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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

die Welt befindet sich in einem stetigen Wandel. Das gilt fur die
Gesellschaft wie fur Versicherungsgesellschaften, Maklerpools und
-verblinde. Kooperationen oder Zusammenschlisse kénnen eine
Folge dieser Veranderungen sein, obwohl sie keine neuen Erschei-
nungen sind. Schon lange arbeiten Pools immer mal wieder zusam-
men, wenn ihre Kompetenzen sich gegenseitig erganzen und die
verantwortlichen Personen einen guten Draht zueinander haben.

Aktuell verscharft sich der Druck auf alle Marktteilnehmer, seien
es Versicherer, Maklerpools- und -dienstleister oder Makler selbst,
durch die regulatorischen und juristischen sowie durch die techno-
logischen Herausforderungen.

Zudem ergibt sich durch den Mangel an Nachwuchs Gberall die
zusatzliche Notwendigkeit, vorausschauend zu arbeiten. Seit unse-
rer Unternehmensgrindung schaffen wir fur diese Falle Losungen.
Wie diese konkret aussehen, lesen Sie in unserer Titelgeschichte ab
Seite 06.

Im Interview auf den Seiten 12/13 erklart Andreas Seitz wie stan-
dardisierte Prozesse die Antragstellung bei den Deckungskonzep-

ten der Manufaktur Augsburg vereinfachen.

Ich winsche lhnen eine anregende Lektlre dieser neuen Ausgabe
des SDV Maklermagazins.

Ihr Armin Christofori

[ e

bAV-Tag in Hamburg
und Augsburg

Die Hamburger Rechtsanwaltskanzlei
Michaelis bietet im April einen Tag im Zeichen
der betrieblichen Altersversorgung an.

Jeweils von 10 bis 17 Uhr wird Markus Kirner
diese Spezialfortbildung leiten.
Am 16. April 2020 findet sie in Hamburg
und am 24. April 2020 in Augsburg bei der
SDV AG statt.

Die Kosten betragen 299 Euro plus Mehrwert-
steuer. Bei einem Dauerberatungsmandat sind
es 99 Euro plus Mehrwertsteuer.

www.kanzlei-michaelis.de/
veranstaltungskalender-2020

e

KANZLEI MICHAELIS®
RECHTSANWALTE
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Beratungsgesprdch
mit Geschichten

.Storytelling in der Beratung” heil3t eine
vom Institut fir Generationenberatung
(www.institut-generationenberatung.de/
igb-akademie) am 3. April 2020 um
15 Uhr in Form eines Webinars angebo-
tene Weiterbildung.

In etwa 45 Minuten sollen die Teilnehmer
lernen, wie man seine Zuhorer gezielt in
plastisch erzahlte Geschichten einbindet,
um so eigenstandiges Mitdenken sowie
leichtes Verstandnis fir komplexe Sach-
verhalte zu fordern. Mithilfe von Ge-
schichten soll der Berater so leichter im
Gedachtnis seiner Kunden bleiben.

Onlinemakler

Um Social Media, die Homepage und
eine Online-Beratung geht es im sechs-
tagigen Seminar ,Onlinemakler (DMA)”
der Deutschen Maklerakademie.

Die Seminarreihe aus drei Modulen soll
daftr das notwendige Know-how ver-
mitteln. Angefangen bei der eigenen
Website und Kundenbewertungen Gber
das Networking in den sozialen Medien
bis hin zur Online-Beratung und dem
regionalen Online-Marketing sowie die
rechtlichen Rahmenbedingungen bilden
die Inhalte dieser Weiterbildung.

www.deutsche-makler-
akademie.de/
products/item/3390

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

Makler-meets-
Company

» Zur Anmeldung:
www.sdv.ag/makler-meets-company

Partnertage
der SDV AG

» Zur Anmeldung:
www.sdv.ag/partnertage
vertrieb@sdv.ag

Telefon: 08 21 /71 008 -831
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FRVIC!
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,yDie SDV AG ist zukunftsfihig aufgestellt

Insbesondere Sach- und Gewerbeversicherungen werden fir Makler immer bedeutsamer —
das zeigt eine aktuelle Studie. Die SDV AG ist bereits seit ihrer Grindung vor Uber zehn Jahren in

beiden Sparten bestens positioniert.

ofas
Gy
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Wie wichtig das Sach- und Gewerbe-
versicherungsgeschaft, aber auch die
digitalen Prozesse in der Welt der
Maklerpools und -verbiinde gewor-
den sind, zeigt die aktuelle Erhebung
«Maklerpools, Verbiinde und Service-
dienstleister 2019” des Kommunika-
tionsunternehmens Brunotte Kon-
zept. Fiinf Jahre sind seit der letzten
Poolstudie verstrichen und im No-
vember 2019 veroffentlichten die
Autoren von Brunotte Konzept die
nunmehr achte Studie des Marktes.

