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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Editorial

Liebe Leser,

im Vorfeld des Maklerkongresses am 3. Mai war uns klar: Die
Dienstleistungen, die Sie als Makler erbringen, mussen starker ho-
noriert werden. In die Umsetzung eines neuen Vergttungsmodells
haben wir einige Zeit und viele Gedanken investiert. Das Resultat:
unsere Servicevereinbarung, inklusive einer einfachen technischen
Abwicklung. Ganz im Sinne unseres Mottos ,, Der Weg in die duale
Vergutung — Ihr Service ist (Mehr-)Wert!".

Daher freut mich die Resonanz auf unseren 4. Augsburger Mak-
lerkongress und unseren Weg hin zu einer dualen Vergttung. An
dieser Stelle gilt mein Dank den 400 Besuchern vor Ort und den
750 Teilnehmern am Livestream, allen Beteiligten bei der SDV AG
sowie den Gesellschaften. Durch Sie alle wurde unsere gemeinsa-
me Veranstaltung ein voller Erfolg.

Wer nicht dabei war, kann sich in dieser Ausgabe des Maklerma-
gazins informieren. Darlber hinaus widmen wir uns in unserem
Leitartikel ,, Akquise — so erweitern Sie lhren Kundenstamm® lhrer
Beratungspraxis beim Kunden. Erfahren Sie mehr Gber die Erschlie-
Bung neuer Wege bei der Kundenakquise und welches Gewicht
der Faktor ,,online” hierbei hat.

Viel SpaB beim Lesen unseres neuen Maklermagazins
wuinscht lhnen

Al

Ihr Armin Christofori
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Amazon erobert
Versicherungs-
geschdft

Die Kolner Insurtech-Initiative , Insurlab
Germany” hat eine neue prominente
Beteiligung: Der US-Onlinehandler Ama-
zon wird sich ab sofort an dem Netzwerk
beteiligen und somit den Weg in die eu-
ropaische Versicherungswirtschaft aus-
weiten. Erst im vergangenen Jahr hieB es,
Amazon wird ein Versicherungsteam am
Standort in London aufbauen. Insgesamt
28 Unternehmen arbeiten nun mit der
Initiative zusammen. Insurlab Germany
hat das Ziel, Versicherer und Start-ups zu-
sammenzubringen, um gemeinsam neue
digitale Geschaftsmodelle zu entwickeln.

Die Welt in Zahlen

Uber 77 %

der BU-Leistungsantrdge

wurden 2015 bewilligt
und im Durchschnitt
7.551 Euro gezahlt.

(Quelle: GDV)
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GDV-Rechner zur
gesetzlichen Renten-
versicherung

Beitragssatz runter, Rentenniveau rauf
und das Renteneintrittsalter hochschrau-
ben —und am Ende (leider) auch die Rech-
nung bekommen. So lauft es in der Regel
in der Rentenkommission der Bundesre-
gierung. Wer will, kann ab sofort selbst
Bundesregierung spielen: Mit dem neuen
Online-Rechner des GDV namens ,Ren-
tenminister” konnen Sie eigenhandig an
den zentralen Stellschrauben drehen. Un-
ter rentenminister.gdv.de lhren Reform-
vorschlag eingeben und die Auswirkun-

gen bis zum Jahr 2060 einsehen.

Immer weniger
Versicherungs-
vertreter

Die Zahl der Personen, die hierzulande zu
Versicherungen beraten und sie vermit-
teln, geht zurtick. Laut dem Register des
Deutschen Industrie- und Handelskam-
mertags (DIHK) gab es im Januar 2018
noch 140.211 Versicherungsvertreter,
drei Monate spater nur noch 130.783.
Vor acht Jahren sah das noch anders aus:
Da lag die Zahl bei ihrem Hochststand
von 178.780 Versicherungsvertretern.

Schnell informiert

Das geht mit dem Smartphone und dem
WhatsApp-Service der SDV AG. Dazu
einfach kurz auf unsere Seite gehen

|
www.sdv.ag/whatsapp-newsletter

und die eigene Handynummer eintragen.
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Termine

Partnertage der SDV AG

,SDV AG zum Anfassen” heiBt es
wieder zu den Partnertagen in unseren
Raumen in Augsburg. An folgenden
Terminen kénnen Sie sich Uber die SDV
AG informieren und mehr Uber uns
und unsere Services erfahren.

Wann: jeweils 10.00 bis 14.30 Uhr
Wo: SDV AG, ProviantbachstraBBe 30,
86153 Augsburg

20. Juli 2018

24. August 2018
14. September 2018
19. Oktober 2018
30. November 2018

Makler-meets-Company

Aktuelle Themen aus der Branche,
direkte Kommunikation und Vernet-
zung stehen im Fokus unserer Makler-
Meets-Company-Reihe. Das sind die
neuen September-Termine — wir freuen
uns auf Sie:

17. September 2018 in Hamburg
18. September 2018 in Disseldorf
19. September 2018 in Leipzig
21. September 2018 in Augsburg

Anmeldung:
www.sdv.ag/veranstaltungen
vertrieb@sdv.ag
Telefon: 0821/ 71 008 -831
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Akquise

So erweitern Sie Ihren Kundenstamm

Vor allem zu Beginn der unternehmerischen Tatigkeit stellen sich Makler irgendwann die Frage,
wie sie neue Kunden fiir sich gewinnen kénnen. Angesichts der vielen Moglichkeiten
heutzutage kann ein ambitionierter Berater viele Interessenten ansprechen. Doch wie kann er sie
letztlich fiir sich gewinnen? Das SDV Maklermagazin ist dieser Frage nachgegangen.

-
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Am Anfang steht immer die Strategie.

.Ob sich der Versicherungsexperte Kunden eines bestimmten Alters, zum Beispiel 50 plus, oder mit bestimmten

Bediirfnissen, etwa die Absicherung biometrischer Risiken, erschlieBen méchte, bestimmt letztlich auch seine Heran-

gehensweise”, sagt Stefan Eisenmann, Leiter Maklervertrieb Siid bei der SDV AG. , Die jeweilige Erstansprache und

die folgenden Beratungstermine laufen danach véllig unterschiedlich ab.”

N

Denn wie entscheidend es ist, dass der
Makler die Sprache seiner potenziellen
Kunden spricht, verrat auch Vertriebs-
experte Karsten Korwer (siehe Interview
Seite 12/13). DarUber hinaus ist Kor-
wer Uberzeugt, dass ein Umdenken bei
vielen Beratern stattfinden muss. ,Der
Vertrieb funktioniert nicht mehr so wie
friher”, stellt er fest. Sein Unternehmen
fairtriebsconsulting hat in einer Unter-
suchung festgestellt, wie die Kunden an
ihren Versicherungsschutz herangehen.
.Zwar gibt es bei jungen Menschen
auch immer noch die Eltern oder andere
Personen, die auf die Notwendigkeit der
Absicherung hinweisen, aber der Weg
ist dennoch anders als friher.”
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Online-Vertrieb fiir den digitalen
Versicherungskunden

So befragen die meisten Menschen
zunachst Google und schauen sich
Videos an. AnschlieBend nutzen sie
Vergleichsrechner und lassen sich oft
sogar ein konkretes Angebot berech-
nen. Dann kann je nach Versicherungs-
sparte der Berater wieder ins Spiel kom-
men. Vor allem bei den Produkten rund
um Vorsorgethemen wiinschen sie sich
far den Abschluss einen persdnlichen
Kontakt. Die Qualitat dieses Kontakts
misst sich jedoch nicht unbedingt Uber
eine permanente Verbindung. , Mit zu-
nehmender Verjingung der Kunden ist
eine Bindung weniger entscheidend”,
weil Karsten Korwer.



Die Tendenz zum Online-Abschluss
belegen auch die Zahlen des Online-
Portals Statista. Schlossen im Jahr
2013 rund 2,6 Millionen Menschen in
Deutschland eine Versicherung online
ab, waren es nur drei Jahre spater be-
reits 4,5 Millionen. Ende 2016 hat auch
der Gesamtverband der Deutschen Ver-
sicherungswirtschaft (GDV) die Resulta-
te einer Untersuchung mit dem Thema
.Der digitale Versicherungskunde” ver-
offentlicht.
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Ein zentrales Ergebnis lautet: Vor allem
bei einfachen Produkten wird der
Online-Vertrieb zunehmen. Fast je-
der Zweite ist demnach dafur offen. Am
haufigsten genannt werden Kfz- (21
Prozent), Haftpflicht- (7 Prozent) und
Hausratversicherungen (5 Prozent). Da-
bei ist der Vertragsabschluss keine Frage
des Alters. Laut GDV-Umfrage nutzten
von den Uber 60-jahrigen Personen in
den vergangenen Jahren mit 27 Pro-

zent beinahe so viele den Weg im Inter-
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net wie die Gruppe der bis 29-Jahrigen
(30 Prozent). Wer einmal im Netz eine
Versicherung abgeschlossen hat, traut
sich das ebenfalls flr komplexere Pro-
dukte zu. So kdnnen sich diese Online-
AbschlieBer deutlich haufiger vorstellen,
eine Altersvorsorge oder eine Berufsun-
fahigkeitsversicherung per Video-Chat
abzuschlieBen.




O

Weiterempfehlung per App

. Vor allem technikaffine Kunden, und
von denen wird es in den kommenden
Jahren immer mehr geben, empfehlen
ihren Freunden und Bekannten solche
Angebote weiter”, stellt auch Stefan Ei-
senmann fest. Meist geschieht dies on-
line. Uber die App-Lésung mylnsure der
SDV AG koénnen Makler neue Kunden
beispielsweise direkt tGber Empfehlun-
gen gewinnen. Mit dem elektronischen
hat der Kunde
jederzeit Zugriff auf seine Policen, An-

Versicherungsordner

tradge und weitere Dokumente wie Aus-
weis- oder Fuhrerscheinkopien, die er je
nach Bedarf hochladen kann. Dabei tritt
die SDV AG dem Kunden gegenuber
nicht in Erscheinung — allein der Makler
ist Ansprechpartner.

