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LIEBE LESERINNEN UND LESER!

Mit groBer Freude prasentieren wir lhnen heute die dritte Ausgabe unserer
Hauszeitung »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«.

Fur diese Ausgabe haben wir das Schwerpunktthema »Unisex-Tarife 2012« gewahlt.
So kommt das Urteil des EUGH vom 1. Mdrz 2011 zum 21. Dezember 2012 nun zum
Tragen und die Angleichung der Versicherungsbeitrdge von Mann und Frau in privaten
Versicherungstarifen zur Umsetzung. Sie finden in dieser Ausgabe ausfuhrliche Fakten
und Hintergrundinformationen zum Thema Unisex-Tarife.

Die SDV AG wird im Zusammenhang mit den neuen Unisex-Tarifen als Serviceplatt-
form aktiv und bietet eine Unterstlitzung in Sachen Verkaufsférderung zum Jahres-
endgeschaft. AuBerdem finden Sie weitere interessante und informative Berichte, Fak-
ten und Neuigkeiten von Versicherungsgesellschaften und der SDV AG.

Nach wie vor freuen wir uns Uber ein Feedback an hauszeitung@sdv.ag. Wir wiinschen

lhnen viel Freude bei der Lektire der »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER« und hof-
fen, Ihnen spannende Unterhaltung und interessante Neuigkeiten liefern zu kénnen!

Ihr Armin Christofori
Vorstand der SDV AG

L Dot
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NEUER MAKLERVERTRAG
IN KOOPERATION MIT DER SDV AG

Zum 1. September 2012 greift eine entscheidende Ande-
rung der Datenschutznovelle, die vielfach den Umgang
mit den erhobenen Daten unserer Kunden verédndert. Die
Verscharfung der gesetzlichen Bestimmungen hinsicht-
lich des Schutzes der personlichen Kundendaten wurde IHR

VERSICHERUNGSMAKLER

durch den Bundestag inzwischen verabschiedet und die

Datenschutzreform gewinnt durch die Medien zuneh-
mend an Prasenz.

Die SDV AG hat auf die neuesten gesetzlichen Anderungen
hinsichtlich des Datenschutzes reagiert und den Maklerver-

trag entsprechend umgearbeitet. Unser Ziel ist es auch, mit

den Daten lhrer Kunden in Zukunft reibungslos arbeiten zu

kénnen und den von lhnen gewohnten Service der SDV AG ERSTINFORMATION
zu gewahrleisten. Fur lhre Rechtssicherheit in den Bereichen

ressent bagriffen zu dirfen.

Erstinformation, Datenschutz, Rechtsnachfolge und sonstige

sssssssssssss

Vereinbarungen wurde der Maklervertrag der SDV AG neu

abgestimmt. Der neue Maklervertrag wurde von unserem Be-
reichsleiter Vertrieb, Gerhard Lippert, am 28. August 2012 pra-
sentiert. In einer Live-Online-Schulung in Zusammenarbeit mit

der Dialog Lebensversicherungs-AG wurden Neuerungen und
Verbesserungen dargestellt. Link zur Liveschaltung des neuen
Maklervertrages der SDV AG:

http://dialog-leben.adia.tv/archiv/?cID=89&auth=cd4190ab

Im Anschluss an die Présentation der SDV AG informierte

Stephan Visel, unser direkter Ansprechpartner der Dialog Le-

bensversicherungs-AG im Bereich Risikolebensversicherung

54 Anweisungsregelung

und Berufsunfahigkeitsversicherung, Uber die Moglichkeit der
Beitragsoptimierung durch bedarfsgerechte Tarife an einem

konkreten Beispiel. Ndhere Informationen dazu finden Sie im

internen Bereich. |

MANDANT

GERHARD LIPPERT
ist Prokurist und Bereichsleiter
Vertrieb der SDV AG.




SIGNAL IDUNA PRIVATKREDITPLUS

Ein Darlehen mit Sicherheiten

Wer kennt es nicht: Der Wunsch nach einem neuen Auto
oder die Renovierung der Wohnung sind haufig zum
fraglichen Zeitpunkt nicht immer gleich zu realisieren. Fi-
nanzielle Mittel, wie die Uberziehung des Girokontos, die
Auflosung des Sparbuches oder die Riicklagen aus einge-
zahlten Beitragen einer Lebens- oder Rentenversicherung
zu kiindigen, sind Varianten, um schnell »fliissig« zu wer-
den, jedoch nicht die beste Losung.

Finanzielle Spielrdaume lassen sich auch einfacher realisieren,
und zwar mit dem SIGNAL IDUNA PrivatkreditPlus. Umfragen
bestatigen es immer wieder: Verbraucher legen bei einem
Darlehen nicht nur Wert auf persénliche Beratung, sofortige
Verfugbarkeit oder niedrige Sollzinsen. Ebenso wichtig ist es,
bei niedriger Monatsbelastung das Darlehen moglichst flexibel
zurlickzahlen zu kénnen. Dies alles gewahrleistet der SIGNAL
IDUNA PrivatkreditPlus. Verschaffen Sie lhren Kunden Liquidi-
tat, ohne die Vermdgenswerte zu verauBern.

DER GROSSE VORTEIL:

Fur das zu gewahrende Darlehen bilden bestehende Lebens-
und Rentenversicherungen, Unfallversicherungen mit Beitrags-
rickgewahr, Bausparguthaben oder andere Barsicherheiten
die Basis. Sind die Werte aus den genannten Sicherheiten, die
auch in Kombination hinterlegt werden kénnen, hoch genug,
dienen sie wahrend der Laufzeit des Darlehens als Sicherheit.
So bleiben die Vorteile und Rechte aus bestehenden Vertragen
gewahrt und »Bares« gibt es trotzdem.

Ab einem Betrag von 3.000 Euro und einer Darlehenslaufzeit
von zwolf bis 120 Monaten ist alles méglich. Durch die Hinter-
legung der Sicherheit gestaltet sich das Darlehen gunstig und
wahrend der gesamten Laufzeit profitieren lhre Kunden von ei-
nem festen Sollzinssatz ab 4,99 % p.a. effektiv ohne jegliches
Zinsanderungsrisiko.

Der Kunde hat die Moglichkeit, das Darlehen in Form eines
Annuitatendarlehens zurlickzuzahlen. Hierbei zahlt er Gber die
gesamte Laufzeit hinweg eine feste monatliche Rate aus Zinsen
und Tilgung. Wer sich dagegen flr ein Zinszahlungsdarlehen
entscheidet, zahlt wahrend der Laufzeit nur die vereinbarten
Zinsen und tilgt die Darlehenssumme am Ende der Laufzeit in
einem Rutsch.

SIGNAL IDUNA PrivatkreditPlus

Effektiver Jahreszins*

Sollzinsbindung

12 — 36 Monate fest 4,99 %
37 — 72 Monate fest 5,49 %
73 — 120 Monate fest 5,99 %

Gultig seit 1.7.2012
* der Zinssatz ist freibleibend und abhangig von den
aktuellen Marktkonditionen

Eine Auszahlung an den Kunden wird innerhalb kirzester Zeit
garantiert. Handelt es sich um eine abtretbare Sicherheit der
SIGNAL IDUNA Gruppe, so erfolgt die Auszahlung nach max.
48 Stunden, sofern alle notwendigen Unterlagen unterschrie-
ben vorliegen.

Unterstiitzung zu allgemeinen Fragen erhalten Sie bei
der ADP-Hotline der Donner & Reuschel AG:

Telefon: 0 40 /302 17 -51 67
montags bis freitags von 8.00 bis 19.00 Uhr



Unisex

Gleicher Tarif fur
Mann und Frau

Basierend auf dem Grundrecht der Europaischen Union werden die Beitrage einheitlich.

)

DIE AUSWIRKUNGEN
DER UNISEX-TARIFE

PRIVATE VERSICHERUNGEN -

UMSTELLUNG ZUM 21. DEZEMBER 2012

Fur viele private Versicherungen werden sich in den Tarifwel-
ten Anderungen ergeben und die Beitrdge zwischen Mann und
Frau angeglichen werden. Bis Ende 2012 mussen alle privaten
Versicherungen auf Unisex-Tarife umstellen. Nach Urteil des Eu-
ropdischen Gerichtshofs (EuGH) darf das Geschlecht die Versi-
cherungsbeitrage und die Leistungen nicht mehr beeinflussen.

Damit werden sich die Beitrdage fur Manner und Frauen in den
einzelnen Versicherungssparten teilweise stark andern. Frauen
zum Beispiel mussten bisher in der Krankenversicherung mehr
zahlen, weil sie statistisch eine hdhere Lebenserwartung haben

und haufiger zum Arzt gehen. In anderen Versicherungssparten
wie der Kfz-Versicherung werden Frauen gunstiger versichert
als Manner. Basierend auf dem Gleichstellungsprinzip zwischen
Mann und Frau werden sich die Beitrage angleichen. Das Uni-
sex-Prinzip in der Versicherung basiert auf dem Grundrecht der
Europaischen Union, in dem die Diskriminierung hinsichtlich
des Geschlechtes verboten ist.

WICHTIG!
Von der Einfilhrung der Unisex-Tarife sind nahezu alle
privaten Versicherungssparten betroffen.



DIE BETROFFENEN VERSICHERUNGS-
SPARTEN IM DETAIL

-> Krankenversicherung
(inkl. private Krankenzusatzversicherungen)
Frauen profitieren von Unisex-Tarifen!

Die bisherige Regelung in der privaten Krankenversicherung
geht davon aus, dass Frauen statistisch gesehen eine hohere Le-
benserwartung haben als Manner und somit langer und mehr
Leistungen aus der PKV beziehen.

Daher liegen PKV-Beitrage fur Frauen bisher rund 15 bis 20 Pro-
zent Uber denen fur Manner. Weil dies nun bald nicht mehr
zulassig ist, werden sich die Beitrage kinftig angleichen. Das
heiBt: Die Beitrdge fir Manner durften deutlich steigen, die fur
Frauen vorerst etwas sinken.

Praxisbeispiel:

Umverteilung der Kosten fiir die Schwangerschaft

Kosten, die im Zusammenhang mit Schwangerschaft und Mut-

terschutz anfallen, werden in der privaten Krankenversicherung

schon seit 2008 auf Ménner und Frauen aufgeteilt. Das schreibt

das allgemeine Gleichbehandlungsgesetz (AGG) vor. Allerdings

bewirkte diese Gesetzesanderung damals nur eine Beitragser-

maBigung fur Frauen von zwei bis drei Prozent, weil:

)) die Lebenserwartung bei Frauen steigt

) die allgemeinen Gesundheitskosten sich erhdhen

) die Altersgruppen, die die Schwangerschaftskosten mit-
tragen sollten, unterschiedlich eingegrenzt wurden

=> Lebens-/Rentenversicherung
Fur Manner werden Rentenversicherungen teurer.

Andersherum als bei der Krankenversicherung verhalt es sich
bei Risikolebens- sowie Kapitallebensversicherungen. Hier wa-
ren Manner bisher stark im Nachteil. Denn laut Statistik ster-
ben sie friher als Frauen, was sich die Versicherer mit hohe-
ren Pramien verglten lassen. Die Wahrscheinlichkeit ist hier
schlieBlich hoher, dass die Versicherungssumme tatsachlich
ausgezahlt werden muss. Mit Einfuhrung der Unisex-Tarife
sollten die Beitrage fur Manner also sinken, die fur Frauen im
Gegenzug steigen.

=> Gleiches gilt fur die private Pflegeversicherung
sowie flr die Berufsunfahigkeitsversicherung.

Hinweis:

-> Riester-Rente

Bei der staatlich geforderten Riester-Rente gibt es schon seit
2006 einen einheitlichen Tarif fir Manner und Frauen. Diese ist
somit von der Umstellung nicht betroffen.

=> Kraftfahrzeugversicherungen
Hohere Kosten fur weibliche Fahranfanger
bei der Kfz-Versicherung!

Bei Kfz-Versicherungen unterscheiden sich die Préamienhéhen
von Mannern und Frauen bisher erheblich, allerdings fast nur
bei Fahranfangern im Alter von 18 bis 25 Jahren. Weil junge
Manner statistisch gesehen haufiger Unfélle verursachen, mis-
sen sie bislang auch mehr zahlen. Daher kénnte es sich fir sie
lohnen, die bestehende Police im November 2012 zu kindigen
und einen neuen Vertrag mit Unisex-Tarif abzuschlieBen. Die
Beitrage werden vermutlich etwas sinken.

Junge Frauen hingegen sollten sich zum jetzigen Zeitpunkt eher
langfristig an einen Versicherer binden, der ihren Erwartungen
entspricht. Denn neue Vertrage werden fur Autofahrerinnen
wahrscheinlich teurer.

-> Betriebliche Altersvorsorge

Hinweis:

Die bAV ist nicht unmittelbar vom EuGH-Urteil betroffen. Den-
noch gehen viele Experten davon aus, dass das Risiko einer mit-
telbaren Betroffenheit der bAV sehr hoch sein wird und daher
fir Zusagen ab dem 21. Dezember 2012 geschlechtsneutra-
le Tarife verwendet werden missen. Daher sind auch Unisex-
Tarife in der bAV stark im Kommen, damit gehen Arbeitgeber
flr Zusagen ab dem 21. Dezember 2012, die auf Leistungen
aus einem Versicherungsvertrag Bezug nehmen, kein Risiko ein,
dass »benachteiligte« Arbeitnehmer héhere als die versicherte
Leistung gegen sie geltend machen kénnen.



CHECKLISTE

Bei diesen Versicherungen sparen Manner / Frauen zukUnftig:

VERSICHERUNGSART | AUSWIRKUNGEN MANN AUSWIRKUNGEN FRAU

Private

. i i Beitragsreduzierun
Krankenversicherung el R 9 9

Private

: . Bei .
PAageversicherung Beitragssteigerung eitragsreduzierung

Private

- i i Beit duzi
Rentenversicherung Beitragssteigerung eitragsreduzierung

Kapitallebensversicherung  Beitragsreduzierung Beitragssteigerung

Risikolebensversicherung Beitragsreduzierung Beitragssteigerung

Betriebliche Altersvorsorge BELHIC I e] Beitragsreduzierung

Berufsunfahigkeits-

- i H B H -
versicherung Beitragssteigerung eitragsreduzierung

Sterbegeldversicherung Beitragsreduzierung Beitragssteigerung

Unfallversicherung Beitragsreduzierung Beitragssteigerung

Kfz-Versicherung
(besonders fiir junge Beitragsreduzierung Beitragssteigerung
Versicherungsnehmer)



REAKTIONEN

Der Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft
(GDV) ist Uber die Einfuhrung der Unisex-Tarife wenig begeis-
tert. Denn eine Differenzierung der Geschlechter hat fur die
Verbraucher bisher zu insgesamt gunstigeren Beitragen ge-
fuhrt. Sie sind nun die Verlierer des EuGH-Urteils. Denn mit
seiner Entscheidung hat er die risikogerechte Kalkulation und
damit ein zentrales Prinzip der privaten Versicherungswirt-
schaft in Frage gestellt, so der GDV. Was ungleich sei, durfe
man in der Versicherungsbranche nicht gleich behandeln.

EMPFEHLUNG:

Bedarf priifen und entsprechend handein!
Zuerst sollte jeder fur sich Uberlegen, ob die Produkte unab-
hangig von den Unisex-Tarifen attraktiv fir sich selbst sind. Wer
sowieso schon einen Vertragsabschluss in Betracht gezogen hat,
sollte sich sputen (z.B. Manner bei der PKV) beziehungsweise
die neue Regelung abwarten (z.B. Frauen in der privaten Ren-
tenversicherung oder Berufsunfahigkeitsversicherung).

