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LIEBE LESERINNEN UND LESER!

Sie halten heute eine Uberabeitete Ausgabe der »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«
mit neuem Layout und verdandertem Design in den Handen.

Das Jahr 2014 ist fur uns ein Jahr der Verdnderung und auch Umsetzung neuer Ziele
und Herausforderungen. Die SDV AG konnte sich in ihrem knapp funfjahrigen Beste-
hen eine vielbeachtete Marktpositionierung erarbeiten. Durch die Optimierung von
Prozessen und Geschaftsablaufen und den Ausbau unseres Backoffice kénnen wir
stolz auf diese Zeit zurtickblicken. Auch die erfreuliche Entwicklung und Professio-
nalitat unserer Hauszeitung ist etwas ganz Besonderes. Seit dem 1. Januar 2014 hat
Armin Christofori im Rahmen der SIGNAL IDUNA Gruppe, zu der auch die SDV AG
als 100%ige Tochter gehort, die Leitung der »freien Vertriebe« Uber alle Carrier des
Konzerns hinweg Ubernommen. Er ist Sachverstandiger des Aufsichtsrates und wird
ab dem 1. Juli 2014 in den Aufsichtsrat berufen. Das Mandat als Sprecher des Vor-
standes bei der SDV AG hat er zum 1. Januar 2014 niedergelegt. Armin Christofori
bleibt der SDV AG weiterhin stark verbunden und wird die Herausgabe der »SZENE
DER VERSICHERUNGSMAKLER« an Gerhard Lippert Gbergeben. Gerhard Lippert und
Thomas Mdller bilden seit dem 1. Januar 2014 den Vorstand der SDV Servicepartner
der Versicherungsmakler AG. Armin Christofori méchte sich bei allen fur die bisherige
Zusammenarbeit und Unterstlitzung ganz herzlich bedanken.

Fur die aktuell neunte Ausgabe haben wir das Titelthema »Altersversorgung im Nied-
rigzinsumfeld« aufgegriffen. Flexibilitit und Anpassung an die politische und wirt-
schaftliche Entwicklung sind fur Finanz- und Versicherungsdienstleister wie auch fur
Versicherer unverzichtbar. Des Weiteren finden Sie auch wieder viele Neuigkeiten und
Produktvorstellungen unserer Premiumgesellschaften sowie eine informative Rechts-
kolumne.

Wir winschen unseren Kooperationspartnern, unseren Partnergesellschaften, dem
Backoffice und allen zufélligen Lesern viel SpaB mit der neuen Ausgabe.

Armin Christofori Gerhard Lippert
Sachverstandiger des Herausgeber
Aufsichtsrates »SZENE DER VERSICHERUNGSMAKLER«
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PARTNERCLIP

Eigener Imagefilm fiir Kooperationspartner

der SDV AG

Die SDV AG mochte ihren Kooperati-
onspartnern die Mdglichkeit geben,
einmal selbst vor der Kamera zu ste-

»» Was passiert mit dem
fertigen Film?
Der fertige Film steht lhnen zur freien

» Welcher Unkostenbeitrag
kommt auf mich zu?
Pro Film wird eine Kostenpauschale von

hen und sich und ihr Maklerunter- Verfligung und wird dartber hinaus auf
Wunsch auch auf unserer SDV TV-Seite

und auf Youtube erscheinen. Dadurch

750,00 Euro (inkl. MwsSt.) erhoben.
nehmen vorzustellen.

»» Wie und wo findet der Dreh statt?
Die Aufnahmen finden in unserem Fern-
MARSCHALL MEDIEN
Gruppe statt. Dort haben Sie die Mog-

ist auch eine Verlinkung auf Ihre eigene

Homepage maglich.

sehstudio der

lichkeit, in einer »Green Box« 5 bis 7

™ 4

—

Minuten lhre Person und |hr Unterneh-
men vorzustellen. Vergleichbar mit einer
SDV-Produktvorstellung, kénnen im Hin- -]
tergrund eine Prasentation oder Bilder P
eingespielt werden. Bitte beachten Sie:
Alle Unterlagen bzw. Bilder missen be-
reits vor Drehtermin abgeliefert werden!

. PRODUCTION
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» Wie kann ich mich anmelden

und teilnehmen?

Bei Interesse an einem Partnerclip in un-
serem Fernsehstudio in Friedberg melden
Sie sich bei:

Carolin Danielak, SDV AG

Telefon: 08 21/71 008 -831

E-Mail:  carolin.danielak@sdv.ag
Betreff:  Partnerclip SDV TV

Die SDV AG mdchte das Medienformat
SDV TV fur und mit ihren Kunden schaf-
fen und gemeinsam erfolgreich sein!
Nutzen Sie ihre Chance, machen Sie
mit und unterstreichen Sie lhr positives
Image durch lhren eigenen professionel-
len Imagefilm!

Wir freuen uns Uber lhre Teilnahme
und wiinschen lhnen viel SpaB beim
Dreh. |

»Pfahlgriindungen« und »redundante Wasserhaltung« -
fur uns keine Fremdwa®orter!

Nutzen Sie unsere Erfahrungen in der Gestaltung von Versicherungsschutz fur Ihr Bauvorhaben. Wir begleiten fach-
lich versiert von der Risikoanalyse Gber die Ausarbeitung der Klauseln bis zur Fertigstellung.

lhr starker Partner mit Erfahrung und Know-how im Bereich Gewerbe- und Industrieversicherungen!

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

Risk Service GmbH
Risikoanalyse - Bewertung

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

in Kooperation
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Sorglos den Ruhestand genieBen. Eine private Altersvorsorge ist unverzichtbar.

ALTERSVORSORGE
IM NIEDRIGZINSUMFELD

Neue Herausforderung fiir den freien Vertrieb
und die Versicherungsgesellschaften

Wie funktioniert eine
Rentenversicherung?

Bei einer Rentenversicherung hat der
Versicherungsnehmer einen Sparplan,
der in der Regel mit monatlichen Beitra-
gen bespart wird. Zudem ist ein fester
Zielzeitpunkt bzw. Ablauf festgelegt. Ist
dieser erreicht, kann der Vertragsinhaber
wahlen, ob er die Zahlung einer Zusatz-
rente oder die Ausschiittung einer ein-
maligen Kapitalabfindung wiinscht.

Bei Wahl der Rentenzahlung wuirde die-
se bis ans Lebensende gewahrt. Welche

Quelle: GDV, Gesamtverband deutscher Versichere, Statistika

Auszahlungsvariante die fur den Versi-
cherten gunstigere ist, hangt also vor
allem von der tatsachlichen Lebensdauer
ab. Samtliche Ertrdge mussen nur halftig
versteuert werden, daher bietet die Be-
sparung in eine Rentenversicherung kla-
re Steuervorteile. Voraussetzung dafur ist
eine Vertragslaufzeit von mindestens 12
Jahre und dass der Vertragsinhaber bei
Auszahlung mindestens 60 Jahre alt ist.

Was ist der Garantiezins?
Der Garantiezins, oder auch Hochstrech-

nungszins genannt, bietet dem Inhaber

einer Lebens- beziehungsweise Ren-
tenversicherung eine hohe Sicherheit.
Denn das in eine Lebens- oder Renten-
versicherungspolice eingezahlte Kapital
wird mindestens mit dem Garantiezins
verzinst, der bei Vertragsabschluss galt.
Doch die Gesamtverzinsung einer Police
ist durch eine laufende Uberschussbe-
teiligung und einen moglichen Schluss-
Uberschuss meist um einiges hoéher als
der Garantiezins. Entsprechend den ge-

setzlichen Vorgaben muss jeder Lebens-



beziehungsweise Rentenversicherer das
vorhandene Kapital einer Police mindes-
tens mit dem zum Vertragsabschluss gel-
tenden Garantiezins jahrlich verzinsen.
Dies gilt unabhangig von der Kapital-
marktsituation. Die im Vorfeld vereinbar-
te Versicherungssumme bzw. eine Kapi-
talabfindung ist daher sicher und steht
am Ende der Ansparphase auf jeden
Fall zur Verfigung. Die Hohe des Ga-
rantiezinses (Hochstrechnungszins) wird
regelmaBig entsprechend der jeweiligen
Finanzmarktentwicklung vom Bundes-
ministerium der Finanzen (BMF) fur alle
Lebensversicherungen verbindlich fest-
gelegt. Der Rechnungszinssatz entspricht
75 Prozent der laufenden Rendite.

Welche Auswirkungen ergeben sich
fiir Lebens- und Rentenversiche-
rungen hinsichtlich des aktuellen
Niedrigzinsumfeldes?

Immer wieder lassen sich in den Medi-
en aktuelle Meldungen zum Thema Ga-
rantiezins finden. Der Abwartstrend des
Garantiezinses ist nicht von der Hand zu
weisen: Hochststand bis 2000 waren 4
Prozent, 2,25 Prozent im Jahr 2009 auf
aktuell 1,75 Prozent mit weiter fallender
Tendenz. Unter Betrachtung des Niedrig-
zinsumfeldes, einhergehend mit den ein-
geschrankten Anlagemaoglichkeiten und
verbunden mit den Restriktionen der An-
lagepolitik eines deutschen Versicherers,
gibt es immer mehr Diskussionen Uber
weitere Senkungen des Garantiezinssat-
zes und eine Senkung der Uberschussbe-
teiligung. Die Unsicherheit ist groB.

FUr Bestandskunden &ndert sich aller-
dings auch bei einer geplanten Ande-
rung des Garantiezinses im Jahr 2014
nichts. Wer bis 2000 eine Lebensversi-
cherung abgeschlossen hat, kann mit ei-
nem Garantiezins von 4 Prozent rechnen,
und wer beispielsweise zwischen 2007
und 2011
Police abgeschlossen hat, fur den gilt

eine Lebensversicherungs-

weiterhin der damals geltende Garantie-
zins von 2,25 Prozent. FUr Kunden, die
ab 01.01.2012 einen Vertrag vereinbart
haben, gilt bis zum Ende der verein-
barten Vertragslaufzeit ein Hochstrech-
nungszins von 1,75 Prozent.

Doch die Rendite eines Vertrages hangt
nicht alleine vom Garantiezins ab. Die
Gesamtverzinsung einer Lebens- oder
Rentenversicherung setzt sich aus der
vereinbarten,  garantierten  Versiche-
rungssumme und den vom Versicherer
erwirtschafteten Uberschiissen zusam-
men. Aktuell liegt der Garantiezins bei
1,75 Prozent, die marktdurchschnittliche
Verzinsung der Lebensversicherungsver-
trage unter Berlcksichtigung der Uber-
schisse bei 3,48 Prozent. Jeder Lebens-
und Rentenversicherer ist gesetzlich
verpflichtet, die Beitrdge seiner Kunden
vorsichtig zu kalkulieren.

Daher erzielt ein Versicherer durch die
Kapitalanlage in der Regel héhere Ertra-
ge als dies fur die garantierte Verzinsung
der Sparanteile seiner Kunden notwen-
dig ware. Aus diesen Uberschiissen wer-

den unter anderem den Policen laufende

Uberschussbeteiligungen  gutgeschrie-
ben. Zudem legen Versicherer aus den
erwirtschafteten Uberschussanteilen
oftmals auch einen Sicherheitspuffer
zurick, was den Kundenvertrdgen zu
einem spateren Zeitpunkt wiederum in
Form eines Schlussliberschusses zugute-
kommen kann.