SDV intern /// Akquise

Nachdem der Kunde die App fur And-
roid oder das iPhone heruntergeladen
hat, muss er sich bei seinem Versiche-
rungsberater zur Nutzung registrieren.
Die Vorteile fur den Kunden liegen auf
der Hand: Alle Vertrége sind hinterlegt,
personliche Daten wie Adresse oder
Name konnen selbst geandert werden.
Auf Wunsch kann tber die App mit ei-
nem digitalen Maklermandat auf den
kompletten Maklerservice zugegriffen
werden. Und auch Schadensfélle kon-
nen einfach und schnell erfasst und mit-
tels Foto per Smartphone dokumentiert
werden.

AT e U S B R
au
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Ein weiteres Instrument zur Kundenge-
winnung stellt die Servicevereinbarung
der SDV AG dar. ,Als Erganzung zum
Maklermandat kann dieser zusatzliche
Service fur eine jahrliche GebUhr von
69,90 Euro vereinbart werden”, so Ei-
senmann. Zu dieser besonderen Offer-
te zahlt beispielsweise ein kostenfreies
Erstgesprach, um das Leistungsangebot
des Maklers kennenzulernen. Auch eine
erste Sichtung der vorhandenen Vertra-
ge mit einer Rickmeldung durch den
Makler hinsichtlich aller versicherungs-
rechtlichen oder wirtschaftlich bedeut-
samen Erkenntnisse, vor allem wenn
Versicherungsllicken bestehen sollten,
gehort dazu. Ebenso wie eine genaue
Vorsorgeplanung zur Einkommenssiche-
rung im Alter. Dafur nutzt der Makler
als Grundlage eine EDV-Berechnung mit
anschlieBender Analyse. Dort flieBen die
Wiinsche und Mdglichkeiten des Man-
danten ein.



©

Das Geschéaftsmodell
auf dem Priifstand

. Was sich in der Ansprache und Gewin-
nung neuer Kunden nicht gedndert hat,
sind die BedUrfnisse”, meint Karsten
Korwer. ,Zwar beschaftigen den Kun-
den heute eher Themen und L&sungen
als Produkte, doch im Grunde mochte
oder muss er sich nach wie vor gegen
bestimmte Risiken absichern.” Und
auch wenn Kunden heute vielfach bes-
ser informiert in ein Beratungsgesprach
gehen als friher, so liegt doch die fach-
liche Kompetenz beim Profi. ,0Ob beim
Hausbau oder bei einer Autoreparatur,
die Menschen recherchieren, unterhal-
ten sich mit Bekannten, Freunden oder
Verwandten und bekommen einen
guten Einblick in das jeweilige Thema.
Deswegen kénnen jedoch noch lange
nicht alle die Statik eines Hauses pla-
nen, einen Dachstuhl bauen oder einen
Motorschaden am Auto reparieren”, so
der Vertriebsexperte. Daher ruft er Mak-
ler dazu auf, das eigene Geschaftsmo-
dell zu Uberprifen und gegebenenfalls
eine Transformation einzuleiten. Karsten
Koérwer: ,Ohne Online-Prasenz — und
damit ist mitnichten nur eine eigene
Homepage gemeint — wird es fir die
Makler der Zukunft nahezu unméglich
sein, zu Uberleben.”

SDV intern /// Akquise
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Fokus auf Online oder der direkte Draht zum Kunden? Worauf sollten Makler zuktnftig bei der Kundenansprache verstarkt
achten? Wir haben mit Vertriebscoach Karsten Kérwer tber die maBgeblichen Trends fur die Beratung gesprochen.

° Karsten Korwer

Grinder, Coach und Vertriebstrainer
der Beratungsfirma fairtriebsconsulting

www.fairtriebszentrum.de

»» Die Sprache der Kunden
zu sprechen, ist entscheidend. <<

Nicht nur die Pflege von Bestandskunden sichert die Zukunft eines Versicherungsmaklers,

auf Dauer miissen regelmaBig neue Kunden iiberzeugt werden. Die persénliche Empfehlung
ist ein Weg. In unserem digitalen Zeitalter geh6ren die Prasenz im Internet und in den sozialen
Netzwerken ebenfalls dazu. Karsten Kérwer, Griinder der Beratungsfirma fairtriebsconsulting,
verrat im Interview, worauf es ankommt.

,

~
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Woriiber sollte sich ein Versicherungsmakler Gedanken machen, bevor er sich

neue Kundengruppen erschliefien méchte?
»» Zunachst muss die potenzielle Zielgruppe genauer identifiziert werden. Wer kénnte zu meinen neuen
Kunden gehéren? Welche Themen bewegen sie? Und wie groB3 ist diese Gruppe? Gegebenenfalls empfiehlt
sich eine Spezialisierung. Dartiber hinaus gilt es zu bedenken, dass der Vertrieb heutzutage nicht mehr tber
Produkte stattfindet, sondern tUber Themen. Wenn beispielsweise ein junger Mensch seine erste eigene
Wohnung bezieht und eine Hausratversicherung abschlieBen méchte, interessiert ihn nicht die Versicherung
als solche. Vielmehr erwartet er, dass beispielsweise sein Fahrrad oder sein Fernseher ersetzt werden, sollten
sie bei einem Einbruch gestohlen werden. Der Makler muss fir diese Probleme Losungsansatze liefern.
Darum ist es entscheidend, die Kunden zu verstehen und ihre Sprache zu sprechen. <«

Wie kénnte das genau aussehen?

»» Nehmen wir das Beispiel Generationenberatung. Viele denken hier an Senioren und deren Vermdgens-
Ubertragung, Patientenverfligung und Vorsorgevollmachten. Doch eigentlich beginnt sie viel friher, namlich
bereits mit der Geburt eines Kindes. Und welche Themen bewegt nun diese junge Familie? Da waren wohl
zunachst die Verlustangste. Dabei kann der Makler unterstitzen, etwa mit Vorkehrungen, in denen Sorge-
rechtsverfigungen geklart werden. Aber auch die finanzielle Situation muss gesichert werden. Der Berater
muss sich also mit den Gedanken und Verhaltensweisen seiner Zielgruppe auseinandersetzen. Das ist umso
leichter, wenn der Makler sich in seine Kunden hineinversetzt. <«

Worauf kommt es an, wenn ein Makler bei der Gewinnung neuer Kunden die sozialen Netzwerke und

andere Online-Kanile fiir sich nutzen méchte?
»» Der Berater muss dort sein, wo der Kunde ihn erwartet. Das ist der wichtigste Rat. Der alte Vertriebs-
spruch ,,Der Wurm muss dem Fisch schmecken und nicht dem Angler” gilt immer noch. Im Grunde sogar
heute mehr denn je. Angesichts der vielen Mdglichkeiten der digitalen Welt ist der Makler starker unter
Druck. Denn er muss die Medien bereithalten und bedienen, tber die der Kunde kommunizieren méchte.
Andererseits eréffnet das unglaublich viele Chancen, zum Beispiel bei Online-Beratungen. Uber Skype etwa
mussen sich Makler und Kunde nicht mehr persénlich gegenibersitzen. Das bedeutet, dass der Makler nicht
mehr nur in seinem regionalen Umfeld aktiv werden, sondern viel groBere Kreise ziehen kann. Im Umkehr-
schluss ist daher eine entsprechende Suchmaschinenoptimierung unerlasslich, um bestmoglich im Netz
gefunden zu werden. Hier empfehle ich, sich beraten zu lassen und soweit moglich auch zu vergleichen.
Denn am Ende sollte das gewdiinschte Ergebnis im Einklang mit den richtigen Werkzeugen — und auch dem
finanziellen Investment — stehen. <«

Welche Strategie sollte er dabei verfolgen?
»» Seine Strategie muss dem Ziel des Unternehmens angepasst sein. Viele Makler haben sich jedoch bisher
gar nicht damit auseinandergesetzt. Vielleicht existieren Umsatzplanungen, aber dartiber hinaus gibt es oft-
mals nicht viel. Wenn ich weiB3, wohin ich mit meinem Unternehmen steuern mochte, Gberlege ich mir, wer
mir bei der Erreichung der Ziele behilflich ist. Das sind nattrlich auch die Kunden. Im zweiten Schritt denke
ich dann dariiber nach, welche Kunden das sein kénnen und wie und wo ich sie finde. Jede Marketing-
MaBnahme, ganz gleich ob online oder offline, wird danach darauf ausgerichtet. <«
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IMPRESSIONEN

VOM 4. AUGSBURGER MAKLERKONGRESS
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Der Maklerkongress in Zahlen:

» 400 Besucher vor Ort

» Mehr als 750 Teilnehmer im Live-Stream
» 44 Vortrdge

» 14 Gesellschaften

» 16 Experten vor Ort

» 30 Ansprechpartner der SDV AG

»» Schon, dass Sie alle dabei
waren, herzlichen Dank! <«
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Digitalisierung

SDV intern /// Riickblick zum Maklerk

DUALE VERGUTUNG

,Es ist der allererste Schritt auf einem langen Weg”

Auch beim vierten Maklerkongress
der SDV AG in Augsburg drehte sich
alles um aktuelle Versicherungspro-
dukte und Vertriebschancen der Zu-
kunft.

Die Digitalisierung und damit einherge-
hend die hybride Beratung waren wie im
vergangenen Jahr ein elementares The-
ma bei der diesjdhrigen Veranstaltung.
Doch viel mehr brannte dem Service-
dienstleister aus Augsburg dieses Mal
noch etwas anderes unter den Nageln:
Der Weg in die duale Vergttung. Dass

der Veranstalter damit einen Nerv getrof-
fen hat, zeigte die Resonanz. Rund 400
Besucher waren der Einladung der SDV
AG zum vierten Maklerkongress gefolgt.
Im Livestream verfolgten weitere etwa
750 Teilnehmer die Vortrage.