Eine Zeitspanne, die im ,Versicherungs-
und Finanzanlagemarkt gefuhlt fast eine
kleine Ewigkeit” bedeutet. ,Auch und
ganz besonders in einem Umfeld von
anhaltender Regulierung, intensivstem
Wettbewerb, Digitalisierungsdruck und
dem Aufstieg von Fin- und Insurtechs”,
so der Tenor der Autoren. 30 Unterneh-
men beteiligten sich an der Befragung,
um zu klaren, wo Maklerpools, Verbiinde
und Servicedienstleister in diesem Um-
feld heute stehen.

intern /// Maklerpool-Services
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Vielfiltige Dienstleistungen
fiir Makler

Ein Ergebnis: Das Angebot an Unter-
nehmen, die Maklern Dienstleistungen
anbieten, sei ,vielgestaltig”. Jedes vier-
te Unternehmen legte sich 2019 auf ein
einziges Unternehmensmodell, meist als
Maklerpool, fest. 37 Prozent der Umfra-
geteilnehmer geben an, ein ,Makler-
verbund” zu sein. 30 Prozent nennen
sich ,Technologieplattform”. Das sei
ein weiteres Zeichen dafur, welch hohen
Stellenwert digitale Prozesse haben.

Auch ein ,Mix aus Regulierung und
Zinsverfall” sei eine Herausforderung
fur die Branche. , Deutliche Spuren beim
klassischen Umsatzbringer Lebens- und
Krankenversicherung” habe das bereits
hinterlassen. Laut der Studie haben die
Provisionserlése aus dem Komposit-
geschaft (SHUK) mit einem Anteil von
Uber 30 Prozent das Geschaft mit Le-
bensversicherungen um 5 Prozentpunk-
ten Uberholt.

,Wir sehen darin ein klares Indiz, dass
Pools und Vermittler umsteuern. Das
friher bevorzugte lukrative Lebens- und
Krankenversicherungsgeschaft  verliert
an Bedeutung”, sagt Autorin Sabine
Brunotte angesichts dieses Ergebnis-
ses. Jedoch offenbarten nicht alle Be-
fragten, wie etwa Fonds Finanz, dessen
Ergebnisse nicht in die Studie eingeflos-
sen sind, die Zusammensetzung ihrer
Provisionen.
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Ein bedeutendes Standbein sei zudem
das Gewerbegeschaft. So fanden die
Michael
Franke, Chef des Analysehauses Fran-

Studienautoren, zu denen
ke und Bornberg, gehort, heraus, dass
90 Prozent der Pools im Sach- und
Gewerbebereich aktiv sind. Vor allem
Maklerpools haben demnach in den
vergangenen Jahren bei Gewerbever-
sicherungen , deutlich nachgelegt”.

,Auch die SDV AG nahm an der Befra-
gung teil”, sagt Armin Christofori, Vor-
stand des Augsburger Servicepools fur
Makler, ,das Ergebnis in puncto Sach-
und Gewerbeversicherung Uberrascht
uns jedoch nicht.” Seit der Grindung
der SDV AG seien beide Sparten wich-
tige Saulen des Maklerpools. ,,Mit dem
umfangreichen Dienstleistungsangebot,
eben auch in diesen Bereichen, das sich
seit Uber zehn Jahren am Bedarf der
Kooperationspartner ausrichtet, sowie
unseren digitalen Prozessen sind wir
zukunftsfahig aufgestellt und scheuen
keinen Vergleich”, stellt Christofori fest.

\X

O
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Sach- und Gewerbe
bei der SDV AG

Dazu passt, dass an die SDV AG ange-
schlossene Makler fur ihre Kunden auf
die Deckungskonzepte der bereits im Jahr
2013 gegrundeten SDV Tochter Manu-
faktur Augsburg GmbH (siehe dazu auch
das Interview auf Seite 12/13) zurlick-
greifen konnen. ,Hier bieten wir mitt-
lerweile statt jeweils einem Tarif in der
Privathaft-
pflicht- und Unfallversicherung zwei an:

Hausrat-, Wohngebaude-,

eine leistungsstarke Premium-Version
fir den preissensiblen Kunden sowie
eine Premium-Plus-Version mit einem
noch gréBeren Leistungsumfang”, erklart
Armin Christofori.

Auch dem in der Studie als besonders

gewachsen herausgestellten  Bereich
der Gewerbeversicherungen kommt bei
der SDV AG eine groBe Bedeutung zu.
So unterstltzt der SDV Gewerbeservice
Makler bei allen Absicherungen ihrer
Gewerbekunden. Die speziellen Risiken
eines Gewerbebetriebs mussen vor der
Angebotserstellung analysiert und kun-
denindividuell bewertet werden. , Vor
allem der Gutachterservice, den wir in
diesem Zusammenhang als eine Vor-Ort-
Leistung anbieten konnen, erleichtert die
Bestandsaufnahme inklusive Risikoanaly-
se eines zu versichernden Objektes”, be-

schreibt Christofori das Prozedere.

Maklervertragsservice

GleichermaBen sieht eine umfassende
Unterstltzung bei der korrekten Abwick-
lung von Bestands- und Neuvertrdgen
aus. Der Maklervertragsservice sowie
das rechtlich abgesicherte Bestands-
sicherungssystem sind hier Angebote.
.Im Kundengesprach muss der Makler
nur noch das Maklermandat inklusive
der Datenschutzerklarung dokumentie-
ren und eine Bestandsaufnahme durch-
fihren”, erklart der SDV Vorstand. Diese
Dokumente werden vom Backoffice hin-
terlegt. Alle Formulare stellt die SDV AG
kostenfrei zur Verfiigung.

