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LIEBE LESERINNEN UND LESER!

Zunachst einmal méchten wir uns fiir das liberragende Feedback zur ersten
Ausgabe der »Szene der Versicherungsmakler« bedanken. Sowohl von un-
seren Kooperationspartnern als auch von Seiten »zufélliger« Leser und aus
dem weitlaufigen Netzwerk der SDV AG erreichten uns ausschlieBlich positive
Riickmeldungen, oft versehen mit Anregungen und Wiinschen fiir die nachs-
ten Ausgaben.

So werden wir die Berichterstattung Uber erfolgreiche, an die SDV AG angebundene

Makler intensivieren, unsere Kooperationspartner noch starker in laufende Berichte
zu Fachthemen mit einbinden und ihren Erfahrungsschatz nutzen, um tiefgehendes
Fachwissen, verkauferische Erfahrung und erfolgreiche Marktstrategien in die Basis
der »Szene der Versicherungsmakler« einflieBen zu lassen.

Die Redaktion der Hauszeitung ist auch weiterhin fur jedes Feedback dankbar und
unter der E-Mail-Adresse hauszeitung@sdv.ag gerne direkt fur Sie erreichbar, um Ihre
Wilnsche und Anregungen entgegen zu nehmen.

Die zweite Ausgabe unserer Hauszeitung steht ganz im Zeichen der Pflegeversiche-
rung. Nachdem bereits das Jahr 2011 vom damaligen Bundesgesundheitsminister
zum »Jahr der Pflege« ausgerufen worden war, die Umsetzung aber eher schleppend
verlief, erreichten uns doch sehr viele Fragen und Anregungen zu diesem interes-
santen Thema. So finden Sie in dieser Ausgabe ausflhrliche Informationen zu den
grundlegenden Produktarten der Pflegeversicherung, Highlights aus Tarifen und Neu-
erungen, die Sie in die Lage versetzen, lhre Beratung und den Absatz von Pflegever-
sicherungen so erfolgreich in Ihr Produktportfolio aufzunehmen, wie der Stellenwert
dieser Absicherung es eigentlich schon lange rechtfertigt. Die Fachabteilungen der
Kranken- und der Lebensversicherung sind Ihnen bei der Umsetzung gerne behilflich
und freuen sich auf viele Anfragen und die Mdglichkeit, mit lhnen zusammen Kon-
zepte zu erarbeiten!

Natdrlich finden Sie auch andere interessante und informative Berichte und Informa-
tionen und wir wiinschen lhnen viel Freude bei der Lektire der »Szene der Versiche-
rungsmakler« und hoffen, lhnen spannende Unterhaltung und interessante Neuigkei-
ten liefern zu kdnnen!

lhr Armin Christofori und Sascha Sénning
Vorstand der SDV AG

Wik S /Lg
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DIE SDV AG PRASENTIERT: IV
IDEEN — VORSCHLAGE — INNOVATIONEN

Sehr geehrte Kooperationspartnerinnen
und Kooperationspartner!

Heute durfen wir Ihnen eine neue Mitarbeiterin vorstellen: IVI!
IVI ist ein virtuelles Tool, das lhnen ab sofort erlaubt, noch
schneller und effektiver mit den Mitarbeitern der SDV AG in
den Austausch zu treten, lhre Ideen einzubringen und so an der
stetigen Weiterentwicklung und damit der Zukunftsfahigkeit
der SDV AG aktiv mitzuarbeiten.

WOFUR STEHT IVI?

I wie Ideen:
Ihre Ideen, tGber die Sie mit uns sprechen mochten!

V wie Vorschlige:
lhre Vorschldge, wie die Zusammenarbeit mit der SDV AG
noch effektiver gestaltet werden kann!

I wie Innovationen:
Die Innovationen, die aus lhren Ideen und Vorschlagen
entstanden sind!

WARUM GIBT ES IVI?

Mit beinahe 400 aktiven Kooperationspartnern hat die SDV
AG mittlerweile eine stattliche GroBe erreicht, die eine Menge
Potenzial fur Fortschritt und noch mehr Wachstum bietet. Die-
ses Potenzial zu nutzen und in Know-how, Effektivitat, Service
und eine Vielzahl an kleinen und groBen Verbesserungen um-
zuwandeln, war die Anforderung, die zur Entwicklung von IVI
gefuihrt hat. Mit IVI mochten wir das groBte Potenzial der SDV
AG, namlich das Wissen und die Erfahrung unserer Kooperati-
onspartner, in Innovation und Fortentwicklung umwandeln.

»Eine Investition in Wissen bringt noch immer

die besten Zinsen!« Benjamin Franklin

WIE GEHT IVI?

IVI steht ab sofort exklusiv fir Sie als Kooperationspartner im
Extranet der SDV AG zur Verfigung. In Form eines Forums wer-
den hier lhre Vorschlage gesammelt, ausgewertet und in eine
von der SDV AG moderierte Diskussion umgewandelt. Durch
Ihr Feedback und eine rege Diskussion zwischen Kooperations-
partnern und Mitarbeitern der SDV AG reifen Vorschldge zu
Innovationen, die schlussendlich in Prozessen umgesetzt und
damit effektiv genutzt werden.

Wir winschen Ihnen viel SpaB und jede Menge gute Ideen,
Kreativitat und regen Austausch bei IVI! |

ANSPRECHPARTNER UND SERVICE

Um IVI in der Zukunft optimal nutzen zu kénnen, erhalten
Sie im Punkt »Uber VI« eine ausfiihrliche Beschreibung,
welche Méglichkeiten Sie in diesem Bereich haben und was
Sie erwartet.

Als Projektleiter und Ansprechpartner fiir IVI steht
lhnen Herr Roltgen gerne zur Verfiigung:

Telefon 08 21/71 008 -312
Telefax 08 21/71 008 -312
E-Mail  stefan.roeltgen@sdv.ag bzw. ivi@sdv.ag



EINE WEGBESCHREIBUNG! - SO FINDEN SIE 1VI:
IVI steht Gber das Extranet der SDV AG zur Verfligung. Bitte
loggen Sie sich mit lhren bekannten Benutzerdaten auf der

Homepage der SDV AG ein.

1. Sie sehen dann auf der linken
Seite Ihres Bildschirms folgendes Feld:

Interner Bereich

Dokumente +
Meine Daten -

=] Neuigkeiten

=) Portal und Vergleichsrechner
=7 BAP Guide

mnicm pp EM-Runde

=] Kennwort anderm

Foren +

2. Beim Klick auf das Plus-Feld rechts
unten erscheint dieses Fenster:

interner Bereich

Dokumente +
Meine Daten +
Foren -

IVI - Idean- Vorschlage- Innovali

3. Auch hier klicken Sie bitte auf das
Plus-Feld vor dem Ordner. Sie erhalten
dann die Ubersicht tber die Foren in
IVl = und schon kann es losgehen!

Interner Bereich

Dokumente +

Meine Daten +

Foren 2

= =) VI - Idean- Vorschidge- Innovall
1) Uber vt

@ jMNeue ideen

& (7 ideen in der Umsatzung- Proj
& ] Innovationen - was aus Ihren
& () Archiv




DEURAG.

RECHTSSCHUTZ MIT MEHRWERT.

Ganz gleich wie er zustande kommt, ein Rechtsstreit ist immer
unangenehm. Leider kann aus einer Kleinigkeit ganz schnell
ein unerwartet langwieriges und kostspieliges Risiko werden.
Aus diesem Grund bietet die DEURAG Deutsche Rechtsschutz-
versicherung seit Uber 55 Jahren leistungsstarke Rechtsschutz-
versicherungen und arbeitet standig an der Weiterentwicklung
ihres flexiblen Produktangebotes.

DEURAG Serviceleistungen.
Perfekt abgestimmt.

DER TARIF SB-VARIO.

Flexibel ist auch der Tarif SB-Vario, mit dem die DEURAG vor
einigen Jahren als erster Rechtsschutzversicherer am Markt eine
Innovation geschaffen hat. Erstmalig gab es einen Tarif, bei dem
ein Kunde Uber die Hohe seiner Selbstbeteiligung im jeweiligen
Schadenfall selbst entscheiden kann. Bis heute ist der Tarif SB-
Vario ein Uberaus erfolgreicher und gefragter Rechtsschutzta-
rif. Grundsatzlich wird im SB-Vario eine Selbstbeteiligung von
300,- Euro je Rechtsschutzfall vereinbart. Diese erméaBigt sich
auf 150,— Euro, wenn im Schadenfall ein Rechtsanwalt aus
dem Kreis der von der DEURAG empfohlenen Rechtsanwal-
te aus dem bundesweiten Anwaltsnetz beauftragt wird. Der
DEURAG-Kunde kann im Tarif SBVario damit nicht nur einen
Rechtsschutzvertrag zu glnstigen Konditionen abschlieBen,
sondern wird durch die Wahl eines Rechtsanwaltes aus einem
bundesweiten Anwaltsnetz auch hervorragend betreut.

DAS BUNDESWEITE ANWALTSNETZ.

Die Vorteile bei den von der DEURAG empfohlenen Rechtsan-
walten liegen klar auf der Hand: Es handelt sich um kompe-
tente und unabhangige Rechtsanwalte mit langjahriger Berufs-
erfahrung. Auf Wunsch nennt die DEURAG einen geeigneten
Rechtsanwalt in Wohnortnahe, der genau auf den jeweiligen
Fall spezialisiert ist. Aber auch auf der DEURAG-Website oder
in der App flrs iPhone ist die Anwaltssuche hinterlegt. Bei der
Auswahl der Rechtsanwalte wird auf langjdhrige Erfahrung,
fachliche Kompetenz und eine hohe Serviceorientierung geach-
tet, die den DEURAG-Kriterien entspricht. Bei der Terminverein-
barung vor Ort werden Kunden der DEURAG bevorzugt behan-
delt und auch bei geringen Streitwerten umfassend betreut.

DIE SERVICELEISTUNGEN.

Die Félle, in denen Menschen Rechtsschutz brauchen, sind viel-
faltig und immer sehr individuell. Hierfur bedarf es differenzier-
ter Losungen und umfassender Serviceleistungen. Daher hat es
sich die DEURAG zum Ziel gesetzt, ihren Kunden Rechtsschutz
mit Mehrwert zu bieten, und erganzt ihre gesamten Rechts-
schutzprodukte um ein umfassendes Serviceangebot. Dieses
steht DEURAG-Kunden ohne Mehrbeitrag zur Verflgung.
Kunden wiinschen sich von ihrer Rechtsschutzversicherung im-
mer auch praventive Beratung — und nicht erst Unterstitzung,
wenn ein Rechtsschutzfall bereits eingetreten ist. Eine gericht-
liche Auseinandersetzung kann oft schon vermieden werden,
wenn im Vorfeld eine kompetente telefonische Beratung durch



einen erfahrenen Rechtsanwalt stattgefunden hat. Daher stellt
die DEURAG ihren Kunden die unabhangige anwaltliche Be-
ratung zur Verfigung. Die Beratung erfolgt qualifiziert durch
kompetente Rechtsanwalte und unabhangig vom bestehenden
Rechtsschutzvertrag in allen Rechtsgebieten — sogar wenn die

ausgeschlossen werden. Auch hier unterstitzt die DEURAG
ihre Kunden, indem sie online ein umfangreiches Angebot an
Mustervertragen, Musterschreiben sowie Formularen fur viele
Rechtsgebiete kostenfrei zum Download zur Verfigung stellt.
Die Unterlagen werden standig aktualisiert und erweitert.

Fragen Uber den eigentlichen Versicherungsschutz hinausge-
hen. Mit der Serviceleistung Schriftsatz-Service-Online ist fur

DEURAG-Kunden eine Rechtsberatung Gber das Internet még- IHR ANSPRECHPARTNER
lich. Bei der Formulierung juristischer Schriftsatze kommt es
auf jedes einzelne Wort an. FUr Laien ist das eine besondere DEURAG

Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG
Abraham-Lincoln-Str. 3
D-65189 Wiesbaden

Herausforderung, fur Kunden der DEURAG ist es nur ein Klick.
Sie haben Zugriff auf eine kostenlose Schriftsatzhilfe fur alle
versicherten Angelegenheiten. Kompetente und unabhangi-
ge Rechtsanwalte beraten schriftlich oder entwerfen den ge-
Service-Telefon fiir Vertriebspartner
06 11 -771-237

wiunschten Schriftsatz an den Gegner.

Es gibt viele Anlasse und noch mehr gute Grinde, auf For-
mulare zurlickzugreifen. Formulare stellen eine verbindliche info@deurag.de | www.deurag.de

Rechtsgrundlage dar, damit Form- oder Formulierungsfehler

Immer auf der Pole-Position.
Die DEURAG.

Bleiben Sie auf Erfolgskurs.

Mit der DEURAG.

Wir starten fur Sie durch — mit innovativer
Unterstttzung fur Ihren Beratungs- und
Verkaufsprozess. Mit optimalen Rechts-
schutzlésungen, leistungsstarken Tarifen
und hervorragenden Serviceleistungen
fur Ihre Kunden. Damit Rechtsschutz ein-
fach und verstandlich bleibt.

Unser Ziel ist |lhr Vertrauen als stabile
AssCompact Basis der Zusammenarbeit. Daftr geben
Rechtsschutz-
versicherung

Platz1
DEURAG

e DEURAG. Wir sind lhre Nr. 1

VERSICHERUNGS

RICHTIG GUT LEBEN

wir weiterhin nur unser Bestes!

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

Ein Unternehmen der
SIGNAL IDUNA Gruppe
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Im Alter wiinschen sich Viele, zu Hause gepflegt zu werden.

DIE PRIVATE
PFLEGEVORSORGE

»Ziemlich beste Freunde« - die franzésische Komédie zieht
seit ihrem Kinostart Anfang des Jahres viele Menschen in
ihren Bann und basiert auf einer wahren Begebenheit.

Philippe — durch seine Ldhmung vom Hals abwarts ganzlich
auf fremde Hilfe angewiesen — sucht eine neue Pflegekraft.
Diese findet er in Driss — einem im ersten Moment abweisen-
den Arbeitslosen, der ihn jedoch als Menschen wahrnimmt
und ihm kein Mitleid entgegenbringt. Die beiden Uberwin-
den die anfanglichen Differenzen und Philippe findet einen
Freund, der charakterlich verschiedener nicht sein konnte. Der
schone und tiefgrindige Film wandelt zwischen Komik und
groBen Gefluihlen und versucht aufzuzeigen, dass sozialen und
kulturellen Unterschieden auch mit Solidaritat anstelle von
Vorurteilen und Distanz begegnet werden kann. Ein erfolg-
reicher Film, der sich an der Spitze der Kinocharts platzieren

konnte, mit schwerem Hintergrund und einem ungeliebten,
jedoch allgegenwartigem Thema:

PFLEGEBEDURFTIGKEIT / PFLEGEVERSICHERUNG

Der demografische Wandel ist ein aktuelles Schlagwort unserer
Zeit — aufgrund der gewandelten Altersstruktur ist es an der
Zeit, dass die Gesellschaft sich mehr und mehr mit der privaten
Vorsorge fur das Alter auseinandersetzt und damit natdrlich
auch mit dem Thema Pflegebedurftigkeit.

