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Liebe Leserinnen und Leser!

Wir mochten uns fur das bisher erfolgreiche Geschaftsjahr bedanken und win-
schen lhnen viel Kraft und Erfolg fur den Endspurt. Die SDV AG steht Ihnen selbst-
verstandlich wie gewohnt auch im Jahresendgeschaft mit vertriebsorientierten
Losungen und Servicekomponenten zur Seite.

Oft zeigt sich, dass bei der Neukundenakquise alles mit der richtigen Ansprache
steht und fallt. Es kénnen Potenziale ungenutzt bleiben und es fehlt demzufolge an
dem einen oder anderen Geschaftsabschluss. Eine zielgerichtete Kundenansprache
ist wichtig, um den Vertrieb auch zum Jahresende entsprechend anzukurbeln. Die
solide Kfz-Versicherung hat sich bisher als sogenannter Turéffner bewahrt. In letz-
ter Zeit hat sie allerdings nicht mehr die Beachtung gefunden, die einem derartig
erfolgreichen Instrument zusteht. Nun stellt sich die Frage, ob man es sich wirklich
erlauben kann, auf einen bisher bewahrten Turoffner zu verzichten, nur weil sei-
tens der Versicherungsgesellschaften die entsprechenden Vertriebsansatze fehlen.
Naturlich ist der Verkauf einer Kfz-Versicherung »Kleingeschaft« mit wenig Ertrag
fur den Makler, aber wie in einer Studie der Automobilwoche 2014 festgestellt
waurde: »Das Auto bleibt des Deutschen liebstes Kind.« Mit der SDV AG und den zur
Verfigung stehenden Tools ist der Abschluss im Bereich Kfz so einfach wie noch nie
und ausstehende Potenziale konnen optimal und spielend leicht genutzt werden.

Neben unserem Titelthema finden Sie auch wieder viele Neuigkeiten und Pro-
duktvorstellungen unserer Premiumgesellschaften, Neues von der SDV AG sowie
eine informative Rechtskolumne der Kanzlei Michaelis. Wir freuen uns, lhnen wie-
der eine interessante und unterhaltsame Ausgabe prasentieren zu durfen.

Viel Freude beim Lesen dieser Ausgabe wiinscht

lhr Gerhard Lippert
Vorstand SDV AG
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Die SDV AG:

langjahriger Ausbildungsbetrieb

Im Gesprach mit Ausbildungsleiter und Auszubildender

von Isabell Muller, SDV AG

Als markt- und zukunftsorientiertes
Unternehmen setzt die SDV AG auf
hohe Qualitat in allen Bereichen.
Wichtig fiir den Erfolg eines Unter-
nehmens sind zum einen hohe In-
vestitionen in Technologie und Or-
ganisation, zum anderen aber auch
die Férderung der Mitarbeiter. Guter
Service steht und fallt mit der Quali-
tat der handelnden Personen.

Eine gute Ausbildung und regelméaBige
Weiterbildungen sichern die hohe Qua-
litat in Sachen Service und Beratung.
Die Kraft eines Unternehmen liegt bei
den Angestellten, und zwar bei denen,
die mitdenken und mitmachen. Die SDV
AG ist seit 2010 ein anerkannter Aus-
bildungsbetrieb der IHK Schwaben und
fordert ihre Mitarbeiter von Beginn an.

Um einen besseren Einblick in die » Aus-
bildungswelt« der SDV AG zu bekom-
men, haben uns Jirgen Hartmann, Aus-

bildungsleiter der SDV AG, und Denise
Wenzl, Auszubildende, ein paar Fragen
dazu beantwortet.

Jurgen Hartmann,
Ausbildungsleiter und
Verantwortlicher Abteilung
Sachversicherung

Welche persdnlichen Erfahrungen
haben Sie als Ausbildungsleiter
gemacht?

Die optimale Personalentwicklung ist
Aufgabe jeder einzelnen Fuhrungskraft,
ganz unter dem Gesichtspunkt der Mit-
arbeitermotivation und -entwicklung.
Darum mochte die SDV AG als Service-
partner der Versicherungsmakler als
»lernendes Unternehmen« gezielt das
Wissen ihrer Mitarbeiter férdern und ent-
wickeln. Neben reinem Fachwissen sollen
auch soziale Kompetenzen und das Den-
ken in Prozessen vermittelt werden. Wer-
te wie zum Beispiel Kundenorientierung
versuchen wir unseren Schiitzlingen be-
reits ab dem ersten Tag der Ausbildung
zu vermitteln, um so eine optimale Inte-
gration in das Berufsleben zu erreichen.
Markte und Menschen verandern sich,
Unternehmen mussen sich verdndern,
und zwar gezielt. So muss sich auch die
Flexibilitat des Unternehmens in Sachen
Ausbildung anpassen. Aus meiner Sicht
haben sich die Anforderungen an den
Auszubildenden mit der Zeit stark veran-

dert. Bei meiner Prafung zum Versiche-
rungskaufmann musste seinerzeit neben
der Zwischenprtfung und der Abschluss-
prifung ein Verkaufsgesprach gefuhrt
werden.

Heute ist das durchaus umfangreicher. Es
bedarf neben der Zwischenprifung und
am Ende der Ausbildung einer schriftli-
chen Abschlussprifung nun auch zweier
Reporte mit unterschiedlicher Themen-
ausrichtung und dazugehérigen Fallge-
sprachen. Auch der Stoff und die Facher
in der Berufsschule haben sich teilweise
geandert und sind durchaus fachspe-
zifischer. Daher auch die neue Berufs-
bezeichnung »Kaufmann/-frau fur Ver-
sicherungen und Finanzen«. Naturlich
darf man auch nicht auBer Acht lassen,
dass sich die personliche Entwicklung
von jungen Leuten verdndert hat. Die
»Generation Y« heutzutage hat andere
Interesse und Moglichkeiten als noch vor
10 Jahren. Darauf muss man sich als »al-
ter Hase« entsprechend vorbereiten und
einstellen.

Bitte nennen Sie uns einige
Aufgaben, die Sie als Ausbildungs-
leiter haben.

Meine Aufgaben sind unter anderem
das FlUhren von Bewerbergesprachen
und die Auswahl fir das Assessment
Center sowie die Betreuung der Aus-
zubildenden wahrend der Ausbildung.
Hinzu kommen die Kommunikation mit

JUrgen Hartmann, Ausbildungsleiter der SDV AG,
Denise Wenzl, Auszubildende bei der SDV AG



MITTENDRIN 05

und die Koordination von Seminaren
mit dem Bildungstrager SIGNAL IDU-
NA sowie die Kommunikation mit der
jeweiligen Berufsschule und Gesprache
mit Lehrern. Daneben gehdren die Or-
ganisation von Abteilungswechseln und
das Schreiben von Beurteilungen ebenso
zu meinen Aufgaben wie die Sicherstel-
lung, dass alle Ausbildungsinhalte im
Unternehmen vermittelt werden.

Welche Erwartungen und
personlichen Ziele haben Sie

als Ausbildungsleiter?

Ich sehe unsere Auszubildenden als zu
fordernden Nachwuchs, der die Chance
ergriffen hat, in unserem Unternehmen
eine fundierte Ausbildung zu machen.
Die Ausbildung ist der Grundstein far
den spateren beruflichen Werdegang
und es soll neben der fachlichen und
sozialen Kompetenzen auch die Freude
an der Arbeit und an einem guten Mitei-
nander vermittelt werden. Engagement,
Erfolg im Unternehmen und in der Schu-
le, respektvolles Verhalten und eine of-
fene Kommunikation bei Problemen, das
sind far mich die wesentlichen Eckpfeiler.
Des Weiteren ist es mein personliches
Ziel, junge Menschen fur das »harte«
Berufsleben vorzubereiten und natdrlich

qualifizierte Arbeitskrafte fir die SDV AG
auszubilden, um so gemeinsam den Un-

ternehmenserfolg zu fordern.

Die SDV AG arbeitet in der Aus- und
auch Weiterbildung eng mit ihrem
Bildungstrager, der SIGNAL IDUNA,
zusammen. Das Assessment

Center, das von der SIGNAL IDUNA
in Augsburg durchgefiihrt wird, ist
das Personalauswahlverfahren fiir
alle Bewerber um eine Ausbildungs-
stelle bei der SDV AG.

Wie ist hier der Ablauf und worauf
kommt es an?

Aufgrund der GréBe und den langjah-
rigen und umfassenden Erfahrungen
ist die SIGNAL IDUNA ein optimaler
Partner und unterstitzt die SDV AG
bei der Auswahl ihrer neuen Auszubil-
denden. Das Assessment Center findet
einmal im Jahr statt und nutzt das Aus-
wahlverfahren »Jobfidence«. Gepruft
werden unter anderem fachliche und
soziale Kompetenzen. Dabei wird auch
— bedingt durch die prufungsahnliche
Situation — die »Stressresistenz« beob-
achtet. Die Rechtfertigung der Personal-
entscheidung: Um das Unternehmen
vor Klagen zu schitzen — etwa wegen
Nichtbeachtung des Gleichheitsgrund-

satzes —, schaffen die Auswahlverfah-
ren nachvollziehbare und Uberprifbare
Entscheidungskriterien. Der schriftliche
Test, Gesprachstbungen und Verkaufs-
gesprache werden von den Verantwort-
lichen der SDV AG und der SIGNAL IDU-
NA gemeinsam ausgewertet.

Was war lhr Anreiz, Ausbildungslei-
ter bei der SDV AG zu werden?
Besonders die Zusammenarbeit mit jun-
gen Leuten macht mir sehr viel SpaB.
Ich gebe gerne meine Erfahrungen und
Kenntnisse weiter und freue mich ganz
besonders, die Erfolge und Fortschritte
unser »Schiitzlinge« zu beobachten.

Denise Wenzl,
Auszubildende

Koénnten Sie uns kurz lhre person-
lichen Erfahrungen innerhalb lhrer
Ausbildung bei der SDV AG schil-
dern?

Bei meiner Ausbildung bei der SDV AG
konnte ich viele interessante und fur die
Zukunft wichtige Erfahrungen sammeln.
Man merkt schnell, wie man sich immer
weiter entwickelt und viel an Selbstbe-
wusstsein und Reife gewinnt. »
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Da es auch viele jingere Mitarbeiter in
diesem Unternehmen gibt, fallt es einem
leichter, auf andere zuzugehen, und falls
Probleme auftauchen, diese direkt offen
anzusprechen. Es wird viel Wert darauf
gelegt, dass sich die Azubis wohlfuhlen
und man immer einen Ansprechpartner
hat. Jeder Azubi hat in den verschiede-
nen Abteilungen, die man durchlauft,
einen persodnlichen Ausbilder, der einem
das notige Wissen fur die Bearbeitungs-
ablaufe beibringt und bei Fragen oder
Winschen zur Seite steht.

Wie ist der Ablauf Ihrer Ausbildung
zur »Kauffrau fir Versicherungen
und Finanzen«?

Ich durchlaufe eine 3-jahrige Ausbildung,
die jedoch auf 2 oder 2 %2 Jahre verkirzt
werden kann. Man hat im ersten und im
zweiten Ausbildungsjahr jeweils einen
Stammtag und einen Verdichtungstag in
der Berufsschule. Im dritten und letzten
Ausbildungsjahr hat man nur noch ein-

mal die Woche Berufsschule. Man be-
sucht alle paar Monate eine Schulung,
die von der SIGNAL IDUNA angeboten
wird. Dort fahrt man zusammen mit Azu-
bis aus ganz Deutschland, die ihre Aus-
bildung bei der SIGNAL IDUNA machen,
auf ein einwdchiges Seminar.

Hier erfahrt man all das, was man sonst
nicht spezifisch in der Berufsschule
durchnimmt. Vor allem fir die Abschluss-
prufung sind diese Seminare von groBer
Bedeutung. Man lernt dort viele neue
Leute kennen und kann sich somit auch
mit dem Ablauf und dem Tatigkeitsfeld

im AuBendienst vertraut machen.

Was sind lhre beruflichen Ziele?

Mein Ziel ist es, nach meiner Ausbildung
selbststandig und sicher an die anfallen-
den Aufgaben ranzugehen. Ich mochte
mir so viel Wissen wie moglich aneignen
und den Fachwirt machen. Man kann nie
genug Wissen besitzen und die SDV AG
hilft den Azubis sowie den Angestellten,

den richtigen Weg fur sich zu finden,
und unterstltzt einen somit in vielen
Bereichen, so zum Beispiel beim Thema
Fort- und Weiterbildung.

Warum die Ausbildung bei

der SDV AG?

Ich habe im Internet nach verschiedenen
Ausbildungsstellen gesucht und bin so
auf die SDV AG gestoBen. Als ich dann
zum Vorstellungsgesprach  eingeladen
wurde, war mir nach dem ersten Ge-
sprach sofort klar, dass ich hier meine
Ausbildung zur Kauffrau fir Versicherun-
gen und Finanzen beginnen mochte. Die
Atmosphdre und das nette Auftreten der
Mitarbeiter waren fir mich der springen-
de Punkt, warum ich hier die Ausbildung
absolvieren wollte.