Wie hoch die Uberschiisse wahrend ei-
ner Vertragsdauer sein werden, weil3
man im Voraus nicht. »Die Anlage der
Kundengelder erfolgt am Kapitalmarkt
Uber einen langen Zeitraum, bei dem
im Vorhinein nicht gesagt werden kann,
wie er sich tatsachlich entwickeln wird«,
betont der Gesamtverband der Deut-
schen Versicherungswirtschaft. Das ist
auch der Grund, warum die am Ende der
Vertragslaufzeit endgultig zur Verfigung
stehende Kapitalsumme beim Vertrags-
abschluss vom Versicherer nur ungefahr
angegeben werden kann. Auch die Sen-
kung der Uberschussbeteiligung ist im
aktuellen Niedrigzinsumfeld bei vielen
Versicherern kein Tabuthema mehr. Die-
se Senkung wird zur Folge haben, dass
die klassischen Lebens- und Renten-  »

Quelle: GDV, Gesamtverband deutscher Versichere, Statistika



versicherungen vom Kunden als nicht
mehr attraktiv wahrgenommen werden.
MaBnahmen zur Steigerung der Pro-
duktattraktivitdt und zur Senkung der
Kosten bleiben im Fokus.

Welche Rolle spielen die laufenden
Diskussionen uber die Deckelung
der Courtagen im Lebensversiche-
rungsbereich?

Nach der Begrenzung der Provisionen fir
private Krankenversicherungen nimmt
die Politik auch die Provisionen fur die
Zahlung von Lebensversicherungen ins
Visier. Die Idee war es, ein Instrument zur
Senkung der Abschlusskosten und Stei-
gerung der Rendite zu generieren. Also
de facto mehr Geld im Vertrag als in den
Abschlusskosten. Einzelne Stimmen aus
der Politik und dem GDV erhoben sich,
um fur die Umsetzung der Deckelung
der LV-Courtage zu sprechen.

Die vorgeschlagenen Modelle
der LV-Courtage fiir den freien
Vertrieb:

MODELL EINS

Deckelung auf 40 Promille und Ver-
dopplung der Stornohaftungszeit
von heute 5 auf 10 Jahre.

MODELL ZWEI

Deckelung auf 35 Promille unter Bei-
behaltung der Stornohaftungszeit
von 5 Jahren. Bei beiden Modellen
soll die Courtage insgesamt nicht
hoher sein als ein Jahresbeitrag.

Was wird die Folge sein aus der
moglichen Deckelung der LV-
Courtage und der Senkung des
Garantiezinses?

Méglich denkbare Varianten gibt es viele.
Geht der Weg hin zu der Honorarbera-

Quelle: GDV, Gesamtverband deutscher Versichere, Statistika

tung? Also die Variante, dass der Berater
statt einer Provision der Produktanbieter
ein Honorar vom Beratungsempfanger

erhalt? Oder wird es einen Ruckzug der
freien Vertriebe geben, der den Weg eb-
net fur die AusschlieBlichkeit? Geht die
gezielte Beratung vielleicht in ein neues
Akquisekonzept oder wird sich der freie
Vertrieb auf die Bereiche biometrische Ri-
siken, bAV und Komposit konzentrieren
und verstarkt den »guten alten« Bau-
sparvertrag an den Mann bringen?

Die betriebliche Altersvorsorge wird von
Vielen als Losungsweg eingeschlagen,
denn sie ist in der Konzeptionierung und
Umsetzung anders als die private Alters-
vorsorge. Es ergibt sich moglicherweise
eine hodhere Rendite durch Steuervortei-
le und die Sozialversicherungsersparnis
und ggf. fallt der zusatzliche Arbeitge-
ber-Anteil positiv ins Gewicht. Durch
diese Sondereffekte wird das Kapital er-

hoéht und die Niedrigzinsphase lasst sich
leichter auffangen und entsprechend
dampfen. Der Zugangsweg in Richtung
der Akquise von betrieblicher Altersvor-
sorge erweist sich flr Einzelmakler oft
als schwierig.

Sollte eines der vorgeschlagenen LV-
Courtage-Modelle des GDV umgesetzt
werden, so konnte das LV-Modell fir
groBe Teile des freien Marktes nur noch
von eingeschranktem Interesse sein.

Sind Produktinnovationen fiir den
klassischen Lebens- und Rentenver-
sicherungsbereich in Sicht?

Immer wieder ist den Medien zu entneh-
men, dass einige Lebensversicherer ihre
Uberschiisse stabil halten, bei anderen
ist mit einer Senkung der Uberschisse zu
rechnen. Dem allgemeinen Trend kann
sich allerdings niemand entziehen, da die
Anlagemdglichkeiten der Struktur nach



ahnlich sind. Der Druck, der auf den
Schultern der Versicherer lastet, steigt
und bedingt eine marktorientierte An-
derung der Ausrichtung. Der Niedrigzins
bleibt also ein wesentlicher Risikofaktor.
Eine allgemeine Forderung in der Finanz-
branche ist, dass die Produktlandschaft
in Deutschland vielfaltiger werden muss.

Die traditionelle deutsche Lebensver-

NV W N

sicherung mit einer Garantie Uber die
gesamte Vertragsdauer kann nicht als
VergleichsmaBstab fir jedes andere Al-
tersvorsorgeprodukt genommen wer-
den. Die Versicherer gehen also in die
Neukalkulation ihrer Tarife, verabschie-
den sich vom bislang vorherrschenden
Garantiemodell und bieten Produkte
mit gestaffelten Garantien bzw. Zinsver-
sprechen oder ganz ohne Garantiever-
zinsung an. Es lasst sich also festhalten,
dass die Lebensversicherungsindustrie
ohne sinnvolle Produktinnovationen den
Anforderungen des Marktes wohl nicht
standhalten kann. Auch bei einer Rege-

neration und Erholung der Ertragskraft
wird es zu einer Erschwerung der Wett-
bewerbsposition von Lebensversicherern
kommen. Kreativitat ist gefragt, Service
und Zuverlassigkeit bei der Vertragsbe-
treuung werden zunehmend wichtiger.
Auch wenn der Druck auf die Lebens-
versicherungsbranche und damit das in
Deutschland am weitesten verbreite-
te Altersvorsorgemodell kontinuierlich
steigt, konnen die Versicherer friihestens
im kommenden Jahr auf eine Erleichte-
rung durch den Gesetzgeber hoffen. Die
Bundesregierung hatte angektndigt, die
Versicherer zu unterstitzen, zugleich
aber auch ein Entgegenkommen und
Mitwirken der Lebensversicherungen
eingefordert. Konkrete Aussagen in Be-
zug auf Ziel- und Umsetzung wurden
noch nicht definiert.

Produktinnovationen und
Neuheiten, ohne die
bisherigen Vorteile einer
Lebens- und Rentenver-
sicherung aufzugeben!

Es gibt viele Vorteile der private Renten-
versicherung, die nicht von der Hand zu
weisen sind. Zwar wird die gesetzliche
Rente bisher als sicher beschrieben, nicht
aber die zu erwartende Rentenhéhe bei
Eintritt ins Rentenalter.

Vor allem unter Betrachtung der verlan-
gerten Lebensarbeitszeit, der spateren
gesetzlichen Rentenzahlung sowie dem
demografischen Wandel mit gesteiger-
ter Lebenserwartung und dem damit
verbundenen »Langlebigkeitsrisiko« ist
eine private Vorsorge ein entscheidender
Baustein, um die gesetzlichen Vorsorge-
lucken zu schlieBen.

Zudem hat der Kunde zwei Varianten der
privaten Rentenversicherung zur Aus-
wahl, namlich die klassische Variante und
dann seit einigen Jahren auch noch die

fondsgebundene  Rentenversicherung.

Bei der fondsgebundenen Rentenversi-
cherung ist die Rendite im Durchschnitt
sogar noch etwas hoher als bei der klas-
sischen Form. Besonders der Abschluss
einer dynamischen Rentenzahlung ware
vor dem Hintergrund steigender Lebens-
haltungskosten empfehlenswert: Eine
Dynamik mit einschlieBen, um der vo-
raussichtlich auftretenden Inflationsrate
entgegenzuwirken. Je friher der Kunde
sich dazu entschlieBt, eine private Ren-
tenversicherung abzuschlieBen, desto
glnstiger der monatliche Zahlbeitrag
aufgrund der vom Versicherer gebildeten
Altersrickstellungen.

Die bei

garantierte Versicherungssumme  wird

Antragsstellung vereinbarte,

konkret in der Police genannt und steht
am Ende der Ansparphase sicher zur
Verfiigung. Zudem erhélt jeder Kunde
einer Lebens- oder Rentenversicherung
einmal jéhrlich eine Ubersicht der bishe-
rigen Kapitalentwicklung seiner Police,
mit Angaben zur garantierten Versiche-
rungssumme und der voraussichtlichen
Gesamtleistung. Ist bei einer Rentenver-
sicherung eine lebenslange Rentenzah-
lung vereinbart, wird, selbst wenn das
bis zum Beginn der Rentenzahlung ange-
sparte Kapital im Laufe der Rentenzah-
lungsdauer aufgebraucht ist, weiterhin
bis zum Tod der versicherten Person die
vereinbarte Rente ausgezahlt. Auch vor-
zeitige Entnahmemaglichkeiten, Teilren-
tenzahlungen sowie nachtragliche Auf-
stockungen eines Vertrags sind moglich.

Wie sieht die Zukunft der Alters-
vorsorge mittels einer Lebens- und
Rentenversicherungen also aus?

Auf diese Frage hat die Branche noch kei-
ne greifbare Antwort, doch eines steht
fest: Alle, der freie Vertrieb und die Pro-
duktgeber, mussen hier an einem Strang
ziehen, gemeinsam in die Umsetzung
gehen, um die neuen Herausforderungen
gemeinsam zu meistern. »

Quelle: GDV, Gesamtverband deutscher Versichere, Statistika



Reflektierend zum Thema:
Aktuelle Zahlen und Auszug
aus dem Koalitionsvertrag:

Aktuelle Zahlen 2014

Zum Jahresbeginn 2014 ergeben sich in
der gesetzlichen Rentenversicherung ver-
schiedene Entwicklungen:

Beitragsbemessungsgrenze steigt
Die Beitragsbemessungsgrenze in der
Rentenversicherung steigt in den alten
Bundeslandern von monatlich 5.800 auf
5.950 Euro und in den neuen Bundeslan-
dern von 4.900 auf 5.000 Euro.

Anhebung der Altersgrenzen

wegen Rente mit 67

Auf dem Weg zur Rente mit 67 steigen
die Altersgrenzen um einen weiteren
Monat. Versicherte, die 1949 geboren
sind und fur die keine Vertrauensschutz-
regelungen gelten, erreichen die Re-
gelaltersgrenze mit 65 Jahren und drei
Monaten.

Beitragssatz

Der Beitragssatz zur gesetzlichen Ren-
tenversicherung soll ab 1. Januar 2014
weiter 18,9 Prozent betragen. Ein ent-
sprechender Gesetzentwurf ist am 19.
Dezember 2013 in den Deutschen Bun-
destag eingebracht worden. Das Gesetz
soll rackwirkend in Kraft gesetzt werden.

