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02  VORWORT

Liebe Leserinnen und Leser!

Bereits in unserer Sonderausgabe »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER« haben 

wir das Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbeständen« aufgegriffen. Aufgrund 

der zunehmenden Bedeutung und der bestehenden Unsicherheiten im Bereich Ren­

te und Altersvorsorge ist es für Sie als Versicherungsmakler wichtig, sich mit der 

Werthaltigkeit des eigenen Unternehmens rechtzeitig auseinanderzusetzen. Der Un­

ternehmenswert wird Tag für Tag geschaffen und vergrößert, indem neue Kunden­

verbindungen aufgebaut werden. Es gilt, aufgrund der immer strenger werdenden 

Regularien immer mehr rechtliche Grundlagen zu berücksichtigen. Für einen Versi­

cherungsmakler stellt die Kooperation mit der SDV Servicepartner der Versicherungs­

makler AG, die eng mit der Kanzlei Michaelis zusammenarbeitet, die größtmögliche 

Rechtssicherheit für seinen Bestand dar. Dadurch kann er ein tragfähiges Fundament 

schaffen, um im Rahmen eines möglichen Unternehmenskaufes den optimalen Er­

trag zu realisieren.

Zudem haben wir für Sie einen Zusatzteil zum Thema »LVRG – das neue Lebens­

versicherungsreformgesetz« erstellt. Die gesetzlichen Änderungen und Neuheiten in 

diesem Bereich werfen immer mehr Fragen auf. Mittels eines Überblicks möchten wir 

Ihre Fragen zur Reform der Lebensversicherung beantworten. Neben der detaillier­

ten Beschreibung der Neuerungen werden mögliche Perspektiven eruiert. Wir zeigen  

Ihnen die unveränderte Attraktivität und das besondere »Plus« der Lebensversiche­

rung auf. Des Weiteren finden Sie ein gemeinsames Interview mit Markus Ferber, 

MdEP und Mitglied des Ausschusses für Wirtschaft und Währung, und Stefan Eisen­

mann, Leiter Maklervertrieb, zum Thema »LVRG«. 

Außerdem haben wir für Sie informative Rechtskolumnen, Fachartikel und Produkt­

informationen unserer Premiumgesellschaften sowie Neuigkeiten aus der SDV AG. 

Wir wünschen Ihnen viel Spaß beim Lesen dieser Ausgabe,

Ihr Gerhard Lippert	

Herausgeber »Szene der VersicherungSmakler«
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Die Brancheninitiative »gut bera-

ten«, die von Vermittlerverbänden 

und der Versicherungsbranche An-

fang 2014 ins Leben gerufen wurde, 

ist ein wichtiger Schritt, um durch ein 

Zertifizierungssystem die Weiterbil-

dung der Berater zu fördern und so 

auch der Branche zu einem besseren 

Image zu verhelfen. 

Mithilfe einer überbetrieblichen Weiter­

bildungsdatenbank (WBD) können nun­

mehr Versicherungsvermittler ihre Wei­

terbildungsaktivitäten auf individuellen 

Konten mittels Weiterbildungspunkten 

dokumentieren. Die Weiterbildungsda­

tenbank ist ein zentrales Element, das 

den Weg zu einer hochwertigen und 

transparenten Weiterbildung für Ver­

mittler realisiert. Ziel des Projekts ist es, 

allen Vermittlern eine zukunftsweisende 

Identifikationsplattform für ihre Berufs­

ausübung zu verschaffen und sparten­

übergreifende Weiterbildungsmaßnah­

men zu fördern. 

Daneben ist es wichtig, auch das Inte­

resse des potenziellen Nachwuchses am 

Maklerberuf zu wecken. Neben direkter 

Ansprache ist es unabdingbar, auch die 

Kommunikation innerhalb der Branche 

zu verbessern und die Qualität zu stei­

gern. Potenzielle und aktive Vermittler 

sollen sich ihrer bedeutenden sozialpoli­

tischen Rolle bewusst sein. Die freiwillige 

Verpflichtung zur Weiterbildung greift 

auch etwaigen Gesetzen aus Brüssel vor 

und ist der erste Schritt in Richtung Pro­

fessionalisierung der geplanten gesetzli­

chen Regulierungen.

Die SDV AG beteiligt sich als »Trusted 

Partner« und »Bildungsdienstleister« an 

der Bildungsinitiative. Als sogenannter 

»Trusted Partner« kann die SDV AG für 

ihre Kooperationspartner das Weiter­

bildungskonto eröffnen und verwalten. 

Die Funktion des Bildungsdienstleisters 

kommt bei eigenen Veranstaltungen der 

SDV AG, wie beispielsweise bei »Mak­

ler-meets-Company« zum Tragen. Hier 

werden künftig, nach den entsprechen­

den vorgegebenen Kriterien, Weiterbil­

dungspunkte vergeben. Dadurch wird 

nicht nur die Beratungsqualität langfris­

tig verbessert, sondern es ist auch ein 

Schritt, den Ansprüchen der Branche 

gerecht zu werden, den die SDV AG ge­

meinsam mit ihren Partnern gehen wird.

Allgemeines zu 
»gut beraten«: 

 Sie sammeln 200 Weiterbildungs­

punkte in 5 Jahren – für Ihre Fortbildung 

und Ihr »gut beraten«-Zertifikat.

 Jeder Punkt steht für eine Einheit von 

45 Minuten, in der Sie Ihre Fach- und/ 

 oder Personalkompetenzen stärken. Die 

Punkte werden in der zentralen Wei­

terbildungsdatenbank TGIC gesammelt 

(Trusted German Insurance Cloud). 

Weitere Informationen zur Initiative fin­

den Sie in den Allgemeinen Geschäftsbe­

dingungen (AGB) und dem »Konzept der 

Weiterbildungsinitiative«. Beide Doku­

mente sind zusammen mit den notwen­

digen Anmeldeformularen im Extranet 

der SDV AG für Sie hinterlegt. 

Eröffnung und Führung 
Ihres Punktekontos 
bei der SDV AG

»gut beraten« – so eröffnen und füh-

ren Sie Ihr Punktekonto: 

 Unterlagen zur Anmeldung finden Sie 

in unserem Extranet  Dokumente  

Weiterbildungsinitiative »gut beraten«. 

 Bitte übersenden Sie die Formulare 

vollständig und im Original an die SDV 

AG, z. Hd. Frau Carmen Fleckenstein. 

Hinweis: Ausbildungsnachweis mit Da­

tum in Kopie ausreichend.

 Nach Prüfung Ihrer Unterlagen eröffnet 

die SDV AG Ihr persönliches Weiterbil­

dungskonto – für Sie völlig kostenfrei!

»gut beraten« 
mit der SDV AG Akkreditierungsnummer als Bildungsdienst­

leister lautet: GB-BDL-20140626-30200
Akkreditierungsnummer als Trusted Partner 

lautet: GB-TP-20140626-30200



 Sie erhalten ihre VV-ID per E-Mail: Bit­

te melden Sie diese bei jeder Weiterbil­

dung an den jeweiligen Bildungsanbie­

ter, der dann Ihre gesammelten Punkte 

erfasst. Die Weiterbildungspunkte kön­

nen nur direkt vom entsprechenden Bil­

dungsdienstleister gebucht werden. Hier 

werden Ihnen auch die entsprechenden 

Formulare zur Einwilligung zur Verfü­

gung gestellt.

Hinweis: Da die WP (Weiterbildungs­

punkte) nur durch den entsprechenden 

Bildungsdienstleister gebucht werden 

können, kann es bei der Teilnahme an 

einer Veranstaltung mit mehreren Bil­

dungsdienstleistern sein, dass die Punkte 

zu unterschiedlichen Zeitpunkten ge­

bucht werden. 

 Den Punktestand dürfen nur Sie per­

sönlich von der TGIC empfangen: per 

PIN / TAN über Mobiltelefon, online oder 

per Mail. 

 Bitte beachten Sie: Ihren Punktestand 

können Sie ab dem 1. Punkt online ab­

fragen. Schriftliche Ausdrucke erhalten 

Sie allerdings erst ab dem 81. Punkt.�

Ihr Ansprechpartner:

Carmen Fleckenstein

E-Mail	 carmen.fleckenstein@sdv.ag

Telefon	 08 21 / 71 008 -832
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SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Proviantbachstraße 30, 86153 Augsburg
Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999
info@sdv.ag, www.sdv.ag

Die wichtigste Absicherung ist die, 
die zu Ihnen passt.

Ein neuer Job, neue Kollegen, ein neuer Tagesablauf: Der Einstieg ins Berufsleben ist für Sie ein großer Schritt. Und um die Absicherung Ihrer 

Arbeitskraft müssen Sie sich auch noch selbst kümmern. Die bedarfsgerechte Absicherung der SIGNAL IDUNA ist da genau die richtige 

Wahl. Schon ab 50 € im Monat alles Wichtige abgesichert. Schließlich haben Sie neben dem Job ja auch noch andere Interessen.



Kauf und Verkauf 
von Maklerbeständen

Portfolio: Sonderausgabe »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«, September 2014

»

Demografischer Wandel, 
Nachwuchsmangel und
Interessenkonflikte

In der täglichen Arbeit des Versiche­

rungsmaklers ist das Thema Altersversor­

gung meist in der Kundenberatung ein 

wichtiger Bestandteil. Der Makler zeigt 

seinen Kunden im Zuge seiner bedarfs­

gerechten Beratung die Wichtigkeit und 

Notwendigkeit der privaten Altersvorsor­

ge auf. Doch inwieweit hat sich der Mak­

ler selbst mit seiner eigenen Absicherung 

im Alter beschäftigt? Aktuell liegt der 

Altersdurchschnitt von Versicherungs­

maklern derzeit bei knapp 50 Jahren. 

Somit wird die Mehrheit der Versiche­

rungsmakler in den kommenden Jahren, 

rein altersbedingt, den Ruhestand errei­

chen. Zeitgleich herrscht seit Jahren auch 

ein zunehmender Nachwuchsmangel in 

der Branche. Die Kluft zwischen Alt und 

Jung wird immer größer. Veräußern die­

se älteren Makler in den nächsten Jahren 

Durch eine Kooperation gemeinsame Ziele erreichen.

Service und Synergieeffekte für Partner der SDV AG – 
als Verkäufer und Käufer von Maklerbeständen

von Isabell Kramer, SDV AG
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ihren Bestand, steigt das Angebot an Be­

ständen. Da jedoch kaum junge Makler 

nachkommen, sinkt die Nachfrage – und 

die Preise für Bestände fallen. 

Wie viele Makler haben sich mit diesem 

Thema auseinandergesetzt und konkrete 

Vorstellungen bzw. Zahlen und Fakten 

über das eigene Unternehmen und des­

sen Wert? Inwieweit wurde auch für eine 

plötzlich eintretende Notfallsituation, 

zum Beispiel einen Unfall mit längerem 

Arbeitsausfall oder sogar Berufsunfähig­

keit, entsprechend vorgesorgt, um nicht 

unvorbereitet überrascht zu werden? Der 

Versicherungsmakler sollte sich in diesem 

Zusammenhang sicherlich mit folgenden 

Fragen beschäftigen: Wie viel ist mein 

Bestand bzw. mein Unternehmen wert? 

Wie kann ich meinen Bestand veredeln, 

also einem möglichen Preisverfall ent­

gegenwirken, um einen angemessenen 

Verkaufspreis zu erzielen? Erfülle ich der­

zeit alle Regularien und Maßnahmen des 

Vermittlermarktes in Bezug auf Daten­

schutz und Compliance? 

Die »Braut hübsch machen« 

Mit dem Thema »Kauf und Verkauf 

von Maklerbeständen« hat sich die SDV 

AG explizit auseinandergesetzt und hat 

Antworten und die Lösung für Versiche­

rungsmakler: Die SDV AG als Servicepart­

ner der Versicherungsmakler weiß, dass 

die Qualität des Bestandes von großer 

Bedeutung ist. Zur Wertsteigerung des 

Bestandes sind also neben der Anzahl 

der Kunden und Verträge auch Renta­

bilität und Wirtschaftlichkeit des gesam­

ten Maklerunternehmens zu betrachten. 

Aufgrund dessen hat die SDV AG ihren 

Service entsprechend aufgebaut und 

hilft Versicherungsmaklern, ihre »Braut 

hübsch zu machen«. Den Partnern der 

SDV AG stehen umfangreiche Tools und 

bedarfsoptimierte Prozesse zur Verfü­

gung, um ihren Bestand zu veredeln und 

hochwertig zu machen. Eine Zusammen­

arbeit mit der SDV AG führt zu einer 

Qualitätssteigerung. Dadurch kann beim 

Verkauf des Bestandes ein höherer Ver­

kaufspreis erzielt werden. 

Maklervertragsservice

Die SDV AG ermöglicht ihren Partner 

einen ganzheitlichen Beratungsansatz. 

Mithilfe des Maklervertrages und der 

dazugehörigen Unterlagen kann die SDV 

AG die Kunden und deren bestehende 

Verträge einheitlich und übersichtlich in 

einem für den Makler ebenfalls einseh­

baren Kunden- und Verwaltungspro­

gramm erfassen. Die Gesellschaften wer­

den entsprechend informiert und stellen 

der SDV AG jeglichen Schriftwechsel zu 

den bestehenden Versicherungsverträ­

gen zur Verfügung. Bei Gesellschaften, 

mit denen eine Kooperation mit der SDV 

AG besteht, werden Fremdverträge, die 

nicht vom aktuellen Makler abgeschlos­

sen wurden, courtagepflichtig übertra­

gen. Die Folge: ein sofortiges Umsatzplus 

und Wertsteigerung des Unternehmens. 

Derzeit kooperiert die SDV AG mit über 

280 Versicherungsgesellschaften.

Die »Eigentumsverwaltung« – ein 

Muss für jeden? Eindeutig ja! Durch 

den Maklervertragsservice der SDV AG 

wird eine deutlich höhere Vertragsdichte 

und damit ein Umsatzplus für kooperie­

rende Makler generiert. Der ganzheitli­

che Beratungsansatz minimiert die Ak­

quisemöglichkeiten von Mitbewerbern. 

Die SDV AG hat zudem auf die gesetz­

lichen Änderungen durch die Daten­

schutznovelle aus dem Jahr 2012 umge­

hend reagiert und ihren Maklervertrag 

mit Erstinformation, Datenschutz, AGB, 

Rechtsnachfolge und sonstigen Verein­

barungen entsprechend angepasst.