>

Neues aus den Ideenschmieden
der Versicherer

In insgesamt sechs Rdumen der Indust-
rie- und Handelskammer prasentierte die
SDV sich, ihre Dienstleistungen und Neu-
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erungen gemeinsam mit finf weiteren
Versicherern. So zeigten AXA, Allianz,
Die Bayerische, Signal Iduna sowie Swiss
Life einiges aus ihren Ideenschmieden
und boten die Vertriebsansatze gleich
mit. Die funf Versicherer zeigten ein bun-
tes Feld aktueller Themen: Von Berufs-
unfahigkeitsversicherungen tber private
Krankenversicherung und Cyberprodukt
bis hin zu Zahnzusatzversicherungen,
von Pflegeabsicherung bis hin zu Alters-
vorsorgeprodukten war alles dabei. Ei-
niges davon konnten Internetnutzer im
Livestream verfolgen.



Dazu gehort auch der Vortrag der Swiss
Life. Dominik Schaukat und Josephine
Bruns stellten ihre Prdsentation unter
das Motto ,Was wir von Kihlschranken
lernen kénnen”. Was zunachst lustig
klingt, ist doch gar nicht so weit herge-
holt. Jeder deutsche Haushalt hat einen
Kihlschrank, einfach weil jeder einen
braucht. Ebenso wie bei Versicherungen:
Laut Aussage der Verbraucherschitzer
bendétigt jeder eine Haftpflichtversiche-
rung und eine Berufsunfahigkeitsver-
sicherung.

Um Vertriebschancen bei den privaten
Krankenversicherungen ging es in dem
Vortrag von Achim Boine von der Signal
Iduna. Hier drehte sich alles um das Fin-
den und die Ansprache der passenden
Zielgruppen. Auf neue Vorsorgekonzep-
te im aktuellen Zinsumfeld konzentrier-
te sich Mario Granzer von der Allianz.
Ansgar Lurwer von der AXA informierte
Uber die Rentenversicherung Relax Ren-
te Comfort Plus und Joachim Haid von
der Bayerischen stellte den Riester-Tarif
des Unternehmens vor. Fur Aufklarung
Uber die rechtlichen Aspekte mit ihren

Vor- und Nachteilen der gesetzlichen
Veradnderungen in diesem Jahr, wie die
Umsetzung der IDD und der Daten-
sorgte die
Hamburger Kanzlei Michaelis.

schutz-Grundverordnung,

>

Dienstleistungen miissen
vergiitet werden

Der Kunde erwartet von seinem Berater
immer mehr Service. Die Digitalisierung
schreitet voran und bringt komplexe
Verdnderungen mit sich. Zudem nimmt
der Wettbewerbsdruck zu — nicht zuletzt
durch
bei gleichzeitig schrumpfenden Einnah-

Online-Vergleichsmoglichkeiten

mequellen. Diesen Wandel der Versiche-
rungsbranche beschrieb Armin Christo-
foriin seinem Vortrag. All das geht an der
Vermittlerschaft nicht spurlos vorbei, so
seine Feststellung: Deren Zahl sinkt laut
Gesamtverband der Deutschen Versiche-
rungswirtschaft kontinuierlich. Im Jahr
2013 waren es insgesamt noch 246.502
Versicherungsvermittler. In nur vier Jah-
ren schrumpfte sie um Uber 25.000 auf
220.825 Vermittler.

SDV intern /// Ruckblick zum Maklerkongress

.Das Provisionsmodell wird ja bereits seit
Jahren immer kritisch hinterfragt”, so
der SDV-Vorstand. , Wir erwarten, dass
es auf lange Sicht nicht bestehen bleibt,
oder zumindest nicht in der bekannten
Form. Die Dienstleistungen, die der Mak-
ler jedoch erbringt, mussen zwingend
honoriert werden.” Darum steht die
SDV fur das neue Motto: ,Der Weg in
die duale Vergiitung, denn Ihr Service ist
(Mehr-)Wert!”

Die gemeinsam mit der Kanzlei Michaelis
entwickelte Servicevereinbarung ist das
Konzept der SDV AG fur das neue Ver-
glUtungsmodell. Die konkrete technische
Abwicklung der Servicevereinbarung
innerhalb der App-Lésungen der SDV
AG zeigte Lisa Thoma in ihrem Vortrag
zum Thema ,Digitalisierung, hybride
Beratung” direkt am Beispiel der Apps.
Wie genau das funktioniert, kénnen Sie
im Video zum Vortrag unter www.das-
maklermagazin.de nachschauen. Hier
stehen auch alle weiteren Vortrdge zur

Verfugung.

©

»» Ich hoffe, Sie haben Spajs, mit dieser neuen Situation umzugehen.

Es ist die Zeit, selbstbestimmt zu agieren und nicht abhdngig zu sein.

Denn unsere und Ihre Leistungen sind gut und wertvoll®, rief

Armin Christofori die Makler dazu auf, die Chancen zu ergreifen. <<
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Tim Behrends* setzt den neuen Datenschutz in seinem Buro um

Die Umsetzung der neuen Datenschutz-Grundverordnung zum 25. Mai 2018 sorgte in vielen Unter-
nehmen im Vorfeld fiir Stress. Auch unser Mustermakler Tim Behrends hatte deswegen einiges zu tun.
Doch mithilfe der Hamburger Rechtsanwaltskanzlei Michaelis hat er alle Punkte rechtzeitig erledigt.

Bereits seit Beginn seiner Tatigkeit als
Versicherungsmakler ist sich Tim Beh-
rends darUber im Klaren, wie wichtig
der sorgsame Umgang mit den sensiblen
Daten seiner Kunden ist. In der heutigen
vernetzten Welt mit den immer popula-
rer werdenden Angriffen aus dem Netz
auf Unternehmen und Privatpersonen
ist das Thema noch wichtiger gewor-
den. Die Datenschutz-Grundverordnung
(DSGVO), die seit dem 25. Mai in Kraft
ist, hat sein Maklerbiro jedoch noch
einmal vor einige Herausforderungen
gestellt.

Ganz oben auf der Liste, die abgearbei-
tet werden musste, standen die Uber-
arbeitung der Maklervertrage sowie
das Einholen der Uberarbeiteten Daten-
schutzeinwilligungen. Dort mussten die
Kunden darauf hingewiesen werden,
dass die Daten zur Eindeckung des Ver-

sicherungsschutzes an den Versicherer

(*fiktive Person)

weitergegeben werden. Doch nicht nur
das, auch die SDV AG musste als Part-
ner von Tim Behrends namentlich be-
nannt sein. Der Kunde musste fur das
Weiterreichen der Daten Uber diesen
Servicepartner  ebenfalls  zustimmen.
Andernfalls hatte das Weitergeben der
Informationen zur Erstellung eines An-
gebots einen DatenschutzverstoB bedeu-
ten kénnen. Daneben musste sich Tim
Behrends damit beschaftigen, dass sein
Maklerverwaltungsprogramm den neuen
Ansprichen gendgt. Sein Anbieter muss
einen datenschutzkonformen Umgang
mit den personenbezogenen Daten, die

Behrends taglich erhebt, garantieren.

O

»Der Anspruch der Kunden auf
Datentibertragbarkeit kann im
Ergebnis nur durch ein funktionie-
rendes EDV-Programm gewdhrleis-
tet werden®, stellt Stephan Micha-
elis, Griinder der gleichnamigen

Rechtsanwaltskanzlei, fest.
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Da Tim Behrends zwei Mitarbeiterinnen
in Teilzeit beschaftigt, musste er sie be-
zuglich des neuen Datenschutzrechts in-
struieren. Ein Schwerpunkt seiner Arbeit
ist die Absicherung biometrischer Risi-
ken. In dem Zusammenhang verarbeitet
er selbstverstandlich Gesundheitsdaten
der Versicherten. Deshalb muss er nun
Datenschutzerklarungen nutzen, die auf
die DSGVO und das neue Bundesdaten-
schutzgesetz angepasst sind.

AuBerdem beflrchtete Tim Behrends,
dass ihn auch seine Aktivitaten auf seiner
Homepage und in den sozialen Netzwer-
ken zu Handlungen zwingen widrden.
Zwar gab die Kanzlei Michaelis auf sei-
ne Nachfrage hin Entwarnung, weil das
reine Prasentieren kein Problem darstellt.
Sobald Behrends jedoch mit den Interes-
senten in Kontakt tritt, gilt auch hier das
neue Recht.



.Dafur ist es notwendig, dass der Makler
sich aktiv um die datenschutzrechtliche
Gestaltung der Onlinemedien gekim-
mert hat oder das schnellstméglich nach-
holt”, betont Stephan Michaelis. Bereits
vor der neuen Verordnung gab es jede
Menge Abmahnungen aufgrund fehlen-
der oder ungenlgender Datenschutzer-
kldrungen, die schnell mehrere Tausend
Euro kosten kdnnen. Einen Datenschutz-
beauftragten wird Tim Behrends zu-
nachst einmal nicht ernennen mussen.
Betroffen hatte ihn dieser Punkt, wenn
er mehr als neun Personen (dazu zéhlen
auch Azubis oder Aushilfen) beschafti-
gen wirde, die mit der automatisierten
Verarbeitung personenbezogener Daten
zu tun hatten. Das ist nicht der Fall.

Ein weiterer Aspekt war die Beurteilung,
ob seine Kerntatigkeit in der Verarbei-
tung personenbezogener Daten liegt.

