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Liebe Leserinnen und Leser,

ich freue mich, Ihnen die aktuell 18. Ausgabe unserer SDV Zeitung »SZENE DER VER-
SICHERUNGSMAKLER« zu prasentieren. Das Thema »profitables Maklerbtro« ge-
winnt nicht nur aufgrund der Situation und der Veranderungen am Markt zunehmend
an Bedeutung. Es wird grundsatzlich immer wichtiger, sich mit der Werthaltigkeit des
eigenen Unternehmens rechtzeitig auseinanderzusetzen und einen starken Partner an
der Hand zu haben.

Warum eine Kooperation mit der SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG, die
mit der Kanzlei Michaelis fest zusammenarbeitet, hier eine hervorragende Moglichkeit
darstellt und hilft, hr Unternehmen am Markt mit der gréBtmdglichen Rechtssicher-
heit zu positionieren, erlautern wir Ihnen in dieser Ausgabe nochmals ganz ausfuhrlich.
Wir zeigen Ihnen auf, dass Kooperationspartner ein tragfahiges Fundament schaffen
kénnen, um zum Beispiel auch im Rahmen eines spateren Unternehmensverkaufes
den optimalen Ertrag erzielen zu kénnen. Gemeinsam mit der SDV AG kann bei einer
Ubernahme eine profitable Wertschépfung erfolgen. Aufgrund des Erfolges unseres
2. Augsburger Maklerkongresses mit anschlieBender Experten-Tour 2016 haben wir
fur Sie die Inhalte entsprechend aufbereitet. Die Ausgabe umfasst die Themen der Re-
ferenten Dr. Peter Schmidt, Stefan Schadhauser und Rechtsanwalt Stephan Michaelis
sowie den Artikel »Profitabilisierung Ihres Maklerunternehmens — Mehr Gewinn vom
Umsatz« der SDV AG.

Neben unserem RUCKBLICK »2. Augsburger Maklerkongress und SDV Experten-Tour
2016« finden Sie auch wieder viele Neuigkeiten und Produktvorstellungen unserer
Premiumgesellschaften und Neues aus der SDV AG. Wir hoffen, Ihnen eine informa-
tive und interessante Ausgabe zu prasentieren, und freuen uns wie immer sehr Gber
Reaktionen lhrerseits.

Viel Freude beim Lesen dieser Ausgabe wiinscht

thr Armin Christofori
Sprecher des Vorstandes
Herausgeber »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«
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RUCKBLICK

Augsburger -

Maklerkongress []

2. Augsburger Maklerkongress und
SDV Experten-Tour 2016

Beim 2. Augsburger Maklerkongress
am 1. Marz 2016 und der anschlie-
Benden Experten-Tour der SDV AG
stand das profitable Maklerunter-
nehmen im Fokus. Die Besucher er-
warteten Fachvortrage zur zukunfts-
fahigen Unternehmensfithrung und
Profitabilisierung des Maklerunter-
nehmens.

Zum zweiten Mal organisierte die SDV
AG den Augsburger Maklerkongress,
dem eine bundesweite Experten-Tour
durch acht Stadte folgte. Das 2015er-
Thema »Nachfolgemanagement« spielte
auch diesmal eine Rolle, allerdings als ein
Aspekt von vielen, die fur ein profitables
Maklerbiro entscheidend sind. Die Kern-
frage lautete: An welchen Stellschrauben
kann und sollte ein Makler drehen, um
nicht nur ein guter Berater und Vertrieb-
ler, sondern auch ein guter Unternehmer
zu sein — also einen ordentlichen, nach-
haltigen Gewinn aus seiner Tatigkeit zu
erzielen? Diese Frage beantworteten
finf Referenten aus verschiedenen Pers-

pektiven.

So hielt Stephan Michaelis, Fachanwalt
fir Versicherungs-, Handels- und Ge-
sellschaftsrecht, gleich zwei Vortrage.
Zunachst warnte er vor den »3 Todsin-
den, die lhren Unternehmenswert rui-
nieren konnen«. Konkret ging es um die
Sprengkraft, die in der Maklerhaftung,
dem Stornorisiko und den Dokumentati-
onspflichten liegt. In allen drei Bereichen
muissen Makler mit regulatorischen Ein-
griffen rechnen und daher mit Sorgfalt
und Weitsicht vorgehen. Im zweiten Vor-
trag fragte der Rechtsexperte: »Kennen
Sie die Bomben in Ihrem Bestand?«

Die Perspektive eines Unternehmens-
beraters beleuchtete Dr. Peter Schmidt,
Inhaber von »Consulting & Coaching
Berlin«. Er ging auf die Veranderungen
in der Versicherungswirtschaft und ihre
Konsequenzen fur eine zukunftsfahige
Unternehmensfiihrung ein. Der dritte ex-
terne Referent war Stefan Schadhauser
von ValueNet.

Bei den Teilnehmern kamen die Veran-
staltungen gut an: »Als Makler lduft man
ja immer Gefahr, sich auf einer guten
Beratungsarbeit auszuruhen und das
»Klein-Klein< der Unternehmensfiihrung
nebenbei zu erledigen. Die Vortrage ha-
ben mir mal wieder gezeigt, dass dieser
vermeintliche Kleinkram am Ende groB3en
Einfluss auf den Gesamterfolg haben
kann und volle Aufmerksamkeit verdient.
Ab morgen werde ich in meiner Firma ei-
niges andern, sagt etwa der freie Versi-
cherungsmakler Hubertus Weber, der die
Roadshow in Hamburg besuchte.

Auch sein Branchenkollege Bernd San-
ders nimmt einige neue Erkenntnisse
aus Dusseldorf mit nach Hause: »Das
Vermittlerleben ist heutzutage ziemlich
kompliziert geworden. Gut, dass es Ver-
anstaltungen wie die Experten-Tour gibt,
wo man wertvolle Orientierung gewinnt.
Auch die Gesprache abseits des Pro-
gramms mdchte ich nicht missen, denn
man trifft ja nicht oft so viele Mitstreiter,
die vor ahnlichen Herausforderungen
stehen wie man selbst.«

Zufrieden zeigten sich auch die Veran-
stalter: »Wie im letzten Jahr herrschte
eine entspannte und zugleich kon-
zentrierte Atmosphédre bei den Veran-
staltungen. Oft kam es zu lebhaften
Diskussionen, in die die verschiedenen
Teilnehmer ihre Ansichten auf Augen-
hohe einbrachten — schlieBlich sind die
meisten gestandene Praktiker«, so Ar-
min Christofori, Vorstandssprecher der
SDV AG, der zum Thema »Profitabilisie-
rung lhres Maklerunternehmens — Mehr
Gewinn vom Umsatz« referierte. Auch
sein SDV Vorstandskollege Gerhard Lip-
pert zeigt sich Uber die Resonanz auf
seinen Vortrag, der sich der Positionie-
rung am Markt und Neuigkeiten aus
dem Hause SDV AG widmete, erfreut:
»Mit unseren Themen berthren wir
einfach neuralgische Punkte der Mak-
lerbUro-Organisation. Entsprechend
engagiert sind die Teilnehmer bei der
Sache. Hier geht es an den Kern ihrer
beruflichen Existenz, was sicherlich bei
Produktschulungen und dergleichen
nicht immer der Fall ist.« [ |
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Haftung, Dokumentation, Storno

Die 3 Todsiinden, die den Unternehmenswert ruinieren konnen!

von RA Stephan Michaelis, Fachanwalt fir Versicherungsrecht — Kanzlei Michaelis

Dieser kurze Beitrag soll elementare Ri-
siken, die ein Versicherungsmakler im
beruflichen Alltag antreffen kann, kurz
skizzieren. Gleichzeitig wird der Versuch
unternommen, die aufgezeigten Probleme
mit einigen L&sungstipps zu verringern:

Haftung

Jedem Versicherungsmakler sollte es klar
sein, dass ein groBer wirtschaftlicher
Haftungsfall existenzbedrohende Aus-
wirkungen haben kann. Natdrlich sollten
Haftungsprobleme Uber eine optimal aus-
gestaltete Vermogensschadenhaftpflicht-
(VSH)
Gleichwohl kénnen sich Deckungsliicken

versicherung abgesichert  sein.

ergeben, welche den Versicherungs-
schutz gefahrden. So muss sichergestellt
sein, dass auch die zu vermittelnden Ri-
siken unter den Versicherungsschutz

fallen. Ein Versicherungsmakler mit der

Zulassung nach § 34d GewO sollte dann
auch nur Versicherungsvermittiung be-
treiben. Besonders riskant ist, sonstige
(auch unregulierte) Finanzanlageproduk-
te zu vermitteln, die sowohl sehr risiko-
trachtig als auch i.d.R. nicht versichert
sind. Eine Ruckwartsversicherung der
weiteren Vermittlungstatigkeiten kénnte
hier die Lésung sein, um alle ausgetbten
Risiken versichert zu wissen.

Dokumentation

Der Bundesgerichtshof hatte bestatigt,
dass eine nicht vorhandene Dokumen-
tation zu einer Beweislastumkehr oder
zumindest zu einer Beweiserleichterung
far den Kunden fihren kann. Die »Nicht-
dokumentation« ist also fir einen Ver-
sicherungsmakler »todlich«, denn der
Makler musste die ordnungsgemaBe

Beratung nachweisen. Eine qualifizierte
Verzichtserklarung sollte der Kunde min-
destens unterschreiben. Problematisch
sind hierbei (1) eine ordnungsgemaBe
Belehrung und (2) der Nachweis der
Schriftlichkeit im Rahmen (3) einer ge-
sonderten Erkldrung. Eine »Mindestdo-
kumentation« sollte der Versicherungs-
makler bevorzugt anfertigen, wobei wir
dann zum nachsten Problem kommen.
Haufig ist der streitgegenstandliche Ver-
sicherungswunsch dann nicht in der Be-
ratungsdokumentation festgehalten. Die
Rechtsprechung tendiert zu dem Merk-
satz »Was nicht dokumentiert wurde,
wurde vermutlich nicht beraten«. Hier
durch soll ebenfalls eine Beweiserleich-
terung im Rahmen eines »Anscheins-
beweises« zugunsten des Kunden er-
folgen. Diese Problematik lasst sich nur
dadurch losen, dass wirklich samtliche

WIR SIND
IRER SEITE.




Versicherungswiinsche und relevanten
Beratungsinhalte umfanglich und sauber
dokumentiert werden. Es darf kein Versi-
cherungswunsch ungeschrieben bleiben,
der moglicherweise versicherbar oder
aufklarungsbedirftig gewesen ware.
Erst, wenn die Dokumentation alle WUn-
sche und versicherbaren Risiken erfasst,
besteht ein gréBtmaogliches MaB an
Transparenz und Haftungssicherheit aus
der gefertigten Dokumentation heraus.
Es ist daher zur Vermeidung von Haf-
tungsrisiken von zentraler Bedeutung,
eine umfassende und detaillierte Doku-
mentation anzufertigen. Wurde so etwas
versaumt, so ist dringend anzuempfeh-
len, dies mit dem Kunden nachzuholen.
Eine zeitliche »Ruckwirkung« kann man
mit einer nachtraglichen Protokollierung
nicht erreichen. Fur die Zukunft kann
aber das Festhalten einer mdglichen »De-
ckungslicke« oder eines nicht erfillten
Versicherungswunschs fur die Zukunft
Wirkung entfalten. Im Rahmen einer re-
gelméaBigen Betreuung ist es anzuemp-
fehlen, den Kunden jdhrlich zu kontak-
tieren und zu Uberprifen, ob etwaige
Versicherungswinsche oder maogliche
marktgangige Deckungserweiterungen
gewdiinscht und umgesetzt werden sol-
len. Verweigert der Kunde eine Erwei-
terung seines Versicherungsschutzes, so
kann er sich in Zukunft, nach einer guten
Dokumentation, nicht darauf berufen,
nicht informiert oder aufgeklart worden
Zu sein.

Auch eine nachtragliche Dokumentati-
on entfaltet daher eine Wirkung fur zu-
kinftige Ereignisse, Schadenfélle oder
daraus entstehende Schadensanspriiche
gegenlber dem Berater. Als Tipp emp-
fehlen wir, etwaige Deckungsliicken dem
Versicherungsnehmer  transparent vor
Augen zu fihren, sodass er nachweislich
der Dokumentation beraten wurde, Uber
welchen Versicherungsschutz er verfugt
und Uber welchen maoglichen Versiche-
rungsschutz er gerade nicht verfiigt.

Storno

Die langen Provisionshaftungszeiten an
sich kénnen einen kleineren Versiche-
rungsmakler durchaus ruinieren, obwohl
er auf den Fortbestand der Versiche-
rungsbetrage selbst keinen Einfluss hat.
In den nachsten Jahren nach einem Ver-
tragsschluss kann immer viel passieren,
worauf der Berater keinen Einfluss hat.
Eine Stornierung des Versicherungsver-
trages fuhrt dann zu einer Courtagebe-
lastung, die nicht im Einflussbereich des
Versicherungsmaklers als Berater liegt.
Ebenso drgerlich ist es, wenn von einem
Kooperationspartner,  Handelsvertreter
oder Untervermittler das vermittelte Ge-
schaft storniert wird, aber der Unterver-
mittler nicht rtickzahlungsfahig ist. Denn
die Courtage wurde vom Versicherer an
den Makler ausgezahlt, der zundchst
mit den Vertragsstornierungen in voller
Hohe belastet wird. Die Marge, die der
Makler aus diesem »Fremdgeschaft« fur
sich beanspruchen kann, ist in der Re-
gel ein Bruchteil der Gesamtvergitung.
Natlrlich besteht im Falle einer Stornie-
rung auch ein Rickzahlungsanspruch
gegentber dem Untervermittler. Haufig
entsteht dann aber schon Streit Uber
die Frage, ob der Untervermittler auch
tatsachlich eine Stornogefahrmitteilung
erhalten hatte oder theoretische Mdg-
lichkeiten gehabt hatte, die Vertrags-
stornierung abzuwenden. Fallt nun aus
wirtschaftlichen Grinden (z.B. der Insol-
venz eines Untervermittlers) der Rickzah-
lungsanspruch auf den vom Makler aus-
gekehrten Provisionsvorschuss aus, so hat
der Makler einen erheblichen wirtschaft-
lichen Schaden.