Einen zusatzlichen Service bietet der
Maklerpool fir Vertrage, die sich bislang
noch nicht im Bestand des Maklers befin-
den. Sie werden speziell gekennzeichnet.
Funf bis sechs Monate vor der Haupt-
falligkeit bekommt der Makler eine ent-
sprechende Information und kann den
Kunden eine Alternative, eventuell mit
mehr Leistungen zum gleichen Preis oder
mit den gleichen Leistungen und einer
gunstigeren Pramie anbieten.
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Makler- und Kunden-App

Die Digitalisierung spielt seit Unterneh-
mensgrindung eine zentrale Rolle. Da-
her stellt ein Instrument fur die moderne
und nachhaltige Betreuung der Kunden
die Applikation ,Mylnsure” dar. Zusam-
men mit der Makler-App ,SDV App” ist
sowohl fir den Makler als auch fur den
Kunden eine unkomplizierte und schnel-
le Verwaltung aller Versicherungsvertra-
ge schon seit rund drei Jahren maoglich.
Der Vorteil fur den Kunden: Vertrage und
Dokumente kénnen einfach fotografiert
und hinterlegt werden. Im Schadenfall
kann ebenfalls alles tber die App gemel-
det werden. Selbst das Maklermandat,
sollte der Kunde noch keins erteilt haben,
kann problemlos darlUber unterschrie-
ben werden. Alle Vertrage, die im Kun-
denverwaltungsprogramm der SDV AG
eingespielt sind, liegen in der App vor.
Selbst das Verwalten von Fremdvertra-
gen ist machbar.

Die Makler-App stellt samtliche Doku-
mente jederzeit und Uberall bereit. Da-
mit steht ein mobiles Abbild der Daten,
die im Kundenverwaltungsprogramm bei
der SDV AG gespeichert sind, zur Verfu-
gung. Im Kundengesprach kénnen dann
mithilfe der App die Vertrage unkompli-
ziert durchgegangen werden. ,Zudem
ermdglicht ein integrierter Vergleichs-
rechner innerhalb der App den mobilen
Abschluss von Versicherungen”, sagt
Christofori.

intern /// Maklerpool-Services

White-Label-Prinzip
im Backoffice

Nicht nur die App ,,Mylnsure” sieht so
aus, als warde sie direkt vom Makler
angeboten werden. Auch alle anderen
Prozesse sind so gestaltet. Der White-
Label-Gedanke ist fur das SDV Back-
office selbstverstandlich - soll damit
doch das Markenprofil des Maklers und
damit die Professionalitat in den Augen
des Kunden gestarkt werden. ,,Den Part-
ner von den zeitfressenden administrati-
ven Aufgaben zu entlasten, steht dabei
im Vordergrund”, beschreibt Christofori
den Gedanken. , Gleichzeitig unterstit-
zen wir bei vertrieblichen Fragen, damit
sich der Berater um genau das kiimmern
kann, worum es gehen sollte: die indivi-
duelle Beratung seiner Kunden sowie die
fortlaufende Betreuung.”
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Maklergarantierente

Den Makler nicht nur bei der Gewinnung
neuer Kunden zu unterstitzen, sondern
eben zusatzlich hohe Cross-Selling-Quo-
ten zu erreichen, ist dem Maklerservice
der SDV AG sehr wichtig. Insbesondere
angesichts der zunehmenden Alterung
im Maklermarkt entscheidet ein gut
gepflegter und digitalisierter Vertrags-
bestand erheblich Uber dessen Wert.

.Viele Makler stehen heute mit Mitte
oder Ende funfzig vor der Frage, wie
sie die Nachfolge regeln wollen. Eine
Moglichkeit haben wir 2015 mit unse-
rer Maklergarantierente geschaffen”,
erklart SDV Vorstand Christofori. Lebens-
lang kann der Makler eine Rente aus den
Courtageeinnahmen erhalten, wahrend
die SDV AG sich um die Betreuung kiim-
mert. ,Am Anfang mdchte der Makler
vielleicht noch einige Kunden selbst wei-
terbetreuen, und das ist in unserem Mo-
dell durchaus maoglich”, so Christofori
weiter.
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Bunter Strauf} vertrieblicher
Unterstiitzung

Bei der SDV AG geht der Service um die
eigentliche Bearbeitung der Versiche-
rungsprodukte hinaus. ,Das personliche
Kennenlernen ist uns nach wie vor oder
vielleicht sogar besonders in der zuneh-
mend digitaler werdenden Welt wichtig”,
stellt Armin Christofori heraus. Dafur sei-

en die Partnertage fur Interessenten einer
Zusammenarbeit mit der SDV AG sowie
die ,Makler-meets-Company”-Veranstal-
tungen fur Kooperationspartner ins Le-
ben gerufen worden.

Einmal im Jahr findet zudem der Mak-

lerkongress statt. Dort dreht sich alles
um die Weiterbildung der Makler durch
viele Vortrage und Workshops. Die Ko-

11 / Das MaklerMagazin / SDV AG

operation mit ,,gut beraten” sichert die
Weiterbildungspunkte fir diverse Ver-
anstaltungen. ,Des Weiteren stellen wir
mit unserer medialen Prasenz wie dem
Maklermagazin, unserem Blog sowie
den Social-Media-Kanalen regelmaBig
Moglichkeiten zur Verfiigung, sich Uber
Neues aus der Branche und aus dem
Hause der SDV AG zu informieren”, sagt

Christofori.
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Schmale, standardisierte Prozesse
vereinfachen die Antragstellung

Bei der Manufaktur Augsburg GmbH stehen automatisierte Ablaufe in der Bearbeitung der Antrage der
Sach- und Unfallprodukte ganz oben auf der Prioritdtenliste. Andreas Seitz, Assistent der Geschaftsfihrung der
Manufaktur Augsburg GmbH, erklart im Interview, wie das funktioniert.