,Berdt und vermittelt ein Makler
ausschliefilich zur betrieblichen
Altersvorsorge, Kranken- oder
Lebensversicherung und verwendet
und verarbeitet dafiir naturge-
mdf$ biometrische Daten und den
Finanzstatus des Kunden, konnte
er dennoch einen Datenschutzbe-
auftragten bestellen miissen, sagt
Stephan Michaelis und empfiehlt:
,Der Makler sollte beim zustdn-
digen Landesdatenschutzbeauf-
tragten die personliche Situation
kurz schildern und anfragen, ob
die Landesdatenschutzaufsicht die
Einschaltung eines Datenschutzbe-
auftragten fiir notwendig erachtet.“

SDV

Steckbnich

intern /// SDV im Fokus

Tim Behrends - Pseudonym fiir einen
durchschnittlichen SDV Makler

Versicherungsmakler hauptsichlich Privatkunden. Ein grof3er

Schwerpunkt liegt in der Altersvorsorge. Zudem berat er zu-

seiner Ausbildung zum Versicherungskaufmann bei einem
grofien deutschen Versicherer bildete er sich zum Fachwirt

(THK) weiter und berét nun seit 7 Jahren als selbststédndiger

Tim Behrends ist 40 Jahre alt, verheiratet, hat zwei Kinder
(Sohn 8 Jahre, Tochter 6 Jahre) und lebt in Friedberg. Nach

nehmend kleinere gewerbliche Kunden.

Die DSGVO hat Tim Behrends nicht nur
einiges an Zeit gekostet, um alle Fragen
zu klaren und die betreffenden Bereiche
umzuorganisieren. Auch Investitionen in
die IT standen an. Im Falle eines Cyber-
Angriffs auf die Daten seiner Mandanten
muss Tim Behrends nachweisen, dass er
jederzeit alles Mogliche fir den Schutz
unternommen hat. Fir ihn bedeutete
das, einen neuen Server zu kaufen und
in  Sicherheitssoftware zu investieren.
Den Nachweis, dass er alle denkbaren
MaBnahmen ergriffen hat, muss er ent-
sprechend durch Protokolle erbringen.

.Je mehr jeder Makler seine Bemuhun-
gen um den Datenschutz protokolliert,
umso besser kann er sich gegentber
den Landesdatenschutzbeauftragten
rechtfertigen”, weiB Michaelis.
Abschluss
dient ebenfalls als Instrument zur Risi-

.Der
einer  Cyberversicherung
kostreuung und kann mit Blick auf die
zunehmende Digitalisierung, auch im

Unternehmen eines Maklers, sinnvoll
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sein”, sagt der Rechtsexperte. Wichtig
sei dabei, dass sich der Versicherungs-
schutz nicht auf bestimmte Angriffe und
bestimmte Medien beschrankt, sondern
ein weitreichender Versicherungsschutz
besteht. ,In jedem Fall ist es wichtig, ne-
ben den Fremdschaden auch die eigenen
Kosten, die nach einem Cyber-Angriff
entstanden sind, abzusichern”, rat Ste-
phan Michaelis.

Die Hamburger Kanzlei Michaelis unter-
stitzt SDV Partner wie Tim Behrends.
Zusammen mit der SDV AG stellt die
Kanzlei den Maklern ein Datenschutz-
Care-Paket zur Verfiigung. Damit erhal-
ten die Nutzer eine Schritt-fur-Schritt-
Anleitung in puncto Datenschutz mit
hilfreichen Dokumenten und Tipps aus
der Praxis. ,Arbeitet der Versicherungs-
makler die enthaltenen Punkte wie eine
Checkliste ab und setzt alle im eigenen
Unternehmen um, agiert er auf einem
hohen Niveau in Sachen Datenschutz”,
fasst Michaelis zusammen.



Weiterbildung /// Recht und Haftung

HINWEISPFLICHT DER
MOGLICHEN UNTERDECKUNG

bei Kombination aus Darlehen und Lebensversicherung

von RA Boris-Jonas Glameyer, Fachanwalt fir Bank- & Kapitalmarktrecht

Ein Darlehen mit dem Abschluss
einer Lebensversicherung zu kom-
binieren, ist keine uniibliche Finan-
zierungsvariante. Nicht nur Banken,
sondern auch Versicherungsmakler
haben haufig diese Finanzierungsva-
riante empfohlen.

Allerdings kénnen dem Darlehensneh-
mer dadurch erhebliche wirtschaftliche
Nachteile entstehen, wenn die Lebens-

versicherung am Ende nicht wie geplant
zur Darlehenstilgung reicht. Uber diese
Risiken einer moglichen Unterdeckung
muss vor Vertragsschluss aufgeklart wer-
den. Andernfalls liegt eine Beratungs-
pflichtverletzung vor, die zum Schaden-
ersatzanspruch des Kunden fthren kann.
Die Verjahrungsfrist fur einen Anspruch
bei Falschberatung beginnt dabei mit
Abschluss der zur Finanzierung empfoh-
lenen Vertrage.

» Dies hat der Bundesgerichts-
hof (BGH) mit Urteil vom
16.05.2017, AZ.: XI ZR 430/16,
entschieden und damit seine
Rechtsprechung zu Beratungs-
pflichtverletzungen vor Ab-
schluss solcher Vertrage erganzt.

Boris-Jonas Glameyer

Rechtsanwalt, Fachanwalt fur Bank- & Kapital-
marktrecht und Fachanwalt fir Handels- &
Gesellschaftsrecht. Mehr zum Autor unter

www.kanzlei-michaelis.de
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Im verhandelten Rechtsstreit wollte
eine Arztin ihre Arztpraxis finanzieren.
Hierflr unterzeichnete sie eine Kombi-
nation aus Darlehensvertrag und eine
als ,Tilgungsversicherung” bezeichnete
Kapitallebensversicherung. Zu diesem
Finanzierungsmodell hatte ihre Bank
geraten. Die Darlehenssumme sollte mit
einer Einmalzahlung aus der Lebensversi-
cherung am Ende der Laufzeit komplett
getilgt werden. Die Bank unterlieB es je-
doch, die Arztin Uber die Risiken dieses
Finanzierungsmodells aufzuklaren. Nach
Ablauf der 12-jghrigen Darlehenslauf-
zeit erhielt die Arztin aus der Lebens-
versicherung aufgrund deren schlechter
Entwicklung wesentlich weniger ausge-
zahlt, als im Beratungsgesprach durch
die Bank prognostiziert. Folglich musste
sie zur Abldésung des Darlehens erhebli-
che weitere Gelder aufbringen. Bei ord-
nungsgemalBer Beratung hatte sie ein
Annuitdtendarlehen mit einer geringeren
monatlichen Ratenzahlung aufgenom-
men. Diese Finanzierung ware also im
vorliegenden Fall ohne Risiko und damit
wesentlich glnstiger gewesen, als das
von der Bank empfohlene Finanzierungs-
modell.

Nach der Rechtsprechung des BGH liegt
eine fehlerhafte Beratung der Bank Uber
die wirtschaftlichen Nachteile und Risiken
des empfohlenen Finanzierungsmodells
vor. Die Bank héatte dartber aufklaren
mussen, dass die Leistung aus der Le-
bensversicherung maoglicherweise nicht
zur vollstandigen Tilgung des Darlehens
am Ende der Laufzeit genligen kdnnte.
Dies hat sie nicht getan. Die Bank hat
damit die ihr obliegende Aufklarungs-
pflicht verletzt. Folglich kann die Arztin
gegen die finanzierende Bank im Wege
des Schadenersatzes die Erstattung der
daraus resultierenden wirtschaftlichen
Nachteile verlangen. Wenn Verbraucher
falsch bzw. unvollstandig beraten wer-
den, haftet der Vermittler des Finanzpro-
duktes fur seine fehlerhafte Beratung.

>
Zehnjdhrige Verjihrung
beachten!

Vorliegendes Urteil zeigt allerdings auch,
dass es Verjahrungsfristen zu beachten
gilt. Der BGH hat in Fortsetzung seiner
stdndigen Rechtsprechung auch vorlie-
gend entschieden, dass der Schadener-
satzanspruch im Falle einer fehlerhaften
Finanzierungsberatung bereits mit dem
Abschluss der zur Finanzierung und Til-
gung empfohlenen Vertrdge entsteht.
Dementsprechend beginnt dann auch
die Verjahrung zu laufen. Der Schaden
entsteht also nicht erst zu dem Zeit-
punkt, an dem der Auszahlungsbetrag
der Lebensversicherung feststeht und
nicht zur Darlehenstilgung reicht. Zwar
ist der fur den Verjghrungsbeginn maf-
gebliche Eintritt eines Schadens regel-
maBig erst anzunehmen, wenn es zu
einer konkreten Verschlechterung der
Vermogenslage gekommen ist. Nach der
Rechtsprechung des BGH stellt jedoch
der auf einer Aufklarungspflichtverlet-
zung beruhende Abschluss eines fur den
Darlehensnehmer nachteiligen - weil
riskanten — Finanzierungs- und Tilgungs-
modells bereits fir sich genommen einen
Schaden dar, weil dieses Finanzierungs-
modell nicht den Zielen und Vermégens-
interessen des Kunden entspricht.

Die Schadenersatzanspriiche in Folge
einer Falschberatung verjahren auf den
Tag genau zehn Jahre nach Abschluss
der Vertrage, § 199 Abs. 3 Satz 1 Nr. 1
BGB. Da im vorliegenden Fall die zehn-
jéhrige Verjahrungsfrist zwei Jahre vor
Ablauf der Vertrage endete, hat die kla-
gende Arztin wegen bereits eingetrete-
ner Verjdhrung keinen durchsetzbaren
Schadenersatzanspruch mehr gegen die
Bank gehabt.
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Uber das erhebliche wirtschaftli-
che Risiko einer Unterdeckung bei
einem solchen Finanzierungsmo-
dell ist unbedingt vollstandig auf-
zuklaren und diese Aufklarung ist
in die Beratungsdokumentation
aufzunehmen. Darlehensnehmer,
die ahnliche Finanzierungsmo-
delle abschlieBen oder in der Ver-
gangenheit bereits abgeschlossen
haben, sollten rechtzeitig prifen,
ob die Rechnung aufgeht oder
ob hier maoglicherweise Risiken
bestehen. Sie kdnnen von uns
prifen lassen, ob solche Risiken
bei bereits bestehenden Finanzie-
rungsmodellen bestehen und ob
moglicherweise  Schadenersatz-
anspruche gegen die finanzieren-
de Bank wegen Falschberatung
geltend gemacht werden kénnen.