Der Makler leistet also selbst erhebliche
Vorschisse an Untervermittler und hat
sein gesamtes Stornogefahrrisiko mit
dem Insolvenzrisiko seines Untervermitt-
lers unbedingt im Auge zu behalten.
Dieses gesamte Stornogefahrrisiko muss
adaquat gesichert sein, welches meist
Stornoreserve

mit einer »einfachen«

von 10 % nicht getan ist. Das tatsachli-
che wirtschaftliche Risiko liegt fur einen
Versicherungsmakler wesentlich héher.
Der Makler hat daher sehr sorgféltig zu
prifen, mit welchen Vermittlern er zu-
sammenarbeitet, und hat auch sicherzu-
stellen, dass im Falle von drohenden Stor-
nierungen bei einer durchschnittlichen
Stornohaftungszeit von 5 Jahren entspre-
chende Sicherheiten auf das abgewickel-
te Geschaft vorhanden sind.

FAZIT

Die zentralen Risiken eines Versicherungs-
maklers liegen unter anderem auch in
seiner Haftungssituation begriindet. Die
Haftungsverantwortlichkeit des Versiche-
rungsmaklers geht weit und wird auch
immer wieder durch den BGH entspre-
chend bestatigt (Quasi-Haftung des Versi-
cherungsmaklers »wie« der Versicherer).
Eine Risikobegrenzung ist durch eine um-
fassende Dokumentation maglich.

Bei allen Provisionsvorschiissen, die der
Versicherungsmakler erhdlt oder weiter-
gibt, sollte er entsprechende wirtschaft-
liche Sicherheiten vorhalten, weil die Ver-
tragsstornierung in einem Zeitraum von
5 Jahren ein unliberschaubares und nicht
beeinflussbares Risiko des Versicherungs-
maklers ist und er auch das Insolvenzrisi-
ko seiner Untervermittler tragt. [ |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte
Partnerschaftsgesellschaft

GlockengieBerwall 2
20095 Hamburg

Telefon 040/ 888 88-777
Telefax 040/ 888 88-737
E-Mail  info@kanzlei-michaelis.de

www.kanzlei-michaelis.de
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Outsourcing — auch im Maklerbiro ein Thema, Uber das es sich nachzudenken lohnt

Service der SDV AG

Profitabilisierung lhres Maklerunternehmens -
Mehr Gewinn vom Umsatz, Teil 1

Isabell Muller, SDV AG

Warum eine Kooperation mit der SDV AG?

Jeder Unternehmer hat zum Ziel, seine
Kosten zu senken und die eigenen Erlo-
se zu steigern. In der Automobilbranche
beispielsweise wird in verschiedensten
Bereichen (u.a. Logistik, IT, Personal) auf
Outsourcing gesetzt. Neben der Koste-
neinsparung steht hier auch im Fokus,
durch die Auslagerung bestimmter Pro-
zesse mehr Zeit fr zum Beispiel Entwick-
lung und Vertrieb zu haben.

Das Thema Outsourcing lasst sich prob-
lemlos auf das Maklerbtro Ubertragen.
Auch der Versicherungsmakler kann eini-
ge seiner notwendigen Prozesse und Leis-
tungen entsprechend auslagern, um so

mehr Zeit zu haben, die eigenen Kosten
zu senken und infolgedessen seine Erl6-
se und den eigenen Unternehmenswert
—auch fir eine madgliche Nachfolgerege-
lung — nachhaltig zu steigern.

Die SDV AG ist ein Servicedienstleister
und Outsourcing-Partner und nimmt ei-
nem selbststandigen Versicherungsmak-
ler die administrativen Aufgaben ab. Sie
bietet eine optimale Vertriebsunterstit-
zung, stellt Softwarelésungen bereit und
lasst den Makler das machen, was ihn
auszeichnet: die Kundenberatung und
-betreuung. Firmenhintergrund der SDV
AG ist aber, neben der Erfullung der klas-

sischen Maklerpoolmerkmale, noch mehr
zu sein als nur ein Pool. Der wesentliche
Erfolgsfaktor ist dabei der Servicegedan-
ke. Dieser ist in der Grundstruktur der
SDV AG fest verankert und nicht nur
ein Wort, sondern eine Uberzeugung,
die tagtaglich gelebt wird. Durch flexible
Gestaltungsmaoglichkeiten und maBge-
schneiderte Konzepte wird eine bedarfs-
orientierte Administration und Abwick-
lung von Geschéftsprozessen individuell
ermoglicht. Es wird garantiert, dass der
Bestand auch nach Ende der Zusammen-
arbeit in den Handen des Maklers bleibt:
»lhr Bestand ist und bleibt Ihr Eigentumc.
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Einige der aktuellen Herausforderungen fur den Makler

Gemeinsam mehr erreichen und
gemeinsam erfolgreich sein

Als Schnittstelle zwischen Versicherungs-
gesellschaft und Versicherungsmakler
bietet der Servicedienstleister fur Versi-
cherungsmakler seinen Partnern Zugriff
auf Uber 290 Gesellschaften. Die Unter-
nehmensstruktur ist kundenorientiert.
Das bedeutet: Die Werte und die Ver-
mittlung sind stets neutral und der Mak-
ler selbst entscheidet, welches Produkt
welcher Gesellschaft fir seinen Kunden
passt. In die Zukunft schauen kann nie-
mand, doch mithilfe der guten Kontakte
in die Versicherungswelt und eines ex-
zellent ausgebauten Netzwerks mit den
Versicherungsgesellschaften ist sicher-
gestellt, dass die SDV AG bei Verande-
rungen am Markt adaquat und schnell
reagieren kann.

Als verlasslicher und zukunftsfahiger
Dienstleister werden unzahlige vertriebs-
unterstlitzende Prozesse geboten, die
mit einer Steigerung der Beratungsqua-
litdt verbunden sind. Dabei steht immer
der Makler selbst im Vordergrund. Die
SDV AG arbeitet nach dem White-Label-

Prinzip und agiert stets im Hintergrund:
Gegenlber dem Endkunden tritt nur der
Makler selbst in Erscheinung und kann
so seine eigene Marke férdern und aus-
bauen.

Bestandsiibertragung mit
Bestandsveredelungsgarantie

Klare Verhéltnisse zu schaffen, ist wich-
tig — ganz besonders im undurchsichti-
gen Dschungel von Vertrags- und Ver-
sicherungsrecht. Kundenverhaltnisse
und Bestandsvertrage mussen geregelt
sein, um zum einen die Rechtssicher-
heit zwischen Makler und Kunden zu
schaffen sowie zum anderen auch den
eigenen Bestand, die eigene Altersver-
sorgung des Versicherungsmaklers, zu
sichern. Ein Maklervertrag dokumentiert
die Dienstleistungen, die vom Kunden in
Anspruch genommen werden, einherge-
hend mit Rechten und Pflichten der da-
raus entstehenden Vertragsbeziehung.
Die Bestandsaufnahme ermoglicht einen
ganzheitlichen Beratungsansatz, mithilfe
dessen eine deutliche Umsatzsteigerung

erzielt werden kann. Die SDV AG bietet
einen umfassenden Maklervertragsser-
vice mit Bestandsveredelungsgarantie
an, kombiniert mit einem rechtlich abge-
sicherten Bestandssicherungssystem. Mit
dem Maklervertrag und der Bestandsauf-
nahme erfolgt die Erfassung und Doku-
mentation aller Vertrage in einem ein-
heitlichen und fir den Makler jederzeit
einsehbaren Verwaltungsprogramm. Als
»Mittelsmann« zwischen Versicherungs-
gesellschaft und Makler kiimmert sich
die SDV AG um eine rechtssichere Uber-
tragung der Bestandsvertrage'.

Alle Dokumente des Maklervertrages
(Maklervollmacht, Erstinformation, Da-
tenschutzerklarung), die den Versiche-
rungsmakler legitimieren, gegenUber
den Gesellschaften bzw. Produktgebern
tatig zu sein und die Datenweitergabe
bei Bestandstbertragung und Nachfolge
regeln, werden kostenlos zur Verfligung
gestellt.

Auf Wunsch wird der Maklervertrag auch
mit dem eigenen Firmenlogo erstellt. Die
freiwillige Serviceleistung »Maklerver-
tragsservice« bietet zudem ein zusatz-

liches Plus: die Bestandsoptimierung

' Courtagepflichtige Ubertragungen erfolgen i. d. R. bei allen Gesellschaften, mit denen die SDV AG eine Kooperationsvereinbarung getroffen hat. Der Vertrag darf keinem Bestandsschutz
unterliegen und der Maklerauftrag muss fristgerecht, mindestens drei Monate vor der Hauptfélligkeit (analog der geltenden Ktndigungsfrist), angezeigt werden.




im privaten Sachversicherungsbereich.
Bei Bedarf werden Sachversicherungen
durch das Backoffice gekundigt, auto-
matisiert oder zu einem besseren Preis-
Leistungs-Verhaltnis neu eingedeckt.

Das Rundum-sorglos-Paket:
Technik, Prozesse, Dokumentation

Die einheitliche Dokumentation im Be-
standsfihrungssystem ist so konzipiert,
dass auch spezifische Losungen fir un-
terschiedliche Kundengruppen bzw. Ver-
triebsstrukturen gewahrleistet werden
kénnen. Per Onlinezugriff stehen dem
Makler alle Kunden, Vertrdage und Do-
kumente schnell und einfach zur Verfa-
gung. Vertriebsnahe Vorgdange werden
gesondert kenntlich gemacht und an den
jeweiligen Vorgang wird sogar durch das
Backoffice erinnert. Die interne Prozess-
integration gewahrleistet automatisierte
und einheitliche Abldufe. Das Extranet
der SDV AG bietet neben den Zugriffs-
moglichkeiten auf das Verwaltungspro-
gramm auch diverse Vergleichsrechner,
ein Abschlusscenter sowie wesentliche
vertriebsunterstitzende technische Ser-
vicebausteine.

Schén und gut — doch wie sicher ist das
Ganze eigentlich? Die Erflllung hochster
Sicherheitsanforderungen hat Prioritat.
Es erfolgen regelmaBige Sicherheits-
analysen und interne Prufungen der Si-
Die Mitarbeiter
werden entsprechend geschult und das

cherheitsmaBnahmen.

Informationssicherheitskonzept erfillt
hochste Anforderungen.

lhr Geschaft im Blick -
alles auf einen Blick

Jeder hat Stérken und Schwéchen — und
das ist auch gut so. Manch einer legt
seinen Schwerpunkt auf das Komposit-

geschaft, andere spezialisieren sich auf
Personenversicherungsprodukte. ~ Den
Partnern der SDV AG wird die Mog-
lichkeit gegeben, das Geschaft, das sie
kennen und in dem sie schon lange tatig
sind, einfacher abzuwickeln.

Das Team der SDV AG besteht aus kom-
petenten Mitarbeitern im Backoffice, die
alle vertriebsorientiert arbeiten. Es wird
eine Rundumbetreuung geboten, wo-
durch sich fur jeden einzelnen Koope-
rationspartner der SDV AG die Chance
ergibt, die eigenen Bestdnde auszubau-
en und ganz neue Sparten fur sich zu
entdecken. Der klassische Sachversiche-
rungsmakler hat dadurch die Mdoglich-
keit, Personensparten zu bedienen. Der
Lebensversicherungsspezialist kann sein
groBes Kundenpotenzial dazu nutzen,
seinen Sachbestand aufzubauen. Um
den fachlichen Anspriichen gerecht zu
werden, nehmen die Mitarbeiter der SDV
AG regelmdBig an Aus- und Weiterbil-
dungen teil. Fachspezifische Zusatzqua-
lifikationen in den einzelnen Fachabtei-
lungen sind ein wesentlicher Bestandteil
der Unternehmensmentalitat.

Weiteres Service-Plus: Die SDV AG bildet
das breite Spektrum des Versicherungs-
marktes im Bereich der Courtage opti-
mal ab, indem sie ihren Kooperations-
partnern eine Abrechnung Uber alle
stellt.
Dabei wird zudem auch die Auszahlung

Gesellschaften zur Verfugung
der Courtage im Blick behalten und bei
ausstehenden oder fehlerhaften Zahlun-
gen werden entsprechende Recherchen
initiiert.

Partner werden
UND Partner sein!

Erstklassige Vertriebsunterstitzung leis-
tet die SDV AG auch durch ihr Wissens-
management. Der direkte Draht zum
Makler

wird per WhatsApp-Service,

Newsletter und Neuigkeitenmanage-
ment aufrechterhalten. DarlUber hinaus
bietet die SDV AG einen telefonischen
Angebotssofortservice in den Bereichen
Lebens-, Kranken- und Sachversicherung.
Das bedeutet, dass Angebote zwischen
8.30 Uhr und 18.00 Uhr auch telefonisch
von der entsprechenden Fachabteilung
entgegengenommen  werden,  sofort
bearbeitet und ohne Zeitverzug fur Sie
berechnet werden! Kommunikation, Be-
arbeitung und Servicekomponenten sind
vertriebsorientiert und bedarfsgerecht
far Versicherungsmakler organisiert. Be-
ratungsqualitdt und Serviceorientierung
sind ein unverzichtbarer Baustein der Zu-
kunft, um langfristig erfolgreich zu sein
und sich deutlich von den Mitstreitern
abzuheben. Diesen Grundsatz mochte
die SDV AG mit ihren Kooperationspart-
nern leben, um gemeinsam kundenorien-

tierte Lésungen zu schaffen.

Generationenmodell: Nachfolge-
management und -konzepte

Das Thema Kauf und Verkauf von Mak-
lerbestanden hat viele Facetten. Von der
betriebswirtschaftlichen Optimierung
bis zur rechtlichen Absicherung gibt es
zahlreiche Stellschrauben, die letztlich
den Erfolg beeinflussen. Die Nachfolge-
management-Lésungen der SDV AG sind
am gesamten Markt einzigartig und auf-
grund der Zusammenarbeit mit der Kanz-
lei Michaelis durch Know-how, Erfahrung
und rechtliche Sicherheit gepragt.