Wiirden Sie die SDV AG als Ausbil-
dungsstatte weiterempfehlen?

Ich wurde sie auf jeden Fall weiteremp-
fehlen. Man hat hier ein breites und
abwechslungsreiches Aufgabenfeld und
lernt viele nette Kollegen kennen. Ich
personlich fuhle mich hier richtig wohl.
Fur mich ist es am wichtigsten, dass man
sich mit seinen Kollegen gut versteht.

Es gibt immer was zu tun und es wird
einem nie langweilig. Insgesamt ist die
SDV AG ein junges, dynamisches Team,
das sich in den letzten Jahren immer wei-
terentwickelt hat. Besonders SpaB8 ma-
chen mir das eigenstandige Arbeiten und
dass man in verschiedenen Abteilungen
arbeiten darf. Man bekommt abwechs-
lungsreiche Aufgaben und hat jeden Tag
etwas anderes zu tun. |
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Der Schlussel zu einem erfolgreichen Einstieg in das Jahresendgeschaft — die Kfz-Versicherung

Jahresendgeschaft:
»Turoffner« Kfz-Versicherung

von Isabell Muller, SDV AG

Gerade zum Jahresende hin sind Ver-
sicherungen in allen Medien prak-
tisch allgegenwartig und sensibilisie-
ren die Kunden fiir das Thema. Doch
die zahlreichen Reformen, Gesetze
und komplizierten Kalkulationen,
die die Versicherungsbranche gerade
im Bereich Kranken- und Lebensver-
sicherung zu bieten hat, wirken hier
natiirlich wenig attraktiv und an-
sprechend.

Daher ist es sinnvoller, sich zuerst auf
Einfaches und Bewahrtes zu konzentrie-
ren — eine Versicherung, die fast jeder
braucht und die im Jahr 2014 in Deutsch-
land knapp 61,5 Millionen Mal zu Einsatz
kam: die Kfz-Versicherung.

Gerade jetzt zum Jahresendgeschaft bie-
ten sich dem Versicherungsmakler hier
enorme Chancen fur eine erfolgreiche
Kundenansprache. Denn in dieser Zeit

werden verschiedene Vertrage fallig und
es werden in vielen Unternehmen Jahres-
boni, Gratifikationen und Weihnachts-
geld gezahlt, die sich fur neue Anlagen
eignen. Ziel ist naturlich ein fulminantes
Jahresendgeschéft, das sich lohnt. Die
Kfz-Versicherung bringt fur den Versi-
cherungsmakler zwar nicht sofort den
groBen Ertrag, kann aber durch ihre Ein-
fachheit beim Endverbraucher der opti-
male Tlroffner sein. Dazu einige Zahlen:



»Auf deutschen StraBen waren am 1.
Januar 2014 43,9 Millionen Pkw unter-
wegs. Dies geht aus jingst veroffentlich-
ten Zahlen des Kraftfahrt-Bundesamtes
(KBA) hervor. Innerhalb des letzten Jah-
res nahm der Bestand um rund 700.000
Fahrzeuge zu. Die Fahrzeugdichte liegt
somit bei 658 Kraftfahrzeugen je 1000
Einwohner. Am 1. Januar 2014 waren
im Zentralen Fahrzeugregister des Kraft-
fahrt-Bundesamtes 53,0 Millionen Kfz,
6,5 Millionen Kfz-Anhdnger sowie 2,0
Millionen Kfz mit Versicherungskennzei-
chen eingetragen. Die Gesamtzahl der
Fahrzeuge belief sich also auf 61,5 Mil-
lionen.«’

Kfz-Haftpflichtversicherung

Was ist die Kfz-
Haftpflichtversicherung?

Wer sich mit Pkw, Motorrad, Quad,
Mofa, Bus oder Traktor auf die Strafe
begibt, muss sein Fahrzeug in jedem Fall
versichern. Dabei ist der Begriff Kfz-Versi-
cherung ein Uberbegriff fiir:

) die Kfz-Haftpflichtversicherung - sie
ist gesetzlich vorgeschrieben; ohne sie
darf kein motorisiertes Fahrzeug auf
die StraBe. Sie entschadigt die Unfall-
opfer einschlieBlich der Mitfahrer des
Unfallfahrers bis zur vereinbarten Ver-
sicherungssumme.

» die Teil- und Vollkaskoversicherungen
— diese Versicherungen sind freiwillig.

)) weitere optionale Fahrzeugversiche-
rungen bieten zusatzliche Sicherheit,
sie Ubernehmen z. B. nach einer Pan-
ne oder einem Unfall im Ausland die
Kosten fur eine sichere Ruckkehr nach
Hause.

Was leistet die Kfz-
Haftpflichtversicherung?

Die Kfz-Haftpflichtversicherung bietet
Schutz vor den Ansprichen Dritter.

Sichert ab bei ...
Schaden am Fahrzeug, z. B.
» Abschleppkosten
) Gutachterkosten
)) Reparaturkosten
» Nutzungsausfall
» Mietwagenkosten
» Wertminderung
) Wiederbeschaffungswert
bei Totalschaden
» An- und Abmeldekosten
) Anwaltskosten

bei weiteren Sachschaden, z.B.
) Schaden an Gebauden
» Verkehrseinrichtungen

und Personenschéaden, z.B.
» Heilungskosten, die die Kranken-
kasse nicht Ubernimmt

" Quelle: www.autobild.de/artikel/kba-statistik-kfz-bestand-2014-4971719.html

» Ersatz fur Verdienstausfall

» Schmerzensgeld bei schweren
Beeintrachtigungen

» lebenslange Rente

) im Todesfall, z. B. Begrabniskosten
oder Unterhalt fur Hinterbliebene
des Opfers

Gesetzliche Mindest-
versicherungssummen
Die Mindestversicherungssumme legt
fest, bis zu welcher Summe der Versiche-
rer die Kosten fUr einen Schaden Uber-
nehmen muss.
) 7,5 Millionen Euro
fur Personenschaden
» bis zu 1.120.000 Euro
fir Sachschaden
3 50.000 Euro
fur reine Vermdgensschaden

In der Regel bieten die Versicherer aber
deutlich hohere Versicherungssummen
(Deckungssummen) an, beispielsweise
bis zu 100 Millionen Euro. »



Fortsetzung
Kfz-Haftpflichtversicherung

e Kfz-Kaskoversicherungen

Kauf beim Handler

Beim Fachhandler kdnnen Interessierte
davon ausgehen, dass die Fahrzeuge voll-
kaskoversichert sind. Die Versicherung
kdimmert sich um alles, wenn es bei der
Probefahrt zu einem Unfall kommt.

Trotzdem gilt: Vor der Probefahrt un-
bedingt erkundigen, ob dafir auch
tatsachlich eine Vollkaskoversicherung
abgeschlossen wurde und wie hoch der
Selbstbehalt ist. Nicht selten wird ein
Selbstbehalt von 1.000 Euro vereinbart.

Kauf von privat

Beim Privatkauf ist das Fahrzeug auch
wahrend der Probefahrt auf den Ver-
kaufer zugelassen und versichert. Ver-
ursacht der Interessent einen Unfall,
muss die Haftpflichtversicherung des
(Noch-)Eigentimers den Schaden am
gegnerischen Fahrzeug bezahlen. Der Ei-
gentimer wird im Schadenfreiheitsrabatt
hochgestuft.

Unbedingt beachten: Vor der Pro-
befahrt sollten Verkdufer und Kéaufer
schriftlich festhalten, wer fur eventuelle
Schaden am Fahrzeug und die Rickstu-
fung aufkommt.

Schwarz auf weiB: der Kaufvertrag
Standardisierte Vertragsformulare gibt es
im Internet. Kaufer und Verkaufer sollten
darauf achten, dass auf Vorschaden und
Mangel eines Gebrauchtwagens ehrlich
hingewiesen wird. Bei arglistiger Tau-
schung kann der Kunde ansonsten sein
Geld zurtickverlangen. Der Verkaufer ei-
nes Fahrzeugs sollte seinen Versicherer
mit einer Kopie des Kaufvertrags, auf
dem Datum und Uhrzeit der Ubergabe
vermerkt sind, Uber den Eigentimer-
wechsel informieren.

Was sind Kaskoversicherungen?

Mit einer Kaskoversicherung kann man
sein eigenes Fahrzeug vor den finanzi-
ellen Folgen eines Schadens versichern.
Pflicht ist sie nicht, dennoch besitzen
mehr als 80 % aller Autofahrer eine Kas-
koversicherung. Es wird dabei zwischen
der Teil- und der Vollkaskoversicherung
unterschieden.

Was leisten Kaskoversicherungen?
Die Teilkaskoversicherung Ubernimmt die
Kosten fur Schaden am eigenen Fahr-
zeug. Dabei ist genau festgelegt, welche
Schaden versichert sind. Die Vollkasko-
versicherung ersetzt — zusatzlich zu den
Leistungen der Teilkaskoversicherung —
alle weiteren Schaden am eigenen Auto,
zum Beispiel die Schaden nach einem
selbst verursachten Unfall. Sie Uber-
nimmt auch die Kosten fur Vandalismus-
schaden wie zerkratzten Lack oder eine
verbeulte Tar.

Grobe Fahrlassigkeit
Die Kfz-Kaskoversicherung muss in der
Regel nur teilweise oder gar nicht fur die

am Fahrzeug entstandenen Schaden auf-
kommen, wenn der Versicherungsneh-
mer den Unfall grob fahrlassig verur-
sacht hat. Das heiBt, der Fahrer tragt am
Unfallgeschehen eine gewisse Mitschuld,
denn einem anderen Fahrer ware dieser
Unfall so nicht passiert. Sobald eine Mit-
schuld des Versicherten vorliegt, kann der
Versicherer die Leistungen anteilig kar-
zen. Entscheidend ist dabei die Schwere
seines Verschuldens.

Beispiele zur groben Fahrlassigkeit:

» Fahren unter Alkoholeinfluss

» Uberfahren einer roten Ampel

) Fahrzeugbrief im Auto — weil ein
Dieb das Auto leicht weiterverkaufen
kann, wenn er im Besitz des Fahr-
zeugbriefs ist

)») Telefonieren ohne Freisprechanlage

Ubrigens: Es gibt mittlerweile Anbie-
ter am Markt, die auf den Einwand der
groben Fahrlassigkeit verzichten. Das gilt
allerdings nicht fur Schaden, die unter
Alkohol- oder Drogeneinfluss verursacht
wurden.

ANZAHL DER VERTRAGE IN DER KFZ-VERSICHERUNG

(Anzahl der Risiken in Mio.)

Inlandisches Direktgeschaft der GDV-Mitgliedsunternehmen

2000 2005 2012 2013 2014*
Kfz-Haftpflicht 51,8 54,3 59,6 60,2 61,1
Vollkasko 20,0 22,1 26,7 27,0 27,1
Teilkasko 19,1 18,0 17,9 18,1 18,4
Kraftfahrtunfall 6,4 4,6 3,7 3,6 -
97,2 99,1 107,9 108,9 110,2

Quelle: GDV, www.gdv.de/zahlen-fakten/kfz-versicherung

*vorlaufiges Ergebnis



Wissenswertes

Alkohol am Steuer gilt als grobe Fahrlas-
sigkeit — und hat Konsequenzen fir den
Versicherungsschutz. Wer 0,3 Promille
Alkohol im Blut hat, gilt als relativ fahr-
unfahig. Einzige Ausnahme: Fur unter
21-Jahrige und fur Fahranfanger in der
Probezeit gilt ein absolutes Alkoholver-
bot, also 0,0 Promille.

Die relative Fahrunfahigkeit gilt allerdings
nur, wenn noch weitere Indizien hinzu-
kommen, z.B. Sprachschwierigkeiten, ein
beeintrachtigter Gang oder Fahrfehler.
Bei einem Unfall entscheidet die Polizei
je nach Verursachung und Verschulden
Uber mdgliche Sanktionen.

Folgen fiir die
Kfz-Haftpflichtversicherung

Die Kfz-Haftpflichtversicherung des alko-
holisierten  Versicherungskunden Uber-
nimmt immer den Schaden des Verkehrs-
opfers. Das Verkehrsopfer geht auch

6 Typklassenverzeichnis

dann nicht leer aus, wenn der Versiche-
rer dem Kunden den Schaden gar nicht
bezahlen muss, weil dieser alkoholisiert
gefahren ist. Wer unter Alkoholeinfluss
einen Unfall verursacht, kann von seiner
Kfz-Haftpflichtversicherung in Regress
genommen werden, und zwar grund-
satzlich bis zu einer Grenze von 5.000
Euro. Die Regressgrenzen sind in der Kfz-

Pflichtversicherungsverordnung geregelt.