Die Sozialen Sicherungssysteme sind nicht nur mit der Alters-
und Gesundheitsversorgung zunehmend tberfordert, auch die
»jlngste« Sozialversicherung, die gesetzliche Pflegeversiche-
rung, stéBt bereits jetzt an ihre Grenzen — und das obwohl von
einer adaquaten Leistung niemals gesprochen werden konnte.



Unser Kooperationspartner Michael PléBer, der eng mit Mar-
cela Fiser vom Marcelas-Pflegedienst zusammenarbeitet, hat
sich bereiterklart, einen Erfahrungsbericht zum Thema Pflege-
bedurftigkeit und Pflegeversicherung zu verfassen, und de-
monstriert hier deutlich, wie die Bedeutung und Wichtigkeit
fur Versicherungsmakler im Rahmen einer umfassenden Be-
ratung steigt und wie eklatant der Bedarf einer zusatzlichen
privaten Vorsorge bereits heute ist!

ERFAHRUNGSBERICHT:
REFORM AM ROLLATOR!

Michael Pl6Ber, Versicherungsmakler
Marcela Fiser, Geschéaftsfiihrerin Marcelas-Pflegedienst

Jeder wird taglich direkt oder indirekt damit konfrontiert und
doch macht man sich erst wirklich Gedanken darUber, wenn
man selbst oder ein direktes Familienmitglied betroffen ist: Der
plotzliche Pflegefall, z.B. durch Krankheit oder Unfall. Deshalb
kann ich als Versicherungsmakler nur jedem dringend raten,
rechtzeitig eine private Pflegeversicherung abzuschlieBen, um
sich und Ihre Angehorigen vor der hohen finanziellen Belastung
im Pflegefall zu schitzen! Je friher Sie handeln, umso gunsti-
ger sind die Beitrage, und Sie kénnen die erforderliche Gesund-
heitspriifung besser bewaltigen!

Die gesetzliche Pflegeversicherung kann insgesamt nur den
Charakter einer Teilkaskoversicherung erftillen und es liegt bei
jedem Einzelnen, die dartber hinausgehende Belastung selbst
zu tragen oder fUr eine private Pflegeabsicherung Sorge zu
tragen! Zum Glick konnte ich mich als meine Mutter krank
wurde von Schwester Marcela — Marcelas-Pflegedienst — opti-
mal beraten und aufklaren lassen, welche Leistungen die ge-
setzliche Pflegeversicherung erbringt und welche Leistungen
hier in Frage kommen.

Die gesetzliche Pflegeversicherung leistet monatlich:

PRIVATE VS.
PROFESSIONELLE PFLEGE -
EINE FRAGE DES GELDES

Die gesetzliche Pflegeversicherung
unterscheidet deutlich zwischen der
Pflege durch Laien (meist Familienange-
horige) und professionelle Pflegedienste und leistet, ob-
wohl die Pflegebedurftigkeit festgestellt ist, in sehr unter-
schiedlicher Hohe (siehe Tabelle unten).

Private Pflegevorsorge unterscheidet natdrlich nicht, wer
die Pflegeleistung erbringt, sondern nur, ob Pflegebe-
durftigkeit besteht, und honoriert damit die Leistung der
Familienangehorigen!

Beispiel meiner Mutter, fir die ich KEINE
Pflegeversicherung hatte.

Meine Mutter war 79 Jahre alt, bekam 820 EUR monatliche
Rente, hatte schweres Rheuma und chronische Kopfschmer-
zen. Eine Einstufung als Pflegebedurftigkeit erfolgte nicht. Bei
einem Sturz im September 2010 erlitt sie einen Oberschen-
kelhalsbruch und konnte ab diesem Zeitpunkt ihren Alltag
nicht mehr ohne fremde Hilfe bestreiten. Sie wurde zweimal
begutachtet und eine Einstufung in eine Pflegestufe wurde
beide Male abgelehnt. An dieser Stelle mochte ich kurz die
monatlichen finanziellen Zuwendungen und Belastungen mei-
ner Mutter veranschaulichen, um die finanzielle Belastung auf-
zeigen: Der monatlichen Rente von 820 EUR standen die fixen
Ausgaben durch Miete (450 EUR) und Kosten (wie z.B. Essen
auf Radern, Medikamente, Putzfrau, usw. —insg. ca. 335 EUR)
gegenuber. Dadurch blieben ihr noch 35 EUR monatlich zum
Leben — die Mehrkosten von ca. 150 EUR wurden durch mich
getragen.

PFLEGEGELD TEILSTATIONAR VOLLSTATIONAR

(durch Laienpflege) = (durch Pflegedienst/Sozialstation) (Unterbringung in einem Pflegeheim)
1 235 EUR 450 EUR 1.023 EUR
2 440 EUR 1.100 EUR 1.279 EUR
3 700 EUR 1.550 EUR 1.550 EUR




Durch die Unterbringung im Pflegeheim anderten sich die monatlichen Kosten folgendermafen:

Grundkosten 2.078 EUR
plus Einzelzimmerzuschlag 106 EUR
Medikamente, Korperpflege 228 EUR
Taschengeld fur Zeitungen, Obst, Deo usw. 60 EUR
abzgl. Rente 820 EUR

abzgl. Leistung gesetzl. Pflegeversicherung 1.023 EUR

Erst bei der 3. Begutachtung durch den MDK (Medizinischer
Dienst der Krankenkassen) erfolgte endlich die Einstufung in
Pflegestufe 1. Dieser kleine Erfolg ist der Unterstitzung durch
Schwester Marcela zu verdanken, die uns bei der Einstufungs-
untersuchung unterstitzend beigestanden hat. lhr gebihrt
hier groBer Dank und ich kann nur jedem empfehlen, sich hier
Unterstitzung von professionellen Pflegekraften einzuholen.
Durch die Einstufung konnte ich den privaten finanziellen Auf-
wand fur die Pflege meiner Mutter senken. Von einer Kosten-
neutralitat waren wir trotzdem weit entfernt!

Nach einer schweren Darm-OP im September 2011 war es nicht
mehr moglich, die Pflege durch einen ambulanten Pflegedienst
zu gewabhrleisten, und eine Unterbringung im Pflegeheim wur-
de unumganglich. Es gelang uns, einen noch relativ gtinstigen
Pflegeheimplatz zu finden. Dennoch folgte eine hohe finanziel-
le Belastung, die durch mich getragen werden musste.

Aufgrund dieser personlichen Erfahrung ist es aus meiner Sicht
unmittelbar notwendig, eine private Pflegversicherung abzu-
schlieBen! Deshalb habe ich fur mich selbst eine private Pflege-
geldversicherung abgeschlossen. Und naturlich hat sich auch
Schwester Marcela fUr eine private Pflegeversicherung entschie-
den. Ich bin 50 Jahre alt, bezahle ca. 50 EUR monatlich und
die Beitrage sind steuerlich absetzbar! Heute ist Pflegevorsorge
wichtiger denn je, denn 82 % aller Pflegepatienten wirden eine
ambulante Pflege bevorzugen, wenn sie sich es leisten kénn-
ten. Wer heute pflegbediirftig wird, ist dies im Schnitt 4 bis 5
Jahre und braucht professionelle Hilfe von einem Pflegedienst,

der auch Leistungen tbernimmt, die nicht von der gesetzlichen
Pflegekasse gedeckt werden — eine finanzielle Belastung, die
die wenigsten Familien aufbringen kénnen — und der Staat
nimmt hier die Kinder in die Pflicht!

LASSEN SIE SICH BERATEN,
SOLANGE SIE GESUND SIND!

Dieser Erfahrungsbericht soll den akuten Bedarf aufzeigen und
»wachritteln«. Das Thema Pflegebedurftigkeit und Pflegeversi-
cherung darf nicht als Tabuthema betrachten werden, sondern
muss elementarer Baustein der Beratungsleistung eines Maklers
werden! Die private Pflegeversicherung soll Pflegebedurftigen
helfen, in Wirde alt zu werden und ihre Angehorigen physisch,
psychisch und finanziell zu entlasten.

AKTUELL

Pflegereform 2012: Noch in diesem Jahr soll das Gesetz fur
eine Verbesserung fir Pflegebedurftige und ihre Angehérigen
erarbeitet werden.



HILFESTELLUNG UND INFORMATIONEN RUND UMS THEMA PFLEGE

Private Pflegevorsorge:
Pflegetagegeld oder Pflegerente — was ist die
richtige Absicherung fiir meine Kunden?

Beide Produktarten sichern aus verschiedenen Tarifierungsrich-
tungen (Lebens- bzw. Krankenversicherung) das Pflegerisiko
ab. Vielfach herrscht Unklarheit Gber die Unterschiede und die

Merkmale der beiden aktuell vorherrschenden Produktarten.
Welches Produkt fur lhren Kunden das Richtige ist, ist nicht
pauschal zu beantworten. Um lhnen eine Orientierungshilfe
zu geben, haben wir die Unterschiede aufgefuhrt und gegen-
Ubergestellt. Die Einstufungen sind als pauschale RichtgroBe
zuU betrachten und kénnen fur einzelne Tarife naturlich davon
abweichen.

LEISTUNGEN/

PRODUKTE

PFLEGETAGEGELD

PFLEGERENTE

Anbieter

Krankenversicherer

Lebensversicherer

Beitrag

deutlich niedrigerer Anfangsbeitrag

hoherer Anfangsbeitrag
(oftmals mehr als doppelt so hoch)

Beitragsentwicklung

steigende Beitrage sind zu erwarten
(BAP, wie bei KV Ublich; groBtenteils
Tarife mit Altersrtickstellungen)

konstanter Beitrag Uber die gesamte
Laufzeit

Beitragszahlungsdauer

gesamte Vertragslaufzeit

gesamte Vertragslaufzeit oder auch
abgeklrzt moglich (Ublich: bis 67.
Lebensjahr oder bis 85. Lebensjahr)

wahlweise: Erhohung Pflegerente,

Uberschussverwendung Altersriickstellungen, Begrenzung BAP Kapitalanlage
Einmalbeitrag nein oftmals Ja
Beitragsbefreiung tarifabhangig (haufig: bei Pflegestufe 3) | ja

bei Leistung

Pflegeeinstufung

nach Sozialgesetzbuch (SGB) durch
medizinischen Dienst der Krankenkassen

nach SGB; oftmals auch nach
Grundfahigkeiten oder ADL
(activities of daily living)

Leistung bei Demenz

ja (meist bei Pflegebedurftigkeit nach
SGB aufgrund Demenz) bzw. als geson-
dert festgelegter Leistungsbaustein mit
Pflegestufe O

ja
(eigenstandig in AVB definierter Begriff)

Leistungshohe bei Demenz

tarifabhangig; niedrige Leistung
(Beispiel: bei Pflegestufe 0

aufgrund Demenz bis zu 200 EUR p.M.);
auch Einmalzahlungen méglich

relativ hoch
(oftmals Rente wie in Pflegestufe 2;
Beispiel: versicherbar bis zu 3.000 EUR)

Leistung bei Kiindigung

keine / Vertrag erlischt

Zahlung Ruckkaufswert /
beitragsfreie Pflegerente

Assistanceleistungen

ja

ja



12 TITELTHEMA

Demenzerkrankungen nehmen laut einer Schatzung in den
nachsten Jahren drastisch zu (Spiegel.de spricht in einem Arti-
kel vom 22. Februar 2011 von »Zahl der Demenzkranken wird
sich bis 2050 verdoppeln«) und sind derzeit nicht in jedem Tarif
abgesichert. Daher sollte hier unbedingt darauf geachtet wer-
den, dass diese Leistungen zum Grundschutz essenziell dazu-
gehoren.

Der Zusatz »Beitragsfreiheit« im Pflegefall ist sehr entscheidend,
damit sich die zu zahlenden Beitrage im Pflegefall nicht zu einem
finanziellen Defizit entwickeln. Hier werden ab einem Pflegefall
(MDK-Festlegung) die zu zahlenden Beitrage ausgesetzt.

Als wichtigsten und auch beratungstechnisch sehr wichtigen
Punkt ist der Ktndigungsverzicht des Versicherers zu nennen.
Dieser besagt, dass im Leistungsfall, der Versicherer auf sein
Recht zur Kindigung verzichtet, was naturlich im Pflegefall,
also Leistungsfall schnell zu einer schlechten Einnahmen-Kos-
tenquote fir den Versicherer fihrt und ihm so die Méglichkeit
einer Vertragsbeendigung nimmt. Dieser Baustein sollte in je-
dem Pflegezusatzprodukt beinhaltet sein, da Sie als Makler hier
im Leistungs- bzw. dann Kindigungsfall vom Kunden schnell in
die Pflicht genommen werden kénnen.

Gemeinsam vorsorgen und sich friihzeitig beraten lassen. HINWEIS

BEITRAGSBEFREIUNG
BEI PFLEGETAGEGELD

Private Pflegezusatzversicherung:

Was sollte ein Mindestschutz beinhalten? Bei vielen Tarifen tritt eine Beitrags-

befreiung erst ab Pflegestufe 3 ein. Sonst erhalt der Kunde
Beim Mindestschutz sollte der Tagessatz des Pflegetagegelds lediglich die vereinbarte Leistung und muss weiterhin Bei-
ausreichend und bedarfsgerecht ermittelt werden. Vorausset- trage bezahlen.
zung sollte ein Tagessatz von 30 EUR sein. Es gilt zu berlck-
sichtigen, dass die Lucke zur gesetzlichen Erstattung/Leistung Bei einer Grundschutzabsicherung ist die Pflegeleistung erst
ausgeglichen werden sollte, um so den Eigenanteil des Kunden ab Pflegestufe 3 gegeben, hier wird bei Pflegestufe 1 nicht
gering zu halten oder gar vollstandig ausgleichen zu kénnen. zum vereinbarten Tagessatz, sondern prozentual, also tarif-

abhangig, geleistet.
Des Weiteren sollte bei dem gewahlten Tarif auf die Leistungs-
erweiterung fur Demenzerkrankungen geachtet werden.