9 Lesen Sie hierzu mehr im zweiten
Teil ab Seite 16.



Kurz und knapp:
Der Service der SDV AG auf einen Blick
und in der Praxis

Leitsdtze der Unternehmensgriindung:
2 Wir verstehen uns als Servicedienstleister fir Maklerunter-
nehmen mit dem Ziel, die Unternehmen unserer Kunden
auf die Anforderungen des Marktes auszurichten.

) Unser Ziel ist es, die Kosten unserer Kunden zu senken,
ihre Erlse zu steigern und deren Markenprofil zu starken.

» Der Bestand bleibt Eigentum des Maklers!

» Wir bieten eine Wissensplattform und aktive Vertriebs-
unterstitzung.

) Dienstleistungen werden als »White Label« erbracht,
d.h.: Die Firma des Maklers steht im Vordergrund.

-

Die Cyber-Police der
Wiurttembergischen.

Losungen fur den Mittelstand.

Versichert werden

® Eigenschaden und deren Abwehr bei Verletzung
des Datenschutzes, der Vertraulichkeit, und des
Personlichkeitsrechts

® Haftpflichtanspriiche Dritter

m Fir kleine und mittelstandische Betriebe mit
Jahresumsatzen von bis zu 10 Millionen Euro
Kosten fur Schadenmanagement

AuRerdem bietet die Wirttembergische umfas-
sende Assistence-Leistungen im Schadenfall, wie
die Beratung durch IT-Spezialisten an.

Hierfir halt die Wirttembergische eine spezielle
Schaden-Hotline fir Ihre Kunden bereit.

Weitere Informationen unter:
www.wuerttembergische-makler.de

M wirttembergische

Der Fels in der Brandung.



5 Tipps, wie bei einer Kooperation mit der SDV AG Verwaltungskosten reduziert werden kénnen
Praxisbeispiel Max Mustermakler / Auszug aus der monatlichen betriebswirtschaftlichen Auswertung (BWA)

OUTSOURCING
») Prozesse (Angebots-, Antrags-,

Vertrags-, Courtageservice)
)) Bestandsveredelungsservice
) Datensicherheit
) Marketing
) kostenlose Software
» Wissensmanagement
» Wedgfall interner Abwicklungskosten

) Datenpool fiir alle Versicherungssparten
) »papierloses« Blro

—> Senkung der Verwaltungskosten und
VergroBerung der Einnahmesituation

Bezeichnung JANUAR FEBRUAR
Umsatzerldse 95.767 € 102.345 €
Gesamtleistung 95.767 € 102.345 €
Rohertrag 95.767 € 102.345 €
betriebl. Rohertrag 95.767 € 102.345 €
Kostenarten:
Personalkosten 55.456 € 57.654 €
Raumkosten 6.324 € 5.834 €
betriebl. Steuern 0€ 0€
Versich./Beitrage 4343 € 3.323 €
besondere Kosten 1.376 € 1.817 €
Kfz-Kosten (o. St.) 5.437 € 5.255 €
Werbe-/Reisekosten 957 € 288 €
Kosten Warenabgabe 730 € 1.225 €
Abschreibungen 2.500 € 2.500 €
Reparatur/Instandh. 2.846 € 3.113 €
sonstige Kosten 9.485 € 12.323 €
GESAMTKOSTEN 89.454 € 93.332 €
Betriebsergebnis 6.313 € 9.013 €

1. und 2. Einsparung von Personalkosten und Raumkos-
ten durch Outsourcing von Angebots-, Antrags-, Vertrags- und
Courtageservice. Der Courtageservice umfasst eine einheitliche
Courtageabrechnung, die Courtageprifung und einen indivi-
duellen Courtagerechner. Dartber hinaus wird ein Bestands-
veredelungsservice geboten.

3. Einsparungen im Bereich Werbe-/Reisekosten durch
Datensicherheit, die Verbreitung von Informationen sowie die
Verfugbarkeit von Unterlagen und die Moglichkeit zum Selbst-
marketing.

MOGLICHE ERSPARNIS PRO MONAT:

20.000 €

4. Einsparung von Reparatur- und Instandhaltungskosten
durch kostenlose Software wie Vergleichsrechner und ein Kun-
den- und Verwaltungsprogramm. Die Datenspeicherung und
-sicherung an mehreren Orten sowie die Pflege der Bestands-
daten im System erfolgt durch die SDV AG.

5. Einsparung von sonstigen Kosten durch Wissensma-
nagement per Extranet, Newsletter, Social Media, SDV Zeitung,
WhatsApp und SDV TV, einen Datenpool fur alle Versiche-
rungssparten, den Wegfall interner Abwicklungskosten und ein
»papierloses« BUro.



Wie machen die das?

Die SDV AG als Outsourcing-Dienstleister — was wir konnen

UNSER STANDARD

Spezialrisiken

Abrechnung

Angebote

strukturiert
Gutachten

Losung

Angebotsservice

Expertenwissen

Angebotsservice
) spartenlbergreifender Angebotsservice
) Erstellung VVG-konformer Angebote
» verschiedene Vergleichsrechner (Softfair, NAFI etc.)
») Expertenwissen
» Angebotserstellung fur Spezialrisiken
) gesellschaftsunabhangige Gutachten

Antragsservice
)) Bearbeitung und Kontrolle der eingereichten Antrage und
Unterlagen durch ausgebildetes Fachpersonal
» Uberwachung und Sicherstellung des Antragsprozesses
» Transparenz und Information Uber den aktuellen
Bearbeitungsstand

wochentlich

Beratungsdokumentation

Courtage

Vergleichsrechner

gesellschaftsunabhangige Erstellung

Vertragsservice

)) systemunterstUtztes Ablaufmanagement

)») Bestandsveredelungsservice

)) BestandsUbertragung en bloc

» Zugriff auf alle Versicherungsunterlagen mittels
einheitlicher Benutzeroberflache (IWM)

) Pflege von Bestands- und Neuvertragen

» Information des Partners bei Handlungsbedarf

Courtageservice
» einheitliche und strukturierte Abrechnung tber
290 Versicherungsgesellschaften
) standiger Courtagerechercheprozess
) Provisionsabrechnung — auf Wunsch wochentlich

Ablauf des Bestandsveredelungsservice
» datenschutzkonformer und rechtssicherer Maklervertrag mit
Erstinformation und Datenschutzerklarung
) Vorbereitung des Bestandsverkaufs durch Nachfolgeregelung
—> zusatzliches Serviceangebot zur Unterstreichung des
White-Label-Prinzips: Auf Wunsch wird der Maklerver-
trag zusatzlich mit dem Logo und den Kontaktdaten des
Maklers versehen.
) Die Bestandsaufnahme aller Versicherungssparten ermég-
licht eine ganzheitliche Beratung:
—> hohere Vertragsdichte
—> signifikante Umsatzsteigerung
—> Minimierung der Akquisemdglichkeiten
von Mitbewerbern
Dariber hinaus bietet die SDV AG eine sogenannte »Kunden-
und Bestandswertbetrachtung«. Anhand dieser kann der Mak-
ler seinen Bestand selbststandig auf dessen Werthaltigkeit prii-
fen und einsehen, wie hoch die Provisionserldse je Kunde sind.

Maklervertrag und Bestandsaufnahme

Anzeige bei den Gesellschaften, Anforderung der Vertrags-
unterlagen, Vertragstiberprifung zum Vertragsablauf

Wunsch des Partners oder Start des Optimierungs-
prozesses ein halbes Jahr im Voraus

Kindigung des Vorvertrages durch die SDV AG
(fakultativ)

Neueindeckung des Vertrages gemaB Wunsch oder

3 - 5 nur fiir den privaten
Sachversicherungsbereich

Vorschlag bei neuer Gesellschaft (fakultativ)

ZIEL: leistungsstarker Tarif mit Pramienersparnis



Wie machen die das?

Die SDV AG als Outsourcing-Dienstleister — was wir konnen

UNSERE GARANTIE

— Bester Service im Bereich
Sachversicherung:

telefonischer Angebotssofortservice, Ab-
schlussservice, Optimierungsservice, Ex-
pertenwissen, Anfrage schwieriger Risi-
ken, Realgldubigeranfragen, Policenkont-
rolle u.v.m.

— Bester Service im Bereich
Gewerbeversicherung:

fachliche Unterstlitzung bei der Be-
darfsermittlung, Angebotserstellung
Uber Ausschreibungsverfahren bei den
Versicherungsgesellschaften, Angebots-
vergleiche, Bedarfsanalyse vor Ort,
Risikogutachten/Gebaudewerteinschat-
zungen, Verkaufsunterstlitzung vor Ort

u.v.m.

— Bester Service im Bereich
Krankenversicherung:

Spezialrisiken, Risikovorabanfragen, te-
lefonischer Angebotssofortservice, voll-
standige Angebote inkl. Antragsunter-
lagen, Angebotsiubersicht, transparenter
Anfrageprozess, vollstandige Dokumen-
tenablage, Informationen zum Marktge-
schehen (z.B. BAPs), betriebliche Kran-
kenversicherung u.v.m.

— Bester Service im Bereich
Lebensversicherung:
Risikovorabanfragen, telefonischer An-
gebotssofortservice, vollstdndige Ange-
bote inkl. Beratungsunterlagen, Ange-
botsubersicht, transparenter Anfragepro-
zess, vollstandige Dokumentenablage,
DU-Broschiire, bAV-Kompetenzteam fur
alle Durchfihrungswege inkl. bAV-Bro-
schire u.v.m.

— Vertriebsunterstiitzung:

- Wissensmanagement Uber das Extranet mit Downloadcenter
- Newsletter (wdchentlich)
- SDV Zeitung (quartalsweise)
- Social Media (taglich)
- WhatsApp-News
- SDV TV
- Betreuung vor Ort
- Veranstaltungen wie »Makler-meets-Company« und die Partnertage
- die Weiterbildungsinitiative »gut beraten«
(SDV Bildungsdienstleister und Trusted Partner)
- Makler-Kunden-Newsletter

— MaklerProtect:

Maogliche Haftungsfalle kénnen auch bei sehr sorgféltiger Arbeit nicht immer ver-
mieden werden.

BEISPIEL 1:
Ein Makler hat sich auf die Ausklnfte des Versicherungsnehmers bei einem Um-
bauvorhaben verlassen, was zu einer Unterversicherung von 13 % fuhrte.
» Der Makler wurde wegen einer unzureichenden
Deckungsanalyse in Haftung genommen.
BEISPIEL 2:
Umdeckung eines Krankenversicherungsvertrages: Der urspriingliche Kranken-
versicherungsvertrag war ein Altvertrag mit langer Laufzeit. Der Kunde rigte den
ersatzlosen Verlust von Altersriickstellungen als Schaden.
» Durch anwaltliche Unterstitzung konnte eine
ordnungsgemale Beratung nachgewiesen werden.

Anwaltshonorar sparen, Schadenabwehr fiir den Makler

kostenfrei nutzen!

In der Regel greift die Vermogensschadenhaftpflicht erst, wenn der Versiche-
rungsmakler gerichtlich durch einen Endkunden in Anspruch genommen wird.
Meist erhebt der Kunde aber nicht sofort Klage, sondern fordert den Makler zu-
nachst zur »normalen« Zahlung auf oder der »Haftung dem Grunde nach«.

/Die Folge: eine Deckungsliicke

DIE LOSUNG: MaklerProtect bietet exklusiv fiir Kooperationspartner der
SDV AG eine kostenlose auBergerichtliche Rechtsverteidigung fiir alle
Versicherungsvertrdage, die mithilfe der SDV AG vermittelt wurden oder
betreut werden. [ |



plus

rente

lhre Eintrittskarte fur
mehr Umsatz

Fir jeden Einkauf, den Ihre Kunden tber
plusrente.de tatigen, erhalten sie einen
Teil des Kaufpreises auf die persoénliche
Altersvorsorge gutgeschrieben.

Wir nennen das: Shoppen fur die Rente!

ll

1

NEU:

Jetzt auch als

U “.(((l

Eigene
Einzahlungen

bAV und Riester

Cashback
aus Online-Einkaufen
und pluskarte Umsétzen

O

Professionelles
Vermdgensmanagement

mehr. wert. shopping.

® Kostenlos, sicher und rentabel

® Mitjedem Einkauf Geld verdienen
Unubertroffene Akzeptanz weltweit
Intelligent zu mehr Wohlstand im Alter
So zahlt sich Shopping dreifach aus

® Smarte Altersvorsorge mit Mehrwert

® Stetiger Rentenzuwachs durch Cashback

il

0 l'l.mo

Interessiert?
Dann wenden Sie sich einfach an:

Vertriebs-Service
T 089/6787 2222 | vsc@diebayerische.de

‘:ﬂﬁ diebayerische.de/berater % die BayeriSChe

Versichert nach dem Reinheitsgebot
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Der demografische Wandel macht auch vor dem Maklermarkt nicht Halt

Das Generationenmodell

Profitabilisierung lhres Maklerunternehmens -
Mehr Gewinn vom Umsatz, Teil 2

Isabell Muller, SDV AG

Demografischer Wandel, Nachwuchsmangel und Interessenkonflikte

In Deutschland ist seit geraumer Zeit eine
beunruhigende Verdnderung zu beob-
achten: Immer mehr &ltere Menschen
stehen immer weniger jungen gegen-
Uber. Die Bevolkerung als Ganzes altert,
sie erlebt einen demografischen Wandel
und die »Alterspyramide« kippt. Auch in
der Finanz- und Versicherungsbranche
ist diese Entwicklung deutlich zu beob-
achten und hinterlasst tiefe Spuren. Die
Folgen fur die Branche sind vielschichtig:
Versicherungsgesellschaften mdissen ihr
Produktportfolio an den Altersdurch-
schnitt ihrer Versicherungsnehmer anpas-
sen und dahingehend optimieren. Auch

am Maklermarkt selbst ist der demogra-
fische Wandel durch den zunehmenden
Nachwuchsmangel nicht zu leugnen.
Der Altersdurchschnitt liegt dort aktu-
ell bei knapp 50 Jahren. Somit wird die
Mehrheit der Versicherungsmakler in
den kommenden Jahren das Ruhestands-
alter erreichen. VerduBern diese in den
nachsten Jahren ihren Bestand, steigt das
Angebot an Bestanden. Da jedoch kaum
junge Makler nachkommen, sinkt die
Nachfrage — und die Preise fir Bestande
fallen. Angesichts dieser Veranderungen
und immer strengerer Regularien, denen
die Branche unterliegt, muss die Nachfol-

geplanung starker in den Fokus ricken.
Versicherungsmakler jeden Alters mussen
sich der zunehmenden Bedeutung dieses
Themas bewusst werden. Denn auch fur
eine plotzlich eintretende Notfallsituati-
on, zum Beispiel ein Unfall mit langerem
Arbeitsausfall oder gar Berufsunfahig-
keit, missen entsprechende Vorkehrun-
gen getroffen sein, um nicht unvorberei-
tet Uberrascht zu werden.