Deswegen:

1. Vorsorge-Check

B Definieren Sie entsprechend die Lebenssituation und
Lebensplanung den persdnlichen Absicherungsbedarf
des Kunden

M Uberprifen Sie vorhandenen Absicherungen
hinsichtlich des Leistungsumfangs

B Ermitteln Sie Ihre Vorsorge-Liicken

2. »Glinstiger-Priifung«

B SchlieBen Sie existenzielle Risiko-Licken sofort!
Einige Versicherer bieten schon heute neben den
»Alt«-Tarifen die neuen Unisex-Tarife an. Wahlen Sie
die fur Ihren Bedarf gunstigere Tarifkalkulation.

M Priifen Sie bestehende Vertrage auf Leistung und Preis und
wechseln Sie gegebenenfalls in einen neuen Unisextarif und
unter Umstanden dabei den Versicherer.

Die Wechsel-Garantie bei bestehenden Vertragen

gilt nicht fir:

B Vertrage aus rein arbeitgeberfinanzierter Altersversorgung
und aus Untersttzungskassenversorgungen (Mischfinanzie-
rungen sind maoglich)

B Basis-Renten

B Vertrage mit Risiko- oder Hinterbliebenen-Zusatzversiche-
rungen und fondsgebundene Rentenversicherungen, bei
denen eine Risikoprifung stattgefunden hat

B Vertrage mit eingeschlossenen Berufsunfahigkeitsrenten

B Zum Wechselzeitpunkt gektndigte oder beitragsfrei gestell-
te Vertrdge oder Vertradge mit beantragten oder anerkann-
ten BU-Leistungen

ALTVERTRAGE SIND NICHT BETROFFEN!
Alle genannten Regelungen beziiglich der Einfiihrung
der Unisex-Tarife betreffen nur Vertragsneuabschliisse.

Alle Vertrage, die bis zum 21. Dezember 2012 abgeschlossen
werden, bleiben unangetastet. Zwar gab es Diskussionen in der
Versicherungsbranche, ob die Unisex-Tarife auch fir Bestands-
kunden gelten sollten, laut erhobenen Gutachten wirde dies
allerdings einen Eingriff in die Grundrechte wie zum Beispiel
Vertragsfreiheit oder Eigentumsgarantie bedeuten. [ |

Isabell Kramer, SDV AG

(Quelle:Verbraucherportal)



DER SERVICE DER SDV AG FUR SIE:
UNISEX-TARIFE - IHR NUTZEN IM

JAHRESENDGESCHAFT

Um Ihnen die Orientierung im Dschungel der Unisex-Landschaft
zu erleichtern und optimale Vertriebsansatze zu liefern, unter-
stutzt die SDV AG Sie mit den wichtigsten Fakten und Uber-
nimmt in Absprache mit Ihnen die Steuerung von Bestands-
aktionen. Ein erstes Rundschreiben hierzu haben wir im August
2012 an unsere Partner verschickt.

Die Abteilung Verkaufsforderung, ins Leben gerufen durch un-
seren Vorstand Armin Christofori und den Leiter Maklervertrieb,
Gerhard Lippert, sowie auf vielfachen Wunsch unserer Partner,
wird lhnen auch in Zukunft mit einfachen Lésungen und origi-
nellen Vertriebsansatzen Ideen fur Ihren Vertrieb liefern. Wir in-
formieren Sie dariber in unregelmaBigen Abstanden per News-
letter und geben in der »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«
einen Uberblick Gber laufende Aktivitaten.

Hier sind wir auch gerne offen fur Vorschldge und neue Ideen
lhrerseits! Diese richten Sie bitte an gerhard.lippert@sdv.ag und
stefan.roeltgen@sdv.ag

Verkaufsférderung Unisex —
so unterstiitzt die SDV AG Sie im Vertrieb!

Die deutsche Versicherungsbranche setzt zum 21. Dezem-
ber 2012 die EU-Gesetzgebung zum Thema Unisex-Tarife um.
Grundlage ist ein Urteil des EUGH vom 1. Marz 2011, wonach
Unisex-Beitrage zwingend einzufthren sind. Damit soll die Be-
nachteiligung von Versicherungsnehmern bei der Tarifierung
aufgrund ihres Geschlechts verhindert werden. Da somit alt-
hergebrachte versicherungsmathematische Methoden zur
Tarifeinstufung in der Lebens- und der Krankenversicherung als
wichtiges Kriterium wegfallen, gelten ab dem 21. Dezember
2012 fur das Neugeschaft in den genannten Sparten einheitli-
che Beitrage. Hierbei kommt es teils zu erheblichen Verteuerun-
gen der Beitrége in verschiedenen Bereichen!

4
Detst
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Nutzen Sie diese Neuerungen aktiv und zu lhrem Vorteil!
Wir untersttzen Sie mit Aktionen zu folgenden Themen:

B »Schlussverkauf BU« fir Méanner in der Berufs-
unfahigkeitsversicherung

B »Bestandsselektion« fir bestehende BU-Vertrage —
bedarfsgerechte Anpassung jetzt!*

B »Bestandsaktion Risiko-LV« fir Frauen — jetzt die
glinstigen Beitrage nutzen!

B »Schlussverkauf KV-Voll« fir wechselwillige
mannliche Versicherungsnehmer

B »Bestandsselektion KV-Zusatz« fir Personen
ohne Krankenzusatzversicherung

Um genau auf Ihren Bedarf als Makler abgestimmte Aktionen
starten und mit Ihnen zusammen einen erfolgreichen Wechsel
von Bisex- auf Unisex-Beitrage vollziehen zu kénnen, haben Sie
mit Aushandigung per Newsletter eine Faxantwort erhalten, mit
der Sie lhren ganz individuellen Bedarf an Unterstiitzung ange-
ben kénnen. Im weiteren Verlauf stimmen die Fachabteilungen
der SDV AG mit lhnen ab, wie Ihr Potenzial optimal genutzt
werden kann und welche Méglichkeiten es fur Ihr Neugeschaft
gibt. Als erste Verkaufs- und Merkhilfe erhalten Sie auf Anfrage
unseren Flyer »Von Bisex zu Unisex — Sparten & Prozentex.

Weiteres Infomaterial zu allen Sparten erhalten Sie bei den ent-
sprechenden Fachabteilungen. Bei Fragen wenden Sie sich bitte
an: unisex.verkaufsfoerderung@sdv.ag |
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UNlSEX-BElTRAGE!

d Lebensversicherung

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
Basis der Zusammenarbeit. Dafiir geben
wir weiterhin nur unser Bestes!

AssCompact
Rechtsschutz-
versicherung

Platz ! DEURAG
DEURAG . I )

= =t DEURAG. Wir sind lhre Nr.1

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



DEURAG. ERFOLGREICH DURCH
STARKE VERTRIEBSUNTERSTUTZUNG.

Seit beinahe 60 Jahren ist die DEURAG Deutsche Rechtsschutz-
Versicherung AG als kompetenter und zuverldssiger Rechts-
schutzpartner fur Privat- und Gewerbekunden bekannt. Ihr Ver-
triebserfolg basiert auf drei wesentlichen Saulen: Mit optimalen
Rechtsschutzlésungen, einem leistungsstarken Bedingungs-
werk und hervorragenden Serviceleistungen fir ihre Kunden
definiert sie ihren Anspruch an sich selbst. Ihre Vertriebspartner
unterstitzt die DEURAG durch schnelle, unkomplizierte Ablau-
fe und durch einfache Lésungen fir den Beratungs- und Ver-
kaufsprozess.

EINFACHE UND VERSTANDLICHE PRODUKTE

Die DEURAG hat es sich zum Ziel gesetzt, ihren Kunden ma-
ximalen Rechtsschutz und ihren Vermittlern die Sicherheit zu
geben, beim Verkauf von Rechtsschutzversicherungen das
Richtige zu tun. Daher werden Produkte und Serviceleistungen
standig weiterentwickelt, um zeitgemaBe Losungen bieten zu
konnen. Gefragt sind Produkte, die umfassende Leistungen
beinhalten und preislich attraktiv, aber dennoch unkompli-
ziert und verstandlich sind. Zum Beispiel profitieren Kunden im
Neugeschaft ab den ARB 2011 mit der sogenannten Upgrade-
Garantie automatisch von kinftigen pramienneutralen Leis-
tungsverbesserungen. Alle Rechtsschutzprodukte der DEURAG
werden durch zahlreiche Serviceleistungen erganzt, die ohne
Mehrbeitrag zur Verfligung gestellt werden. Hierzu gehoren
unter anderem die unabhangige anwaltliche Beratung am Tele-
fon und der Formular-Service-Online. Der grof3e Mehrwert und
die hohe Zufriedenheit der Kunden sind auch fur Vertriebspart-
ner der DEURAG ein wichtiges Instrument zur Kundenbindung.

KOMPETENTE ANSPRECHPARTNER VOR ORT

Gerade im Rechtsschutzgeschaft sind kompetente, zuverlassige
Ansprechpartner erforderlich, die Vermittlern bei Fragen rund
um das Thema Rechtsschutz und auch direkt vor Ort zur Ver-
flgung stehen. Vertriebliche Unterstitzung mit »Rat und Tat
am point of sale« wird dabei jederzeit gewahrleistet. Der seit
vielen Jahren gewachsene, enge personliche Kontakt zu ihren
Vertriebspartnern ist die Starke der DEURAG, die ein Filialnetz
mit zehn Standorten unterhalt.

SCHULUNGEN VOR ORT ODER ONLINE

Neben der Unterstitzung vor Ort bietet die DEURAG ihren
Vertriebspartnern auch die kostenfreie Teilnahme an Online-
Schulungen an. So kénnen Informationen schnell und individu-

ell transportiert werden. Vermittler kénnen daran einfach und
bequem vom BUro aus teilnehmen und so wertvolle Zeit sparen.
Mit diesem zusatzlichen Serviceangebot soll die Kommunika-
tion weiter optimiert und der schnelle Informationsaustausch
verstarkt werden.

UNTERSTUTZUNG BEIM VERKAUF

Damit Rechtsschutz einfach und verstandlich bleibt und um ihre
Vertriebspartner optimal beim Beratungs- und Verkaufsprozess
zu unterstitzen, stellt die DEURAG ihnen zusatzlich vertriebsori-
entierte Unterlagen zur Verfigung. Dazu gehdren zum Beispiel
Checklisten zur Angebotsanfrage und Anschreiben fur Kunden,
die Vermittler nach Bedarf zum Einsatz bringen kénnen. Viele
Beispiele aus der Praxis zum Thema Rechtsschutz liefern zusatz-
liche Verkaufsargumente. Ubersichtliche Druckstiicke helfen
dabei, den Uberblick zu behalten.

APP FURS IPHONE

Die kostenfreie DEURAG-App furs iPhone unterstitzt Kunden
und Vertriebspartner zusatzlich und zuverlassig von unterwegs.
Schnell und einfach lasst sich damit der passende Rechtsschutz-
tarif berechnen und ein Angebot per E-Mail oder Telefon an-
fordern. Die App liefert direkte Ansprechpartner bei Fragen
zum Vertrag oder Beitrdgen und ermdoglicht die telefonische
Schadensmeldung. Uber die integrierte Anwaltssuche kann die
nachstgelegene kompetente Rechtsanwaltskanzlei gefunden
und direkt Kontakt aufgenommen werden.

IHR ANSPRECHPARTNER

DEURAG

Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG
Abraham-Lincoln-Str. 3

D-65189 Wiesbaden

Service-Telefon fiir Vertriebspartner
06 11 -771-237

info@deurag.de | www.deurag.de



PENSIONSVERPFLICHTUNGEN

Warum eine Uberpriifung sinnvoll ist

Bestehende Pensionsverpflichtungen schranken vielfaltig den
Entscheidungsspielraum der Unternehmensleitung ein. Dies
insbesondere im Zusammenhang mit Nachfolgetberlegungen,
Unternehmenstransaktionen, dem Rating durch die Banken,
ja sogar der Liquidation eines Unternehmens. Durch das seit
dem 1. Januar 2010 auch fur Pensionsverpflichtungen geltende
Bilanzrechtsmodernisierungsgesetz (BilMoG) mussen die han-
delsrechtlich zu bildenden Ruckstellungen zudem spirbar ho-
her ausgewiesen werden, was die negativen Effekte verstarkt
und darlber hinaus die Bemessungsgrundlage fur die Gewinn-
ausschuttung an die Gesellschafter entsprechend verringert.
Die haufigste Form der Pensionszusage ist die sogenannte
Leistungszusage. Dem Beglnstigten wird seitens des Unter-
nehmens eine monatliche, lebenslange Altersrente ab dem 65.
(oder inzwischen 67.) Lebensjahr zugesagt. Diese Form der Zu-
sage beinhaltet konzeptionsbedingt immer ein Finanzierungsri-
siko fur das zusagende Unternehmen.

EINE TICKENDE ZEITBOMBE - DIE FINANZIERUNGSLUCKE
Bezogen auf schon seit einigen Jahren bestehende Pensionszu-
sagen sind haufig ndherungsweise folgende Zahlen vorzufinden:
Steuerbilanzielle Angaben

Gebildete Riickstellung in der Steuerbilanz: 100 Geldeinheiten
60 Geldeinheiten
Die haufig getroffene Annahme, dass sich die Finanzierungslu-

Aktivwert der Rickdeckungsversicherung:

cke im obigen Beispiel auf 40 Geldeinheiten belduft, kann zum
folgenschweren Irrtum werden. Einzig ausschlaggebend fir die
Feststellung des tatsachlichen Verpflichtungsumfangs ist, wel-
chen Betrag ein externer Dritter (z.B. ein Pensionsfonds, eine
Versicherungsgesellschaft oder eine Unterstlitzungskasse) mit
Renteneintritt verlangen wirde, um die eingegangene Versor-
gungsverpflichtung wirtschaftlich enthaftend zu tGbernehmen.
Der tatsachliche Verpflichtungsumfang!

190 Geldeinheiten

(versicherungsmathematisch auf Garantiezinsbasis mit 1,75 % kalkuliert)

Tatsachlicher Verpflichtungsumfang:

Im obigen Fall ergibt sich somit eine Finanzierungslicke von
130 Geldeinheiten.

MOGLICHE NACHTEILE UND RISIKEN IM UBERBLICK

) Verzerrung des Bilanzbildes, Beeintrachtigung der Rating-
kennzahlen, schlechtere Refinanzierungskonditionen

) Bei Rentenbeginn Finanzierung von haufig wesentlichen
Teilen der Rente aus dem cash flow und lediglich dem gerin-
geren Anteil aus der vorgesehenen Ruckdeckung

) Minderung des Unternehmenswertes um den Betrag der
Finanzierungslicke

)) Zusatzliche Belastung durch eine — nach dem Bilanzrechts-

modernisierungsgesetz (BilIMoG) — seit 2010 erforderliche,
bisweilen deutliche Erhdhung der handelsbilanziellen
Ruckstellungen

» Minderung der Bemessungsgrundlage fiir die Gewinnaus-
schittungen an die Gesellschafter durch die Anpassung der
handelsbilanziellen Ruckstellung nach BilMoG

» Uneingeschrankte Einstandspflicht der GmbH fur die Leis-
tungen aus dem Versorgungsversprechen

)) Erhebliche Erschwernis von Unternehmenstransaktionen
(Verkauf, Investorensuche, Vererben, Liquidation)

» Zunahme der Volatilitat nicht operativer Bilanzzahlen durch
den monatlich schwankenden, nach BilMoG fiir die Pensi-
onsverpflichtungen anzusetzenden Rechnungszins

» Auch nach Austritt der Versorgungsberechtigten aus dem
Unternehmen bis zu deren Ableben erheblicher administ-
rativer Aufwand in der GmbH (Bilanzierung der Ruckstel-
lung, versicherungsmathematische Gutachten, monatliche
Abrechnung der Versorgungsbezlige etc.)