Wer zu lange wartet, geht
aber leer aus. Eine Feststel-
lungklage ist innerhalb von 10
Jahren nach Vertragsschluss zu
erheben, damit ein drohender
Schaden bei der spater an-
stehenden Tilgung des Darle-
hensvertrages vermieden wer-
den kann.




Weiterbildung /// Recht und Haftung

HONORAREINNAHMEN VOM
KUNDEN? GEHT DAS?

von RA Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt fur Versicherungsrecht und fir Handels- und Gesellschaftsrecht

Darf ein Versicherungsmakler iber-
haupt ein Honorar von seinem Kun-
den nehmen? Und wenn ja, wofiir
darf er ein solches Honorar nehmen?

Um sich der Thematik , Honorarvergi-
tungen” ein wenig anzunahern, sollten
wir zundchst zwei rechtliche Bereiche
unterscheiden:

1. Vermittlungshonorar

Eine der beiden wichtigen Grundfragen
besteht darin, zu klaren, wofir Uber-
haupt ein Honorar gezahlt werden soll?
Ist es fir die Vermittlung oder fir andere
Tatigkeiten?

Zunachst mdassten wir also klaren, ob
der Versicherungsmakler fur die Ver-
mittlung eines Versicherungsproduktes

ein Honorar vom Kunden nehmen darf.
Diese Frage ist klar mit einem ,Ja” zu
beantworten. Ich wirde dies als eine Art
.Courtage vom Kunden” bezeichnen.
Dem Wesen nach ist es ein erfolgsab-
hangiges Vermittlungsentgelt, welches
der Kunde erst dann zu bezahlen hat,
wenn auch tatsachlich rechtswirksam ein

Stephan Michaelis

Fachanwalt fur Versicherungsrecht,
Versicherungskaufmann mit der Note sehr gut
und Auszeichnung. Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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Versicherungsvertrag vermittelt wurde.
Dies ist die typische Tatigkeit eines Versi-
cherungsmaklers. Sowohl bei Gewerbe-
kunden als auch bei Privatkunden kann
er also derartige Vermittlungshonorar-
vereinbarungen treffen. Ublicherweise
werden die Honorarvereinbarungen bei
der Vermittlung von ,Nettotarifen” ver-
einbart. Ein Nettotarif kennzeichnet sich
dadurch, dass der Versicherer gerade
keine Vergltung zahlt. Daher der Begriff
.netto”, also ohne Vermittlungsvergu-
tung. Der BGH hat schon mehrfach die
Rechtsfrage geklart, dass der Vermittler,
egal ob Vertreter, Mehrfachvertreter oder
Makler, berechtigt ist, derartige Vertrage
zu vermitteln sowohl bei dem Verbrau-
chergeschéft als auch bei den gewerbli-
chen Kunden.

Die EU-Vermittler-Richtlinie ging sogar so
weit, die Doppelvergitung ausdricklich
zu gestatten. Dem Grunde nach ist es
also nach EU-Recht méglich, dass ein Ver-
sicherungsvermittler sowohl vom Kunden
als auch vom Versicherer vergltet wird.
In diesem Fall sind naturlich die jeweili-
gen Vergutungen offenzulegen. Der Ver-
mittlungsvorgang muss hinsichtlich der
Vergutungshohe transparent und nach-
vollziehbar sein. Daher ist es dem Grunde
nach auch rechtlich vorstellbar, dass ein
Vermittlungshonorar von dem Kunden
auch fur die Vermittlung von Brutto-Tari-
fen vereinbart werden kénnte.

Gerade in den Zeiten, in denen heftig
diskutiert wird, die Abschlussvergitung
bei Lebensversicherungsprodukten er-
heblich zu senken, ist dieser Weg viel-
leicht der letzte Ausweg fur den Ver-
mittler, bei der Vermittlung derartiger
Produkte seine ,Betriebskosten plus x”
decken zu kdnnen.

2. Die ,,klassische“ Honorarvergiitung
Unter der klassischen Honorarvergitung
verstehen die Juristen in erster Linie eine
Dienstleistungstatigkeit, die von einem
Kunden vergutet wird. Der Vermittlungs-
erfolg ist also keine Voraussetzung fur
eine Dienstleistungsvergltung. Bei einer
Dienstleistungsvergitung muss nur die
Dienstleistung erbracht werden, sodass
entsprechend der VergUtungsanspruch
entsteht.

Problematisch kann es werden, wenn
die Dienstleistung Elemente enthélt, die
im Rahmen der Vermittlung ohnehin
erbracht werden massen. Auch hier gilt
es dann wieder eine Abgrenzung vor-
nehmen zu kénnen, was denn nun als
Vermittlungsleistung und was wiederum
als Dienstleistung abgerechnet werden
kann.

Vollig auBer Frage steht es, dass zum
Beispiel mit einem gewerblichen Kunden
eine solche Honorarvereinbarung ge-
schlossen werden kann, also dem Grun-
de nach mit allen , Nicht-Verbrauchern”.
Hier kénnen Vergltungsvereinbarungen
getroffen werden, die ganz unterschied-
liche Dienstleistungen verglten, die ein
Versicherungsmakler (aus dem Gewer-
berecht) erbringen darf, zum Beispiel die
Analyse eines Versicherungsbedarfes, die
Erstellung von weiteren Gutachten, die
Unterstltzung bei der Schadenregulie-
rung, um nur einige Beispiele zu nennen.
Diese Dienstleistung kann der Versiche-
rungsmakler anbieten und sich natdrlich
vergUten lassen.

Problematisch ist es, ob solche Dienst-
leistungsvereinbarungen auch mit ei-
nem Verbraucher geschlossen werden
kéonnen. Dies wird als strittig diskutiert.
Der GroBteil der rechtlichen Vertreter
vertritt die Auffassung, dass jedenfalls
Servicevereinbarungen auch mit einem
Verbraucherkunden getroffen werden
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kénnen. Eine Servicevereinbarung ist da-
her ein pauschaliertes Entgelt, welches
der Kunde zahlt fur alle , Nicht-Vermitt-
lungsleistungen”.

Es gibt also viele Dienstleistungen, die
von einem Versicherungsvermittler er-
wartet werden, die mit der eigentlichen
Versicherungsvermittlung nichts unmit-
telbar zu tun haben. Der Service eines
guten Versicherungsvermittlers ist sehr
weitrechend: Zum Beispiel bei der Analy-
se erbringt er oft kostenlos die Aufgaben
einer Bestandssichtung, einer Altersvor-
sorgeplanung, holt Renteninformationen
ein, macht Rendite-Checks oder auch Ri-
sikovoranfragen, ob ein Risiko Uberhaupt
versicherbar ist.

Auch im Rahmen der Betreuungstatigkei-
ten werden viele Leistungen erbracht, die
gegenitber dem Versicherungsvermittler
nicht gesondert abgerechnet werden.
So erstellt er haufig Gesamtibersichten
Uber den Versicherungsbestand, legt
Versicherungsordner an, pflegt einen
Notfallordner, Ubernimmt die weitere
Korrespondenz, archiviert Fotos oder
bietet Optimierungsmaglichkeiten der zu
versichernden Vertrage an.

Auch im Schadenfall geht es weit Uber
die Weiterleitung einer Schadenanzeige
hinaus. Neben der Erlauterung der Versi-
cherungsbedingungen erfolgt auch eine
aufwendige Schadenkoordination im
Versicherungsfall.

Auch weiteren Service bietet ein Ver-
sicherungsvermittler gerne an. Neben
E-Mail-Informationen wird eine Kunden-
zeitung gefertigt, der Kunde erhalt einen
Notfallservice oder aber auch die Einsicht
in  Online-Kundenportale oder Anbie-
tung von Kunden-Apps.

>
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Eines der attraktiven Highlights kann
auch darin bestehen, dass eine renom-
mierte Fachanwaltskanzlei den Kunden
im Schadensfall unterstitzt, zum Beispiel
mit einem kostenlosen Telefonat.

Sollen alle diese mdglichen Leistungen
eines Versicherungsvermittlers kostenfrei
sein? Ist es nicht vielmehr sachgemaB,
dass der Kunde auch hierfur eine ange-
messene Vergltung zahlen darf, damit
er einen derart guten Service erhalt?!
Wir sind der klaren Auffassung, dass der
Kunde berechtigt ist, solche zusatzlichen
Serviceleistungen verglten zu durfen.
Auch der Verbraucher-Kunde soll das
Recht haben, derartige Leistungen zu er-
halten und bezahlen zu darfen. Natdrlich
muss es sich dabei um ein angemessenes
Preis-Leistungs-Verhaltnis handeln.

3. Umsatzsteuer

Achtung: Wenn Dienstleistungen er-
bracht werden, sind diese grundsatzlich
umsatzsteuerpflichtig. Der  Versiche-
rungsmakler muss also grundsatzliche
eine Umsatzsteuer ausweisen. Dies muss
er nur dann nicht, wenn seine Leistungen
im Rahmen von § 4 Nr. 11 UStG befreit
ist. Eine solche Befreiung gibt es aber
nur, wenn es sich um eine echte Ver-
mittlungsleistung handelte. Also ist eine
Umsatzsteuer auf die Servicehonorare
zu entrichten. Gleichwohl hat der Ver-
sicherungsmakler die Moglichkeit, sich
von seiner Umsatzsteuerpflicht befreien
zu lassen, wenn die Kleinunternehmer-
regelung greift. Dies ist bitte jeweils mit
dem Steuerberater und dem zusténdigen
Finanzamt abzuklaren.