Laut aktueller Umfragen wird dieses The-
ma allerdings gerne gemieden. Kaum
ein Makler hat sich bisher mit der Frage
auseinandergesetzt, wie viel der eigene
Bestand eigentlich wert ist, wer als geeig-



neter Nachfolger das eigene Lebenswerk
weiterfihren kann und welche recht-
lichen Hindernisse hier zu Uberwinden
sind. Der klassische und angenehmste
Weg ist es, den eigenen Nachwuchs zum
Nachfolger auszubilden. Hierfur benétigt
der »Seniormakler« jedoch zum einen
entsprechende Qualifikationen und zum
anderen auch Zeit, um die geforderte
Aufsicht zu leisten. Gerade kleinere Un-
ternehmen kénnen diese Aufgabe kaum
bewaltigen. Der passende Nachfolger aus
der eigenen Familie, der auch die gleiche
Begeisterung fir das Maklerdasein mit-
bringt und eine Losung »just in time«
darstellt, ist leider eine echte Seltenheit.

SDV Nachfolgemanagement
und -konzepte

Die Chance nutzen, das eigene
Unternehmen bestméglich und
profitabel darzustellen

Im Maklerbereich kénnen bei einem Ver-
kauf von Bestanden Schwierigkeiten auf-
treten, die so manche Ubernahme schei-

tern lassen: von der Passgenauigkeit der

Kundenbestande hinsichtlich Kundenart
oder regionaler Verteilung Uber nicht
marktgerechte  Kaufpreisvorstellungen
bis hin zu datenschutzrechtlichen Fra-
gestellungen. Auch die Antwort auf die
Frage, wie viel das eigene Unternehmen
wert ist und wie dies gegentber einem
moglichen Kaufer entsprechend dar-
gestellt werden kann, ist durchaus kein
leichtes Unterfangen. Egal ob es sich um
eine Existenzgrindung, Nachfolgepla-

nung oder um eine Erweiterung des Ge-

schaftsfeldes handelt: Die SDV AG ist hier
durch ihr Kerngeschéft, ihre Erfahrungen
und die konsequente Marktbeobachtung
ein starker und kompetenter Partner. Als
erstklassiger Servicedienstleister hat sich
die SDV AG explizit mit den Themen
Unternehmensnachfolge und Bestands-
veredelung auseinandergesetzt und hilft
bei einem geplanten Verkauf oder Kauf
von Maklerbestanden.

9 Mehr Uber die Servicebausteine der
SDV AG lesen Sie im ersten Teil ab
Seite 08.

Generationenmodell: Optionen fiir Verkaufer, Kaufer und Unternehmensgriinder

MOGLICHE ZIELE

—> Kaufer: berufliche Zukunft sichern,
passendes Unternehmen finden (Zielgrup-
pe, Region etc.), angemessener Kaufpreis,
sichere Bestandsibernahme durch ge-
regelte Rechtsnachfolge, Finanzierungs-
moglichkeiten kennen und nutzen

—> Verkaufer: Weiterfihrung des ei-
genen Lebenswerkes, Fortfiihrung der
bisherigen  Unternehmensphilosophie,
Ver-

kaufspreis, Altersvorsorge sichern, siche-

solventer Kaufer, angemessener
re Rechteabtretung (z.B. bei Weitergabe

der Kundendaten)

SDV LOSUNGEN

— 1. Beratung: Wir kennen lhre Probleme und stehen Ihnen mit unserer Erfahrung

und unserem Know-how zur Seite. Egal ob es sich um eine Existenzgriindung,

Nachfolgeplanung oder um eine Erweiterung lhres Geschéaftsfeldes handelt.

—> 2. Bewertung: Wir bieten eine realistische und marktgerechte Einschatzung bzw.

Wertermittlung von Maklerbestanden nach anerkannten und transparenten Ver-

fahren.

—> 3. Vernetzung: Sie mochten lhren Bestand verkaufen und suchen den optimalen

Nachfolger? Oder Sie mochten einen Bestand erwerben und sind auf der Suche

nach einem passenden Bestand? Wir helfen Ihnen mit unserer Maklerbestandsbor-

se, die richtigen Kontakte zu kntpfen. Durch unser Netzwerk bringen wir Verkaufer

und K&ufer in Sachen Unternehmensverkauf und -kauf zusammen.

— 4. Betreuung/Unterstiitzung: Bei einem Firmenaufbau beraten wir Sie zum

Thema rechtssichere vertragliche Regelungen und stellen umfassende Ubernah-

me- und Ubergabevertrage von anerkannten Fachanwaélten zur Verfiigung.



SDV

Generationenmodell: die Maklergarantierente als Alternative

In der Regel bekommt ein Makler, der
seinen Bestand verkauft, 2 bis 3 Jahres-
nettocourtagen. Wir bieten Ihnen eine
attraktive Alternative — ein lebenslanges
Beteiligungsmodell. So profitieren Sie
weiterhin von lhrem Lebenswerk. Bei der

Maklergarantierente erhalten Sie eine le-
benslange »Rente« aus Ihrem aufgebau-
ten Versicherungsbestand.

1. Phase: Im ersten Jahr garantieren wir
lhnen bis zu 100%, im 2. Jahr bis zu

MAKLER RENTE

75 % und fir das 3. bis 7. Jahr erhalten
Sie bis zu 50 % aus lhrem zu Beginn er-
wirtschafteten Courtagebestand.

2. Phase: In den darauffolgenden Jahren
erhalten Sie bis zu 40 % der tatsachlich
anfallenden Courtageeinnahmen.

Vergiitung in Prozent

100% -
80% -

60% -

40% -

0% |

0% f f f f f f f f f f f f f f f

1.Jahr  2.Jahr  3.Jahr  4.Jahr  5.Jahr  6.Jahr  7.Jahr  8.Jahr  9.Jahr  10.Jahr 11.Jahr 12.Jahr 13.Jahr 14.Jahr 15.Jahr

Zahlen und Fakten: die »Maklergarantierente«

RechengroBe / Basis Anteil

1. Phase 1. Jahr Vorjahrescourtage bzw. die zu Beginn erwirtschaftete Courtage 100 %
2. Jahr Vorjahrescourtage bzw. die zu Beginn erwirtschaftete Courtage 75 %

3.-7. Jahr Vorjahrescourtage bzw. die zu Beginn erwirtschaftete Courtage 50 %

2. Phase ab 8. Jahr tatsachliche Courtageeinnahmen 40 %
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lhr Mehrwert bei der Maklergarantierente

FIKTIVES BEISPIEL
(vereinfachte Betrachtungsweise auf 15 Jahre,
tatsachlich erfolgt eine lebenslange Weiterzahlung)

Klassischer Verkauf mit Einmalzahlung

Gehen wir von 100.000,00 € Courtageerlsen aus, ergibt sich
bei einem Verkaufsfaktor von 3,0 ein einmaliger Verkaufspreis
von 300.000,00 €.

Maklergarantierente:
Bei Inanspruchnahme der »Maklergarantierenten-Option« errei-
chen Sie bereits in der 1. Phase eine Rente von 425.000,00 €.

Ab dem 8. Jahr (2. Phase) werden sich unter Beriicksichtigung
eines fiktiven Bestandsabriebs von 10 % pro Jahr die Gesamtein-
nahmen nach 15 Jahren auf 630.031,80 € belaufen (+ X auf-
grund der lebenslangen Weiterzahlung). Das entspricht
einer prozentualen Steigerung von 110% gegeniiber
dem Bestandsverkauf und ist IHR MEHRWERT. [ |

Steigerung von 110 %

IHR MEHRWERT.

700.000,00 € -
600.000,00€ - f-——————-—"——————-— ____
2. Phase
500.000,00€ -fp--------—-—---—-—-—- ____
400.000,00€ -p--———--———————— 7777
300.000,00 € |~ - _
1. Phase
200.000,00 € ~|—- - _
100.000,00 € - -~ - _
0,00 € —
einmaliger Option
Kaufpreis »Maklergarantie-

rente«

Maschinenversicherung bei
der Wurttembergischen.

.fiir fahrbare & transportable Gerate:
Wiederbeschaffungspreis im Neuzustand als VS
Vorsorge- und Investitionsklausel

Verzicht auf prozentuale SB fiir Diebstahl-
schaden (ab 50 TEUR VS)
Mitversicherung fiir Leih-/ Mietgerat

...fiir stationdre Maschinen & Anlagen:

® Neuwertentschadigung im Totalschaden

® Werkstattaufenthalt ink. Transporte weltweit

® Werkzeuge und -stlicke bis 25 TEUR mit-
versichert.

... optionaler Ertragsausfall fiir technische

Anlagen & Gerate:

m Versichert den entgangenen Gewinn, die fort-
laufenden, fixen Kosten, die Schadenminde-
rungskosten

B Grobe Fahrlassigkeit mitversichert

Weitere Informationen unter:
www.wuerttembergische-makler.de

M wirttembergische

Der Fels in der Brandung.



GRAFISCHE DARSTELLUNG (vereinfachte Betrachtungsweise Uber 15 Jahre”)

fiktiver fiktiver Rentenanteil nach Renten-
Verkaufserlose Courtageerlose !Bestandsabrieb _Bestandsabrieb dem M.akler- garantie p.a.
in Prozent in Euro garantiemodell
1. Jahr 300.000,00 € 100 % 100.000,00 €
2. Jahr 75 % 75.000,00 €
g 3. Jahr 'f% 50 % 50.000,00 €
= 4. Jahr 46‘ 50 % 50.000,00 €
= 5. Jahr % 50 % 50.000,00 €
6. Jahr 50 % 50.000,00 €
7. Jahr 50 % 50.000,00 € =
8. Jahr 90.000,00 € 10 % 10.000,00 € 40 % 36.000,00 € %
9. Jahr 81.000,00 € 10 % 9.000,00 € 40 % 32.400,00 € %
10. Jahr 72.900,00 € 10 % 8.100,00 € 40 % 29.160,00 € i
E 11. Jahr 65.610,00 € 10 % 7.290,00 € 40 % 26.244,00 € é
: 12. Jahr 59.049,00 € 10 % 6.561,00 € 40 % 23.619,60 € %
13. Jahr 53.144,10 € 10 % 5.904,90 € 40 % 21.257,64 € '%
14. Jahr 47.829,69 € 10 % 5.314,41 € 40 % 19.131,88 € g
15. Jahr 43.046,72 € 10 % 4.782,97 € 40 % 17.218,69 € %
300.000,00 € 630.031,80 € E
®
AV ALTE LEIPZIGER
‘e“\ ZUKUNFT BEGINNT HEUTE.

Vom Pflegefall zum Sozialfall? Nicht mit ALvita.

Finanziell abgesichert mit der Pflegerente der ALTE LEIPZIGER.

Thr nersanlicher Ansnrechnartner: Mathias Meier Acconntmanaser I.ehen



Vertrauen soll belohnt werden

»TREUEBONUS« fiir
1. Phase Kooper ationspartner
1. Jahr: 100 % der Vorjahrescourtage der SDv AG:
2. Jahr: bis zu 80 % der zu Beginn erwirtschafteten Courtage Makler, die seit drej Jahren —
3.-7. Jahr: 55 % der zu Beginn erwirtschafteten Courtage vor der Wahloption »Mak|
er-
9arantierente« — mjt der
SDV AG zusammenarbeiten,
2. Phase profitieren von einer hsheren
aranti
ab 8. Jahr: lebenslang bis zu 40 % der tatsachlich E .ﬂtlerten »Rente« aus ihrem
anfallenden Courtageeinnahmen verS'CherUHQSbestand_

Die NURNBERGER Krankenversicherung ist
beim Makler nicht als Zusatzversicherer
positioniert - obwohl wir hier gut aufgestellt sind.

Wie konnen wir das andern?

Christian Barton, Vorstandsmitglied Krankenversicherung

Laden wir die Makler ein, die Vorteile

selbst kennenzulernen.

Unsere Tarife sind einfach, kundenorientiert
und fair kalkuliert. Personliche Beratung fiir

den Makler immer inklusive.
Leonhard Briefer, Vertriebsdirektor M/MGA, Miinchen

Erfahren Sie mehr iiber die vielseitigen Zusatzversicherungen der NURNBERGER Kranken-

versicherung. Unsere Vertriebsdirektoren informieren Sie tiber Ihre individuellen Mehrwerte F
Die Kontakimdglichkeiten sind so vielseitig wie unsere Zusatztarife. Denn Ihre Ansprech- N u RN BERGE R @

partner sind jetzt auch via WhatsApp fiir Sie da. Alle Infos unter FairAntworten.info.




Kennen Sie die Bomben im Bestand?!

von RA Stephan Michaelis, Fachanwalt fir Versicherungsrecht — Kanzlei Michaelis

Dieser Beitrag zeigt lhnen auf, wel-
che wirtschaftlichen Risiken in einem
Versicherungsbestand schlummern
konnten, die Sie auf den ersten Blick
jedenfalls nicht aus einer Bilanz oder
einer Einnahmeniiberschussrech-
nung ersehen kénnen. Es bedarf also

eines Blickes hinter die Kulissen...