Rechtssicherheit gegeben und Nach-

folgeregelung geplant: In dem von 

der SDV AG zur Verfügung gestellten 

Maklervertrag ist die Nachfolgeregelung 

schriftlich dokumentiert. Dadurch ist der 

Makler auf einen anstehenden Verkauf 

des Bestandes vorbereitet. 

Maklerverwaltungs-
programm

Ein sauberes und übersichtliches Be­

standsführungssystem mit einem stets 

aktuellen Kundenbestand ist die Grund­

lage für eine einfache, strukturierte so­

wie gesetzeskonforme Übergabe. Die 

SDV AG stellt ein kostenloses Makler­

verwaltungsprogramm zur Verfügung 

und übernimmt zudem dessen Pflege. 

Darüber hinaus wird der gesamte Schrift­

verkehr mit dem Kunden dokumentiert 

und übersichtlich und revisionssicher im 

System hinterlegt. Der Makler muss sich 

also hier nicht mit Bergen von Post und 

Schriftstücken auseinandersetzen. Der 

Weg geht in Richtung gut verwaltetes, 

»papierloses« Büro. Alle Mitarbeiter der 

SDV AG arbeiten vertriebsorientiert, d.h. 

alle Arbeitsvorgänge werden für die Ver­

triebspartner so selektiert und gefiltert, 

dass hier nur noch die vertriebsnahen 

Vorgänge erscheinen. 

Die komplexen Module werden ge­

filtert und die gepflegten Datensätze 

dem Makler im Portal ganz einfach und 

übersichtlich zur Verfügung gestellt. Das 

Courtagemodul wird individuell auf Mak­

ler, die mit Angestellten bzw. Unterver­

mittlern arbeiten, angepasst. Dadurch ist 

die Organisation und Verwendung von 

komplexen Strukturen mithilfe einer�
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einfachen und verständlichen Benutzer­

oberfläche reibungslos möglich. Alle Da­

ten werden datenschutzkonform täglich 

gesichert. Durch eine Zusammenarbeit 

mit und Betreuung durch die SDV AG 

sind alle Schritte, die zur Prüfung der 

rechtlichen Abfolge nötig sind, bereits 

erledigt: Aushändigung der Erstinfor­

mation, Belehrung und Dokumentation 

genauso wie der schriftlich und daten­

schutzkonform geschlossene Maklerver­

trag. Das Verwaltungsprogramm ist so 

konzipiert, dass einfach und bequem auf 

Knopfdruck jegliche Informationen über 

den Bestand mithilfe eines Abfragemo­

duls abgefragt sichtbar werden.

Kosten sparen und 
Freiräume schaffen

Die SDV AG als Outsourcing-Dienstleister 

bietet ihren Partnern die Möglichkeit, 

z. B. durch kostenlose Kunden- und 

Vertragsverwaltung, Vergleichsrechner, 

Online-Abschlusscenter, BAP Guide usw. 

die internen Kosten zu reduzieren. Zu­

dem entfällt durch die Zusammenarbeit 

ein Großteil des lästigen Verwaltungsauf­

wandes für den Makler und es können 

dadurch sogar interne Personalkosten im 

Maklerbüro eingespart werden. Die SDV 

AG verschafft ihren Kooperationspart­

nern durch automatisierte Prozesse ent­

sprechende Freiräume. Dadurch bleibt 

mehr Zeit für Beratung, Betreuung, Wei­

terbildung und Akquise im Vertrieb.

»Marke« Makler

Als Servicedienstleister nach dem 

»White-Label-Prinzip« wird die »eige­

ne Marke« des Maklers gefördert. Das 

bedeutet, die SDV AG arbeitet stets im 

Hintergrund und tritt gegenüber dem 

Endkunden nicht in Erscheinung. Die 

Versicherungstechnik, entsprechende 

Prozesse und kompetente Ansprech­

partner unterstützen den Makler in 

seiner täglichen Arbeit. Zudem gibt es 

verschiedene Instrumentarien, mit de­

ren Hilfe der Makler die Möglichkeit 

hat, seine Kunden in regelmäßigen Ab­

ständen anzusprechen. Dadurch können 

sogenannte »Karteileichen« vermieden 

werden. Ein Beispiel hierfür ist der Mak­

ler-Kunden-Newsletter. Hier werden in 

regelmäßigen Abständen durch die SDV 

AG Newslettervorlagen erstellt und dem 

Makler zur Verfügung gestellt. Der Mak­

ler kann seinen Kundenbestand einfach 

nach bestimmten Filterkriterien selektie­

ren und den personalisierten Newsletter 

in seinem Namen und seiner CI an seine 

Kunden versenden. Es werden Cross-

Selling-Potenziale ausgeschöpft und der 

klassische Präsenzvertrieb mit dem On­

linevertrieb vernetzt. Die Partner der SDV 

AG können mithilfe des Makler-Kunden-

Newsletters regelmäßig ihre Kunden 

erreichen und fördern somit ihre Kun­

denbindung. Das wirkt sich positiv auf 

den Bestand aus: dieser wird »veredelt«. 

Die SDV AG weiß um die Werthaltigkeit 

des eigenen Unternehmens und möchte 

den Bestand des Maklers für ihn wertvoll 

machen. Als idealer Servicepartner für 

Versicherungsmakler wird eine vertrieb­

liche Stütze geboten und der Makler 

beim Ausbau seines Bestandes gefördert 

und unterstützt. Damit auch im Alter die 

Früchte der Arbeit geerntet werden kön­

nen – und alles nach dem Grundsatz: 

»Ihr Bestand ist Ihr Eigentum!«



Die quantitative und quali-
tative Unternehmensbewer-
tung der SDV AG

Branchenüblich werden besonders in der 

Bewertung von Versicherungsbestän­

den oft sehr konservative Schätzungen 

vorgenommen. Diese bewerten ledig­

lich Bestandsvolumen. Rechtssicherheit, 

Schnittstellen wie IT, Technik und Ver­

triebspartner werden außer Acht gelas­

sen. Da aber genau diese Punkte eine 

wichtige und wesentliche Rolle in einer 

ganzheitlichen Unternehmensbewer­

tung sind, hat die SDV AG in Zusammen­

arbeit mit der Kanzlei Michaelis eine ei­

gene Unternehmensbewertung erstellt. 

Mit deren Hilfe wird der Verkaufswert so 

berechnet, dass das Unternehmen ganz­

heitlich betrachtet werden kann und alle 

Faktoren in die Bewertung mit einfließen 

können. Es wird ein detailliertes und in­

dividuelles Ergebnis erzielt. 

Neben der juristischen Grundlage hat die 

Unternehmensbewertungsmethode der 

SDV AG einen weiteren entscheidenden 

Vorteil: Der »wahre« Unternehmenswert 

wird ausgewiesen, nicht nur der Ertrags­

wert. Die Unternehmensbewertung ver­

deutlicht, dass die Bestandsqualität also 

mehr als nur die individuelle Betrach­

tung »nackter« Ertragszahlen oder die 

Courtagehöhe pro Kunden ist, sie ist die 

Gesamtheit des Bestandes mit allen Un­

ternehmensbereichen – und das unter 

Berücksichtigung als rechtlichen Aspekte. 

Denn wer kauft einen Bestand, der recht­

lich als problematisch eingestuft wird?

Und es ist klar: Je besser ein Unter­

nehmen aufgestellt ist, je detaillierter 

das Unternehmen bewertet ist und eine 

nachweisbare Rechtssicherheit vorwei­

sen kann, desto …

 �besser ist im Verkaufsgespräch die Ver­

trauensbasis zwischen Verkäufer und 

Käufer und es wird ein guter und fairer 

Verkaufspreis erzielt.

 �geradliniger verlaufen die Verkaufsge­

spräche, da weniger Raum für Fragen 

und Diskussionen offen bleibt.

 �höher ist die Wahrscheinlichkeit, meh­

rere Kaufinteressenten für seinen Be­

standsverkauf zu gewinnen.

 �glaubwürdiger ist der Verkäufer ge­

genüber dem Käufer.

Ablauf: 

Das Unternehmen wird in bestimmte 

Kennzahlenwerte, die selbst definiert 

werden können, eingeteilt. Die Anzahl 

der Kennzahlenwerte ist ebenso variabel 

wie die entsprechende Gewichtung der 

einzelnen Bereiche. Ziel sollte es sein, 

die gewählten Kennzahlen mit einer Er­

füllungsquote von 100 % in die Unter­

nehmensbewertung bzw. Errechnung 

des Kaufpreises mit einfließen zu lassen. 

Danach kann durch die Bestimmung der 

Wertigkeit der Kaufpreis für Eigen- und 

Wertbestand ermittelt werden. 

Zur Praxis: 

Der Makler kann die Kennzahlen und die 

Gewichtung für sein Unternehmen selbst 

definieren. Nach der Festlegung der 

Kennzahlen werden die Gewichtung und 

die entsprechende Erfüllung prozentual 

bestimmt. Die Erfüllungsquote fließt als 

Bewertungsfaktor in die Bestandsbewer­

tung mit ein. Neben dem Eigenbestand 

löst auch der Fremdbestand Unterneh­

menswert aus. Eigen- wie auch Fremd­

bestand werden in Sach, Kfz (gesamt), 

Gewerbe, LV und KV genauer betrachtet 

und durch den Bewertungsfaktor fixiert. 

Wirkt das Thema Unternehmensbewer­

tung vielleicht auf den ersten Blick um­

fangreich und erschreckend theoretisch, 

so ist die Bewertungsmethode der SDV 

AG bei näherer Betrachtung übersicht­

lich und in der Praxis auf Käufer und Ver­

käufer abgestimmt. Bis ins kleinste Detail 

wird das Unternehmen so bewertet, dass 

der Verkäufer einen fairen und realisti­

schen Verkaufspreis erzielen kann. 

Den Käufer dürften die aussagekräftigen 

Zahlen und Fakten von der Seriosität und 

Qualität des Bestandes mit nachweis­

barer Rechtssicherheit überzeugen. Die 

verschiedenen Servicebausteine der SDV 

AG, zum Beispiel der Maklervertrags­

service und das Maklerverwaltungspro­

gramm, greifen auch hier wie ein Zahn­

rad in das andere und ermöglichen einen 

fließenden und reibungslosen Ablauf. 

Die gesamten Prozesse und Strukturen 

der SDV AG sind darauf ausgerichtet, 

ein starkes vertriebliches Fundament für 

ihre Partner aufzubauen. Mehr als nur 

einmal wird »über den Tellerrand« hi­

nausgeschaut. 

SDV AG: Ein starker 

Servicepartner mit dem Blick 

fürs Ganze und das Detail! 

TITELTHEMA  09
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Expertise: So erstelle 
ich eine Unternehmens
beschreibung 

Die Unternehmensbeschreibung, auch 

Expertise genannt, soll das Unterneh­

men ganzheitlich darstellen. Die Be­

schreibung muss wahrheitsgemäß, über­

sichtlich und verständlich dokumentiert 

werden. Die Expertise ist stets vertraulich 

zu behandeln. Bei Aushändigung der Ex­

pertise muss eine Empfangsbestätigung 

beigefügt werden, die eine Unterschrift 

des Kaufinteressenten entsprechend do­

kumentiert. 

Das Unternehmensprofil muss Firmen­

daten, Bestandsstruktur, Bilanzdaten 

und den Verkaufsparameter beinhalten. 

Aufbau, Gestaltung und Struktur sind 

nicht vorgeschrieben und können va­

riieren. Es müssen stichhaltige und ge­

naue Aussagen über das Unternehmen 

dokumentiert werden, die aussagekräf­

tig sind, ggf. mit Nennung des Dritten, 

der die Vermittlung für den Verkäufer 

übernehmen soll. Je detaillierter die 

Expertise gestaltet ist, desto vertrauens­

würdiger ist sie.

Aufbau:

1.  Inhaltsverzeichnis

2.  Expertise 

3.  Empfangsbestätigung 

Expertise

Max Mustermakler plant aus Alters­

gründen seine Unternehmensnachfolge. 

Gegenstand seiner Tätigkeit ist die Ver­

mittlung von Versicherungen aller Art, 

Baufinanzierungen und Kapitalanlagen 

als Versicherungsmakler und die Betreu­

ung von Versicherungsverträgen bzw. 

Kunden. 

Erklärung zur Expertise (zu Beginn 

oder am Ende der Expertise): Alle An­

gaben zu diesem Bericht sind durch den 

Versicherungsmakler wahrheitsgetreu 

gemacht worden. Jahresabschlüsse der 

letzten drei Jahre des Unternehmens sind 

als Anlage beizufügen!

Hinweis: Alle Informationen und Daten, 

die in der Expertise ausgegeben werden, 

basieren auf Angaben des Verkäufers. 

Dieser hat eine Sorgfaltspflicht und haf­

tet für die Richtigkeit sowie Vollständig­

keit der Angaben. Je detaillierter und 

übersichtlicher eine Expertise gehalten 

ist, desto vertrauenswürdiger sind die 

Unterlagen und das Unternehmen. 

Finanzierungsmöglich- 
keiten und Zahlungs-
optionen

Der Käufer hat das Unternehmen bzw. 

den Bestand genau analysiert und sich 

für den Bestandskauf entschlossen. Ein 

Kaufpreis wurde nach Unternehmens­

bewertung und Expertise festgelegt und 

von beiden Seiten akzeptiert. Nun gilt 

es für den Käufer, die Finanzierungs­

möglichkeiten für eine Einmalzahlung 

zu identifizieren und zu realisieren oder 

andere Zahlungsoptionen in Betracht zu 

ziehen. Speziell für Unternehmensgrün­

der gibt es die Möglichkeit eines KfW-

Darlehens mit etwaigen öffentlichen 

Förderprogrammen. Für Existenzgründer 

(auch Freiberufler), Unternehmensnach­

folger und junge Unternehmen bedeutet 

das einen »zinsgünstigen Gründerkre­

dit«. Dieses Darlehen fördert den Kauf 

des Unternehmens sowie die Tätigung 

von notwendigen Investitionen.