Freiwillige Versicherung

Der Mindestbeitrag zur freiwilligen Ver-
sicherung wird in den alten und neuen
Bundeslandern voraussichtlich  weiter
85,05 Euro im Monat betragen. Der
Hochstbeitrag fir freiwillig Versicherte
wird voraussichtlich von 1.096,20 Euro
auf 1.124,55 Euro pro Monat steigen.
Die Hohe der Beitrage zur freiwilligen
Versicherung ist abhangig von der Ent-
wicklung des Beitragssatzes in der Ren-
tenversicherung.

Aus dem Koalitionsvertrag

Koalitionsvertrag zwischen
CDU, CSU und SPD fiir

die 18. Legislaturperiode
(Auszug)

2.3. SOZIALE SICHERHEIT

Fiir soziale Sicherheit im Alter

Der demografische Wandel stellt unsere
Alterssicherungssysteme vor besondere
Herausforderungen. (...). Insbesondere
die Finanzierung muss immer wieder neu
und in der Lastenverteilung gerecht zwi-
schen den Generationen ausbalanciert
werden. Deswegen wollen wir, wie auch
im Arbeitsmarkt, in der Rente Anreize
setzen, damit moglichst viele Menschen
bei guter Gesundheit moglichst lange
im Erwerbsleben bleiben und Uber ihre

Steuern und Sozialbeitrage die finanziel-
le Basis unserer Alterssicherungssysteme
starken.

Arbeiten bis 67 gestalten

(.

Deshalb werden wir die bereits vorhan-
dene Vertrauensschutzregelung zur An-
hebung der Regelaltersgrenze erweitern:
Langjahrig Versicherte, die durch 45
Beitragsjahre (einschlieBlich Zeiten der
Arbeitslosigkeit) ihren Beitrag zur Stabili-
sierung der Rentenversicherung erbracht
haben, kénnen ab dem 1. Juli 2014 mit
dem vollendeten 63. Lebensjahr ab-
schlagsfrei in Rente gehen. Das Zugangs-
alter, mit dem der abschlagsfreie Ren-
tenzugang mdglich ist, wird schrittweise
parallel zur Anhebung des allgemeinen
Renteneintrittsalters auf das vollendete
65. Lebensjahr angehoben.

(...

Private und betriebliche Altersvorsor-
ge starken

Die Alterssicherung steht im demografi-
schen Wandel stabiler, wenn sie sich auf
mehrere starke Saulen stitzt. Deswegen
werden wir die betriebliche Altersvorsor-
ge starken. Sie muss auch fur Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter von Klein- und
Mittelbetrieben selbstverstandlich wer-
den. Daher wollen wir die Voraussetzun-
gen schaffen, damit Betriebsrenten auch
in kleinen Unternehmen hohe Verbrei-
tung finden. Hierzu werden wir prifen,
inwieweit mogliche Hemmnisse bei den
kleinen und mittleren Unternehmen ab-
gebaut werden kénnen.

(..)

Minijobs

Wir werden dafur sorgen, dass geringfu-
gig Beschaftigte besser Uber ihre Rechte
informiert werden. Zudem wollen wir die
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Ubergénge aus geringfiigiger in regulére
sozialversicherungspflichtige  Beschafti-
gung erleichtern.

Eigenstidndige Alterssicherungs-
systeme erhalten

Die Bundesregierung steht auch weiter-
hin zur Alterssicherung der Landwirte,
zur Kinstlersozialversicherung sowie zu
der berufsstandischen Versorgung der
verkammerten freien Berufe; diese blei-
ben als eigenstandige Alterssicherungs-
systeme erhalten.

()

2.4. GESUNDHEIT UND PFLEGE

(...)

Pravention und Gesundheitsférde-
rung in den Vordergrund stellen

Wir werden noch 2014 ein Praventions-
gesetz verabschieden, das insbesondere
die Pravention und Gesundheitsférde-
rung in Lebenswelten wie Kita, Schule,
Betrieb und Pflegeheim und die betrieb-
liche Gesundheitsforderung starkt und
alle Sozialversicherungstrager einbezieht.

(..)

Finanzierung und Risikostrukturaus-
gleich [Krankenversicherung]

Die derzeitige gute Finanzlage der Ge-
setzlichen  Krankenversicherung  darf

nicht darUber hinwegtauschen, dass
schon ab 2015 die prognostizierten Aus-
gaben des Gesundheitsfonds seine Ein-
nahmen Ubersteigen werden.

Der allgemeine paritatisch finanzierte
Beitragssatz wird bei 14,6 % festgesetzt,
der Arbeitgeberanteil damit bei 7,3 %
gesetzlich festgeschrieben.

Die gesetzlichen Krankenkassen erheben

im Wettbewerb den kassenindividuellen

Zusatzbeitrag kunftig als prozentualen

Satz vom beitragspflichtigen Einkom-
men. Der heute vom Arbeitnehmer
alleine zu tragende Anteil von 0,9 Bei-
tragssatzpunkten flieBt in diesen Zusatz-
beitrag ein. Damit die unterschiedliche
Einkommensstruktur der Krankenkas-
sen nicht zu Wettbewerbsverzerrungen
fahrt, ist ein vollstandiger Einkommens-
ausgleich notwendig.

Die Notwendigkeit eines steuerfinanzier-
ten Sozialausgleichs entfallt damit.

()

Pflege

(...

Wer einen anderen Menschen pflegt,
braucht dafir Zeit und muss die Pflege
mit dem Beruf vereinbaren kénnen. Wir
werden die Moglichkeiten des Pflegezeit-
und Familienpflegezeitgesetzes unter
einem Dach mit Rechtsanspruch zusam-
menflhren und weiterentwickeln, um
die Vereinbarkeit von Pflege und Beruf
besser zu untersttzen.

Die 10-tagige Auszeit flr Angehdrige,
die kurzfristig Zeit fir die Organisation
einer neuen Pflegesituation benotigen,
werden wir aufbauend auf der geltenden

gesetzlichen Regelung mit einer Lohner-
satzleistung analog Kinderkrankengeld
koppeln.

()

Der paritatische Beitragssatz zur Pfle-
geversicherung wird spatestens zum
1.1.2015 um 0,3 Prozentpunkte er-
hoht. Aus dieser Erhdhung stehen die
Einnahmen von 0,2 Prozentpunkten zur
Finanzierung der vereinbarten kurzfris-
tigen Leistungsverbesserungen, insbe-
sondere fUr eine bessere Betreuung der
Pflegebedurftigen, sowie der fur 2015
gesetzlich vorgesehenen Dynamisierung
der Leistungen zur Verfigung. Die Ein-
nahmen aus der weiteren Erhdhung um
0,1 Prozentpunkte werden zum Aufbau
eines Pflegevorsorgefonds verwendet,
der zukUnftige Beitragssteigerungen ab-
mildern soll. Dieser Fonds wird von der
Bundesbank verwaltet.

In einem zweiten Schritt wird mit der
Pflegebedurftigkeits-
begriffs der Beitrag um weitere 0,2 Pro-

Umsetzung des
zentpunkte und damit insgesamt um 0,5
Prozentpunkte in dieser Legislaturperio-

de angehoben. |

Isabell Kramer, SDV AG
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PFLEGE — WENN DER STAAT
DIE KINDER WEGEN PFLEGE DER
ELTERN ZUR KASSE BITTET

Der Schock ist groB, wenn sich das
Sozialamt bei den Kindern meldet,
um Unterhaltsanspriiche gegeniiber
den Eltern aufgrund Kostenbede-
ckung bei Pflegebediirftigkeit einzu-
fordern. Die Unterhaltsverpflichtung
gegeniiber den Kindern, ist die letz-
te Konsequenz - denn vorher priift
der Gesetzgeber - ob noch andere
personlich finanzielle Mdglichkeiten
insgesamt gegeben sind

Einsatz des vorhandenen Vermdgens
der pflegebediirftigen Person zur
Bedeckung der Pflegekosten

Bevor eine Unterhaltsverpflichtung in
Anspruch genommen werden kann,
mussen die Eltern oder das Elternteil
samtliche Einkinfte aus gesetzlicher und
privater Rente und der Pflegeversiche-
rung, aber auch aus ihrem Vermogen zur
Bedeckung der Pflegekosten heranzie-
hen — also nicht nur die Vermdgensertra-
ge, sondern auch den Vermdgensstamm.
Einen Schonbetrag (Schonvermdgen) als
Vermogensreserve dirfen die pflegebe-
darftigen behalten, das sogenannte un-
verwertbare Vermogen im Barwert von
derzeit 2.600 Euro.
Rickforderung von Schenkungen
wegen Verarmung des Schenkers
Nach 8528 BGB wird ein Anspruch auf
Schenkungsrickfuhrung der letzten 10
Jahre durch einen Bescheid auf den Sozi-
altrager (Sozialamt) Ubergeleitet, der die-

sen Anspruch gegentber dem Beschenk-
ten geltend macht. Der Sozialtrager darf
nach Tod des
(Pflegebeduirftiger) durch einen Uber-

Sozialhilfeempfangers

leitungsbescheid die Rickforderungs-
anspriiche auf sich Uberleiten. Hat der
Schenker (Pflegebedurftiger) Sozialhilfe
zur Bedeckung der Pflegekosten in An-
spruch genommen, geht der Anspruch
auf Ruckforderung der Schenkung we-
gen Verarmung des Schenkers Uber den
Tod hinaus.

Die Unterhaltsverpflichtung

Eine Unterhaltsverpflichtung ist BGB
§1601 eindeutig geregelt — Verwandte
in gerader Linie die direkt voneinander
abstammen, sind laut Gesetz grund-
satzlich verpflichtet, den Eltern Unter-
halt zu gewahren, sofern diese bedurf-
tig sind. Diese Regelung tritt in Kraft,
wenn die pflegebedurftige Person nicht
mehr aus eigenen Mittel deren Kosten
im Pflegeheim selbst aufbringen kann.
Sind mehrere Kinder mit ausreichenden
EinkUnften vorhanden, ist die Haftung
anteilig fur den Unterhalt ihrer Eltern
zu betrachten. Die Haftungsquoten sind
dabei die jeweiligen Einkommens- und
Vermdgensverhaltnisse unter Abzug des
Selbstbehaltes. Kommt ein Kind allein
fUr den Elternunterhalt auf, obwohl bei
den Geschwistern genug Einkommen
und Vermdgen vorhanden ist, kann es
einen finanziellen Ausgleich von den an-
deren verlangen.

Aktuell zur Unterhaltsverpflichtung
— Der Bundesgerichtshof (BGH) in Karls-
ruhe hat am 12.02.0214 entschieden,
dass ein Sohn die Pflegedifferenzkosten
bei stationdren Aufenthalt zahlen muss,
obwohl der Kontakt seitens der pflege-
durftigen Person Uber Jahrzehnte abge-
brochen und der Sohn enterbt wurden.

Die Begriindung des BGH — »Zwar mag
der Vater durch sein Verhalten das fami-
lidre Band zu seinem volljdhrigen Sohn
aufgekitndigt haben. Andererseits hat er
sich in den ersten 18 Lebensjahren seines
Sohnes um diesen gekiimmert«. Er habe
daher gerade in der Lebensphase, in der
regelmaBig eine besonders intensive el-
terliche Fursorge erforderlich sei, seinen
Elternpflichten im Wesentlichen gentgt.