Zentrale Risiken liegen unter anderem
in einer nachgelagerten Haftungsver-
antwortlichkeit. Diese Gefahr realisiert
sich zweifelsohne, wenn eine falsche
Beratung vorgenommen wurde. Diese
Haftungsgefahr realisiert sich aber auch,
wenn eine unterlassene Beratung hatte
erfolgen mussen. Befinden sich beispiels-
weise »schlechte Produkte« in einem
Versicherungsbestand, so kann sich viel-
leicht die Situation wie folgt darstellen:
Der Kunde hatte eine Rechtschutzversi-
cherung nach den ARB 75. Er hatte sich
auch Kapitalanlageprodukte vermitteln

lassen und begehrt nun Rechtschutz.
Wurden die Versicherungsbedingungen
umgestellt (aktualisiert), so hat er durch
die Vertragsanderung den Deckungs-
schutz aus der Rechtschutzversicherung
eventuell verloren. Wurde der Kunde in
dem Beratungsgesprach Uber diese De-
ckungsverschlechterung informiert? An-
sonsten kénnte moglicherweise ein Haf-
tungsfall entstanden sein.

Ein anderes élteres Produkt, z.B. die
VHB 74, kann dazu fUhren, dass der
Versicherer im Falle einer groben Fahr-
lassigkeit des VN eine erhebliche Redu-
zierung der Versicherungsleistung durch
eine Quotelung vornehmen kann. Ware
es nicht vielleicht die Aufgabe des Ver-
sicherungsmaklers gewesen, hier ein
neueres Produkt zu empfehlen, wel-
ches die volle Versicherungssumme im
Falle einer groben Fahrldssigkeit leistet?
Ist diese »Deckungsliicke« (durch eine

unterlassene Beratung) moglicherweise
auch eine Beratungspflichtverletzung?
Es ist aus meiner Sicht daher erforderlich,
sich den Bestand hinsichtlich der Pro-
dukte genau anzusehen, als auch die er-
folgten Produktverdnderungen, welche
entsprechend genau zu dokumentieren
waren. Der Ubernehmer eines Versiche-
rungsbestandes sollte dafuir Sorge tragen
konnen, dass die Qualitat der Bestands-
vertrage mdglichst zeitnah auf einen op-
timalen Stand kommen kann.

Haftungsrechtlich ist es besonders prob-
lematisch, wenn fur zurlickliegende Ver-
mittlungsleistungen kein Versicherungs-
schutz bestand. Diese Gefahr realisierte
sich haufig, wenn »sonstige Kapitalanla-
geprodukte« vermittelt wurden, fur die
ggf. kein Versicherungsschutz vorhan-
den war. Die rlckwirkende Versicherung
derartiger Vermittlungsleistungen durfte
heutzutage nicht mehr méglich sein, da

WIR SIND
IRER SEITE.




kein VSH-Versicherer derartige Risiken
rickwirkend Ubernehmen wiirde. Es ist
also darauf zu achten, dass diejenigen
Kapitalanlageprodukte, die vermittelt
wurden, auch hinsichtlich der erbrachten
Vermittlungsleistung immer ordnungs-
gemaB durch die VSH-Versicherung des

Bestandsinhabers eingedeckt waren.

»Recht haben hei3t aber auch nicht
immer Recht bekommen«. Besonders
problematisch ist diese Aussage, wenn
Dokumentationen zu Vermittlungsvor-
gangen nicht vorhanden sind. Der Bun-
desgerichtshof geht von einer erhebli-
chen Beweiserleichterung des Kunden
aus, sodass der Makler beweisen musste,
dass eine ordnungsgemaBe Beratung
erfolgte. Ohne das Vorhandensein einer
Dokumentation ist diese »Beweislastum-
kehr« zulasten des Vermittlers ein sehr
groBes Problem. Es ist unbedingt darauf
zu achten, dass samtliche Vermittlungs-
leistungen immer mit einer vernlinftigen
Beratungsdokumentation nachgewiesen
werden kénnen.

Von weiterer Bedeutung ist natdrlich
auch das Vorhandensein von Maklerver-
tragen. Liegt kein schriftlicher Makler-
vertrag vor, so orientiert sich das Rechts-
verhaltnis nicht nach den vertraglichen
Inhalten, sondern ausschlieBlich nach
den gesetzlichen Regelungen. Hiernach
ist die Haftung des Versicherungsmaklers
extrem weitreichend und fuhrt zu einer
Haftungsverantwortlichkeit in  unbe-
grenzter Hohe. Es ist darauf zu achten,
dass in dem Versicherungsbestand eine
hohe Durchdringungsquote an (verninf-
tigen) Maklervertragen vorhanden ist.

Unaufféllig sind auch etwaige (alte)
Steuerverbindlichkeiten, die sich aus
§75 Abgabenordnung (AO) ergeben.
Waurde dies richtig gehandhabt? Auch
hinsichtlich der Umsatzsteuer? Wurden
Einnahmen, die der Kunde gezahlt hat,

ordnungsgemal versteuert oder schlum-
mert hier die Gefahr einer Umsatzsteu-
erpflicht fur erbrachte Dienstleistungen,
die nicht als Vermittlungsleistung zu qua-
lifizieren sind? Auf derartige Einnahmen
der Bilanz (oder der G+V) sollte ein sehr
konkreter Blick geworfen werden.

Wurde der Bestand von Handelsvertre-
tern vermittelt? Was ist mit den Aus-
gleichsanspriichen gemaB §89b HGB?
Diese koénnen in keiner Bilanz oder G+V
auftauchen. Es ist immer zu prifen, ob
Vertriebspartner moglicherweise noch
solche gesetzlichen Anspriiche haben,
die sich aus keiner Bilanz ablesen lassen.
Gilt dies auch fur den Tippgeber? Eine
noch ungeklarte Rechtsfrage! Kénnen ei-
gentlich »selbststandige« Vertriebspart-
ner (§84iger)
scheinselbststandig gewesen? Droht hier

behaupten, sie seien
maoglicherweise die Gefahr, die Sozialver-
sicherungsbeitrage nachzuzahlen?

Auch diese Fragestellung wird Ihnen
keine Bilanz oder G+V beantworten.
Schauen Sie sich also die tatsdchlichen
Verhaltnisse genau an! Ist der Bestand
wettbewerbskonform? Wurde eine Erst-
information erteilt? Sind weitere Werbe-
maBnahmen wettbewerbskonform oder
drohen hier Abmahnungen von Kunden
oder Mitbewerbern?

An eine ordnungsgemaBe Erstinforma-
tion knupft auch die Haftungsgefahr
fur Kooperationspartner an. Waren dies
wirklich rechtlich selbststandige Koope-
rationspartner oder schlummert hier eine
Anscheinshaftung fur alle Vertriebspart-
ner, die an dem Aufbau des Bestandes
beteiligt waren? Anhand aller Unter-
lagen ist zu prifen, ob nicht auch eine
Anscheinshaftung fur Dritte und deren
Beratungen vorstellbar ist! Bestand der
Anschein, es handele sich um Erftllungs-
gehilfen »fur den Bestand«, so schlum-
mert auch hier eine Haftungsverantwort-

lichkeit fur die selbststandigen »Dritten«,
die auf den ersten Blick vielleicht nicht zu
erkennen ist.

Bei diesen »Dritten« denke ich auch an
das Todesfall-, Berufsunfahigkeits- oder
Insolvenzrisiko dieser Vertriebspartner. Ist
das Stornogefahrrisiko hinreichend ge-
sichert? Was passiert, wenn viele Versi-
cherungsvertrage von Vertriebspartnern
storniert werden? Ist dann das Ausfallri-
siko dieser Vertriebspartner hinreichend
wirtschaftlich abgesichert? Oder bedarf
es hier weiterer vertraglicher Vereinba-
rungen mit diesen Vertriebspartnern
oder dem VerauBerer zur Absicherung
dieser »normalen« Stornohaftungsrisi-
ken?

FAZIT

Die vorgenannte Kurzdarstellung ist si-
cherlich nicht abschlieBend, um alle —
nicht auf den ersten Blick erkennbaren
— Bomben im Bestand aufzuzeigen. Ent-
scheidend ist aber nicht nur die Bilanz
oder die G+V, sondern auch die weite-
ren Vertragsverhaltnisse, die die Grund-
lage des Versicherungsbestandes bilden.
In jedem Fall bedarf es immer eines wei-
teren Blickes »hinter die Kulissen«, um
genauer feststellen zu kénnen, wie ris-
kant oder werthaltig ein Versicherungs-
bestand ist. [ |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte
Partnerschaftsgesellschaft

GlockengieBerwall 2
20095 Hamburg

Telefon 040/ 888 88-777
Telefax 040/ 888 88-737
E-Mail  info@kanzlei-michaelis.de

www.kanzlei-michaelis.de




Versicherungsmakler stehen vor
einer Grundsatzentscheidung

Fast 50 Prozent der deutschen Ver-
sicherungsmakler arbeiten als Ein-
zelunternehmer und generieren nur
einen Umsatz von unter 50.000 EUR
im Jahr. Das sind demnach die rund
20.000 Versicherungsmakler, die
nicht unwesentlich das Bild der frei-
en Vermittler in Deutschland als Be-
rater fir Kunden pragen.

Es gehort aber auch zu diesem Bild, dass
es fur diese Versicherungsvermittler im-
mer schwieriger wird, mit den An- und
Herausforderungen der Politik, dem stei-
genden Wettbewerbs- und Kostendruck
und dem enormen Tempo der techni-
schen Veranderungen Schritt zu halten.

Grenzen der Ressourcen
sind vielfach erreicht

Besonders bei kleineren und mittleren
Unternehmen der freien Versicherungs-
vermittler sind die Grenzen der perso-
nellen und finanziellen Ressourcen fur
einen zeitgemaBen und optimalen Kun-
denservice sowie eine zukunftssichere
technische Ausstattung erreicht.

Mittelstandische und groBere Mak-
lerunternehmen setzen vermehrt auf
Expansion und Investition, um sich im
Vermittlermarkt auch in Zukunft einen
Platz zwischen AusschlieBlichkeitsver-
trieben der Versicherer, Banken, Finanz-
vertrieben und Onlineplattformen zu
sichern. Die angeregten Diskussionen

auf der Experten-Tour 2016 der SDV
AG mit Maklern zeigten aber auch, dass
sich die Einzelkampfer unter den Mak-
lern der Problematik der anstehenden
Verénderungen immer starker bewusst
werden und nach alternativen Wegen
suchen.

Makler brauchen Kooperation
und Arbeitsteilung

Kaum ein Makler macht seine Steuerer-
kldarungen oder Gehaltsabrechnungen
fur die Mitarbeiter selbst. Zeitersparnis,
Kompetenz und fachliche Routine der
Experten fur Steuern und Buchhaltung
sind ausschlaggebend dafur, sich als
Makler erst gar nicht die Mihe zu ma-
chen, es selbst zu versuchen.

Leider ist man im eigenen Kernbereich
der Versicherungsvermittlung zurlck-
haltender in Fragen der Arbeitsteilung.
Warum eigentlich? Fragen Sie sich
doch einfach mal selbst, warum Sie
bestimmte Bereiche der digitalisierten
Kundenverwaltung, die Erstellung von
Angeboten oder auch Teilbereiche der
nicht
langst in die Hande von Dienstleistern

Kundenkommunikation schon
gegeben haben. Makler, die sich einer
weiteren Arbeitsteilung mittels Koope-
rationen und Dienstleistern verweigern,
schaden sich nur selbst. Sie werden
wieder an die Grenzen der eigenen
Ressourcen flr Zeitmanagement und
Ertrag stoBen.

Auswahl der Kooperations-
partner und Dienstleistungen

Die Zeit fur eine Grundsatzentscheidung
far die Arbeit in Kooperationen ist fir
viele Einzelunternehmer und auch klei-
nere Maklerfirmen gekommen. Bleibt die
Frage: Mit wem arbeite ich zusammen?
Die Antwort: Ein pauschales Rezept gibt
es dafir nicht.

Der Kooperationspartner oder Service-
dienstleister (SDL) muss zu lhnen als Ein-
zel- oder Mittelstandsmakler gut passen.
Liegen Ihre Starken im Bereich der Privat-
versicherungen, dann sollten Sie einen
SDL auswahlen, der dafur schlanke und
effiziente Prozesse von der Angebotshot-
line mit Sofortservice Uber Policencheck
bis zur Courtagekontrolle bietet. In die-
sem Sinne verdient auch die SDV AG als
interessanter Servicepartner der Makler
Aufmerksamkeit.

Prufen Sie als Makler vor einer umfas-
senden Kooperation mit Pools die Fragen
der Sicherheit. Dies gilt besonders fur
den eigenen Bestand, wenn es im Fall
der Falle einmal notwendig sein sollte,
den Bestand wieder mitzunehmen oder
diesen auch verkaufen zu kénnen.

Schaffen Sie sich zusatzliche Ressourcen
durch eine Kooperation und konzentrie-
ren Sie sich auf das, was Sie am besten
kénnen. Oder wie es Henry Ford einmal
gesagt hat: »Wer eine Sache am besten
kann, sollte das eine tun, was er kann.«



CONSULTING & COACHING BERLIN — UNTERNEHMENSBERATUNG MIT DEM PLUS 25

Uber Consulting & Coaching Berlin KONTAKT

Die Unternehmensberatung wurde 2013 von Dr. Peter Schmidt als spezialisierte Un- Consulting & Coaching Berlin -
ternehmensberatung fur Versicherungen und deren Vermittlerwege gegrindet. Die Unternehmensberatung mit dem PLUS
Unternehmensberatung mit dem PLUS — Consulting & Coaching bietet seinen Kun-

den ein umfassendes Programm von Beratungsleistungen, um die Veranderungs- Dr. Peter Schmidt

prozesse in der Versicherungswirtschaft optimal zu gestalten und mit nachhaltigen OT Waldfrieden

Veranderungen auch die Basis fur die Zukunftsfahigkeit der Unternehmen zu legen. Am Rehpfad 4a

Kunden der Unternehmensberatung sind ausléandische Versicherungen, die in 16321 Bernau bei Berlin

Deutschland ihre Vertriebspotenziale optimieren wollen, mittelstandische Maklerun-
ternehmen und Maklerpools. | Telefon  0173/921 3333

G NEBHTSSg
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SB-Ratio — Rechtsschutz,
wenn's drauf ankommt.