Unternehmenskauf ist nicht immer 

gleich Unternehmenskauf

Speziell bei der Beantragung eines Dar­

lehens hat der Versicherungsmakler kein 

einfaches Spiel. Denn besonders die Be­

antragung eines Darlehens für den Kauf 

eines Maklerbestandes erweist sich als 

etwas schwieriger, da das Risiko für die 

Bank hier nicht richtig zugeordnet wer­

den kann. Anders als beispielsweise bei 

einer »sicheren« Immobilie. Bei einer 

Immobilie sind der Sachverhalt und das 

zu kalkulierende Risiko für die Bank ein­

schätzbar. Auch etwaige Sicherheiten 

können als unmittelbare Größe hieb- 

und stichfest zugeordnet werden. Der 

Als Servicekomponente zu diesem Thema stellt die SDV AG ein umfassendes 

Kompendium mit allen relevanten Informationen zum Thema »Kauf 

und Verkauf von Beständen« für Interessierte bereit. Hier steht u. a. eine 

neutrale, beschreibbare Musterexpertise mit den wichtigsten Angaben inkl. 

Inhaltsverzeichnis und Empfangsbestätigung zur Verfügung.

 �Kostenbeitrag: 500,– Euro

 �Kostenlos: Erhalt des Kompendiums nach Besuch des  

»1. Augsburger Maklerkongress 2015«
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Die Altersvorsorge mit dem Ziel nachhaltiger stabiler Wertentwicklung.

 ¡ NEU! MMD Strategieportfolio blue auf Basis nachhaltiger VV-Fonds
 ¡ Individuelle Nachhaltigkeitsstrategie durch Kombi nation von bis zu 
zehn nachhaltigen Fonds
 ¡ Schon ab 20 Euro monatlich oder ab 2.500 Euro Einmalbeitrag

Wählbar in allen fondsgebundenen Tarifen der privaten und betrieblichen 
Altersvorsorge.

  Das neue Altersvorsorge-Konzept Congenial blue  

 Verlässlich auch in unruhigen Zeiten 

Von einem der fi nanzstärksten 
Lebensversicherer Deutschlands.

Nähere Infos zu Congenial blue:
www.condor-versicherungen.de/
congenialblue

140070_GQ+Fonds_SDV_210x148_IsoWebC_0814.indd   1 20.08.14   14:13

Kauf eines Versicherungsunternehmens 

ist für die Bank in der Regel nicht sehr 

beliebt und oft ein schwer einzuschät­

zendes Risiko, da hier aus Sicht der Bank 

»nur« Courtageansprüche und Kunden­

beziehungen erworben werden, die ein 

höheres Risiko bergen.

Erfahrungen haben gezeigt, dass ein 

Darlehen für eine nicht »greifbare« Sa­

che oft schwerer zu bekommen ist und 

besondere Vorbereitung und stichfeste 

Unterlagen vonnöten sind. Bei der Be­

antragung eines Darlehens für einen 

Bestand gilt es, den Bankier mithilfe 

stichhaltiger Fakten und Daten, der Ex­

pertise und einer detaillierten und ganz­

heitlichen Unternehmensbewertung zu 

überzeugen.�
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Alternative Lösung für 
Käufer und Verkäufer – 
wiederkehrende Zahlungen 
statt Einmalbeitrag?

Es kann auch zwischen den Parteien 

selbst eine moderate, allen Interessen 

gerecht werdende Lösung anvisiert wer­

den. Statt eines Einmalbeitrages wäre 

eine mögliche Variante eine sogenannte 

»Verrentung«. Sollte der Nachfolger zum 

Zeitpunkt des Kaufes nicht genügend 

Kapital zur Verfügung haben, um eine 

Einmalzahlung leisten zu können, oder 

lässt seine derzeitige finanzielle Situation 

keine Kreditwürdigkeit zu, können klei­

nere Beiträge, in Form von Raten- oder 

Rentenzahlungen, vom Käufer einfacher 

gestemmt werden und die Aufnahme 

eines hohen Darlehens wäre nicht not­

wendig.

Folgende Vereinbarungen könnten 

beispielsweise getroffen werden:

 �Käufer und Verkäufer können zunächst 

eine einfache Ratenzahlung verein­

baren. Die Laufzeit der Ratenzahlun­

gen kann auf maximal zehn Jahre be­

grenzt werden. Hier sollte auch geklärt 

werden, ob die Möglichkeit besteht, 

Raten im Notfall anzupassen oder aus­

zusetzen oder die Ratenzahlungsver­

einbarung vorzeitig durch eine Einmal­

zahlung zu beenden. Eine geeignete 

Verzinsung ist ebenfalls zu klären und 

entsprechend zu dokumentieren.

 �Eine weitere Variante einer wiederkeh­

renden Zahlung könnte eine »schwan-

kende« Zahlungsvereinbarung sein. 

Mit festem Grundbeitrag, könnte die 

Höhe der Gesamtzahlungen durch 

eine vereinbarte Wertanpassung oder 

Anpassung nach Unternehmergewinn 

festgelegt werden. 

 �Eine ebenfalls denkbare Möglichkeit 

ist, dass Käufer und Verkäufer sich auf 

eine Sonderform der Ratenzahlung 

einigen. Eine sogenannte Leibrente 

oder eine zeitlich befristete Rente. Eine 

Leibrente wird bis ans Lebensende des 

Empfangsberechtigten gezahlt. Die 

zeitlich befristete Rente hat eine Min­

destdauer von zehn Jahren.

Ob Einmalbeitrag oder wiederkehren­

de Zahlungen, in beiden Fällen hat der 

Käufer von Anfang an die freie Verfü­

gungsgewalt über das Unternehmen. Es 

unterscheiden sich lediglich die Zahlungs­

modalitäten. Wichtig ist es, eine Einigung 

zwischen Käufer und Verkäufer und eine 

moderate und allen Interessen gerecht 

werdende Lösung zu finden.�

Tipp: 

Es müssen beim Unternehmens-

verkauf bzw. -kauf steuerliche 

Aspekte berücksichtigt werden! 

Es ist dringend erforderlich, ei-

nen versierten Steuerberater hin

zuzuziehen!

Die ausführlichen Artikel, weitere Informationen zum Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbeständen« sowie weitere Fachartikel 

der Kanzlei Michaelis finden Sie in der Sonderausgabe der »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«, September 2014. Diese 

können Sie jederzeit über hauszeitung@sdv.ag oder über die Redaktion online anfordern.

Informationen zu den Veranstaltungen 2015 zu diesem Thema finden Sie unter www.maklerkongress.de
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Anfahrt und KONTAKT 
für die Anmeldung, ganz einfach  

und schnell – auch auf´s Handy:

Veranstalter
SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg

Telefon	 08 21 / 71 008 -0

E-Mail	 info@sdv.ag  |  www.sdv.ag

Anmeldung
Telefon: 08 21 / 71 008 -832 

oder anmeldung@maklerkongress.de

www.maklerkongress.de



Gesetzliche Regularien und politische 

Diskussionen zum deutschen Gesund-

heitssystem stellen die Private Kran-

kenversicherung (PKV) vor Herausfor-

derungen. Trotzdem sieht die AXA in 

der PKV gute Chancen für Vermittler. 

Damit diese ihren Kunden passende 

Krankenversicherungslösungen an-

bieten können, setzt AXA auf eine 

breite Produktpalette.

Konkret bedeutet das: Im Privatkunden­

geschäft bietet AXA Neukunden die Tarife 

Vital 300/900-U sowie den Tarif Elementar 

Bonus-U an. Für den Öffentlichen Dienst 

stehen der Premiumtarif Tarifgruppe B-U 

sowie der Komforttarif Vision B-U zur Ver­

fügung. Für Neukunden im Bereich Ärzte/

Heilwesen bietet AXA die VA Med-Reihe, 

die mit allen Zahntarifen kombinierbar ist. 

Zahnmedizinern steht die Tarifreihe VZ 

Dent offen. Alle Krankenvollversicherten 

von AXA und der DBV können kostenfrei 

das Service- und Leistungsangebot des 

gesundheitsservice360° nutzen.

Beamtengeschäft als 

Wettbewerbsvorteil

In der PKV liegt das Augenmerk derzeit 

auf den Beihilfeversicherten: Hier wuchs 

2013 im Markt das Neugeschäft gegen­

über dem Vorjahr, während insgesamt 

weniger Vollversicherungstarife verkauft 

wurden. Unternehmen mit der Zielgrup­

pe der Beihilfeversicherten wie die DBV 

gehören daher zu den Gewinnern des 

Wandels in der Versicherungsbranche. 

Das Beamtengeschäft erweist sich als 

Wettbewerbsvorteil. Die Assekurata-

Studie »Marktausblick zur Privaten Kran­

kenversicherung 2014« zeigt: Die DBV 

gehört seit fünf Jahren regelmäßig zu den 

wachstumsstärksten Versicherern.

Trend zur betrieblichen und inter-

nationalen Krankenversicherung

Viele Unternehmen haben erkannt, dass 

sie mit einer betrieblichen Krankenversi­

cherung im Wettbewerb um qualifizierte 

Mitarbeiter punkten können. AXA er­

möglicht es Arbeitgebern mit dem Tarif 

FlexMed Privat Premium, ihren Mitarbei­

tern den Privatpatientenstatus und Tarife 

für zahnmedizinische Leistungen anzu­

bieten. Mit den Bausteinen von FlexMed 

können sie kleinere Leistungspakete in ihr 

Anreizsystem integrieren. Unternehmen 

mit Sitz in Deutschland sichern ihre ins 

Ausland entsendeten Mitarbeiter mit dem 

Tarif FlexMed Global ab.

Zusatzversicherungen gefragt

Knapp zwei Drittel der Deutschen sehen 

Lücken im Angebot der gesetzlichen 

Krankenversicherung – das belegt eine 

aktuelle Studie von Towers Watson. Eine 

private Krankenzusatzversicherung be­

trachten viele als unverzichtbar. Für ge­

setzlich Versicherte bietet AXA ihre erfolg­

reichen und von unabhängigen Stellen 

ausgezeichneten Produkte. So bietet Flex-

U für die Pflegevorsorge Lösungen auf 

einem attraktiven Preis-Leistungs-Niveau, 

die individuell an die Lebenssituation der 

Kunden angepasst werden können. Auch 

in der Zahnvorsorge ermöglicht AXA mit 

der Tarif-Reihe DENT eine bedarfsgerech­

te Absicherung – von der Basisversorgung 

bis zum hochwertigen Rundum-Schutz. 

Die Zahnvorsorge Tarife DENT Premium-U 

und DENT Komfort-U umfassen Leistun­

gen für Zahnerhalt, Zahnersatz, Prophy­

laxe und Kieferorthopädie. Und: Mit der 

im Mai gestarteten stationären Zusatz­

versicherung ohne Alterungsrückstellun­

gen Komfort Start-U ermöglicht es AXA 

nun auch jungen Familien und anderen 

Kunden mit begrenzten finanziellen Mit­

teln, bei Krankenhausaufenthalten vom 

Status als Privatpatienten zu profitieren. 

Der Leistungsumfang des neuen Tarifs ist 

mit dem bewährten Tarif Komfort-U iden­

tisch. Der Beitrag erhöht sich mit tariflich 

festgelegten Altersstufen; der Versiche­

rungsnehmer kann aber jederzeit ohne 

erneute Gesundheitsprüfung in den Tarif 

Komfort-U wechseln, wenn sich seine fi­

nanzielle Situation ändert.

Weitere Informationen und Verkaufsun­

terlagen zur Krankenversicherung bietet 

das Makler-Extranet unter www.AXA-

Makler.de.

Kontakt
Sprechen Sie uns gerne an! 

Wir beraten Sie gerne.

Albert ten Voorde, Maklerbetreuer

Maklervertrieb der AXA 

Krankenversicherung

Telefon	 0 82 02 / 20 11

Mobil	 0 15 20 / 93 72 942

E-Mail	 albert.tenvoorde@axa.de

Vom Öffentlichen Dienst bis 
zur Krankenzusatzversicherung
AXA sieht Neugeschäftspotenzial

Lithozeile druckt nicht mit. 1400400-258 • AXA • 1/1 Partner Anzeige SDV, Betriebliche Krankenversorgung
Format 210 x 297 mm • Beschnitt: 3 mm • Farbton 4c • 13.08.12 • mr

Sie wollen als Unternehmen attraktiv 
für gute Mitarbeiter sein?

Betriebliche Krankenversorgung von AXA.
Das intelligente Personalinstrument, um Top-Kräfte  
an Ihr Unternehmen zu binden.

Ein Unternehmen ist so gut wie seine Mitarbeiter. Doch in Zeiten 
des zunehmenden Fachkräftemangels wird es immer schwieriger, 
gute Mitarbeiter zu finden. Und zu halten. Ein neues Instrument, 
um die Attraktivität Ihres Unternehmens für Top-Kräfte zu steigern, 
ist die betriebliche Krankenversorgung von AXA. Hiermit können 

Partner von AXA:

Sie allen Mitarbeitern einen attraktiven Mehrwert bieten. Weitere 
Informationen erhalten Sie unter www.sdv.ag, per E-Mail kv@sdv.ag 
oder unter der Telefonnummer 0821 71008-300. 

Kommen Sie zur Versicherung, die neue Maßstäbe setzt.

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

14  AXA Krankenversicherung



Zukunft sichern ist unsere Mission

Immer mehr Menschen betrachten Zukunftsvorsorge unter dem Aspekt der Nachhaltigkeit. Danach wählen sie auch ihre Partner aus. 
 Nachhaltige Entwicklung heißt für die Allianz, langfristige ökonomische Wertschöpfung mit einem ganzheitlichen Ansatz bezüglich 
 Umweltschutz, sozialer Verantwortung und guter Unternehmensführung zu verbinden. Weitere Informationen erhalten Sie von Ihrem 
Maklerbetreuer oder unter www.makler.allianz.de

Allianz Deutschland AG

Nachhaltig 
denken.  
Finanzstark 
handeln.
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Führende Qualität für
Steuerberater, Wirtschaftsprüfer 
und Rechtsanwälte

Was zeichnet die Freien Berufe 

besonders aus?

Steuerberater, Wirtschaftsprüfer oder 

Rechtsanwälte haben einen ganz spe­

ziellen Versicherungsbedarf. Sie sind 

im besonderen Maße von gesetzlichen 

Vorgaben und der ergänzenden Recht­

sprechung betroffen. HDI bietet Versi­

cherungsschutz auf höchstem Niveau. 