Die Auswirkung dieses Urteils — Eltern
dirfen den Kontakt zu ihren erwachse-
nen Kindern abbrechen, ohne dadurch
spater den Anspruch auf Unterhalt zu
verlieren. Der Kontaktabbruch gegen-
Uber erwachsenen Kindern ist noch kei-
ne »schwere Verfehlung«, die zum Ver-
lust des Unterhaltsanspruchs fahrt.

Nach der Pflege ist vor der Pflege

Jeder —unerheblich ob jung oder alt —
kann durch eine schwere Krankheit oder
einen Unfall in die Lage kommen, wich-
tige Angelegenheiten des Lebens nicht
mehr selbst verantwortlich zu regeln. Bei
Vorsorgevollmachten, Betreuungs-, und



Patientenverfigungen ist es dringend
anzuraten, einen Rechtsanwalt und/oder
Notar zur personlichen Rechtsberatung
hinzuziehen.

Die Vorsorgevollmacht

Durch eine Vorsorgevollmacht kénnen
Sie eine Person lhres Vertrauens bevoll-
machtigen, fur Sie bestimmte Ange-
legenheiten zu regeln. Die von lhnen
ausgewahlte Person wird aufgrund der
erteilten Vollmacht Ihr Vertreter. Dabei
muss sich eine solche Vorsorgevollmacht
nicht auf alle denkbaren Angelegenhei-
ten beziehen, sondern sie kann sich auch
auf bestimmte Angelegenheiten be-
schranken, beispiels- und vorzugsweise
die Vertretung in finanziellen Dingen.

Der Vorteil einer Vorsorgevollmacht liegt
darin, dass fur die Bereiche, fur die eine
Vorsorgevollmacht erteilt worden ist,
kein  gerichtliches Betreuungsverfah-
ren durchgefiihrt werden muss. Hierzu
mussen Sie folgendes wissen: Es gibt im
Krankheitsfall keine gesetzliche Vertre-
tungsmacht von Ehegatten untereinan-
der oder von Eltern gegentber Kindern
bzw. umgekehrt. Dies bedeutet, dass im
Regelfall kein Vertreter zur Verfigung
steht, wenn Sie aufgrund einer Krankheit
lhre Angelegenheiten nicht mehr selber
regeln kénnen. Haben Sie keiner Person
lhres Vertrauens eine Vorsorgevollmacht
erteilt, muss durch das Gericht eine Per-
son gefunden werden, die in der Lage ist,
Sie zu vertreten. Dies ist das sogenannte
Betreuungsverfahren.

Die Betreuungsverfiigung ist eine Wil-
lensduBerung, mit der jemand fur den
Fall seiner Betreuungsbedurftigkeit Vor-

schldge zu der Person seines Vertrauens
(Betreuer) oder Wunsche zur Wahrneh-
mung der Aufgaben des Betreuers du-
Bert (Ort der Pflege, Art der Versorgung,
Geschenke an Angehorige und Freun-
de). Wichtig ist, die Winsche so genau
wie moglich zu formulieren. Die Win-
sche muss der spatere Betreuer unter
Beachtung des Wohls des Betroffenen
und der Zumutbarkeit fur den Betreuer
ausfuhren. Anders als bei der Vorsorge-
vollmacht wird die Betreuungsverfigung
vom  Betreuungsgericht  kontrolliert.
Schlie3t der Betroffene zum Beispiel eine
gewisse Person als Betreuer aus, so hat
das Betreuungsgericht darauf Ricksicht

zu nehmen.

Patientenverfiigung

Mit einer schriftlichen Patientenverfu-
gung kénnen Patientinnen und Patienten
vorsorglich festlegen, dass bestimmte
medizinische MaBnahmen durchzufih-
ren oder zu unterlassen sind — wichtig
— falls sie nicht mehr selbst entscheiden
kdnnen. Damit wird sichergestellt, dass
der Patientenwille der Behandlung zu-
grunde gelegt wird, auch wenn er in der
aktuellen Situation nicht mehr geduBert
werden kann.

Treffen die Festlegungen in einer Patien-
tenverfigung auf die aktuelle Lebens-
und Behandlungssituation der Patientin
oder des Patienten zu, sind sowohl die
Arztin oder der Arzt als auch die Vertre-
terin oder der Vertreter (Betreuer/in oder
Bevollméachtigte/r) daran gebunden.

Liegt keine Patientenverfigung vor oder
sind die Festlegungen in einer Patienten-
verfligung zu unkonkret oder allgemein,

entscheiden die Vertreterin oder der Ver-
treter gemeinsam mit der Arztin oder
dem Arzt auf der Grundlage des mut-
maBlichen Patientenwillens Uber die an-
stehende Behandlung. Kénnen sich — bei
besonders folgenschweren Entscheidun-
gen — Vertreterin oder Vertreter und die
behandelnde Arztin oder der Arzt nicht
dartber einigen, ob die beabsichtigte
Entscheidung auch tatsachlich dem Wil-
len der betroffenen Patientin oder des
Patienten entspricht, muss die Vertreterin
oder der Vertreter die Genehmigung des
Betreuungsgerichts einholen.

Sprechen Sie
uns an!

Wir beraten
Sie gerne.

KONTAKT
Markus von Rotberg
Organisationsdirektor

Swiss Life AG

Telefon 089/210147 14

Telefax  089/21 0147 11

E-Mail  markus.vonrotberg@swisslife.de



DIE NEUE ARAG BUSINESS LINE

Gesundheitsvorsorge durch den Arbeitge-
ber gewinnt fur Unternehmer und Mitar-
beiter immer mehr an Bedeutung. Der Ar-
beitnehmer spart bares Geld und genieB3t
durch den Zusatzschutz deutliche Vortei-

le. Der Arbeitgeber sichert seinem Unter-
nehmen Arbeitskraft, baut ein positives
Image auf und steigert so die Attraktivi-
tat der Firma im Wettbewerb. Eine echte
Win-Win-Situation. Sie als Vermittler kon-

Uberblick ARAG Business Line: Starke Tarife, starke Leistungen

Tarif V100BL — Vorsorge weit

nen lhren Firmenkunden jetzt genau das
bieten, was sie sich winschen: Mit der
neuen ARAG Business Line, die die ARAG
im Rahmen der betrieblichen Krankenver-
sicherung ab sofort anbietet.

» z.B. GroBer Gesundheits-Check, Krebsvorsorge fur Frauen und Manner

Uber Leistungen der GKV hinaus! » 100 Prozent bis zu 1.000 Euro innerhalb von 2 Jahren fur Vorsorgeuntersuchungen
» 100 Prozent bis zu 200 Euro innerhalb von 2 Jahren fur Schutzimpfungen
Tarif ZfestBL — Verdoppelt den » Kronen, Teilkronen und Teleskopkronen
Festkostenzuschuss der GKV z.B. fir 3> Prothetische Leistungen wie Briicken und Prothesen
(auch: Stiftzahne und Reparatur von prothetischen Leistungen)
» Suprakonstruktionen fir Implantate
» Und: Ab dem 5. Jahr oder bei Unfall keine Summenbegrenzung
Tarif ZplusBL — Enthdlt alle » 100 Prozent Erstattung fir professionelle Zahnreinigung, wenn die GKV
Leistungen des Tarifs ZfestBL hierfur nicht leistet
und zusatzlich » Leistung einmal pro Kalenderjahr bis zu 75 Euro
Tarif SN262BL » Normal-Tarif bei Uberweisung in eine Klinik
Tarif SU262BL » Unfall-Tarif bei einer Behandlung auf Grund eines Unfalls
Tarif SD262BL ) Spezial-Tarif wenn eine schwere Krankheit einen stationaren Klinikaufenthalt
Fur erstklassige Versorgung im notwendig macht
Krankenhaus! ) 2-Bett-Zimmer, Chefarztbehandlung und freie Klinikwahl
»» Kostentibernahme der gesetzlichen Zuzahlung von 10 Euro/Tag, bis zu 28 Tage/Jahr

WEITERE HIGHLIGHTS
» Ab 10 Personen, pro Tarif

) Ein Beitrag — fur alle Arbeitnehmer
gleich
)) Beitragsbefreiung fur Arbeitgeber

bei AU > 42 Tage bzw. wenn die
Lohnfortzahlung endet
) Beitragsbefreiung fur Arbeitgeber bei
Elternzeit bis zu 3 Jahren
» Offnungsaktion fur Familienangeh-
rige innerhalb der ersten 3 Monate
» nach Vertragsbeginn
) eigener Vertrag mit gesonderten

Annahmerichtlinien

) ohne Wartezeiten
) ohne Risikoprufung

» Einschluss von laufenden und
angeratenen Behandlungen ab 50
AN mdglich

» Versicherungsschutz ab dem 1. Tag

» Vorsorge-, Zahn- und Stationar-
Tarife fur PKV und GKV versicherte
Personen

MaBgeblich fur den Leistungsumfang
sind die dem Versicherungsvertrag kon-
kret zugrunde gelegten Allgemeinen
Versicherungsbedingungen.

KONTAKT
Sie haben noch Fragen?
Das Team Makler Sales Competence

des ARAG Partnervertriebs steht
lhnen gern zur Seite:

Telefon 02 11/963 -45 45
Telefax 02 11/963 -45 77
E-Mail ~ msc@arag.de

www.ARAG-partnervertrieb.de
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Hightech-Losungen vom Spezialisten fiir betriebliche Altersvorsorge.

o Unterstlitzung bei Information, Analyse, Einrichtung u.v.m.
o Deutschlandweit: personliche Betreuung und Support vor Ort

&% GUT :
i Stuttgarter Lebensversicherung a.G.
¥ bAV-Kompetenz

Beratung Haftung

Tl Akt hhkkki
Service Verwaltung
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o Hilfestellung in Form von Musterunterlagen

www.stuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer
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FORT- / WEITERBILDUNG
BACKOFFICE SDV AG

Die SDV AG legt besonderen Wert auf eine optimale Personalentwicklung und individuelle Foérderung ihrer
Mitarbeiter. Mitarbeiter sollen motiviert, entwickelt und individuell geférdert werden. Aus diesem Grund bie-
tet die SDV AG, Servicepartner der Versicherungsmakler, ihren Mitarbeitern umfassende Fort- und Weiterbil-
dungsmaBnahmen.

Mehrere Mitarbeiter absolvierten erfolgreich die Qualifikation zum Versicherungsfachwirt (IHK). Das bAV-
Kompetenzcenter, im Bereich Lebensversicherung, konnte von zwei Mitarbeitern durch den Abschluss zum
»Experten/in betriebliche Altersvorsorge (DVA)« ausgebaut werden. Zusatzqualifikationen »Technischer Un-
derwriter (DVA)« und »Haftpflicht Underwriter (DVA)« absolvierten Mitarbeiter der Abteilung Gewerbeversi-
cherung. Tanja Berchtold (ebenfalls Abteilung Gewerbeversicherung) schloss zwei Weiterbildungen, sowohl
den Versicherungsfachwirt (IHK) als auch »Expertin Sach/Vermogensversicherung im Gewerbekundenbereich
(DVA)« ab. Seit 2013 bietet die SDV AG auch die Méglichkeit des dualen Studiums. Zum einen zum »Master
of Science« wie auch den Abschluss zum »Bachlor of Insurancex.

Wir gratulieren allen Kollegen zu ihren bestandenen Prifungen und winschen allen, die sich aktuell noch
in einer Fort-/WeiterbildungsmaBnahme oder in einem dualen Studium befinden, viel Gluck und Erfolg und
weiterhin gutes Gelingen!