Folgen fiir die Kaskoversicherung

Auch der (Voll-)Kaskoversicherer kann bei

relativer Fahrunfahigkeit die Leistungen

bei seinem Kunden klrzen. Zwei Fragen
sind dabei entscheidend, ob die Leistung
gekdrzt wird oder nicht:

1. Ware der Unfall anders verlaufen,
wenn der Fahrer nichtern gewesen
ware?

2. Musste der Fahrer davon ausgehen,
dass er sich und anderen Schaden zu-
flgen wirde, und hat er somit seine
Sorgfaltspflicht schwer verletzt?

Quelle: GDV, www.gdv.de/zahlen-fakten/kfz-versicherung

Der Beitrag einer Autoversicherung rich-
tet sich unter anderem nach dem Fahr-
zeugtyp. Dafir sind die einzelnen Fahr-
zeugtypen in Typklassen unterteilt. Das
Typklassenverzeichnis listet die auf dem
Markt befindlichen Fahrzeugtypen mit
ihren zugehorigen Daten auf und enthalt
die Typklassen fur die Kraftfahrzeughaft-
pflicht- und die Fahrzeugversicherung.

Das Typklassenverzeichnis
beinhaltet:

) Hersteller
» Typ (Verkaufsbezeichnung)
» Leistungsdaten (kW, PS, Hubraum)

» Schlisselzahlen fur Hersteller
und Typ

» Typklassen fur die Kraftfahrzeug-
haftpflicht-, Vollkasko- und Teil-
kaskoversicherung

) Angaben Uber Wegfahrsperren
und Produktionszeitraum der Pkw

Innerhalb  der alphabetisch sortierten
Fahrzeughersteller sind die Fahrzeugty-
pen aufsteigend nach kW-/PS-Leistung
und bei gleicher kW-/PS-Leistung nach
GroBe des Hubraums aufgefihrt. Um die
Anzahl der Typklassen fur Pkw zu verrin-
gern, wurde eine neue Struktur in den
Sparten Vollkasko und Teilkasko einge-
fihrt. Je nach Geschaftsjahr versichern
die Unternehmen bei Neuvertragen aus-
schlieBlich nach der neuen Struktur. Das
bestehende Geschaft wird davon nicht
berihrt. »
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Q Vergleiche starten

Eine Kfz-Versicherung lasst sich ordentlich
zur Hauptfalligkeit des Vertrags wech-
seln, wenn dieser fristgemaB geklndigt
wurde. Liegt keine Beitragserhéhung
vor, muss die schriftliche Kiindigung ei-
nen Monat vor Ablauf des Vertrags beim
Versicherer vorliegen. Die Hauptfalligkeit
ist in der Regel der 1.1. eines Jahres. Ver-
sicherungsmakler sollten die einzelnen
Angebote genau vergleichen, um die
optimale Variante fur die Fahrzeuge ihrer
Kunden zu berechnen.

nafi-Online-Spezial -

Beispielsweise ist es bei finanzierten oder
geleasten Fahrzeugen mdglich, die noch
offene Finanzierungssumme komplett
abzusichern, um bei einem Totalschaden
nicht eine zu niedrige Entschadigung zu
erhalten. Des Weiteren kann die Dauer
der Neuwertentschadigung individuell
verlangert werden, wenn das fir den
jeweiligen Kunden sinnvoll ist. Die gro-
Be Frage, bis zu welchem Fahrzeugalter
eine Vollkasko versichert werden sollte,
lasst sich so beantworten: Kann es sich

der professionelle Online-Kfz-Vergleich

SDV

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

LY

* nafi

ACTURIS DEUTSCHLANE

der Kunde leisten ggf. bei einem selbst-
verursachten Unfall die kompletten an-
fallenden Kosten fiir das eigene Fahrzeug
selbst zu bezahlen? Lautet die Antwort
nein, sollte eine Vollkasko abgeschlossen
werden.

Selbst wenn Abzlge »Neu fur Alt« bei
der Regulierung vorgenommen werden,
sind die Reparaturkosten doch zu einem
groBen Teil versichert und entlasten das
finanzielle Budget des Kunden.
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Dann rechnen Sie fir [he Fahrzeug unter ausgewshiten
Versicherungsgesallschaften dee filr Sia glinstigste Pramia aus.
Cie Pramie wird dabei anhand Ihrer persdnhchen Markmale
errechnet und optimiert.
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Bitte wihlen Sie aus, fiir welche Fahrzeugart eine Berechnung durchgefithrt werden soll
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P Abmelden In nur 1 Minute Thr Sparpotential ermitteln? Kesn Problem mit der innovativen Schoallberechnung
Kunde/Handant KEunden- und Datenverwaltung, sowie weilere Funktionen
cht warhanden Kundenamswahl Eundenauswahl anzeigen =
b _Auzwshlen Datenverwaltung Datenverwaltung (Kunden, Vergleiche, Antrage) anzeigen k]
VB abrufen Sie kinnen, falls bendtigt, eine elektromsche Versicherungsbestatigung hier abrufen. (2]




Die SDV Servicepartner der Versiche-
rungsmakler AG bietet ihren Kooperati-
onspartnern die Speziallésung in Sachen
Kfz-Vergleich: das nafi-Online Spezial.

Seit 1. Juli 2014 steht der Marktfiih-
rer fiir Kfz-Vergleichsberechnungen
Uber das Extranet der SDV AG mit-
tels Single-Sign-on kostenlos und in
vollem Umfang fiir unsere Koopera-
tionspartner zur Verfiigung.

Der Vergleichsrechner der NAFI@NET AG
aus Hoxter bietet Versicherungsmaklern
und deren Kunden zahlreiche Funkti-
onen, die es ermdglichen, die besten
Kfz-Versicherungstarife noch einfacher,
Ubersichtlicher und kundenfreundlicher
zu selektieren.

So erlaubt der Rechner Vergleichsbe-
rechnungen fur nahezu jedes Wagnis
und ermadglicht bei der Auswahl des ge-
winschten Tarifs einen sofortigen Online-
Abschluss mit schneller Bearbeitung und
sicherem Datentransfer. Alle Tarife im
nafi-Online sind stets auf dem aktuellen
Stand und werden von einem Team von
Profis gepflegt. Der Rechner erleichtert
dem Versicherungsvermittler nicht nur die
Arbeit enorm, sondern bietet ihm zahl-
reiche Funktionen, dank derer er seinen
Kunden entscheidende Mehrwerte ge-
genuber reguldren Online-Vergleichspor-
talen anbieten kann. Hierzu zahlen bei-
spielsweise die Schnellberechnung des
Einsparpotenzials fur den Kunden, der
integrierte Schadensfreiheitsrechner oder
die Online-Formularsammlung aller wich-
tigen Dokumente. »

Aktuelle Produktgeber
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AXA Versicherung

)) Zusatzleistungen im Paket Komfort:

- verbesserte Zweitwageneinstufung
- Neuwertentschadigung bis zu

24 Monate nach Erstzulassung
- Sonderausstattung unbegrenzt

mitversichert (mobile Navigationsgerate

bis zu 150 EUR)

- Unfélle durch Dachlawinen

- Austausch von Schléssern nach
Einbruch oder Raub

HDI

- Ersatz von Vignetten bzw. Plaketten

bei Glasbruch
- Ersatz von Brems- und
Betriebsstoffen

SIGNAL IDUNA

» Zusatzleistungen im Paket Exklusiv:

- Tierbiss- und Marderbiss-Folgeschaden
in unbegrenzter Hohe mitversichert

- Auslandsschadenschutz-Versicherung

- Betriebs-, Brems- und Bruchschaden

- Sonderausstattung sowie mobile
Navigationsgerdte und Speichermedien
fur die Navigation unbegrenzt mit-
versichert

- Entsorgung und Restverwertung bei
Totalverlust

VHV Versicherung

» VHV-Schadenservice Plus:

- hochwertige Reparatur von
Karosserie- und Lackschaden in

- Reparatur nach Herstellervorgaben
mit Originalersatzteilen

- Verzicht auf die Selbstbeteiligung bei
Reparatur der Windschutzscheibe

) Zusatzleistungen im Paket Exklusiv:

- Neuwertentschadigung bis zu
24 Monate nach Erstzulassung

- erweiterte Eigenschadendeckung
auch fur Schaden am eigenen Pkw
auf dem Grundsttick sowie am
eigenen Gebaude/Sachwerten

- kein Abzug »Neu fur Alt«, auch fur
Autoradios und Navigationsgerate

- Versicherungsschutz auf Fahren

- Austausch von Schldssern auch
nach Verlust und Liegenlassen

DEKRA-gepriften Partnerwerkstatten der Schltssel [ |
KRAVAG Versicherung

- Sondereinstufungen moglich

- kostenloses Ersatzfahrzeug
- kostenloser Hol- und Bringservice

- Reparaturkostenversicherung - 5 Jahre Garantie auf die Reparatur

{ ' . .
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Zuverlassiger Partner fiir Geschiaftskunden:
Gemeinsam Risiken minimieren und Erfolg sichern.

Wer mit seinem Betrieb im
Wettbewerb steht, braucht
Partner, auf die er sich verlassen
kann. Mit den Versicherungen der
Haftpflichtkasse Darmstadt
kénnen sich Unternehmen auf ihr
Kerngeschéaft konzentrieren. Und
wenn doch mal etwas passiert,
helfen wir schnell und zuverlassig.

CHARTA-
2015 Qualitatsindex
HERVORRAGEND

[ascore] Das Scoring |
\

[Unternehmensscoring]

Haftpflichtkasse \
Darmstadt VVaG

1.8.8.8.8 . ¢

ausgezeichnet 35319
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Falsche Annahmen
verhindern Pflege-Vorsorge

Nach aktuellen Prognosen werden
im Jahr 2030 etwa 3,5 Millionen
Menschen pflegebediirftig sein. Die
gesetzlichen Leistungen sind nur als
»Teilkasko-Absicherung« zu verste-
hen, so das Bundesministerium fir
Gesundheit.

Und obwohl laut Continentale-Studie
2014 die Angst vor Pflegebedurftigkeit
die groBte Sorge der Deutschen ist, ver-
flgen nur drei Prozent Uber eine private
Pflegezusatzversicherung. Der Grund:
falsche Annahmen in der Bevolkerung
und bei Vermittlern — auch das ist ein Er-
gebnis der Studie.

Flexible Losungen

Aufklarung alleine reicht nicht. Mit der
Produktlinie PflegeGarant bietet die Con-
tinentale Krankenversicherung flexible
Losungen fur die private Pflegevorsorge.
Sie besteht aus drei Pflegetagegeldver-
sicherungen, einem Pflegekapitaltarif
(PG-C) und einem Pflegekostentarif (PZ).
Bei den Tagegeldern kénnen Kunden
zwischen der glinstigen Einsteigervarian-
te (PG-E) fur den Schutz bei schwerster
Pflegebedurftigkeit sowie den Varianten
Komfort und Komfort-Plus (PG-K und
PG-K-Plus) mit umfangreichem Schutz in

allen Pflegestufen wahlen. Die Komfort-
varianten leisten zudem bereits bei einer
dauerhaft erheblichen Einschrankung
der Alltagskompetenz.

Einstieg schon ab 10 Euro

30-Jahrige kénnen schon fur weniger als
10 Euro den Einsteigertarif abschlieBen,
der ihnen Sicherheit bei schwerster Pfle-
gedurftigkeit bietet. Um sich Versiche-
rungsschutz in allen Pflegestufen sowohl
ambulant als auch stationar zu sichern,
kann der Kunde mit 40, 50 oder 60 Jah-
ren in die Tarifvariante PG-K oder PG-K-
Plus wechseln. »Mit unserer Produktpa-
lette ist ein guter Einstieg in die private
Vorsorge maglich, der spater problemlos
intelligent ausbaubar ist — passend zu
den finanziellen Méglichkeiten und sich
andernden Lebensumstanden«, betont
Dr. Marcus Kremer, Vorstand Kranken im
Continentale Versicherungsverbund.

Das Besondere: Die Tagegeldtarife
und der Kapitaltarif sind zukunftssi-
cher, dafur sorgt die Reformoption bei
Anderung der gesetzlichen Rahmenbe-
dingungen. Daruber hinaus kénnen die
Tagegelder jeweils fur stationdre und
ambulante Pflege individuell vereinbart
werden. Weitere gute Argumente: Alle

=
co'ﬁtinentale

Tagegelder sehen eine Beitragsbefreiung
in Pflegestufe Ill vor und lassen sich mit
dem PG-C um eine einmalige Kapitalleis-
tung ab Pflegestufe | ergénzen. So kann
zum Beispiel zlgig mit einem Umbau
der Wohnung angefangen oder ein me-
dizinisches Hilfsgerat gekauft werden.

KONTAKT

Richard Lechner
Stahlstr. 17, 90411 Nurnberg

Telefon 089 /37 417 -597

Mobil 0 173/ 28 44 337

E-Mail richard.lechner@
continentale.de

www.contactm.de/pflegetagegelder
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Pflege kann jeden |
| wm lhrer Kunden treffen

PflegeGarant

Passend flir jeden Typen

Stellen Sie den fiir Ihre Kunden passenden Pflegeschutz selbst zusammen.
Die Produktlinie PflegeGarant bietet fiir jeden Kunden den passenden Tarif.