Private Pflegezusatzversicherung:
Welchen Umfang bietet ein Top-Pflegezusatzschutz?

Ein hochwertiger Pflegezusatzschutz beinhaltet grundlegend
gleiche Leistungen wie im Mindestschutz, dementsprechend ist
die Demenzleistung, die Beitragsbefreiung als auch der Kundi-
gungsverzicht im Leistungsfall/Pflegefall eingeschlossen.

Als Erganzung sollten fur einen Topschutz Merkmale wie
»Assistanceleistungen« mitversichert werden. Bei diesen Leis-
tungen handelt es sich um Leistungen, die meist Uber einen
Drittanbieter/Kooperationspartner des Versicherers angeboten
werden. Hierbei werden beispielsweise Dienste bezahlt, die
dem Versicherten im Pflegefall z. B. einen Essensservice (also fir
den Kunden kochen), Einkaufsservice, Wasche- und Blgelser-
vice, Putzservice etc. bereitstellen.

Um den stetig steigenden Kosten (Pflegeheime und Pflege-
dienste) vorzubeugen, kann in einer Pflegeabsicherung eine
Dynamik (vergleichbar mit der Dynamik aus der Lebensversiche-
rung) eingeschlossen werden. Die Dynamik hat den gleichen
Nutzen wie in der Lebensversicherung und dient als Kosten-
und Inflationsausgleich. Ein Topschutz sollte auch die Leistun-
gen ab Pflegestufe 1 beinhalten. Somit wirde dem Versicherten
ein Tagessatz in der vereinbarten Hohe ab der ersten festgestell-
ten Pflegestufe bereitstehen.

Optionale Ergdnzung:

Produkthinweis: In letzter Zeit kommen vermehrt Pflegerenten-
produkte auf den Markt, die eine Beitragsriickzahlung bei Tod
(egal ob vorher Pflegebedurftigkeit bestand oder nicht) anbie-
ten. Auch dies kdnnte ein interessanter Akquiseansatz sein.

FAZIT DER SDV AG

Wie man der Tabelle entnehmen kann, bildet unserer Meinung
nach die Pflegerente das stdrkere Bedingungswerk ab, jedoch
zu einem deutlich héheren Preis. Die Pflegetagegelder werden
eine Beitragsanpassung analog der privaten Krankenversiche-
rung (aufgrund steigender Zahl Pflegebedurftiger, steigender
Pflegedauer und damit -kosten sowie Inflation) erfahren. Char-
mant im Bereich der Pflegerenten sind die Moglichkeiten einer
abgekirzten Beitragszahlungsdauer sowie die signifikant hohe-
re Leistung bei Demenz.

Leider kénnen auch wir Ihnen die Entscheidung nicht abneh-
men, welches Produkt fur Sie oder lhren Kunden das »richtige«
ist. Eines jedoch ist klar: Private Pflegevorsorge ist unbedingt
noétig — egal ob als Pflegetagegeld oder als Pflegerente! [ |

HIER SOLLTE BEACHTET WERDEN

Falls der Interessent vorhat, im Rentenalter seinen Lebens-
mittelpunkt in ein anderes Land zu verlegen (z. B. Mallorca),
sollte auf den weltweiten Geltungsbereich im Tarif geach-
tet werden.




DIE MAGISCHEN SECHS

Ansatzpunkte fir die Akquise kleiner und mittelstandischer
Unternehmen in der betrieblichen Altersversorgung

Der bereits seit dem Jahr 2002 bestehende Rechtsanspruch
der Arbeitnehmer auf betriebliche Altersversorgung durch Ent-
geltumwandlung — § 1a Betriebsrentengesetz (BetrAVG) — hat
insbesondere in kleinen und mittelstandischen Unternehmen
eine Vielzahl unterschiedlicher Durchfiihrungswege, Versor-
gungstrager und vertraglicher Ausgestaltungsvarianten her-
vorgebracht. Verwunderlich ist das nicht! Haben wir doch in
den vergangenen Jahren von den Entscheidungstragern dieser
Unternehmen, als Begriindung fur die Zurtickhaltung bei der
einheitlichen Gestaltung der betrieblichen Altersversorgung,
immer wieder zu horen bekommen, dass es sich bei dem
Rechtsanspruch um eine sogenannte Holschuld des Arbeitneh-
mers handelt und eine eigenstandige Verpflichtung des Arbeit-
gebers in diesem Zusammenhang zu handeln, nicht bestehe. So
weit, so zutreffend.

Die groBen Unternehmen hingegen haben mehrheitlich von
Beginn an eine ganz andere Haltung eingenommen. Hier wur-
de namlich sehr schnell erkannt, dass ein Abwarten auf das
Einfordern des Rechtsanspruchs durch die Arbeitnehmer und
die damit zwingend verbundene Vielfalt in der Ausgestaltung
der betrieblichen Altersversorgung nicht nur vielféltige Proble-
me, sondern auch einen nicht unerheblichen Verwaltungsauf-
wand mit sich bringen wird. Ungeachtet der nicht vorhandenen
juristischen Verpflichtung zum eigeninitiativen Handeln, haben
diese Unternehmen die ihnen durch das Betriebsrentengesetz
eingeraumten Handlungsspielrdume genutzt und so von Be-
ginn an die Einheitlichkeit und Effizienz der betrieblichen Al-
tersversorgung sichergestellt.

Eine Erkenntnis, die sich inzwischen auch im Mittelstand zuneh-
mend durchsetzt. In unserer taglichen Arbeit im Zusammen-
hang mit Beratungsmandaten, die Vereinheitlichung bestehen-
der betriebliche Altersversorgung betreffend, dominieren die
»magischen Sechs« beinahe jede Bestandsaufnahme. Es han-
delt sich hierbei um die am haufigsten vorgefundenen Mangel,
Fehler und daraus resultierenden Risiken, die in ihrer Entste-
hung insbesondere der in den ersten Jahren nach Einfihrung
des Rechtsanspruchs dominierenden Ignoranz der Unterneh-
men zuzuschreiben sind:
» Weitreichende Unkenntnis hinsichtlich des Haftungsrisikos
fur den Arbeitgeber auch im Rahmen einer ausschlieBlichen
Finanzierung durch Entgeltumwandlung

» Dadurch bedingt bedenkenlose Akzeptanz ungeprifter Ver-
sicherungsantrége und -vertrage

) Das Fehlen einer einheitlichen Versorgungsordnung als ver-
bindlichen rechtlichen Rahmen

» Ausgel6st durch die Fluktuation, fallt in zunehmendem MaBe
das Fehlen von Entgeltumwandlungsvereinbarungen auf, die
beim Versicherungsnehmerwechsel auf den neuen Arbeitge-
ber schlichtweg vergessen werden, was der steuer- und sozi-
alversicherungsrechtlichen Férderung die Grundlage entzieht

» Es werden die unterschiedlichen Entgeltumwandlungsverein-
barungen der Versicherungsunternehmen genutzt, obwohl
es sich hierbei ausschlieBlich um die arbeitsrechtliche Ergan-
zung des Anstellungsvertrages handelt, die nichts mit dem
Antrag auf eine Versicherung zu tun hat, und daher nahe-
legt, dass es hierfir einen einheitlichen Text fir alle Arbeit-
nehmer geben sollte

) Die regelmaBige Uberschreitung der steuerlich zuldssigen
Obergrenzen beim Zusammentreffen von sogenannten Alt-
Zusagen aus der Zeit vor 2005 und Neu-Zusagen aus den
hierauf folgenden Jahren

Nun ist es fur viele Arbeitgeber an der Zeit, die Versdumnisse
der Vergangenheit aufzuarbeiten. Dies geschieht nicht nur mit
dem Ziel der Vereinheitlichung und Vereinfachung der betrieb-
lichen Versorgung fur die Zukunft, sondern auch mit dem Hin-
weis auf die wiederentdeckte soziale Verantwortung, die dem
fur viele Unternehmen schon splrbaren Fachkraftemangel als
Folge der demografischen Entwicklung geschuldet ist.

Dieses Umdenken gilt es vertrieblich zu nutzen! Hierbei stehen
wir Ihnen gerne als spezialisierter Kooperationspartner der SDV
AG zur Seite und freuen uns auf die Zusammenarbeit! |

Ulrich Watermann
geschaftsfiihrender Gesellschafter
der vB Pension Consultants UG(h)

KONTAKT Uber die SDV AG
Johannes Knapp

08 21/71 008 -750
johannes.knapp@sdv.ag

Telefon
E-Mail
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Alle Risiken sind
kombinierbar mit BUZ,
UZV und EUZ!

9x finanzielle Sicherheit.

Gemeinsam zum Erfolg — gemeinsam in den Abgrund? In Unternehmen mit

mehreren Partnern kann das Ableben von einem dieser Teilhaber durch Anspriiche
von AuBenstehenden den Ruin der Firma bedeuten. Muss aber nicht. Denn unsere
Key-Man-Absicherung fir bis zu neun verbundene Leben sorgt im Emnstfall einfach
fiir den finanziellen Ausgleich.
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IST TOD WIRKLICH GLEICH TOD?

Oder: Gibt es auBerhalb des Beitrags noch signifikante

Unterschiede in der Risiko-LV?

Betrachtet man das Fir und Wider bei der Auswahl der pas-
senden Risikolebensversicherung, so stellt man fest, dass hau-
fig allein der Beitrag als Auswahlkriterium herangezogen wird.
Argumente wie »Tod = Tod« lassen Tarifunterschiede vorerst
unwichtig erscheinen. Aber ist der Fokus auf den Beitrag vor
dem Hintergrund der EU-Vermittlerrichtlinie, der Beratungs-
pflicht, der damit einhergehenden Maklerhaftung und des
»best-advice«-Gedankens wirklich ausreichend?

Garantierte, glinstige Beitrage

Wenn man sich auf den Beitrag als Entscheidungskriterium be-
schrankt, ist zunachst zu priifen, ob als VergleichsmaBstab der
Brutto- oder Nettobeitrag herangezogen wird. Die Unterschie-
de zwischen dem zu zahlenden Nettobeitrag und dem maximal
moglichen Bruttobeitrag sind teilweise erheblich. So betragt
der Bruttobeitrag i.d.R. etwa das Doppelte des Nettobeitrags,
in einigen Fallen sogar das bis zu Dreifache. Bei Senkung der
Uberschussbeteiligung aufgrund einer beispielsweise lang an-
haltenden Niedrigzinsphase (!) kann sich somit der Beitrag dras-
tisch erhdhen.

Hier liegt der auffalligste Vorteil der Eagle Star-Tarife der Zurich
Life: Sicherheit und Kalkulierbarkeit. Bei garantierter Versi-
cherungssumme bleibt der bei Versicherungsbeginn vereinbarte
Beitrag garantiert unverandert bestehen. Es gibt keine Netto-
oder Bruttobeitrage, sondern nur einen giinstigen Beitrag.
Vom Anfang bis zum Ende. Ohne Uberraschung.

Nachversicherungsgarantie

Der Hinweis, dass der Kunde bei bestimmten Lebensumstanden
wie z.B. Heirat, Geburt eines Kindes etc. den Versicherungs-
schutz ohne Gesundheitsprifung anpassen kann, wird in den
Kundenprospekten immer wieder beworben. Allerdings sind
diese Erhdohungsmaoglichkeiten prozentual und vor allem auch
in der absoluten Summe begrenzt. Manche Versicherer erlau-
ben zwar eine Nachversicherung Uber 100 % der urspringli-
chen Summe, beschranken dies aber auf 10.000,— EUR je Ereig-
nis bzw. 20.000,— EUR insgesamt.

Des Weiteren ist die Nachversicherungsgarantie an ein gewis-
ses maximales Alter gebunden. Je nach Anbieter und Tarif liegt
dieses zwischen 45 und 55 Jahren. Zumindest ein Anbieter be-
schrankt dies sogar zusatzlich auf die ersten funf Jahre nach
Vertragsbeginn.

Hier unterscheidet sich die Zurich Life-Regelung grundlegend:
Zwar betragt die Anpassungsmaglichkeit »nur« 50 % der Ur-
sprungssumme, maximiert dies aber erst bei 100.000,— EUR je
Ereignis bzw. insgesamt 200.000,— EUR — und dies bis zu einem
Alter von 55 Jahren. Somit kann hier eine Nachversicherung
erfolgen, die wirklich dem Kundenbedarf entspricht und nicht
nur vordergriindig als Werbeversprechen gelten kann.

Folglich ist sowohl aus Kunden-, aber auch aus kaufméannischer
Sicht des Vermittlers die genaue Betrachtung der Details der
Nachversicherungsgarantie durchaus sinnvoll. SchlieBlich kann
dies auch als Policierungsgarantie verstanden werden.

Absicherungsvariante DUAL

Zudem bietet Zurich Life mit der DUAL-Absicherung eine Vari-
ante, welche in nur einem Vertrag das Leben zweier Personen
mit zwei individuellen Summen absichern kann. Hier liegt der
Unterschied zu der herkdmmlichen Versicherung auf verbun-
dene Leben.

Stirbt im DUAL-Tarif eine der beiden Personen, wird die ent-
sprechende Summe an den Bezugsberechtigten geleistet und
der Schutz fur die zweite Person bleibt zum reduzierten Bei-
trag bestehen. Stirbt die zweite Person, wird auch die zweite
Versicherungssumme ausbezahlt. Die Beitrage fur diese Absi-
cherungsvariante sind im Vergleich zur verbundenen Leben nur
marginal héher.

Zwei Produktvarianten: basic & top
Beide Varianten bieten garantiert gleichbleibende Bei-

trdge, die Absicherungsvariante DUAL und die Option zur
Dynamikerhdhung.



Aber die Eagle Star RisikoLeben-top kann noch mehr:

» Nachversicherungsgarantie bei besonderen Umstanden
wie Hochzeit, Geburt oder Adoption, Eigenheimkauf,
Berufseinstieg, akademischer Abschluss
(bis zu 100.000,—- EUR je Ereignis/200.000,— EUR insgesamt)

) Vorgezogene Todesfallleistung bei Diagnose einer
schweren Krankheit mit einer Lebenserwartung von
maximal 12 Monaten

)) Automatische Mitversicherung von Kindern

Auszeichnungen in Deutschland

))» 2007 Goldener Bulle fur Innovativstes Produkt
) 2007 KPMG - Innovation Excellence

» 2011 AssCompact — Service & Produkt Platz 4
» 2011 Okotest — Rang 1

Zurich Life

Seit Uber zehn Jahren ist der irische Versicherungsdienstleister
Zurich Life Teil der Zurich Insurance Group, die rund 60.000
Mitarbeiter in mehr als 170 Landern beschaftigt. Auf dem iri-
schen Versicherungsmarkt ist Zurich Life Assurance plc als einer
der fihrenden Anbieter von Lebensversicherungen fest etabliert
und bietet eine groBe Auswahl an Vorsorgeprodukten, die vor-
rangig durch unabhangige Vermittler vertrieben werden. Das
Unternehmen hat zahlreiche Auszeichnungen der Versiche-
rungsindustrie gewonnen und ist der viertgroBte Anbieter von
Lebensversicherungsprodukten auf dem irischen Markt. Bezig-
lich der finanziellen Starke unterhalt Zurich Life eine Solvabili-
tatsspanne, die etwa dem Dreifachen entspricht, was von der
aktuellen Gesetzgebung der EU und Irlands verlangt wird.