RODELAUSFLUG BACKOFFICE &
LEITER MAKLERVERTRIEB

Am 24. Januar 2014 ging es am spaten Nachmittag fur die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter zur »SDV Win-
terrodel- und Huttengaudi 2014« nach Sélin/Tirol.
Nach einer dreistindigen Busfahrt kehrte ein Teil der
Gruppe direkt in der Stocklalm ein. Der andere Teil
schnappte sich einen Rodel und machte die Rodelpis-
te unsicher. Nach anschlieBender Einkehr in die Hitte
fand der Abend bei einem gemeinsamen Abendessen
einen besinnlichen und ruhigen Abschluss.

Organisiert wurde der Ausflug vom Social Club der
SDV AG. Ein herzliches Dankeschén den beiden Ver-
antwortlichen fur den reibungslosen Ablauf.




MEHR ERFOLG

o)
Jetzt informieren - wir beraten Sie gern: Ha nse Merku r m
Organisation Leben, Michael Giesler Versich
Telefon: 040 4119-4051 ersicherungsgruppe

E-Mail: michael.giesler@hansemerkur.de Mehr Qualitédt im Leben.



Mafistabe / neu definiert

NEUE WEGE IN DER RENTEN-
SICHERUNG GESUCHT.

Die Relax Rente von AXA.

In der heutigen Zeit verunsichern
niedrige Zinsen, volatile Aktienmark-
te, negative Berichterstattung und
zunehmende Produktvielfalt die Kun-
den. Gebraucht wird ein Konzept, das
eine ausgewogene Chance-Risiko-
Balance mit Geld-zuriick-Garantie
vereint und gleichzeitig hochstmogli-
chen Komfort und Flexibilitat im Ver-
tragsverlauf bietet. Anfang 2014 ging
AXA mit einem solchen neuen Ange-
bot an den Start - der Relax Rente.

Flexible Altersvorsorge, bei der
einfach alles passt.

Das Prinzip der Relax Rente ist einzigar-
tig am deutschen Markt: Altersorientier-
tes, vollautomatisches Ausbalancieren
zwischen Fonds als Renditechance und
Sicherheitsbausteinen wahrend der ge-
samten Vertragslaufzeit. Diese und ande-
re Komponenten machen die Relax Rente
zu einem Produkt, das

) Sicherheit bietet, aber auch die
Chance auf die notwendige Rendite,

» sich flexibel den Lebensumstanden
des Kunden und dem Marktumfeld
anpasst und

) eine lebenslange Versorgung
sicherstellt.

Das Prinzip

Die Relax Rente ist im Kern eine fonds-
gebundene Rente mit Garantien. Sie
besteht aus drei miteinander kombi-
nierbaren Kapitalanlage-Bausteinen: Der
Garantiekomponente, dem Baustein
Wertzuwachs und dem Baustein Ren-
dite. Auf diese Weise lassen sich unter-

schiedlichste Kundenanforderungen be-

dienen, von der Classic-Variante fur den
eher sicherheitsorientierten Kunden bis
zur Chance-Variante fir den renditeori-
entierteren.

Insbesondere die Comfort-Variante ba-
siert auf dem Grundsatz, dass sich das
Anlagerisiko am Aktienmarkt Uber lan-
gere Laufzeiten verringert. Daher wird
zu Beginn der Vertragslaufzeit starker in
renditeorientierte Anlagen investiert. Mit
fortschreitender Laufzeit werden Kapi-
talmarktgewinne durch Uberfiihrung in
das Sicherungsvermdgen abgesichert.
Jede positive Indexentwicklung erhoht
automatisch das Vertragsvermogen. Bei
langen Restlaufzeiten Uberwiegt das
Fondsinvestment, mit dem N&herrticken
des Rentenbeginns wird vermehrt in das
Sicherungsvermdgen umgeschichtet.
Auch hier wird regelméaBig tberpruft, ob
eine Erhdhung der Bruttobeitragsgaran-
tie aufgrund guter Gewinne maoglich ist.
Dieses Vertragsphasenkonzept ist der-
zeit einzigartig am deutschen Markt.

Die vier Bausteine der Relax Rente

Sicherheit. vereinbar-

ten Rentenbeginn erhalt der

Zum

Kunde garantiert mindestens sein ein-
gezahltes Geld zurtick. Gleichzeitig wird
zu festgelegten Zeitpunkten automatisch
Uberpriift, ob eine Garantieerhthung
moglich ist.

Wertzuwachs. Das Vertrags-
vermogen wird an einem Index
beteiligt, der sich an der Kursentwicklung
der 50 fuhrenden Unternehmen Europas
orientiert. Das Besondere: Das Vertrags-
vermogen profitiert von der positiven

Kursentwicklung, negative Kursentwick-
lungen haben dagegen keine Auswir-
kung.

Rendite. Fir die Chance auf
zusatzliche Rendite erfolgt ein
Teil der Investition in eine Fondsanlage.
AXA hat daflir eine frei wahlbare, erst-
klassige Fondspalette zusammengestellt.

Begleitend und flexibel. Die
Relax Rente Comfort passt
sich flexibel den Lebensum-
standen des Kunden und dem Marktum-
feld an und gibt somit Sicherheit in einem
unsicheren Kapitalmarkt.

. ‘1;
- d

NEUE WEGE

Ausgezeichnet

Der Finanzen Verlag hat
aktuell bestatigt, dass AXA
auf dem richtigen Weg ist

2014
€uro
und sie mit dem Goldenen L PORSE

Bullen in der Kategorie »Neue Wege in
der Lebensversicherung« ausgezeichnet.
Mit der Relax Rente haben damit nicht
nur Kunden, sondern auch Vertriebspart-
ner die Sicherheit, nachhaltig die richtige

Entscheidung getroffen zu haben.

KONTAKT

Patricia Lubitsch
Maklerbetreuerin Vorsorge Miinchen
Makler- und Partnervertrieb

Telefon 089/5406-18 271
Telefax  089/54 06 -18 249
Mobil 0152/093 728 71
E-Mail  patricia.lubitsch@axa.de



Vereinfachte Beitragsberechnung bei unserem Wohnungs-

und Grundstiicksrechtsschutz.

Wir haben zum 01. Oktober den ,, Rechtsschutz fur Eigentiimer, Vermieter und Mieter von Wohnungen $
und Grundsticken® gemaB § 29 ARB noch komfortabler gestaltet. Sie profitieren dabei von einer
vereinfachten Beitragsberechnung bei vermieteten Wohneinheiten. Kinftig gelten fir alle Wohnein-
heiten Festbeitrage mit nur zwei Abstufungen: bis 6.000 Euro Jahresbruttomiete und dartber.

N
Znsipne

Eine Wohneinheit mit einer Jahresbruttomiete unter 6.000 Euro kénnen lhre Kunden im Tarif SB-Vario

mit einer Selbstbeteiligung von 300/150 Euro beispielsweise schon fir 109 Euro Jahresbeitrag versi-
chern!

Informieren Sie sich jetzt bei Ihrer Filialdirektion oder unter www.deurag.de

Ein Unternehmen der

DEURAG. So ist's Recht. SIGNAL IDUNA Gruppe

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




KRANKENVERSICHERUNG

Allianz ()

FUR ARZTE UND HEILBERUFE.

Die Allianz ist die groBte private
Krankenversicherung fiir Arzte und
einer der fiihrenden Krankenversi-
cherer fiir Heilberufe in Deutschland.
Kunden aus diesen Berufen erhalten
bei uns die optimale Absicherung -
von Anfang an.

Sie mdchten lhre Kunden, die als Arzte
oder in Heilberufen tatig sind, im Krank-
heitsfall umfassend privat absichern? Sie
wlnschen stabile Beitrdge und legen
Wert auf die Sicherheit eines starken
Partners? Die Allianz Private Krankenver-
sicherung bietet maBgeschneiderte Pro-
dukte und die Vorteile von Gruppenver-
tragen mit nahezu allen Arztekammern
und dem Marburger Bund.

Unsere aktuellen Arzte-Tarife folgen mit
vielen zusatzlichen Leistungen unserem
Leitbild: Besser privat!

» Im ambulanten Bereich haben wir zum
Beispiel die Kostenerstattung verbes-
sert:

) So leisten wir z.B. alternative Be-
handlungsmethoden oder Hepatitis-
B-Impfung.

) Ambulante Psychotherapiesitzungen
erstatten wir zudem ohne Begren-
zung der Sitzungsanzahl (beim Tarif
Arzte Best).

» Im stationdren Bereich punkten un-
sere Tarife bei der Erstattung bis zum
5,0-fachen der GOA bei wahlarztlicher
Behandlung (Tarif Arzte Plus) sowie

der unbegrenzten stationaren Psycho-
therapie.

» Unsere Wechseloption erméglicht Ih-
ren Kunden, zu Beginn des 6. und 8.
Versicherungsjahres aus unseren
Arzte Plus-Tarifen in die leistungs-
starkeren Tarife Arzte Best zu wech-
seln — ohne Risikoprifung und ohne
erneute Wartezeiten.

» Daruber hinaus haben wir auch unsere
Krankentagegelder verbessert. Sie bie-
ten nun flexiblere Anpassungsmég-
lichkeiten.

Wir lassen unsere Kunden

nicht alleine.

FUr unsere Versicherten sind wir welt-
weit und zu jeder Zeit erreichbar. Ein
personlicher Ansprechpartner steht ih-
ren Kunden bei allen Fragen zur Seite
und leistet schnelle Hilfe. Wir verstehen
uns nicht nur als Gesundheitsdienstleis-
ter, sondern bieten zielgerichtete Pro-
gramme und Services, wie z.B. den Pa-
tientenbegleiter oder Direktabrechnung
bei Arzneimittel an.

Zusatzliche Vorteile aus der Koope-

ration mit dem Marburger Bund run-

den das Allianz-Arzte-Portfolio ab:

) Wartezeiterlass — voller Versicherungs-
schutz von Anfang an

» Annahmegarantie — unter bestimmten
Voraussetzungen garantieren wir, dass
wir den Kunden versichern

» Mitversicherung von Familienangehori-
gen — zu den gleichen Tarifkonditionen

Von Anfang an den richtigen

Partner an der Seite haben.

Wenn es um die Krankenversicherung Ih-
rer Kunden geht, ist es wichtig, dass Sie
einen Partner wahlen, der neben umfas-
senden Leistungen auch ein zukunftsfa-
higes Finanzierungsmodell vorzeigt. Dies
ist notwendig um Leistungen, Beitrags-
rckerstattungen und Finanzierbarkeit
der Beitrdge im Alter zu gewahrleisten.
Die Beitrage bei der Allianz Privaten Kran-
kenversicherung sind so berechnet, dass
sie zu Versicherungsbeginn Uber den an-
fanglichen Kosten liegen. Dadurch sparen
Kunden Altersrickstellungen an, welche
die Allianz am Kapitalmarkt vermehrt.
Unsere Kunden haben uns aktuell Gber
27 Milliarden anvertraut. Wir legen die-
ses Kapital gewissenhaft und sicher und
auch im aktuell schwierigen Zinsumfeld
ertragreich fur unsere Kunden an. Unsere
Finanzstarke ist der Vorteil fir Ihre Kun-
den und fur Sie, denn je mehr Ricklagen
ein Unternehmen hat und je besser es sie
anlegt, umso sicherer kénnen Sie sein,
dass die Beitrage stabil bleiben.