= Einstiegs-Schutz
Pflegetagegeld in Pflegestufe Il

s Komfort-Schutz
Gestaffeltes Pflegetagegeld in Pflegestufe O - Il

= Komfort-plus-Schutz
100 % Pflegetagegeld in Pflegestufe O - Il

= Pflegekostentarif
Erhohung der gesetzlichen Leistungen um bis zu 200 %

= Pflegekapitalleistung
Einmalige Pflegekapitalleistung bis 10.000 Euro

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner

StahlstraBe 17, 90411 Niirnberg
Tel. 089 37417-597

Fax 0911 5697-107

Mobil 0173 2844337
richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/pflegetagegelder

cDoiﬁtinentaIe



HanseMerkur

Versicherungsgruppe

Hand in Hand mit der
HanseMerkur steuergefordert
die Rente planen...

Die Basisrente steht aufgrund der
Méoglichkeit einer Steueroptimierung
durch Zuzahlungen oftmals nur wah-
rend des Jahresendgeschiaftes im Fo-
kus der Vertriebe. Grundsatzlich gilt
jedoch: Je eher man vorsorgt, desto
giinstigere Konditionen gelten fiir die
Altersvorsorge. Beriicksichtigt man
dann noch den Sachverhalt,dass auch
eine staatlich gefoérderte Berufsunfa-
higkeits-Zusatzversicherung  einge-
schlossen werden kann, macht eine
rechtzeitige Absicherung umso mehr
Sinn. Fir den Kunden bedeutet dies
eine wichtige und friihzeitige Absi-
cherung seiner Arbeitskraft. Insofern
gilt es, so friih wie moglich den Ein-
kommenserhalt zu sichern und fiir
das Alter vorzusorgen. Fiir entspre-
chendes Argumentationspotential ist
gesorgt.

Wie kann man jedoch den Steuerkick
nutzen um sich das groBe Ziel zu erfiil-
len; namlich mit einer ausreichenden
Zusatzrente die Vorziige des Ruhe-
standes zu genieB3en?

Michael Giesler: Steuerliche Aufwen-
dungen optimieren und gleichzeitig fur
das Alter vorsorgen — das geht: Die Rurup-
Rente ermdglicht durch die hohen Steu-
erforderungen i.d.R. weitaus geringere
Steuerbelastungen in der Ansparphase
und in der Rentenbezugsphase beste Ver-
sorgung. Der Staat hat die Hochstgrenzen
fur die Sonderausgabenabziige ab 2015
auf 22.172 EUR/44.344 EUR (vorher
20.000EUR/40.000 EUR) erhéht, gewahrt
in 2015 eine steuerliche Berlcksichtigung

von bereits 80 % als Sonderausgaben-
abzug. Primare Zielgruppen wie Selbst-
standige oder besserverdienende Ange-
stellte kdnnen Uber diesen Vorsorgeweg
hohe Renditen erwirtschaften. Aber auch
der Angestellte hat haufig noch Betra-
ge frei, um steuerliche Forderung in An-
spruch zu nehmen.

Die Signale sind eindeutig: Die Basis-
versorgung soll mit Hilfe staatlicher
Forderung gestiitzt werden und wird
in private Hande gelegt. Doch nicht
nur die Steuer steht im Vordergrund
bei der HanseMerkur.

Michael Giesler: So ist es. Wir moch-
ten lhnen als Makler die Chance geben,
ganzjahrig in die Beratung zu gehen. Wie
oft haben Sie schon gehort, dass sich die
Rirup-Rente nicht lohnt, weil sie wegen
der staatlichen Restriktionen zu unflexibel
ist. Wenn man jedoch genauer hinschaut,
kann eine entsprechende Vorsorge nicht
nur flexibel, sondern auch noch mit wert-
vollen Mehrwerten gestaltet sein. So sind
fir Selbststandige besonders flexible Ver-
tragsgestaltungen zur Beitragszahlung
aufgrund der oftmals schwankenden Ein-
kommen wichtig.

Weiterhin ist die Todesfallleistung auf-
grund der gesetzlichen Restriktionen im-
mer wieder ein zentrales Thema in der
Beratung. Verfallen doch die eingezahlten
Beitrage, wenn kein Ehepartner oder kin-
dergeldberechtigtes Kind vorhanden ist.
Bei Ableben des Versicherungsnehmers
kurz vor Vertragsende kdnnen somit ger-
ne einmal funfstellige Beitragssummen
verloren gehen.

Welche Lésungen bietet die Hanse-
Merkur fiir Personen, die flexibel blei-
ben wollen?

Michael Giesler: Fir diese Kundengrup-
pe ist unser Produkt Basis Care die idea-
le Losung. Von der Ansparphase bis zur
Rentenbezugsphase bietet Basis Care Ge-
staltungsoptionen, die die Kunden nutzen
koénnen, wenn sich Lebensumsténde oder
auch Winsche verdandern.Ganz gleich, ob
der Kunde die Beitrage laufend und/oder
in Form von Einmalbeitragen zahlen oder
diese konventionell oder in Fonds investie-
ren mochte. Basis Care bietet die entspre-
chenden Maoglichkeiten. Selbst wenn der
Kunde sich wahrend der Vertragslaufzeit
beispielsweise zu einem Wechsel von der
fondsgebundenen in die konventionelle
Beitragsinvestition (oder auch umgekehrt)
entscheidet, wird dies unproblematisch
umgesetzt. Mochte der Kunde von den
Chancen an den Bdrsen partizipieren, ste-
hen sowohl Top-Einzelfonds als auch aktiv
gemanagte Strategiefonds zur Auswahl
— jederzeitiges Switchen und Shiften kos-
tenlos inklusive.

Wichtig sind Ubrigens auch die Maglich-
keiten, die Basis Care z.B. bezogen auf
Kunden mit volatilen Einkommen ge-
wahrt: Zuzahlungen, Beitragsfreistellung
und -herabsetzung bzw. Beitragspausen
bieten flexible Handlungsgrundlagen, die
kostenfrei umgesetzt werden kénnen.

Doch das ist noch nicht alles?

Michael Giesler: Einen echten Mehrwert
bietet unsere in dieser Form einzigartige
Mehrbera-
tungsvariante. Denn bei jeder Leistungs-

ZukunftsGarantie in der
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2014 2015
erhdhung wie Zuzahlung, Dynamik oder

sonstigen  Beitragserhdhungen erfolgt
eine kostenfreie Gunstigerprifung der
Rechnungsgrundlagen  (Rechnungszins,
Sterbetafeln etc.). Leistet der Kunde eine
Zuzahlung, wird beispielsweise auf den
Rechnungszins bezogen geprift, ob der
zum Vertragsschluss geltende oder der
zum  Zeitpunkt der Zuzahlung glltige
Rechnungszins fur den Kunden vorteilhaf-
ter ist. Demnach wird der Erhéhung die
individuell glnstigste Rechnungsgrund-
lage zugewiesen. Weiteren Argumentati-
onsspielraum erhalten Sie bei Basis Care
mit der attraktiven Alternative zur gesetz-
lich vorgegebenen Todesfallleistung. Die
hinzu wahlbare Risiko-Zusatzversiche-
rung fur die Ansparphase, die entspre-
chend der ansteigenden Beitragssumme
gunstig kalkuliert ist, bietet dabei elemen-
tare Vorteile wie freie Vererbbarkeit und
Kapitalauszahlung der Beitragssumme.
Und wer zusatzlich eine Todesfallleistung
fur die Rentenbezugszeit beantragt, erhélt
kostenfrei eine Pflegeoption hinzu,
die bereits ab zwei Pflegepunkten bean-
sprucht werden kann. Sprich: mehr Leis-
tung, wenn Ihr Kunde es will, ohne Mehr-

beitrag oder Minderleistung.

Die beste Vorsorge nutzt allerdings
nichts, wenn man z.B. durch Krank-
heit nicht mehr dafiir sparen kann.

Michael Giesler: Das ist richtig. Gera-
de fur die Zielgruppe der Rirup-Rente
ist eine Absicherung des Einkommens in
Form einer Berufsunfahigkeits-Zusatzver-
sicherung unabdinglich. Clever ist, wer
eine solche Absicherung mit staatlicher
Forderung verbindet. Doch aufgepasst:
Prioritat hat auch hier die Qualitat der

GCosellschaft

Tarifbeitrag

MNettobeitrag

garantierte voraussichtliche

Rente Rente

HanseMerkur 500,00 EUR 326,88 EUR 53700 EUR
Allkanz 500,00 ELIR 30320 EUR 494 00 ELIR
HOI G4T54 ELIR 500,00 ELR 29766 EUR AGGO0 ELIA
Alte Leipziger 54253 EUR 500,00 EUR 28078 EUR 463,00 ELUR
Zurich 514,01 EUR 500,00 EUR 280,12 EUR 433,00 ELUR
Stuttgarter 592,90 EUR 500,00 EUR 166,32 EUR 446,00 EUR

Absicherung! Bestnoten von Morgen &
Morgen, Franke&Bornberg oder auch
ascore bestatigen die Klasse von derar-
tigen Produkten. Die HanseMerkur Be-
rufsunfahigkeits-Zusatzversicherung Profi
Care hat diese Auszeichnungen aktuell
erhalten. Mit exzellenten u.a. berufsspe-
zifischen LeistungsHighlights, wie z.B. der
kostenfrei integrierten Infektionsklausel
fiir Arzte und Mediziner, steht lhnen ein
Top-Produkt mit ginstigen Beitragen zur
Verflgung. Und muss einmal ein Vertrag
Uber einen groBeren Zeitraum beitragsfrei
gestellt werden, ist fUr die Zusatzversiche-
rung ein BU-Retter wertvoll. Mit Hilfe des
BU-Retters besteht fir den Kunden die
Maoglichkeit, innerhalb von 12 Monaten
nach Beitragsfreistellung der Basisrente
eine neue selbststandige Berufsunfahig-
keitsversicherung in Hohe der bisherigen
Rente ohne Gesundheitsprifung abzu-
schlieBen. Damit bleibt fir lhre Kunden
die wichtige Absicherung der Arbeitskraft
erhalten.

Und wie steht die HanseMerkur
mit diesen Leistungen im Marktver-
gleich da?

Michael Giesler: Auch hier kénnen wir
uns sehen lassen. Nehmen wir einmal
an, dass ein Kunde die Altersarmut mit
der Rirup-Rente clever bekampfen und
das Pflegerisiko nach Rentenbeginn po-
sitiv angehen will. Ganz zu schweigen
von der Absicherung seiner Arbeitskraft,
von der freien Vererbbarkeit des Kapitals
nach dem Tod wahrend der Ansparphase
sowie Garantie der stets besten Rechungs-
grundlagen  fir Leistungserhohungen.
Den Vergleich mit unseren Mitbewerbern

haben wir in der nachfolgenden Tabelle

dargestellt. Fur dieses Beispiel aus Quelle
M&M und eigene Recherche (alle Versi-
cherer/Mindestanforderung 5 Sterne BU)
haben wir eine 47 Jahre alte Person an-
genommen, EA 67, Beitrag 500 EUR mtl.,
BU 1.500 EUR mtl., Beruf: Arzt der Chirur-
gie. Fondsgebundene Rentenversicherung
mit 3 % Wertentwicklung nach Abzug der
Fondskosten und Beitragsgarantie zum
Rentenalter.

Die HanseMerkur steht lhnen auch in
Zukunft zur Seite, um dem Kunden
immer die giinstigsten Konditionen
zu sichern.

Michael Giesler: Wenden Sie sich jeder-
zeit gerne an mich. Als Ansprechpartner
fur die HanseMerkur Lebensversicherung
unterstltze ich Sie.

KONTAKT

Michael Giesler

Organisation Leben
Vertriebsleiter Lebensversicherung
Siegfried-Wedells-Platz 1

20354 Hamburg

Telefon 040/4119 4051
Mobil 0174 /36677 13
E-Mail  michael.giesler@hansemerkur.de



Die SDV AG als »Verwaltungsfabrik«

Industrialisierung im Versicherungsbereich -

eine Vision wird Realitat

von Isabell Muller, SDV AG

Vermutlich lasst sich auf den ersten
Blick der Zusammenhang zwischen
dem Begriff »Versicherung« und
der Definition von »Handwerk« nur
schwer erkennen; und auch das Wort
»Industrialisierung« scheint in die-
sem Kontext falsch gewahlt zu sein.
So sind doch weder Versicherungen
noch Maklerpools bzw. Service-
dienstleister als Fertigungsfabriken

zu betrachten.