In Deutschland brachte Zurich Life 2006 die oben beschriebe-
ne Risiko-LV auf den Markt, die heute unter dem Namen Eagle
Star RisikoLeben zu den besten und innovativsten Produkten
dieser Art auf dem deutschen Markt zahit.
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Tobias Reiter — Maklerbetreuer Leben

Telefon 089 350944-155, (Service-Team -110)

tobias.reiter@zurich.com, maklerservice-leben.sued@zurich.com

www.maklerweb.de, www.zurich-irland.de

Schitzen Sie
die Dinge, die lhnen
am Herzen liegen

Verantwortung heit weiter zu denken.
Ganz gleich, ob Berufseinstieg, Heirat,
Nachwuchs, Hausbau oder der Schritt
in die Selbststandigkeit. Die Risikolebens-
versicherung von der Zurich Gruppe bie-
tet lhnen in jeder Lebensphase neben
hoher Flexibilitat mehr als nur marktib-
liche Hinterbliebenenleistungen zu einem
guten Preis-Leistungs-Verhaltnis.

Zurich HelpPoint. Weil Sie uns wichtig

sind.

Z)

ZURICH




>) COURTAGE -

(K)EINE LEICHTE AUFGABE!

Hallo Herr Aidelsburger,
vielen Dank vorab, dass Sie sich die Zeit nehmen und uns
die Moglichkeit bieten, ein Interview mit Ihnen zu fiihren.

Sie sind ein angesehener und beliebter Mitarbeiter »der
ersten Stunde« und haben das »Baby« SDV AG ab der
ersten Stunde quasi mit groBgezogen. Wie sehen Sie die
Entwicklung in den letzen zwei Jahren?

Ich habe die erfolgreiche Entwicklung der SDV AG von Anfang
an mitverfolgen kénnen. Bemerkenswert ist, dass die Plane und
Ideen seit Griindung schnell und unkompliziert umgesetzt wur-
den. Diese Entwicklung war und ist gerade deswegen méglich,
weil die Mitarbeiter an der Entstehung und Verbesserung der
Servicedienstleistungen direkt beteiligt sind.

Sie sind zustandig fiir Courtage und Provisionsabrechnun-
gen. Wie viele Leute sind in lhrer Abteilung beschaftigt?
Unser Team ist mittlerweile auf eine GréBe von sechs Personen
angewachsen.

Gibt es hier eine klare Aufgabenverteilung oder

macht hier jeder alles?

Im Prinzip soll jeder die Aufgaben in der Abteilung bearbeiten
kénnen. Es gibt aber ein paar Aufgabengebiete, die klar verteilt
sind. Als Beispiel mochte ich hier die Courtagerecherche nen-
nen, die das Hauptaufgabengebiet von Herrn Asam ist.

Was ist ihre Aufgabe?

Meine Aufgabe war es, ein funktionierendes Courtagesystem
aufzubauen. Jetzt gehort die Pflege und Optimierung des Sys-
tems zu meinen Aufgaben.

Koénnen Sie einem Laien das Abrechnungssystem

der SDV AG erklaren?

Wir verteilen die Courtagen, die wir von den verschiedenen Ver-
sicherungsgesellschaften erhalten, an unsere Vertriebspartner.
Was sich aber so einfach anhort, kann auch seine Tticken haben.

Welche Besonderheiten gibt es hier?

Jede Versicherungsgesellschaft berechnet den Courtagean-
spruch mit unterschiedlichen Bewertungsfaktoren. Daher sieht
jede Abrechnung anders aus. Unser System hat aber die nétige
Flexibilitat, die verschiedenen Berechnungen der Gesellschaften
abbilden zu kénnen. Anhand der von uns hinterlegten Formeln
kénnen wir schon vorab die zu erwartende Courtage errechnen
und somit auf Richtigkeit prafen.

Wie hebt sich hier die SDV AG von anderen
Mitbewerbern ab?

Die SDV AG ist kein klassischer Versicherungspool, sondern
ein Dienstleister. Mit speziellem Service méchten wir uns vom
Markt abheben. Zwei dieser Serviceleistungen mdochte ich kurz
ansprechen: Die eingehenden Courtagen werden Uberprift,
ob z.B. die Hohe der Courtage korrekt oder ein eingehendes
Storno Uberhaupt berechtigt ist. Die Courtagerecherche ist der
zweite Bereich, den ich hervorheben méchte. Es kommt nicht
selten vor, dass eingereichte Vertrdge nicht bzw. nicht richtig
vom Versicherer abgerechnet werden. In diesem Fall werden wir
aktiv und fordern die fallige Courtage nach.

Welche Vorteile bietet dieses Abrechnungssystem?
Unsere Abrechnungssoftware beinhaltet eine Schnittstelle, mit
der wir elektronische Abrechnungen der Versicherungsgesell-
schaften einlesen und weiterverarbeiten kodnnen. Damit kénnen
Fehler weiter eingeschrankt und Verarbeitungszeit eingespart
werden. Leider bieten nur einige Versicherungsgesellschaften
den Service der elektronischen Abrechnung an.

Wenn Sie einen Blick in die Zukunft wagen, welche
Prognose wiirden Sie treffen?

Die zukUnftige Entwicklung der SDV AG wird maBgeblich von
der Attraktivitat der Serviceleistungen flr unsere Vertriebspart-
ner abhangen. Wenn wir weiterhin auf Marktveranderungen
schnell und innovativ reagieren und Uber neue Projekte die
Serviceleistungen weiter ausbauen, sehe ich einer erfolgreichen
Zukunft entgegen. [ |

Das Interview fUhrte Isabell Kramer von der SDV AG.

Das Team Courtage; Markus Aidelsburger hier ganz links.



Steuerfreiheit fir lhr Depot.
Die Fondspolice CleVesto Allcase.

Ist Steverfreiheit Gberhaupt noch méglich nach Altersein-
kinffegesetz und Abgeltungsteuer? Mit einer Versiche-
rungslésung ja — die Helvetia zeigt Ihnen wie!

Gerade dltere Kunden verfigen oftmals Uber groBere
Depots oder Guthaben. Bei der Anlageauswahl spielen
sowohl Flexibilitat als auch Steuervorteile eine wichtige
Rolle. Insbesondere die Einkommensteuerfreiheit wird
von vielen Kunden nachgefragt. Mit einer Versicherungs-
l6sung der Helvetia haben Sie ein Vertriebsinstrument an
der Hand, das speziell diese Kundenwiinsche erfillt.

Die rechtliche Situation

Direktanlage (Fonds,
Einmalanlagen etc.)

Fondspolice 2012

Todesfall

Verkauf durch Erben

\ 4

Steverfrei |

Todesfall

Verkauf durch Erben

| Abgeltungsteuver | |

Die rechtliche Situation im Erbschaftsfall ist besonders bei
einer Versicherung von Vorteil. Im Gegensatz zu einer her-
kédmmlichen Anlage oder einem Depot sind die Ertrage
bei Auszahlung einkommensteuverfrei — je nach Freibetrag
ggf. auch erbschaftsteverfrei. Wie vorteilhaft diese Situa-
tion sein kann, zeigt ein konkretes Beispiel:

Abgeltung- Halbeinkiinfte- 20 Teilent- Todesfall-
stever verfahren nahmen leistung
211.000 EUR 226.000 EUR 237.000 EUR 264.000 EUR
Auszahlung Auszahlung Auszahlung
53.000 EUR 38.000 EUR 27.000 EUR Steverfrei
Stevern Stevern Stevern

Fondspolice, 100 EUR mtl., 6 % Wertentwicklung p.a., Laufzeit 45 Jahre, Einkommen
mit 65 Jahren: 30.000 EUR, verheiratet, Vertragsguthaben 264.000 EUR

Helvetia schweizerische Lebensversicherungs-AG
Wei3adlergasse 2, 60311 Frankfurt am Main

T 069 1332-0, F 069 1332-896

www.helvetia.de

lhre Schweizer Versicherung.

Im Erbschaftsfall ist die Auszahlung an die Hinterbliebe-
nen komplett einkommensteverfrei. Bei einer Direktanlage
hingegen waren mindestens 53.000 EUR an Abgeltung-
stever zu zahlen.

Aber lhre Kunden méchten auch zu Lebzeiten etwas von
ihrem Geld haben. Hier bietet die Helvetia mit der Fonds-
police CleVesto Allcase eine einzigartige Losung. Thre Kun-
den kdnnen sie wie ,ein Depot” nutzen und jederzeit Gber
das Guthaben verfigen — z.B. mit Teilentnahmen, Auszahl-
planen, Teilverrentungen, Policendarlehen und deren Kom-
bination. Da es sich um einen Whole-Life-Tarif handelt, lésst
sich der Rentenbeginn mehrmals verschieben und so die
Anlagezeit steuern. Neben vielen fondsbasierten Anlagen
bietet CleVesto Allcase mit dem Sicherungsguthaben eine
Anlage, die nicht direkten Kursschwankungen unterliegt
und somit als Sicherungsinstrument flexibel beigemischt
werden kann. Das Sicherungsguthaben bietet 2012 eine
Uberschussbeteiligung von maximal 4,6 Prozent - bei voller
Flexibilitat. Natirlich profitiert der Kunde auch bei CleVesto
Allcase vom vorteilhaften Halbeinkinfteverfahren — auch
bei Teilentnahmen — ab einer Laufzeit von 12 Jahren.

Wie vorteilhaft gezielte Teilentnahmen sind, kénnen Sie dem
Schaubild links unten entnehmen. Wird die Rente gewdhlt,
so greift die ginstige Ertragsanteilsbesteverung. Auch
wdhrend des Rentenbezugs kdnnen lhre Kunden bis zum
85. Lebensjahr jederzeit Uber ihr Geld verfigen.

lhre Vertriebschance mit CleVesto Allcase:

B Sicherheit nach Wunsch

m Flexibilitat wie bei einem Depot
B Einkommensteuerfreie Vererbung
B Individueller Rentenbeginn

Mit dem Helvetia Konzept kdnnen Sie fir hre Kunden eine
einkommensteuerfreie Vermdgensibertragung sichern.
Ein Top-Verkaufsargument fir 2012 gerade in der ak-
tuellen Unisex-Diskussion. Informieren Sie sich auf
www.hl-maklerservice.de/onlineschulungen

helvetia A
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»MAKLER MEETS COMPANY «

Ein weiterer Servicegedanke der SDV — Servicepartner der Versicherungsmakler AG ist die Veranstaltung » Mak-
ler meets Company«. Diese fand erstmalig am 19. Marz 2012 bei der SDV AG in Augsburg statt. Der Grund-
gedanke ist, den Versicherungsmaklern der SDV AG u.a. einen einheitlichen Wissenstand zu vermitteln, eine
Marktubersicht zu verschaffen und auf die Aktualitaten des Versicherungsmarktes hinzuweisen. Des Weiteren
soll hier die Méglichkeit geboten werden, die Radumlichkeiten der SDV AG kennenzulernen und sich mit Makler-
kollegen/-innen auszutauschen.

Inhalt und Schwerpunkt der Erstveranstaltung in Augsburg war, das Grundprinzip bzw. die »Marke« SDV AG
als Serviceplattform zu erértern. Es wurde insbesondere auf das SDV-Extranet und die Servicetools eingegangen
und u.a. Hilfestellung fir das komplexe Thema der Gewerbeversicherung, Angebotserstellung und Orientie-
rung in den Bereichen Kranken- und Lebensversicherung gegeben, um hier Ricklaufer zu minimieren und
die Zusammenarbeit mit dem Innendienst zu verbessern. Ein weiterer Bestandteil der Veranstaltung »Makler
meets Company« sind auch die Prasentationen von Versicherungsgesellschaften. Im Marz referierte Hans Oster-
mair, Maklerbetreuer der Helvetia, unter anderem Uber die allgemeine Tariflandschaft der Fondsgebundenen
Altersvorsorge und stellte die aktuellen Highlights der Helvetia vor.

Dass ein solcher Tag durchaus willkommen ist, reflek-
tierte das positive Feedback der 48 Teilnehmer der Ver-
anstaltung »Makler Meets Company«. Fur die Zukunft
sind weitere Veranstaltungen in der Zentrale in Augs-
burg wie auch im regionalen Bereich in Planung. Feste
Termine und Orte stehen hierzu noch nicht fest, diese
werden aber zu gegebener Zeit tber die Maklerbetreuer
bzw. Uber die Serviceplattform der SDV AG rechtzeitig
kommuniziert. Die SDV AG freut sich auf weiterhin tolle
Zusammenarbeit und die Umsetzung des Servicegedan-
kens fur unsere Kooperationspartner!

DIE 400ER-MARKE IST ERREICHT!

Mit der SDV AG geht es weiterhin bergauf. So haben sich inzwischen 400 Makler fur eine aktive Zusammen-
arbeit mit der der SDV AG entschieden (Stand April 2012). Es besteht groBe Freude Gber diesen dynamischen
Zuwachs von freien Vertrieben und Versicherungsmaklern. Im Allgemeinen nutzen viele Versicherungsmakler
mehrere Anbindungen, mehrere Servicedienstleister und Maklerpools. Der GroBteil der Kooperationspartner
der SDV AG agiert anders und schatzt die umfassenden Dienstleistungen der SDV AG sehr, was sich in der
ganzheitlichen Zusammenarbeit mit der SDV AG widerspiegelt.

Wir freuen uns, mit unseren Kooperationspartner in eine vielversprechende Zukunft gehen zu kénnen und
gemeinsam erfolgreich zu sein!
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MULTIPLIKATORENTREFFEN IN DORTMUND

Vom 7. bis 10. Mai 2012 versammelte Bereichsleiter Gerhard Lippert die Multiplikatoren und Leiter Mak-
lervertrieb der SDV AG in der SIGNAL-IDUNA-Hauptverwaltung in Dortmund. Inhalte des Zusammentref-
fes waren verschiedene Prasentationen, in denen u.a. der Mutterkonzern, deren Leitlinie und Konzept
vorgestellt wurden.