» Das Finanzierungsrisiko (insbesondere das Langlebigkeitsri-
siko) bleibt bis zum Ableben der Versorgungsberechtigten
vollumféanglich in der GmbH

Besonderheit aus Sicht des beherrschend

beteiligten Geschaftsfiihrers:

» Auch nach dem Ausscheiden aus dem Unternehmen, be-
zlglich des betrieblichen Rentenbezugs, Abhangigkeit vom
wirtschaftlichen Schicksal des Unternehmens

Die Komplexitat dieser Thematik macht eine reibungslose Integ-
ration von Steuer- und Rechtsberatung sowie auch des Know-
hows eines unabhangigen Maklers als Experten fur die am
Markt erhaltlichen oder verhandelbaren produkttechnischen
Losungen unabdingbar. Die Koordination der einzelnen Kom-
petenzen sowie der routinierte Umgang mit dem Themenfeld
stellt zunehmend den entscheidenden Erfolgsfaktor fur eine
gelungene Restrukturierung — gleich welcher Art — dar. |

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

KONTAKT Uber die SDV AG
Stefan Roltgen
0821/71008-312
stefan.roeltgen@sdv.ag

Telefon
E-Mail
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GROSSTMOGLICHE KOMPETENZ
GEWAHRLEISTET GUTEN SERVICE

In unserer Reihe »Fachabteilungen der SDV AG« stellen wir Ih-
nen heute die Teams der Fachrichtungen Krankenversicherung
und Lebensversicherung vor. Die Teamleiter Sandra Knossalla
und Stefan Roltgen berichten Uber Ihre Tatigkeit bei der SDV
AG und die Entwicklung lhrer Abteilungen. Frau Knossalla und
Herr Roltgen begleiten die SDV AG bereits seit November 2009
und sind damit Mitarbeiter »der ersten Stunde«.

Als Teamleiter/in der Fachrichtung Lebensversicherung
und Krankenversicherung betreuen Sie die wichtigen Be-
reiche der Vorsorge und Personenversicherung. Schildern
Sie uns kurz, wie lhr Start mit der SDV AG im Jahr 2009
aussah?

Sandra Knossalla:

Bei meinem Wechsel zur SDV AG war ich die einzige Mitar-
beiterin im Bereich der Lebensversicherung. Natdrlich konnte
ich es kaum erwarten, meine Erfahrung einzubringen und ein
»betriebsbereites« Modell auf die FiBe zu stellen, das schnell
und zuverlassig Erfolg bringt.

Stefan Roltgen:

Auch ich war zu Anfang der einzige Mitarbeiter im Team KV.
Aus meiner Vorgeschichte heraus hatte ich nattrlich Vorstellun-
gen, wie die Abteilung einmal aussehen sollte. Allerdings ist so
ein Beginn in einem »Start-up«-Unternehmen immer nochmal
etwas ganz Neues — ob nun die rdumliche Nahe zur Lebensver-
sicherung...

Sandra Knossalla:

...stimmt, wir saBen in einem BUro! Heute ist das vom Platz her
gar nicht mehr moglich!

Stefan Roltgen:

...oder die Aufgabengebiete — alles war neu, aufregend, mit
viel Mihe verbunden. Ob Anbindungsgesprache mit Versi-
cherern, technische Losungen fir unser System oder die neue
Welt unseres Mutterkonzerns SIGNAL IDUNA — wir durften
den Start eines Servicedienstleisters aus nachster Nahe erleben
und mitgestalten.

Wie hat sich die SDV AG seitdem entwickelt?

Sandra Knossalla:

Unheimlich schnell, wenn man einmal auf diese Zeit zuriick-
blickt. Nicht nur von der Mitarbeiteranzahl her — mittlerweile
sind wir funf Personen im Bereich der Lebensversicherung —
auch die Technik, die Prozesse und die Arbeitsabldufe wurden
immer wieder verbessert und angepasst.

Stefan Roltgen:

Durch die raumliche Nahe in der ersten Zeit konnten wir viel ge-
meinsam entwickeln und abstimmen. Die Prozesse zur Antrags-
erfassung und zur Angebotswelt zum Beispiel dhneln sich in
beiden Bereichen doch sehr. Das war auch ein Ziel von Anfang
an: moglichst ahnliche Ablaufe, um auch unseren Partnern am
Markt ein einheitliches Bild darstellen zu kénnen.

Wie viele Mitarbeiter hat lhre Abteilung denn mittler-
weile, Herr Réltgen?

Stefan Roltgen:

Mit mir sind wir vier Sachbearbeiter. Auch diese Entwicklung
freut uns natdrlich und tragt der Entwicklung der SDV AG
Rechnung.

Sandra Knossalla:

Viel Arbeit erfordert viel gutes Personal. Nur durch den Mitar-
beiterzuwachs konnten wir sicherstellen, dass unsere Partner
den gewohnten Service erhalten.

Gibt es eine bestimmte Aufgabenverteilung? Sind lhre
Mitarbeiter speziell auf ein Aufgabengebiet geschult?
Sandra Knossalla:

Bis auf die Bearbeitung von bAV-Anfragen und Einmalbeitrags-
geschaft kann hier jeder alles.

Stefan Roltgen:

Das verhalt sich im Team KV &hnlich. Nur durch gréBtmdgliche
Kompetenz jedes einzelnen Mitarbeiters kann gewahrleistet
werden, dass der Service immer gleich gut ist und zum Beispiel
krankheitsbedingte Ausfalle lickenlos kompensiert werden.

Welche Vorteile gegeniiber anderen Dienstleistern im
Versicherungsmaklerbereich kénnen lhre Abteilungen
bieten?

Sandra Knossalla:

Unser Service ist ein echter Rundumservice. Eine sture Abarbei-
tung nach Schema F gibt es nicht, wir schauen uns jeden Fall
individuell an.

Stefan Roltgen:

AuBerdem legen wir viel Wert auf die persénliche Ansprache,
auf das gute Verhaltnis unserer Partner zum Backoffice und
andersherum. Hinter vielen Fallen steckt eine personliche Ge-
schichte — da waére es vertrieblich und fir die Zukunft betrachtet
fatal, vorschnell Anfragen abzulehnen oder nicht jede Moglich-
keit auszuschopfen, die der Markt uns bietet.



Apropos Markt: Wie groB ist der Markt im Personenversi-
cherungsbereich fiir lhre Partner?

Sandra Knossalla:

Grundsatzlich stehen uns alle Tlren offen. Wir arbeiten mit
allen relevanten Gesellschaften am Markt zusammen.

Stefan Roltgen:

Wir stehen mit jedem gréBeren PKV-Unternehmen in Kontakt
und stellen Anbindungen zu allen wichtigen Krankenversiche-
rern zur Verfigung. Durch die extrem breit gefacherte Tarifviel-
falt ist es wichtig, den Uberblick zu behalten und unseren Part-
nern die qualitativ hochwertigen Produkte liefern zu kénnen,
die fur eine haftungssichere Beratung wichtig sind.

In letzter Zeit hat sich viel verandert; es gibt neue
Courtageregelungen im Bereich der PKV, Kranken- und
Lebensversicherung sind gleichermaBen von der Einfiih-
rung der Unisex-Tarife betroffen. Was bedeutet das fiir
Sie und die Zukunft lhrer Abteilungen?

Sandra Knossalla:

Die Marktgegebenheiten werden dazu fuhren, dass der An-
spruch der Makler an ihren Servicedienstleister noch weiter
steigt. Diesen Anspriichen werden wir auch weiter gerecht und
bauen unseren Service aus, reagieren auf Ideen und Wunsche
unserer Partner und kénnen so weiterhin unseren hohen Quali-
tatsanspruch mit guten Leistungen untermauern.

Stefan Roltgen:

Die deutschen Krankenversicherer haben eine Vielzahl an Uni-
sex-Aktionen aufgelegt, die wir gemeinsam mit unseren Part-
nern umsetzen. Welche Perspektive die PKV an sich hat, kann
nur die Politik beantworten. Fest steht aber: Egal, was da kom-
men mag — die SDV AG ist gerUstet und kann Vorgaben inner-
halb kirzester Zeit umsetzen und vertriebsorientierte Konzepte
erarbeiten, die uns auch weiterhin groBBen Erfolg versprechen.
Gerade im Bereich der betrieblichen Krankenversicherung und
dem immer stérker forcierten Anspruch der hohen Beratungs-
qualitat haben wir noch viel vor! Der Markt bleibt spannend
und gibt uns viele Méglichkeiten! |

Das Team LV, von links nach rechts: Amar Ramic, Albina Sylaj,
Sandra Knossalla (Teamleitung) und Daniela Haslinger.
Nicht im Bild: Isabell Kramer

—

Das Team KV, von links nach rechts: Stefan Roltgen
(Teamleitung), Karina Haimer und Herbert Haldenwang.
Nicht im Bild: Janette Jaskolka




DIE PERSONALENTWICKLUNG

DER SIGNAL IDUNA

Ein groBer Mehrwert fiir die SDV AG

»Eine optimale Personalentwicklung umfasst alle MaB-
nahmen der Bildung, der Férderung und der Organisati-
onsentwicklung, die von einer Organisation oder Person
zielorientiert geplant, realisiert und evaluiert werden.«
(Quelle: Wikipedia)

Markte und Menschen verandern sich, Unternehmen mdssen
sich verandern, und zwar gezielt. Der haufig entscheidende
Faktor fur den Erfolg sind die Menschen! Aktuelle Studien wei-
sen deutlich auf die herausragende Bedeutung der Personal-
entwicklung auch und gerade bei Mittelstandlern hin. Die Kraft
dieser Unternehmen liegt bei den Mitarbeitern, und zwar bei
denen, die mitdenken und mitmachen.

Die optimale Personalentwicklung ist Aufgabe jeder einzelnen
Fihrungskraft, ganz unter dem Gesichtspunkt der Mitarbei-
termotivation und -entwicklung! Darum méchte die SDV AG,
als Servicepartner der Versicherungsmakler, als »lernendes Un-
ternehmen« gezielt das Wissen ihrer Mitarbeiter foérdern und
entwickeln. Neben reinem Fachwissen sollen auch die soziale
Kompetenz und das Denken in Prozessen vermittelt werden.
Als héchstes Gut wird der Mitarbeiter erachtet und durch eine
kontinuierliche Aus- und Weiterbildung langfristig der Erfolg
und die Zuverldssigkeit fur das Unternehmen unter den Ge-
sichtspunkten der Wirtschaftlichkeit, Transparenz und Kunden-
orientierung gesichert.

Die SDV AG als Tochterunternehmen der SIGNAL IDUNA
kann auf viele Leistungen und Angebote des Konzerns
zurtickgreifen. Unter anderem wird das Tochterunternehmen
auch im Bereich der Personalentwicklung unterstitzt. Die Mit-
arbeiter der SDV AG haben die Mdglichkeit, an den Bildungsan-
geboten und Organisationsentwicklungsprogrammen der SIG-
NAL IDUNA Personalentwicklung (pe-91400) teilzunehmen. Die
Personalentwicklung der SIGNAL IDUNA ist seit 2000 von der
unabhangigen Zertifizierungsgesellschaft CERTQUA nach DIN
EN ISO 9001:2008 zertifiziert. Das Streben nach einer stetigen
Verbesserung der Dienstleistungsqualitdt und des Qualitats-
managements ist Ziel der optimalen Personalentwicklung.

Dariber hinaus wurde durch Assekurata im September 2011
das Karriererating mit A++ (exzellent) bewertet. Fir die Organi-
sation und optimale Umsetzung des Schulungsprogrammes ist
das Team um den Bereichsleiter Hans-Willy Delbeck verantwort-

lich. Aus einem umfangreichen Angebot von Fach-, Verkaufs-
und Filialdirektionstrainings verschiedenster Art kann hier indi-
viduell nach Ausbildungs- bzw. Wissensstand des Mitarbeiters
eine passende Veranstaltung ausgewahlt werden. Zwei Veran-
staltungen fanden bisher in der Hauptverwaltung der SDV AG
in Augsburg statt. Weitere Seminare fur SDV-Mitarbeiter wur-
den in Dortmund und im Schulungszentrum Soltau durchge-
flhrt. Im Februar dieses Jahres nahm der gesamte Innendienst
der SDV AG, aufgeteilt in drei Gruppen, an einem Kommuni-
kationsseminar teil. Rita Stein, Mitarbeiterin bei SIGNAL IDUNA,
kam nach Augsburg und vermittelte in einem 1,5 tagigen Se-
minar die »Grundlagen der Kommunikation«. Grundzige zum
Thema Kommunikation, Diskussionsrunden und Praxisbeispiele
verbesserten die Teamqualitat, férderten das Verstandnis un-
tereinander und legten den Grundstein fur die Intensivierung
weiterer Kommunikationsschwerpunkte. Die positive Resonanz
aller Beteiligten war der Anlass, im Februar 2013 ein Aufbause-
minar zum Thema Kommunikation zu planen. Zum Auffrischen
ihrer Kenntnisse im Bereich Rechtschutzversicherung nahm die
Sachabteilung der SDV AG ebenfalls Ende Februar an einer ein-
tagigen Schulung der ALLRECHT in Augsburg teil.

Des Weiteren bietet die SIGNAL IDUNA auch einzelnen
Mitarbeitern, abgestimmt auf Tatigkeitsschwerpunkte,
Ausbildungsstand und Zugehorigkeit innerhalb des
AuBen- und Innendienstes, die Moglichkeit, sich weiter-
zubilden. Hierfur stehen zwei Schulungszentren zur Verfu-
gung: zum einen das Tagungszentrum Soltau, zum anderen
das Schulungszentrum in der Hauptverwaltung Dortmund. So

konnten etwa die »Leader«, die verantwortlichen Fuhrungs-
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kréfte aus den verschiedenen Abteilungen der SDV AG, das
Seminar »Grundlagen der Fihrung« besuchen. Inhalt war das
»TRIAT-Modell«, basierend auf der Diskussion echter Fallbei-
spiele, Gruppendiskussionen mit konkreten Lésungsansatzen
und der Erarbeitung eigener Vorgehensweisen. Dadurch wurde
der Grundstein fir eine optimale fliihrungsaquivalente Umset-
zung im Buroalltag gelegt. Auf die Ausbildung zum Kaufmann/
-frau fur Versicherungen und Finanzen wird ein ganz beson-
deres Augenmerk gelegt. Die Auszubildenden durfen in regel-
maBigen Abstdnden Seminare besuchen, die — abgestimmt auf
den Lehrplan der Berufsschule — das angeeignete Fachwissen
festigen, mithilfe von Verkaufsgesprachen vertiefen und gezielt
die Anwendung in der Praxis fordern.

Die Auszubildenden loben und freuen sich auf die an-
gebotenen Seminare, die eine gesunde Mischung des
Lernstoffes beinhalten und zielorientiert und strukturiert
aufgebaut sind. Die SIGNAL IDUNA unterstiitzt und for-
dert eine hervorragende Vorbereitung auf die Zwischen-
bzw. Abschlusspriifung. Fur die Gewerbeabteilung stellte das
dreimal einwochig stattfindende Seminar mit Prifung zum Ex-
perte/-in Sach-/Vermdgensversicherung im Gewerbegeschaft
(DVA) einen echten Mehrwert dar. Hier wurde einer Mitarbeite-
rin der SDV AG die Ausbildung zur Gewerbespezialistin ermdg-
licht. Schwerpunkte waren die gewerbliche Sachversicherung,
Betriebshaftpflicht- und Rechtschutzversicherung, Technische
Versicherung und Transportversicherung.