Ein zweites Achtung! Derartige Leis-
tungsversprechungen sind einklagbar
und auch einzuhalten. Deshalb sollte der
Versicherungsmakler genau definieren,
welche Leistungen er erbringt und sollte
dies auch mit seiner Vermdgensschaden-

haftpflichtversicherung abstimmen. In
der Regel, so ist unsere Erfahrung, wird
eine solche Servicevereinbarung kosten-
frei in die Vermodgensschadenhaftpflicht-
versicherung eingeschlossen. Dies sollte
aber zwingend geklart werden. Sonst
beruft sich der Versicherer maoglicher-
weise genau darauf, dass es sich hier
um einklagbare Hauptleistungspflichten
handelt, die nicht zur Versicherungsver-
mittlung gehoren. Dieser Eventualitat ist
also vorzubeugen. Naturlich brauchen
Sie auch fur lhre zusatzlichen Dienstleis-
tungen Versicherungsschutz!

BESSER
AUF 1HI

NIR SIND
ER SEITE.

>

Ich personlich bin davon liberzeugt, dass ein guter Service auch eine
angemessene Vergiitung braucht. Die Versicherungsvermittler sollten
bei ihren Bestandskunden liber derartige Mehrwerte sprechen und sich
einen weiteren ,eigenen Bestand” aufbauen.

Viele Versicherungsnehmer sind bereit, eine zusatzliche Vergtitung laufend und
langfristig zu zahlen. Hiermit kann sich der Versicherungsvermittler erhebliche
Bestandseinnahmen sichern. Dieses Potenzial sollte ein Versicherungsmakler
nicht ungenutzt lassen. Uberzeugen Sie die Kunden also nicht nur von einem
geeigneten Versicherungsprodukt, sondern auch von einem Servicepaket, wel-
ches nur wenige Versicherungsvermittler anbieten kédnnen. Sie zum Beispiel
kdnnen als SDV Partner ein exzellentes Servicepaket anbieten und sollten dies
auch mit Ihren Kunden in jedem Gesprach erortern! Ich winsche Ihnen dabei
viel Erfolg!
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ana a I e www.thehomeofinvestment.de www.canadalife.de
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Canada Life:

Rendite? Garantiert?
Wie verschafft sich die
Rentenlicke” ein ausreichendes und le-

., Generation

benslanges Einkommen? Am besten mit
guten Renditeaussichten. Das Kommuni-
kationspaket der Canada Life unterstttzt
Sie bei der Kundenansprache.

AXA: Uberarbeitung

Profi-Schutz Cyber-Baustein

Der Cyber-Baustein, den die AXA opti-
Profi-Schutz-Haftpflichtversi-
cherung anbietet, wurde Uberarbeitet

onal zur
und verbessert. Kunden koénnen nun
zwischen einer Versicherungssumme von
100.000 und 250.000 Euro wahlen.

Neu im Versicherungsschutz sind vorsatz-
liche Daten- und Programmaéanderungen
durch eigene Mitarbeiter in schadigender
Absicht sowie Telefon-Hacking.

Versicherungsmarktes

Baden-Badener:
Besserleistung Unfall-Neu-
vertrage — ohne Aufpreis

Es ist vorgesehen, dass die Baden-Bade-
ner Versicherung AG per Anfang Oktober
2018 in die zentralen Geschaftseinheiten
der Zurich Gruppe Deutschland integriert
wird (vorbehaltlich der Zustimmung der
zustandigen Aufsichtsbehorde).

Auf dem Weg zur Integration hat sich
die Baden-Badener eine besondere Ak-
tion Uberlegt: Ab sofort erhalten Sie im
Neugeschaft diverse Besserleistungen
fir ausgewahlte Unfall-Deckungskon-
zepte. Beispielsweise erhalt Ihr Kunde
bei einem Unfall im Top-Tarif anstatt
bisher bis zu vier Jahre nun bis zu funf
Jahre Krankenhaustagegeld — und dies
ohne Mehrpramie.

NV-Versicherung:

neue Hausratversicherung

35 brandneue und 23 stark verbesserte
Leistungserweiterungen: Wir prasen-
tieren lhnen pinktlich zum Frihling die
neuen Hausratprodukte NV HausratPre-
mium 6.0, NV Hausratmax. 6.0 und NV
HausratSpar 6.0.

Das Top-Produkt NV HausratPremium 6.0
glanzt nicht nur durch einen ausgezeich-
neten Versicherungsschutz — es wird
auch deutlich gunstiger. So konnte der
Tarifbeitrag um 15% gesenkt werden.
AuBerdem gibt es einen enorm ginsti-
gen Glasbruchtarif. Ebenfalls wird eine
neue nachhaltige Hausratversicherung
der Marke , grtin versichert” angeboten.

Mehr dazu finden Sie immer
aktuell in Threm personlichen
SDV Extranet.

©

Lebensversicherung
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THEMA FAIRNESS?
LAAAAANGWEILIG.

Weil es fir uns selbstverstandlich ist: z. B. dank
unserer ausgezeichneten BU-Leistungsregulierungd'
und einer Top-Leistungsquote’.

Mehr unter www.allianz-fuer-makler.de/bu

BESSER INFORMIERT SEIN

Allianz ()

' Quelle: ASSEKURATA Rating 08/2017
2 Quelle: M&M Office 3.43.001, Stand Mai 2017, Abb. D V17033



Versicherungen

ERGO VORSORGE
LEBENSVERSICHERUNG -
NEUE PRODUKTE

/// ERGO Group AG

ERGO

Die ERGO Vorsorge Lebensversicherung bietet ihren Kunden seit dem Jahresende 2017 zwei
neue Rentenversicherungen fiir die private Altersvorsorge. Erganzt wird die Produktoffensive
durch eine neue Risikolebensversicherung.

ERGO Rente Index

Die ERGO Rente Index bietet zum verein-
barten Rentenbeginn eine Beitragsgaran-
tie von 100 Prozent. Allerdings reicht Si-
cherheit allein in Zeiten niedriger Zinsen
nicht. Deswegen erhalten Kunden mit
den neuen Index-Policen die Chance auf
eine bessere Rendite als bei traditionellen
klassischen Rentenversicherungen. Die
Kunden kénnen in jedem Jahr entschei-
den, ob sie die Uberschussbeteiligung
ihrem Guthaben zurechnen lassen oder
an der Wertentwicklung eines eigens fur
ERGO entwickelten Index der Munich Re
partizipieren mochten.

ERGO Rente Balance

Die fur die private Altersvorsorge neu ent-
wickelte ERGO Rente Balance zeichnet
sich vor allem durch Renditechancen und
Anlageflexibilitdt aus. ERGO bietet hier
eine am Markt einzigartige Kombination
aus renditestarker Anlage in erstklassi-
gen Investmentfonds und dem sicheren
Hafen einer Indexpolice. Kunden kénnen
bei der ERGO Rente Balance mit Beitra-
gen oder dem Guthaben gebihrenfrei
zwischen klassischem Sicherungsvermo-
gen mit Indexbeteiligung und Fondsan-
lage wechseln — jeden Monat neu und
sowohl komplett, als auch teilweise. Das
bedeutet: Mit der ERGO Rente Balance
kann ein Guthaben gesichert werden

und ein Teil oder alles fur die Chance auf
mehr Rendite am Kapitalmarkt genutzt
werden. Und dies jeweils angepasst an
das veranderte Sicherheitsempfinden
im Laufe des Lebens. Diese Flexibilitat in
der Kapitalanlage ist einzigartig im deut-
schen Markt.

ERGO Risikolebensversicherung

Die neue Risikolebensversicherung von
ERGO zeichnet sich durch einen Mix aus
preisglnstigen und leistungsstarken Ta-
rifen aus. Der Grundschutz der neuen
zahlt
zu den preisglnstigsten Angeboten am

ERGO Risikolebensversicherung

Markt. Die zusatzlichen Leistungspakete
Komfort und Premium richten sich an
Kunden, die Nachversicherungsgaranti-
en und umfangreiche Serviceleistungen
bei einem gleichzeitig attraktiven Preis-
Leistungsverhaltnis winschen.

NRNNNng

Kontakt

—_—

Peter Zemmrich

-
- 1 Maklerbetreuer

_—

A

ERGO Group AG, VD Finanzvertriebe und Fin Tech

Telefon 0179 /732 33 07
E-Mail: peter.zemmrich@ergo.de
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Hand in Hand ist ...

..wenn das Zusammenspiel stimmt.
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e

.. Bieten Sie lhren Kunden - ob preissensibel oder leistungsorientiert - einen echten

W
—— Mehrwert mit unserer neuen und transparenten PKV-Produktstruktur, die allen Ver-
— ' == gleichen standhalt. Damit sind Sie und Ihre Kunden stark aufgestellt. Mit Business Fit
; - - fiir Angestellte, Be Fit fiir Beamtenanwarter, Kids Fit fiir Kinder und Fit Pflege Schutz fiir
: = —_— junge Einsteiger konnen Sie lhren Kunden erstklassige Leistungen zu hervorragenden
— - — Beitragen anbieten. Uberzeugen Sie sich jetzt von unserer Expertise und lassen Sie uns wn
. - Hand in Hand durchstarten. ‘
- Was konnen wir als starker, unabhangiger Versicherer fiir Sie tun? 5
~ -

mehrwert@hansemerkur.de Ap—

- ¥ |
iﬂz ! e S D



Versicherungen /// Standard Life

Standard Life(

50PLUS: VORSORGEPLANUNG
MIT ,,WEITBLICK"

Die Generation 50plus ist bekanntlich sehr heterogen. GroBBe Unterschiede zeigen sich auch bei den
Anforderungen an die eigene Finanzplanung. So wollen viele Best Ager die bestehende Altersvor-
sorge aufstocken bzw. bestehende Liicken schlieBen. Andere suchen nach Méglichkeiten, wie sie ihr
angespartes Geld im Alter verwenden kénnen. Dabei geht es natiirlich auch darum, sich lang er-
wiinschte Traume zu erfiillen und einen schénen Ruhestand genieBen zu kénnen. Und vielen geht es
darum, ihr Vermogen ganz oder teilweise auf Angehorige steuergiinstig zu libertragen. Standard Life
hat Lésungen entwickelt, die den speziellen Kundenbediirfnissen besonders Rechnung tragen.