Risikopriifer aus den Bereichen private Krankenversicherung und Lebensversicherung erorterten die
Risikoprufung aus »dem anderen Blickwinkel«, beschrieben Vorgehensweise und Faktoren der Annah-
merichtlinien, die es hier zu beachten gilt.

Es wurden des Weiteren die Produktpalette der SIGNAL Kranken und IDUNA Leben vorgestellt und die
neuen Produkte und Highlights prasentiert. In Einzel- und Teamgesprachen wurden zukunftige Vorge-
hensweisen und neue Vertriebsziele besprochen und festgelegt. Nach fachlichem Austausch wurde durch
gemeinsame Unternehmungen auch der personliche Zusammenhalt gestarkt und es ergab sich die M&g-
lichkeit, hier untereinander gesammelte Erfahrungen und »Erfolgsrezepte« auszutauschen.

Resonanz des Multiplikatorentreffens: durchweg positiv!

SDV AG GOES SOCIAL MEDIA

»Social Media« (auch Soziale Medien) ist eines der Trendthemen, das mehr und mehr an Bedeutung ge-
winnt. Es handelt sich hier um digitale Medien, die es Nutzern ermdglichen, sich untereinander auszutau-
schen und mediale Inhalte einzeln oder in Gemeinschaft zu gestalten. Nicht nur die privaten Nutzerzahlen
steigen in diesem Bereich kontinuierlich an, auch Unternehmen werden in den Sozialen Netzwerken immer
prasenter und erkennen ihre Chance. Auch die SDV AG mochte sich diesem neuen Trend anschlieBen und
ihre internen Werte von Offenheit, Transparenz und Zusammenarbeit auch nach auBen leben.

Die SDV - Servicepartner der Versicherungsmakler AG hat sich entschlossen, das Projekt Social Media Mar-
keting in Angriff zu nehmen, und ist aktuell in der Entwicklungsphase. Ein in diesem Bereich erfolgreicher
Partner steht hier fir das neue Design und eine intelligente Nutzung der vorhandenen Kapazitaten und
Moglichkeiten zur Seite. Geplant sind Social-Media-Auftritte Gber die Plattformen Facebook, XING, Google
Plus und mit einem eigenen YouTube Chanel.
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EINE STARKE PARTNERSCHAFT -
DIE SDV AG UND DIE
MEHR-FINANZ24 GMBH

Im August 2010 wurde der SDV AG ein Geschaftsmodell durch
die Grunder der mehr-finanz24 GmbH, Markus Eckstein und
Harald ReiBner, vorgestellt. Mit dieser Art des Geschaftsmo-
dells hatte die SDV AG in lhrer Vergangenheit wenige Berih-
rungspunkte. Beide wollten einen klassischen Lead-Vertrieb
im KV-Markt aufbauen, der zum Ziel hatte, den Kunden nach
dem KV-Abschluss ganzheitlich zu beraten. Bei der Vorstellung
haben wir sofort erkannt, dass wir der ideale Geschéaftspartner
fur die mehr-finanz24 GmbH sein kdnnten. Partnerschaften,
die sich gegenseitig ergéanzen kénnen, sind oftmals durch Er-
folg gepragt.

Die SDV AG konnte ihre Prozesse in der Abwicklung von Kran-
kenversicherungen durch das Wissen der beiden KV-Profis
nochmals verbessern. Von diesen Prozessen kénnen nun alle
anderen Kooperationspartner der SDV AG profitieren. Die
mehr-finanz24 GmbH wiederum genieBt den Service rund um
die Abwicklung der ganzheitlichen Beratung ihrer Kunden und
schaffte sich dadurch einen breitere Basis verbunden mit deutli-
chen Umsatzsteigerungen.

1. Wie kam lhnen der Gedanke, einen klassischen
Lead-Vertrieb im KV-Markt aufzubauen?

Da wir bereits vor der Grindung unseres Unternehmens in ei-
nem leadgetriebenen KV-Vertrieb tatig waren, wollten wir un-
ser bereits gewonnenes Know-how verwenden, um eine Mog-
lichkeit zu schaffen, Menschen als Partner zu gewinnen und ein
»Zuhause« zu bieten.

2. Was war der Ausloser bzw. der Anlass, sich als
eigenstandiger Makler eine Serviceplattform fiir
Backoffice-Aufgaben und Abrechnung zu suchen?

Bei unserer Planung der Selbststandigkeit und des Aufbaus ei-
nes eigenen Vertriebes war uns sofort klar, dass wir nicht alle
Backoffice-Aufgaben tUbernehmen kénnen. Das hatte fir den

Anfang einen zu groBen Personalaufwand bedeutet und uns
vor anndhernd unlésbare Aufgaben gestellt. Nachdem wir aber
Gesprache mit der SDV AG gefiihrt hatten, wurde uns klar, dass
wir diese Anbindung nicht als Ubergangslésung sehen, sondern
fortwahrend uns so perfekt erganzen kénnten, dass wir uns
weiterhin auf den Vertrieb konzentrieren kénnen.

3. Hatten Sie Vergleichsmoglichkeiten mit anderen
Serviceplattformen?

Na klar — drum prufet, wer sich (ewig) bindet! Die Entscheidung
fur die SDV AG beruht aber auf vielen Punkten. Einmal die vorab
beschriebenen Vorteile des Backoffice, aber auch die Menschen
innerhalb der SDV AG haben uns Uberzeugt. Bei einer neuen
Geschaftsbeziehung muss man sich ja erst einmal darauf ver-
lassen, was der neue Partner einem verspricht — Versprechun-
gen haben uns viele Servicedienstleister gegeben, aber wirklich
glauben konnten wir nur wenigen. Umso erfreulicher, dass sich
die Versprechungen nicht als leere Worthilsen entpuppt haben.

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

Mit einem Wort: fruchtbar! Vor allem die Bereitschaft, Neues
zu lernen, war fir uns besonders wichtig! Da wir aus einer an-
deren Welt gekommen sind, waren wir rund um das Thema KV
einiges gewohnt, viele Dinge waren und sind fir uns selbst-
verstandlich und wurden von uns von Anfang an eingefordert.
Was seit dieser Zeit fur eine Entwicklung von beiden Seiten voll-
zogen wurde, geht Uber das normale Maf3 weit hinaus.

5. Wie zufrieden sind Sie mit dem Backoffice und

der Kooperation mit der SDV AG?

Ich denke »zufrieden« ist das falsche Wort. Denn alle im In-
nendienst der SDV AG werden sagen »die (Mitarbeiter der
mehr-finanz24 GmbH — Annahme der Redaktion) sind schwer
zufriedenzustellen«! Aber wir sind Uber die Zusammenarbeit



sehr erfreut, jeden Tag entwickelt sich die SDV AG ein Stiick
weiter. Einen Servicepartner zu haben, der sich immer wieder
neu erfindet und sich komplett auf unsere Bedurfnisse einstellt,
das macht uns gemeinsam erfolgreich.

6. Ihre Umsatzzahlen sprechen fiir sich, wie erkldren

Sie sich lhren Erfolg?

Eigentlich mochten wir unser Erfolgsgeheimnis nicht offenle-
gen, aber allen sei nur so viel gesagt: Die Ursache, warum man-
che Menschen auf der Erfolgsleiter nicht wirklich nach oben
kommen, liegt oft daran, dass sie glauben, sie stehen auf ei-
ner Rolltreppe. Eigentlich wollen wir damit nur zum Ausdruck
bringen, dass wir alle fur unseren Erfolg arbeiten missen, von
alleine wird’s nicht funktionieren. Natdrlich sind die richtigen
Rahmenbedingungen sehr wichtig, aber unseren Erfolg kann
vielleicht ein Stiick weit auch die SDV AG erklaren?!

7. Wie war lhre Entwicklung seit der

Zusammenarbeit mit der SDV AG?

Unsere eigene Entwicklung sehen wir vor allem auBerhalb der
Krankenversicherung. Heute betreuen wir nahezu alle unsere
Kunden Uber samtliche Sparten. Alleine die nachweislich bes-
sere Kundenbeziehung férdert nicht nur unseren Umsatz, son-
dern auch die Verbundenheit zwischen Kunde und Berater. Wir
haben in der doch eigentlich kurzen Zeit unser Spektrum durch
die Zusammenarbeit mit der SDV AG deutlich vergroBert. Fri-
her war der erste und letzte Vertrag, den wir mit dem Kunden
geschlossen haben, die KV und heute zeigen wir unseren Privat-

kunden, welches Potenzial in den Sachversicherungen steckt
und wie sie ihre Ziele fur z.B. die Rente erreichen kénnen. Aber
auch auf der betrieblichen Seite haben wir uns deutlich ent-
wickeln kénnen. So richten wir heute professionell eine Ver-
sorgungsordnung innerhalb mittelstandischer Betriebe ein oder
versichern gewerbliche Sachrisiken.

8. Bitte schildern Sie Ihre Prognose fiir die Zukunft.

Eine Prognose ist schwer abzugeben. Wenn wir uns den Markt
innerhalb der Krankenversicherung mal genauer ansehen, ist
dieser in einem groBen Umbruch. Wir sagen aber, dass unter
anderem aufgrund unserer oben geschilderten Kundenbe-
ziehungen genau diese Makler weiterhin bestehen, die dem
Kunden einfach etwas mehr bieten als nur einen schnellen Ab-
schluss. Somit haben wir uns auch fir dieses Jahr grof3e Ziele
gesetzt und werden diese hoffentlich auch erreichen!

9. Sie haben die erste Ausgabe unserer Hauszeitung
erhalten, kénnen Sie uns hier ein kurzes Feedback geben?
Wie war die Wirkung dieses Werbetragers auf Sie?

Eine professionelle Aufmachung mit toller Optik. AuBerdem eine
tolle Plattform, um Neuigkeiten zu prasentieren und fur den
Maklern eine Moglichkeit, neugierig auf mehr zu werden. M

Das Interview fuhrte Isabell Kramer SDV AG mit Markus
Eckstein von der mehr-finanz24 GmbH.



FUR DIE MAUSE NUR DAS BESTE:
PRIMUS, DIE KINDERVORSORGE

Unseren Kindern soll es spater an nichts fehlen. Deshalb
ist es wichtig, friihzeitig und langfristig vorzusorgen.
Dafiir ist PRIMUS genau die richtige Losung. Schon mit
geringen Sparbeitragen kdnnen Erwachsene einen wich-
tigen finanziellen Grundstein fiir das spatere Leben ihrer
Schiitzlinge legen: mit einem umfassenden Versorger-
schutz, einer Starthilfe ins Berufsleben, vielen begleiten-
den Extras und dem Aufbau einer attraktiven Rente.

Wer seinen Schitzlingen nur das Beste wiinscht, fir den ist
PRIMUS genau die richtige Losung. Mit den fondsgebunde-
nen Rentenversicherungen Performer PRIMUS® und Performer
PRIMUS 50p/us® der Lebensversicherung von 1871 a.G. Mln-
chen (LV 1871) kann die Zukunft kommen.

Der perfekte Wegbegleiter

Mit PRIMUS arbeiten Erwachsene und Kinder Hand in Hand
und bauen gemeinsam langfristig eine Altersvorsorge auf. In
der Versorgungsphase zahlt zunachst der Versorger die Bei-
trage. Zusatzlich kann er entscheiden, wann der Vertrag auf
den Sproéssling Ubertragen werden soll. Das ist zwischen dem
18. und 27. Lebensjahr des Kindes mdglich. Mit dem Beginn
der Erwachsenenphase kann dann das nun erwachsene Kind
zum Versicherungsnehmer werden und die Beitragszahlung
Ubernehmen.

Wenn das Kind den Vertrag bis zur Rente bespart hat, stehen
danach verschiedene Auszahlungsmoglichkeiten zur Verfu-
gung: Es kann eine lebenslange Rente, eine Kapitalauszah-
lung, eine Kombination aus beidem oder eine Ubertragung der
Fondsanteile gewahlt werden.

Von Extras profitieren

Mit PRIMUS profitieren Kinder und Versorger von neuen PRIMUS
Extras. Neu ist auch die BU-Option. Sie ermoglicht es dem Kind,
sich bei Karrierestart ohne Gesundheitspriifung gegen Berufs-
unfahigkeit abzusichern. Bei PRIMUS werden die Gesundheits-
fragen bereits im Kindesalter gestellt. Ganz unabhéngig davon,
wie sich der Gesundheitszustand des Kindes spater entwickelt
hat, mussen bei Abschluss einer Berufsunfahigkeitsversicherung
keine Gesundheitsfragen mehr beantwortet werden.

Mit der optionalen Beitragsbefreiung bei Berufsunfahig-
keit oder Pflegebedurftigkeit des Versorgers tGbernimmt die
LV 1871 im Ernstfall die Beitrdge bis zum Ende der Versor-
gungsphase. Zu Fragen rund um Erbschaft, Elterngeld und
Familie gibt die PRIMUS Rechtsberatung Auskunft. Bis zum
Ende der Versorgungsphase steht ein Rechtsexperte zu Fragen
telefonisch zur Verfugung.
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Fur einen guten Schulabschluss erhélt das Kind eine Belohnung:
Die Schulprémie betragt bis zu 1.000 Euro. Auch wenn die Kin-
der spater selbst Eltern werden, zahlt die LV 1871 eine Pramie.
Der Klapperstorch bringt also die Mause gleich mit, wenn er das
erwachsene Kind besucht. Der Babybonus betragt 400 Euro pro
Kind — far maximal funf Kinder.

Performer PRIMUS 50p/us® fiir alle ab 50

Schon ab 25 Euro im Monat kann jeder ab 50 PRIMUS 50p/us®
verschenken — ganz ohne lastige Gesundheitspriifung oder
Zustimmung der Erziehungsberechtigten. Durch die Rickkauf-
sperre hat der Versorger die Hand auf dem Vertrag: Er allein
bestimmt, gegebenenfalls Uber seinen Tod hinaus, ab wann ein
Zugriff auf das eingezahlte Geld méglich ist. Davon unabhangig
kann ein Teil des angesparten Kapitals mit der Zustimmung des
Versorgers als Startgeld ausgezahlt werden.