I I I MANUFAKTUR

Versicherangslosungen wie vern Hand gemacht

o Andreas Seitz

Assistent der Geschaftsfiihrung
der Manufaktur Augsburg GmbH

www.manaug-produktgeber.de
Telefon: 0821 /71008 -500
E-Mail: info@manaug.de

)
Lo

»» Sehr positiv. Schon gegen Ende 2018 waren wir sehr zufrieden. Im Jahr 2019 hat es vor allem durch
die Kooperation mit der Signal-lduna-Tochter Deurag einen weiteren kraftigen Schub gegeben. Mit den
Varianten Premium und Premium Plus sprechen wir zum einen Kunden an, die etwas preissensibler sind,
dabei jedoch solide Leistungen winschen, zum anderen bieten wir ein sehr umfassendes Leistungspaket
zu einem etwas hoheren Preis. Alle Tarife der Manufaktur Augsburg sind nun auch in allen relevanten
Vergleichsrechnern implementiert. <«

»» Als wir 2013 mit eigenen Deckungskonzepten gestartet sind, gab es je Sparte nur einen Tarif — nun
sind es wie gesagt zwei. Und fur diese haben wir uns an Angeboten anderer Versicherer sowie Asseku-
radeure orientiert und anschlieBend umfangreiche Marktanalysen und Marktscreenings vorgenommen.
Nach dieser Bedarfsanalyse haben wir auch neue Bausteine ergdnzt. Ein wichtiger Punkt unserer Deckungs-
konzepte ist zudem, dass mit der Premium-Plus-Variante der Vertriebspartner in Haftungsfragen immer auf
der sicheren Seite ist. <«

12 / Das MaklerMagazin / SDV AG



SDV intern /// Andreas Seitz im Interview

»» Ja, unser Grundsatz lautet, schmale Prozesse einzuhalten und moglichst alles standardisiert abzuwickeln.
Uber den Abschlussrechner bei der Manufaktur Augsburg fiihren wir Vermittler und Makler mit wenigen
Klicks zum Abschluss. Nach der Angebotserstellung flr das jeweilige Produkt kann der Kundenberater die
Vorschlagsdokumente anfertigen und ausdrucken lassen. Innerhalb von 24 Stunden liegt der Versicherungs-
schein als PDF-Kopie im E-Mail-Postfach des Maklers vor. AnschlieBend kann er jederzeit schnell und einfach
auf die Dokumente zugreifen. <«

»» Darlber geht es noch viel schneller, da alle notwendigen Vertragsdaten vorhanden sind. Quasi sofort
stehen sowohl dem Vermittler als auch dem Kunden alle relevanten Dokumente zur Verfligung. Bei davon
abweichenden Fragen durchlduft der Antrag mit oberster Prioritat unsere Abteilung Antragsbearbeitung. <«

»» Beim wichtigsten Bestandteil einer privaten Unfallversicherung, der Invaliditatsabsicherung, zahlt die
Manufaktur Augsburg bereits ab einem Grad von einem Prozent. Es gibt auch nahezu keine Gesund-
heitsprifung. Zudem gewahren wir eine Progression abgestuft bis zu 1.000. So ist eine Erhéhung der
Leistung von bis zu 1.000 Prozent der Versicherungssumme maoglich. Ein weiterer wichtiger Punkt ist die
Innovationsklausel. Leistungsverbesserungen werden also automatisch zum gleichen Preis bei der Anpas-
sung der Versicherungsbedingungen allen Kunden ermoglicht. Und wir bieten den Kunden an, Zusatz-
leistungen, wie Ubergangsleistungen, Todesfallleistungen, Krankenhaustagegeld oder Krankengeld fiir
Arbeitnehmer und Selbststandige, einzuschlieBen — ganz nach Bedarf des Kunden. <«

»» Schaden bearbeiten wir im Haus noch nicht so digital wie etwa den Antragsprozess. Aber auch hier
wird es zunehmend automatisierter. Bei einem Sturmschaden beispielsweise erfolgt die Plausibilitatsprifung
anhand von Wetterkarten. Gab es zum Zeitpunkt des gemeldeten Schadens tatsachlich ein Unwetter, das
diesen Schaden verursacht haben kann, steht der Regulierung nichts im Wege. Wir sammeln hier nun noch
Erfahrungen, also Daten, die dann fur eine automatische und damit digitale Weiterverarbeitung unabding-
bar sind. Wir wachsen also sozusagen an den Schaden. <«

»> Ja, seit einiger Zeit stellen wir vermehrt fest, dass in der privaten Haftpflichtversicherung viele Smart-
phone-Schaden auftreten. Insbesondere das Display ist verhaltnismaBig oft davon betroffen. <«

»» Die rein digitalen Versicherungen sind ebenso wie wir in allen gangigen Vergleichsrechnern prasent
und kénnen so ihre Kunden fir sich gewinnen. Dennoch liegt bei uns ein Vorteil in der Méglichkeit, dass
wir auch persoénlich ansprechbar sind. Wir verbinden also die digitalen Vorteile mit denen der bisherigen
auf personlichen Kontakten beruhenden Versicherungswelt. Allerdings bekommt der Versicherungsmarkt
eine eigene Dynamik aufgrund der Vielzahl neuer Produkte. Die Lebenszyklen haben sich deutlich verkirzt.
Daher haben wir, wie bei der Unfallversicherung bereits erwahnt, die Innovationsgarantie eingefthrt.
Damit hat der Kunde bei einem alteren Tarif nicht das Nachsehen, wenn wir die Produkte standig auf den
neuesten Stand bringen. <«

13 / Das MaklerMagazin / SDV AG



Neues aus der

der Manufaktur
Augsburg

Uberzeugen Sie sich von unseren Leistungspaketen
mit Aktualisierungsgarantie, dem Top Service in der
Schadensbearbeitung durch das hohe technische
Niveau unserer Softwarelésungen.