Spater werden die im Alter steigenden
Gesundheitskosten daraus finanziert.

Als einziger privater Krankenversi-
cherer erhalt die Allianz seit Jahren
ein »AA«-Rating von Fitch Ratings.
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FINANZKRAFT Maklerversicherer
__ALLIANL Gesamivertung 2012
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Test 13/2013 llllanz
Financial Rating
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FitchRatings
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Das verbesserte Portfolio der Allianz
Privaten Krankenversicherung im Arzte-
bereich umfasst folgende Bausteine:

B —

KRANKENTAGEGELD

Von ausschlaggebender Bedeutung im
Verkaufsgesprach kann die Absicherung
des Einkommens sein. Gerade fur selbst-
standige Arzte ein wichtiges Thema. Hier
ist die Absicherung Uber ein Kranken-
tagegeld in Kombination mit einer Be-
rufsunfahigkeitsrente die beste Wahl.

Die Leistungen des Arzte-Krankentage-
geldes der Allianz sind duBerst leistungs-
stark:

35 fach (5,0-Fach for Wahlarzt i

Unbeg

s}

Ambulante Psychotherapie ;::Sﬂ:ug:;ll-ll-lr:;plismum 70% ab 31. Sitzung ;g{;ﬁi;:giﬂljs:unq_

Sehhilfen innerhalb 24 Monaten Bis 250 € Bis 400 €

Unterbringung im Krankenhaus 2weibert Einbett mit Wunschverlegung
2Zahnersatz und Kieferorthopadie X 85%

Inlays 5% 100%

Geltungsbereich Wieltwest 6 Monate, Europa unbegrenzt Weltweit 12 Monate, Europa unbegrenzt
Selbsthehalt 800 Euro nur auf Arznel- und Verbandmatel

» Versicherbarer Tagessatz bis 600 Euro

» Verzicht auf das ordentliche Kundi-
gungsrecht

» Nach einer Gehaltserhdhung kann
das Krankentagegeld innerhalb von
zwei Monaten ohne Risikoprifung
und ohne Wartezeiten entsprechend
anpasst werden. Alternativ bieten wir
an, den Versicherungsschutz alle 3
Jahre an die Einkommensentwicklung
anzupassen.

» Als angestellter Arzt auch Leistung bei
stufenweiser Wiedereingliederung

) Bei niedergelassenen Arzten, die auch
nach dem 67. Geburtstag ihrer Tatig-
keit nachgehen maochten, verlangern
wir das Krankentagegeld.

) Bei Berufsunfahigkeit zahlen wir das
Krankentagegeld bis zu sechs Monate
lang in vollem Umfang weiter.

UNSER TIPP:

Kombinieren Sie das Krankentagegeld
mit der Berufsunfdhigkeitsvorsorge der
Allianz. Die Allianz garantiert im Leis-
tungsfall einen reibungslosen Ubergang
von KT zu BU — ohne Zahlungsausfalle.

KONTAKT

lhr Maklerbetreuer
Organisationsleiter

Georg Schreil

Mobil 01522/29 26535
089/3800-60516
E-Mail  georg1.schreil@allianz.de

Telefon

Postanschrift:
Postfach 1130, 85765 Unterfohring

Maklervertrieb Std Kranken
E-Mail: apkv-maklervertrieb-sued@allianz.de

Servicenummer: 0 800 / 6 55 65 51
von 8.30 bis 18.00 Uhr



ENTWICKLUNG SERVICE -
ERWARTUNGEN AN EINEN

SERVICEDIENSTLEISTER

Aus dem Alltag der SDV AG

Noch vor wenigen Jahren ging der
Begriff »Servicewiiste Deutschland«
fast taglich durch die Medien. Raue
Zeiten fur die Begriffe »Service-
qualitat« und »Kundenorientierungg,
wenn man so will. Inzwischen hat
sich hier aber einiges getan und das
Thema Kundenzufriedenheit und
Kundenorientierung wurde systema-

tisch aufgearbeitet.

Das erreichte Niveau ist allerdings alles
andere als statisch und die Anspriiche
an einen verbraucherorientieren Service
mussen kontinuierlich und dynamisch
auf- bzw. ausgebaut werden. Der Markt

hat es mit einem widerspriichlichen und
auch wechselhaften Kundenverhalten
zu tun: Einerseits fordert der moderne
Verbraucher immer gunstigere Preise.
Andererseits erwartet er auch einen
zunehmenden Perfektionsgrad in Be-
zug auf die Abwicklung des Verkaufs-
prozesses und die damit verbundenen
Dienstleistungen. Der Kunde wird also
in jeder Hinsicht anspruchsvoller und
toleriert kaum noch Abweichungen von
seinem Wunschbild. Dieses wird nicht
nur durch Vergleichsangebote gepragt,
sondern zunehmend auch von Service-
angeboten aus ganz anderen Branchen.
Daneben pragen die Printmedien und

das Fernsehen die Verbrauchervorstel-
lungen und heben diese auf ein immer
hoheres Niveau. Keine ganz einfache
Hurde, die es hier fur Dienstleister und
Unternehmen zu nehmen gilt. Doch die
Sicht der Verbraucher und Kunden zahlt.
Des Weiteren wird die Dienstleistungsbe-
reitschaft und Servicequalitdt gewinnen
als Wettbewerbsinstrument in der mo-
dernen Welt immer mehr an Bedeutung
und werden zu einem wichtigen Wettbe-
werbs- und Erfolgsfaktor der Zukunft.

Service und Dienstleistung: Begriffe, die
nicht ganz eindeutig zu definieren sind.
Vielmehr haben wir es hier mit schillern-
den Expressionen zu tun, die je nach
Sichtweise mit den unterschiedlichsten
Inhalten definiert werden kénnen. Neben
den messbaren Leistungen verbergen
sich aber aus subjektiver Kundensicht
immer mehr Dinge hinter dem Begriff
Service als objektiv vorhandene Baustei-
ne. De facto mischen sich vielschichtige
Gefuhle und Wahrnehmungen, die der
Kunde als mangelhaften Service deutet,
ohne dass tatsachlich eine klassische Ser-
viceleistung gemeint sein konnte. Bei-
spiel: Zwei Geschafte bieten das gleiche
Produktportfolio und den gleichen Ser-
vice an. Der Kunde empfindet allerdings
das Geschaft, welches einen Parkplatz di-
rekt vor der Tur anbieten kann, bereits als
serviceorientierter als das Geschaft ohne
direkte Parkmdglichkeit. Die subjektive
Wahrnehmung beeinflusst den Kunden
trotz gleicher messbarer Serviceleistung.



Der Dienstleister muss diese Punkte bei
der eigenen Servicepolitik beriicksichti-
gen. Es geht bei der Serviceorientierung
»Wohlfthl-Atmos-
phare« zu schaffen, die dem Kunden die

also darum, eine
Nutzung des Produktes erleichert und
darlber hinaus angenehmer gestaltet.
Es kann aber auch darum gehen, dem
Kunden neben einem guten Gefuhl auch
Sicherheit zu vermitteln. Dabei sind die
Hinwendung zum Kunden und die Tatsa-
che, wie sehr das Unternehmen bzw. der
Dienstleister im Kundeninteresse handelt,
die entscheidenden Fragen.

Ein Upgrade des Dienstleistungsportfolios
muss regelmaBig durchgefuhrt werden
und ist ebenso wichtig wie die jdhrliche
Inventur im Einzelhandel. MafBstab fur
diese Entscheidung kénnen die einzelnen
Dienstleistungsstandards der Mitbewer-
ber, eigene Anreize und Ideen oder ein
verandertes Kundeninteresse sein.

Der verbraucherorientierte Ansatz der
Service- und Dienstleistungsdefinition
berlicksichtigt vor allem solche Dienst-
leistungen, die der Verbraucher tatsach-
lich wahrnimmt und gleichzeitig in signi-
fikanter Form in sein Nutzenportfolio mit
einbezieht. Dabei geht es auch darum,
dem Kunden durchweg positive Geflhle
bei der Inanspruchnahme der Dienstleis-
tungen zu vermitteln. Die Klassifizierung
von Serviceleistungen erfolgt meist ent-
weder nach dem Zeitpunkt der erbrach-
ten Leistung oder nach der technischen
bzw. kaufménnischen Orientierung. Mit
Service kann der notwendige Mehrwert
geboten werden, der den Vorsprung zu
Mitbewerbern unterstreicht. Das A und
O sind eine an das Unternehmen ange-
passte Dienstleistungsorientierung und
die daran anschlieBende Vermarktung
mit positiver Rentabilitat im Alltag und in
der Umsetzung.

Das bedeutet, der moderne Servicege-
danken sollte wie folgt gelebt werden
(Quelle: Studie St. Gallen, Deutschlands
kundenorientierteste Dienstleister, das
»7-K-Modell«):

» Kundenorientierung des
Managements = Kundenorientie-
rung beginnt beim Vorstand und hort
beim einfachen Angestellten auf.

)) Kompetenz = Die richtige Auswahl
und Motivation der Mitarbeiter und
Partner schafft die nétige Service-
bereitschaft aller am Geschaft
Beteiligten.

» Kontrolle = Beratung und Service-
qualitat werden jeden Tag neu auf
den Prufstand gestellt.

) Konfiguration = Gegeniber dem
Kunden sollen Marktleistungen sowie
die Anspriiche des Kunden mdglichst
deckungsgleich sein.

» Kommunikation = Dafir fordert das

Unternehmen den Dialog mit dem
Verbraucher.

) Kooperation = Das Leistungsange-
bot wird durch Kooperationspartner
erweitert.

)) Kommerzialisierung = Abschlie-
Bend gilt es, den erfolgversprechen-
den Kunden zu entdecken und sich
auf ihn zu fokussieren.

Erwartungen an
Servicedienstleister -
allgemeiner Trend in der
Versicherungsbranche

Auch in der Versicherungsbranche hat
sich die Erwartungshaltung der Versiche-
rungsmakler geandert und der Begriff
Immer mehr

»Service« neu definiert.

Versicherungsmakler suchen verstarkt

nach einer neutralen Unterstitzung, »



mochten aber ihre eigene Unabhan-
gigkeit nicht aufgeben. Die Nachfrage
nach einem Servicedienstleister, der dem
Versicherungsmakler das Alltagliche ein-
facher macht und hilft, das komplexer
gewordene Geschaft leichter zu bewalti-
gen, steigt. Gesucht wird hier nach einer
Unterstitzung im Vertrieb und bei der
Neuakquise von Kunden, unter dem As-
pekt der persénlichen Betreuung, hoher
Fachkompetenzen sowie klar geregelter
Strukturen innerhalb des Servicedienst-
leisters und der mit dem Dienstleister
kooperierenden Gesellschaften. Direkte
Wege zu kompetenten Maklerbetreuern
und Ansprechpartnern in den Fachabtei-
lungen in den Unternehmen sollen zur
Verfligung stehen.

Das Thema Bestandspflege riickt eben-
falls immer mehr in den Fokus und
nimmt an Bedeutung zu. Jenseits der
klassischen MaBnahmen der Vertriebs-
unterstitzung wuinschen sich Makler
von ihren Produktanbietern vor allem
Hilfe bei der Bewertung von Bestanden.
Durch den demografischen Wandel und
die Uberalterung ist auch der Bedarf hin-
sichtlich der Nachfolgeplanung stark ge-

wachsen und darf hier nicht auBer Acht
gelassen werden.