Sicherheit mit der Sachwertpolice

Fur alle, die sich eine klare und Uberzeugende Losung fur eine
maoglichst sichere und inflationsgeschitzte Anlage winschen,
ist die Kombination von PRIMUS mit der Sachwertpolice der
LV 1871 ideal. Weil Okonomen einen Anstieg der Inflation
prognostizieren, suchen Anleger nachhaltige Investitionsmog-
lichkeiten. Sachwerte sind daher in aller Munde. Die Sachwert-
police verbindet die Vorteile einer fondsgebundenen Versiche-
rungspolice mit der Anlage in Sachwerte wie Bodenschatze,
Rohstoffe, Immobilien und Beteiligungen an werthaltigen
Unternehmen. Das Vermogen wird fur das Kind solide, lang-
fristig und nachhaltig aufgebaut. Die breit gestreute Investition
in Sachwerte ermdoglicht dauerhafte Wertbestandigkeit, lang-
fristige Sicherheit und Inflationsschutz.

Mehr zu den neuen PRIMUS Lésungen: www.lv1871-primus.de



DER PREMIUMTARIF
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UNSER NEUES DECKUNGSKONZEPT

Wie bereits in Ausgabe 01-2012 unserer Hauszeitung »Szene der Versicherungsmakler« angekindigt, ist nun die erste
Versicherungssparte fertig. Seit einigen Wochen kann der neue Premiumtarif der SDV AG fUr die Sparte Haftpflicht
vermittelt werden. Der Premiumtarif ist die Weiterentwicklung des bisherigen Servicetarifes der SDV AG. Zusammen mit
unserem Assekuradeur des Schleswiger Versicherungsvereins freuen wir uns, einen Rundum-Sorglos-Tarif entwickelt zu
haben, der in der Champions League ganz oben mitspielt.

Hier einige Top-Leistungsinhalte des Premiumtarifs fiir die Sparte Haftpflicht:

) Deckungssumme 12 Millionen EUR » Verlust von privaten und beruflichen Schlitsseln
) Keine Selbstbeteiligung )») Forderungsausfalldeckung

») Mietsachschaden ) Gefalligkeitsschaden

» Sachschaden durch nichtverantwortliche Minderjahrige )) Attraktive und variable Pramie

) Schaden an geliehenen, gemieteten oder Uberlassenen Sachen )) Attraktive Courtage und vieles mehr...

Fiir detaillierte Auskiinfte steht lhnen das Sachteam der SDV AG gerne zur Verfiigung.

Der Premiumtarif der SDV AG fiir die Sparten Hausrat und Wohngebaude befindet sich auf der Zielgeraden.
In der nachsten Ausgabe unserer Hauszeitung stellen wir Ihnen die Highlights der Hausratversicherung vor.

Lassen Sie sich Giberraschen!

SDV

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

info@sdv.ag | www.sdv.ag



SWISS LIFE SOFORTRENTE

Die Rente ohne Wartezeit

Fiir viele Versicherte ist es ein besonderer Moment, wenn
die Lebensversicherung féllig und ein groéBerer Geld-
betrag ausbezahlt wird. Dabei stellt sich oft die Frage:
Was tun mit dem Geld? Soll man sich doch endlich mal
das Traumauto gonnen oder eine gréBere Reise buchen?
Wer lieber auf Nummer sicher geht, kann auch seine ge-
setzliche Rente aufbessern. Eine attraktive Wiederanlage
macht’s moglich. Eine sichere und solide Alternative, bei
der man trotzdem auf sein Geld zugreifen kann.

Wiederanlage bedeutet in diesem Fall eine sofort beginnende
private Rentenversicherung mit garantierter und lebenslanger
Rentenzahlung. So bietet die Sofortrente von Swiss Life ihren
Kunden eine lebenslang garantierte Rente. Damit kann man die
Rentenlicke aus der gesetzlichen Rentenversicherung verrin-
gern und den erreichten Lebensstandard erhalten.

Die Sicherheit der Geldanlage steht bei Swiss Life an erster Stelle —
riskante Spekulationen kommen nicht in Frage. Als professio-
neller GroBanleger verflgt das Unternehmen Uber vielféltige
Moglichkeiten, auf verdnderte Marktbedingungen umgehend
zu reagieren. Als Kunde missen Sie sich um nichts kimmern —
und koénnen mit der Swiss Life Sofortrente rechnen. Denn
unabhangig von der Entwicklung des Kapitalmarkts ist die
Rente ab Beginn garantiert und sicher. Durch die Uberschuss-
rente »Progress-Plus« erhoht sich die Gesamtrente ab dem
zweiten Versicherungsjahr.
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DIE FLEXIBILITATSGARANTIE

Mit dem Recht auf Kapitalentnahme ist es auBerdem jederzeit
moglich, auf unvorhergesehene Ereignisse im Leben zu reagie-
ren. Sollte man also flr eine notwendige Renovierung der Woh-
nung oder wegen einer Krankheit plétzlich Geld benétigen,
kann man auf das Kapital der Sofortrente zurtickgreifen. Im
Todesfall erhalten die Angehorigen das noch nicht verbrauchte
Kapital zuriick (es werden im Todesfall von der Einmaleinlage nur
die bereits bezahlten Tarifrenten (= Grantierenten) abgezogen).

DER STEUERVORTEIL

Lebenslange Leibrenten wie diese Zusatzrente werden nur mit
dem niedrigen, sogenannten Ertragsanteil besteuert. So blei-
ben z.B. zum Rentenbeginnalter 65 Jahre stolze 82 Prozent der
Swiss Life Sofortrente steuerfrei.

DIE VORTEILE DER SWISS LIFE SOFORTRENTE

Das macht die Swiss Life Sofortrente zu einer flexiblen Anlage

gerade vor oder zu Beginn des Ruhestands:

» Mehr Rente fir's Geld: verlassliche und regelméaBige
Versorgung — ganz nach Plan

») Zahlung einer hohen garantierten Rente mindestens
in vereinbarter Hohe, unabhangig von Schwankungen
an den Finanzmarkten

) Hohe Flexibilitat: Laufzeit von 3 bis 20 Jahren;
monatliche, vierteljahrliche, halbjahrliche oder jahrliche
Rentenzahlungsweise (Sofortrente Aktiv)

)) Bei Bedarf kénnen Sie Kapital entnehmen
(Tarif 610 und Sofortrente Aktiv)

» Anfallende Uberschiisse erhalten Sie als zusétzliche Rente

) Steuerliche Vorteile bei Tarif 610: Nur der Ertragsanteil der
Rente ist steuerpflichtig (z.B. bei Rente ab 65 Jahren nur 18 %)

Sie wiinschen weitere Informationen dazu?

KONTAKT

Georg Karl Mayer

Swiss Life
Organisationsleiter
Filialdirektion Munchen
Telefon (089) 21 0147 -0
Telefax (089) 21 01 47 -11
E-Mail

Georg.Mayer@swisslife.de



Swiss Life
Pflege- & Vermogensschutz

Die Pflegeversicherung, die sich auszahlt

Mit
Geld-zuriick-
Garantie!

Die wichtigsten Pluspunkte auf einen Blick:

> Swiss Life als erfahrener Top-Versicherer und starker zuverldssiger Partner
» »Geld-zuriick-Garantie«

> Pflegebediirftigkeit infolge von Demenz ist versichert

> Sofortzahlung von sechs Monats-Pflegerenten gemafs Pflegestufe Il als Einmalzahlung

> Lebenslanger und weltweiter Versicherungsschutz /’

Swiss Life AG, Filialdirektion Miinchen, Georg Karl Mayer,

Herzog-Heinrich-Str. 22, 80336 Miinchen, Telefon 089-210147-0 SWISSLlfe

E-Mail Georg.Mayer@swisslife.de, www.swisslife-weboffice.de So fangt Zukunftan.



») EINFACH MACHEN,

ABER EINFACH MACHEN!

Guten Morgen Herr Lippert.

Sie sind ein Mitarbeiter der SDV AG der ersten Stunde.
Wie beurteilen Sie den Start und die bisherige Entwick-
lung der SDV AG aus lhrer Sicht?

Im Herbst 2009 sind wir mit einer klaren Idee eines Dienstleisters
far Versicherungsmakler gestartet und haben diese sukzessive
umgesetzt. In der Umsetzung haben wir das Feedback unserer
Kooperationspartner der ersten Stunde direkt eingebaut und
somit konnten unsere Partner direkt bei der Gestaltung der SDV
AG mitwirken. Dass die Struktur der SDV AG die Bedurfnisse
unserer Partner widerspiegelt, ist an den bisherigen Produkti-
onserfolgen gut erkennbar.

Auch heute bauen wir in groBem MaBe auf die Ruckkopplung
unserer Kooperationspartner, mit der Zielsetzung, unseren Mak-
lern das zu bieten, was sie sich winschen, um ihren Vertriebs-
erfolg zu erh6hen und die Akquisemaoglichkeiten auszuweiten.
Die SDV AG mdchte stets ein Gerlst und kein Korsett fur ihre
Kooperationspartner sein.

lhr Tatigkeitsfeld hat sich zum Jahresanfang vom Bereich
Key Account auf die Gesamtverantwortung fiir die Part-
nerbetreuung und den Vertrieb erweitert.

Wird die SDV AG ihren Weg des stetigen Wachstums und
Fortschritts weiterfiihren kdnnen?

Was erwarten Sie fiir die kommenden ca. zwei Jahre?
Wir mochten bis zum Jahresende 2012 gerne mehr als 500
Kooperationspartner betreuen dirfen. Dieses Ziel werden wir
sicher erreichen, wie wir aus den vielen Interessentenanfragen
von Maklern und auch Vertriebsgruppen erkennen kdnnen. In
den 2,5 Jahren, in denen wir am Markt agieren, bekamen wir
diverse Anfragen von Vertriebsgruppen, die gerne den Schritt
in den Maklermarkt wagen mochten. Gerne sind wir hier unter-
stitzend und begleitend tatig.

Kunftig mochten wir auch ein verstarktes Augenmerk auf
den Vertrieb von Versicherungsprodukten Uber kooperierende
Banken legen. Wir sehen hier die ideale Moglichkeit, den Allfi-
nanzansatz zu leben, und stellen auch eine zunehmend positive
Resonanz fur die Maklerstellung im Bankenbereich fest.

Insgesamt sehe ich die SDV AG auf einem sehr guten Weg.
Es hat sich bereits herauskristallisiert, dass im undurchsichti-
gen Versicherungsdschungel ein Servicedienstleister fr Makler
mittlerweile fast unverzichtbar wird. Kein Makler kann in der
heutigen Zeit der Spezialist fur alle Sparten sein.

Sie sind lange im Bereich Versicherungsvertrieb und auch
als Coach fiir Makler tatig. Welche Tipps und Anregun-
gen konnen Sie den Kooperationspartnern der SDV AG
geben?

Die Tarifwelt im Versicherungsbereich wird zunehmend un-
durchschaubar und ein einzelner Makler wendet immer mehr
Zeit auf, um die Orientierung nicht ganzlich zu verlieren. Die
Vorbereitung auf die eigentliche Kerntatigkeit — die Kunden-
gesprache — wird immer aufwendiger. Die SDV AG mochte
ihre Kooperationspartner hier moglichst stark unterstttzen,
z.B. mit unserem Angebotsservice, der die Vorbereitungszeit
verkirzt.

Die permanente Herausforderung, am Ball zu bleiben, die stan-
digen Verdnderungen mitzubekommen und diese dann auch
im Alltag umzusetzen, wird immer gréBer. Die SDV AG mochte
deshalb hier Unterstitzung bieten, den Vertriebsalltag einfach
zu machen. Jedoch liegt der eigentliche Vertriebsprozess beim
Makler — diesen muss er einfach machen!

Meine Erfahrung im Verkauf hat tGber die Jahre immer gezeigt,
dass in der Einfachheit der Erfolg liegt und der Endkunde sehr
haufig bei komplizierten Sachverhalten dem Gesprach nicht
folgen kann und dadurch der Abschluss stark gefahrdet wird.

Die SDV AG bietet ihren Kooperationspartnern bereits
eine Fille von Dienstleistungen und Erleichterungen an.
In welchen Bereichen sehen Sie hier noch Raum fiir Er-
weiterungen? Sind bereits Erweiterungen oder weitere
Dienstleistungen in Planung?

Wir arbeiten an einer Vielzahl von Projekten, die wir wie ge-
wohnt vor der Einfihrung mit einigen ausgewahlten Partnern
testen. Auch hier werden unsere Kooperationspartner in nachs-
ter Zeit einige willkommene Uberraschungen erfahren!



Die Versicherungsbranche ist davon bestimmt, jedes Jahr
besondere Beratungs- und Vertriebsansatze in den Fokus
zu stellen. Was denken Sie werden die Hauptgesprachs-
themen in diesem Jahr sein?

Wie Sie dieser Ausgabe der »Szene der Versicherungsmakler«
entnehmen kénnen, erfahren wir eine deutliche Zunahme der
Nachfragen im Bereich der privaten Pflegeversicherung. Wei-
ter sind natdrlich die Themen Novellierung der Krankenversi-
cherung und Unisex-Tarife in diesem Jahr strak in den Medien
prasent und sehr gute Akquiseoptionen.

Besonders das Thema Unisex stellt in vielen Sparten eine deut-
liche Veranderung dar. So kénnen sich viele Endkunden nur
noch dieses Jahr — bzw. bis zum 21.12.2012 - ginstigere Kon-
ditionen u.a. in der Kranken-, Berufsunfahigkeits-, Renten- und
Lebensversicherung sichern.

Auch dieses Jahr — wie in jedem der vergangenen Jahre des
Versicherungsvertriebs — werden wir zu einem aktuellen The-
ma eine Jahresendrally erfahren. Der Versicherungsbranche
gelingt es stets, einen mehr oder minder neuen aktuellen Auf-
hanger zu finden, und wir im Versicherungsvertrieb greifen
diesen gerne auf. [ |

Vielen Dank fiir Ihre Zeit und lhre
ausfiihrlichen Antworten!
Das Interview fihrte Johannes Knapp von der SDV AG.

GERHARD LIPPERT

ist Prokurist und Bereichsleiter Vertrieb der SDV —
Servicepartner der Versicherungsmakler AG.

Der Versicherungskaufmann mit Wurzeln bei der

SIGNAL Krankenversicherung ist bereits seit Gber

25 Jahren im Versicherungsvertrieb und davon ein
Jahrzehnt im Maklermarkt tatig.



MIT DEM INNOVATIONSPREIS-IT
2012 AUSGEZEICHNET

IWM FinanzOffice mit dem »Innovationspreis-IT -
BEST OF 2012 - initiative mittelstand« ausgezeichnet

IWM FinanzOffice sichert sich in diesem Jahr den INNOVATI-
ONSPREIS-IT der Initiative Mittelstand. IWM FinanzOffice erhalt
die Auszeichnung »BEST OF 2012« in der Kategorie Bran-
chensoftware und Uberzeugte die Jury durch seinen hohen
Nutzwert, Innovationsgehalt und seine Mittelstandseignung.
Gerade die hohe Integrationstiefe des IWM-Komplettsystems
und die damit durchgéngige Prozessunterstlitzung hat maB-
geblich zu dieser Auszeichnung beigetragen.