Sie legen Streitigkeiten souveran bei
und bleiben unter 500 Euro Streitwert
entspannt? Dann ist SB-Ratio fur Sie
perfekt. Unser neuer preisattraktiver
Tarif bietet bei einer Selbstbeteiligung
von 300 Euro Rechtsschutz in Arbeits-
rechts-, Schadenersatz- und Vertrags-
rechtsfallen auch im Verkehrsbereich.

Bei bestehender Vorversicherung sogar

ohne Wartezeit.

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG Ein Unternehmen der
Abraham-Lincoln-StraBe 3 | D-65189 Wiesbaden | Telefon 0611 771-0 | info@deurag.de SIGNAL IDUNA Gruppe




ValueNet ¢4 .o

Wettbewerbsvorteile in Zeiten
des Fachkraftemangels

Innovative Benefits sind bei Mitarbeitern gefragter denn je!
Konnen das auch kleinere Unternehmen bieten?

Die ValueNet Group ist seit 2002 da-
rauf spezialisiert. Demnachst gibt sie
Unternehmen jeder GréBe mit neu-
em Portal und einfacher App-Losung
das richtige Instrument an die Hand.

Laut Studie der ManpowerGroup, einer
der weltweit groBten Personaldienstleis-
ter, ist der Fachkraftemangel inzwischen
ein globales Problem. Deutschland trifft
es besonders hart. Nach eigenen An-
gaben der Unternehmen leiden aktuell
46 %
mangel und damit 6% mehr als 2014.

unter einem akuten Fachkrafte-

Jede zweite Firma muss lukrative Auf-
trage ablehnen, die Wettbewerbsfahig-
keit sinkt rapide. »Der Arbeitsmarkt halt
mit dem wirtschaftlichen Aufschwung
im Land nicht mehr Schritt. Um den
Konjunkturmotor am Laufen zu halten,
braucht es neue Ideen, wie wir Men-
schen in Arbeit bringen«, weil3 Herwarth
Brune, der Vorsitzende der Geschafts-
fihrung der ManpowerGroup Deutsch-
land. »Eine ganze Generation der Baby-
boomer steht vor dem Ruhestand. Diese
Lucke mussen die Arbeitgeber fillen,
beispielsweise durch gezielte Nachwuchs-
programme. «

ValueNet.de -

freie Auswahl unter

Uber 500 Lieferanten
Neben der Mitarbeiterbindung bzw.
-gewinnung bieten Benefit-Programme
viele Vorteile. Stefan Schadhauser, Ge-

schaftsfihrer der Munchner ValueNet
Group, erklart dies anhand eines Bei-
spiels: »Nehmen wir an, ein Mitarbeiter
bekommt einen neuen Firmenwagen.
Hier das fur beide Seiten am besten
geeignete Modell herauszufinden, kos-
tet extrem viel Arbeitszeit. Neben der
Auswahl der passenden Marke und des
richtigen Modells gilt es ja auch, die fi-
nanziellen und rechtlichen Aspekte zu
beachten und den finanziellen Vorteil
Monat fir Monat korrekt zu verbuchen.
In vielen Firmen gibt es extra Mitarbeiter,
die sich nur um diesen Bereich kimmern.
Wir nehmen den Firmen diesen Aufwand
ab und nicht nur bei Autos, sondern bei
Uber 500 Lieferanten von frei wahlbaren
Zusatzleistungen aller Art! Da ist fur je-
den Mitarbeiter etwas dabeil«

Im Januar 2016 ist die ValueNet Group,
Deutschlands Marktfuhrer im Bereich
Konzeption und Verwaltung von Com-
pensation- und Benefit-Angeboten, mit
dem ValueNet Portal und der beque-
men App-Loésung online gegangen. In-
teressierte Unternehmen bekommen ein
Testportal zur Verfigung gestellt. Dort
konnen die Zusatzleistungen durch den
Arbeitgeber sowie Arbeitnehmer bewer-
tet und ausgewahlt werden. Um sie mit
der Fille der Angebote nicht allein zu las-
sen, stehen erklarende Filme sowie eine
permanente Online-Beratung zur Verfu-
gung. Entscheidet sich ein Unternehmen
nach der Testphase fur das Angebot,
wird das Portal passend zum Corporate

Design der Firma gestaltet. Die Informa-
tionen Uber Arbeitgeberzusatzleistungen
werden zudem direkt an Facebook, Xing
und andere soziale Netzwerke weiterge-
leitet. So werden potenzielle Mitarbeiter
frihzeitig auf die Sonderleistungen auf-
merksam.

Fur die Angestellten werden regelmaBig
personliche Informationen und Budget-
plane erstellt, sodass sie kontinuierlich
Einblick in ihre Gehaltskonten haben.
Das Portal ermdglicht eine Art virtuellen
Einkaufsbummel, bei dem die Mitarbei-
ter die Bedurfnisse ihrer Angehorigen mit
einbeziehen kdnnen. Wofur auch immer
sie sich entscheiden — ob fur einen gro-
Ben Familienurlaub, fur Weiterbildungs-
maBnahmen, eine neue Blroeinrichtung,
far Fitnesskurse oder das monatliche
Zeitschriften-Abo — die Gehaltsumwand-
lung macht sich stets bezahlt. Die lang-
jahrige Erfahrung der ValueNet Group
ermoglicht es den Mitarbeitern, das Po-
tenzial an Mengenrabatten und Steuer-
vorteilen voll auszuschopfen. |

KONTAKT

Weitere Informationen unter:
www.valuenet.de




Hand in Hai_nd ist... I

... die Chancen in der KV gemeinsam zu nutzen.

x . <y
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Seit Anfang des Jahres haben die meisten Krankenkassen ihren Zusatzbeitrag erhoht.
Damit wird die Private Krankenversicherung noch attraktiver - auch fiir lhre Kunden.
Die HanseMerkur steht Ihnen als verldsslicher Partner zur Seite. Denn maBgeschneiderte
Produkte und stabile Beitragssatze gehen bei uns Hand in Hand.

Lassen Sie lhre Kunden von unserer Leistungsstarke profitieren!
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Fast jeder zehnte deutsche
Auslandsstudent will US-Abschluss

Care College USA fiir Studenten, Sprachschiiler

und Bildungsreisende

Die Care Concept AG, zuverldssiger
Partner fir Krankenversicherung im
Ausland, wendet sich mit einem neu-
en Versicherungsprodukt an deut-
sche und 6sterreichische Studenten,
die sich an amerikanischen Hoch-
schulen und Colleges einschreiben.
Fiir weltweite Auslandsaufenthalte
inklusive USA, Kanada und Mexiko
konnen Studierende, Sprachschiiler
und Bildungsreisende sich liber Care
College USA zu einem Monatsbei-
trag von 97,- EUR versichern. Ame-
rika ist als Studienziel weiter sehr
beliebt: Fast jeder zehnte deutsche
Auslandsstudent tritt die Reise Uber
den Atlantik an.

Die Krankenversicherung Care College
USA ist zugeschnitten auf die beson-
deren Bedurfnisse von Studenten und
Sprachschilern in den USA, Kanada und
Mexiko. Hier gibt es ganz spezielle An-
forderungen, die von Seiten der High
Schools, Colleges und Universitdten an
den Krankenversicherungsschutz gestellt
werden. Als einer der wenigen Anbieter
in Deutschland und Osterreich verfiigt
die Care Concept AG Uber die dafur er-
foderlichen Versicherungsprodukte.

In den vergangenen 15 Jahren hat sich
die Zahl deutscher Auslandsstudenten
verdoppelt. Neuesten Zahlen des Statis-
tischen Bundesamtes zufolge befanden
sich insgesamt 134.500 Deutsche im
Ausland, die dort einen kompletten Stu-
dienabschnitt absolvieren wollten. Ahn-

lich sieht es in Osterreich aus: Im Studi-
enjahr 2012/13 traten insgesamt 7.235
Studenten aus Osterreich ein Semester
im Ausland an.

Mit der Krankenversicherung Care Col-
lege USA wendet sich Care Concept
speziell an Studierende, die sich an
amerikanischen Hochschulen einschrei-
ben. Versichern kénnen sich auch Gast-
schiler, Stipendiaten, Doktoranden und
Teilnehmer an internationalen Projekten
oder Austauschprogrammen. Auch im
Rahmen von Working-Holidays, Work &
Travel- und Work & Study-Aufenthalten
sowie Sprachkursen, Weiterbildungs-
maBnahmen und Bildungsreisen in den
USA, Kanada und Mexiko greift Care
College USA. Die Auslandskrankenversi-
cherung kann bis zu einem Alter von 35
Jahren von Deutschen und Osterreichern
fur Auslandsaufenthalte in den USA,
Kanada und Mexiko (NAFTA-Staaten) ab-
geschlossen werden.

Die Auslandsversicherung Care College
USA enthélt die ambulante, stationare
und zahnmedizinische Behandlung bei
allen zugelassenen Arzten. Ricktrans-
portkosten bei medizinischer Notwen-
digkeit sind unbegrenzt mitversichert.
Der Tarif erfullt alle Anforderungen der
amerikanischen und kanadischen Univer-
sitdten, des State Departments und aller
amerikanischen Institutionen  ebenso
wie die von der Genehmigungsbehor-
de USIA gestellten Anforderungen an

Auslandsversicherungen fiir das J1-/J2-

Visum und das F1-/F2-Visum. Die Pra-
mie betragt in der Auslandsversicherung
»Care College USA« in den ersten 18
Monaten 97,— EUR pro Monat, ab dem
19. Monat 119,— EUR pro Monat. Bei
einer zwolfmonatigen Leistungsfreiheit
erhalten Versicherungsteilnehmer eine
Monatspramie zurickerstattet.

Unternehmenshintergrund

Die in Bonn ansassige Care Concept AG
konzentriert sich seit 1999 erfolgreich
auf die Entwicklung umfassender Aus-
landsversicherungslésungen. Das Unter-
nehmen gehort zu den drei groBten An-
bietern im deutschsprachigen Raum, die
sich ausschlieBlich auf Auslandskranken-
versicherungen spezialisiert haben. Die
Care Concept AG bietet maBgeschnei-
derte Lésungen fir Geschaftsreisende,
Sprachschdiler, Studenten, ausldndische
Gaste, Diplomaten, Saisonarbeiter, Au-
pairs, Privat- und Urlaubsreisende fur
kurz- bis langfristige Auslandsaufenthal-
te. Die im Hause entwickelten Produkte
der Firma werden via Internet und ein
deutschland- und Osterreichweites Part-
nernetzwerk aus Versicherungsvermitt-
lern angeboten.

KONTAKT

Weitere Informationen unter:
www.care-concept.de
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Care Concept*“

We take care of you!

i

A

Care Colllege USA - Krankenversicherumng
gliltig fir ALLE Universititen

Wir bieten Ihnen eine speziell auf die Bediirfnisse von Sprachschiilern und Studenten in den USA,
Kanada und Mexiko entwickelte Krankenversicherung.

Care College USA erfiillt die Anforderungen
D aller amerikanischen und kanadischen Universititen,

D amerikanischen und kanadischen Institutionen
D des US-State Departments

D giiltig fiir das J1-/J2-/F1-/F2-Visum
D einfacher Online-Abschluss mit Sofortbestatigung
D giinstige Pramien von 97 EUR / Monat bei sehr guten Leistungen

Profitieren Sie von unserer Erfahrung: WWw.care-concept.ce
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& Pfefferminzia

Die SDV AG ist neuer Partner
von Pfefferminzia.de

Die SDV AG bietet ihren Kooperationspartnern nun einen noch schnelleren und transparenteren Zugang zu
den Neuigkeiten des Versicherungsmarktes — durch eine exklusive Zusammenarbeit mit einem professionellem
Auftritt, einer einprdgsamen und erfrischenden Marke sowie einer unabhdngigen Berichterstattung durch
hochqualifizierte Journalisten hat uns das Branchenmagazin Pfefferminzia seit langerer Zeit Uberzeugt. Aus
diesem Grund arbeitet die SDV AG nun eng mit der Pfefferminzia zusammen, um ihren Kooperationspartnern
eine erweiterte Servicepalette im Bereich Kommunikation zu bieten.

Seit dem 12. Mai 2016 erhalten alle Partner der SDV AG einen wochentlichen Online-Newsletter sowie Neuig-
keiten zu besonderen Vertriebsthemen. Des Weiteren kommt alle zwei Monate das Printmagazin der Pfeffer-
minzia frei Haus. Selbstverstandlich kostenfrei, unverbindlich und sofort abbestellbar.

Grof3e Partnertag-Woche

Vom 9. bis 12. Mai 2016 fand die groB3e Partnertag-Woche in Augsburg statt. Aufgrund des regen Interes-
ses an der Kennenlernveranstaltung der SDV AG wurden die reguldren Termine um eine ganze Woche mit
funf weiteren Veranstaltungen erweitert. »Eine tolle, erfolgreiche Woche mit vielen interessanten Gesprachen
und zahlreichen Teilnehmern«, resimiert SDV Vorstand Gerhard Lippert, zustandig fur den Bereich Vertrieb.
Sie wiirden die SDV AG gerne an Kollegen weiterempfehlen?

Die Termine der Kennenlernveranstaltung mit Anmeldemaoglichkeit finden Sie immer aktuell auf
unserer Homepage (www.sdv.ag) unter der Rubrik Veranstaltungen.

Termine 2016*: 14. Juli / 15.Juli / 26. August / 23. September / 14. Oktober / 25. November

-
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*Anderungen vorbehalten
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POOLS 207°
SDV AG als Mitveranstalter & FINANCE

der POOLS & FINANCE 2016

Die POOLS & FINANCE hat 2016 mit ihrer funften Auflage einen neuen Weg eingeschlagen: Erstmalig
fand die Messe an zwei Standorten statt. Zuerst hat sie am 7. Juni 2016 am Standort Nirnberg ihre Pfor-
ten geodffnet, dann eine Woche spater, am 14. Juni 2016, in Hamburg gastiert. Die SDV Servicepartner
der Versicherungsmakler AG war zum ersten Mal Mitveranstalter und freute sich Gber eine groBe Besu-
cherzahl an beiden Standorten.