Servicedienstleister haben trotz gestei-
gerter Nachfrage auch mit Gegenwind
zu kampfen und koénnen den frischen
Wind des Auftriebes nicht in vollen
Zugen genieBen. Umfangreiche neue
Vorschriften, neue gesetzliche Anforde-
rungen und neue Zulassungsvorausset-
zungen flr Vermittler von Finanzanlagen
und die Absatzschwadche bei Lebens-
und Krankenversicherungen sind nicht
mehr ganz so einfach zu stemmen und
hinterlassen erste Spuren.

Die Innovationszyklen im Softwarebe-
reich werden immer kirzer. Der Service-
dienstleister muss daflir Sorge tragen,
dass die eigenen Geschaftsprozesse
und die ihrer Vertriebspartner optimiert
werden, um einen langfristigen Erfolg
verzeichnen zu kénnen. Das setzt auch
intelligente IT-Lésungen und eine ausge-
baute Infrastruktur voraus. Dabei ist es
ein Muss, das fachliche und organisato-
rische Know-how zur Verfligung zu stel-
len, und es steigt der Innovationsdruck,
insbesondere in den Bereichen Weiter-

(K)eine leichte Aufgabe?!
Aus dem Alltag der SDV AG

Versicherungsmakler

»Zwischen zwei Stihlen sitzen« — wer kennt dieses Sprichwort nicht.

bildung und IT. Selbstredend kommt seit
geraumer Zeit ein wichtiges Thema zu
all dem hinzu: Datenschutz. Der Service-
dienstleister bewegt sich im Spannungs-
verhaltnis zwischen Produktgebern, Ver-
mittlern und Endkunden.

Keine leichte Aufgabe fiir
den Servicedienstleister

Auch die Abschlusscourtage und die Un-
gewissheit dahingehend ist ein wichtiges
Thema, welches bis in den Sachversi-
cherungsbereich hinein reicht. Auch die
Neugestaltung der Vertriebsziele wird
Auswirkungen auf die VergUtungssyste-
me haben. Neben dem reinen Mengen-
wachstum soll die Qualitat der Beratung
und der Service mehr im Vordergrund
stehen und signifikant gesteigert wer-
den. Die Servicedienstleister brauchen
hier Lésungen fur diese Problematik und
stehen hier aufgrund dessen offensiv mit
der Assekuranz im Dialog.

Des Weiteren sind die aktuellen Her-
ausforderungen in Bezug auf die unge-
wisse Zukunft der Krankenversicherung
nicht von der Hand zu weisen. Sinkende

€& SDVAG &> Versicherungsgesellschaft



Margen und héhere Anforderungen des
Gesetzgebers erfordern eine Neuausrich-
tung des Geschaftsmodells.

Dass es ein Servicedienstleister aufgrund
der gestiegenen Anforderungen und der
veranderten Erwartungen hier mit kei-
ner ganz leichten Aufgabe zu tun hat,
steht auBer Frage. Die Erwartungen un-
abhangiger Versicherungsmakler sind
allerdings einhergehend mit dem eigens
definierten Anforderungsprofil der SDV
AG. Es werden vertriebsnahe Lésungen
fir Versicherungsmakler angeboten, die
ganzheitliche Beratungsansatze ermég-
lichen, immer unter dem Aspekt, dass
Werte und Vermittlung neutral gestaltet

sind. Durch die Présentation mehrerer

Gesellschaften auf einer Serviceplattform
kommt es oft zu Interessenskonflikten,
die es als neutraler »Mittelsmann« zu
|6sen gilt. Als Dienstleister fir Versiche-
rungsmakler versteht sich die SDV AG
darin, Mittler zwischen Versicherungs-
makler und den mit uns kooperierenden
Versicherungsgesellschaften  zu  sein.

Weiterentwicklung statt Stillstand!

Als Servicedienstleister muissen die Be-
durfnisse der Kunden erkannt werden
und spezifische Lésungen fur unter-
schiedliche Kundengruppen entwickelt
werden. Aus diesem Grund sollen ge-
meinsam mit den Kooperationspartnern
der SDV AG und dem Backoffice kun-
denorientierte Losungen geschaffen und

entsprechend ausgebaut werden. Der
Servicepartner der Versicherungsmakler
AG hat erkannt, dass es unabdingbar ist,
eine im Interesse des Kunden angelegte
Struktur und Kultur im Unternehmen zu
leben und umzusetzen. Allen Mitarbei-
tern werden Anreize geboten, ihr Han-
deln im Sinne des Kunden auszurichten
und den Servicegedanken zu leben. Ent-
sprechende Aus- und Weiterbildung aller
Mitarbeiter ist in der SDV AG Alltag, um
dem kompetenten und fachlichen An-
spruch eines Servicedienstleisters gerecht
zu werden. |

Isabell Kramer, SDV AG

HAFTPFLICHTKASSE
DARMSTADT

Die HAFTPFLICHTKASSE DARMSTADT ist fir ihre innovativen, leistungsstarken und zugleich gunstigen Produkte
bekannt. Diese werden Jahr fiir Jahr von unabhangigen Testinstituten mit Bestnoten ausgezeichnet.

Umfassender Versicherungsschutz

fur Firmen- und Privatkunden

Einer standig wachsenden Anzahl von gewerblichen und privaten Kunden bieten wir umfassenden Haftpflicht- sowie
privaten Unfall- und Hausrat-Versicherungsschutz. Das konstante Wachstum der Versicherungsbestande ist auch das
Ergebnis eines schnellen und direkten Service fiir Vertriebspartner und Versicherte.
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HAFTPFLICHTKASSE DARMSTADT
- Haftpflichtversicherung des Deutschen Hotel- und Gaststattengewerbes - VVaG
Arheilger Weg 5, 64380 Rof3dorf

Tl Schnellste Policierung Hahtpllichtversicherung Ho
112013 ) [ I

Wichtigste :

il HAFTPFLICHTKASSE DARMSTADT

Telefon: 06154/601-0

Fax: 06154/601-2288

E-Mail: info@haftpflichtkasse.de
Internet: www.haftpflichtkasse.de




IMMOBILIENKAUF - KAPITALAUFBAU
ODER VERMIETERFALLE?

Durch den Kauf einer Immobilie ver-
sprechen sich viele Kapitalanleger ei-
nen Vermoégensaufbau, die Nutzung
steuerlicher Vorteile und zusatzliches
Einkommen im Alter. Dieses Konzept
kann ordentliche Rendite bringen,
aber auch Arger bedeuten.

Wer als Vermieter agiert, hat Rechte
und Pflichten, welche er gegentber sei-
nen Mietern oder der Wohnungseigen-
timerschaft zu erfullen hat. So hat der
Vermieter fur die Instandhaltung und Re-
paraturen der vermieteten Wohnung zu
sorgen, die Funktion der Heizung wah-
rend der Heizperiode vom 1. Oktober bis
zum 30. April sicherzustellen und viele
Pflichten mehr.

Macht der Vermieter aber von seinen
Rechten Gebrauch und erhoht die Mie-
te oder kundigt den Mietvertrag wegen
Eigenbedarf, kommt es immer wieder zu
Streitigkeiten mit den Mietern.

Die haufigsten Vermieterfallen

Beim Abschluss des Mietvertrages gehen
viele Vermieter nicht professionell genug
vor. In der Regel wird die Zahlungsfahig-
keit der potenziellen Mieter nicht tber-
prift. Monatelanger Mietausfall und
Zwangsraumung sind dann meist die Fol-
gen. Bis es zu einem Vollstreckungstitel
kommt, entstehen zusatzliche Anwalts-
und Gerichtskosten, fur welche ein Ver-

mieter in Vorlage treten muss.

Mietkldrzungen wegen Mangeln sind
ein weiterer Streitpunkt. Die Eigentimer
muUssen gegen unberechtigte oder zu
hohe Mietklrzungen vorgehen. So ent-

stehen Kosten flr einen Rechtsanwalt,
obwohl zum Beispiel Klein- und Schén-
heitsreparaturen meistens dem Mieter
selbst obliegen.

Auch die Erhdhung der Nebenkosten ist
ein haufiges Streitthema. Werden die
Mull- oder Abwassergeblhren von der
Stadt angepasst, legt der Vermieter die-
se Kosten auf die Mieter um, was sich
in der Erhdhung der Nebenkosten wi-
derspiegelt. Doch nicht alle Mieter ak-
zeptieren eine solche Erhéhung und su-
chen Rechtsbeistand oder ziehen sogar
vor Gericht. Abgesehen von den nicht
bezahlten Nebenkosten haben die Ver-
mieter wegen drohender Anwalts- und
Gerichtskosten ein weiteres Kostenrisiko.

DEURAG Vermieter-Rechtsschutz -
setzen Sie lhr Recht durch

Um seine Rechte als Vermieter zu schit-
zen und Anspriche durchzusetzen, ist
man haufig gezwungen, einen Rechts-
anwalt einzuschalten. Der DEURAG Ver-
mieter-Rechtsschutz bietet eine optimale
Absicherung und erstklassige Serviceleis-
tungen zu gunstigen Konditionen.

Neben der unbegrenzten Deckungssum-
me und Leistungen des Steuer-Rechts-
schutzes vor Gerichten bietet DEURAG
die Moglichkeit, einen Mediator hinzu-
zuziehen und somit den Konflikt mit den
Mietern auBergerichtlich zu l6sen. Ge-
rade bei Mietverhéltnissen, die auf eine
ldngere Dauer angelegt sind, ist die Me-
diation oft der bessere Weg der Streit-
schlichtung. Soll stattdessen ein Anwalt
schon mit der auBergerichtlichen Inter-
essenwahrnehmung beauftragt werden,

besteht hierfir ebenso Versicherungs-
schutz wie fur die Wahrnehmung der
Interessen vor Gericht.

Zusatzliche Serviceleistungen

) Professionelle Rechtsberatung durch
unabhangige Rechtsanwalte in allen
Rechtsgebieten.

» AuskunftPLUS — professionelle Aus-
kinfte Gber die Bonitat potenzieller
Mieter zu Sonderkonditionen.

» AnspruchPLUS - Forderungsmanage-
ment fur fallige, unbezahlte und
unstreitige Rechnungen.

Mit dem DEURAG Vermieter-Rechts-
schutz kénnen Vermieter einer Immobi-
lie potenzielle Mieter besser einschatzen
und im Streitfall die Kosten fur einen
Anwalt oder Gerichtskosten minimieren.
Diesen Versicherungsschutz bietet die
DEURAG zu Festbeitrdgen an, die von
der Hohe der jahrlichen Mieteinnahmen
abhangen.

KONTAKT

Jochen Lilleike
Filialdirektor

DEURAG - Filialdirektion MUnchen

Stefan-George-Ring 19, 81929 Munchen

Telefon 089/43 160 41
Telefax 089/43 613 86
E-Mail  muenchen@deurag.de

www.deurag.de



So einfach kann fondsgebundene Rente sein.

Die easyRente Invest haben wir so einfach und leicht verstandlich gemacht, dass sie sich mit nur
wenigen Worten erkldren l3sst. Fast wie von selbst. Ganz easy in Fonds investieren und mit dem
Garantie-Airbag spater immer noch von der Renditechance auf den klassischen Garantiezins wechseln.