Bestandsgarantie, Differenzdeckung, Innovations-
klausel u.v.m. - direkt im Tarifrechner vergleichen und
beste Tarife zum besten Preis sichern.

Manufaktur Augsburg GmbH

MANUFAKTUR Proviantbachstral3e 30, 86153 Augsburg

Telefon: 0 821 /71 008 -500
Vensicherangslisangen wie von Jtand’g E-Mail: info@manaug.de
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Wie vererbe ich als Einzelmakler
meinen Unternehmenswezrt?

von Rechtsanwalt Dr. Robert Boels, Fachanwalt fur Bank- und Kapitalmarktrecht

Als Einzelmakler wollen Sie lhre Fir-
ma oder lhren Bestand nicht verkau-
fen, weil die laufenden Einnahmen
attraktiv sind. Zur Ausiibung lhrer
Tatigkeit bedarf es einer Gewer-
beerlaubnis nach § 34d GewO. Mit
lhrem Tod erlischt zum einen diese
Gewerbeerlaubnis. Zum anderen er-
I6schen auch alle lhre Maklervertra-
ge. Dementsprechend verweigern
dann die Versicherer die Auszah-
lung weiterer Betreuungscourtagen.
Wenn Sie in diesem Fall nicht vorge-
sorgt haben, bleibt also nichts fiir
lhre Erben uber.

1. Vererbung von Gesellschafts-
oder Kommanditanteilen

Viele lhrer Kollegen haben sich als Ka-
pital- oder Personenhandelsgesellschaft
organisiert. Wenn auch Sie diesen Weg
gehen mochten, mussen Sie sich zu-
nachst als Einzelkaufmann im Handels-
register eintragen lassen. AnschlieBend
kdnnen Sie entweder den Maklerbestand
aus lhrem Vermogen ausgliedern, indem
Sie lhr eingetragenes kaufméannisches
Unternehmen in eine neuzugrindende
Kapitalgesellschaft (z.B. GmbH) einbrin-
gen an der Sie 100 Prozent der Gesell-
schaftsanteile halten oder aber den Mak-

lerbestand im Rahmen der Aufnahme in
eine Personengesellschaft (z.B. GmbH
& Co. KG) einbringen, an der Sie dafur
eine entsprechende Beteiligung erhalten.
Der Maklerbestand ist dann Bestandteil
des Gesellschaftsvermogens. Wenn Sie
mochten, kénnen Sie die Gesellschafts-
bzw. Kommanditanteile bereits zu Leb-
zeiten in enger Abstimmung mit lhrem
Steuerberater ganz oder teilweise auf
Ihre Erben Ubertragen. Nach dem Tod ei-
nes Gesellschafters besteht die juristische
Person fort. Im Erbfall erhalten Ihre Erben
die Gesellschafts- bzw. Kommanditan-
teile entsprechend ihres Erbanteils oder

Dr. Robert Boels

Fachanwalt fir Bank- und Kapitalmarktrecht.
Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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lhrer testamentarischen Verfigung. Den
Erben steht es dann frei, die Gesellschaft
mit eigener Sachkunde oder unter Be-
schaftigung einer sachkundigen Person
mit Gewerbeerlaubnis nach § 34d GewO
fortzufiihren oder die Gesellschafts- bzw.
Kommanditanteile zu verduBern. Lassen
Sie sich bei der Umsetzung dieser Um-
wandlung auf jeden Fall von Rechtsan-
walten, Steuerberatern und Notaren Ih-
res Vertrauens beraten!

2. Erléschen der Maklervertriage
und Vollmachten mit dem Tod
des Einzelmaklers

Der Maklerbestand ist die Summe der
Maklervertrage. Die einzelnen Makler-
vertrdge sind entgeltliche Geschéaftsbe-
sorgungsvertrage nach § 675 BGB, auf
die das Auftragsrecht der §§ 663, 665
bis 670 und 672 bis 674 BGB Anwen-
dung findet. Die Auftragsverhdltnisse
erléschen nach § 673 Satz 1 BGB grund-
satzlich mit dem Tod des Beauftragten.
Gleiches gilt fur die im Auftragsverhalt-
nis erteilten Vollmachten, weil das Auf-
tragsverhaltnis sowie der Gebrauch der
Vollmacht ein besonderes Vertrauen des
auftraggebenden Kunden zum auftrag-
nehmenden Einzelmakler voraussetzt.
Ein solches besonderes Vertrauensver-
haltnis zu dessen Erben kann zwar eben-
falls bestehen, ist jedoch von Gesetzes
wegen nicht anzunehmen. Haben Sie als
Einzelmakler nicht vorgesorgt, so erlo-
schen mit lhrem Tod alle Ihre Maklerver-
trage und Vollmachten, sodass Sie Ihren
Erben in der Summe keinen einzigen
Maklervertrag, also im Ergebnis auch
keinen werthaltigen Maklerbestand hin-
terlassen.