Die Kombination aus dem Einsatz von Verkaufsmaterialien, Nut-
zung der Beratungssoftware und Erstellung von bedarfsgerech-
ten Angeboten war eine optimale Prifungsvorbereitung. Mit
dieser Prtfungsvorbereitung konnte der Abschluss zur Expertin
Sach-/Vermogensversicherung im Gewerbegeschaft (DVA) mit
Bravour gemeistert werden. Auch fir die Bereiche Kranken-
und Lebensversicherung boten die SIGNAL Krankenversiche-
rung und IDUNA Lebensversicherung SchulungsmaBnahmen
an, die — basierend auf der aktuellen Situation — Grundlagen
und Vertiefung der angebotenen Tarife darstellten. Ein Bestand-
teil im Bereich Lebensversicherung war die betriebliche Alters-
vorsorge. Es wurden Funktionsweisen der Durchfiihrungswege
der betrieblichen Altersvorsorge, Verkaufsargumente und Vor-
gehensweisen, Arbeits- und steuerrechtliche Voraussetzungen
und Besonderheiten erdrtert. Im Bereich Krankenversicherung
nahm die Mitarbeiterin am Seminar SIGNAL Krankenversi-

cherung fur Profis teil. Tagtaglich gefordertes Wissen wurde

intensiviert. Abschluss der beiden Seminare war der Erwerb
eines Zertifikats Uber die Teilnahme. Fur alle Seminare in der
HV Dortmund und in Soltau ist besonders die auf den Inhalt
abgestimmte Teilnehmerzahl und die Kombination und Zusam-
menstellung der Teilnehmer aus unterschiedlichen Zielgruppen
(Innen-/AuBendienst, Hauptverwaltung/Tochterunternehmen
usw.) sehr positiv und effektiv und wird stets von allen Beteilig-
ten lobend erwahnt. Um weiterhin attraktive Fort- und Weiter-
bildungsmaoglichkeit zur Akquisition von Talenten und Verbes-
serung des Servicegedankens der SDV AG zu bieten, wird eine
optimale Personalentwicklung das Schwerpunktthema bleiben.

So ist fir das Jahr 2012 und bereits auch fir 2013 das Angebot
weiterer SchulungsmaBnahmen mit der SIGNAL IDUNA Perso-
nalentwicklung erértert und wird mit Freude und Ehrgeiz in An-
griff genommen. Auf weiterhin tolle Zusammenarbeit, Organisa-
tion und Unterstiitzung im Bereich Personalentwicklung freuen
wir uns und bedanken uns recht herzlich fur die bisher gewéhrte
Teilnahme am Bildungsprogramm der SIGNAL IDUNA. |

Isabell Kramer, SDV AG in Zusammenarbeit mit Hans-Willy
Delbeck, Bereichsleiter Personalentwicklung SIGNAL IDUNA



MIT SACHWERTEN SICHER UND
INFLATIONSGESCHUTZT ANLEGEN

»Hatte ich doch damals gleich in Sachwerte...« Wer die-
sen Satz nicht alle paar Jahre wiederholen will, sollte
jetzt handeln. Denn: Sachwerte gelten auch bei steigen-
der Inflation als substanzerhaltende Investition. Wer sein
Geld maoglichst sicher und inflationsgeschiitzt anlegen
will, fiir den sind Sachwerte wie Immobilien, Gold oder
Rohstoffe eine gute Alternative. Die Lebensversicherung
von 1871 a.G. Miinchen (LV 1871) verbindet die Vorteile
ihrer fondsgebundenen Versicherungen mit der Anlage in
Sachwerte.

Friher waren Goldminzen gefragt, Nutztiere, Salz, Werkzeuge
und alles, was zum Uberleben notwendig war. Heute sind es
Bodenschatze, Rohstoffe, Immobilien oder Unternehmensbe-
teiligungen an werthaltigen Unternehmen. Die naheliegendste
Losung ist also, in Zukunft auf Sachwerte zu setzen. Die LV 1871
verknipft jetzt Sachwerte und die Vorteile einer Fondspolice.

Mit Sachwerten geriistet fiir die Zukunft

Unter der Erde finden sich alle Arten von Bodenschatzen. Ol,
Gas, Gold und Silber sind zwar die bekanntesten, aber nicht die
einzigen. Zurzeit sind vor allem die sogenannten Seltenen Erden
gefragt. Diese Metalle werden bei der Produktion moderner
elektronischer Gerate wie Flachbildschirmen und Handys einge-
setzt. Die hohe Nachfrage nach diesen begrenzten Ressourcen
steigert deren Preis und Wert.

Die Sehnsucht nach Eigenheim und die Nachfrage nach Gewer-
berdumen nehmen ebenfalls seit Jahren zu. In deutschen GroB-
stadten steigen die Preise sowohl fiir Gewerbeimmobilien als
auch fur Mehr- und Einfamilienhauser stetig. Die Investition in
Immobilien in guter Lage war schon immer lukrativ und wird es

bleiben, solange der Mensch ein Dach tber dem Kopf braucht.

Einem realen Wert entsprechen auch die Value- oder Substanz-
aktien. Das heiBt, die Beteiligung an Unternehmen zu ihrem
inneren Wert. Interessant sind hierbei vor allem Unternehmen,
die echte Produkte liefern oder herstellen. Ob Automobilkon-
zerne, Maschinenbauer oder die Konsumguterindustrie — die
Beteiligung an derartigen Firmen lohnt sich, weil die Menschen
sie brauchen.

Strategisch investieren

Fur die Anlage in Sachwerte stehen zwei Strategiefonds zur
Wahl. Beide investieren weltweit in Sachwerte. Dabei strebt
der Strategiefonds Sachwerte Global eine reale Rendite von
mindestens vier Prozent Uber der offiziellen deutschen Infla-
tionsrate an. Damit eignet er sich ideal fur die Vorsorge mit
regelméaBigen Sparbeitragen. Fur die Einmalanlage geeignet
ist der Strategiefonds Sachwerte Global Defensiv. Er peilt eine
Realrendite von mindestens zwei Prozent Uber der Inflations-
rate an — unabhangig von der Entwicklung der Kapitalmarkte.

Steuerfrei und staatlich geférdert

Die Sachwertpolice gibt es ab 25 Euro im Monat. Der Vorteil
dabei: Kapitaleinklnfte bleiben wahrend der Laufzeit steuer-
frei. Entsprechend hoher fallt der Zinseszinseffekt aus. Danach
kénnen Kunden von der halftigen Steuerfreiheit der Ertrage
profitieren oder von der gunstigen Ertragsanteilbesteuerung.
Wer die Sachwertpolice im Rahmen der betrieblichen Alters-
versorgung oder als fondsgebundene Riester- beziehungsweise
Basisrente abschlieBt, erhalt zusatzlich staatliche Forderung.
AuBerdem ist mit der eXtra-Rente bei Performer RieStar® und
der LV 1871 Basisrente® eine x-mal hdhere Rente méglich.

Die Sachwertpolice gibt es fiir alle fondsgebundenen
Produkte der LV 1871:

) Performer Flex

) Performer PRIMUS®

) Performer PRIMUS 50plus®

» LV 1871 Performer Basisrente®

) Performer Golden BU

) Performer RieStar®

Performer Flex und Performer Golden BU kénnen auch als
Direktversicherung in der betrieblichen Altersversorgung ab-
geschlossen werden.

Mehr zur Sachwertpolice: www.sachwertpolice.com



Der Unisex-Effekt

Der Begriff Unisex wird auf Einrichtungen, Begriffe und Produkte angewendet,
die fiir alle Geschlechter gleichermal3en konzipiert sind. Das hei3t, dass Manner
und Frauen fiir den gleichen Beitrag gleiche Leistungen erhalten.

Sichern Sie Ihren Kunden bis zum 21.12.2012 die geschlechterspezifischen
Rechnungsgrundlagen auch fiir dynamische Anpassungen und Zuzahlungen.

Dariiber hinaus haben lhre Kunden das Recht, ihren in 2012 abgeschlossenen Vertrag in den geschlechtsunab-
héngigen Nachfolgetarif umzustellen, wenn dies fiir Ihren Kunden vorteilhaft erscheint, da z.B. verbesserte
Leistungen ab 2013 gelten.
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. Neugierig?
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'f': Dann schauen Sie einmal genauer hin auf www.unisexinfo.de
’ oder fordern Sie noch heute Informationen an.

[

MONEYMAXX Unisex

MONEY\ Y €A

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.
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SDV AG ZUM ANFASSEN

In diesem Sinne fanden auch in den vergangenen Monaten wieder informative Veranstaltungen der SDV -
Servicepartner der Versicherungsmakler AG statt.

»Makler meets Company«

Am 16. Juli 2012 wurde den 30 Teilnehmern auf der Veranstaltung »Makler meets Company« in Augs-
burg Folgendes prasentiert: Der Grundgedanke der SDV AG ist es, den Versicherungsmaklern einen ein-
heitlichen Wissensstand zu vermitteln, eine MarktUbersicht zu verschaffen und auf die Aktualitdten des
Versicherungsmarktes hinzuweisen. Es wurde auBerdem die »Marke« SDV AG vorgestellt und Fragen
jeglicher Art ausfuhrlich beantwortet. Ein weiterer Bestandteil waren informative Prasentationen von
Versicherungsgesellschaften wie der Dialog Lebensversicherungs AG, der Hanse Merkur und der Money
Maxx. Des Weiteren wurde hier die Moglichkeit geboten, die Raumlichkeiten und die Mitarbeiter der SDV
AG kennenzulernen und sich mit Maklerkollegen auszutauschen.

Partnertage
Um das »Come together« von interessierten Maklern zu férdern, fanden auch wieder Partnertage statt.

Die monatlichen Treffen, mit Sommerpause im August, sind fir alle interessierten Makler, die mit dem
Gedanken spielen, sich der SDV AG anzuschlieBen.

Workshop

Eine weitere Veranstaltung im September war der zweite Gewerbeworkshop unter Leitung von Markus
Wild (Mitarbeiter SDV AG). Inhaltliche Schwerpunkte waren hier u. a. die Vorstellung der Gewerbeabteilung
mit Aufgabenverteilung und betreuter Sparten und Spartenabgrenzung. Auch wurde auf die Produktanbie-
ter eingegangen und die Kooperation mit der Firma PML Risk Service GmbH ausfuhrlich prasentiert.

Nahere Informationen liber weitere kiinftige Veranstaltungen der SDV AG finden Sie in unse-
rem internen Bereich. Termine und Veranstaltungen werden aber auch iiber lhren zustandigen
Maklerbetreuer und Leiter Maklervertrieb rechtzeitig kommuniziert.
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UMGESETZT: WEB 2.0

Am 7. September 2012 ist die SDV — Servicepartner der Versicherungsmakler AG im WEB 2.0 angekom-

men! Wir freuen uns, das neue Design und die intelligente Nutzung der vorhandenen Kapazitdten und

Madglichkeiten nun in die Tat umgesetzt zu haben. Wir prasentieren uns mit neuer Homepage, einem

eigenen Blog und bei folgenden Sozialen Netzwerken:

XING’

_f
Q*

Xing - die Business Plattform, Fokus auf den Beruf und Unternehmen.
Fir die Registrierung: http://www.xing.com/app/signup

twitter — Informationsnetzwerk, das aus max. 140 Zeichen langen

Nachrichten aufgebaut ist.

Man nennt diese Tweets. Hier kann man schnell und einfach Nachrichten und Informatio-
nen zu gewdinschten Themen empfangen und senden. Weitere Informationen Uber twitter:
https://support.twitter.com/groups/31-twitter-basics/topics/104-welcome-to-twitter-support/
articles/324311-twitter-101-wie-beginne-ich-mit-twitter#

Facebook - Verbindungen aufbauen, Unternehmensbekanntheit steigern,
Kontakte pflegen.
Weitere Informationen Uber Facebook erhalten Sie hier: www.facebook.com/help/basics

Google+ - Informationen, Videos und Fotos mit seinen Kontakten teilen.
Weitere Informationen tber Google+ erhalten Sie hier: www.google.com/intl/de/+/learnmore

Youflf} YouTube - Videochannel und visuelle Vorstellung von Prisentationen und Videos.

Folgen Sie uns auf twitter, linken Sie uns bei Facebook, treten Sie unserer Gruppe bei Xing bei: http://

www.xing.com/net/endederverwirrung. Der Partnerbereich wurde nicht verandert. Login wie bisher tber

www.sdv.ag > Partnerbereich. Wir freuen uns auf die interaktive Kommunikation mit lhnen!
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KOMPETENTE UNTERSTUTZUNG

DURCH DIE SDV AG

Fur unsere Reihe »Makler im Gesprach« hat sich heute Erik
Altmann die Zeit genommen, mit der »SZENE DER VERSICHE-
RUNGSMAKLER« Uber seine umfassenden Erfahrungen am
Maklermarkt und aktuelle Entwicklungen zu sprechen und
einen kleinen Ausblick auf die Zukunft des Maklermarktes zu
geben. Herr Altmann ist Geschaftsfihrer der ALCON Versiche-
rungsmakler GmbH mit Sitz im Munchener Vorort Grinwald
und arbeitet seit Oktober 2010 mit der SDV AG zusammen.

Herr Altmann, Sie arbeiten nun seit beinahe zwei Jah-
ren mit der SDV AG zusammen. Was hatten Sie bis zu
diesem Tag fiir Erfahrungen in der Zusammenarbeit mit
Servicedienstleistern fiir Makler gemacht?

Vor der Zusammenarbeit mit der SDV AG Uberwogen die ne-
gativen Erfahrungen. Ich habe mich mit meiner Firma 2007
einem Start-Up-Dienstleister angeschlossen, von dessen Ge-
schaftsmodell ich vollends Uberzeugt war. Leider hat sich he-
rausgestellt, dass die Idee gut, die Umsetzung aber mehr als
mangelhaft war. Mit den Folgen habe ich seit zwei Jahren zu
kampfen...

Welche Anforderungen haben Sie ganz speziell an einen
Dienstleiter, der Backoffice-Aufgaben iibernimmt und
Sie im Vertrieb unterstiitzt?

Seit der Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie sind die buro-
kratischen Anforderungen an einen Maklerbetrieb erheblich
gestiegen. Entsprechend erwarte ich von einem Dienstleister
zunachst einmal Burokratie-Entlastung. Gleichzeitig erwarte
ich aber auch Vertriebsunterstiitzung an einem immer komple-
xer werdenden Markt, an dem man ohne Inhouse-Spezialisten
nicht mehr in allen seinen Facetten handeln kann, obwohl der
Gesetzgeber dies eigentlich verlangt. Ubergreifend zu all die-
sen Themenbldcken kommt das Thema Haftungssicherheit.
Ein Dienstleister kann hier enorme Mehrwerte gerade fur klei-
nere und mittlere Maklerbetriebe bringen.

Zwei Jahre der Zusammenarbeit sind in der Versiche-
rungs- und Finanzbranche bereits eine recht ansehnliche
Zeit. Die Fluktuation ist groB3, die Anbieter von Backof-
fice-Leistungen vielfaltig. Wie lange brauchten Sie als
Makler, um sich an die Abldaufe der SDV AG zu gewo6h-
nen und diese vollumfanglich zu nutzen?

Das ging relativ schnell. Nach einer umfassenden Einweisung
durch die Vertriebsleitung habe ich die SDV AG in Augsburg
mehrfach personlich besucht, um mir ein Bild von den han-
delnden Personen und den Arbeitsablaufen zu machen. So
war eine zlgige Anpassung der Arbeitsprozesse problemlos
maoglich und wir konnten bereits noch 2010 namhaftes Neu-
geschaft mit der SDV AG abwickeln.

Gibt es Servicebereiche, die lhnen dabei véllig neu wa-
ren bzw. gemeinsam neu definiert wurden?

Die spartenbezogenen Kompetenzcenter waren fir uns neu
und stellen nach wie vor einen enormen Mehrwert fir uns dar.

Als Makler sind Sie im GroBraum Miinchen tatig. Welche
Kundensegmente bedienen Sie hier?