Und dennoch ist es vielleicht gar nicht
abwegig, dass sich die Versicherungs-
branche in Bezug auf ihre anfallenden
Verwaltungsarbeiten die kosteneffiziente
automatisierte  »FlieBbandproduktion«
zum Vorbild nimmt. Die SDV Servicepart-
ner der Versicherungsmakler AG (kurz:
SDV AG) greift als modernes Unterneh-
men zur Erledigung der Vorgange und zur
Abarbeitung der anfallenden Adminis-
tration auf automatisierte Prozesse und
einen hohen Technisierungsgrad zurlck
und hat sich eben jene, versicherungs-
fremden Branchen zum Vorbild genom-
men — und ihre technischen Arbeitspro-
zesse mittels einer neuen Softwareldsung
auf héchstem Niveau optimiert.

Als Servicedienstleister fur Versicherungs-
makler steht die SDV AG als Schnittstelle
zwischen Versicherungsgesellschaft und
Makler vor mehr als nur einer grof3en

Herausforderung: Die Konzentration auf
Kernkompetenzen und Kernprozesse,
die Optimierung von nicht profitablen
Bestdnden, die Automatisierung und
Anpassung ihrer Prozesse und die Flexibi-
lisierung von Vertriebswegen sind nur ei-
nige Bereiche, die es zu meistern gilt. Die
SDV AG nimmt einem selbststandigen
Versicherungsmakler die administrativen
Aufgaben ab, bietet optimale Unterstit-
zung im Vertrieb, stellt Softwarelésun-
gen bereit und schafft so fur den Makler
entsprechende Freiraume.

Ein Servicebaustein fur die Kooperations-
partner des Dienstleisters ist die Pflege
und rechtssichere Dokumentation des
gesamten Schriftwechsels sowie aller
Versicherungsunterlagen der Versiche-
rungsnehmer in einem einheitlichen
Bestandsfuhrungssystem (IWM Finanz-
Office).

Die Vision: eine auto-
matisierte Verarbeitung
von Massendokumenten

Die stetige Expansion des Unterneh-
mens, einhergehend mit einem per-
manenten Bestandswachstum, hat zur
Folge, dass der Verwaltungsaufwand
und die Anzahl der zu verarbeitenden
Poststlicke kontinuierlich zunehmen. In

der Unternehmensphilosophie und in
der taglichen Arbeit der SDV AG wer-
den dem Kooperationspartner tUber das
100 Prozent
aller Informationen aus dem anfallenden

Bestandsfuhrungssystem

Schriftverkehr zur Verflgung gestellt.
Eine derart hochwertige Postverarbei-
tung ist allerdings als reine Servicekom-
ponente zu betrachten und nicht als
Standard zu sehen, da hier fur das Un-
ternehmen nur Aufwand, aber kein Erlos
entsteht. Im Durchschnitt liegt die Verar-
beitung von vielen gleichartigen Schrift-
sticken (sog. Massendokumenten) je
Mitarbeiter bei etwa 150 Dokumenten
pro Tag. Folglich bleibt bei gleich blei-
bender Mitarbeiterzahl weniger Zeit fur
einen qualitativ hochwertigen Service,
da die Zeit in die Erfassung und Verarbei-
tung der anfallenden Post investiert wer-
den muss. Doch gerade stets freundliche
sowie kompetente Mitarbeiter — fachlich
und marktorientiert up to date mit vor-
herrschendem Servicegedanken - sind
das, was die SDV AG auszeichnet und
von der Konkurrenz abhebt.

Wie also eine entsprechende Entlastung
fur die Mitarbeiter schaffen? Ist es mog-
lich, die steigende Anzahl der Doku-
mente in der Masse zu bewaltigen und
gleichzeitig die entsprechende Verarbei-
tung mit hoher Qualitat unter Wahrung
des Servicegedankens zu gewahrleisten?
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Strukturwandel: die SDV
als »Verwaltungsfabrik«

Die Losung liegt in der Optimierung und
Flexibilisierung von Prozessen und Orga-
nisationsstrukturen auf Basis effizienter
[T-Lésungen: Die IT muss in einem noch
hoheren MaB einen messbaren Beitrag
zum Wachstum und zum Unterneh-
menserfolg leisten. Das bedeutet, sich
hier verstarkt an den Geschaftsprozes-
sen zu orientieren und so die »Indust-
rialisierung« und Automatisierung von
Versicherungsprozessen voranzutreiben:
Vor allem die automatisierte Dokumen-
tenverarbeitung erweist sich, in Bezug
auf die zunehmende Postbearbeitung
basierend auf OCR und maschineller Ver-
arbeitung der Inhalte im Bestandsfuh-
rungssystem, als notwendiger Schritt in
Richtung »Strukturwandel«.

Aus einer Vision wird
Realitat: Software IWM
CleverMove

Im Januar 2015 fiel der Startschuss fur
die Umsetzung einer Massenverarbei-
tung Uber einen automatisierten Scan-
prozess bzw. den Austausch von Daten-
satzen mit einer direkten Vernetzung zur
Technik der Versicherungsgesellschaf-
ten, die einen konstanten Datenfluss
und eine entsprechende Verarbeitung
ermdglichen. Die Softwarelésung IWM
CleverMove wurde so konzipiert, dass
anhand des Poststliicks die notwendi-
gen Daten extrahiert und automatisch
alle versicherungstechnischen Prozesse
im Bestandsfiihrungssystem verarbeitet
werden. Dadurch bedarf es keiner auf-
wandigen Verarbeitung und manuellen
Erfassung durch den Mitarbeiter mehr.

Die Verarbeitungsdauer liegt bei weni-
gen Sekunden je Dokument und verar-
beitet so mehrere Tausend Dokumente
pro Tag.

Zudem ist die bisherige, manuelle Ver-
arbeitung  von  Massendokumenten
unrentabel, da ein zu hoher Kostenauf-
wand den dafir ausbleibenden Ertragen
gegenibersteht. Bei einer manuellen
Verarbeitung liegt je nach Dokument

und Bearbeitungsaufwand bzw. Mitar-

beiter der Kostensatz pro Dokument bei
ca. 2—-3 Euro. Der Kostensatz bei der
maschinellen Verarbeitung durch WM
CleverMove liegt bei unter 10 Cent und
hat somit, neben der Zeitersparnis, einen
deutlichen wirtschaftlichen Mehrwert fur
das Unternehmen. Die Software schreibt
die anhand der Templates aus den Doku-
menten extrahierten Daten in eine XML-
Datenstruktur um, die von beliebigen an-
deren Programmen eingelesen und ver-
arbeitet werden kann. »
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Das bedeutet, dass IWM CleverMove
auch unabhangig vom IWM FinanzOffice
betrieben werden kann. Die Verein-
fachung der Arbeitsschritte und die
Komplexitdt durch

Standardisierung der Prozesse und eine

Reduzierung der

effizientere Arbeitsteilung entlang der
Wertschopfungskette gewahrleistet die
qualitative Verarbeitung der Masse. Die

Initiierung und Umsetzung der neuen
Softwarelésung erfolgt zwischen der
SDV AG und der IWM Software AG. Eine
derartige Automatisierung erforderte
eine enge Zusammenarbeit zwischen der
SDV AG und ihrem langjahrigem Partner.
Die Einfihrung und Nutzung von IWM
CleverMove stellt den ndchsthoheren
Schritt in Richtung »High-Level Techni-

Technische Hintergriinde IWM CleverMove

sierung« im Dienstleistungssegment dar.
Durch die neue Softwarelésung geht die
SDV AG als Vorreiter den Weg von einer
funktionsorientierten zu einer prozess-
orientierten Organisation. |

IWM CleverMove ist eine Software zur Datenextraktion aus beliebigen PDF-Dateien. Dazu verwendet IWM Clever-

Move OCR-Technologie von ABBYY Software Ltd. Anhand vordefinierter Schablonen (sog. Templates) werden aus

den Dokumenten fest definierte Informationen extrahiert und in Form einer XML-Datenstruktur zur Verfligung ge-

stellt. Die Templates besitzen einen gewissen Grad an Flexibilitat, sodass die zu extrahierenden Informationen nicht

immer an exakt der gleichen Stelle des Dokuments stehen mussen, sondern anhand von Suchbegriffen im Dokument

identifiziert werden.




SB-Ratio

Rechtsschutz, wenn's drauf ankommt.

Fur alle, die Ruhe bewahren, solange der Streitwert unter 500 Euro liegt: unsere Tarifinnovation SB-Ratio.

Schitzt Sie dann, wenn es um mehr geht.

Leistungsumfang

Ab 500 Euro Streitwert besteht fur Sie
Rechtsschutz in

— Schadenersatz- und Vertragsrechtsfal-
len auch im Verkehrsbereich
— Arbeitsrechtsfallen

In allen anderen Leistungsarten entfallt
die 500-Euro-Mindeststreitwertgrenze

Ordnungswidrigkeiten ~ mit  Punkte-
Relevanz im Verkehrsbereich

Wartezeiten

Keine - bei bestehender Vorversicherung

3 Monate - in den Bereichen Wohnungs-
und Grundstticksrecht, Vertrags- und Sa-
chenrecht, Steuerrecht, Sozialrecht und
Verwaltungsrecht

6 Monate — im Bereich Arbeitsrecht

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG | Abraham-Lincoln-StraBe 3 | D-65189 Wiesbaden
Telefon 0611 771-0 | info@deurag.de | www.deurag.de
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Selbstbeteiligung

Je Rechtsschutzfall 300 Euro

Jetzt informieren!
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Ein Unternehmen der

SIGNAL IDUNA Gruppe




Berufsunfahigkeitsversicherung muss

bei Burn-out des Versicherten zahlen!
Wichtig fiir die Beratung des Vermittlers?

von RA Dipl.-Mag.-Jur. Bjérn Thorben M. Johnke, Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte

Das Landgericht Miinchen hatte sich
mit dem Burn-out-Syndrom eines
Versicherten zu befassen (LG Miin-
chen, Urteil vom 22.3.2006, Akten-
zeichen 25 O 19798/03).

Dass Despressionen und Burn-out-
Syndrome stetig zunehmen, ist mitt-
lerweile auch den Gerichten bewusst.
Selbst die Volkskrankheit »Ricken« tritt
mittlerweile in den Hintergrund. Berufs-
unfahigkeitsversicherer lehnen jedoch
haufig die Leistungen aus der Berufsun-
fahigkeitsversicherung ab. Ein Problem
ist die Darlegung der Berufsunfahigkeit
des Versicherten im Rahmen seiner Be-
weislast. Hierbei kann der Vermittler den
Kunden bei der Beantragung der Berufs-
unfahigkeitsrenten untersttitzen, denn
es werden hohe Anforderungen an den
Nachweis der Berufsunfahigkeit gestellt.
Dazu gehért u. a. das Beibringen aussa-
gekraftiger arztlicher Nachweise wie Be-
funde und Diagnosen.

Der Versicherte tragt die Beweis-
last fiir die Berufsunfahigkeit

Symptome wie u. a. Erschépfungsbefin-
den, Gereiztheit, Midigkeit und Gleich-
gultigkeit sind Erscheinungsformen und
meist Begleiterscheinungen fur weitere

Krankheiten. Das Burn-out-Syndrom
selbst lasst sich schlecht klassifizieren
und in eine »Schublade stecken«, die
man dann als anerkannte Krankheit im
Rahmen der Berufsunfahigkeitsbedin-

gungen »aufziehen« kann. Dennoch
wird jemand, der an dieser Depression
leidet, nicht selten nicht mehr arbeiten
kénnen. Kann der Versicherte Uber eine
langere Zeit nicht in seinem Beruf tétig
sein, kann man von Berufsunfahigkeit
sprechen. Dabei kommt es aber auf die

vertraglichen Bedingungen an.

Arbeitsunfahigkeit ist
jedoch nicht zwingend auch
Berufsunfahigkeit

Nach dem Urteil des Landgerichts Mln-
chen mussen Versicherungen bei Be-
rufsunfahigkeit auch beim sogenann-
ten Burn-out-Syndrom zahlen. In dem
zugrunde liegenden Sachverhalt ging
es um einen selbststandigen Finanzma-
nager, der unter Arbeitstberlastung und
Erfolgsdruck litt. Der Kldger hatte dau-
ernd Arbeitsstress und fihrte taglich bis
zu 200 Telefonate, wobei er in der Wo-
che durchschnittlich 10 Stunden pro Tag
arbeitete. Auch war er am Wochenende
beruflich tatig. Haufige Dienstreisen wa-
ren nicht selten. Der Manager bekam

Angstzustande,  Kopfschmerzen und
Schwindelanfélle. Der Klager war sozu-

sagen: »ausgebrannt«.

Ein Gutachten bestatigte eine
50 %ige Berufsunfahigkeit

Die arztliche Diagnose lautete: »Burn-
out-Syndrome. Die arztliche Empfehlung
war, nicht mehr in dem Beruf weiter
zu arbeiten. Daraufhin beantragte der
Kladger bei seiner Berufsunfahigkeits-
versicherung die vertraglich vereinbarte
Berufsunfahigkeitsrente. Die Versiche-
rung erkannte das Burn-out-Syndrom als
bedingungsgemaBe  Berufsunfdhigkeit
jedoch nicht an und lehnte die Zahlung

der Berufsunfahigkeitsrente ab.