3. Vereinbarung einer Nachfolge-
klausel mit den Kunden

Die benannte gesetzliche Regelung des
§ 673 Satz 1 BGB, wonach der Auftrag
mit dem Tode des Beauftragten erlischt,
ist anderbar! Die Vertragsparteien kon-
nen also vereinbaren, dass der Makler-

vertrag mit dem Tod des Einzelmaklers
nicht erlischt, sondern durch die Erben
fortgesetzt wird. Ohne eine derartige
Nachfolgeklausel missten die Erben dem
Kunden das Erléschen des Maklervertra-
ges gemaR § 673 Satz 2 BGB unverziig-
lich anzeigen. Zur Vermeidung von Nach-
teilen musste sich der Kunde dann selbst
um den Abschluss eines neuen Mak-
lervertrages kimmern, damit der neue
Makler konkret anstehende Tatigkeiten
in die Wege leitet, etwaige Deckungs-
licken schlieBt oder Versicherungsfalle
abwickelt.

Es ist daher sehr zu empfehlen eine
Nachfolgeklausel bereits in Ihre schriftli-
chen Maklervertrage aufzunehmen oder
lhren Kunden bei nachster Gelegenheit
eine entsprechende Vertragsergdnzung
anzutragen. lhre Erben wiirden lhre Kun-
den zwar nach dem Erléschen des Mak-
lervertrages im Rahmen der gebotenen
Information Uber Ihr Ableben ohnehin
anschreiben. Es wird Ihren Erben jedoch
kaum gelingen, bei dieser Gelegenheit
kurzfristig eine nennenswerte Kunden-
anzahl zum Abschluss eines neuen Mak-
lervertrages zu bewegen, soweit lhre
Erben Uberhaupt Uber eine Gewerbe-
erlaubnis nach § 34d GewO verfugen,
um mit lhren Kunden einen Maklerver-
trag abschlieBen zu kdnnen. Sorgen Sie
also dafur, dass die Maklervertrage nach
lhrem Tode bestehen bleiben. Entspre-
chende Musteranschreiben fur die Ver-
einbarung einer Nachfolgeklausel halten
wir fur Sie bereit!

4.Keine Courtageanspriiche

ohne Gewerbeerlaubnis nach

§ 34d GewO

Waurde eine Nachfolgeklausel vereinbart
und die Erben des Einzelmaklers haben
keine Gewerbeerlaubnis nach § 34d
GewO, kann der Versicherer grundsatz-
lich nicht gewerblich mit ihnen zusam-
menarbeiten. Der Versicherer kann dann
seine Courtagezusage aufkindigen. Nur
bis zu Ihrem Ableben besteht in diesen
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Fallen ein Vertragsverhaltnis, aus dem
Bestandscourtagen beansprucht werden
kénnen. Folglich haben Thre Erben nach
lhrem Tod gegentber den Versicherun-
gen keinen Anspruch auf die Bestands-
betreuungsprovisionen.

Entscheiden sich lhre Erben zur Siche-
rung der Courtageanspriche fir eine
Fortfihrung des Maklerbetriebes ohne
eine eigene Gewerbeerlaubnis, missten
sie eine fremde, sachkundige, naturliche
Person anstellen, damit der Sachkun-
denachweis erbracht und eine entspre-
chende Gewerbeerlaubnis  beantragt
werden kann. In diesem Fall wird die ver-
maogensverwaltende Erben-GbR zu einer
gewerblich tatigen OHG, vertreten durch
die Erben. Die OHG mdsste dann eine
entsprechende Vermogensschadenhaft-
pflichtversicherung fir die Téatigkeit als
Makler abschlieBen.

5. Verkauf des Maklerbestandes
durch die Erben

Wird das Geschaft des Einzelmaklers
von den Erben nicht innerhalb von drei
Monaten nach Kenntnis des Erbschafts-
anfalls, spatestens jedoch bis zum Ab-
lauf der Ausschlagungsfrist, etwa durch
einen Verkauf des Maklerbestandes,
eingestellt, schlieBt sich gemaB §§ 27,
25 HGB eine unbeschrénkte und per-
sonliche Haftung der Erben fir Altver-
bindlichkeiten an! Fur neu begrindete
Verbindlichkeiten haften die Erben in
jedem Fall unbegrenzt und personlich!
Dieser Umstand ist von ganz erheblicher
Relevanz, da die Erben in dieser Situation
regelmaBig Uber keine Vermogensscha-
denhaftpflichtversicherung fir eine Ta-
tigkeit als Makler verfugen.
Problematisch ist insbesondere der Um-
stand, dass der Verkauf eines Maklerbe-
standes sehr zeitintensiv sein kann. Direkt
nach dem Tod des Einzelmaklers kann
Zeit verstreichen, bis sich die Erben einen
Uberblick Uber dessen Vermégen sowie
Uber dessen Maklerbetrieb verschafft
haben und einen Verkauf beschlieBen.