Wir bedienen sowohl Privatkunden als auch Gewerbebetriebe
und kleinere mittelstandische Unternehmen.

Kann ein solch breit gefdacherter Bestand, der sowohl
aus Privatkunden wie auch aus selbststéndigen Gewer-
betreibenden und mittelstandischen Unternehmen be-
steht, nicht auch Probleme aufwerfen?

Selbstverstandlich. Da es sich hierbei um einen historisch ge-
wachsenen Bestand mit hoher Empfehlungsquote handelt
und die Versicherungsmaterie immer komplexer wird, sind wir
hier far die Eindeckung aller Anfragen als auch fur die Ver-
tragsbetreuung gerade im gewerblichen Bereich auf »frem-
de« Hilfe angewiesen. Entsprechend haben wir bereits 2006
nach einem entsprechenden Dienstleister Ausschau gehalten.



Fur einen Maklerbetrieb wie den unsrigen ist es nicht mog-
lich, diese umfangreichen Tatigkeiten/Fahigkeiten inhouse
darzustellen.

Wie stellen Sie sicher, immer den richtigen fachlichen
und vertrieblichen Beratungsansatz parat zu haben?
Zum einen haben wir langjahrige Erfahrung, ich habe die Fir-
ma bereits 1996 gegriindet, zum anderen arbeiten wir natdr-
lich sehr eng mit den Kompetenzcentern der SDV AG zusam-
men. Zudem tauschen wir uns regelmaBig im Kollegenkreis
aus und suchen natdrlich auch noch den Kontakt direkt zu
den Gesellschaften.

Gibt es einen messbaren Erfolg, seit Sie mit der SDV AG
zusammenarbeiten?

Ja, eindeutig. Wir konnten insbesondere im gewerblichen
Bereich, aber auch im Bereich der biometrischen Risiken un-
sere Abschlussquote erheblich verbessern! Dies sehen wir im
Wesentlichen der kompetenten Unterstitzung durch die SDV
geschuldet.

Durch neue Regelungen zu Abschlusscourtagen in der
Krankenversicherung, die Einfiihrung von Unisex-Tari-
fen in KV und LV und neue Vorgaben des Gesetzgebers
befindet sich der Maklermarkt in einem strukturellen
wie marktpolitischen Umbruch. Was erwarten Sie mit-
telfristig fir eine Entwicklung fiir Ihr Geschaft im Einzel-
nen und am Maklermarkt im Allgemeinen?

Wir erwarten kurz- bis mittelfristig eine Stagnation im Bereich
der biometrischen Risiken, bestenfalls um Sondereffekte wie
Unisex gemildert. Deutlich wachsen wollen wir im gewerbli-
chen Versicherungsbereich. Hier spielt uns der Umbruch am
Markt bereits heute in die Karten, viele gewerbliche Kunden
werden nicht mehr ausreichend betreut. Viele Vermittler sind
auch nicht mehr in der Lage, diese Betreuung administrativ

und fachlich zu erbringen. Fir den Markt im Allgemeinen er-
warten wir noch einige Jahre des Umbruchs, der mit einer
deutlichen Reduzierung der Vermittlerzahl und harten Ver-
teilungskampfen einhergehen wird. AnschlieBend sehen wir,
auch bedingt durch die Uberalterung der Vermittlerschaft,
rosigere Zeiten auf die Uberlebenden Maklerbetriebe und
Vermittler zukommen. Wir glauben, durch die Zusammenar-
beit mit der SDV AG einen Schritt getan zu haben, der uns
zukunftsorientiert aufstellt. [ |

Vielen Dank fiir Ihre Zeit!
Das Interview fuhrte Stefan Réltgen von der SDV AG.
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ERIK ALTMANN

ist Geschaftsfuhrer der ALCON Versicherungsmakler
GmbH mit Sitz im Minchener Vorort Grinwald und
arbeitet seit Oktober 2010 mit der SDV AG zusammen.

ALCON N

Versicherungsmakler GmbH



UNISEX KOMMT: VORTEILE EINES
VERSICHERUNGSABSCHLUSSES IN
2012 BEI HDI-GERLING

Ab dem 21. Dezember 2012 diirfen bei privaten Versiche-
rungsvertragen die Pramien und Leistungen fiir Manner
und Frauen nicht mehr unterschiedlich kalkuliert werden.

Damit Kunden aufgrund dieser Verordnung ihre Altersvorsorge-
entscheidung nicht auf das kommende Jahr verschieben, bietet
HDI-Gerling die Unisex-Umtausch-Option an. Bei allen in 2012
bei der HDI-Gerling Lebensversicherung AG abgeschlossenen
Vertragen sichern sich Kunden das Recht, ihren Vertrag riick-
wirkend zum urspriinglichen Versicherungsbeginn ohne Kosten
oder erneute Gesundheitspriifung auf den neuen Unisex-Tarif
umzustellen, sollte sich ab dem 21. Dezember 2012 heraus-
stellen, dass der Unisex-Tarif gunstiger ausfallt. Das Umtausch-
Zertifikat erhélt jeder Kunde automatisch mit dem Antrag. Der
Umtausch ist vom 1. Januar bis 30. Juni 2013 moglich. Sofort
beginnende Rentenversicherungen sind von dieser Regelung
ausgeschlossen. Aus unserer Sicht ist eine Umtauschoption fur
Kunden und Vertriebspartner eine faire, praktikable Lésung und
wesentlich sinnvoller als fir eine kurze Zeitspanne Ubergangs-
|6sungen in Form von Zwischentarifen zu gestalten.

Erhéhte Anfangsdynamik und geschlechter-

spezifische Vorteile sichern

Kunden, die noch in diesem Jahr einen Versicherungsvertrag
abschlieBen, kénnen sich ferner eine sichern. Das bedeutet:
Zu den ersten funf Dynamisierungsterminen der Vertragslauf-
zeit kdnnen Beitragserhdhungen von je 20 Prozent vereinbart
werden, danach mit einem individuell bestimmbaren Satz von
ein bis zehn Prozent. Hierdurch bieten sich langfristig hthere
Rentenleistungen und bei Abschluss einer Berufsunfahigkeits-
Zusatzversicherung auch Erhéhungsmoglichkeiten fur die BU-
Rente ohne erneute Gesundheitsprtifung. Dies ist besonders fr
Berufseinsteiger und fur Manner interessant. Gerade Manner
sichern sich somit die fur sie gunstigeren geschlechtsspezi-
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fischen Konditionen fir die gesamte Vertragslaufzeit. Die er-
hohte Anfangsdynamik bieten wir fir die Basisrente und fur
die private Altersvorsorge in den Produktlinien TwoTrust- und
TwoTrust Klassik an.

FAZIT:

») Manner, die den Abschluss einer Altersvorsorge oder eine Be-
rufsunfahigkeitsversicherung planen, sollten nicht zu lange
warten. Fur sie wird der Unisex-Tarif eher teurer.

) Bei Renten- und Berufsunfahigkeitsversicherungen werden
die Pramien fur Frauen zwar im nachsten Jahr eher ginstiger,
aber auch hier bringt der Abschluss in diesem Jahr Vorteile. So
lasst sich neben dem Zinseszinseffekt auch der heutige Ge-
sundheitszustand optimal nutzen. Mit der Umtausch-Option
kénnen Frauen auch nach der Unisex-Einfiihrung vergleichen
und entscheiden, welche Vorteile sie nutzen mochten.

Unisex-Tarife auch in der betrieblichen Altersversorgung
Ob das EuGH-Urteil auch fur die betriebliche Altersvorsorgung
(bAV) gilt, ist derzeit noch unklar. Fakt ist: HDI-Gerling stellt alle
bAV-Tarife zum Stichtag auf Unisex um und bietet die Unisex-
Umtausch-Option in der Direktversicherung und der Unterstit-
zungskasse an.
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KONTAKT

Bei Fragen zu unseren ausgezeich-
neten Vorsorgelésungen und
unseren top-gerateten Produkten
wenden Sie sich bitte an lhre

Ansprechpartnerin:

Anita Hochtl Vertriebsleiterin
HDI-Gerling Vertrieb Firmen und Privat AG
Vertriebsdirektion Minchen

Telefon: +49 (0) 89/ 2107-474

Mobil: +49 (0) 173 323 61 34

Mail:  anita.hoechtl@hdi-gerling.de



P Unisex:
- ‘.ﬂ jetzt zugreifen und
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,_.;«__; alle Vorteile eintiiten.
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Wer jetzt handelt, sichert sich mit unseren passgenauen Angeboten alle Vorteile
der geschlechterspezifischen Tarife. So profitieren Ihre Kunden bei Risiko- und
Berufsunfahigkeitsversicherungen von ihrem aktuellen Gesundheitszustand und
erhalten auf Wunsch bei der Rentenversicherung zu den ersten fiinf Erhéhungs-
terminen eine 20 % Anfangsdynamik. Das alles mit Umtausch-Option, wenn

es im ndchsten Jahr giinstiger sein sollte. Mehr darliber erfahren Sie von Ihrer
Maklerbetreuerin Anita Hochtl, Tel.: 089 2107-474
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www.hdi-gerling.de




BKK MOBIL OIL - EIN NEUER
PARTNER DER SDV AG

Mit mehr Service, mehr Leistung und mehr Wert zur
Krankenkasse der neuen Generation

Langfristige und erfolgreiche Kooperationen sind das Ziel
der SDV AG - das schlieBt auch die Zusammenarbeiten mit
leistungsstarken gesetzlichen Krankenkassen ein. Mit der
BKK Mobil Oil steht ab sofort ein neuer Partner in den
Startlochern, der durch seine vielfach ausgezeichnete Ser-
vicequalitdt und ein umfangreiches Angebot an Zusatz-
leistungen liberzeugt. Lesen Sie hier mehr liber den neu-
en Partner, der in diesem Jahr sein 60-jahriges Bestehen
feiert.

Von der Betriebskrankenkasse zu einer der groBten
Krankenkassen des Landes

Die BKK Mobil Oil wurde 1952 als Betriebskrankenkasse der
ehemaligen Mobil Oil AG — heute unter dem Namen Exxon
Mobil bekannt — gegriindet und hat damals als sogenannte
geschlossene Kasse ausschlieBlich die Mitarbeiter der Mobil
Oil AG versichert. Einen deutlichen Wendepunkt in der Unter-
nehmensgeschichte stellte die Offnung der Kasse auch fiir Be-
triebsfremde dar: Zum 01.10.1999 bot die BKK Mobil Oil mit
damals gerade 7 Mitarbeitern ihre Gesundheitsversorgung jetzt
in 5 Bundeslandern fur alle an — zu einem radikal niedrigen
Beitragssatz von 11,2 %.

Diesem enorm glnstigen Beitragssatz, der nur durch die frah-
zeitige Entwicklung und Einbindung von modernen [T-L&sun-
gen moglich war, verdankt die BKK Mobil Oil in den kommen-
den Jahren ein rasantes Wachstum: 1999 waren rund 5.000
Kunden bei ihr versichert, knapp 3 Jahre spater waren es bereits
rund 600.000 Kunden. Ein niedriger Beitragssatz blieb bis zur
Einfuhrung des Gesundheitsfonds Kennzeichen und Erfolgsfak-
tor der BKK Mobil Qil.

Erfolgreich im Qualitatswettbewerb positioniert

Mit Einfiihrung des Gesundheitsfonds 2009 kann die Betriebs-
krankenkasse ihre durch Wirtschaftlichkeit und Effizienz rund
30 % unter Branchenschnitt liegenden Verwaltungskosten nicht
mehr direkt in Form glnstigerer Beitrage weitergeben. Deshalb
wird seitdem dauerhaft auf die Einflihrung von Zusatzbeitragen
verzichtet und das Leistungs- und Serviceangebot intensiv aus-
gebaut. Heute betreut die BKK Mobil Oil mit 1.400 Mitarbeitern
in Hamburg, Celle und Heusenstamm rund 1 Millionen Kunden
in 9 Bundeslandern und misst sich in den Testrankings diverser
Medien wie dem Focus mit BranchengréBen wie der Barmer
oder der Techniker Krankenkasse erfolgreich im Wettbewerb
um die vorderen Platze.

Direkt-Service-Garantie fiir mehr Service und mehr Beratung
Als Krankenkasse der neuen Generation mit schlanken Struk-
turen, hochmodernen I[T-Lésungen und jungen, motivierten
Mitarbeitern bietet die BKK Mobil Oil ihren Kunden eine Di-
rekt-Service-Garantie: Auf E-Mails und Faxe antwortet die Be-
triebskrankenkasse personlich innerhalb von 24 Stunden, mit
einer postalischen Antwort kénnen die Kunden innerhalb von
48 Stunden rechnen. Mehr Beratung bieten Experten-Hotlines
wie Med-Fon, Family-Fon und Arzneimittelberatung — selbstver-
standlich rund um die Uhr. Online-Services, Apps und die Inter-
netfiliale runden das TUV-gepriifte Serviceangebot ab.

Sparpotential fiir Familien: 1.000,00 Euro im Jahr

Mehr Vorsorge und medizinische Innovationen, die sich nicht
nur fur die Gesundheit auszahlen: Zahlreiche zusatzliche Kinder-
und Krebsvorsorgeangebote, Kostentibernahme fur Homoéopa-
thie, Osteopathie und zahlreiche Impfungen sichern nicht nur
eine qualitativ hochwertige Gesundheitsversorgung, sondern
auch finanzielle Mehrwerte fur die Versicherten der BKK Mobil
Oil: Mit Bonusprogramm, Pramien und Kostentbernahmen
kénnen Familien schnell bis zu 1.000,00 Euro im Jahr sparen.

Die Zusatzversicherung lhrer Kunden -

fiir BKK Mobil Oil Versicherte kostenlos

»Gesunde« Private Zusatzversicherungen wie zum Beispiel Zah-
nerhalt, Zahnersatz oder besondere Krankenhausleistungen fur
den Kunden kostenlos anbieten — das ermdglicht das BKK Mobil
Oil Bonusprogramm fitforcash. Im Rahmen des Programms ha-
ben Mitglieder der BKK Mobil Qil die Chance, sich Pramien fur
Zusatzversicherungen rund um das Thema Gesundheit im Wert
von bis zu 200,00 Euro erstatten zu lassen. Ob Vorsorgeuntersu-
chungen, Normalgewicht oder Sportlichkeit — wer bei 5 von 10
maoglichen Bonuskriterien ein »Ja« ankreuzen kann, kann sich
die 200,00 Euro jahrlich sichern. Das Angebot gilt auch fur Neu-
mitglieder: Eine Auszahlung ist rickwirkend bereits nach einem
Monat Mitgliedschaft méglich.

KONTAKT
BKK Mobil Oil, Michael Schmid

Telefon 05141/15-58 220
Mobil 0173/209 78 01 ‘
E-Mail michael.schmid@bkk-mobil-oil.de



mit erhéhter Rente im Pflegefall

Jetzt neu: Altersvorsorge mit Pflegeoption.

KOSTENLOS
OHNE
GESUNDHEITS-
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Ihr Ansprechpartner: K

Tobias Miiller - Vertriebsleiter Ha nse Merku r @

Siegfried-Wedells-Platz 1 - 20354 Hamburg 1
Tel.: 040 419-4050 - Fax: 040 4119-914050 Versperenon g auipes

E-Mail: tobias.mueller@hansemerkur.de
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Mehr Qualitdt im Leben.
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ERSTE BGH-ENTSCHEIDUNG
GEGEN CLERICAL MEDICAL

von RA Jens Reichow (Kanzlei Michaelis Rechtsanwalte, Hamburg)

Darlehensfinanzierte Lebensversicherungen waren zu Be-
ginn der 2000er beliebt. Die Anbieter versprachen kleine
Darlehenszinsen und daftr Gberdurchschnittliche Ertrage bei
Lebensversicherungen. So auch Clerical Medical. Ende der
2000er kam dann fir viele Anleger das bése Erwachen. Uber
mehrere Jahre hinweg konnte die prognostizierte Rendite
nicht erreicht werden. Daraus resultierend reichte der Rick-
kaufswert nicht mehr zur Abdeckung des Darlehensbetrages
aus. Am Ende blieb fir viele Anleger eine Finanzierungsltcke
Ubrig. Viele enttauschte Anleger zogen daraufhin gegen Cle-
rical Medical vor Gericht.