Das Durchschnittsalter der deutschen Be-
volkerung steigt stetig und liegt aktuell
bei 46,2 Jahren. Rein zahlenmaBig domi-
nieren die 50- bis 60-Jdhrigen mit rund
13,5 Millionen Méannern und Frauen in-
zwischen die deutsche Alterspyramide —
und es werden immer mehr: Zwischen
2018 und 2030 wird der Altenquotient —
also das Verhaltnis der Personen im Ren-
tenalter, etwa 65 Jahre und &lter, zu 100
Personen im erwerbsfahigen Alter — von
heute 36 auf dann 50 steigen. Zur nume-
risch starken Prasenz kommt eine bedeu-
tende wirtschaftliche Komponente: Die
Generation ,,50 plus” gilt allgemein als
Altersgruppe mit relativ groBer Kaufkraft
und hohem Kapital, das durch jahrzehn-
telange Arbeit, aber auch Erbschaften
oder ausgelaufene erste Lebensversi-

cherungsvertrage erworben worden ist.
Einer Analyse des Deutschen Instituts
fir Wirtschaft (DIW) zufolge werden all-
jéhrlich bis zu 400 Milliarden Euro vererbt
und verschenkt — ein Viertel mehr als bis-
lang in Studien geschatzt wurde. Hinzu
kommt, dass viele Lebensversicherungs-
kunden im vergangenen Jahr Ablaufleis-
tungen aus ihren Policen in Héhe von 80
bis 100 Milliarden Euro erhalten haben.

Fir die Generation 50plus beginnt eine
zweite Phase der Altersvorsorge. Wah-
rend die erste Phase von Ansparprozes-
sen und Vermogensaufbau gepragt war,
steht in der nun anstehenden Phase die
Verwendung des angesparten Kapitals
im Vordergrund. Neben der eigenen fi-
nanziellen Absicherung spielen dabei
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auch die Vermogensubertragung, also
Fragen rund um die Themen , Erben und
Schenken” eine wichtige Rolle. Kunden
suchen also nach Moglichkeiten, wie sie
das Vermogen steueroptimiert an die
kommende Generation Ubertragen kén-
nen. Gleichzeitig fragen sich Kunden, wie
sie in Zeiten niedriger Zinsen und volatiler
Kapitalméarkte anlegen koénnen.

Standard Life hat mit der fondsgebunde-
nen Lebensversicherung , WeitBlick” ge-
nau fur diese Fragestellungen die passen-
de Losung entwickelt. Die Fondspolice,
die mit einem Einmalbeitrag ab 25.000
Euro abgeschlossen werden kann, bietet
mit einem Auszahlungsplan flexible Mog-
lichkeiten zur Kapitalverwendung. Der
Kunde kann bestimmen, in welchen Ab-



Versicherungen /// Standard Life

standen er gerne regelméaBige Teilauszah-
lungen automatisch Uberwiesen haben
mochte — moglich ist dabei eine monat-
liche, vierteljahrliche, halbjahrliche oder
jahrliche Auszahlung. Dadurch k&nnen
bereits vorhandene Rentenzahlungen aus
der gesetzlichen Rente, der privaten oder
betrieblichen Altersvorsorge planbar er-
ganzt werden. Die Hohe und Haufigkeit
der Auszahlung ist individuell wahlbar
und jederzeit flexibel anderbar.

Mit Hilfe der ,Familien-Option” k&nnen
Versicherungsnehmer ihr Vermégen frih-
zeitig und steuerlich sinnvoll zwischen
den Generationen Ubertragen. Mdglich
wird dies, indem Kunden ihren Vertrag
auch mit zwei Versicherungsnehmern
und/oder zwei versicherten Personen
ausgestalten kénnen. Dabei kénnen sie
selbst entscheiden, ob sie ihren Ehepart-
ner, ihr Kind oder eine andere ihnen na-
hestehende Person als zweiten Versiche-
rungsnehmer einbinden moéchten. Unter
anderem ermdglicht es die ,Familien-
Option”, die bei Schenkungen haufig zur
Anpassung an steuerliche Freibetrdage ge-
nutzte 1% zu 99 % Aufteilung zu wah-
len — oder jede andere individuell pas-
sende Kombinationen aus ganzzahligen
%-Zahlen. Dadurch ist eine Reihe von
Konstellationen sehr individuell darstell-
bar. Fur diese Vermdgensibertragung zu
Lebzeiten sind weder notarielle Beurkun-
dungen noch spatere testamentarische
Aktualisierungen  notwendig.  Zudem
kdnnen Versicherungsnehmer Freibetra-
ge bei der Erbschafts- und Schenkungs-

steuer nutzen.

Bei der Kapitalanlage setzt Standard Life
auf hauseigene Fonds, die auch in Zeiten
niedriger Zinsen positive Ertrage erwirt-
schaften und gleichzeitig das Risiko fur
den Kunden reduzieren koénnen. Dazu
gehdren neben Absolute-Return-Fonds
besonders die Multi-Asset-Lésungen der
MyFolio-Fondsfamilien. Die MyFolios le-
gen breit diversifiziert an und bewegen
sich in klar vorgegebenen Volatilitatskor-
ridoren. Sie sind in funf verschiedenen
Risikoeinstufungen von ,defensiv” bis
.sehr chancenorientiert” verfigbar und
bieten so fir Kunden unterschiedlichs-
ter Risikoneigung die passende Lésung.
Der Berater kann gemeinsam mit seinem
Kunden die individuelle Risikoneigung
ermitteln und ihm dann den entspre-
chenden MyFolio-Fonds empfehlen. Der
Kunde wei3 dann genau, in welchem
Schwankungsbereich sich sein Fonds be-
wegen wird und kann sich sicher sein,
dass Standard Life fir ihn die dem Risiko-
profil entsprechende Rendite erwirtschaf-

ten wird. Dies erhoht die Planbarkeit fur
den Kunden. ,WeitBlick” hat aber noch
mehr in Sachen Risikoreduzierung zu bie-
ten. In der Anfangsphase des Vertrages
kann der Kunde ein Startmanagement
wahlen. Der Einmalbeitrag wird zundchst
in einen risikoreduzierten Startfonds in-
vestiert und danach in einem Zeitraum
von ein bis drei Jahren sukzessive in die
gewlinschte Fondsauswahl transferiert.
Dadurch kann das Risiko entscharft wer-
den, den richtigen Anlagezeitpunkt mit
einer Einmalanlage treffen zu mussen.

Mit der Kombination aus flexiblem Aus-
Ver-
mogensubertragung, hoher Flexibilitat

zahlungsplan,  steueroptimierter
und risikobasierter Kapitalanlage bietet
. WeitBlick” eine speziell auf die Bedurf-
nisse der Zielgruppe 50plus zugeschnitte-
ne Lésung, die sich deutlich von anderen
Angeboten abhebt und dem Berater da-
durch einen sehr guten Zugang zu dieser
attraktiven Zielgruppe bietet.

Kontakt

Lars Rieger
Sales Consultant

Mobil: 0173 /709 67 16

E-Mail: lars.rieger@standardlife.de
www.standardlife.de

31 / Das MaklerMagazin / SDV AG



Versicherungen /// Continentale

»,

Cnuiﬁtinentale

Krankenversicherung fiir Arzte

DIE WIRTSCHAFTLICHE LOSUNG

Krankenversicherungen fiir Arzte gibt es viele. Meist stehen dabei Héchstabsicherungen ohne Selbst-
beteiligung im Vordergrund. Solche Tarife haben natiirlich ein entsprechend hohes Beitragsniveau. Dabei
gehen Mediziner eher selten zu ihren Kollegen, wenn sie krank sind. Sie behandeln sich haufig selbst
und verhalten sich so duBerst wirtschaftlich. Und Wirtschaftlichkeit erwarten sie im Gegenzug auch von

ihrer Krankenversicherung.

»» Wirtschaftliches
Handeln wird belohnt —
mit Beitragsruick-
erstattungen. <«

Fundig werden sie bei der Continenta-
le, die mit COMFORT-MED einen wirt-
schaftlichen, leistungsstarken und flexi-
blen Tarif speziell fir Mediziner anbietet.

Gesundheitskosten selbst
beeinflussen

Durch das innovative Selbstbeteiligungs-
konzept und die Mdoglichkeit der Bei-
tragsrlckerstattung koénnen Versicherte
ihre Gesundheitskosten sogar aktiv be-
einflussen. Die Selbstbeteiligung betragt
20 Euro pro Arztbesuch, Behandlungs-
tag oder Rezept, fur Hilfsmittel sind es
50 Euro. Bei Medikamenten kénnen die
Versicherten die Selbstbeteiligung ganz
vermeiden, wenn sie sich fur Generi-
ka entscheiden. Nimmt der Versicherte
keine Leistungen in Anspruch, sieht der
Tarif eine Beitragsruckerstattung von bis
zu sechs Monatsbeitragen vor. Vermittler
haben damit ein handfestes Argument
zur Absicherung der ganzen Arzt-Familie

in der privaten Krankenvollversicherung
der Continentale.