Als einer der führenden Versicherer von 

Steuerberatern, Wirtschaftsprüfern und 

Rechtsanwälten sind wir seit vielen Jahren 

der verlässliche Partner des Berufsstands.

Mit diesen Vorteilen können 
Ihre Kunden rechnen
Eine starke Partnerschaft, 

die weiterbringt

Schon seit vielen Jahren arbeiten wir 

eng mit Berufsorganisationen wie zum 

Beispiel dem Deutschen Steuerberater­

verband und seinen Mitgliedsverbänden 

sowie dem Deutschen Anwaltsverein zu­

sammen. Für Mitglieder zahlt sich diese 

langjährige Verbindung durch zahlreiche 

Vorteile aus.

Vermögensschaden-Haftpflicht 

für Steuerberater, Wirtschaftsprüfer 

und Rechtsanwälte

Der Druck auf Steuerberater, Wirtschafts­

prüfer oder Rechtsanwälte nimmt weiter 

zu. Bereits die vergangenen Jahre haben 

gezeigt: Die Neuschadenmeldungen sind 

signifikant gestiegen, jede zwölfte davon 

ist ein Großschaden. Gerade in schwieri­

gen Zeiten ist es wichtig, einen starken 

und verlässlichen Partner zu haben. 

Mit über 50 Jahren Erfahrung und Exper­

tise auf dem Gebiet der Vermögensscha­

den-Haftpflicht stehen wir Ihren Kunden 

dabei zur Seite. Die Besonderheiten der 

Vermögensschaden-Haftpflicht sind:

 Risikogerechte Sozietätennachlässe

 Nachlässe für Kleinpraxen

 �Mitversicherung von Insolvenz­

verwaltertätigkeiten

 �Prämienfreie Mitversicherung des 

Datenschutzrisikos

 �Rahmenvertragspartner der  

führenden Berufsverbände

 �Einheitliche Selbstbehaltsregelungen 

pro Vertrag

 Speziallösungen zur Part mbB

 �Bedingungsgemäße Mitversicherung 

von ein- und austretenden Sozien  

und Partnern

 �Prämienfreie Deckung der Rechts­

personen GbR (Sozietät)

Professionelles Schadenmanagement

Wenn es um hochprofessionelles Scha­

denmanagement geht, setzt HDI Maßstä­

be in der Branche. Mehr als 20 Volljuristen 

sind ausschließlich für die Vermögens­

schaden-Haftpflicht von Steuerberatern, 

Wirtschaftsprüfern und Rechtsanwälten 

zuständig.

Lückenloser Schutz für Ihre 
Kunden – beruflich und privat
Compact

Compact sichert alle Risiken in nur einer 

Police ab. Das Produkt gleicht einem Bau­

kasten, der Versicherungsschutz für sämt­

liche berufstypischen Risiken kann indi­

viduell auf die Bedürfnisse abgestimmt 

werden, zum Beispiel:

 Bürohaftpflicht

 Ertragsausfallversicherung

 Inhalts- und Elektronikversicherung

 Gebäudeversicherung

 Unfallschutz

Betriebliche Altersversorgung für 

Freiberufler und Arbeitgeber

Betriebliche Altersversorgung (bAV) hat 

für Unternehmen heute einen besonde­

ren Stellenwert: Als gesetzlicher Rechts­

anspruch ist sie nicht nur Pflichtmodell, 

sondern ein wichtiges personalpolitisches 

und betriebswirtschaftliches Steuerungs­

instrument. Bedeutend sind dabei Kon­

zepte, die dazu beitragen, Personalkosten 

zu optimieren und das Unternehmen am 

Arbeitsmarkt positiv zu positionieren. Die 

Mitarbeiter profitieren von zusätzlichen 

Sozialleistungen und können ihre betrieb­

liche Zusatzversorgung steuer- und sozial­

versicherungsfrei finanzieren.

Besonderheiten für den Steuerberater:

 �VBB-Unterstützungskasse für den 

Deutschen Steuerberaterverband e.V.

 �Unterstützung des Steuerberaters in 

der Mandantenberatung

Kontakt
Ihre HDI Ansprechpartner 

Vertriebsdirektion München

Ganghoferstr. 37 – 39

80339 München

Leben / bAV: Mark Mühlhäußer

Telefon	 0 89 / 21 07 -485

Telefax	 0 221 / 144 -6012-192

Mobil	 0 172 / 237 44 15

E-Mail	 mark.muehlhaeusser@hdi.de

Sach: Katharina Kaltsikis

Telefon	 0 89 / 21 07 -635

Telefax	 0 89 / 21 07 -630

Mobil	 0 173 / 313 6614

E-Mail	 katharina.kaltsikis@hdi.de



In jedem Rechtsfall gut angeschnallt.

Wer auf dem Fahrersitz Platz nimmt, wird häufig mit überraschenden Situationen konfrontiert. Das geht 
nicht immer glimpflich aus und kann zum Rechtsstreit führen, der in ein kostspieliges Verfahren mündet. 
Mit dem DEURAG-Rechtsschutz profitieren Sie von unserer Kompetenz im Verkehrsrecht. Insbesondere, 
wenn’s gerade geknallt hat. 

Unter 0800 0338724 – der Hotline unserer telefonischen Rechtsberatung – stehen Ihnen unabhängige 
Rechtsanwälte zur Seite. Sie helfen, im ersten Schreckmoment besonnene Entscheidungen zu treffen. 
Und auch sonst verstehen wir uns in Verkehrsrechtsfragen als Ihr Airbag. 

Es lohnt sich, uns im Streitfall als Partner zu haben. Erfahren Sie mehr bei Ihrer Filialdirektion oder unter 
www.deurag.de

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

Ein Unternehmen der 
SIGNAL IDUNA Gruppe
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Ausbau Vergleichsrechner 
PflegeLotse und VorsorgeLotse

Schnittstelle Softfair

Gewerbeversicherung – 
branchenspezifische Fragebögen

Auszug einiger besonderer 

Servicehighlights der SDV AG
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Als echter Servicepartner für Versicherungsmakler, der seit seiner Entstehung 2009 bereits einige Alleinstel­

lungsmerkmale entwickelt hat, starteten wir in das Jahr 2014 mit zwei echten Highlights: dem VorsorgeLotsen 

und dem PflegeLotsen. Diese wurden in Zusammenarbeit mit der Firma Softfair entwickelt und sind Ergebnis 

unserer jahrelangen Erfahrung am Maklermarkt. 

Die vorgestellten Vergleichsrechner wurden kostenfrei und in vollem Umfang unseren Partnern zur Verfügung 

gestellt. Bereits in der Vergangenheit bestand die Möglichkeit, in den Bereichen Lebens- und Krankenversiche­

rung Vergleichsberechnungen, Vorschläge und VVG-konforme Angebote zu erstellen. Dieses Angebot haben 

wir für unsere Partner ausgeweitet und bieten ihnen nun seit Januar ein exzellentes Analysetool der Vorsorge­

situation an. Zudem besteht im Zuge dessen, auch im Bereich der privaten Pflegeversicherung die Möglichkeit 

Vergleiche und Angebote zu erstellen. 

Durch die Verknüpfung unseres Vertriebsportals mit den Softfair-Vergleichsrechnern wurde ein besonderer 

Mehrwert geschaffen, der die Angebotserstellung in den Bereichen Kranken- und Lebensversicherung erheb­

lich erleichtert. Kundendaten, die bereits im Kundenverwaltungssystem hinterlegt sind, lassen sich mit einem 

Mausklick in den Angebotsrechner übertragen – die zeitraubende Eingabe entfällt!

Dass besonders im Gewerbebereich die Angebotserstellung und -absicherung keine einfache Sache ist, ist 

nicht von der Hand zu weisen. Bei gewissen Zielgruppen sind bei der Angebotserstellung teilweise weitrei­

chende und umfangreiche Angaben notwendig, die aufgrund der fachlichen Tiefe bisher nicht in den Ange­

botsanforderungsformularen berücksichtigt waren. 

Nun haben wir für Sie zur Vermögenschadenhaftpflicht für Rechtsanwälte, Steuerberater und Wirtschaftsprü­

fer sowie zur Berufshaftpflicht für Architekten und Ingenieure einheitliche Angebotsanforderungsbögen ent­

wickelt. Diese Angebotsanforderungsformulare berücksichtigen alle notwendigen versicherungstechnischen 

Angaben aller Anbieter. Erheblicher Mehrwert: ein Formular – mehrere Angebote bei verschiedenen Risikoträ­

gern! Alle Fragebögen sind unter »Dokumente« im Extranet für Sie hinterlegt.
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Modul »Ihre Kunden«

NAFI Online: Der Kfz-Vergleichsrechner

Personalisierter
Makler-Kunden-
Newsletter

Im April wurde ein komplett neues und einzigartiges Modul für unsere Partner an den Start gebracht: 

das Modul »Ihre Kunden«. Unsere Kooperationspartner haben über dieses Modul die Möglichkeit, ihren 

eigenen Kundenbestand nach verschiedenen Kriterien zu filtern und zu selektieren. Mit einem Klick wird 

die selektierte Kundengruppe in eine Excel-Tabelle übernommen. Dieses Modul ist die Basis für den Makler-

Kunden-Newsletter. 

Unsere Kooperationspartner können die E-Mail-Adresse sowie die Telefonnummer ihrer Kunden mit Klick 

auf den jeweiligen Kunden innerhalb dieses Moduls selbstständig pflegen und ergänzen. Zum Monatsan­

fang werden die von Ihnen eingepflegten Daten im Modul »Ihre Kunden« automatisch in das Kunden- und 

Verwaltungsprogramm »IWM« übernommen.

Mit Starttermin 1. Juli 2014 stellten wir unseren Kooperationspartnern den Marktführer für Kfz-Vergleichs­

berechnungen im SDV-Extranet mittels Single-Sign-on kostenlos zur Verfügung. Der Kfz-Vergleichsrechner 

ist mit zahlreichen Sonderfunktionen ausgestattet, die eine schnelle und unkomplizierte Berechnung 

von nahezu jedem Wagnis erlauben. Nach Berechnung und entsprechender Tarifauswahl ist ein sofortiger 

Online-Abschluss mit schneller Bearbeitung und sicherem Datentransfer der Kundendaten gewährleistet.

Als Servicedienstleister nach dem »White-Label-Prin­

zip« wird die »eigene Marke« des Maklers gefördert. 

Das bedeutet, wir arbeiten stets im Hintergrund und 

treten gegenüber dem Endkunden nicht in Erschei­

nung. Die Versicherungstechnik, entsprechende Pro­

zesse und kompetente Ansprechpartner unterstützen 

den Makler in seiner täglichen Arbeit. Zudem gibt es verschiedene Instrumentarien, mit deren Hilfe unsere 

Kooperationspartner die Möglichkeit haben, ihre Kunden in regelmäßigen Abständen anzusprechen. Da­

durch können sogenannte »Karteileichen« vermieden werden. Ein Beispiel hierfür ist der Makler-Kunden-

Newsletter. Hier werden in regelmäßigen Abständen durch die SDV AG Newslettervorlagen erstellt und zur 

Verfügung gestellt. Unsere Partner können den eigenen Kundenbestand einfach nach bestimmten Filterkri­

terien selektieren und den personalisierten Newsletter in eigenem Namen und eigener CI an ihre Kunden 

versenden. Es werden Cross-Selling-Potenziale ausgeschöpft und der klassische Präsenzvertrieb mit dem 

Onlinevertrieb vernetzt. Unsere Partner können mithilfe des Makler-Kunden-Newsletters regelmäßig ihre 

Kunden erreichen und fördern somit ihre Kundenbindung.
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vers.diagnose

Sonderausgabe SZENE DER VER-
SICHERUNGSMAKLER: »Kauf und 
Verkauf von Maklerbeständen«

1. Augsburger 
Maklerkongress 
am 24. Februar 2015

Automatisierte Risikoprüfung mit direkter Annahmeentscheidung und einer Übersicht mehrerer Anbieter auf 

einen Blick! Die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG kooperiert seit September 2014 mit der vers.

diagnose GmbH, einer Kooperation von Franke und Bornberg und der Munich Re. Als Servicedienstleister 

stellt die SDV AG ihren Maklern damit ein ebenso wettbewerbs- wie praxisorientiertes Instrument zur Ver­

fügung. vers.diagnose ist der erste anbieterunabhängige Marktplatz für Vermittler zur Risikodiagnostik bei 

Produkten der Risikolebens- und Berufsunfähigkeitsversicherung. Die Risikoprüfung findet damit direkt beim 

Interessenten statt, die Voten mehrerer Anbieter werden auf einen Blick parallel dargestellt. 

Im Beratungsgespräch ist es nur einmal notwendig, die Antworten zu Gesundheits- und Freizeitrisiken an­

zugeben. Nach der Eingabe liefert vers.diagnose auf Knopfdruck verbindliche Aussagen aller teilnehmenden 

Gesellschaften zum geprüften Risiko. Die dokumentierten Eingaben, das verbindliche Votum und der Antrag 

werden über die SDV AG bei der Versicherungsgesellschaft eingereicht. Das aus vers.diagnose erhaltene 

Votum mit Protokoll ersetzt dabei die Antragsfragen, eine erneute Beantwortung im Antrag selbst entfällt! 

Der unterbrechungsfreie Antragsprozess gewährleistet zudem eine schnelle Policierung, da die individuelle 

Risikoprüfung des Versicherungsunternehmens in der Regel nicht mehr notwendig ist.

Mitte September erschien die Sonderausgabe »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER« 

zum Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbeständen«. Diese Sonderausgabe wurde 

von uns in Zusammenarbeit mit der Kanzlei Michaelis erstellt. Neben informativen Artikeln der SDV AG sowie 

Fachartikeln der Kanzlei Michaelis wurde das Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbeständen« eruiert und 

bot einen umfangreichen Wissenstransfer über dieses an Bedeutung zunehmende Thema. 

Am 24. Februar 2015 findet der 1. Augsburger Maklerkongress im Parktheater im Kurhaus Göggingen statt. 

Veranstalter des Maklerkongresses in Augsburg zum Thema »Kauf und Verkauf von Maklerbeständen« ist 

die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG. Zu diesem Thema stehen neben interessanten Vorträgen 

der SDV AG auch Fachbeiträge von Referenten der Kanzlei Michaelis auf der Agenda. Der Augsburger Mak­

lerkongress soll nicht nur für dieses Thema Interesse wecken und sensibilisieren, sondern auch umfangreiches 

Wissen transferieren. Die SDV AG möchte als Servicedienstleister für Versicherungsmakler zusammen mit der 

Kanzlei Michaelis für einen möglichen Kauf oder Verkauf von Beständen entsprechende Hilfestellung geben 

und Unterstützung bieten. 