Weiterbildung /// Recht und Haftung

Weitere Zeit kann vergehen, bis der ver-
auBerbare, mit einer vereinbarten Nach-
folgeklausel versehene, Maklerbestand
identifiziert ist. AnschlieBend muUssen
von den Erben unter Zeitdruck Verkaufs-
verhandlungen gefihrt werden. Denn
vor einer Weitergabe der Bestandsdaten
an den Kaufer missen die Kunden zu-
nachst Uber die beabsichtigte Bestands-
Ubertragung, die damit einhergehende
Datenweitergabe an den konkreten
Kaufer sowie Uber ihr Widerspruchsrecht
informiert werden. Zudem muss die
14-tagige Widerspruchsfrist nach Art.
20 Abs. 2 der Verhaltensregeln fur den
Umgang mit personenbezogenen Daten
durch die deutsche Versicherungswirt-
schaft, auch ,, Code of Conduct” (CoC)
genannt, abgelaufen sein. Scheitern die
Verkaufsverhandlungen, musste in der
verbleibenden Zeit noch vor Ablauf der
3-Monats-Frist ein neuer Kaufinteres-
sent gefunden, die Kunden informiert
und der Verkauf vollstandig abgewickelt
werden. In Anbetracht der zahlreichen
Hindernisse, stellt der Verkauf des Mak-
lerbestandes fur die Erben eine groB3e
Herausforderung dar.

6. Verkauf des Maklerbestandes
durch den Erblasser

Sie koénnen als Einzelmakler vorsorgen
und lhren Erben die vorbezeichneten
Probleme abnehmen. SchlieBen Sie mit
dem Rechtsanwalt lhres Vertrauens eine
Vereinbarung Uber die Bestandsverwer-
tung im Falle lhres Todes. Der Rechts-
anwalt Gbernimmt, mit lhrer notariellen
postmortalen Vollmacht ausgestattet,
alle fur den Bestandsverkauf notwendi-
gen Schritte und kehrt den Erlés nach
Abzug der Verwertungskosten auf lhr
Konto zugunsten der Erbmasse aus.

Das Risiko eines Ablaufs der 3-Monats-
Frist lasst sich durch einige MaBnahmen
deutlich reduzieren. Ein von mehreren
potentiellen K&ufern akzeptierter, mit
einem Faktor zur Kaufpreisermittlung
versehener Bestandskaufvertrag, kann

beim Rechtsanwalt Ihres Vertrauens
schon vorbereitet in der Schublade lie-
gen. Die dem Bestandskaufvertrag als
Anlage beizufligende Liste des verwert-
baren Maklerbestandes wird von lhnen
im Wege der Datentreuhand ebenfalls
bei Threm — von Berufswegen zur Ver-
schwiegenheit verpflichteten — Rechts-
anwalt hinterlegt. Diese Liste enthalt
zum einen den Teil Ihres Bestandes, der
von Kunden abgeschlossen wurde, die
lhnen bereits eine Nachfolgeklausel un-
terzeichnet haben und zum anderen die
aktuellen Anschriften dieser Kunden.
Sie aktualisieren diese Liste regelmaBig,
soweit Sie weitere Vertrdge mit einer
Nachfolgeklausel abgeschlossen haben
oder von lhnen eine Nachfolgeklausel
fir bestehende Maklervertrage verein-
bart wurde. Dadurch lasst sich der Wert
des potenziell verduBerbaren Bestandes
bereits zum Zeitpunkt Ihres Ablebens
exakt feststellen. Der Bestandskaufver-

S

KANZLEI
RECHTSANWALTE

trag kann daher umgehend geschlos-
sen, und lhre Kunden umgehend Uber
Ihr Ableben, die beabsichtige Bestands-
Ubertragung sowie Uber deren Wider-
spruchsrecht informiert werden. Ge-
hen innerhalb der zweiwochigen Frist
Widerspriche beim Rechtsanwalt ein,
wird der Bestand ohne die betroffenen
Vertrage zum anteiligen Kaufpreis Uber-
tragen; andernfalls kann der gesamte
Bestand zum vereinbarten Kaufpreis auf
den Kaufer Ubertragen werden. Besten-
falls ist Inr Bestand bereits nach einem
Monat verwertet und der Kaufpreis ab-
zlglich der Verwertungskosten auf |h-
rem Konto.

MICHAELIS®

> Als Einzelmakler kénnen Sie lhren Unternehmenswert am einfachs-

ten vererben, indem Sie den Maklerbetrieb als Kapitalgesellschaft oder
Personengesellschaft organisieren. Dann gehoért der Maklerbestand
zum Gesellschaftsvermégen und lhre Erben erhalten im Erbfall die
werthaltigen Gesellschaftsanteile bzw. Kommanditanteile. Andernfalls
miissen Sie zunachst mit lhren Kunden zwingend eine Nachfolgeklau-
sel vereinbaren, damit die Maklervertrage mit lhrem Tode nicht erl6-
schen.

Wenn Sie schon jetzt wissen, dass lhre Erben den Maklerbetrieb nicht fortset-
zen wollen oder kénnen, sollten Sie den Bestandsverkauf bestmoglich vorbe-
reiten, damit Ihre Erben nicht nach Ablauf der 3-Monats-Frist in die Haftung
geraten. Sie kénnen bereits heute den Bestandskaufvertrag vorbereiten, ein
Serienbrief an lhre Kunden entwerfen, die Liste des verwertbaren Bestandes
aktualisieren und Nachfolgeklauseln mit Ihren Kunden vereinbaren, falls diese
in lhren Maklervertragen noch nicht enthalten sind. Wenn Sie lhre Erben noch
weiter entlasten mochten, Gbernehmen wir in lhrem postmortalen Auftrag
und mit lhrer postmortalen Vollmacht ausgestattet gerne die Abwicklung des
Bestandsverkaufs nach Ihrem Tode.
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Versicherungen /// LV 1871

:LV1571

SO FUNKTIONIERT MODERNES
SPAREN MIT MEINPLAN KIDS

Wie kann eine moderne und flexible Sparlésung fiir Kinder aussehen? Mit MEINPLAN Kids gibt die
LV 1871 unter dem Motto ,,Gemeinsam rocken fiir reichlich Flocken” eine zeitgemaBe Antwort und setzt
damit den Erfolg der MEINPLAN Fondsrente aus 2018 fort.