Starke Leistungen,

flexibel kombinieren

Sie alle haben Zugriff auf starke Leistun-
gen. Ambulant und bei Zahnbehand-
lungen wird bei freier Arztwahl bis zum
Hochstsatz  der  GebuUhrenordnungen
erstattet. Verbunden mit einer statio-
ndren Erganzungsversicherung bietet
COMFORT-MED Héchstleistungen in fast
allen Bereichen. Mit dem Stationartarif
SP sichert sich der Kunde im Kranken-
haus die Behandlung durch den Chef-
arzt — und das gegebenenfalls Uber die
Hochstsatze der Gebuhrenordnung hin-
aus. Dazu sieht der Tarif eine Unterbrin-
gung im 1- oder 2-Bett-Zimmer vor. Das
ebenfalls sehr gunstige Krankentage-
geld VA speziell fiir Arzte und Zahnérzte
sichert den Verdienstausfall bei Arbeits-
unfahigkeit ab.

Kontakt

Richard Lechner

StahlstraBe 17, 90411 Nirnberg

Telefon: 0 89 /37 417 -597
Mobil: 0 173/ 28 44 337

E-Mail: richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/comfort-med
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COMFORT-MED:
wirtschaftlich, leistungsstark, flexibel

COMFORT-MED ist der KV-Vollkostentarif flir Human- und Zahnmediziner, Medizin-
studenten und deren Familienangehdrige. Das hervorragende Preis-Leistungs-
Verhaltnis und das attraktive Riickerstattungsmodell zeichnen den Tarif aus. Er ist...
m ..wirtschaftlich: Exklusive Beitrage und eine attraktive Rickerstattung

m ..leistungsstark: Freie Arztwahl und starke Zahnleistungen

m .. .flexibel: Bedarfsgerechte Vorsorge mit speziellen Erweiterungen

Ihr Ansprechpartner:
Richard Lechner

Stahlstrae 17, 90411 Niirnberg
Tel. 089 - 37417-597
Fax 0911 - 5697-107

Mobil 0173 - 2844337

/ / Die
richard.lechner@continentale.de -
www.contactm.de/comfort-med contlnentale




Rechtsschutzversicherung A’K
MAKLERINFORMATION %

Nachgefragt, weiterentwickelt,
neue Tarifpakete geschniirt

[ &-—:':}-.
P

Wir haben den neuen DEURAG-Premiumrechtsschutz entwickelt — mit vielen Extra-Leistungen
und Preisvorteilen fiir lhre Kunden. Profitieren Sie von der einfachen Tarifstruktur und nutzen Sie
den besonderen Vermittlerservice auf unserer neuen Website www.deurag.de.

Jetzt auch mit praktischem Tarifrechner und Verkaufsstorys im Blog ,,Mein gutes Recht”.

Tarife, die zu Ihren Kunden passen.

e SB-Vario: Flexibel bleiben, selbst entscheiden.
Unser Premium-Rechtsschutz mit variabler
Selbstbeteiligung

e SB-Bonus: Clever geschiitzt mit Pramiensys-
tem. Sinkende Selbstbeteiligung von 100 € pro
Jahr bis hin zum Wegfall der Selbstbeteiligung

e SB-150: Einfach und klar — je Rechtsschutz-
fall betragt der Eigenanteil 150 €. Alle weiteren
Kosten tbernimmt die DEURAG.

e Fokus: Bester Schutz fur alle wichtigen Falle.
Unser Rechtsschutz ohne Selbstbeteiligung
mit Streitschlichtungsoption

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG

Rechtsschutzversicherung muss kein schweres Be-
ratungsthema sein: Wir unterstiitzen Sie mit leicht
verstandlichen Informationen. So beraten Sie sicher,
schnell und erfolgreich.

Fordern Sie hier lhr kostenloses Infopaket an:
www.deurag.de/tarif 2018

Ein Unternehmen der

Abraham-Lincoln-StraBe 3 | D-65189 Wiesbaden | Telefon 0611 771-0 | info@deurag.de | www.deurag.de SIGNAL IDUNA Gruppe
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Bei der Stuttgarter findet jeder seinen Platz.

Mt s, AV B Rk

Jede Arbeitskraft verdient besten Schutz.

Die funf verlasslichen Losungen der Stuttgarter zur Arbeitskraftsicherung i

i bieten, unabhangig von Alter oder Beruf, verlasslichen und bezahlbaren
; i ' Schutz bei Berufs- und Erwerbsunféhigkeit. i‘;
i:' =T .
Jetzt informieren unter www.stuttgarter.de/arbeitskraftsicherung y

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer
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& Pfefferminzia.de

FUR VERSICHERUNGSPROFIS

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

* 2 Ausgaben testen « Profiabo fiir nur 24,- € inkl. Versand
« AnschliefRend 6 Magazine jahrlich « Ersparnis von 36%

" Das Magazin erscheint jéhrlich sechs Mal und kostet im Profi-Abo nur 24,00 EUR pro Jahr (inkl. Mehrwertsteuer und Versand). Regulérer Preis im Einzelheftbezug ist 37,50 EUR im Jahr. Ich habe das Recht, das Abo
jederzeit zu kiindigen. Hierfir reicht eine einfache Mail an pfefferminzia@vds-herzberg.de. Widerrufsrecht: Ich habe das Recht, binnen 14 Tagen ohne Angaben von Griinden diesen Vertrag zu widerrufen. Einzelheiten
zu meinem Widerrufsrecht, AGB und weitere Informationen finde ich unter www.pfefferminzia.de. ? Ich kann den Newsletter jederzeit durch eine einfache E-Mail an pfefferminzia@vds-herzberg.de wieder abbestellen




ARAG. Aufins Leben.

ARAG Zahn-Zusatzversicherung

Keine Wartezeit
fur Ihr Neugeschaft!

Sofortiger Schutz: Stellen Sie fiir Ihre Kunden die hochwertige Versorgung der
Zdhne sicher - vom ersten Tag an. Denn die sonst tiblichen Wartezeiten entfallen.

Und das zahlt sich auch fir Sie aus! T I/fo

v’ Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-Verhiltnis ’IbY)' A 1\

v Zuzahlung bei Zahnbehandlungen und Zahnersatz Mh ,fw/- KIMCV
um bis zu 100 Prozent reduzieren A e

o
—
e
——

v Erstattung wichtiger Kieferorthopadie-Mehrleistungen fiir Kinder "y

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

FINANZIERUNG IM BLICK
Jetzt die glinstigen Zinsen

fur morgen sichern...

...mit der optimalen Anschlussfinanzierung.
Bei den derzeit attraktiven Zinsen lassen sich bei der Anschlussfinanzierung
leicht mehrere tausend Euro sparen. Die Concordia unterstiitzt Sie dabei mit
ihrem Partner HYPOFACT. Als bundesweit tatiger Finanzierungsvermittler
ermittelt HYPOFACT fir Sie unter allen relevanten Banken in Deutschland
die glinstigsten Finanzierungskonditionen.

(HYPOEFACT

Nutzen Sie die Chance giinstiger Darlehenszinsen jetzt und nehmen Sie
Kontakt mit uns auf.

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Proviantbachstraf3e 30 - 86153 Augsburg - Telefon 0821/71008-0
Fax 0821/71008-999 - info@sdv.ag

Concordia Vertriebsdirektion Miinchen

Grafinger StraPe 2 - 81671 Miinchen

Helmut Marxer: Tel. 089 /54 3072 23 - helmut.marxer@concordia.de
Dieter Pusatko: Tel. 089 /543072 22 - dieter.pusatko@concordia.de

CONCORDIA. @ CONCORDIA

Versicherungen

EIN GUTER GRUND.




Vorschau

SERVICEPART)
W \/ERSICHERUNGSMAI?LE&DAES

Lesen Sie im nachsten Heft:

Honorar- und p,

rovision,
vs. duale Vergii sberatung

tung

SEITE 06

Vergiitungsmodelle -
Honorar- und Provisionsberatung
vs. duale Vergiitung
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DOCURA...
VERSICHERUNGEN

Seit ber 100 Jahren geniePt die DOCURA das Vertrauen von
rund 98.000 Versicherungsnehmern. Die Kunden legen lang-
ichrig den Schutz gegen Hausrat, Glasbruch- und private Haft
pflichtschéden in die Hande des DOCURA WaG. Aufgrund
von Grofle und Strukiur unseres Unternehmens kénnen schnell
Anderungen umgesetzt und auch auf die Wiinsche der Versiche-
rungsnehmer reagiert werden.

Hausrat PROTECT
Leistungsstarker Tarif mit sehr gutem Preis-/Leistungsverhdlinis.

Haftpflicht PROTECT
Erweiterte Deckung mit 20 Mio. € Deckungssumme [pauschal).

Service nicht nur gesprochen, sondern gelebt!

Testberichte und News
Die DOCURA belegt mit ihren Hausrattarifen vordere Plétze
in Tests: Wirtschaftswoche vom 07.07.2016

Finanztest 10/2016

DOCURA WaG Kénigsallee 57 44789 Bochum
Telefon: +49 (0)234 9 37 15-0 info@docura.de




Die Angriffe sind digital, die Bedrohung real:
Jetzt sichern und versichern.

Cyber-Kriminelle kdnnen von der ganzen Welt aus in das Unter-
nehmenssystem lhrer Kunden eindringen. Mit unserem digitalen
Schutzschild aus Cyber Security Club und CyberPolice beugen
Ihre Kunden Cyber-Attacken vor und sichern ihr Unternehmen ge-
gen digitale Risiken ab. So besteht eine optimale Verbindung aus
Pravention und Versicherungsschutz — und das rund um die Uhr.

https://maklerportal.signal-iduna.de
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