Das Landgericht Miinchen verurteil-
te die Versicherung jedoch zu einer
Nachzahlung der Berufsunfahigkeits-
rente! Es stiitzte seine Entscheidung
auf das eingeholte Gutachten.

»Ist der im Kapitalhandel mit Banken,
Versicherungen und Pensionsfonds als
Vermittler titige VN aufgrund einer
schweren Persénlichkeitsstérung mit an-
ankastischen und zwanghaften Zigen
in seinem Abstraktionsvermégen und
seiner Konzentration so beeintrdchtigt,
dass er den hohen Anforderungen seiner



Tatigkeit zu 50% nicht mehr gewach-
sen ist, so ist von einer Berufsunfahig-
keit auszugehen.« (LG Mdnchen, Urteil
vom 22.3.2006, Aktenzeichen 25 O
19798/03)

Den Versicherten ist meist nicht bewusst,
dass sie an Depressionen leiden und viel-
leicht auch ein »Burn-out« vorliegt. Auch
wissen Versicherte meist nicht, dass Sie
in diesem Fall moglicherweise schon An-
spriche bei einer Berufsunfahigkeitsver-
sicherung geltend machen kénnen. Das
Urteil des LG MUnchen gibt jedoch eine
positive Richtung vor!

Der Vermittler ist gut beraten, seinen Kun-
den bei den Antragsfragen zu unterstit-
zen. Diese Antragsfragen des Versicherers
sind nicht selten untbersichtlich und um-
fassend gestaltet. Auch sind arztliche und
qualifizierte Nachweise zu erbringen. Die-
ses ist meist nicht von den Versicherten
— bei denen akut eine Berufsunfahigkeit
vorliegt — alleine zu bewadltigen. Zahlt die
Berufsunfahigkeitsversicherung die ver-
einbarten Renten trotzdem nicht an den
Versicherungsnehmer? Lehnt diese den

IRER SEITE.

Antrag dennoch ab? Spatestens jetzt soll-
te unbedingt angeraten werden anwaltli-
che Hilfe in Anspruch zu nehmen. Hierbei
sollten Sie einen versierten Versicherungs-
spezialisten aufsuchen. Nicht immer ist
die Leistungsablehnung des Versicherers
gerechtfertigt. Auch der Versicherer muss
sich an den geschlossen Versicherungs-
vertrag halten!

Pacta sunt servanda -
Vertrage sind einzuhalten,
sagen die Juristen

Denken Sie bitte daran: Es wurden meist
Uber Jahre treu und vertragskonform
Pramien gezahlt! Nun sollte sich auch
der Versicherer an seine vertraglichen
Pflichten halten. |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte
Partnerschaftsgesellschaft

GlockengieBerwall 2

20095 Hamburg

040 / 888 88-777

040 / 888 88-737
info@kanzlei-michaelis.de

Telefon
Telefax
E-Mail

www.kanzlei-michaelis.de



M wirttembergische

Uber Geld spricht man nicht.

Oder doch?

Um Kunden umfassend und bedarfs-
gerecht beraten zu koénnen, ist es
wichtig, die jeweilige Einkommens-
situation zu kennen. Vom aktuellen
Gehalt hiangt unter anderem ab, wel-
cher Rentenanspruch und -bedarf
besteht, wie hoch der Schutz der
Berufsunfahigkeitsversicherung aus-
fallen sollte und mit welcher Summe
der Hauptverdiener in der Risikole-
bensversicherung abgesichert wer-
den muss.

Darlber hinaus geht es auch um die
Frage: Kann eine private Krankenvollver-
sicherung abgeschlossen und der Kun-
de somit zum Privatpatient gemacht
werden? Voraussetzung hierfdr ist, dass
der Verdienst Uber der Versicherungs-
pflichtgrenze liegt. Im Jahr 2015 be-
tragt diese 54.900 Euro. Allerdings wird
diese Grenze oft nur von Teilen der Fami-
lie erreicht. Das heiBt: Der Hauptverdie-
ner kénnte sich privat versichern, wah-
rend die Ehefrau gesetzlich versichert ist.

Oftmals entspricht die gesetzliche Ge-
sundheitsversorgung  jedoch  nicht
den Woinschen und Bedurfnissen der
Kunden. Dies liegt unter anderem am
schlechteren Zugang zu Spezialdrzten,
hohen Eigenbeteiligungen (Zuzahlun-

gen) und langeren Wartezeiten.

Doch auch bei einem Verdienst unter-
halb  der
muss man nicht auf die Vorteile des

Versicherungspflichtgrenze

Privatpatientenstatus verzichten. Durch
eine zielgerichtete Absicherung im Be-
reich Krankenzusatzversicherung kann

die individuelle Versorgung an die Wiin-
sche des Kunden angepasst werden. Die
Wirttembergische Krankenversicherung
AG bietet daher ihren Vertriebspartnern
ein Konzept zur Absicherung an: »Das
bin ich mir wert. Gesetzlich versi-
chert und doch Privatpatient.«

Dank des Bausteinprinzips kann fir jeden
Kundenwunsch eine passende Ldsung
gefunden werden: flr gesetzlich versi-
cherte Ehepartner von PKV-Versicherten
und dessen Kinder oder fur Kunden,
die ihren Versicherungsschutz erweitern
wollen. Dabei werden vom Heilpraktiker-
Tarif Gber Vorsorgeversicherungen, stati-
ondren Zusatzversicherungen, Kranken-
tagegeld, speziellen Kinder-Produkten
bis hin zur Pflegetagegeldversicherung
und Zahnzusatzversicherung alle Felder
abgedeckt.

Um Makler und freie Vermittler im Be-
ratungsprozess zu unterstitzen, hat die
Wirttembergische ein spezielles Tool
entwickelt. Dieses beinhaltet allgemei-
ne Informationen zu den angebotenen
Bausteinen, aber auch Highlights und
Unterlagen zu den jeweiligen Tarifen. In
der Startmaske kénnen die gewlnsch-
ten Komponenten ausgewahlt und die
relevanten Kundendaten eingegeben
werden. Erst nachdem die gew(inschten
Bausteine mit dem Kunden besprochen
wurden, kann dann der Preis eingeblen-

det werden.

Der Fels in der Brandung.

KONTAKT

Lutz Hirschberger

Wiirttembergische

Vertriebsservice GmbH

Vertriebsdirektion Stid Vorsorge
Postfach 44 04 13
80753 Minchen

Telefon
Telefax
E-Mail

www.wuerttembergische-makler.de

0170/85 53 320
03212/1057 164
Lutz.Hirschberger@
wuerttembergische.de

Maklerservice:

Telefon
Telefax
E-Mail

07 11/662 722 227
07 11 /662 800 008
makler-service@
wuerttembergische.de
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Hand in Hand ist ...
...die Chancenin der KV gemeinsam zu nutzen.

Nach der Reform der Krankenkassenbeitrage durch den Bundestag planen fithrende
GKV-Vertreter die Erhebung deutlicher Zusatzbeitrdge. Damit wird die Private Kranken-
versicherung noch attraktiver - auch fiir Ihre Kunden. Die HanseMerkur steht Ihnen

== alsverlasslicher Partner zur Seite. Denn maBgeschneiderte Produkte und stabile Beitrags-
satze gehen bei uns Hand in Hand. .
- Lassen Sie lhre Kunden von unserer Leistungsstarke profitieren!




Ab heute geht
Altersvorsorge anders

Die eigene Lebenserwartung wird
von Kunden oftmals unterschatzt.
Und damit auch der Kapitalbedarf,
um lebenslang finanziell versorgt zu
sein. Hochrechnungen zeigen: Wer
90 wird, statt 80 Jahre alt, braucht
rund 200.000 Euro mehr, um seinen
gewohnten Lebensstandard halten
zu kénnen. Solch einen Betrag anzu-
sparen, ist nur moglich, wenn man
friihzeitig beginnt. Hierfiir ist die Ge-
nerali Rente Profil Plus ein optimales
Produkt.

Die Generali Rente Profil Plus ist eine
fondsgebundene Rentenversicherung mit
wahlbarem Garantieniveau, die zwei we-
sentliche Kundenwiinsche miteinander
kombiniert: den Wunsch nach einer siche-
ren Rente verbunden mit dem Ziel, Rendi-
techancen der Kapitalmarkte zu nutzen.
Lange Laufzeiten gleichen Kursschwan-
kungen aus, die Kunden profitieren vom
sogenannten Cost-Average-Effekt und
kdnnen mit einem relativ geringen mo-
natlichen Beitrag eine stattliche lebens-
lange Altersvorsorge aufbauen.

Sicherheit und
Renditechancen
intelligent kombiniert

Zu Beginn entscheidet der Kunde, wie
viel Prozent seiner eingezahlten Bei-
trdge er am Ende der Laufzeit garan-
tiert haben mochte. Er hat die Wahl
zwischen funf Varianten: 0%, 20 %,
40 %, 60 % und 80 % Beitragsgarantie.
Inklusive dem Uberschusssystem Index-
beteiligung (EURO STOXX 50), sofern
er sich nicht fur die 0% Variante, also
fir 100% Fondsguthaben entscheidet.
Feinjustieren koénnen Vermittler dann
die Kundenwiinsche und Ziele, in dem

Rentenhdhe

20%

Beitrags- 0%
garantie

Rente aus [l Fondsguthaben

40%

60% 80%

Indexbeteiligung .Garantieguthaben

Schematische Darstellung bei angenommener jahrlicher Entwicklung des
Fondsguthabens von 5% und des Guthabens aus der Indexbeteiligung von 3%.%

sie aus drei Anlageprofilen ein personli-
ches Fondsportfolio zusammenstellen —
konservativ, gewinnorientiert oder risi-
kobewusst. Insgesamt stehen rund 40
verschiedene top geratete Fonds zur
Auswahl. Das Gute dabei: Weder das
Beitragsgarantieniveau noch das Fonds-
anlageprofil noch die hinterlegten Fonds
mussen Uber die gesamte Vertrags-
laufzeit identisch sein. Alles kann nach
Vertragsabschluss individuell gedndert
werden, abgestimmt auf die jeweilige
Lebenssituation.

Vermogenssicherung
mit der Generali
3-D Pflegevorsorge

Vermittler, die ihre Kunden rundum gut
versorgt wissen mochten, ergdnzen die
Rente Profil Plus mit einer 3-D Pflege-
vorsorge. Sollte Pflegebedurftigkeit ein-
treten — das Risiko liegt ab dem 85. Le-
bensjahr bei 38 Prozent — wird das Uber
viele Jahre angesparte Guthaben nicht in
kurzer Zeit fur Pflegekosten aufgezehrt.

So sichern Vermittler ihren Kunden das
Vermdgen. Zusatzliche Pluspunkte:
Bei der 3-D Pflegevorsorge werden kei-
ne Gesundheitsfragen gestellt; eine Be-
statigung, dass aus gesundheitlichen
Grunden noch keine Rente bezogen
wird oder beantragt ist, reicht aus. Nach
15 Jahren oder mehr kann eine von drei
Optionen gewahlt werden: Auszahlung
des Guthabens, lebenslange monatliche
Altersrente oder eben eine lebenslange

Pflegerentenversicherung.

KONTAKT

Jirgen Nussbaum
Telefon 082 34/904-772

E-Mail

jurgen.nussbaum@generali.de



TwoTrust Selekt ist die richtige Wahl fir Kunden, die Wert auf eine verlassliche

Altersabsicherung legen. Er kombiniert die Sicherheit einer klassischen Rentenver-
sicherung mit attraktiven Renditechancen des MultiSelekt Konzepts. Zudem lassen
sich ein hochwertiger Einkommensschutz und die Absicherung bei Pflegebediirftig
keit integrieren. So kdnnen Ihre Kunden personliche Ziele sicher erreichen

Mehr auf www.hdi.de/selekt
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Das ist Versicherung.
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Ruckblick Roadshow Nachfolgekonzepte:
SDV AG in Zusammenarbeit
mit der Kanzlei Michaelis

Die Informationsveranstaltungen zum Thema »Nach-

folgemanagement und -konzepte« fanden bisher re- g t

gen Zuspruch und wurden von ca. 280 Teilnehmern &
besucht. Existenzgrindung, Nachfolgeplanung oder - ’
Erweiterung des Geschaftsfelds: Die Vortrage der Re- W y

ferenten transferierten umfangreiches Wissen. Neben _ % 2

Gerhard Lippert, Vorstand der SDV AG, referierte auch i = ﬂg\ _

Armin Christofori, Aufsichtsrat der SDV AG und Leiter "

freie Vertriebe der SIGNAL IDUNA. \

Der Fachbeitrag der Kanzlei Michaelis »Die Bestands- - ‘ TrYw
Ubertragung — Probleme und Lésungen« rundete die

Fachveranstaltungen ab, bei der die Teilnehmer auch »gut beraten«-Weiterbildungspunkte gesammelt haben.