Schnell bildete sich danach eine umfangreiche Rechtsprechung
in Sachen Clerical Medical heraus. Eine klare Linie war jedoch
nicht erkennbar. Ob die Klage des einzelnen Anlegers Erfolg
hatte, richtete sich im Wesentlichen nach den Umstéanden des
Einzelfalles und deren Bewertung durch das angerufene Ge-
richt. Eine einheitliche Rechtsprechung war nicht erkennbar.

Der BGH sorgte nun jedoch teilweise fur Klarheit. Anleger
hatten sich vor allem mit der Argumentation gegen Clerical
Medical gewandst, die prognostizierte Rendite von 8 % sei von
Anfang an unrealistisch gewesen und Clerical Medical habe
dies den Anlegern bewusst verschwiegen. Dieser Argumen-
tation folgte der BGH nunmehr. Das von Clerical Medical ge-

zeichnete Bild positiver Renditen sei wohl tatsachlich zu opti-
mistisch gewesen, so die Karlsruher Richter.

Mit dieser MaBgabe verwies der BGH die beiden anhangigen
Verfahren zurtick in die Vorinstanzen zur endgultigen Ent-
scheidung. Anlegerschutzanwalte sehen diesen Entscheidun-
gen positiv entgegen. Auch den von der Kanzlei Michaelis ver-
tretenen Anlegern gibt das Urteil aus Karlsruhe neuen Mut. Es
bleibt zu winschen, dass sich nunmehr auch Instanzgerichte
an dem BGH-Urteil orientieren und im Sinne der Anleger ent-
scheiden werden. [ |

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte Partnerschaftsgesellschaft

Mittelweg 14

20148 Hamburg

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

Telefax
E-Mail
www.kanzlei-michaelis.de
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Sichere, festverzinsliche Geldanlage -

die Moglichkeiten schwinden

Insbesondere bei der Anlage eines grofleren Einmalbe-
trags winschen sich Kunden Sicherheit und Flexibilitat. To-
gesgeldkonten oder festverzinsliche Anlagen bieten eine
verhaltnismaBig geringe Verzinsung, so dass stets nach
besseren Alternativen gesucht wird. Eine davon war bis-
her der Bundesschatzbrief. Wachsende Zinsen und hohe
Sicherheit lockten gerade konservative Anleger, vor allem
weil die Mindestanlagen niedrig bemessen waren. Zum
Jahresende stellt die Bundesfinanzagentur den Vertrieb mit
Privatkunden ein, so dass neben dem Bundesschatzbrief
auch die Tagesanleihe und Bundesobligationen entfallen.
Schlechte Neuigkeiten fir sicherheitsorientierte Anleger —
gute jedoch fir Helvetia Kunden. Mit dem Helvetia Cash-
Plan steht eine Einmalanlage zur Verfigung, die ebenfalls
sicher und flexibel ist und zudem steuerliche Vorteile bietet.

Cash-Option: Teilentnahme

Guthaben :
Monatliche
Rentenzahlungen

Monatliche
Rentenzahlungen

Cash-
Option

| Alter
85 Jahre

Bei einer Teilentnahme wird die lebenslange Rente entsprechend angepasst.

Cash-Option: Komplettentnahme

Guthaben =
Monatliche Cash-
Rentenzahlungen Option

Alter
85 Jahre

Bei einer Komplettentnahme endet die lebenslange Rente.

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

T 069 1332-0, F 069 1332-896

www.helvetia.de

lhre Schweizer Versicherung.

Beim Helvetia CashPlan handelt es sich um eine Sofort-
rente, bei der jederzeit flexibel auf das Guthaben zuge-
griffen werden kann. Die Anlage erfolgt im gebundenen
Vermdgen* der Helvetia schweizerischen Lebensversiche-
rungs-AG und ist somit besonders geschitzt. Bis zum 85.
Lebensjahr kann flexibel auf das vorhandene Guthaben
zugegriffen werden.

Bei Addition der Renten und moglicher Entnahmen er-
geben sich hervorragende Vergleichsrenditen, denn der
CashPlan hat gleich zwei steuerliche Vorteile. Zum einen
die ginstige Ertragsanteilsbesteverung der Rente, zum
anderen das Halbeinkinfteverfahren bei Entnahmen nach
zwolf Jahren und Alter 62. Wie deutlich diese Vorteile
sind, lasst sich am besten an einem Beispiel zeigen. Ein
65-jahriger verheirateter Mann investiert 100.000 EUR in
den CashPlan. Sein unterstelltes Jahreseinkommen betragt
30.000 EUR. Inklusive der gezahlten Renten musste
eine festverzinsliche finfighrige Anlage 2,92% p.a.
erwirtschaften, um mit dem CashPlan mithalten zu kdn-
nen. Bei einer zwdlfighrigen Anlage waren dies sogar
4,30% p.a. - eine Verzinsung, die aktuell schwer am
Markt zu bekommen ist.

Ein weiterer Vorteil ist die Vererbbarkeit des CashPlans.
Im Todesfall vor dem 85. Lebensjahr wird das noch vor-
handene Guthaben an die Hinterbliebenen erstattet, und
dies einkommensteuverfrei. Der CashPlan lasst sich auch
zu Lebzeiten gut Gbertragen. Als Besteuerungsgrundlage
wird die aktuelle Rente herangezogen und mit einem
so genannten Vervielfaltiger multipliziert. Dieser Wert liegt
in der Regel deutlich unter dem geleisteten Einmalbetrag,
so dass sich zusatzlich ein steuerlicher Vorteil bei Schen-
kung ergibt.

Lassen Sie sich Gberzeugen: Viele Punkte spre-
chen fir den CashPlan - als Alternative zum Bun-
desschatzbrief und anderen festverzinslichen
Anlagen.

Mehr Infos unter: www.hl-maklerservice.de

*Gemdf § 54 Versicherungsaufsichtsgesetz.

helvetia A



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
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DER PREMIUMTARIF
f

UNSER NEUES DECKUNGSKONZEPT

Seit einigen Wochen ist die zweite Versicherungssparte des Premiumtarifs der SDV AG fir die Sparte Hausrat- und Glas-
versicherung fertig. Auch fur diese Sparte konnte zusammen mit unserem Assekuradeur des Schleswiger Versicherungsvereins
ein Rundum-Sorglos-Tarif entwickelt werden. Unzahlige Neuabschlisse belegen, dass der Premiumtarif der SDV AG in der
Champions League ganz oben mitspielt.

Hier einige Top-Leistungsinhalte des Premiumtarifs fiir die Sparte Hausrat und Glas:

» Uberspannungsschaden bis zur Versicherungssumme ) Sengschaden, Schaden an Gefriergut, Rauch
) Fahrraddiebstahl bis 1.000 EUR ohne Nachtzeitklausel (Erhéhung moglich) und Verpuffung

» Aufraumungs-, Bewegungs- und Schutzkosten bis zur Versicherungssumme 3 Ersatz von Telefonkosten

) Diebstahl aus verschlossenem Kraftfahrzeug ) Grobe Fahrlassigkeit bis 10.000 EUR
» Einfacher Diebstahl von Gartenmdbeln, Kinderwagen, Wésche » Glasbruchschaden (optional einschlieBbar)
und Kleidung auf der Leine )»» Elementarversicherung (optional einschlieBbar)

Fiir detaillierte Auskiinfte steht lhnen das Sachteam der SDV AG gerne zur Verfiigung.
Auch die dritte und letzte Sparte des Premiumtarifs der SDV AG fir die Sparte Wohngebaude steht unmittelbar vor der

Fertigstellung. In der nachsten Ausgabe unserer Hauszeitung stellen wir Ihnen die Highlights der Wohngebaudeversicherung vor.
Freuen Sie sich schon!

SDV

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

info@sdv.ag | www.sdv.ag



DIE SDV AG

Die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
wurde im September 2009 als Tochterunternehmen der SIG-
NAL IDUNA mit Sitz in Augsburg gegrindet. Wir verstehen
uns als erster echter Servicedienstleister fur Versicherungs-
makler, Maklervertriebe sowie fur Bankvertriebe. In unserem
Backoffice stehen lhnen qualifizierte Mitarbeiter mit hohem
fachlichem Wissen gerne zur Verfligung. Wir greifen zur Er-
ledigung der Vorgange und zur Abarbeitung der anfallenden
Administration auf automatisierte Prozesse, verbunden mit ei-
nem hohen Technisierungsgrad, zuriick. Damit gelingt es uns,
unseren Kunden mdglichst viele zeitraubende und burokrati-
sche Administrationsaufgaben abzunehmen. Die Folge ist ein
professioneller Auftritt fir unsere Kunden in deren AuBen-
wirkung, verbunden mit einem Mehr an Zeit, sowie relevante
Kosteneinsparungen.

DAFUR STEHEN WIR

Als Servicepartner unserer Kunden verfolgen wir die Philoso-
phie, nach dem White-Label-Prinzip stets im Hintergrund fur
unseren Kunden zu agieren. Unser Service und unsere Dienst-
leistung starken |hr Markenprofil. Seriositdt verbunden mit
Nachhaltigkeit ist unser Prinzip.

DAS ZEICHNET UNS AUS
Mitarbeiter mit einem hohen Ausbildungsstand verstehen un-
sere Kunden und sprechen die gleiche Sprache. Schnelligkeit

Armin Christofori und Gerhard Lippert

INTERESSIERT? SIE MOCHTEN DIE
SDV AG KENNENLERNEN?

Sie haben die Méglichkeit, uns ganz unverbindlich in der Hauptverwaltung
in Augsburg zu besuchen, die Menschen hinter der »Marke SDV AG,
unsere Leitlinien und Konzepte und Key Highlights kennenzulernen.
Unsere Leiter im Maklervertrieb, die Maklerbetreuer und auch unser

und Effizienz, gepaart mit viel Know-how, kennzeichnet
den Service der SDV AG.

Um den Service fur unsere Kunden zu gewabhrleisten, stellen
wir ein hochqualifiziertes Backoffice zur Verfligung. Im Vor-
dergrund stehen automatisierte Prozesse, die unseren Kunden
moglichst alle zeitraubenden und birokratischen Administra-
tionsaufgaben abnehmen sollen. Wir stellen damit einen ech-
ten Mehrwert flr unsere Partner dar. Der immer vorherrschen-
de Servicegedanke wird mit Schnelligkeit, viel Know-how und
mit Charme und Humor gepaart und gelebt.

Personliche, direkte und menschliche Ansprache sind eine
Selbstverstandlichkeit und pragen die Kommunikation in un-
serem Unternehmen. Die SDV AG konnte ihre Prinzipien der
Vorteilhaftigkeit, ihre Leistungspakete und Key Highlights
hervorragend in die Tat umsetzen. So stellte sich die SDV AG
bereits kurz nach ihrer Grindung groBer Konkurrenz im Wett-
bewerb »Deutschlands kundenorientierteste Dienstleister«. Im
Jahr 2011 erhielt die SDV AG als Start-up-Unternehmen die
Auszeichnung »Deutschlands kundenorientiertester Dienst-
leister 201 1«.

Hierauf sind wir stolz und laden Sie ein, die SDV AG kennenzu-
lernen und zu erleben, wie unsere Prinzipien und unser Unter-
nehmensleitbild tagtaglich gelebt und weitergegeben werden.

Vorstand Armin Christofori besuchen Sie fur ein erstes Gesprach auBer-
dem gerne vor Ort, um Sie in Ihrem gewohnten Umfeld kennenzulernen!

Wir wiirden uns freuen, lhr Interesse geweckt zu haben.
MELDEN SIE SICH!

KONTAKT: Telefon 08 21 /71 008 -0 | info@sdv.ag | www.sdv.ag

-___aojz'_______________.)
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ZURICH

Unisex -
Unsere Antworten auf lhre Fragen

~Kann ich dieses Jahr fiir Frauen noch haftungssicher
Renten- und BU-Versicherungen vermitteln?”

Rentenversicherung: automatische Rentenoptimierung fiir alle!

@ FUr die Premiumfamilie in allen drei Schichten (auBer Riester)

® Automa‘Flschelf Verglelch der Rente nach getrennt geschlechtlicher ZURICH UNISEX- ZURICH
Kalkulation mit Unisexrente GARANTIE

@ Kein Aufschub des Starts einer bedarfsgerechten Altersvorsorge

(]

Nutzung des Zinseszins-Effektes durch gunstigeres Eintrittsalter

Gilt auch fur Zuzahlungen und Dynamik

@ Minimierung der Beraterhaftung

BU-Versicherung: Umtauschoption fiir Frauen!

@ Umtausch moglich fur Frauen in der SBU/SEU vom 01.02. - 30.06.2013
@ Preisvorteil bei Abschluss in 2012 sichern

Sicherung des heutigen Gesundheitszustands und Eintrittsalters

Kein Aufschub einer bedarfsgerechten Versicherung des BU-Risikos

Ilhr besonderer Zurich-Vorteil:

Zurich Aktionstarif in der SBU
e Gultig bis 20.12.2012 fur Méanner und Frauen in der SBU/SEU

e Beitragsvorteil je nach Berufsgruppe: 2 - 9%

Zurich-Online-Schulung

Mittwoch,
e Zusatzlicher Vorteil gegenlber Unisex-Kalkulation fir Manner 17.10. 2012
® Vorabrabatt auf kommende Unisex-Beitragsreduktion fur Frauen 9:00 - 9:30 Uhr

@  Exklusiv nur far den Zurich Maklervertrieb

Anmeldung per Mail an

@ Berechnung: Produktbereich ,Bestand” auswahlen d . )
tobias.reiter@zurich.com

Noch Fragen?
Rufen Sie uns an oder nehmen Sie an unserer
Zurich-Online-Schulung fiir SDV-Partner teil!

Zurich Maklerdirektion Siid-Leben Tobias Reiter
089/350944 -110 089/ 35 09 44 - 155
maklerservice-leben.sued@zurich.com 0174/ 30 13 324

tobias.reiter@zurich.com
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DARAUF KOMMT ES AN:
GUNSTIGE UND FLEXIBLE LOSUNGEN

Biometrische Produkte miissen fiir jeden Bedarf passen

Guten Tag Herr Visel,

als Vertriebsdirektor der Dialog sind Sie der Ansprechpart-
ner fiir die Versicherungsmakler der SDV AG. Bitte stellen
Sie unseren Lesern die Dialog noch einmal kurz vor.

Die Dialog arbeitet als reiner Maklerversicherer mit Pools, Ein-
zelmaklern, Mehrfachagenten, freien Vertrieben, und Kredit-
instituten zusammen. Als der fihrende Spezialversicherer fir
biometrische Risiken bieten wir flexible Losungen fur die Absi-
cherung von Todesfall und Invaliditat an. Mit unseren Risikole-
bensversicherungen sind wir seit Jahren als Nummer 1 im Mak-
lermarkt gesetzt. In der Berufsunfahigkeitsversicherung und der
Erwerbsunfahigkeitsversicherung geht es stetig voran. Dabei
profitieren unsere Kunden von unserem grofen Know-how und
unserer 40-jahrigen Erfahrung in der Risikobewertung.

In Zeiten, in denen Altersvorsorgeprodukte schwer an
den Mann zu bringen sind, konzentrieren sich viele Ver-
sicherer auf die biometrischen Risiken. Wodurch zeichnet
sich die Dialog besonders aus?