Informationen zum Augsburger Maklerkongress finden Sie unter www.maklerkongress.de

Anmeldung: anmeldung@maklerkongress.de / Informationen: info@maklerkongress.de
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22  RHion

Einfach, schnell, stark: 
»Gewerbe Kompakt«

Mit der konsequenten Ausrichtung 

auf bestimmte Zielgruppen hat sich 

Rhion auf die Versicherung kleiner 

und mittelgroßer Gewerbebetriebe 

spezialisiert. Um die Kompetenz als 

Gewerbeversicherer weiter zu schär-

fen, wurde mit »Gewerbe Kompakt« 

ein Versicherungskonzept entwickelt, 

dessen wichtigster Vorteil in der Zeit-

ersparnis liegt. 

Größtes Highlight von »Gewerbe Kom­

pakt« ist der Tarifschnellrechner. Auf den 

Punkt gebracht heißt das: Lange Auswahl­

menüs mit Dutzenden von Häkchen und 

Eingaben gehören der Vergangenheit an! 

Angebotserstellung, Angebotsversand 

und Vertragsabschluss sind bei »Gewerbe 

Kompakt« dank des Internets in wenigen 

Augenblicken möglich. 

Für 800 Betriebsarten

»Gewerbe Kompakt« bietet drei Mög­

lichkeiten, aus denen der Vermittler eine 

passende Inhaltsversicherung auswählen 

und – als Besonderheit – eine Höchstent­

schädigung festlegen kann. Darüber hin­

aus besteht noch die Option für eines von 

drei Betriebshaftpflichtmodellen. Fertig! 

Dabei muss weder auf Leistung noch auf 

betriebsbezogene Anpassungen verzich­

tet werden, denn »Gewerbe Kompakt« 

ist ungeachtet der nutzerfreundlichen Be­

dienung äußerst flexibel. 

»Gewerbe Kompakt« ist für die Branchen 

Handwerk, Bauhaupt- und Bauneben­

gewerbe, Gesundheit, Wellness, Fitness, 

Handel und Dienstleistung entwickelt 

worden. Die hierfür zur Verfügung ste­

henden Pakete »Basis«, »Modular« und 

»Premium« eignen sich für mehr als 800 

Betriebsarten.

Wer sich auf das Paket »Basis« fokus­

siert, entscheidet sich bereits für eine 

Absicherung auf hohem Niveau mit um­

fassendem Deckungskonzept. Bei der In­

haltsversicherung sind beispielsweise Glas 

und Kleine Ertragsausfall (KEA) direkt 

enthalten, die jedoch abgewählt werden 

können. Bei »Modular« heißt es: »Stellen 

Sie selbst das Paket zusammen.« Flexibi­

lität ist Trumpf! Über optionale Zusatz­

bausteine lässt sich der Versicherungs­

schutz ganz individuell auf den Kunden 

abstimmen. Gewerbeschutz für höchste 

Ansprüche bietet »Premium«, bei dem 

sieben Zusatzbausteine von Anfang an 

mit eingeschlossen sind. Die Absicherung 

von Elementarschäden kann bei allen drei 

Paketen unkompliziert ergänzt werden.

Uneingeschränkter 
Unterversicherungsverzicht

»Gewerbe Kompakt« punktet durch ei­

nen uneingeschränkten Unterversiche­

rungsverzicht bei der Inhaltsversicherung: 

Im Schadenfall wird ohne Werteprüfung 

bis zur vereinbarten Höchstentschädi­

gungssumme geleistet. Eine klassische 

Versicherungssumme bei der »Gewerbe 

Kompakt«-Inhaltsversicherung gibt es 

nicht; die maximal wählbare Höchstent­

schädigung beträgt 500.000 Euro, die 

niedrigste liegt bei 25.000 Euro. Neben 

vielen individuellen Leistungserweiterun­

gen in den jeweiligen Zielgruppen sind 

insbesondere folgende mitversicherte 

Leistungen hervorzuheben: der Verzicht 

auf Prüfung grober Fahrlässigkeit bis 

25.000 Euro, Explosionsschäden durch 

Blindgänger sowie Überspannungsschä­

den durch Blitzschlag bis zur vereinbarten 

Höchstentschädigung, Kosten durch Me­

dien- oder Gasverlust bis 10.000 Euro und 

die Update-Garantie. 

Über die »Gewerbe Kompakt«-Betriebs­

haftpflichtversicherung, die je nach Paket 

eine Versicherungssumme von drei, fünf 

oder zehn Millionen Euro umfasst, sind 

mittelständische Unternehmen weit über 

dem Marktniveau abgesichert; so sind 

z. B. Nebenarbeiten in anderen Handwer­

ken gemäß einschlägiger Bestimmungen 

der Handwerksordnung abgedeckt. Darü­

ber hinaus sind die Teilnahme an Ausstel­

lungen und Messen sowie die Vorführung 

von Maschinen, Fabrikationsmethoden 

und Produkten des Betriebs versichert. 

Der Versicherungsschutz erstreckt sich 

ferner auf Filial- und Zweigbetriebe, 

Zweigniederlassungen, Hilfs- und Neben­

betriebe, Lager und Verkaufsstellen – bis 

von Erwin Probst, Maklerbetreuer der Rhion Versicherung AG

Rhion entwickelt neues Konzept für die Versicherung 
mittelständischer Firmen und Betriebe 



hin zum Marktstand. Umweltschäden 

sind mitversichert, ebenso sämtliche sta­

tionäre und mobile Lagerstätten beispiels­

weise für Heizöl, Diesel und Farben. 

In der Betriebshaftpflichtversicherung 

enthalten sind zudem eine Umwelthaft­

pflichtbasis- und eine Privathaftpflicht­

versicherung für den Inhaber und dessen 

Familie. Die Versicherungssummen rich­

ten sich hier nach dem jeweiligen Paket, 

»Basis«, »Modular« oder »Premium«. 

Fazit: Die Synthese aus umfangreichem 

und professionellem Versicherungskon­

zept, flexibler und einfacher Handhabung 

sowie Vertriebsaspekten wie Zeitersparnis 

und Beratungsqualität bilden ein Gesamt­

paket, das seinesgleichen sucht. 

Zur Person: Erwin Probst ist Direktions­

beauftragter der Rhion Versicherung 

AG (www.rhion.de) und dort verant­

wortlich für Versicherungsmakler und 

Finanzvertriebe im Großraum Bayern 

sowie deren bundesweit angeschlosse­

nen Vertriebspartner. Bevor er zu Rhion 

wechselte, war er bereits mehrere Jahre 

erfolgreich im Maklervertrieb bei anderen 

Versicherungsunternehmen als Maklerbe­

treuer für das Schaden-, und Kraftfahrt­

geschäft zuständig. Erwin Probst kann auf 

über 37 Jahre Berufserfahrung zurückbli­

cken, davon 14 Jahre im Maklervertrieb 

sowie 10 Jahre als Angestellter beim Ver­

sicherungsmakler. Seine Ausbildung um­

fasst neben der Ausbildung zum Versiche­

rungskaufmann auch die Weiterbildung 

zum Geprüften Maklerbetreuer (DVA).

Gewerbe Kompakt

einfach
schnell
stark
Der smarte Gewerbetarif mit Onlinerechner.
Nur 3 Klicks zum individuellen Versicherungspaket.

Überzeugen Sie 

sich selbst!

Halle 4 | Stand A17Besuchen Sie uns auf der DKM.

www.rhion.de | maklervertrieb@rhion.de | Telefon: 02131 6099-6633

210x145_SDV0814.indd   1 25.08.14   11:46
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Kontakt

Rhion Versicherung AG 

Erwin Probst

Johann-Strauß-Str. 4 

82008 Unterhaching 

Telefon	 089 / 96 28 08 12 

Telefax	 089 / 96 28 09 03 

Mobil	 0 160 / 90 57 62 92 

E-Mail	 erwin.probst@rhion.de



24  Swiss Life

Angesichts der Niedrigzinsphase 

und der nächsten verordneten Ga-

rantiezinssenkung gilt es, bewährte 

klassische LV-Modelle sinnvoll zu er-

gänzen. In der betrieblichen Alters-

versorgung (bAV) kommen weitere 

Herausforderungen hinzu: Man muss 

den unterschiedlichen Interessen 

von Arbeitgebern und Arbeitneh-

mern hinsichtlich Sicherheit, Haf-

tungsfreiheit, Recht auf Entgeltum-

wandlung, Gleichbehandlung sowie 

Vermeidung von Altersdiskriminie-

rung gerecht werden. Arbeitgeber 

und Vermittler müssen dafür Sorge 

tragen, dass das ausgewählte Vor-

sorgeprodukt die gesetzlichen Auf-

lagen des Betriebsrentengesetzes 

und der laufenden Rechtsprechung 

erfüllt. In diesem Sinne hat Swiss 

Life Deutschland ein neues Konzept 

für die betriebliche Altersversorgung 

entwickelt.

Ein neues Betriebsrentenmodell

Swiss Life entwickelte aufgrund dieser 

gestiegenen Anforderungen Swiss Life 

Maximo, eine neue Produktplattform für 

alle Kunden- und Anlegertypen, die die 

klassischen Angebote ergänzt. Dabei ar­

beitete der Schweizer Lebensversicherer 

mit Maklern zusammen, die über eine 

profunde Expertise im bAV- und Invest­

ment-Bereich verfügen und die Bedürf­

nisse der Kunden kennen. 

(Vor-)Bild ist dabei ein Schweizer Berg: 

Das Fundament bildet die Garantiekom­

ponente mit einer fixen Verzinsung. Im 

Zentrum steht die aktive Schweizer Ver­

mögensverwaltung. Hier kann je nach 

Anlegertyp der Swiss Life Index Fund 

mit den Varianten Income (sicherheits­

orientiert), Balance (ausgewogen) und 

Dynamic (chancenorientiert) gewählt 

werden. 

Am Gipfel stehen ergänzend fünf 

Fondsportfolios zur Auswahl. Darunter 

finden sich reine Aktienfonds, Misch­

fonds sowie ein freies Portfolio für Ver­

mittler und Kunden, die sich selbst lau­

fend mit der Fondsauswahl beschäftigen 

wollen und das dafür notwendige Fach­

wissen mitbringen. Je nach gewähltem 

Aktienanteil nimmt die Kapitalanlage 

bei ihrer Bergwanderung nach oben den 

Serpentinenweg oder strebt den direkten 

Aufstieg an.

Auf dem Weg zum Gipfel stehen ver­

schiedene Sicherungsmechanismen zur 

Verfügung, etwa eine automatische oder 

manuelle Gewinnsicherung sowie ein 

intelligentes Ablaufmanagement. Dem 

Kunden bleibt es frei überlassen, ob und 

wie er seine Gestaltungsrechte bei der 

Kapitalanlage ausübt. In der betriebli­

chen Altersversorgung kann der Arbeit­

geber bei Antragstellung bestimmen, ob 

er diese komplett auf den Arbeitnehmer 

überträgt oder sie selbst wahrnimmt. In 

beiden Fällen bleibt jedoch seine Haf­

tungsfreiheit gewährleistet.

Swiss Life Maximo
Innovatives Produktkonzept für die betriebliche Altersvorsorge



Bei der Verwaltung des Kapitals können 

sich Arbeitgeber und Arbeitnehmer auf 

die Vermögensverwalter und Kapitalan­

leger von Swiss Life verlassen, die heute 

bereits knapp 150 Mrd. CHF Kunden­

gelder im Konzern verwalten. Sie prüfen 

täglich den Kapitalmarkt und schichten, 

wenn nötig, auch täglich um. 

Vermittler können Firmenkunden mit 

Swiss Life Maximo für den Durchfüh­

rungsweg Direktversicherung eine at­

traktive und renditestarke fondsgebun­

dene Rentenversicherung zur Verfügung 

stellen – ohne dabei Haftungsrisiken 

einzugehen: Denn auch bei kurzen Ver­

tragslaufzeiten und bei vorzeitiger Bei­

tragsfreistellung ist immer eine endfällige 

Beitragsgarantie sichergestellt. Die An­

forderung des Betriebsrentengesetzes, 

umgewandelte Gehaltsbestandteile für 

eine wertgleiche Versorgung verwen­

den zu müssen, kann damit in jedem Fall 

erfüllt werden. Swiss Life Maximo gibt 

Vermittlern damit die Möglichkeit, eine 

übergreifende Versorgungslösung für 

die gesamte Unternehmensbelegschaft 

anzubieten, die gleichzeitig umfassende 

Rechtssicherheit für Arbeitnehmer, Ar­

beitgeber und Vermittler gewährleistet.

Klassische Garantien und mehr

Swiss Life Maximo erfüllt also alle Ga­

rantien der klassischen Produktwelt und 

geht noch einen Schritt weiter: Durch 

die Bruttobeitragsgarantie erhalten die 

Kunden unabhängig von der Vertrags­

laufzeit auf alle Fälle Leistungen in Höhe 

ihrer eingezahlten Beiträge. Bei Renten­

beginn findet zusätzlich eine »Günsti­

gerprüfung« statt: Ergibt die Verrentung 

des angesparten Kapitals anhand der zu 

diesem Zeitpunkt gültigen Rechnungs­

grundlagen von Swiss Life eine höhere 

Rente als Swiss Life Maximo; wird au­

tomatisch diese gewährt – eine weitere 

Sorglos-Komponente für Versicherte und 

Vermittler. 

Doch unabhängig von der Zusageart 

kann Swiss Life Maximo sowohl als bei­

tragsorientierte Leistungszusage wie 

auch als Beitragszusage mit Mindestleis­

tung dargestellt werden. Aus »emotio­

nalen« Gründen ist es sinnvoll, die ein­

gezahlten Beiträge als Mindestleistung 

darzustellen, damit die Rentabilität der 

bAV nicht in Frage gestellt wird.