Die Roadshows fanden in Berlin, Halle, Dusseldorf, Unna, Augsburg, Schweinfurt, Freiburg, Stuttgart, Ulm,
Landshut, Rostock und Hamburg statt.

APRIL - JULI 2015

Wir bedanken uns fiir die groBBe Resonanz und das durchweg positive Feedback aller Teilnehmer.

SDV AG nimmt am »Versicherungstag 2015«
der IHK Schwaben teil

»Quo vadis Versicherungswirtschaft?« Diese Frage bildete das Motto zum diesjahrigen Versicherungstag.
Die IHK Schwaben lud hierzu gemeinsam mit dem Bundesverband der Versicherungskaufleute und dem
Berufsbildungswerk der Versicherungswirtschaft ein. Die 200 Gaste wurden von IHK-Prasident Dr. Andreas
Kopton begrtBt. Anregungen, Herausforderungen und Prognosen fir die Zukunft waren Bestandteil des
Versicherungstages 2015.

Die Gaste aus den Reihen der schwabischen Versicherungs- und Finanzanlagenvermittler trotzten den som-
merlichen Temperaturen und nutzten den Versicherungstag zur Information, Diskussion und zum Netzwer-
ken. Die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG wurde von Vorstand Gerhard Lippert vertreten.

JULI 2015

Quelle: www.schwaben.ihk.de/Kommunikation/Bildergalerien/Veranstaltungen_2015/Versicherungstag/Versicherungstag/2691668
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Relaunch Makler-Kunden-Newsletter —
Version 2.0

Um die Effizienz zu steigern und das Modul rund um den Newsletterversand benutzerfreundlicher aufzu-
stellen, arbeitet die SDV AG kontinuierlich an einer Optimierung. Unter anderem wurde das Modul »lhre

Kunden« erweitert. Die neue Ansicht Ihrer Kunden bietet eine sogenannte »Kundenwertbetrachtung« und

ermoglicht eine detaillierte Auswertung lhres gesam-
ten Kundenbestands in Bezug auf Vertragsdichte
und Courtageerlése.

Auch im  Modul »Makler-Kunden-Newsletter«
wurden neue Funktionen eingebaut. Die vollstan-
dige Erfassung lhrer Kunden-E-Mail-Adressen ist
Grundvoraussetzung und Basis fur den Makler-
Kunden-Newsletter. Gerne kénnen Sie uns lhre CSV-
Exportdateien oder Excel-Tabellen aus lhren eigenen
Verwaltungsprogrammen zuschicken. Wir spielen
die Kundendaten automatisiert in unser Kunden-
und Verwaltungsprogramm ein und vervollstandigen
so lhren Kundenstamm.

Uber 90% der Versicherten haben
keine liickenlose Vorsorge:

Leistungs-
starkstes
STERBEGELD

am Markt Die Vorteile fiir Makler im Uberblick

B Bedarfsgerechte Vertriebsunterstiitzung
und Bereitstellung von Marketingmaterial

Die Vorteile Ihrer Kunden im Uberblick

B Auszahlung der doppelten Versicherungssumme bei Unfalltod

| Sofortiger und lebenslanger Versicherungsschutz auch im Ausland

B Auf Wunsch ohne Gesundheitspriifung
B Abschluss ab dem 18. Lebensjahr moglich
B Kostenfreie Kindermitversicherung

m Versicherung zahlt zum Schonvermdgen, kann nicht zur Deckung
von Pflegekosten herangezogen werden und ist,Hartz-IV-sicher”

Monuta — der Partner in der Trauerfall-Vorsorge der SDV @

B Beste Unterstiitzung in der Neukundenakquise und
Bestandskundenaktivierung (on- sowie offline und vor Ort)

B Kostenlose Teilnahme an Veranstaltungen und Webinaren

B Steigerung der Terminierungsquote durch Zusatzprodukte
(z.B. Monuta Notfallkarte oder Monuta Scenarium)

B Professioneller On- und Offline-Support
bei der Angebotserstellung und Vertragsbearbeitung

Sie mochten mehr iiber die Monuta erfahren?

Monuta Versicherungen N.V. —

Niederlassung Deutschland

Kerstin Petersen

Niederkasseler Lohweg 191 | 40529 Dusseldorf
kpetersen@monuta.de | Tel.: 0152-22 83 79 38
www.monuta.de

Monuta

Alles ist gut geregelt.
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Substanzwerte statt Minizins

Ab Juli 2015 erweitert Allianz Leben
ihr Altersvorsorgeangebot um ein
weiteres, innovatives Vorsorgekon-
zept: KomfortDynamik. Es verbindet
das starke Sicherungsvermdgen der
Allianz mit einer Dynamik-Kompo-
nente, die weltweit in chancenorien-
tierte Anlagen investiert.

Das gesetzliche Rentenniveau sinkt. Aus-
schlieBlich sicherheitsorientierte Anlagen
wie etwa deutsche Staatsanleihen haben
bereits die Nulllinie erreicht, fur sie gibt
es praktisch keine Zinsen mehr. Ein Ende
der Zinsflaute scheint nicht in Sicht. Die
Auswirkungen sind fur alle Sparer spur-
bar: Anfang Juni 2015 betrug die Ren-
dite der 10-jahrigen Bundesanleihe nur
noch 0,5 Prozent.

Auf der Suche nach Rendite

In Anbetracht der aktuellen Marktsituati-
on kann der Vorsorgebedarf nicht allein
mit festverzinslichen Anlagen gedeckt
werden. Das ist inzwischen allen klar.
Mit hoheren Ertrdgen aus einer chan-
cenorientierten Anlagestrategie — wie
beispielsweise aus Aktien — kénnen An-
leger bei ihrer Altersvorsorge der »Zins-
falle« entkommen. Aber: Viele kénnen
oder wollen sich nicht selbst um die rich-
tige Ausrichtung ihrer Anlagen auf den
weltweiten Finanzmarkten kimmern, da
ihnen entweder die Zeit oder das Know-
how fehlen.

haben zwei
Sicherheit  und

Altersvorsorgesparer
Grundbediirfnisse:

gung in Deutschland dominiert von sehr
sicherheitsorientierten Produkten. Chan-
cenorientierte Vorsorge fand nur in ei-
nem Uberschaubaren Umfang statt. Dies
andert sich inzwischen deutlich. Denn
Vorsorgekonzepte mit einem festen Ga-
rantiezins schranken die Freiheitsgrade in
der Kapitalanlage stark ein und kosten
den Kunden Rendite. Neue L&sungen
sind gefragt. Allianz Leben hat bereits
2007 angefangen, Produkte mit neuen
Garantien auf den Markt zu bringen. Mit
ihnen kann man chancenorientiert bei-
spielsweise in Aktien anlegen, ohne auf
wesentliche Garantien zu verzichten. Al-
lianz Leben startet im Juli 2015 nun mit
einem weiteren, innovativen Vorsorge-
konzept: KomfortDynamik.

Managed by Allianz

Das neue Vorsorgekonzept KomfortDy-
namik kombiniert die Kapitalanlage im

starken Sicherungsvermégen von Allianz
Leben mit einer Dynamik-Komponente
mit hoéheren Renditechancen und dem
Komfort des Kapitalanlagemanagements
durch die Experten der Allianz. Die Dyna-
mik-Komponente legt dabei den Fokus
auf Anlageklassen, die hohe Renditen
erwarten lassen. Das sind im gegenwar-
tigen Kapitalmarktumfeld insbesondere
Substanzwerte wie Aktien, die durch
Dividenden und Beteiligung am globalen
Wirtschaftswachstum langfristige Rendi-
techancen bieten, aber auch Unterneh-
mensanleihen und Staatsanleihen von
Schwellenléndern.

Startet der Kunde mit KomfortDynamik,
ist das Kapital teils im starken Siche-
rungsvermogen, teils in der Dynamik-
Komponente investiert. Je nach der
Entwicklung der Kapitalmarkte schichtet
das professionelle Anlagemanagement

zwischen  Sicherungsvermogen  und

Kapitalanlage Sicherungsvermdgen

Hypotheken

Staatsanleih&

ZEITGEMASSE CHANCE MIT KOMFORT

Hier im Beispiel die anfangliche Kapitalanlage eines Vertrags mit 30 Jahren
Ansparphase im Vergleich:

gesamte Kapitalanlage KomfortDynamik*

Unternehmens-
anleihen

anleihen
Immobilien

Hypotheken

\

=

Staats- §
— N

Schwellen-
landanleihen

Immobilien Unternehmensanleihen

*Anfdnglicher Anteil der chancenorientierten Anlagen an der Kapitalanlage ist laufzeitabhéngig. Zugrunde liegt die Aufteilung

Rendite. Lange war das Angebot der Ie r
des Sicherungsvermdgens zum 31.12.2014 und die Zielallokation des KomfortDynamik-Sondervermégens zum 1.7.2015.

privaten und betrieblichen Altersversor-



Dynamik-Komponente um. Diese inte-
grierte Steuerung des Kapitals zwischen
Sicherungsvermégen und  Dynamik-
Komponente ist ein wesentlicher Vorteil
von KomfortDynamik. Sie federt Wert-
schwankungen der Kapitalanlage wah-
rend der Laufzeit des Vertrages deutlich
ab. Die hohe Aktienquote in der dynami-
schen Anlage wird zusammen mit dem
derzeitigen Aktienanteil im Sicherungs-
vermoégen die gesamte Aktienquote bei
KomfortDynamik bei Vertragen typischer
Laufzeit auf 30 Prozent anheben. Im Lau-
fe des Vertrags kann sie je nach Markt-
lage erheblich ausgebaut werden. Bei
Unternehmensanleihen, also Papieren
zur Kreditbeschaffung von Unternehmen
auf dem Kapitalmarkt, wahlen die Anle-
ger der Allianz Unternehmen mit hoher
Bonitat aus, die fur langfristig stabile
Zinszahlungen bei geringen Ausfallra-
ten stehen. Anleihen aus so genannten
Schwellenldndern  versprechen zudem
noch héhere Renditen als Staatsanleihen
aus Industrielandern, speziell Anleihen
der europaischen Staaten. Und: Die Kun-
den profitieren davon, dass groBe Anle-
ger wie die Allianz zu weit gunstigeren
Konditionen investieren kénnen.

Die Anlageexperten der Allianz kénnen
in der Kapitalanlage der Dynamik-Kom-
ponente schnell und flexibel auf die Ver-
anderungen am Kapitalmarkt reagieren.
Damit ist KomfortDynamik auch in zehn
oder 20 Jahren so aktuell wie heute —
unabhangig davon was am Kapitalmarkt
geschieht. Kunden profitieren so vom
Know-how der Allianz und von der Steu-
erung der gesamten Kapitalanlage aus
einer Hand.

Losung fiir die betriebliche
Altersversorgung

»Managed by Allianz« bedeutet zu-
kunftsfahigen Komfort — gerade in der
betrieblichen Altersversorgung ein weg-
weisender Ansatz nach dem Motto »Dy-
namisch geht auch ganz entspannt«.
Denn der Arbeitgeber hat mit diesem
chancenorientierten  Vorsorgekonzept
keinen Aufwand und auch kein Verlustri-
siko. Und gerade in der betrieblichen Al-
tersversorgung scheuen sich bislang viele
Arbeitgeber ihren Mitarbeitern Lésungen
mit hoéheren Kapitalmarktchancen an-
zubieten. Mit KomfortDynamik koénnen
die Arbeitgeber ihren Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern nun eine Betriebsrente
bieten, die sie an den Chancen des Ka-
pitalmarktes teilhaben lasst — verbunden
mit dem gewohnten Komfort einer be-
trieblichen Altersversorgung. Aufwand
und Ruckfragen im Zusammenhang mit
einem Wechsel der Kapitalanlage ent-
fallen. Zudem profitieren die Arbeitneh-
merinnen und Arbeitnehmer von der
steuerlichen Férderung und den kosten-
glinstigen Gruppenvertrdgen einer Be-
triebsrente. Ein weiteres Plus: Haftungsri-
siken des Arbeitgebers werden durch die
Erflllung aller arbeitsrechtlicher Erforder-
nisse ebenfalls ausgeschlossen.

Dank Sicherungspaket
ganz entspannt

Die Altersvorsorge bleibt verlasslich und
planbar. Dazu baut KomfortDynamik auf
ein Sicherungspaket mit zwei wesentli-
chen Stufen: Abgestimmt auf die chan-
cenorientierte Ausrichtung von Kom-

fortDynamik werden zum einen hohe
Ertragen wahrend der Laufzeit teilweise
gesichert, zum anderen wird vor der Ren-
tenzahlung das angesammelte Kapital
schrittweise in das Sicherungsvermégen
der Allianz Uberfuhrt. Eine integrierte
Kapitalsteuerung zur Verringerung von
Wertschwankungen und der von Anfang
an garantierte Erhalt der gezahlten Bei-
trage runden das Sicherungspaket ab.