Wir bieten hochwertige Produkte, die immer wieder die Best-
noten der fihrenden Rating-Agenturen erhalten, und — was
ganz wichtig ist — einen exzellenten Service, der schon vielfach
ausgezeichnet wurde. Bei den Produkten kommt es naturlich
auf Top-Qualitat, ein hervorragendes Preis-/Leistungsverhaltnis,
insbesondere aber auf eine hohe Flexibilitat und damit die in-
dividuelle Einsetzbarkeit an. Hierauf legen wir unseren Fokus.

Koénnen Sie auf die hohe Flexibilitdt und die individuelle
Einsetzbarkeit ndher eingehen?

Gerne. Am besten l3sst sich das an unseren Risikolebensversi-
cherungen darstellen, deren Tarifvarianten in der Produktreihe
RISK-vario® zusammengefasst sind. Sie koénnen zwischen drei
Beitragszahlungsvarianten wahlen: Einmalbeitrag, laufender
Beitrag und risikoaddquater Beitrag. Bei den Summenverldu-
fen unterscheiden wir sechs verschiedene Tarifvarianten: Der
Verlauf kann konstant sein, linear fallend, annuitatisch fallend
(exakt an den Verlauf einer Baufinanzierung angepasst) oder
wahlfrei, d.h. Sie kénnen die Versicherungssumme fur jedes
Jahr frei festlegen. Dazu kommen noch die Tarifvarianten Zeit-

rente und die Sparplanabsicherung. Uber die Verbundene Le-
ben lassen sich Partnerschaften im privaten und im geschaftli-
chen Bereich absichern. Nur bei der Dialog: bis zu 9 Personen
in einem Vertrag.

Kommen wir zu lhrem zweiten Standbein, der Berufsun-
fahigkeitsversicherung. Eine Berufsunféhigkeitsversiche-
rung hélt zwar fast jeder fiir notwendig, die Marktdurch-
dringung ist aber zu gering. Ganz offenkundig fiihrt der
vergleichsweise hohe Preis zu einer deutlichen Zuriickhal-
tung bei den Verbrauchern.

Exakt. Aus dieser Beobachtung heraus haben wir eine, wie ich
meine, bestechende Losung entwickelt, die vollen Versiche-
rungsschutz auch fir den kleinen Geldbeutel erschwinglich
macht: die SBU-solution® mit altersabhdngiger und damit stets
risikoadaquater Beitragskalkulation. Ich erwahnte diese Kal-
kulationsform bereits im Zusammenhang mit unseren Risiko-
lebensversicherungen. Der Beitrag entspricht jedem Jahr dem
tatsachlichen Risiko. Im Gegensatz zu einer konstanten und
von Anfang an hohen Pramie ergibt sich somit eine zu Beginn
deutlich geringere Pramie, die im Vertragverlauf zunachst mo-
derat und gegen Ende starker ansteigt. So kommen speziell Be-
rufsanfanger, Existenzgrinder und junge Familien mit unserem
Produkt SBU-solution® zu einem hochwertigen Schutz gegen
Beitrage, die der Markt sonst nicht zu bieten hat. Naturlich
eignet sich das Produkt aber auch dafir, Liquiditat z.B. fir die
Altersvorsorge freizuschaufeln. Es ist also ein Produkt fir na-
hezu alle Kunden, zumal es auch in den Bedingungen keine
Abstriche gibt.

Verstanden, soweit es die Berufsunfihigkeitsversiche-
rung angeht. Wo sehen Sie aber die Vorteile der alterge-
rechten Kalkulation in der Todesfallabsicherung, wo es ja
um deutlich geringere Pramien geht?

Ich werde oft nach einer Verlangerungsoption fur die Risikole-
bensversicherung gefragt. Die brauchen wir nicht. In der alter-
gerechten Kalkulation zahlt der Kunde in jedem Jahr nur genau
fir das tatsachlich vom Versicherer getragene Risiko. Es werden
im Unterschied zur Standardkalkulation keine Beitragsriick-
stellungen gebildet. Somit besteht keine Notwendigkeit, den



Versicherungsschutz von vornherein auf 10 oder 15 Jahre zu
begrenzen. Denn bei einer Kindigung vor Ende der Vertrags-
laufzeit hat der Kunde nie zuviel bezahlt!

Themenwechsel. Fiir uns als SDV AG steht der Service im
Mittelpunkt. Welche Bedeutung hat er bei lhnen als Mak-
lerversicherer?

Eine herausragende Bedeutung. Hier setzen wir seit langer
Zeit MaBstabe. Ich mochte nur ein paar Beispiele erwahnen.
Wir verzichten in allen Bereichen bewusst auf den Einsatz ei-
nes Call-Centers, so dass unsere Partner jederzeit kompetente
Ansprechpartner vorfinden. Antrége, die keine weiteren Riick-
fragen erfordern, werden bei uns in der sog. Schnellschiene
bearbeitet und innerhalb von 24 Stunden policiert. In der Be-
rufsunfahigkeitsversicherung ist der BU-Service-Call fur unsere
Vertriebspartner von groBem Nutzen. Unmittelbar nach Ein-
gang eines Antrags auf Berufsunfahigkeitsversicherung erhalt
der Vermittler eine telefonische Eingangsbestdtigung zusam-
men mit einer qualifizierten Ersteinschatzung. Neu ist unser
»Medical Homeservice«, mit dem wir dem Kunden den Weg
zum Arzt ersparen.

In der Kommunikation mit dem Vertriebspartner spielt das Inter-
net eine herausragende Rolle. Wir bieten auf unserer Website
alle Inhalte frei zuganglich ohne Passwort an. Neben unserem
Tarifrechner stehen aktuelle Informationen und ein umfangrei-
cher Downloadbereich zur Verfligung. Besonders mochte ich
an dieser Stelle aber auf unsere Liickenrechner hinweisen. Uber
unsere Website, unser mobiles Internet oder selbstverstandlich
auch als App kénnen die Vermittler die Versorgungsliicken im
Todesfall und bei Eintritt einer Berufsunfahigkeit berechnen.
Alle wichtigen Informationen und Tools kénnen lhre Partner
Ubrigens auch Uber das SDV-Extranet ansteuern.

Bitte noch ein kurzes Statement zur Unisex-Losung der
Dialog und mogliche Vertriebsansatze.

Seit dem 1. August 2012 bieten wir in der Risikolebensversi-
cherung einen Ubergangstarif an. Dabei haben wir fir nicht-
rauchende Manner die Beitrdge bereits heute um 12,5 % ver-
ringert. Im Raucher-Bereich sind wir ohnehin konkurrenzlos
gunstig. Der Vermittler sollte jetzt noch die Chance nutzen,

Frauen mit der guinstigeren Bisex-Pramie abzusichern. Dank der
Dialog hat er auch eine attraktive Losung fur Manner in der Ta-
sche. Sollte ein mannlicher Kunde im tatsachlichen Unisex-Tarif
gegeniber dem Ubergangstarif noch glinstiger abgesichert
werden koénnen, kein Problem: Vom 21. Dezember 2012 bis
zum 30. Juni 2013 ist ein Wechsel ohne erneute Gesundheits-
prifung ohne weiteres moglich.

risikoaddguat
kalkulierter Beitrag

Beitragsentwicklung bei SBU-solution® vs. Tarif mit
konstanter Pramie

STEPHAN VISEL

ist Prokurist und Vertriebsdirektor der Dialog Lebensversi-
cherungs-AG. Der Diplomkaufmann tragt die geschaftliche
Verantwortung fur die Direktion Deutschland-Std und
betreut dartber hinaus die wichtigsten Partner personlich.



MODERNE RENTENVERSICHERUNGEN

MIT MEHRWERT

Die Liicken in der gesetzlichen Altersabsicherung werden
immer groBer, private Vorsorge ist deswegen unerldss-
lich. Die Einsicht in diese Notwendigkeit hat sich in der
Bevolkerung durchgesetzt. Die Frage ist, mit welchem
Produkt man seine individuelle Versorgungsliicke am bes-
ten schlieBen kann.

Folgende Anforderungen sollte jeder an die private Altersver-
sorgung stellen:

) Eine Rente muss lebenslang gezahlt werden. Bei zeit-
lich begrenzten Leistungen besteht immer das Risiko, dass der
Kunde nach dem Ende der Auszahlung in finanzielle Schwierig-
keiten gerat.

)) Das eingesetzte Kapital muss sicher sein. Angesichts der
Entwicklung der Finanzmarkte sind Rentenversicherungen mit
konventioneller Kapitalanlage daher wieder starker in den Fo-
kus geriickt. Deren Rendite ist im Vergleich zu anderen Anlagen
derzeit hochinteressant.

» Nicht zuletzt wird bei der Auswahl des Versicherers
auf dessen Finanzstarke geachtet. Denn Garantien sind nur
dann wertvoll, wenn das Unternehmen seine Versprechen ein-
halten kann.

FLEXIBILITAT

Der Ansparvorgang fur eine Rentenversicherung erstreckt sich
oft Uber einen langen Zeitraum. Deshalb sollte sich das Produkt
den Lebensumstanden des Kunden bei Bedarf anpassen lassen.
Wahrend der Ansparphase ist zum einen wichtig, welche Még-
lichkeiten bei Lebenskrisen wie Arbeitslosigkeit bestehen. Eine
steuerfreie Auszahlung beispielsweise im Falle einer schweren
Erkrankung ist ebenfalls eine sehr sinnvolle Option. Auch wenn
der Kunde seine Rente bereits bezieht, mochte er naturlich fle-
xibel bleiben. Ein ungeplanter Kapitalbedarf kann immer ein-
treten, deshalb sollte er jederzeit auf das Angesparte zugreifen
koénnen.

Und was passiert, wenn Pflegebedurftigkeit eintritt? Kann der
Kunde dann Uberhaupt noch selbst von seinem eingezahlten
Kapital profitieren? Sinnvoll ware auch hier, dass eine Kapital-
auszahlung oder — noch besser — eine erhdhte Rente vorge-
sehen ist.

DIE LOSUNG

Die NURNBERGER Lebensversicherung AG (NLV) erfiillt alle die-
se Anspriiche in einem einzigen Produkt: der NURNBERGER
VorteilsRente. Sie sichert eine lebenslange, garantierte Alters-
rente und bietet vor sowie nach Rentenbeginn flexible Optio-
nen — und das ganz ohne Gesundheitsfragen.

)) Option auf erhohte Rente bei Pflegebediirftigkeit

oder Demenz (Pflegeoption)

Sobald der NURNBERGER mitgeteilt wird, dass der Kunde
pflegebedrftig ist, hebt sie die Altersrente an — frihestens
zum vereinbarten Beginn der Rentenzahlung. Je friher die
Meldung erfolgt, desto héher fallt die Zusatzrente aus. Sie
kann die Altersrente sogar deutlich Ubersteigen. Anspruch
auf diese Rentenerhohung besteht bereits ab 2 von 6 Pfle-
gepunkten. Die Rente wird auch nicht wieder reduziert, falls
die Pflegebedurftigkeit wegfallt — die erhéhte Leistung bleibt
lebenslang garantiert.

» Vor Rentenbeginn ist eine steuerfreie Kapital-
auszahlung bei schwerer Krankheit oder im
Pflegefall méglich.

) Finanzielle Flexibilitdt ab Rentenbeginn wird durch
die Option der Kapitalentnahme gewabhrleistet.

Auch die Gestaltung des Vertrags ist individuell ftir den Kunden:
So kénnen eine Abrufphase (flexibler Rentenbeginn) oder Zu-
satzversicherungen (z.B. gegen Berufsunfahigkeit) eingeschlos-
sen werden. Die Beitragszahlung erfolgt laufend, einmalig oder
abgekirzt. Zuzahlungen sind jederzeit ab 250 Euro maglich.

FINANZIELLE STARKE

Renommierte Ratingagenturen bescheinigen der NURNBERGER
Lebensversicherung AG seit Jahren finanzielle Sicherheit und
Starke. Auch bei wichtigen Kennzahlen wie Gesamtuberschuss,
Zuweisung zur Rickstellung fur Beitragsriickerstattung sowie
der Substanzkraftquote weist die NLV deutlich Uberdurch-
schnittliche Werte auf. In unruhigen Borsenzeiten und ange-
sichts sinkender Kapitalmarktzinsen ein entscheidendes Kriteri-
um bei der Wahl des richtigen Partners.

Mit der VorteilsRente fiihrt die NURNBERGER ihre gute Traditi-
on fort, die Zukunft mit wegweisenden und bedarfsgerechten
Produkten abzusichern.



Schutz und Sicherheit
im Zeichen der Burg

Wenn die Altersrente Ihrer Kunden im Pflegefall
steigen soll - NURNBERGER VorteilsRente.

NURNBERGER

VERSICHERUNGSGRUPPE
seit 1884

NURNBERGER Lebensversicherung AG, Vertriebsdirektion Bayern, Uwe Theil
Sendlinger StralRe 27, 80331 Miuinchen, Telefon 089 23194-339, Fax -151
Uwe.Theil@nuernberger.de, www.nuernberger.de



UNISEX-TARIFE:

MIT SWISS LIFE OPTIMAL BERATEN

Anfang Marz 2011 hat der Européische Gerichtshof (EuGH)
entschieden, dass die Berlicksichtigung des Geschlechts als Ri-
sikofaktor in Versicherungsvertragen eine unzulassige Diskrimi-
nierung darstellt. Bis zum 21. Dezember 2012 muss das Urteil
in nationales Recht umgesetzt werden. Ab diesem Zeitpunkt
durfen Versicherer bei Neuvertragen ausschlieBlich einheitliche
Tarife fur Frauen und Manner (sogenannte Unisex-Tarife) anbie-
ten — mit zum Teil erheblichen Auswirkungen.

Nach dem Allgemeinen Gleichbehandlungsgesetz (AGG) war
die Unterscheidung nach dem Geschlecht bei der Tarifkalku-
lation in Deutschland bisher zulassig und auch gesellschaftlich
akzeptiert. Vor allem bei der Pramienberechnung bei Lebens-,
Auto- oder privaten Krankenversicherungen spielt das Ge-
schlecht eine groBe Rolle. Frauen zahlen bislang beispielsweise
geringere Pramien in der Autoversicherung sowie beim Todes-
fallschutz in der Lebensversicherung. Manner dagegen sparen
wegen ihrer durchschnittlich geringeren Lebenserwartung
bei der Rentenversicherung, der privaten Krankenversiche-
rung oder der Pflegeversicherung. Durch die Umstellung auf
Unisex-Tarife wird es durchaus zu Verschiebungen beim Preis-
Leistungs-Verhaltnis von Versicherungsprodukten kommen.
Folgende Tabelle zeigt schematisch die wichtigsten Auswirkun-
gen der Tarifumstellungen:

Auswirkungen des Urteils

Bereits bestehende Versicherungsvertrage sind vom Unisex-
Urteil nicht betroffen, hier muss keine Tarifumstellung erfolgen.
Sofern eine Eins-zu-eins-Umstellung auf Unisex-Tarife vorge-
nommen wird und keine weiteren Tarifanpassungen erfolgen,
gilt fur Neuvertrage in der Regel marktweit Folgendes*:

» In der Altersversorgung zahlen Manner fir die gleiche Ren-
te kunftig hohere Beitrage. Bei einem Abschluss vor dem
21. Dezember 2012 erhalt ein heute 35-jahriger Mann bei
gleichem Beitrag rund 6 % mehr Altersrente als bei einem
Unisex-Tarif.

) Gravierender sind die Auswirkungen bei der Pflegeversiche-
rung und bei Tarifen mit Sofortrente. Bei Letzteren bekommt
ein heute 65-jahriger Mann aktuell knapp 8 % mehr Ren-
te als bei den kunftig geltenden Unisex-Tarifen. Klassische
Bisex-Tarife bei der Pflegerente sind — je nach Einzelfall — teil-
weise noch um mehr als 20 % gunstiger, weil es in diesem
Bereich groBe risikotechnische Unterschiede zwischen den
Geschlechtern gibt.