Im Rahmen einer Beitragszusage mit 

Mindestleistung ist damit gewährleistet, 

dass auch bei kurzen Laufzeiten, z. B. bei 

einem 65-jährigen Mitarbeiter mit einem 

Schlussalter von 67 Jahren, die Beitrags­

summe zur Verfügung steht. Vermittler 

können mit Swiss Life Maximo auch äl­

teren Mitarbeitern die bAV als sinnvolle 

und lukrative Alternative darstellen. So 

kommt man nicht in die Verlegenheit, 

einen aus demografischen Gründen 

ständig wachsenden Personenkreis aus­

zuklammern, was wiederum Haftungs­

fragen nach sich zöge.

Und nicht vergessen: Das gilt nicht nur 

für die Neueinrichtung, das gilt auch für 

Anpassungen, die im Rahmen einer bAV 

die Regel sind. Wer will schon eine Bei­

tragserhöhung ablehnen?

Weitere Highlights im 

Zusammenhang mit der bAV:

 �flexible Fondsauswahl

 �Beitragsfreistellung ab dem ersten 

Euro und nicht ab einem bestimmten 

Fondsguthaben

 �Einschluss einer BUZ möglich

 �professionelles Ablaufmanagement

 �automatische Gewinnsicherung

 �Fonds-Shift und -Switch für Arbeit­

nehmer nutzbar (sofern der Arbeit­

geber die obligatorische Übertragung 

nicht ausschließt)

 �Absicherung ganzer Belegschaften 

möglich

 �Entgeltumwandlung auch für ältere 

Arbeitnehmer und Teilzeitkräfte

 �Haftungssicherheit durch Bruttobei­

tragsgarantie – bei jeder Vertragslauf­

zeit und auch bei vorzeitiger Beitrags­

freistellung

Kontakt

Antonios Tsiakiris

Diplom-Mathematiker, 

Aktuar (DAV)

Berater/-in für das betriebliche 

Versorgungswesen

Swiss Life Deutschland

Regionaldirektion München

Zeppelinstraße 1

85748 Garching b. München

Telefon	 0 89 / 38 109 -3257

Telefax	 0 89 / 38 109 -3199

E-Mail	 Antonios.Tsiakiris@swisslife.de
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26  Hanse merkur

HanseMerkur mit neuem 
Angebot für Beamtenanwärter 
und Referendare

Die HanseMerkur konnte auch im für 

die PKV-Branche schwierigen Jahr 2013 

im Hauptgeschäftsfeld Gesundheit und 

Pflege deutlich über Marktschnitt um 

5,4% (Branche: 0,7%) zulegen. Damit 

waren Ende 2013 1.391.536 Personen 

bei der HanseMerkur krankenversichert, 

davon 229.378 in der Vollversicherung 

und 1.162.158 im Zusatzschutz.

Auch in 2014 setzt sich dieser Trend wei­

ter fort, was sicher auch durch die bereits 

ausgesprochene Beitragsgarantie für 

alle verkaufsoffenen Unisex-Tarifver-

sionen in der Voll- und Zusatzversiche­

rung begünstigt wird.

Um hier in allen Bereichen optimal auf­

gestellt zu sein, wurden die erst kürzlich 

mehrfach ausgezeichneten Beihilfetarife 

der Be Fit-Reihe um den Tarif BGA er­

weitert.

Das besondere Angebot für Anwär-

ter und Referendare (Beamte auf Wi-

derruf): Während der Zeit als Anwärter 

oder Referendar besteht bereits ein An­

spruch auf Beihilfe, das Einkommen wäh­

rend dieser Zeit ist jedoch gering. Der An­

wärter bzw. Referendar benötigt deshalb 

bis zum Ende der Ausbildung eine mög­

lichst günstige Krankenversicherung, bis 

er Beamter auf Probe wird. Für diese Zeit 

haben wir die Beiträge extra günstig kal­

kuliert: Der 20-jährige Anwärter kann 

sich bei der HanseMerkur beispiels-

weise mit der Basisabsicherung (Tarif 

BGA) ab 51,39 EUR inklusive Pflege-

pflichtversicherung versichern. 

Die Basisabsicherung unterscheidet sich 

lediglich in einigen Leistungen vom nor­

malen Leistungskatalog. Nach Ende der 

Anwärterzeit oder des Referendariats 

enthält der Tarif die Option auf Umstel­

lung in die Hochleistungstarife. 

Gesundheitsberatung inklusive

Auch über die tariflichen Leistungen 

hinaus hat die HanseMerkur ein umfas­

sendes Angebot für ihre Kunden. Unter 

www.diegesundheitsprofis.de finden sie 

unter anderem Informationen zu den 

Themen gesunde Ernährung, Sport, 

Krankheiten und ihren Symptomen, eine 

Arzt- und Kliniksuche, Vorsorgeange­

bote und vieles mehr. Bestätigt wird die 

Kompetenz in der Gesundheitsberatung 

seit Jahren durch Spitzenplatzierungen 

im Ranking des unabhängigen Bran­

chendienstes map report.

Noch ein Ausblick

Rechtzeitig zum Jahresendgeschäft wird 

auch die Produktpalette im Angestellten­

segment um einen herausragenden Tarif 

erweitert werden. Über Details werden 

wir Sie rechtzeitig informieren. Bei Fra­

gen wenden Sie sich gerne an Thomas 

Hocker. Wir wünschen ein erfolgreiches 

Jahresendgeschäft mit den Produkten 

der HanseMerkur! 

Kontakt

Thomas Hocker

Telefon	 0 62 22 / 67 98 67

Telefax	 0 62 22 / 67 98 69

E-Mail	 thomas.hocker@hansemerkur.de

Garantierte 
Beitragssicherheit

bis 1.1.2016



Fit bleiben – mit der besten Krankenversicherung für mich

MEHR GESUNDHEIT

www.hansemerkur.de
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28  Allianz

Neues in Sachen Pflege

Kontakt

Allianz Lebensversicherungs AG 

Mario Granzer 

Key Account Manager Maklerverbünde, 

Maklervertrieb Stuttgart

Postanschrift: 

Reinsburgstraße 19, 70178 Stuttgart

Besucheranschrift: 

Marienstraße 50, 70178 Stuttgart

Telefon	 07 11 / 663 -3614

Telefax	 07 11 / 663 -83614

Mobil	 0 172 / 10 40 131 

E-Mail	 mario.granzer@allianz.de
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Generali Lebensversicherung AG
81731 München
www.generali.de

Besuchen Sie unsere Aktionsseite
www.makler-pfl egevorsorge.de

Für alles, 
was morgen 
wichtig ist.

 Zielgruppe: Alter 45 – 75* Jahre
 Nur 6 Gesundheitsfragen
 Sofortschutz schon bei 2 ADL 
 Absicherung Pfl ege + Todesfall

Für entschlossene Vorsorger: 

Generali Pfl egeRente

*abweichende Eintrittsalter möglich

 Zielgruppe: Alter 15 – 40 Jahre
 Nur eine Gesundheitsprüfung
 Schutz während der Erwerbsphase 

 sowie lebenslanger Schutz während 
 der Rentenphase 

 Absicherung für BU / EU / Pfl ege

Für junge Vorsorger: 

Vorsorge Plus

 Zielgruppe: Alter 40 – 60* Jahre
 Keine Gesundheitsfragen
 Wahl bei Ablauf: Rente, Kapital, Pfl ege 
 Rentenversicherung + Absicherung Todesfall 

 oder Absicherung Tod

Für spontane Vorsorger: 

3-D Pfl egevorsorge

*abweichende Eintrittsalter möglich

Der Rundum-
Schutz für 

Vorsorge und 
Pflege

Ihre Kunden wollen Sicherheit und eine sorgenfreie 
Zukunft. Aber Zukunftspläne sind individuell. Deshalb 
bietet die Generali Schutz für jede Lebensplanung: Mit 
unseren Vorsorge- und Pfl egeversicherungsprodukten 
machen wir es Ihnen leicht, für jeden Kundentyp das 
passende Paket zu schnüren.

Mit der Generali gut versichert – und betreut
Damit Sie Ihre Kunden hervorragend versorgt wissen, 
stehen Ihnen kompetente Ansprechpartner zur Seite. 
Sprechen Sie mit uns, wir beraten Sie gerne. 

Alljährlich zum Juli entwickelt Al-

lianz Leben sein Produktportfolio 

weiter. Diesmal lag der Fokus auf der 

Pflegevorsorge – als eigenständiges 

Angebot mit flexiblen Beiträgen so-

wie als ergänzender Schutz zur BU.

»Pflege – so, wie ich es will!«

Die Allianz PflegePolice Flexi ist ein neues 

eigenständiges Tarifangebot von Allianz 

Leben. Zahlreiche individuelle Gestal­

tungselemente ermöglichen eine große 

Flexibilität.

Flexibilität beim Versicherungsschutz

Kunden wählen bei Vertragsabschluss 

frei, in welcher Höhe sie in den drei 

Pflegestufen abgesichert sein möchten. 

Entsprechend verändert sich ihr Beitrag. 

Für einen bestmöglichen Demenzschutz 

in jeder Leistungsstufe gibt es standard­

mäßig einen eigenen Demenzauslöser. Er 

greift bereits bei erheblich eingeschränk­

ter Alltagskompetenz, der sogenannten 

Pflegestufe 0.

Individuelle Gestaltung der 

Beitragszahlung

Der Beitrag kann lebenslang, abgekürzt 

oder in Kombination mit einem Einmal­

beitrag gezahlt werden. Auch beitrags­

mindernde Zuzahlungen sind möglich.

Weitere Highlights

 �Einschlussmöglichkeit einer einmali­

gen Kapitalzahlung bei mindestens 

schwerer Pflegebedürftigkeit, z. B. um 

entsprechende Umbaumaßnahmen zu 

finanzieren.

 �Flexible und stabile Beiträge für mehr 

Planungssicherheit und Gestaltungs­

freiheit.

 �Bei Zahlungsschwierigkeiten stehen 

flexible Lösungen zur Verfügung.

 Beitragsbefreiung im Leistungsfall.

Ebenso lässt die Allianz PflegePolice 

grundsätzlich verschiedene Möglichkei­

ten, den Versicherungsschutz ohne Ge­

sundheitsprüfung anzupassen zu. Ein 

integrierter Schutz für die Hinterbliebe­

nen gehört ebenfalls zu den standardmä­

ßigen Leistungen: Stirbt der Versicherte, 

ohne vorher pflegebedürftig geworden 

zu sein, umfasst die Todesfallleistung die 

bereits gezahlten Beiträge, maximiert auf 

die Höhe einer Jahresrente bei schwers­

ter Pflegebedürftigkeit. Damit ist eine 

Leistung aus der Police immer garantiert.

Weitere Informationen 

zur Allianz PflegePolice Flexi

Eine Vielzahl von nützlichen Informatio­

nen zur Allianz PflegePolice Flexi finden 

Sie unter: https://makler.allianz.de/leben/

no/mvzb/pool/produkte/PflegePolice_Fle­

xi/index.html

Pflegezusatzrente inklusive 

Pflegeanschlussoption:

Bereits 2013 wurden die BU-Plus-Policen 

durch Leistungen bei langer Krankheit 

erweitert. Allianz Leben zahlt hier spätes­

tens dann, wenn ein Kunde sechs Mona­

te lang ununterbrochen krankgeschrie­

ben war – unabhängig davon, ob über 

eine mögliche Berufsunfähigkeit bereits 

entschieden ist. Bei den BU-Plus-Policen 

ist nun auch ein zusätzlicher Pflegeschutz 

möglich: Ist ein Kunde über die Berufs­

unfähigkeit hinaus zu einem Pflegefall 

geworden, zahlt Allianz Leben doppelt. 

Neben der BU-Rente wird dann eine zu­

sätzliche Pflegerente fällig. Im Gegensatz 

zu einer BU-Rente, die üblicherweise bis 

zum Endalter 65 oder 67 Jahre gezahlt 

wird, läuft die Pflegerente lebenslang. 

Damit der Kunde nach dem Ende der 

Hauptversicherung weiterhin pflegever­

sichert ist, kann er die versicherte Pflege­

zusatzrente in eine selbstständige Pflege­

versicherung umwandeln.
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Ihre Kunden wollen Sicherheit und eine sorgenfreie 
Zukunft. Aber Zukunftspläne sind individuell. Deshalb 
bietet die Generali Schutz für jede Lebensplanung: Mit 
unseren Vorsorge- und Pfl egeversicherungsprodukten 
machen wir es Ihnen leicht, für jeden Kundentyp das 
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Sprechen Sie mit uns, wir beraten Sie gerne. 



30  Ankündigung Wettbewerb

Der Continentale Garantiezins-Retter
1,75 % auch für alle zukünftigen Erhöhungen gerettet! 

  Beitragsdynamik

  Individuelle Beitragserhöhungen

  Nachversicherungen

  Sonderzahlungen

Der Garantiezins sinkt auf 1,25 % p.a. Das heißt garantierte Leistungen werden 

ab dem nächsten Jahr erheblich teurer. Ein Abschluss bis zum 31.12.2014 

lohnt sich, denn die Beitragsersparnis kann bis zu 20 % und mehr erreichen. 

Der Continentale Garantiezins-Retter

Dank Garantiezins-Retter profitieren Ihre Kunden immer und immer wieder.

Der höhere Garantiezins von jährlich 1,75 % gilt auch für 

Einzigartig 

    im Markt!

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner 
Stahlstraße 17, 90411 Nürnberg
Tel.  089 37417-597
Fax  0911 5697-107
Mobil 0173 2844337
richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/garantiezins-retter

2014_08_Continentale_Garantiezins-Retter_297x210_SDV-Ausgabe-10-2014_endgültig.indd   1 25.08.2014   13:39:23

Die SDV Servicepartner der Versiche-

rungsmakler AG wird, wie bereits 

erfolgreich im Jahr 2011 und 2013, 

wieder an dem renommierten Wett-

bewerb »TOP SERVICE Deutschland 

2015« teilnehmen. 

In diesem Jahr wird der Wettbewerb 

unter dem neuen Namen »TOP SER­

VICE Deutschland 2015« fortgesetzt. 

Die Durchführung wird von der Service­

Rating GmbH übernommen. Die wissen­

schaftliche Begleitung des Wettbewerbs 

leistet die Universität St. Gallen – der 

mediale Partner des Wettbewerbs ist 

das Handelsblatt. Mit der Teilnahme am 

Wettbewerb »Deutschlands kundenori­

entierteste Dienstleister« in den vergan­

genen Jahren hat die SDV AG bereits 

bewiesen, dass Kundenorientierung eine 

zentrale Rolle spielt. 