KONTAKT

Allianz Lebensversicherungs-AG
Mario Granzer

Key Account Manager Maklerverbinde,

Maklervertrieb Stuttgart

Postanschrift:
ReinsburgstraBe 19, 70178 Stuttgart

Besucheranschrift:
Marienstrae 50, 70178 Stuttgart

Telefon 07 11/663 -3614
Telefax 07 11/663 -83614
Mobil 0172/1040 131
E-Mail mario.granzer@allianz.de



% die Bayerische

Versichert nach dem Reinheitsgebot

Unfallkonzept neu gedacht

Einmalig in Deutschland: 10 Millionen Deckungssumme

Die Bayerische hat mit Hilfe der Ex-
pertise ihrer Vertriebspartner ihre
neue Unfallwelt entwickelt. Heraus-
gekommen ist der modernste Un-
fallschutz am Markt: Starke Einzell6-
sungen, die sich perfekt miteinander
kombinieren lassen.

Kleiner Anlass, groBes Malheur: Oft sind
es bei Unfdllen die kleinen Dinge, die
besonders groBen Schaden anrichten —
und von einer Sekunde auf die andere ist
nicht nur die Gesundheit ruiniert, son-
dern auch die Lebensplanung. Hier stellt
sich die Frage: Wie sieht der ideale Un-
fallschutz fur solche Falle aus?

Die neue Unfallwelt der Bayerischen wur-
de in funf deutschlandweiten Workshops
in enger Zusammenarbeit mit Maklern
entwickelt. Im Ergebnis wurden die Ta-
rife teilweise vollstandig Uberarbeitet,
teilweise gehen sie komplett neue Wege
und stellen die klassische Denkweise da-
bei vollig auf den Kopf: Bei der Unfall-Po-
lice Individual beispielsweise werden Un-
falle analog zur Haftpflichtversicherung
reguliert — ein in der hiesigen Versiche-
rungslandschaft einzigartiges Konzept.
Mit einer Deckungssumme von zehn Mil-
lionen Euro verfugt die Individual Uber
das hochste Leistungsversprechen in
Deutschland — und das bereits ab einem
Prozent Invaliditat. Durch das neue Prin-
zip des Schadenersatzes wird der Bera-
tungsprozess bei der Unfall-Police Indivi-

dual erheblich vereinfacht. Komplizierte
Berechnungen entfallen, denn hier gilt
ein Tarif fur alle: fur jeden Beruf und fur
nahezu jede Berufsgruppe, fir Hausfrau-
en, Senioren, Selbststandige und Schiler
sowie Kinder. Zu haben ist diese Absiche-
rung bereits fur 9,90 Euro im Monat.

Alleine stark,
gemeinsam unschlagbar

Die Unfall-Police Individual ist kombi-
nierbar mit der Unfall-Police Optimal
sowie der Existenzsicherungsrente Multi
Protect, die beide ebenfalls Uberarbeitet
wurden. Der Tarif Optimal ist eine klassi-
sche Unfallversicherung und verfugt jetzt
Uber die drei Varianten Smart, Komfort
und Prestige, die den unterschiedlichen
Leistungsanspriichen der Kunden ge-
recht werden. Smart steht fur die Grund-
Absicherung zum kleinen Preis wahrend
Prestige samtliche Leistungen biindelt
und besonders attraktive Assistance-
Leistungen bietet. Multi Protect ist eine
lebenslange Existenzsicherungsrente.
Diese Absicherung springt insbesondere
bei schwerer Krankheit als auch bei Un-
fall ein und sorgt dafir, dass der Kunde
laufende Kosten und zusatzliche medi-
zinische Leistungen und Medikamente
bezahlen kann.

Die Abschlussméglichkeiten der neuen
Unfallwelt sind vielfaltig — entweder mit
der umfassenden elektronischen Lésung

mit  Online-Gesundheitsprifung  Gber
Vergleicher oder als beschreibbarer PDF-
Antrag, Deckungsnoten inklusive. Wei-
tere Informationen zur neuen Unfallwelt
der Bayerischen unter:

www.kleinabergemein.de

KONTAKT

Weitere Infos erhalten Sie bei lhrem

Maklerbetreuer Christian Lhotka:

Mobil 0174/322 42 51

E-Mail ~ Christian.Lhotka@
diebayerische.de

Oder bei unserem Vertriebsservice:
089/67 87 -2222
vsc@diebayerische.de

Telefon
E-Mail

Oder Sie melden sich direkt zu
einem Webinar an:
www.kleinabergemein.de



Risikolebensversicherung.

Sicherheit und Schutz fiir Familien.

Finanzieller Schutz fiir den schlimmsten Fall.

Mit der neuen Risikolebensversicherung der Stuttgarter erhalten Ihre
Kunden finanziellen Schutz zum erschwinglichen Preis. Flexibel kann
Ihr Kunde zwischen konstanter oder fallender Versicherungssumme
wahlen. Auch die Absicherung von zwei versicherten Personen in
einem Vertrag ist moglich.

Jetzt informieren unter www.stuttgarter.de/risikolebensversicherung

Zukunft machen wir aus Tradition.

§ f Jil- .,.

L]
ﬁ!l

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer
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In drei Schritten
zum individuellen ETF Mix!

Die ALTE LEIPZIGER Lebensversiche-
rung bietet lhnen in der flexiblen
Fondspolice ALfonds eine umfang-
reiche ETF-Auswahl an. Der »ETF-An-
lageplaner« unterstiitzt Sie dabei in
lhrer Fondsberatung professionell.

Presse und Verbraucherschutzer sind sich
einig: ETFs gehoéren zu den Trends der
Zukunft. Neben Einfachheit und einer
hohen Risikostreuung werden vor allem
Transparenz und geringe Fondskosten
gelobt. Es Uberrascht daher nicht, dass
der ETF-Markt in den letzten zehn Jahren
stark gewachsen ist — allein in Europa hat
sich das Fondsvolumen seit der Einfih-
rung 1993 mehr als verhundertfacht!

Die ALTE LEIPZIGER Leben folgt dieser
Entwicklung und hat im Juni 2015 zwoélf
weitere ETFs in die Fondsauswahl aufge-
nommen, so dass Ihnen jetzt insgesamt
18 ETFs im Rahmen von Alfonds zur
Verfligung stehen. Neben vielen Aktien-
ETFs kénnen Sie lhren Kunden ab sofort
auch Renten-ETFs anbieten und damit
die komplette Altervorsorge mit ETFs
aufbauen. Es ist sinnvoll, sich bei der An-
lage nicht nur auf die Entwicklung eines
Marktes oder Indizes zu verlassen, son-
dern mehrere ETFs zu einem individuel-
len Portfolio zusammenzuflgen.

Doch wie finden Sie die zu lhren Kunden
passende und sinnvolle Kombination?
Bei dieser Frage unterstitzt Sie der neue
ETF Anlageplaner!

Die ALTE LEIPZIGER Leben hat dieses Tool
in Zusammenarbeit mit dem Institut fur
Vorsorge und Finanzplanung entwickelt.
Mit nur drei Schritten kénnen Sie direkt
in der Beratungssoftware E@SY WEB
LEBEN fur die ALfonds-Tarife FR10 und
FR70 den passenden ETF-Mix fir lhre
Kunden erstellen.

Schritt 1:

Wahlen Sie mit Hilfe eines Schiebe-
reglers das Verhaltnis von Aktien-
und Renten-ETFs aus.

Schritt 2:

Wahlen Sie eine Aktienstrategie.

Regionen

Die Regionenstrategie teilt die Welt in
verschiedene Gebiete auf: Deutschland,
USA, Asien/Pazifik und Japan werden
dabei jeweils durch einen ETF und Eu-
ropa durch zwei ETFs abgebildet. Sie
kdnnen sich sowohl fur eine weltweite
Anlage entscheiden, als auch lhren ei-
genen, individuellen Regionen-Mix zu-
sammenstellen. Diese Strategie eignet
sich besonders fur chancenorientierte
Kunden.

N 4
ALTE LEIPZIGER

ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

Dividenden

Dividenden zahlen neben Kursgewinnen
zu den wichtigen Ertragsbestandtei-
len eines Aktieninvestments. Bei dieser
Strategie wird mit ETFs gezielt in Aktien
von Unternehmen investiert, die in der
Vergangenheit hohe und nachhaltige Di-
videnden gezahlt haben. Somit werden
Anleger regelmaBig am Unternehmens-
gewinn beteiligt. Gerade fur wachstum-
sorientierte  Kunden ein interessanter
Ansatz!

Minimale Volatilitat

Studien beweisen: Aktien mit niedrigen
Kursschwankungen, auch Volatilitat ge-
nannt, entwickeln sich in schwierigen
Bdrsenzeiten besser. Daher konzentrie-
ren sich diese ETFs auf Titel, die in der
Vergangenheit die geringsten Schwan-
kungen gezeigt haben.

Zur Auswahl stehen ein europaischer
und ein weltweiter ETF. Eine Anlage-
strategie, die sich besonders fur ausge-
wogene Kunden eignet. Die gewahlte
Aktienstrategie kann zudem durch die
Beimischungen von Wachstumsmark-
ten, Technologie und Nebenwerte er-
ganzt und individualisiert werden.

»



Schritt 3:

Bestimmen Sie die Rentenstrategie.

Hier kénnen Sie jeweils einen ETF mit
deutschen, europaischen und weltwei-
ten Staatsanleihen wahlen. Diese sind

bereits vorausgewahlt. Jeder individuelle
ETF-Mix wird dabei grafisch als Torten-
diagramm dargestellt und verandert sich
je nach Auswahl dynamisch. Auch die
ALTE LEIPZIGER Fondsrisikoklasse wird
ermittelt und angezeigt. Die Darstellung
des ausgewahlten ETF-Mix erhalt Ihr
Kunde zudem mit seinem Vorschlags-
ausdruck.

Neugierig? Alle Informationen rund um das Thema finden Sie unter:

www.vermittler-sind-uns-wichtig.de/etfs

KONTAKT

Mathias Meier

ALTE LEIPZIGER Lebensversicherung a. G.
Accountmanager (Leben)

Vertriebsdirektion Sud

089/23 195 223
Telefax  06171/667 53 20 -223
Mobil 0174 /34 66 861

Telefon

E-Mail
www.alte-leipziger.de

mathias.meier@alte-leipziger.de

S 4
ALTE LEIPZIGER

ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

Vom Pflegefall zum Sozialfall? Nicht mit ALvita.

Finanziell abgesichert mit der Pflegerente der ALTE LEIPZIGER.

Thr personlicher Ansprechpartner: Mathias Meier, Accountmanager Leben
Telefon 089 23195223 « Mobil 0174 3466861 * mathias.meier@alte-leipziger.de
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Marcel Schrauth
Allianz Maklerbetreuer

Wir haben fiir jeden Kunden die richtige Losung.

Mit unserem modernen Vorsorgekonzept-Portfolio bieten wir nun vier Antworten, die die Chancen auf attraktive Wertentwicklungen mit
garantierten Leistungen kombinieren. Unser neues Vorsorgekonzept KomfortDynamik setzt auf chancenorientierte Anlagen, verbunden
mit der Sicherheit und dem Kapitalanlagemanagement von Allianz Leben. Im Uberblick:

Vorsorgekonzepte mit Komfort - Vorsorgekonzepte mit Wahimaglichkeit -
Kapitalanlagemanagement durch Allianz Leben Gestaltungsmaglichkeit bei der Kapitalanlage
« Allianz Perspektive « Allianz IndexSelect

 NEU: Allianz KomfortDynamik « Allianz Invest alpha-Balance

Profitieren Sie bei allen Vorsorgekonzepten von der Starke und dem Know-how der Allianz.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer
oder unter www.allianz-fuer-makler.de/vk

Allianz ()
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DOMCURA pro care

Innovativ & leistungsstark - das ausgezeichnete
Premium-Deckungskonzept im Rahmen der privaten
Kranken-Zusatzversicherung mit den vier wichtigen
Bausteinen:

Ambulant -Stationdr-Zahnzusatz - Krankentagegeld

Informieren Sie sich jetzt!
Telefon: (0431)54654-607
procare@domcura.de
www.domcura.de

DOMCURA
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Sie lieben Ihr Auto — und Ihr Auto wird
unsere Kfz-Versicherung lieben.

Damit Ihr Auto Ihr Traumauto bleibt, sorgt SIGNAL IDUNA fiir starken Schutz — und das zu Uberraschend glinstigen

FAIRSTER Beitragen. Wechseln Sie jetzt zur Kfz-Versicherung der SIGNAL IDUNA, die 2015 zum vierten Mal in Folge als

KFZ-VERSIGHERER| | Fairster Kfz-Versicherer* ausgezeichnet wurde. Lassen Sie sich ein Angebot erstellen.
il sehr gut
iche

-Versicherer
Ausgabe 16/2015

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Proviantbachstrafle 30, 86153 Augsburg S I G NAL I D U NA
Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999

info@sdv.ag, www.sdv.ag gut zu wissen