®m  Einfach klar. Rente pur - kurzes Regelwerk und einseitiger Antrag
m  Einfach flexibel. Einzahlen und auszahlen - jederzeit
®m  Einfach mehr. Wachstum - mit hoher Renditechance

®  Einfach sicher. Garantierter Rentenfaktor - plus Garantie-Airbag

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner
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UNBEGRENZTE LV-RUCKABWICKLUNG
DURCH EIN EWIGES WIDERRUFSRECHT?

eine Urteilsbesprechung zur Entscheidung des EuGH vom 19.12.2013 — Az.: C-209/12

von RA'e Reichow/Michaelis, Kanzlei Michaelis, Hamburg

1.) Einfiihrung

Nach einer erforderlichen Vorlage durch
den BGH hatte der EuGH in seinem Ur-
teil vom 19.12.2013 Uber die Frage der
Vereinbarkeit der alten Bestimmung des
§ 5a VWG mit europaischem Recht zu
befinden. Das VVG bestimmte u.a., dass
das Widerrufsrecht des Versicherungs-
nehmers spatestens 1 Jahr nach Zah-
lung der ersten Pramie erlosch. Dies galt
selbst dann, wenn der Versicherungs-
nehmer nicht oder nicht ordnungsgemaf
vom Versicherer Gber sein Widerrufsrecht
belehrt worden war.

Nachdem ein Versicherungsnehmer nach
Ablauf der Jahresfrist den Widerruf er-
klart hatte, zog dieser vor Gericht und
berief sich auf die Unwirksamkeit der
deutschen Bestimmung des § 5a VVG.

" Richtlinien 90/619/EWG und 92/96/EWG

Der Versicherungsnehmer unterlag in
den beiden ersten Instanzen. Der BGH
legte dem EuGH den Fall vor, sodass
der EUGH nunmehr Uber die Frage zu
befinden hatte, ob EU-Richtlinien einer
Wider-
spruchsrechts wie in § 5a VWG a.F ent-

zeitlichen Beschrankung des

gegenstehen.

Diesen bejahte der EUGH in seiner Ent-
scheidung vom 19.12.2013. Nach An-
sicht der Richter sei es mit den Zielen
der Zweiten und Dritten Richtlinie Le-
bensversicherung' nicht vereinbar, dass
das Widerrufsrecht nach einem Jahr
erlischt, selbst wenn der Versicherungs-
nehmer nicht oder nicht ordnungsgemafi
Uber sein Widerrufsrecht belehrt worden
seil Zwar stehe den Mitgliedsstaaten bei
der Umsetzung der EU-Richtlinien ein Er-

messen zu, jedoch muss die Erreichung
des mit der jeweiligen Richtlinie verbun-
denen Zwecks gewahrleistet sein. Zum
Schutze des Versicherungsnehmers sei
es jedoch erforderlich, dass das Wider-
rufsrecht erst dann beginne, wenn der
Versicherungsnehmer (Gber dieses be-
lehrt worden ist. Demgegentber kénn-
ten auch Grinde der Rechtssicherheit,
mit welchen die Bestimmung des § 5a
VVG durch den deutschen Gesetzgeber
gerechtfertigt wurde, nicht Uberwiegen.

2.) Auswirkungen auf die
aktuelle Bestimmung des

§ 9S.2 HS. 2VVG

Das Urteil des EuGH durfte auch Aus-
wirkungen auf die aktuelle gesetzliche
Bestimmungen des VVG haben. Bereits
in der Vergangenheit wurden Stimmen
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laut, welche sich gegen die Vereinbarkeit
der Bestimmung des § 9 S.2 HS. 2 WG
mit EU-Vorschriften? aussprachen.? Die-
se Rechtsmeinungen durften zuklnftig
weiteren Zulauf erhalten.

Daneben wirkt sich das Urteil des EuGH
vordergriindig auch auf die Bestimmung
des § 152 VVG aus. Diese enthalt zwar
keine zeitliche Begrenzung des Wider-
rufsrechts wie die alte Bestimmung des
§ 5a VVG, jedoch beinhaltet diese eine
Gunstigerprifung. Nach erfolgtem Wi-
derruf erhalt der Versicherungsnehmer
entweder den Rickkaufswert der Versi-
cherung oder die erste Jahrespramie er-
stattet. Gerade wenn der Versicherungs-
nehmer den Widerruf kurz nach Ablauf
des ersten Versicherungsjahres erklart,
kommt es aufgrund dieser gesetzlichen
Regelung im Vergleich zu den allgemei-
nen Bestimmungen des §§ 346, 357 BGB
regelmaBig zu Nachteilen fir den Versi-
cherungsnehmer, da der Rickkaufswert
in den ersten Vertragsjahren meist nicht
die Summe der eingezahlten Beitrage
erreicht. § 152 VVG gestaltet die Folgen
des Widerrufs daher zum Nachteil des
Versicherungsnehmers. Die Bestimmung
stellt daher eine inhaltliche Begrenzung
der Widerrufsfolgen dar, welche ebenfalls
wie eine zeitliche Begrenzung des Wider-
rufsrechts mit dem Zweck der Zweiten
und Dritten Richtlinie Lebensversicherung
nicht vereinbar sein durfte.

3.) Rechtsfolgen

In samtlichen Fallen der Unvereinbar-
keit der gesetzlichen Bestimmungen
mit EU-Vorschriften stellt sich die Frage
nach den Rechtsfolgen. Grundsatzlich
stellen die Bestimmungen des VVG Son-
dertatbestande dar. Nach deren Wegfall
werden diese durch die allgemeinen
Bestimmungen der 8§ 346, 357 BGB
ersetzt. Dementsprechend kann der Ver-

2 Hier jedoch unter Verweis auf die Fernabsatzrichtlinie | > Siehe Eberhardt in MUKO zum WG, 2010, § 9, Rn. 22 m.w.N. | * Prélss in Prolss/Martin: VWG Kommentar, 28. Auflage, § 1, Rn. 87.

sicherungsnehmer die Ruckerstattung
seiner eingezahlten Pramien nebst vom
Versicherer gezogener Nutzungen, also
insbesondere  Garantieverzinsung und
Uberschussbeteiligungen, verlangen.

Fraglich ist jedoch, ob der erhaltene
Versicherungsschutz seitens des Versi-
cherungsnehmers im Gegenzug heraus-
zugeben ware. Nach der Geldleistungs-
theorie ist die Gefahrtragung durch den
Versicherer jedoch nicht ausgleichungs-
pflichtig.* Kapitalbildende und fondsge-
bundene Lebens- und Rentenversiche-
rungen dienen jedoch i.d.R. ohnehin der
Altersvorsorge.  Lebensversicherungen
verfigen daher nur Uber eine unterge-
ordnete Absicherung des Todesfallrisi-
kos. Bei Rentenversicherungen entfallt
diese vollstandig. Selbst wenn man der
Geldleistungstheorie nicht folgen will, so
ware bei Lebensversicherungen allenfalls
der Wert der Todesfallabsicherung anzu-
rechnen. Dies fuhrt zwar dazu, dass in
der Praxis nur schadensfreie Vertrage wi-
derrufen werden, jedoch stellt dies kein
unbilliges Ergebnis dar. SchlieBlich hat
der Versicherer infolge der unterbliebe-
nen oder nicht korrekten Widerrufsbe-
lehrung den Grund der Ruckabwicklung
selbst gesetzt. Dementsprechend muss
es flr ihn auch zumutbar sein, die Folgen
der vollstandigen Ruckabwicklung zu
tragen. Ferner hatte der Versicherer stets
die Moglichkeit eine rechtmaBige und
vollstandige Widerrufsbelehrung nach-
zuholen. Nach Ablauf der Widerrufsfrist
hatte der Versicherer dann jedenfalls
Gewissheit darlber, dass der Versiche-
rungsvertrag fortbesteht. Soweit der Ver-
sicherer von dieser Méglichkeit keinen
Gebrauch macht, unterliegt dies seiner
eigenen rechtlichen und wirtschaftlichen
Dispositionsfreiheit, kann jedoch nicht
zum Nachteil des Versicherungsnehmers
gereicht werden.

Die Anspriiche des Versicherungsneh-
mers kénnten also lediglich infolge von
»Verwirkung« entfallen. Ob und zu wel-
chem Zeitpunkt sich ein Versicherer zu
Recht auf die Einrede der Verwirkung be-
rufen kann, bedarf jedoch einer Einzel-
fallpriifung. Jedenfalls erfordert dies eine
Handlung oder Willenserklarung des
Versicherungsnehmers, nach welcher
der Versicherer davon ausgehen konnte,
dass der Versicherungsnehmer jedenfalls
an dem Versicherungsvertrag festhalten
wollen wirde. Eine solche Handlung
oder Willenserklarung des Versiche-
rungsnehmers durfte jedoch regelméaBig

nicht gegeben sein.

4.) Fazit

Fur Kenner der Versicherungsbranche ist
es wissenswert, dass der EuGH die Rege-
lung des alten § 5a VVG (a.F) als rechts-
unwirksam qualifiziert hat. Wurde also
ein Versicherungsnehmer falsch oder
Uberhaupt nicht belehrt, so hat auch die-
ser trotz Ablauf der Jahresfrist weiterhin
ein (unbegrenztes) Widerrufsrecht. Er
kann entsprechend der Regelungen des
BGB die Riickabwicklung seines Ver-
tragsverhaltnisses verlangen.

KONTAKT

Kanzlei Michaelis
Rechtsanwalte
Partnerschaftsgesellschaft

GlockengieBerwall 2

20095 Hamburg

040 / 888 88-777

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

Telefon
Telefax
E-Mail

www.kanzlei-michaelis.de



OHNE LUCKEN VERSICHERN

Der optimale Schutz fur Sie!

Die MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH bedient zwei Geschaftsfelder:

- Als Assekuradeur fUr einen innovativen und leistungsstarken Versicherungsschutz legen
wir Produkte in den Bereichen Hausrat, Privathaftpflicht und Wohngebdude auf.

- Als hochqualifizierter Outsourcing-Partner fiir Banken konsolidieren wir mehrere
Versicherungsgesellschaften auf eine Serviceplattform!

Service - nicht nur ein Wort, eine Philosophie die von uns gelebt wird!

MANUFAKTUR AUGSBURG GMBH

Proviantbachstral3e 30 MAN U FA KTU R

86153 Augsburg

www.manaug.de orsicherungslisangen wie WWM
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Wer sich auf die Herausforderungen
des Umfelds einstellt, setzt sich
gegen seine Konkurrenz durch.

Setzen Sie auf die fortlaufende Optimierung
der Rhion Produkte. Sprechen Sie uns an.
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Fiir die Gesundheit lhrer Kunden tun Sie
wirklich viel — wir Gibrigens auch.

UNTERNEHMENSQUALITAT Die private Krankenversicherung der SIGNAL IDUNA (berzeugt mit ausgezeichneten Leistungen
o und hohen Riickerstattungen. Und vor 2014 gibt es garantiert keine Beitragsanpassungen!
SEHR GUT
“
ASSEKURATA o9/2012

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Proviantbachstrafie 30, 86153 Augsburg S I G NAL I D U NA @

Telefon (0821) 7 10 08-0, Fax (0821) 7 10 08-9 99 .
info@sdv.ag, www.sdv.ag gut zu wissen