) Frauen durfen sich in Zukunft in den meisten Vorsorgeberei-
chen Uber niedrigere Beitrage freuen. Dabei ist es fur sie aber

Vorsorgebereich

Rentenversicherung
Todesfallversicherung
Berufsunfahigkeit

Pflegeversicherung

Auswirkung der Unisex-Tarifumstellung auf die Beitragshéhe
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Unterm Strich profitieren Frauen starker von den neuen Unisex-Tarifen.

Quielle: Swiss Life 2012



nicht unbedingt empfehlenswert, auf die Unisex-Tarife zu
warten, denn der Tarifvorteil durch den um ein Jahr friheren
Vertragsbeginn ist unter Umstanden gréBer als der Beitrags-
vorteil aus der Umstellung auf Unisex-Tarife — auch wenn ein
Beitrag mehr gezahlt werden muss. In vielen Féllen lohnt es
sich also auch fur Frauen, in Sachen Versicherung noch vor
dem 21. Dezember 2012 aktiv zu werden.

Besteht eine Beratungspflicht des Vermittlers?

In diesem Zusammenhang stellt sich die Frage, ob der Vermittler
beziglich der Umstellung auf Unisex-Tarife beraten muss. Aus
§ 6 Abs. 1 Versicherungsvertragsgesetz (VVG) ergibt sich, dass
ein Vermittler dazu verpflichtet ist, den Kunden vor Abschluss
eines Vertrags anlassbezogen zu beraten. Nach Einschatzung
des Gesamtverbands der Deutschen Versicherungswirtschaft
e.V. (GDV) gehort dazu eigentlich auch der Hinweis auf die
finanziellen Vor- und Nachteile eines Vertragsabschlusses vor
bzw. nach dem Stichtag der Unisex-Umstellung, soweit diese
bereits bekannt sind. Daher empfiehlt es sich, nicht nur im Hin-
blick auf sich bietende Vertriebschancen aktiv auf die Kunden
zuzugehen — auch unter rechtlichen Gesichtspunkten ist die
Ansprache der Kunden sinnvoll.

Vertriebsunterstiitzung durch Swiss Life

Bereits seit August 2012 bietet Swiss Life beim Neugeschaft
in der Berufsunfahigkeitsversicherung Unisex-Tarife an. Damit
schafft das Unternehmen Klarheit fur Vermittler und weibliche
Kunden, die nun nicht langer auf den Umstellungs-Stichtag
warten mussen. Flankierend zur Einflhrung der Unisex-Tarife
bei Berufsunfahigkeit unterstiitzt Swiss Life ihre Geschaftspart-
ner durch zahlreiche MaBnahmen und Hilfsmittel bei der Kun-
denberatung:

» Kaufmannische Auszubildende werden kinftig bis auf weni-
ge Ausnahmen in die Berufsgruppe » 1+« eingestuft.

) Bei Einschluss einer Beitragsbefreiung bei Berufsunfahigkeit
muss nur eine einzige Gesundheitsfrage beantwortet wer-
den — es sei denn, der Beitrag Ubersteigt eine Hohe von 4 %
der Beitragsbemessungsgrenze zuzlglich 1.800 Euro.

» Im Belegschaftsgeschaft gilt kinftig ein stark vereinfachtes
Antragsverfahren.

Beim Jahresendgeschaft in der betrieblichen Altersvorsorge
(bAV) bietet Swiss Life ihren Geschaftspartnern eine Service-
aktion zur Erhéhung ausgewahlter Bestandsvertrage zu sehr
attraktiven Konditionen an. Weibliche und mannliche Arbeit-
nehmer, die noch 2012 einen Neuvertrag bei Swiss Life ab-
schlieBen, genieBen besondere Vorteile: Bei Direkt- und Rirup-
Versicherungen sowie Vertragen der 3. Schicht sind innerhalb
gewisser Grenzen auch spater noch Anpassungen mit héheren
Leistungen moglich. Dazu wurde eine entsprechende Regelung
in die Versicherungsbedingungen aufgenommen.

Wissenswertes sowie praktische Hilfen rund um das Thema
Unisex fur das Kundengesprach im Privat- und Firmenkunden-
geschaft finden Sie im Maklerportal WebOffice von Swiss Life
unter www.swisslife-weboffice.de/unisex.

Mit dem »Unisex-Navigator« lasst sich diese Thematik
beim Kunden gut veranschaulichen, ebenso kénnen die
Leistungsunterschiede fiir die wichtigsten Tarife berech-
net werden. Der »Unisex-Navigator« ist unter www.
swisslife-weboffice.de/unisexnavigator verfiigbar.

*Quelle: Swiss Life, Maklerportal WebOffice, Unisex-Navigator, http:/Awww.swisslife-weboffice.de/unisex. Hinweis: Die Angaben (in Prozent oder Mehrpramien) beruhen

auf vorlaufigen Berechnungen und kdnnen von den tatsachlichen Werten der Unisex-Tarife, die zum Jahreswechsel angeboten werden, abweichen.



AUF DER SUCHE NACH DER
PASSENDEN GARANTIE

Wie sinnvoll sind Garantien in Lebensversicherungspro-
dukten? Die Frage stellt sich nicht erst, seit der Garantie-
zins fir deutsche Lebensversicherungen auf 1,75 Prozent
geschrumpft ist. Die Diskussionen um Garantien sind aber
seit einigen Monaten lauter geworden ist. Kunden sind
auf der Suche nach Alternativen, mit denen sie héhere Er-
trage erwirtschaften kénnen. Sie wollen aber angesichts
der anhaltenden Turbulenzen an den Finanzmarkten kein
allzu hohes Risiko eingehen.

Die dauerhaft niedrigen Zinsen haben bei klassischen Versiche-
rungsprodukten Spuren hinterlassen. Versicherungsgesellschaf-
ten haben ihren Kunden in der Vergangenheit hohe Garantien
versprochen und mussen diese auch in Jahrzehnten noch hal-
ten. Um die bestehenden Verpflichtungen gegentber den Kun-
den abzusichern, investieren Versicherer nahezu ausschlieBlich
in festverzinsliche Wertpapiere. Diese einseitige Kapitalanlage
stellt die Anbieter aktuell aber vor groBe Herausforderungen.
Denn die satten Renditen, die noch vor einigen Jahren mit fest-
verzinslichen Papieren zu erzielen waren, sind heute nicht mehr
drin. Die Auswirkungen sind auch fir Kunden inzwischen deut-
lich spUrbar. Jahrzehntelang waren die Policen aufgrund ihrer
Garantien nicht nur ein Instrument der Absicherung, sondern
auch eine attraktive Geldanlage. Doch diese Zeiten scheinen
vorbei zu sein, denn die garantierte Verzinsung schmolz tber
die Jahre: Lag der garantierte Zins zu Hochzeiten bei vier Pro-
zent auf das angesparte Kapital, so ist er inzwischen auf nur
noch 1,75 Prozent gesunken.

Viele Gesellschaften mussten inzwischen auch ihre Uberschuss-
beteiligungen senken. Fur dieses Jahr dirfen Kunden nur mit
einer Rendite von durchschnittlich 3,9 Prozent rechnen. Zum
Vergleich: Im Jahr 2001 lag die durchschnittliche Uberschussbe-
teiligung noch bei 7,1 Prozent. Es ist unwahrscheinlich, dass die
heutigen 3,9 Prozent der Tiefpunkt der Uberschussbeteiligung
sein werden. Denn die Zinsen werden auf absehbare Zeit auf
niedrigem Niveau bleiben. Noch haben Versicherer aus der Ver-
gangenheit einen ausreichend hohen Anteil von Anleihen mit
hohen Kupons im Portfolio. Sobald diese auslaufen, wird sich
die Krise der Versicherer weiter verstarken.

WETTBEWERB UM DAS BESTE GARANTIEMODELL

Die Diskussionen um die Zukunft von Garantien bei der langfris-
tigen Altersvorsorge sind in vollem Gange. Die Versicherungs-
branche ist bereits seit einiger Zeit auf der Suche nach neuen
Konzepten und passenden Garantiemodellen. Im Vergleich zu
den eher kollektiven und statischen Absicherungsmodellen der
Vergangenheit wird heute dynamischen Ansatzen wie Dyna-
mischen Hybridprodukten und Variable Annuities der Vorzug
gegeben. Im volatilen Umfeld haben sich aber auch bei diesen
neuen Produkten bereits Nachteile gezeigt. Neben diesen neu-
en Garantiemodellen suchen Versicherer auch Méglichkeiten,
das klassische Garantiemodell zu reformieren. In der Diskussion
ist beispielsweise, Garantien nur fUr einen Zeitraum von bei-
spielsweise zehn Jahren festzulegen oder sie erst am Ende der
Laufzeit zu gewahren.

WITH PROFITS: DIVERSIFIKATION STATT

HOHER GARANTIEN

Ein bewahrtes und dennoch fir den deutschen Markt nach wie
vor innovatives Garantiemodell bieten britische With Profits.
Sie beschranken sich auf ein sinnvolles Maf3 an Garantien und
behalten stattdessen gréBere Freiheiten bei der Kapitalanlage.
Wesentlicher Vorteil dabei ist die Streuung auf verschiedene
Anlageklassen. With Profits investieren nicht nur in festverzinsli-
che Wertpapiere, sondern auch in Kapitalanlagen mit gréBerem
Renditepotenzial wie Aktien, Unternehmensbeteiligungen oder
auch Immobilien. Mit einer breiten Streuung kénnen Chancen
in unterschiedlichen Anlageklassen genutzt und so hdéhere
Renditen ermdglicht werden. Eine breite Streuung sowie der
Fokus auf dividendenstarke Titel erweisen sich in schwierigen
Kapitalmarktsituationen aber auch als Risiko minimierendes In-
strument. Von besonderer Bedeutung ist das aktive Manage-
ment der Kapitalanlagen. Die Verteilung der verschiedenen
Anlageformen, die Asset Allocation, wird vom zustandigen
Fondsmanagement kontinuierlich Gberpruft und der jeweiligen
Kapitalmarktsituation angepasst. With Profits tragen mit den
integrierten Garantien den Kundenwinschen nach Sicherheit
Rechnung, bieten aber gleichzeitig mit einer modern gestalte-
ten, diversifizierten Kapitalanlage langfristig hohere Rendite-
chancen als herkdmmliche Produkte.
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NEUE FONDSPOLICE BIETET KONTROLLIERTE

OFFENSIVE STATT KOSTSPIELIGER GARANTIEN

Auch bei Fondspolicen ist das Thema »Risikominimierung« im-
mer starker in den Mittelpunkt gerlickt. Die Nachfrage nach
Produkten, die neben einer attraktiven Fondsauswahl auch in-
teressante Konzepte fur sicherheitsorientierte Anleger bieten,
ist in den vergangenen Monaten stark gestiegen. Einen neuen
Ansatz, der ohne Garantien auskommt, aber dennoch auf Ab-
wartstrends an den Kapitalmarkten reagiert und die Chancen
aufstrebender Markte nutzt, hat kirzlich Standard Life in sei-
ner neuen Fondspolice vorgestellt. Die neue fondsgebundene
Rentenversicherung »Maxxellence Invest« ist ausgestattet mit
einer Uberschaubaren Anzahl von langfristig ertragreichen In-
vestmentfonds renommierter Gesellschaften, mit gemanagten
Portfolien unterschiedlicher Risikoklassen und setzt zur Absi-
cherung auf ein neuartiges Sicherungsmanagement, das »Ca-
pital Security Management« (CSM).

Ziel des Capital Security Managements ist es, die Auswirkungen
langer anhaltender Abwartsbewegungen an den Kapitalmark-
ten auf das individuelle Investment der Kunden zu reduzieren
und die Chancen unterschiedlicher Markte zu nutzen. Um dies
erreichen, setzt CSM auf ein automatisiertes Trendfolgesystem,
das monatlich die Kapitalmarktdaten auf Einzelfondsbasis ana-
lysiert, die Ergebnisse der Fonds Gberpriift und die Zusammen-
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setzung des Portfolios gegebenenfalls anpasst. Signalisieren
die Daten eine langer anhaltende Abwartsbewegung, wird das
Kundengeld aus den betroffenen Fonds in einen sicherheits-
orientierten Fonds umgeschichtet. Sobald die Marktdaten auf
einen anhaltenden Aufwartstrend hindeuten, investieren wir
das »geparkte« Kundengeld in die urspringliche Fondsauswahl
zurilick und der Kunde kann wieder von den héheren Rendite-
chancen der Aktienmarkte profitieren. Mit dieser kontrollierten
Offensive bietet CSM die Moglichkeit, das Kapital vor Abwarts-
trends zu schitzen und verspricht dadurch eine stabilere Per-
formance.

Risikominimierung hat auch der Global Absolute Return Strate-
gies (GARS) im Fokus. Der von Standard Life Investments gema-
nagte Absolute Return Fonds zielt darauf ab, positive Renditen
unter allen Marktbedingungen zu erwirtschaften und versucht,
dies Uber eine Diversifikation in sehr vielen Anlageklassen und
durch vielféltige Variationen der Anlagestrategien zu erreichen.
Durch diese echte Streuung auf voneinander unabhangige
Strategien kdnnen aktiendhnliche Renditen erzielt werden, die
Kursschwankungen des Fonds kdnnen aber gleichzeitig ver-
gleichsweise niedrig gehalten werden. GARS ist ein weiterer
Beleg dafur, dass es Alternativen zu Garantien gibt und ein in-
telligentes Fondsmanagement zur Stabilisierung des Portfolios
beitragen kann.
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AUSWERTUNG
SDV-TIPPSPIEL EM 2012

Viele Teilnehmer, nur ein Sieger: Unter diesem Motto stand die FuBball-EM 2012. Das
SDV-Aquivalent zum verdienten Europameister Spanien stellt unsere Mitarbeiterin
Svea Thurner da, die als Tipper »Benji« mit glticklichem Handchen und viel Ahnung
vom FuBballsport die Konkurrenz teilweise férmlich deklassierte und den ersten Platz
beim Tippspiel der SDV AG belegte! Damit verwies sie die Tipper Evalotte (Udo Wei-
hert) und KAX (Volker Kalks) auf die Platze zwei und drei. Hierzu gratulieren wir Svea
Thurner ganz herzlich und freuen uns auf kommende spannende Tipp-Duelle in der

neuen Tipprunde zur FuBball-Bundesliga-Saison 2012/2013!

Die Gewinner wurden bereits schriftlich informiert und die Preise tberreicht.

Vielen Dank fiir Ihre rege Teilnahme und spannende Tipp-Duelle!

250,— Euro, Ubergeben durch den Spielleiter Stefan Réltgen.

Svea Thurner freut sich Uber einen Reisegutschein im Wert von

Abschlusstabelle Tippspiel EM 2012
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Wenn Sie den kleinen Unterschied
behalten mdchten, sollten Sie jetzt handeln.

Nur noch bis zum 20. Dezember 2012 gibt es bei Versicherungen den kleinen Unterschied: Ab diesem Zeitpunkt schreibt der Gesetz-
geber Tarife vor, die fir Mann und Frau gleich sind. In vielen Féllen sind aber die jetzt noch glltigen Tarife glinstiger — ganz gleich, ob
Renten-, Unfall-, Berufsunféhigkeits- oder private Krankenversicherung. Wie Sie sich lhre Vorteile sichern und somit Geld sparen
kénnen, klaren wir gern gemeinsam mit lhnen in einem persoénlichen Gespréach.

Infos unter (0231) 1 35-79 97 oder www.signal-iduna.de

SIGNAL IDUNA @)

gut zu wissen