BEST OF 2012

At —

mittelstand

Seit 2004 verleiht die Initiative Mittelstand jahrlich den INNOVA-
TIONSPREIS-IT auf der CeBIT fur die mittelstandsgeeignetsten
IT-Loésungen. Eine Gber 100-kopfige unabhangige Jury aus Pro-
fessoren, Branchenexperten, Wissenschaftlern und Fachjourna-
listen bewertete die Uber 2.500 eingereichten Produkte in 40
Kategorien.

Wir bedanken uns bei unseren Mitarbeitern, welche durch
ihr groBartiges Engagement der letzten Jahre dies erst mog-
lich gemacht haben. Weiterhin bedanken wir uns bei unseren
Kunden, welche uns unermtdlich ihre Verbesserungswiinsche
Ubermitteln. Nur in enger Zusammenarbeit mit den Anwendern
kann eine mittelstandstaugliche Softwarelésung dieser Qualitat
entstehen.

INFORMATIONEN ZUM UNTERNEHMEN

Die IWM Software AG aus Primstal beschaftigt sich seit mehr
als 20 Jahren mit der Entwicklung und dem Vertrieb von Soft-
wareldsungen fur die Bereiche Versicherungen und Finanz-
dienstleistungen.

Mehr als 30 Mitarbeiter sind bei IWM mit der Entwicklung, der
Schulung und dem Vertrieb der Software beschaftigt. IWM-
Kunden gibt es im gesamten Bundesgebiet, der Schweiz und in
Osterreich. Die Produkte IWM FinanzOffice, IWM FinanzAnaly-
se und IWM FinanzConsult sind speziell auf die Bedurfnisse der
taglichen Arbeit fur die Zielgruppe Finanzdienstleister (Makler,
vertriebsorientierte Finanzdienstleister) abgestimmt.

Die Systeme kdnnen sowohl allein als auch integriert genutzt
werden; je nach Anforderung. Es handelt sich dabei um in-
telligente Softwareldsungen, die den Verwaltungs- und Be-
ratungsprozess erleichtern und optimieren. Mehr als 14.000
Endanwender, darunter zahlreiche GroBkunden, setzen die
IWM-Software ein.

DER VORSTAND DER IWM SOFTWARE AG

)

Hans-Jurgen Mller Bernd Jakobs

Weitere Informationen zu den Produkten der
IWM Software AG erhalten Sie hier:

IWM Software AG
Alte Eiweilerstr. 38
66620 Nonnweiler-Primstal

Telefon 068 75/91 02 -0
Telefax 068 75/91 02 -70

vertrieb@iwm-software.de
www.iwm-software.de



VERSICHERUNGEN,

DIE SICH EINFACH

UND ERFOLGREICH VERKAUFEN

Seit einem Jahr geht die HDI-Gerling Firmen und Privat
Versicherung AG neue Wege in der Produktgestaltung.
Mit positiver Bilanz: Die neue Produktstruktur bietet
nicht nur fiir Kunden Vorteile - auch Sie als Vermittler
oder Makler profitieren von der Ubersichtlichkeit, einem
reduzierten Haftungsrisiko und zusatzlichen Verkaufs-
chancen.

Bedarfsgerechte Bausteine ermdglichen

Flexibilitat in der Beratung

Zum 1. Marz 2011 wurde das gesamte Privatschutz-Sachver-
sicherungsangebot auf eine vereinfachte, modulare Produkt-
struktur umgestellt. Leistungsstarke Basis-Pakete in Haftpflicht-,
Unfall- und Sach- sowie Rechtsschutzversicherungen kénnen
jeweils durch bedarfsgerechte Bausteine erganzt werden. So
lasst sich der Schutz fur jeden Kunden einfach und flexibel zu-
sammenstellen. Wer besonders viel Wert auf eine umfangrei-
che Absicherung legt, kann ein sogenanntes Rundum-Sorglos-
Paket abschlieBen, welches mindestens die Einzelbausteine fur
die jeweilige Sparte umfasst.

PAKETAUFBAU AM BEISPIEL DER HDI-GERLING
PRIVATHAFTPFLICHTVERSICHERUNG

Rundum Sorglos

Risiko
Plus

Familie & Freizeit Immaokbilien

Kinder®

Basis Privat-Haftpflicht

* Optional, nichl ber Single-PHY

Vorteile fiir Makler und Vermittler

Das modulare Produktsystem bietet nicht nur Vorteile fur Ver-
sicherungsnehmer. Insbesondere auch Makler und Vermittler
profitieren von der Ubersichtlichkeit.

» Das Haftungsrisiko wird reduziert. Der Grund: Die neue Pro-
duktstruktur zeichnet sich durch umfassenden Schutz bei
voller Kostentransparenz aus. Sie werden damit bei der Erfal-
lung Ihrer Beratungspflicht optimal unterstitzt.

) Transparenz erleichtert die Beratung: Durch die tbersichtliche
Paket-Systematik mit sprechenden Bezeichnungen kénnen
Sie lhren Kunden ganz einfach den Umfang des Schutzes
aufzeigen und optimal zu Notwendigkeiten oder Ausschlis-
sen beraten.

Zum Abschluss mit Biindelvorteil und Sonderkonditionen
Neben umfangreichen Leistungsmerkmalen bietet das Privat-
schutz-Bundel von HDI-Gerling Ihren Kunden einen besonderen
Preisvorteil: Durch die Bindelung mehrerer Privatschutz-Spar-
ten ergeben sich Nachldsse von bis zu 20 %. Nutzen Sie den
BlUndelnachlass und die besonderen Konditionen, die wir lhnen
Uber die SDV AG gewahren, um lhren Kunden ein hervorragen-
des Preis-Leistungs-Verhaltnis zu bieten!

Positive Bilanz im Vertrieb - neue Ansatze fiir den Verkauf
Mit der umfassenden Uberarbeitung des Angebots setzte
HDI-Gerling 2011 direkt die Winsche von Kunden und Ver-
triebspartnern um. Umfangreiche Befragungen zeigten, wie
wichtig insbesondere Transparenz und Ubersicht sind. Neueste
Vertriebsrunden mit Maklern und Vermittlern bestatigen, dass
das modulare Privatschutz-Konzept diesen Anspruch voll erfillt.

Die Erfahrungen zeigen sogar zusatzliche Verkaufschancen auf:
»Mit dem modularen Privatschutz kénnen Sie einen Bedarf,
den Ihr Kunde &uBert, direkt einem der Pakete zuordnen, er-
ldutert Ralph Krammenschneider, Leiter Produkte/Vermarktung
bei HDI-Gerling, das erfolgreiche Verkaufskonzept hinter dem
Privatschutz, »mit dem konkreten Angebot holen Sie seinen Be-
darf unmittelbar ab und erhéhen lhre Verkaufschancen. «

Erfahren Sie mehr zum HDI Privatschutz im
Makler Extranet Sach:
http://maklervertrieb-sach.hdi-gerling.de/

KONTAKT

HDI-Gerling Firmen und Privat Versicherung AG
Vertriebsdirektion Minchen Vertrieb Makler
Ganghoferstr. 39

80339 Minchen



AUCH EINE BASISRENTE
KANN FLEXIBEL SEIN!

Wer langfristig vorsorgt, muss in der Vertragsgestaltung
flexibel auf veranderte Lebensumstinde reagieren kon-
nen. Gleichzeitig sollten aber auch entsprechende Rendi-
ten erwirtschaftet werden. Basis Care, die Basis-Rente der
HanseMerkur, bietet Ihnen diesbeziiglich ein Produkt, das
in puncto Flexibilitdt neue MaBstabe setzt und zudem Top-
Leistungen bietet.

Steuervorteile nutzen

Die private Renten- oder Lebensversicherung ist bei der Alters-
vorsorge immer noch die erste Wahl. Wer sich fur diesen Weg
entscheidet, dem bietet der Staat verschiedenste Férdermdglich-
keiten: Eine der interessantesten ist die Basis-Rente. Diese Form
der Altersvorsorge ermdglicht jedem den Zugang zu attraktiven
Steuervorteilen. Kénnen in 2012 unter Berticksichtigung der ma-
ximalen Sonderausgaben (Alleinstehende 20.000 EUR / Verheira-
tete 40.000 EUR) bereits 74 % der eingezahlten Beitrage steuer-
lich geltend gemacht werden, steigt diese Form der Forderung bis
zum Jahr 2025 auf 100 % an. Die Rentenleistung unterliegt wah-
rend der Leistungsphase der vollen Besteuerung. Der zu besteu-
ernde Sonderausgabenabzug steigt bis zum Jahr 2040 sukzessive
auf 100 %. Ingesamt fallt der dann zu zahlende Steueranteil in
der Regel aufgrund des geringeren Einkommens und den damit
verbundenen geringeren Steuersatz weitaus niedriger aus.

Basis Care bietet Gber den Vorteil der Férderung hinaus exzellente
Gestaltungsmaoglichkeiten fir langfristige Vorsorgevertrage. An-
gefangen mit einer fur alle Anlagementalitaten passenden Invest-
mentstruktur, diversen Zahlungsarten und der freien Wahl einer
Hinterbliebenenabsicherung bietet Basis Care Besonderheiten der
Extraklasse: Wahrend der Vertragslaufzeiten kénnen Vertrags-
anderungen, Leistungserhdhungen, Beitragsherabsetzungen,
-freistellungen, -stundungen oder auch -pausen gebihrenfrei
vorgenommen werden. Auch der Zeitpunkt der Rentenleistung
kann unter Berticksichtigung der gesetzlichen Pramissen flexibel
gewahlt werden.

o
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Interessante Moglichkeiten:

Risiko-Zusatzversicherung und Pflegeoption

Doch was ist, wenn lhre Kunden die gesetzlichen Vorgaben in der
Basis-Rente — gerade bezogen auf die Todesfallleistung — abschre-
cken? Das Geld soll nicht an die Versichertengemeinschaft verfal-
len... Was nun? Die HanseMerkur Risiko-Zusatzversicherung bie-
tet diesbezliglich eine interessante Alternative: Ihr Kunde kann in
der Ansparphase ohne Beantwortung gesonderter Gesundheits-
fragen die Todesfallleistung flexibel vererben — als Kapitalleistung
und egal an wen, kein Cent geht verloren. Der Kunde bezieht
eine lebenslange Altersrente und wird z.B. durch einen Unfall
oder Krankheit 100 % pflegebedurftig. Die Rentenzahlung hatte
als Grundversorgung gereicht ... aber nun? Auch hier bietet die
Flexibilitdt von Basis Care ein Stlick mehr Leistung: Die kostenlos
integrierte Pflegeoption bietet im Tausch mit einer vorhandenen
Todesfallleistung in der Leistungsphase eine erhdhte Altersrente,
die die Angehdrigen finanziell kréftig entlasten kann.

Und noch ein Argument fiir Basis Care

Der Gesetzgeber ermdglicht im Rahmen einer Basis-Rente auch
eine steuerlich geforderte zusatzliche Absicherung der Arbeits-
kraft. Voraussetzung fur die Forderfahigkeit ist, dass die Beitrage
zur Rentenvorsorge mindestens 51 % des Gesamtbeitrags aus-
machen mussen. Die HanseMerkur Berufsunfahigkeitsversiche-
rung Profi Care ist eine der Besten am deutschen Markt. Profi
Care wurde in den letzten Monaten mit Bestbewertungen von
OKO-TEST, Franke & Bornberg, Morgen & Morgen, Stiftung Wa-
rentest und Infinma ausgezeichnet. Erstklassige Bedingungen
und Top-Leistungsmerkmale pragen den Tarif. Somit bildet Profi
Care eine optimale zusatzliche Absicherung zur Altersvorsorge.
Erstklassig vorsorgen, erstklassig abgesichert und
maximale Flexibilitdt - mit HanseMerkur-Produkten sind
lhre Kunden immer gut beraten...
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IHR ANSPRECHPARTNER

Tobias Miiller

Vertriebsleiter Leben der HanseMerkur Versicherungsgruppe
Siegfried-Wedells-Platz 1, 20354 Hamburg

Telefon +49 4041 19 -40 50

Telefax +49404119-914050

Mobil +49 172 54 23 824

E-Mail  tobias.mueller@hansemerkur.de



IFMehr Frethelt:

Vorsorge, die so flexibel ist wie ich.

HanseMerkur

Versicherungsgruppe

Mehr Qualitdat im Leben.



PROVISIONSABGABEVERBOT

von Rechtsanwalt Alexander Deierling, EMLE (Kanzlei Michaelis, Hamburg)

Seit einer Entscheidung des Verwaltungsgerichts (VG)
Frankfurt vom 24. Oktober 2011, wonach das Provisions-
abgabeverbot fiir Versicherungsvermittler im konkreten
Einzelfall fiir unwirksam und nicht anwendbar erklart
worden ist, befindet sich dieses Thema in aller Mun-
de. In diesem Verfahren vor dem VG Frankfurt hatte
der Finanzvermittler AVL auf Feststellung geklagt, den
90 %-igen Rabatt der fondsspezifischen Kosten, den der
Lebensversicherer bei Abschluss der fondsgebundenen
Lebensversicherung anbietet, an die Endkunden abge-
ben zu dirfen. Die BaFin, also die zustandige Aufsichts-
behorde, hatte die Weitergabe dieses 90 %-igen Rabatts
an Endkunden als Versto3 gegen das Provisionsabgabe-
verbot gewertet und im Ergebnis untersagt.

Das Provisionsabgabeverbot (im Hinblick auf Lebensversiche-
rungen) beruht auf § 81 Abs. 3 VAG i.V.m. einer Rechtsver-
ordnung von 1934, laut derer unmittelbare und mittelbare
Sondervergutungen an Versicherungsnehmer oder versicherte
Personen verboten sind. Im Ergebnis bewertet das VG Frank-
furt dieses Provisionsabgabeverbot fir zu unbestimmt. Unklar
sei insbesondere, was im Bereich des Verkaufs oder der Ver-
mittlung von Lebensversicherungen eine Sondervergltung
darstellt und wann im Gegensatz dazu eine bloBe Vergltung
anzunehmen sei. Beispielhaft wirft das VG Frankfurt in die-
sem Zusammenhang die Frage auf, ob es eine Sondervergi-
tung darstellt, wenn eine an einer Versicherung interessierte
Person gegeniber dem Versicherungsvermittler auf jegliche
Beratungsleistung verzichtet und der Vermittler die trotzdem
von der Versicherung gezahlte Provision an den Kunden wei-
terreicht.