Die Besonderheit des Wettbewerbs 

»TOP SERVICE Deutschland 2015« liegt 

in der Erfassung der Kundenorientierung 

innerhalb des Wettbewerbs und der si­

multanen Betrachtung der Kunden- und 

Managementsicht auf die Servicequali­

tät der Unternehmen. Grundlage hierfür 

bildet das 7-K-Modell der Universität 

St. Gallen, welches die 7 Bewertungs­

dimensionen Kundenorientierung 

des Management, Konfiguration, 

Kommunikation, Kommerzialisie-

rung, Kompetenz, Kooperation und 

Kontrolle in Bezug auf Kundenorien­

tierung abfragt. Diese vielseitige Be­

trachtungsperspektive garantiert die 

Berücksichtigung aller relevanter Daten 

und vermittelt ein umfassendes Bild der 

Servicequalität. Durch die ganzheitliche 

Messung der Kundenorientierung, durch 

Erhebung des Kundenerlebens und der 

Managementstrategien möchte die SDV 

AG die Beurteilung aus dem Jahr 2011 

und 2013 überprüfen und natürlich die 

Weiterentwicklung des Servicemanage­

ments fördern.�

TOP SERVICE 
Deutschland 2015

Der Erhalt der Auszeichnungen war nur mit Ihrer Hilfe möglich! Daher 

möchten wir Sie darum bitten, uns auch bei diesem Wettbewerb zu 

unterstützen. Im Zuge dessen, findet im Zeitraum KW 40 bis KW 50 

eine Onlinebefragung statt. Per Zufallsverfahren wird Ihnen ein Link 

mit dem entsprechenden Fragebogen übersandt. 

Hier heißt es: Mitmachen!

Nehmen Sie sich 10 Minuten Ihrer Zeit und helfen Sie uns,

einen Platz unter den Top 50 zu sichern. 

Wir freuen uns über ihre positive Bewertung und bedanken 

uns für Ihre Mithilfe! 
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Moderne Produkte profitieren 
von den neuen Regelungen 

Die Auswirkungen des anhalten-

den Niedrigzinsniveaus stellt für die 

Branche eine unverändert große He-

rausforderung dar. Gerade klassische 

Versicherungsprodukte haben unter 

den niedrigen Zinsen zu leiden. Jetzt 

hat auch der Gesetzgeber mit dem 

Lebensversicherungsreformgesetz 

(LVRG) auf die Auswirkungen der 

lang anhaltenden Niedrigzinsphase 

reagiert.

Ein zentraler Aspekt des neuen Gesetzes 

ist die erneute Absenkung des Garantie­

zinses. Der Garantiezins für Neuverträge 

wird ab dem 1. Januar 2015 auf 1,25 

Prozent abgesenkt, um dem gegenwärti­

gen Niedrigzinsumfeld Rechnung zu tra­

gen und die Solvenz der Gesellschaften 

sicherzustellen. Als Konsequenz davon 

wird die klassische deutsche Lebensversi­

cherung weiter an Attraktivität verlieren 

– mehr denn je sind Alternativen zu den 

klassischen Tarifen gesucht. 

Aufgrund des unterschiedlichen Produkt­

modells ist Standard Life vom LVRG ganz 

überwiegend nicht betroffen. Die neuen 

Vorgaben können sogar ein Vorteil für 

Standard Life sein. Sie bestätigen uns 

vor allem darin, dass wir mit unserem 

zurückhaltenden Umgang mit Garanti­

en richtig liegen. Im Gegensatz zu den 

starren, kostspieligen Garantien, wie 

sie in klassischen deutschen Produkten 

zu finden sind, setzt Standard Life auf 

endfällige Garantien. Dies bringt gleich 

mehrere Vorteile mit sich: Erstens sind 

die Garantien dadurch langfristig fi­

nanzierbar und zweitens – und dies ist 

mindestens genauso wichtig – lassen 

uns diese Garantien die nötige Freiheit, 

unsere Investmentkompetenz gewinn­

bringend im Interesse unserer Kunden 

auszuspielen. Standard Life nutzt die In­

vestmentfreiheit, legt die Kundengelder 

breit gestreut an und bietet den Kunden 

so eine moderne, aktiv gemanagte Ka­

pitalanlage. Dabei wird nicht ausschließ­

lich in festverzinsliche Anlagen investiert, 

sondern auch in höher verzinsliche Anla­

geklassen wie Aktien. Gerade der höhere 

Aktienanteil sorgt langfristig für höhere 

Renditechancen. 

Neue Vorgaben gibt es auch für die Be­

teiligung an den Bewertungsreserven. 

Bewertungsreserven, die für die Sicher­

stellung des Garantiezinses der verblei­

benden Versicherten benötigt werden, 

sollen der Gemeinschaft aller Versicher­

ten erhalten bleiben. Ausscheidende 

Versicherte werden deshalb in geringem 

Umfang an den Bewertungsreserven be­

teiligt. Bewertungsreserven sind für vie­

le Versicherer ein relevantes Thema. Sie 

entstehen, weil Versicherer einen Groß­

teil der Kapitalanlagen nicht zu Markt­

werten, sondern zu den möglicherwei­

se niedrigeren Buchwerten bilanzieren. 

Bewertungsreserven auf festverzinsliche 

Wertpapiere bedeuten zum Beispiel, 

dass diese Papiere einen höheren Zins 

bieten als zur jeweiligen Zeit am Markt 

erhältlich. Diesen höheren Zins brauchen 

die Versicherungsunternehmen, um die 

Garantien der verbleibenden Kunden zu 

erfüllen. Die Reduzierung der Beteiligung 

an den Bewertungsreserven hilft so den 

verbleibenden Kunden auf Kosten der 

ausscheidenden Kunden. Bei Standard 

Life werden die Kapitalanlagen zu Markt­

werten bewertet, sodass keine Bewer­

tungsreserven entstehen können – sie 

können damit dem Kunden auch nicht 

vorenthalten werden. Das Lebensversi­

cherungsreformgesetz ist daher auch in 

diesem Punkt nicht von Belang.

Mit dem Lebensversicherungsreformge­

setz (LVRG) hat der Gesetzgeber auf die 

Folgen der lang anhaltenden Niedrig­

zinsphase reagiert. Betroffen sind fast 

ausschließlich deutsche Lebensversiche­

rer, die langfristige Zinsgarantien gege­

ben haben. Während also klassische Pro­

dukte durch das neue Gesetz weiter an 

Attraktivität verlieren werden, bestehen 

für Anbieter alternativer Vorsorgepro­

dukte künftig große Chancen.

Kontakt

Klaus Seiwerth

Senior Sales Consultant

Telefon	 0 81 42 / 65 26 306

Fax	 0 81 42 / 65 26 307

E-Mail	� klaus.seiwerth@ 

standardlife.de

www.standardlife.de

32  Standard Life

Gothaer unterstützt qualifizierte, 
neutrale Pflegeberatung!

Die Pflegeberatung der Zukunft:
Non-Plus-Ultra Pflege-Vergleichsrechner 

Die Pflege ist in der Politik auf der Tagesordnung. Durch den demografischen Wandel rückt das Pflegethema immer mehr 
in den Vordergrund – mehr ältere Leute bedeuten mehr Pflegefälle. Trotz medialem Rückenwind ist das Thema bei den 
Verbrauchern noch nicht angekommen, der Abschluss einer privaten Pflegezusatzversicherung ist eher die Ausnahme. 
Umso größer ist der Aufklärungs- und Beratungsbedarf für die Branche. 

Vermittler fragen vermehrt nach Hilfestellungen, um das komplexe Pflegethema standardisiert und hoch-frequentiert 
beim Endkunden platzieren zu können. 

In Kooperation mit dem Vergleichsrechnerspezialisten ObjectiveIT (KV-Vergleichssoftware „LevelNine“) wurde ein neuer, 
intuitiv zu bedienender Vergleichsrechner entwickelt, der alle am Markt gängigen Tarife nach den speziellen Wünschen 
des Kunden auswertet.

Im Ergebnis kommt nicht unbedingt ein Produkt der Gothaer heraus. Auch hier wurde bewusst auf Neutralität und sach-
liche Information großer Wert gelegt. Oliver Fink, Geschäftsführer ObjectiveIT betont: „Unser Ziel bei der Entwicklung 
des Rechners war, dass neben anspruchsvollen Vermittlern auch Pflege-Neulinge sicher, effizient und bedarfsorientiert 
beraten können.“ 

Der Rechner kann unter der folgenden Webadresse getestet werden: http://gothaer.levelnine.biz/

Weitere Informationen finden 
Sie im Maklerportal unter: 

www.makler.gothaer.de

Ab sofort unterstützt Sie hierbei ein 

neuer, einzigartiger Pflegebedarfs- 
und Produktrechner!!

Pflegeberatung DIN A4.indd   1 11.08.14   09:02
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34  RECHT & HAFTUNG

Jeder Versicherungsmakler als Unter-

nehmer muss sich mit der Werthal-

tigkeit des eigenen Unternehmens 

beschäftigen. Für den Unternehmer 

ist es eines der maßgeblichen Ziele, 

den eigenen Unternehmenswert zu 

steigern. Eine Steigerung des Un-

ternehmenswertes erfolgt nicht nur 

durch die Ankäufe von Betriebsmit-

teln, wie Beispielsweise der Büroaus-

stattung bis hin zur eigengenutzten 

Immobilie. 

Maßgebliche Unternehmenswerte ent­

stehen für einen Versicherungsmakler 

durch den Aufbau eines großen Kunden­

bestandes mit langfristigen Verträgen 

und regelmäßigen Courtageeinnahmen. 

Je sicherer und je langfristiger diese An­

sprüche des Versicherungsmaklers sind, 

umso werthaltiger und nachhaltiger ist 

der Unternehmenswert. 

1) 34 d GewO – Problem

Für den Versicherungsmakler ist es mit 

der Zulassungspflicht nach § 34d GewO 

erheblich schwieriger geworden, einen 

Unternehmensnachfolger zu finden. Hat 

er einen Unternehmensnachfolger ge­

funden, so stellen sich diverse Fragen, 

wie in optimaler Weise die Kundenbe­

treuung fortgeführt werden kann, sämt­

liche Rechtsansprüche auf einen Erwer­

ber übergehen und wie eine Kontinuität 

in der Firmenfortführung gewährleistet 

werden kann. 

2) Fragen

Meine Kollegen und ich haben mit ver­

schiedenen rechtlichen Ausarbeitungen 

die unterschiedlichen Facetten dieser 

Problemkreis näher beleuchtet. Was pas­

siert wenn der Unternehmer unerwartet 

verstirbt? Wie verhindert der Daten­

schutz die Übertragung von Maklerbe­

ständen? Wie verhält es sich mit der Haf­

tung aus dem Altbestand? Was passiert 

mit den Mitarbeitern? Verändert sich die 

Rechtsbeziehung zum Kunden? Welche 

steuerlichen Aspekte sind zu beachten? 

Diese und viele weitere Fragen ergeben 

sich spontan, wenn man über die Frage 

nachdenkt, wie das eigene Unternehmen 

auf einen anderen übertragen werden 

kann. Selbige Fragestellungen ergeben 

sich natürlich auch im umgekehrten Ver­

hältnis. Wie kann ich ein anderes Makler­

unternehmen aufkaufen, ohne, dass sich 

daraus unbekannte rechtliche Probleme 

ergeben, die in der Preisfindung über­

haupt nicht berücksichtigt wurden? 

3) Bestandswert

Zunächst möchte ich mich kurz mit der 

Werthaltigkeit eines Bestandes beschäf­

tigen. Die Werthaltigkeit ergibt sich aus 

der festen und rechtssicheren Beziehung 

zwischen dem Maklerhaus (oder dem 

Makler selbst) und seinem Kunden. Na­

türlich langt bereits ein mündlicher Be­

ratungsvertrag »und eine Karteikarte«, 

wie denn der Kunde versichert ist. Die­

ses entspricht aber nicht dem aktuellen 

Stand der Technik. Risikoveränderungen 

oder Verbesserungen des Versicherungs­

schutzes müssen dem Kunden kommu­

niziert werden. Bei einem »etwas größe­

ren Bestand« geht dies nur im Rahmen 

eines automatisierten Verfahrens mit 

Serienbriefen an einen selektiertbaren 

Kundenkreis. Nur wenn dieses Informa­

tionsmedium in EDV-technischer Form 

zur Verfügung steht, ist überhaupt eine 

haftungsfreie Betreuung des Kunden 

gewährleistet, um auch weiterhin die Be­

treuungscourtage für eine gute Dienst­

leistung beanspruchen zu können. 

Verfügt ein Versicherungsmakler nicht 

über adäquate EDV Lösungen, so bedarf 

es eines erheblichen Aufwandes, sämt­

liche Informationen zu digitalisieren um 

eine laufende Betreuung sicherstellen zu 

können. 

Unternehmensverkauf und 
Unternehmensankauf 

von RA Stephan Michaelis – Kanzlei Michaelis Rechtsanwälte

Worauf hat der Versicherungsmakler zu achten?



4) Verträge

Überdies müssen aber auch sämtliche 

Berechtigungen des Versicherungsmak­

lers vorliegen, den Kunden adäquat be­

treuen zu dürfen. Hieraus folgt wieder­

um, dass der Versicherungsmakler über 

eine adäquate Datenschutzerklärung 

verfügen muss, über eine umfassende 

Vollmacht und über die Vereinbarungen 

des Tätigkeitsumfanges (Maklervertrag). 

Bestehen hier keine hinreichenden Ver­

einbarungen, so ist der Makler nach der 

Auffassung des Gesetzgebers möglicher­

weise verpflichtet, den Kunden in allen 

Bereichen schadlos zu halten. Unvor­

hersehbare Haftungsansprüche wären 

die Folge mangelhafter Vereinbarungen 

zwischen Makler und Kunde. Aus meiner 

Sicht ist es daher unerlässlich, dass jeder 

Kunde mit dem Makler vertragsbezogen 

einen Maklervertrag schließt. Dies dient 

zur Konkretisierung des Betreuungsver­

hältnisses, zur Reduzierung der Haftung 

und zu einer vernünftigen Definition der 

wechselseitigen Aufgaben- und Ver­

antwortungsbereiche. Ein ungepflegter 

Kundenbestand ist eher als »tickende 

Zeitbombe« zu bezeichnen, als dass sich 

hieraus eine nennenswerte Werthal­

tigkeit ableitet. Anders ist es hingegen, 

wenn ein gut betreuter, regelmäßig ge­

pflegter und vertraglich solide aufgebau­

ter Bestand zu bewerten ist. Hierdurch 

erhöht sich die Werthaltigkeit und das 

Risikomanagement für die Parteien um 

ein vielfaches! 