Die Struktur des Programms in Ndrnberg und Hamburg orientierte sich am Konzept der Vorjahre: Es
fanden Kongresse zu aktuellen Branchenthemen statt und wie gewohnt haben Aussteller und andere
Referenten Workshops durchgefuhrt oder Ein-
zelvortrage gehalten. Die Besucher der POOLS
& FINANCE in Nurnberg konnten sich auf den

\‘2 Okonomen Prof. Dr. Peter Bofinger als Keynote
o Speaker freuen. Die Hamburger Besucher der
E POOLS & FINANCE erwartete ein spannender
:Z) Talk mit dem CDU-Politiker Wolfgang Bosbach
- und Bjorn Drescher.

& Prefferminzia.de

FUR VERSICHERUNGSPROFIS

Testen Sie jetzt unser Magazin
fiir Versicherungsprofis zwei
Ausgaben lang kostenlos.

« 2 Ausgaben testen
« Anschlieflend 6 Magazine jahrlich
« Profiabo fiir nur 24,- € inkl. Versand

« Ersparnis von 36%

Das Magazin Pfefferminzia testen.
Einfach QR-Code einscannen oder

unsere Website besuchen:

www.pfefferminzia.de/magazin




Einkommensschutz: mit starken
Services beim Kunden punkten

HDI Leben setzt im Bereich Ein-
kommensschutz vor allem auf Pro-
duktqualitat

wichtige Rolle spielen dabei die Ri-

und Services. Eine
sikopriifung am »Point of Sale«, das
»Vor-Ort-
Kunden-Service«. Das gemeinsame

»Teleclaiming« und der
Ziel: mehr Transparenz, mehr Quali-
tat, mehr Schnelligkeit.

An der Absicherung der Arbeitskraft
fihrt kein Weg vorbei. Denn im Ernst-
fall hangen daran der bereits erreichte
Lebensstandard und auch der weitere
Aufbau der Altersvorsorge. Das Angebot
flr Einkommensschutz ist heute so viel-
faltig wie noch nie. Die Aufgabe des Ver-
mittlers ist es, dem Kunden zum besten
Einkommensschutz zu verhelfen, den er
sich gemessen an seinem Budget leisten
kann. Dabei gilt es, verschiedene Punkte
zuU beachten.

Nur »echter« Einkommen-

schutz wirkt
Viele Produkte werden als Alternative zur
BU vermarktet, obwohl sie nur einen Teil
der Risiken abdecken, die zum Verlust
der Arbeitskraft fuhren kénnen. Psychi-
sche Stérungen werden beispielsweise
bei Korperschutz-, Invaliditats-, Unfall-,
Dread-Disease- und Grundfahigkeitsver-
sicherungen nicht anerkannt. Es handelt
sich also um Ausschnittsdeckungen.
Die einzigen Produkte, die unabhangig
von der Ursache fur den Verlust der Ar-
beitskraft leisten, sind die BU und die
(EV).
Nur sie bieten deshalb »echten« Einkom-

Erwerbsunfahigkeitsversicherung

mensschutz.

Kunden schatzen Unterstit-
zung beim Leistungsantrag
HDI  bietet »Vor-Ort-Kunden-
Service« und ein sogenanntes »Teleclai-

einen

ming« an. Statt Leistungspriufung per
Schriftverkehr setzt das Unternehmen
vor allem auf den telefonischen und
den personlichen Kundenkontakt vor
Ort. Ziel ist es, die Prafungen moglichst
einfach und transparent zu gestalten,
offene Fragen maoglichst direkt zu klaren
und den Kunden dabei zu unterstitzen,
alle erforderlichen Informationen zu-
sammenzutragen. Auf Wunsch wird der
Makler eingebunden.

Elektronische Risiko-

priifung beschleunigt

den Antragsprozess
Daruber hinaus unterstitzt HDI Vermitt-
ler mit dem sogenannten Vor-Anfrage-
Service. Bei der BU gibt HDI Vertriebspart-
nern die Zusage, innerhalb von 48
Stunden Uber eine Risikovoranfrage zu
entscheiden. Eingesandte Antrage wer-
den innerhalb von zwei Tagen policiert.
Noch schneller geht es mit der elektroni-
schen Risikoprtifung am Point of Sale via
»EQuot« von Morgen & Morgen, »vers.
diagnose« von Franke und Bornberg und
seit Neuestem mit »RiVa« von Softfair.
Damit erhalten Vermittler eine Risiko-
prifung und -einschatzung in Echtzeit.
Der Vorteil liegt darin, dass Makler ihren
Kunden noch im Beratungsgesprach eine
belastbare Auskunft zur Versicherbarkeit
geben kénnen.
Fur den Fall, dass ein BU-Antrag abge-
lehnt oder nur unter besonderen Bedin-
gungen angeboten wird, unterbreitet

HDI dem Vermittler unaufgefordert ein
Angebot fir eine EU. Im Vergleich zur
BU erhalt der Kunde den EU-Schutz in
vielen Fallen preiswerter sowie ohne Leis-
tungseinschrankungen. HDI mdchte da-
mit erreichen, dass dem Vermittler kein
Kunde verloren geht und dass er sich als
serviceorientiert und reaktionsschnell po-
sitionieren kann.

Prozess- und Leistungsquoten
Weitere Kriterien dafur, wie professionell
ein BU-Anbieter sein Geschaft versteht,
sind seine Annahme-, Leistungs- und Pro-
zessquoten. Als einziger BU-Versicherer
erreicht HDI zudem in der aktuellen, von
Morgen & Morgen verifizierten Statis-
tik (5/2016) in allen drei Komponenten
des Teilratings BU-Kompetenz — BU-An-
tragsprufung,  BU-Leistungsfallprifung
und BU-Prozesse — Ergebnisse, die dem
Analyse-Haus durchweg das Urteil »aus-
gezeichnet« wert sind.

KONTAKT

Maklerbetreuerin Leben
Sonja Schrollinger

HDI Vertriebs AG
Vertriebsdirektion Mlnchen
Ganghoferstr. 37 — 39
80339 Miinchen

Telefon 089/21 07 -406
Telefax  0221/144 -6011-250
Mobil 0172/237 4415

E-Mail  sonja.schrollinger@hdi.de
www.hdi.de
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Im Leben kommt es oft anders als geplant: Wenn lhre Kunden wegen einer
Krankheit oder eines Unfalls nicht mehr arbeiten kénnen, bieten wir finanzielle
Sicherheit. Der HDI Einkommensschutz zahlt bei Erwerbs- und Berufsunfdhigkeit H D I :
monatlich eine garantierte Rente. Setzen Sie auf unsere bewéhrte Produkt- oy
Qualitst mit dem ausgezeichneten Service. "

Das ist Versicherung. |88
Mehr auf www.hdi.de/einkommensschutz \
\ -y
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Allianz ()

Die Bedeutung der Finanzkraft
fur die BU-Versicherung

Die unabhangige Rating-Agentur
Assekurata hat untersucht, wie sich
die Niedrigzinsen auf Berufsunfa-
higkeitsversicherungen auswirken.
Wichtigste Erkenntnis: Bei der Wahl
des Versicherers ist die Finanzkraft
wesentlich.

Jetzt ist es unabhangig bestatigt: Die
Finanzkraft eines Lebensversicherers ist
nicht nur bei der Altersvorsorge wichtig.
Auch bei einer BU-Versicherung miissen
Vermittler und Kunde die Finanzkraft
im Auge behalten, um unangenehmen
Uberraschungen aus dem Weg zu ge-
hen. Das hat die Rating-Agentur Asse-
kurata in einer Studie — beauftragt von
Allianz Leben — jlngst herausgefunden.
Hintergrund sind die neuen Regeln des
LVRG zur Beteiligung der Kunden an
den verschiedenen Ergebnisquellen des
LVRG: So haben Lebensversicherer nun
die Moglichkeit, ein negatives Kapital-
anlageergebnis mit dem Risikoergebnis
oder dem sonstigen Ergebnis, das im
Wesentlichen aus dem Kostenuber-
schuss gespeist wird, zu verrechnen.
Lars Heermann, Mitautor der Studie von
Assekurata, ist Uberzeugt, dass einige
Gesellschaften davon Gebrauch machen
werden, dies aber zum Nachteil der BU-
Kunden sein kann.

Bei einer Berufsunfahigkeit betragt der
durchschnittliche Soforttiberschuss rund
30 Prozent und stammt im Wesentlichen
aus den Risikotberschissen. Dem Kun-

den wird dieser Uberschuss sofort vom
sogenannten Bruttobeitrag — sprich dem
Maximalbeitrag — abgezogen. Damit ist
sein Zahlbeitrag teils deutlich niedriger
als der Bruttobeitrag. Sinken die Uber-
schisse, nahert sich der Zahlbeitrag dem
Maximalbeitrag an. Eine »Quersubventi-
onierung« des Kapitalanlageergebnisses
mit dem Risikoergebnis hat denselben
Effekt: Die Uberschisse sinken, und die
Zahlbeitrage steigen. Die Kunden mus-
sen damit deutlich mehr fir den gleichen
BU-Schutz zahlen. »Um hier wéahrend der
Laufzeit der BU-Versicherung keine bose
Uberraschung zu erleben, miissen Ver-
mittler und Kunden beim Abschluss ei-
ner Berufsunfahigkeitsversicherung auch
auf die Finanzstarke des Versicherers
schauen«, sagt Michael Bastian, Leiter
des Maklervertrieb-Zentralbereichs bei
Allianz Leben, und erganzt: »Das The-
ma reicht Uber die Frage hinaus, ob der
Versicherer in 20 oder 30 Jahren noch
am Markt sein wird. Vielmehr geht es
darum, ob es einem Versicherer gelingt,
nachhaltig stabile Beitrdge sowie eine
dauerhaft verlassliche Leistungspolitik
im Sinn der Kunden sicherzustellen. Le-
bensversicherer wie die Allianz, die eine
starke Kapitalanlage und hohe Reserven
besitzen, sind dabei im Vorteil.«

Fur den Vermittler bedeutet dies, dass er
einen weiteren Aspekt bei der Empfeh-
lung einer Berufsunfahigkeitsversiche-
rung im Kundengesprach berlcksichti-
gen sollte. So ist neben dem Zahl- und

Maximalbeitrag, der Expertise des Anbie-
ters, der Annahmequote, der Leistungs-
qguote und der Prozessquote vor allem
auch die Finanzstarke des Anbieters ent-
scheidend, damit das Gesamtpaket der
BU-Versicherung stimmt.

KONTAKT

Allianz Lebensversicherungs-AG
Mario Granzer

Key Account Manager Maklerverbinde,

Maklervertrieb Stuttgart

Postanschrift:

ReinsburgstraBe 19, 70178 Stuttgart
Besucheranschrift:

MarienstraBe 50, 70178 Stuttgart

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



,Einkommensvorsorge mit der
Allianz — weil das Gesamtpaket ©
einfach passt.” |
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Nadine und Mario Simon
Allianz Maklerbetreuer

Empfehlen Sie lhren Kunden Einkommensvorsorge auf hochstem Niveau.
Die Allianz bietet fur jeden Kunden die passende Lésung —ob privat oder tber den Betrieb.

« Jahrelange Expertise und gréRter BU-Bestand im Markt « Hohe Servicestandards und einfache Prozesse
« Verlassliche und flexible Produkte zu fairen Preisen « Einfache Aufnahmeverfahren
o Clever kombinierbar, z.B. mit Altersvorsorge oder Pflege  Unkomplizierte und persénliche Abwicklung im Leistungsfall

Unsere hochqualifizierten Maklerbetreuer stellen sicher, dass keine Fragen offenbleiben. Von der Anfrage bis zur Zahlung
im Leistungsfall, Sie kdnnen sich auf uns verlassen.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer oder unter

Alli
www.allianz-fuer-makler.de/einkommensvorsorge I an z @




36 DIE STUTTGARTER

Stuttgarter index-safe
bringt Vorsorge mit Sicherheit
und Dynamik ans Ziel

Die Stuttgarter hat zu Jahresbeginn
index-safe auf den Markt gebracht,
eine neue Rentenversicherung mit
Indexbeteiligung. Sie lasst den Kun-
den an den Renditechancen der Ka-
pitalmarkte teilhaben und garantiert
zum Rentenbeginn die eingezahlten
Beitrdge.

index-safe ist eine renditestarke Vorsor-
ge mit hoher Sicherheit. Mit index-safe
erreichen die Kunden diese Sicherheit,
weil ihre Sparbeitrédge in das Deckungs-
kapital der Stuttgarter flieBen. Zum
Rentenbeginn stehen garantiert alle
eingezahlten Beitrdge zur Verflgung.
Daraus errechnet sich eine lebenslange

Mindestrente. Von Chancen profitieren
die Sparer, indem sie sich mit den jahr-
lichen Uberschiissen an der Wertent-
wicklung des Stuttgarter M-A-X Multi-
Asset Index beteiligen. Bei positiven

Indexentwicklungen wachst das Gut-
haben der Kunden. Bei einer negativen
Entwicklung kann das einmal erreichte
Guthaben nicht mehr fallen. Die Kun-
den nehmen also Gewinne mit, riskie-
ren aber keine Verluste.