DarUber hinaus scheint das VG Frankfurt auch im Hinblick auf
die grundgesetzlich geschitzte Berufsfreiheit nach Art. 12 GG
erhebliche Zweifel an der Wirksamkeit des Provisionsabgabe-
verbots im Bereich Lebensversicherungen zu haben. In diesem
Zusammenhang stellt das VG Frankfurt fest, dass es schon an
einem legitimen Ziel des Allgemeinwohls fehlen durfte, das

eine derartige Beschréankung des Versicherungsvermittlers im
Hinblick auf die Weitergabe von Provisionen an Versicherungs-
nehmer rechtfertigen wirde. Dabei stellt das VG Frankfurt
fest, dass z.B. eine eventuell angestrebte Bindung der Versi-
cherungsvermittler an die Versicherungsunternehmer kein sol-
ches legitimes Ziel des Allgemeinwohls darstellt. Auch diene
das Provisionsabgabeverbot nicht dem Verbraucherschutz und
der Markttransparenz.

Nachdem die BaFin die angekiindigte Sprungrevision (also die
Revision vor dem Bundesverwaltungsgericht) Ende Februar
(Uberraschend) zurlickgezogen hat, wurde das Urteil des VG
Frankfurt rechtskraftig. Dies bedeutet aber nicht, dass nun-
mehr das Provisionsabgabeverbot nicht mehr gilt. Es ist viel-
mehr so, dass das Provisionsabgabeverbot nur im konkreten
Einzelfall, welcher durch das VG Frankfurt entschieden wor-
den ist, far unwirksam und nicht anwendbar erklart worden
ist. Das Provisionsabgabeverbot bleibt daher bestehen und ist
zu beachten. Die Kompetenz, das Provisionsabgabeverbot als
solches zu kippen, haben lediglich der Gesetzgeber und das
Bundesverfassungsgericht.

Nach der vielbeachteten Entscheidung der BaFin, gegen das
Urteil des VG Frankfurt nicht im Rahmen der Sprungrevision
vorzugehen, ist allerdings die Diskussion um die Zukunft des
Provisionsabgabeverbots wieder voll entbrannt. Kurz zusam-
mengefasst kann festgehalten werden, dass sich der GDV
vehement fur den Erhalt des Provisionsabgabeverbots aus-
spricht. Dabei diene das Provisionsabgabeverbot dem Ver-
braucherschutz, da es Kunden vor Ubereilten Abschlissen und
unnotigen Pramiensteigerungen schitze.

Die Verbraucherzentralen treten hingegen schon seit Jahren
far die Abschaffung des Provisionsabgabeverbots ein. Sie se-
hen darin eine maBgebliche Hirde auf dem Weg einer flachen-
deckenden Honorarberatung. Nur durch eine flachendeckende
Honorarberatung sei tatsachlich mehr Transparenz im Hinblick
auf die Hohe der tatsachlich gezahlten Kosten méglich.
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Die BaFin hat bezuglich der Zukunft des Provisionsabgabever-
bots ein ergebnisoffenes Konsultationsverfahren eingeleitet.
Es waren demnach alle interessierten Verbande, Unterneh-
men und Einzelpersonen bis zum 25. Mai 2012 zur Abgabe
einer Stellungnahme aufgefordert. Hieraus kann geschlossen
werden, dass das Provisionsabgabeverbot wohl geandert wer-
den wird. Bis zu einer tatsachlichen Gesetzesanderung bleibt
das Provisionsabgabeverbot aber in Kraft und muss von den
Marktteilnehmern beachtet werden. |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte Partnerschaftsgesellschaft

Mittelweg 14

20148 Hamburg

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



NEUES VOM GESETZGEBER UND
INTERESSANTE SERVICELEISTUNGEN

Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung

fir unsere Kooperationspartner

Spatestens zum 01. Januar 2013 wird fur viele Vermittler die ei-
gene Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung (VSH) wieder
zu einem zentralen Thema. Zu diesem Zeitpunkt tritt die Finanz-
anlagenvermittlungsverordnung (FinVermV) in Kraft, die unter
anderem den Nachweis einer Berufshaftpflichtversicherung vor-
sieht. Die FinVermV kann in 3 Kategorien unterteilt werden, fir
welche die Berufshaftpflichtversicherung Deckung bieten muss:

1. VERMITTLUNG VON »OFFENEN« INVESTMENTFONDS
2. VERMITTLUNG VON GESCHLOSSENEN FONDS

3. VERMITTLUNG VON SONSTIGEN VERMOGENSANLAGEN
(z.B. Treuhandvermogen, Genussrechte und Namensschuld-
verschreibungen sowie sonstige geschlossene Fonds)

Analog der aktuellen Pflichtdeckung fir den Bereich der Ver-
sicherungsvermittlung muss fir alle drei Kategorien insgesamt
(nicht pro Kategorie) eine Deckungssumme von 1,13 Mio. EUR
pro Schaden bzw. 1,7 Mio. EUR fur alle Schaden innerhalb
eines Jahres vorhanden sein. Die genannten Mindestversiche-
rungssummen erhohen oder vermindern sich ab dem 15. Ja-
nuar 2013 und danach regelméaBig alle funf Jahre prozentual
entsprechend den von Eurostat verdffentlichten Anforderungen
des Europaischen Verbraucherpreisindexes.

Mit anderen Worten: Eventuell gelten zwei Wochen nach In-
krafttreten der Verordnung gleich wieder neue Mindestversi-
cherungssummen. Das mag auf den ersten Blick verwundern,
ist aber durchaus sinnvoll: Auch im Bereich der Versicherungs-
vermittlung gilt der 15. Januar 2013 als nachster Anpassungs-
termin. Somit ist gewahrleistet, dass die Mindestversicherungs-
summen in den beiden Bereichen (Versicherungsvermittlung
einerseits und Finanzanlagenvermittlung andererseits) immer
zeitgleich angepasst werden. Es ist aus Griinden einer einfa-
chen und schlanken Verwaltung davon auszugehen, dass in
den entsprechenden Versicherungsbestatigungen gleich die ab
15. Januar 2013 gultige Versicherungssumme enthalten sein
wird, sollte diese rechtzeitig bekanntgegeben werden.

Um lhnen als Kooperationspartner der SDV AG bei der Wahl
bzw. der Uberpriifung Ihrer eigenen Vermogensschaden-Haft-
pflichtversicherung behilflich zu sein, méchten wir Sie auf die
unterschiedlichen VSH-Tarife der Schutzvereinigung deutscher
Vermittler von Versicherungen und anderen Finanzdienstleis-
tungen e.V. (SdV e.V.) aufmerksam machen. Der SdV e. V. gilt
als einer der Marktfuhrer in diesem Bereich und Uberzeugt ne-
ben fachlichem Know-how durch seine verschiedenen Service-
leistungen. Dazu zahlt unter anderem das fir Sie kostenlose
Angebot eines individuellen Policen-Checks: Anhand von fach-
lich ausgesuchten Kriterien Uberprift das Kompetenz-Team
des SdV e. V. Ihre Versicherungsbedingungen und erstellt einen
direkten Leistungsvergleich. Eventuelle Deckungslicken Ihrer
aktuellen Absicherung werden dadurch sofort sichtbar und zu-
dem auch erklart.

Die flexible Tarifvielfalt ermdglicht eine sehr individuelle Bera-
tung und Absicherung von Vermittlern mit unterschiedlichstem
Tatigkeitsprofil, unabhangig von Rechtsform und Unterneh-
mensgréBe. Der SdV e.V. Uberzeugt auch dadurch, dass die
VSH-Produkte auch unabhéangig von gesetzlichen Anforderun-
gen regelmaBig Uberprift und kontinuierlich verbessert wer-
den. Die Pramien sind dabei seit 2004 bis heute unverandert
geblieben! Dabei konnten zahlreiche innovative und zum Teil
einzigartige Produkthighlights im Versicherungsschutz integ-
riert werden wie zum Beispiel die Mitversicherung von Tippge-
bern, verbesserte Meldepflichten im Schadenfall, unbegrenzte
Nachhaftung fur Finanzdienstleistungen oder weit tUber dem
Marktdurchschnitt liegende Deckungssummen. |

Weitere interessante Informationen zum Thema
Vermogensschaden-Haftpflichtversicherung:

Telefon 0 800 — 73 88 748 (gebuhrenfrei)
www.sdv-online.de



dELVISTT

Wer Mause mag, wird die neuen

PRIMUS Vorteile lieben

Alles was Sie Uber die Kindervorsorge Performer PRIMUS®
und Performer PRIMUS 50p/us® wissen sollten:

Auch als Sachwert- |

MMM.LV].?‘?I“P]‘LMMS.&Q police erhaltlich

Lebensversicherung von 1871 a. G. Miinchen - Filialdirektion Miinchen
Schwanthaler Stral3e 102 - 80336 Miinchen - Telefon: 089/5 51 67-551 - fd.muenchen@Iv1871.de



Altersvorsorge oder Pflegeabsicherung - machen Sie doch beides!

Die Losung: MONEYMAXX Discover verbindet ein Hochstmaf$ an Flexibilitat im Rahmen einer Fondsge-
bundenen Altersvorsorge mit zusitzlicher Pflegeabsicherung.

o Zum Rentenbeginn nicht pflegebediirftig? t )
. Die kostenlose Pflegeoption bietet Thren
: Soli it ; sndi Altersrente
Kunden die Moglichkeit eine eigenstidndige mit erhahten Leistungen
Pflegeversicherung gegen Einmalbeitrag bei Pflegebediirftigkeit
oder laufenden Beitrag bis zu 1.500 EUR
mtl. Pflegerente ohne Gesundheitspriifung
- Lebenslange 256 %
abzuschlieflen. Altersrente
« Zum Rentenbeginn bereits pflegebediirftig? 100 %
Wenn Thr Kunde zu Rentenbeginn pflege-
bediirftig ist, erhilt er eine sofort erhdhte
Rente _ und das ohne Vorherige Gesund_ Fjentenheginn in 2012, Mann, Alter 64 Jahre,
Uberschusssystem Dynamik bei der lebenslangen
heitsprﬁfung_ Altersrente. Rechnungsgrundlagen von 2012.
N J

MONEYMAXX Discover

MONEY\YCA

clever vorsorgen

mm-maklerservice@maklermanagement.ag - Tel. 040/3599-4660
Die MONEYMAXX Produkte vertreibt die maklermanagement.ag exklusiv iiber unabhangige Finanzdienstleister
und bietet ihnen dariiber hinaus Service und Vertriebsunterstiitzung.



Wettbewerb

Deutschlands
kundenorientierteste
Dienstleister 2011

o e
FEumwgm

ANKUNDIGUNG: WETTBEWERB

»DEUTSCHLANDS
KUNDENORIENTIERTESTE
DIENSTLEISTER 2013«

Die SDV - Servicepartner der Versicherungsmakler AG wird, wie bereits erfolgreich im
Jahr 2011, an dem renommierten Wettbewerb »Deutschlands kundenorientiertes-
ter Dienstleister 2013« teilnehmen. Diese Ausschreibung ist seit 2006 als fuhrender
Wettbewerb zum Thema Kundenorientierung ftr Unternehmen aller Branchen etab-
liert und wird vom Handelsblatt in Kooperation mit der Universitat St. Gallen durch-
gefuhrt. Als Grundlage dient das 7-K-Modell, das den Begriff »Kundenorientierung«
an sieben Dimensionen festlegt: Kompetenz, Kontrolle, Konfiguration, Kommunika-
tion, Kooperation und Kommerzialisierung. Alle sieben Dimensionen wirken nicht
isoliert, sondern bilden ein Geflecht, das als eine starke Gemeinschaft wirkt. Dieses
Geflecht mochte die SDV AG fur die Optimierung des Servicegedankens nutzen.

Im Jahre 2011 zéhlte die SDV AG, trotz ihres damaligen Status als Start-up-Unterneh-
men, zu den 50 kundenorientiertesten Dienstleistern. Hier nahmen alle Unternehmen
teil, die als rechtlich eigenstandige Gesellschaft Dienstleistungen erbringen. Durch die
ganzheitliche Messung der Kundenorientierung durch Erhebung des Kundenerlebens
und der Managementstrategien mochte die SDV AG die Beurteilung aus dem Jahr
2011 Uberprafen und natarlich die Weiterentwicklung des Servicemanagements
fordern.

Der Erhalt der Auszeichnung »Deutschlands kundenorientiertester Dienstleister 2011«
war nur mit lhrer Hilfe moglich! Daher méchten wir, die SDV AG, Sie darum bitten,
uns auch beim Wettbewerb 2013 zu unterstitzen.

Bei der Kundenzufriedenheitsbefragung werden ca. 100 Kooperationspartner
der SDV AG per Zufallsverfahren ausgewahlt und am Point of Sale, telefo-
nisch oder online befragt. HIER HEISST ES: MITMACHEN!

Helfen Sie uns, das Servicemanagement auszubauen und so die Weiterentwicklung und
Starkung unserer gemeinsamen Ziele zu erreichen! Vielen lieben Dank fur lhre Mihen!

IMPRESSUM

HERAUSGEBER

Armin Christofori

SDV - Servicepartner der
Versicherungsmakler AG
Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg
Telefon 08 21 /71 008 -0

Telefax 08 21 /71 008 -899
info@sdv.ag | www.sdv.ag

REDAKTION
Stefan Roltgen, Isabell Kramer

ANZEIGENSERVICE
Thomas Muiller, 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
Titelseite:
© Yuri Arcurs/Fotolia.com

Seite 08 — 13:

© Monkey Business/Fotolia.com
© scusi/Fotolia.com

© openlens/Fotolia.com

Seite 25:
© iStockphoto.com/kali9

Die Verantwortung fur die Inhalte der Anzeigen
und Beitrdge liegt beim jeweiligen Werbepartner.
Der Herausgeber Ubernimmt keine Gewahr fur
die Richtigkeit, Vollstandigkeit und Aktualitat
der bereitgestellten Inhalte. Das Copyright liegt,

wenn nicht anders vermerkt, bei der SDV AG.



Pflege kann arm
machen.
Vorsorge nicht!

Gut zu wissen, dass Sie sich und lhre Familie vor den hohen Kosten im Pflegefall schiitzen kénnen.

Pflegebediirftigkeit kann jeden treffen — und fiir Monate oder Jahre zum

Pflegefall machen. Mit den Pflegezusatzversicherungen der SIGNAL IDUNA SIG NAL I DU NA
i kénnen Sie sich und lhre Familie vor den hohen Kosten schiitzen. Versicherungen und Finanzen

Gut zu wissen, dass es SIGNAL IDUNA gibt.