Es ist daher sehr wichtig nochmals zu 

betonen, dass die vertragliche Beziehung 

zwischen Makler und Kunden das Fun­

dament der künftigen Zusammenarbeit 

ist. Hier sollte nicht »auf Sand gebaut 

werden« wie es schon das biblische Bild 

darstellt. Es bedarf eines soliden und 

festen Fundamentes auf der Grundlage 

des Maklervertrages, der Vollmacht und 

einer Datenschutzerklärung. 

5) Bestandsverkauf

Nachdem in einem ersten Schritt nun­

mehr in etwa der Wert des Unterneh­

mens und seiner Vermögensbestandteile 

bewertet wurde, stellt sich nunmehr die 

Frage, wie eine Übertragung erfolgen 

kann. 

Der Bestandsverkauf, wie ihn alle älteren 

Kollegen noch sehr gut kennen, wird 

künftig nicht mehr durchgeführt wer­

den können. Der Fachmann spricht hier 

auch von einem »Asset Deal«. Es bedarf 

hier der Übertragung des Versicherungs­

vertrages auf einen Dritten. An dem 

Versicherungsvertrag hängen wiederum 

persönliche Daten, beginnend von den 

Adressdaten bis hin zu Gesundheitsda­
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ten. Die Übertragung dieser Informatio­

nen (Daten) ist nicht ohne vorherige Ein­

willigung des Betroffenen möglich. Aus 

diesem Grunde verlangen viele Versiche­

rer die Einholung einer neuen Maklervoll­

macht, die diese Rechte beinhaltet. Der 

Praktiker kann insoweit nur den Kopf 

schütteln, weil er weiß, dass es nahezu 

unmöglich ist, von allen Kunden eine 

neue Einwilligung (Maklervollmacht) 

zu erhalten. Würde dieses gesetzliche 

Erfordernis der Einwilligung durch den 

Kunden stets bestehen bleiben, so ist es 

nahezu unmöglich einen größeren Kun­

denbestand zu verkaufen und damit auf 

einen Dritten (Erwerber) zu übertragen. 

Natürlich können einzelne Großkun­

denverbindungen auf diese Weise noch 

übertragen werden. Dies wäre dann na­

türlich aus praktikablen Gründen leicht 

machbar. Die Übertragung größerer Pri­

vatkundenbestände oder gemischter Ge­

werbebestände wird jedoch durch diese 

datenschutzrechtlichen Erfordernisse er­

heblich blockiert. 

Ein guter Maklervertrag und eine gute 

Datenschutzerklärung sollten die Bestim­

mung enthalten, dass eine Übertragung 

auf einen Rechtsnachfolger zulässig ist. 

Die Einwilligung kann insoweit auch vor­

weggenommen werden. Darum sollte 

dieser zwingend vertraglicher Bestandteil 

sein. Problematisch bleibt es aber, weil 

der Erwerber oder Rechtsnachfolger nicht 

hinreichend konkretisiert werden kann. 

Wie also die Rechtsprechung damit um­

geht, dass der Kunde grundsätzlich mit 

der Weitergabe seiner Daten einverstan­

den ist, ohne im Vorwege zu wissen, an 

wen die Daten weitergegeben werden, 

bleibt abzuwarten. Datenschutzrechtler 

sehen diesen Aspekt jedoch als äußerst 

problematisch. Von einer bedenkenlosen 

vorweggenommenen Einwilligung wür­

de ich also nicht ausgehen und hoffe, 

dass in Einvernehmen aller Beteiligten 

– auch der Versicherer – eine kundeno­

rientierte und in seinem Interesse zu er­

folgende Übertragung stattfinden kann. 

Denn der Kunde hat auch nichts davon, 

wenn die Fortbetreuung seines Versiche­

rungsvertrages entfällt, weil kein anderer 

Makler über die Daten verfügen kann, 

um den Kunden weiter zu betreuen. 

Schlussendlich hätte dies zur Folge, dass 

der Kunde in die Betreuung des Versiche­

rers fällt. Hierdurch wird aber genau das 

Gegenteil erreicht. Der Versicherer hat 

als Vertragspartner nur seine Interessen 

zu vertreten. Eine Interessenvertretung 

durch einen qualifizierten Berater, dem 

Makler, findet dann plötzlich nicht mehr 

statt. 

Der Datenschutz kann also die Interessen 

an einer objektiven Beratung durch ei­

nen Versicherungsmakler vereiteln, wenn 

nicht Möglichkeiten geschaffen werden, 

die Kundenbetreuung auch weiterhin 

fortzusetzen. Sowohl bei der freiwilligen 

Geschäftsaufgabe, wie auch bei unfrei­

willigen Ereignissen wie dem Tod oder 

der Berufsunfähigkeit, sollten die Inter­

essen des Kunden sichergestellt werden, 

als dass ein Rechtsnachfolger berechtigt 

sein muss, die Betreuung zunächst fort­

zusetzen. 

Es bleibt also zunächst bei der rechtli­

chen Problematik, dass Bestandsübertra­

gungen eigentlich nur mit Zustimmung 

des Kunden vorgenommen werden kön­

nen. Auch die bloße Information eines 

Kunden wird als nicht ausreichend an­

gesehen. Es ist also zu klären, inwieweit 

eine vorweggenommene Einwilligung 

dafür sorgt, dass eine Übertragung auf 

einen Dritten möglich ist, um gerade die 

Interessen des Kunden zu gewährleisten. 

6) Verkauf / Kauf von 
GmbH-Anteilen

Unproblematischer ist es, wenn eine Ka­

pitalgesellschaft veräußert wird (Share 

Deal). Hier werden nur die Gesellschafts­

anteile veräußert und ggf. ein neuer 

Geschäftsführer bestellt. Diese Form 

der Übertragung auf einen Erwerber ist 

der unproblematische Weg. Es bedarf 

lediglich des formalen Aktes der nota­

riellen Beurkundung. In einem solchen 

Fall müssen nicht einmal die Courtage­

zusagen abgeändert und es bedarf auch 

keiner Zustimmung aus dem Kundenbe­

stand. Nicht nur aus haftungsrechtlichen 

Aspekten, sondern auch wegen der ein­

fachen Veräußerbarkeit einer Kapitalge­

sellschaft ist dieser Weg zu bevorzugen. 

Wir empfehlen jedoch einen Rechtsform­

wechsel nicht nur für den Fall der Unter­

nehmensveräußerung, sondern um auch 

hier ein tragfähiges Fundament zu schaf­

fen, welches viele erhebliche rechtliche 

Vorteile bildet. 

Auch hinsichtlich der erbrechtlichen Fra­

gestellungen bleibt festzuhalten, dass 

eine GmbH nicht sterben kann. Die 

Vererbbarkeit der Unternehmensanteile 

kann sowohl aufgrund testamentari­

scher Verfügungen wie auch aufgrund 
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der gesetzlichen Regelungen problem­

los vollzogen werden. Schlussendlich ist 

auch die Unternehmenszusammenfüh­

rung zweier Maklerhäuser, z. B. durch 

eine Verschmelzung unproblematisch 

realisierbar. 

Fazit

Diese kleine Einführung in die Vor- und 

Nachteile und Problemstellungen, die 

sich aus einem Unternehmensankauf 

oder Unternehmensverkauf ergeben, 

sollen für ihre grundsätzlichen Überle­

gungen eine kleine Entscheidungshilfe 

bieten. Die weiteren Artikel vertiefen 

die aufgeworfenen Aspekte. Im Rah­

men weiterer Vortragsveranstaltungen 

werden wir Ihnen im Vortrag und im 

persönlichen Gespräch die weiteren be­

achtenswerten Aspekte darlegen und 

erläutern. �

ARAG. Auf ins Leben.
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Das gute Gefühl, jederzeit Hilfe zu bekommen, 
gibt es jetzt auch für Handwerksbetriebe.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
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Telefon 0821 71008-0, Fax 0821 71008-999
info@sdv.ag, www.sdv.ag

Das Leben könnte so einfach sein – wenn die Absicherung des Betriebes nicht oft so umständlich wäre. Deshalb haben wir jetzt das 
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Impressum  39

Impressum

HERAUSGEBER

Gerhard Lippert

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg

Telefon	08 21 / 71 008 -0

Telefax	 08 21 / 71 008 -999

info@sdv.ag | www.sdv.ag

REDAKTION

Isabell Kramer

ANZEIGENSERVICE

Isabell Kramer

GESTALTUNG

FREIRAUM K . KOMMUNIKATIONSDESIGN

Karen Neumeister, www.freiraum-k.de

DRUCK

Hausdruckerei der Signal Iduna Gruppe

Joseph-Scherer-Str. 3, 44139 Dortmund

BILDNACHWEISE

Titel, Seite 03 / 06 / 09 / 11 / 19 / 20: 

© contrastwerkstatt / Fotolia.com 

Seite 13: © Kaarsten / Fotolia.com

Seite 47: © pressmaster / Fotolia.com

Seite 51 / 53: © goodluz / Fotolia.com

Seite 52: © FunkyKoval / Fotolia.com

Rückseite: © vege / Fotolia.com

Die Verantwortung für die Inhalte der Anzeigen und Beiträge liegt 

beim jeweiligen Werbepartner. Der Herausgeber übernimmt keine 

Gewähr für die Richtigkeit, Vollständigkeit und Aktualität der bereit­

gestellten Inhalte. Das Copyright liegt, wenn nicht anders vermerkt, 

bei der SDV AG.

… bereits für 199,- € 
im Rund-um-Schutz JURPRIVAT!

Arbeiten Sie mit der Nr. 1 im Maklermarkt zusammen!

Unbegrenzte Versicherungssumme – 
weltweit

Kostenschutz auch bei Verbrechen und 
Strafbefehl wegen Vorsatz

Verzicht auf Einrede der Vorvertrag-
lichkeit (5-Jahres-Regelung)

Vorsorge-Rechtsschutz für neue Risiken

Anrechnung schadenfreier 
Vorversicherungsjahre, sogar bis SB 0,- €

Konzernunabhängigkeit

Ausgezeichnetes 
Preis-/ Leistungsverhältnis

Vergleichen Sie!
Welcher Rechtsschutzversicherer 
bietet Ihnen das?

 KRAFTFAHRER-SCHUTZ e.V. Automobilclub

AUXILIA  Rechtsschutz-Versicherungs-AG

KS  Versicherungs-AG

www.ks-auxil ia.de

Beitragsgarantie

auch für 2015

anzeige_SDV AG_2.indd   1 06.08.14   16:24

















RentenbeginnRentenvers.Banksparplan

01.09.2046465,85 Euro465,85 Euro

01.09.2047474,73 Euro 465,85 Euro

01.09.2048483,79 Euro465,85 Euro

01.09.2049493,02 Euro465,85 Euro

01.09.2050502,43 Euro465,85 Euro

01.09.2051512,04 Euro465,85 Euro

01.09.2052521,82 Euro465,85 Euro

01.09.2053531,80 Euro465,85 Euro

01.09.2054541,99 Euro465,85 Euro

01.09.2055552,38 Euro465,85 Euro

01.09.2056562,97 Euro465,85 Euro

01.09.2057573,78 Euro465,85 Euro

01.09.2058584,80 Euro465,85 Euro

01.09.2059596,05 Euro465,85 Euro

01.09.2060607,53 Euro465,85 Euro

01.09.2061619,25 Euro465,85 Euro

01.06.2062625,00 Euro–

01.09.2062631,21 Euro–

01.09.2063643,42 Euro–

01.09.2064655,89 Euro–

01.09.2065668,62 Euro–

01.09.2066681,62 Euro–



0,– Euro

9.1.2046
12.1.2047
3.1.2049
6.1.2050
9.1.2051

12.1.2052
3.1.2054
6.1.2055
9.1.2056

12.1.2057
3.1.2059
6.1.2060
9.1.2061

12.1.2062
3.1.2064
6.1.2065
9.1.2066

500,– Euro

400,– Euro

300,– Euro

200,– Euro

100,– Euro

800,– Euro

700,– Euro

600,– Euro

Banksparplan
(fiktive Rente)

Rentenversicherung
(voraussichtl. Gesamtrente inkl. 
Bonusrente und Überschüssen)

Rentenvers. 1 Banksparplan

garantierte mtl. Altersrente322,42 Euro–

gesamte mtl. Altersrente*465,85 Euro–

gesamte mtl. Rente inkl. Bonusrente 

nach 10 Jahren Rentenbezug
562,97 Euro–

garantierte Kapitalabfindung90.411,88 Euro87.982,67 Euro

gesamte Kapitalabfindung*130.630,81 Euro87.982,67 Euro

ZahlungRentenvers. 2 Banksparplan

01.09.2014100.000,00 Euro94.600,60 Euro100.000,00 Euro

01.09.2046165.723,00 Euro129.454,06 Euro

0,–
1   3   5   7   9   11   13   15   17   19   21   23   25   27   29   31   33Jahre

Euro

100.000,–

80.000,–

60.000,–

40.000,–

20.000,–

180.000,–

160.000,–

140.000,–

120.000,–

Banksparplan

Rentenversicherung



Versicherungsprodukt

Zinsen / Zuwachs

Spartopf

Versicherungsprodukt
(Hinterbliebenenschutz etc.)

Zinsen / Zuwachs

Spartopf

Bankprodukt















SZENE DER 
VERSICHERUNGSMAKLER Think now, think SDV!

LVRG
Gemeinsam neue Wege gehen | Heraus­
forderungen annehmen – Chancen nutzen

Seite 55

RECHTSKOLUMNE
LVRG 2014: Was bei der Beratung 
beachtet werden muss!

Seite 45

Im gespräch
Markus Ferber, MdEP und 
Stefan Eisenmann, Leiter Maklervertrieb

Seite 43

HAUSZEITUNG  |  AUSGABE 11  |  Oktober 2014

Seite 53 Lebensversicherungs-
reformgesetz (LVRG)