Der exklusiv fur Die Stuttgarter aufge-
legte Multi-Asset Index macht index-safe
im Vergleich zu anderen Indexpolicen
einzigartig am Markt. Der M-A-X kann
in vier verschiedene Anlageklassen in-
vestieren: weltweite Aktien, europaische
Immobilienaktien, Gold sowie europa-
ische Staats- und Unternehmensanlei-
hen. Durch die breite Risikostreuung und
die regelmaBige Anpassung gleicht der
M-A-X starke Schwankungen am Ka-
pitalmarkt aus und steigert die Chance
auf Jahre mit positiven Renditen. Der Ef-
fekt Uber die Laufzeit: attraktive Durch-
schnittsrenditen.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer

Einzigartig im Markt:

der Index-Turbo
Nur bei index-safe gibt es optional die
Moglichkeit, zusatzlich zu den Uber-
schiissen weitere 1,5 Prozent des vorhan-
denen Guthabens in die Indexbeteiligung
zu investieren. Mit dem Index-Turbo er-
hoht sich die Partizipationsquote um 50
Prozentpunkte. Damit steigert der Kunde
seine Renditechancen betrachtlich. Der
Einsatz des Index-Turbos wird dabei so
intelligent gesteuert, dass die Bruttobei-
tragsgarantie zum Rentenbeginn immer
sichergestellt ist.

index-safe gibt es in allen Schichten fir
die private Vorsorge und fur die bAV.
Weitere Informationen auf:
index-safe.stuttgarter.de

KONTAKT

Peter Niederbremer

Stuttgarter Lebensversicherung a. G.
Direktionsbeauftragter der
Filialdirektion Miinchen

Telefon  089/599 18 30
Mobil 0 172 /88 540 54
E-Mail  peter.niederbremer@

stuttgarter.de
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Wegweisend: die einzigartige Indexrente nimmt Gewinne mit, ohne Verluste zu riskieren.

index-safe ist die neue renditestarke Vorsorge der Stuttgarter, die zugleich ein hohes MalB an Sicherheit bietet. Ihre
Kunden profitieren von einer positiven Wertentwicklung durch breite Anlagestreuung des exklusiv fiir Kunden der
Stuttgarter aufgelegten M-A-X Multi-Asset Index.

Jetzt informieren unter www.index-safe.stuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer

~ ¥
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Private Altersvorsorge mit

HanseMerkur (m/

Versicherungsgruppe

o

Erfolgsfaktoren der HanseMerkur

Die private Altersvorsorge ist wichtiger
denn je. Die Grinde dafur liegen auf der
Hand. Niedrige gesetzliche Rentenleis-
tungen, eventuelle Abschlage auf die ge-
setzliche Rente, das Langlebigkeits-Risiko
etc. sind wichtige Argumente, sich in-
tensiv mit der privaten Altersvorsorge zu
beschaftigen. Die Voraussetzungen am
Markt sind aktuell schwierig, doch eine
echte Alternative in Richtung Altersvor-
sorge zu einer Rentenversicherung gibt
es kaum.

Breites Produktportfolio

Die HanseMerkur bietet im Altersvor-
sorge-Segment ein umfangreiches Port-
folio. Egal welche Form der staatlichen
Forderung ein Kunde wuinscht. In allen
drei Schichten wartet die HanseMerkur
mit exzellenten Produktlésungen auf. So
bietet die HanseMerkur die Riester-Ren-
te an, die mit einer hohen Férderquote
vielen als Grundlage der Altersvorsorge
dient. Ein Produkt, das am Markt nicht
mehr alle Versicherer in dieser Form im
Portfolio hat.

Beitragsanlage - fiir jede

Anlagementalitat
Neben Férderungsmoglichkeiten ist die
Beitragsanlage fur die Effizienz einer Vor-
sorge entscheidend. Die HanseMerkur
wird auch in 2016 zundchst eine »echte«
vertragsandauernde Garantieverzinsung
anbieten. Eine, bezogen auf Kundenwdin-
sche, wichtige Entscheidung. Ist man in
Deutschland doch trotz Niedrigzinsphase
in der Altersvorsorge duBerst sicherheits-
orientiert. Und eine Garantieverzinsung
von 1,25 % ist bezogen auf Alternativen
im festverzinslichen Bereich ein attrakti-
ver Wert. Und sollte ein Kunde doch eher

kapitalmarktnahe Anlagen wuinschen,
warten die HanseMerkur-Produkte eben-
falls mit interessanten Anlagealternativen
auf. 34 Einzel- und 3 aktiv gemanagte
Strategiefonds stehen fur attraktive In-
vestitionsmdglichkeiten.

In der kapitalmarktnahen Anlage kénnen
lhre Kunden dann jederzeit kostenfrei mit
dem Guthaben und den Fonds switchen
und shiften. Ein Strategiewechsel von
einer kapitalmarktnahen Anlage in eine
festverzinsliche Anlage oder auch umge-
kehrt ist ebenfalls moglich. Sollte Ihr Kun-
de einmal einen Betrag aus dem Fonds-
guthaben der privaten Rente entnehmen
wollen, kann dies jederzeit ohne Abzug
von Kosten erfolgen. Mehr geht kaum.

Tarifleistungen sind top

Neben hohen garantierten Rentenleistun-
gen stehen die Altersvorsorge Produkte
der HanseMerkur auch fur exzellente Ta-
rifleistungen. Neben &uBerst umfangrei-
chen Vertragsgestaltungsmaoglichkeiten
stehen dem Kunden auch wahrend der
Vertragslaufzeit zahlreiche Optionen zur
Verfigung um auf veranderte Lebensum-
stande zu reagieren. Bei Zahlungsschwie-
rigkeiten sind Ubergangslésungen wie
z.B. Beitragsfreistellungen oder -stun-
dungen kostenfrei wahlbar.

Auch gehort die kostenfrei enthalten-
de ZukunftsGarantie mit der Gunsti-
gerprifung der Rechnungsgrundlagen
bei Leistungserhdéhungen genauso zum
Leistungsumfang, wie eine ebenfalls bei
Wahl einer Todesfallleistung ohne Mehr-
kosten integrierte Pflegeoption. Hiermit
kann der Versicherte bei Bedarf unter be-
stimmten Voraussetzungen eine erhdhte
Altersrente abrufen. Oder kennen Sie
schon die zur HanseMerkur Basis Rente

Kein Risiko bei der Altersvorsorge

"Besonders wichtig" ist den Deutschen bei der Altersvorsorge...*

maglichst sichere
Anlage

lebenslange
Rente

Auszahlung an
Angehbrige im Todesfall

méglichst hoher
Ertrag

f
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maogliche Todesfallleistung mit freier Ver-
erbbarkeit wahrend der Ansparphase?
Mit HanseMerkur Produkten profitieren
Ihre Kunden von hervorragenden Leistun-
gen und Sie von einer Fille von Erfolgs-
faktoren in Form von top Verkaufsargu-
menten.

Bei Fragen zu den HanseMerkur Pro-
dukten wenden Sie sich jederzeit
gerne an mich! Als lhre Ansprechpart-
nerin fir die HanseMerkur Lebensver-
sicherung unterstiitze ich Sie gerne.

KONTAKT

Monika Ernst
Vertriebsleiterin Organisation Leben
HanseMerkur Versicherungsgruppe

Telefon 089/80 95 88 79
Mobil 0171/57 23939
E-Mail monika.ernst@hansemerkur.de



Weitere Informationen finden Sie unter

www.sdv.ag

Profitabilisierung lhres
Maklerunternehmens —
mehr Gewinn vom Umsatz

Mit dem Servicepartner fiir Versicherungsmakler
sichern Sie sich lhre Zukunft!

SERVICEPARTNER DER
. . VERSICHERUNGSMAKLER AG
SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Telefon 08 21 /71 008 -831 | vertrieb@sdv.ag | www.sdv.ag




STARKE ALTERSVORSORGE, INNOVATIVER RISIKOSCHUTZ
Canada Life: Noch mehr Vorsorge-Power

Canada Life zeigt erneut, dass sich lange Tradition und Innova-
tionen in Einklang bringen lassen. Fiir eine vielfaltige und moderne
Altersvorsorge erhalt das Erfolgsmodell der GENERATION-Tarife
bald ein Flexibilitats-Upgrade.

Die GENERATION-Tarife von Canada Life haben sich mit dem
Garantie-Rendite-Mix trotz volatiler Markte und niedriger Zinsen
behauptet: Rund 6 Prozent jahrlich erwirtschaftete der hinterlegte
Fonds zum Jahresende 2015 seit seiner Auflegung. Bei schlechten
Fondsergebnissen konnen Kunden zum Rentenbeginn auf endfal-
lige Garantien zéhlen. Innerhalb dieses bewahrten Spar-Modells
genieBen neue Kunden bald noch mehr Flexibilitat:

NEU BEI ALLEN GENERATION-TARIFEN

e Optionaler Startertarif mit 10 % Beitragsdynamik

¢ Bei Einmalbeitragen kiinftig hohere Ablaufleistungen
¢ Optionale BUZ-Rente

Ihr Ansprechpartner:

Markus Zinser
Bezirksdirektor Canada Life
Telefon +49 821 74909714
Mobil  +49 173 5398431
Fax +49 821 56993089
markus.zinser@canadalife.de
www.canadalife.de

NEU FUR DIE DRITTE SCHICHT —
GENERATION PRIVATE PLUS:

¢ Neben UWP-Fonds: Auswahl aus iiber 30 renommierten Fonds
fiir unterschiedliche Anleger-Praferenzen. Belegung mit bis zu
10 Fonds, 20 Wechsel im Jahr ohne Aufpreis

o Neuer Zusatzbaustein: Schwere Krankheiten Schutz

Fur jeden Kunden die passende Risiko-Losung

Die Grundfahigkeitsversicherung wurde von Canada Life erfunden.

Sie bietet erschwinglichen und einfach erreichbaren Schutz zur Ab-

sicherung der Arbeitskraft. Das zahlt sich vor allem fiir Menschen
in korperlich aktiven Berufen aus, da sie so eine Alternative zur BU
bekommen. Der Tarif wird nun noch giinstiger und

ist mit weiter vereinfachten Gesundheitsfragen abschlieBbar.
Und er bekommt eine Schwester mit interessanten Extras:

Den Premium Grundfahigkeitsschutz!

MIT CANADA LIFE HABEN SIE FUNF STARKE
RISIKO-PRODUKTE IN IHREM PORTFOLIO

Arbeitskraftabsicherung
\
Premi}m.'l ‘ Berufsunfahig-
Grundfahig- . keitsschutz
keitsschutz

) Rentenleistung
Rentenleistung

Schwere

PREMIUM GRUNDFAHIGKEITSSCHUTZ Krankheiten Grund_fé:igkeigts-
. wpe g Vorsorge versicherun
¢ Der Premium Grundfahigkeitsschutz ist fiir S Rentenleistung
handwerklich tatige Personen gedacht, denen die RISIKOLEBEN
. optimal
BU 2u teuer ist \ RISIKOLEBEN
e Optionaler Zusatzbaustein Schwere Krankheiten/Pflege komfort

\
Hinterbliebenenabsicherung



I I I MANUFAKTUR

Vensicherungslosungen wie vor Fand gemacht

HAUSRATVERSICHERUNG

rrrrrrrrrrrrrrrrr jgentum.

» Leistu ngsstarke B

PRIVATE

und 'mnovative P
)
peckungskonzep M

Votchesangstiuspen st o s omschs

MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH www.manaug-produktgeber.de

ARAG. Aufins Leben.

Der beste Link zum guten Recht

In der Online-Datenbank des ARAG Online Rechts-Service finden sich Giber
1.000 Musterschreiben, -vertrage und -formulare zum Downloaden und Ausdrucken.

Egal was lhre Kunden vorhaben: Hier sind die Vorlagen!

Ihr ARAG Kunde hat sein Traumauto gefunden und braucht einen Kaufvertrag?

Der Umzug steht bevor und es wird ein Protokoll fiir die Ubergabe der alten Wohnung benétigt?
Fur diese (und mehr) Falle bieten wir Ihren ARAG Kunden Zugang zu den passenden Vorlagen -
rechtlich geprift, jederzeit verfigbar und ohne Mehrbeitrag:

v Kaufvertriage und Mietvertrige

v/ Abwehr der Forderung eines Internet-Dienstleisters wegen angeblicher Abos

v Patienten- und Pflegeverfiigungen und Testamentsvorlagen

v und vieles mehr

Profitieren Sie von hervorragendem Service und personlicher Maklerbetreuung.
Gerne ist das Team Makler Sales Competence fiir Sie da:
Telefon 0211 963-4545 - msc@ARAG.de - www.ARAG-Partnervertrieb.de
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BU-Schutz bei
besonderem Anlass

Die Barmenia SoloBU fiir Neu- und Bestandskunden

Besser Barmenia.
Besser leben.

Jetzt neu:

Die Barmenia SoloBU erméglicht den BU-Schutz bei beson-

deren Anldssen - mit vereinfachter Antragsstellung.
z.B. fur:

e Heirat,

e Geburt

e Abschluss Studium/Berufsausbildung

e Kauf einer Immobilie

e Darlehensaufnahme fiir eine Immobilie

Informieren Sie sich.

Andreas Hahner
Maklerbetreuer
Barmenia Versicherungen

Barmenia Maklerdirektion
Bodenseestr. 4, 81241 Miinchen
andreas.hahner@barmenia.de

Telefon: 089 89606522
Telefax: 089 89606545
Mobil: 0162 2861888

Barmenia

Versicherungen
Leben | Kranken | Unfall | Sach
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Mit uns nehmen Sie jede Welle

Sie genieBBen lhre Freiheit. Wir schiitzen Sie!

Jetzt in drei leistungsstarken Produktauspragungen:
Standard-, Komfort- und Top-Schutz

Mitwirkungsgrad von Krankheiten und Gebrechen
unter 70% wird nicht angerechnet

Unfalle durch Eigenbewegung bei denen Muskeln,
Sehnen, Binder, Knochen oder Menisken geschadigt
werden

Kosmetische Behandlungen bis 20.000,- EUR
...und viele Highlights mehr!

Franke || Bornberg
Topschutz g
hervorragend

Private Unfallversicherung
DOMCURAAG

Unfallversicherung DOMCURA Top-Schutz
Produkt: 08/2015 Rating: 01/2016

) DOMCURAN




Wenn lhre Kunden

jetzt aktiv

werden, kdnnen sie spater

ganz entspannt

bleiben.

Die Lebenserwartung in Deutschland steigt: Wir leben im Schnitt 7 Jahre langer als gedacht. Um diese Zeit spéater entspannt genie-
Ben zu kdnnen, sollten Ihre Kunden sich rechtzeitig um lhre private Altersvorsorge kiimmern.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg S I G NA L I D U NA @

Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999
info@sdv.ag, www.sdv.ag gut ZU wissen