Die Niedrigzinsphase ist fur Sparer schon
seit vielen Jahren eine groBe Herausfor-
derung: Dadurch ist gerade das einfache
Kindersparbuch in den vergangenen Jah-
ren noch uninteressanter geworden.

Neben Ertragschancen wiinschen
sich Eltern auch viel Flexibilitat
Schon ab 25 € monatlich kénnen Eltern
oder GroBeltern fur ihren Nachwuchs
fondsgebunden sparen. Neben einer
Rendite brauchen Eltern die groBtmog-
liche, individuelle Freiheit bei der Finanz-
planung. So kann bei MEINPLAN Kids die
Beitragszahlungen zeitweise ausgesetzt
oder jederzeit zusatzliche Betrage ein-
gezahlt werden, um sich so den veran-
dernden Lebensumstanden anpassen zu
kénnen.

MEINPLAN Kids kombiniert
Wachstumschancen mit Flexibilitat
und zahlreichen Optionen

MEINPLAN Kids wird als Fondsrente
angelegt und bietet daher Wachstums-
chancen und eine hohe Flexibilitat ge-
rade mit der Cash-to-Go-Option. Damit
kénnen Eltern regelmaBig Auszahlungen
aus dem Fondsguthaben vornehmen
und flexibel auf unvorhergesehene Er-
eignisse reagieren. Als weitere Sicherheit
kann eine variable Beitragsgarantie von
10 — 100% gewahlt werden.

Spar-Mit-Option fiir Verwandte

und Familienfreunde

Ein echtes Geschenk fur Eltern und Kin-
der ist die Spar-Mit-Option. Damit ladt

die LV 1871 auch Verwandte oder Freun-
de dazu ein, einen finanziellen Beitrag

zur Zukunft des Kindes zu leisten. Eine
Zuzahlung ist ab 50 € moglich und kann
von jeder Person kommen, die dem Kind
nahesteht.

Auch den Trend der nachhaltigen
Investition erfullt die LV 1871

Fur MEINPLAN Kids hat die LV 1871 des-
halb ein nachhaltiges Portfolio mit 5 zer-
tifizierten Fonds aufgelegt, die alle mit
dem hochwertigsten Nachhaltigkeits-
siegel FNG im deutschsprachigen Raum
ausgezeichnet sind. Alternativ dazu gibt
es die bewahrte Expertenpolice oder ein
ETF-Portfolio oder aus der erneuerten
LV 1871
Portfolio.

Fondspalette ein individuelles

Versorgerschutz fiir Eltern

Um auch nach einem friihzeitigen Able-
ben weiterhin fur ihre Kinder da zu sein,
kénnen die Eltern oder GroBeltern einen
optionalen Versorgerschutz wahlen, bei
dem im Todesfall die LV 1871 bis zu ei-
ner maximalen Héhe von 3.000 Euro pro
Jahr und bis zum Ende der Versorgungs-
phase des Kindes, die Beitrage weiterbe-
zahlt. Neben der Absicherung im Todes-
fall kann als weitere Option auch im Fall
der Berufsunfahigkeit oder Pflegebeduirf-
tigkeit eine Beitragstibernahme gewahlt
werden. Fur diese Optionen ist keine
Risikoprifung notwendig, jedoch gibt es
eine Wartezeit von 3 Jahren.

BU-Option mit Pflegeschutz

fiirs Kind

Die BU-Option kann bereits mit 0 Jahren
abgeschlossen werden und sichert das
Kind von Beginn an im Falle der Pflege-
bedurftigkeit lebenslang finanziell ab.
Mit der BU-Option kénnen die Eltern ihr
Kind zudem bereits ab dem Alter von 10
Jahren ohne erneute Risikoprifung den
Abschluss einer selbstandigen Berufsun-
fahigkeit vornehmen.

Kontakt

Gereon Ries, Bezirksdirektor, Filialdirektion Miinchen
Lebensversicherung von 1871 a. G. Minchen (LV 1871)
SchwanthalerstraBe 102, 80336 Minchen

Telefon: 089 /551 67 -5 51
Telefax: 089 /551 67 -3 10
Mobil: 0160 / 587 26 69

E-Mail: gereon.ries@Iv1871.de
www.lv1871.de/gereon.ries
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Versicherungen /// Die Stuttgarter

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer

NEUES ROBO-ADVICE-
ANGEBOT DER STUTTGARTER

Die Stuttgarter hat mit dem FONDSPILOT eine innovative digitale Beratungslésung im Markt positioniert,
die Vermittler bei der bedarfsgerechten Beratung zu reinen Fondspolicen und Hybridprodukten der Stutt-

garter unterstiitzt.

Der Vermittler kann das digitale Bera-
tungstool erstens flr die systemgesteuer-
te Ermittlung eines Anlegerprofils seines
Kunden nutzen. Im Zuge dessen erhalt
er auch einen Vorschlag fur ein pas-
sendes gemanagtes Portfolio. Zweitens
steuert der FONDSPILOT das gewahlte
Portfolio automatisch mit dem einzig-
artigen Algorithmus Stuttgarter Auto-
matisches Management, kurz SAM. Der
FONDSPILOT erleichtert dem Vermittler
die Beratung und gibt ihm zusatzliche
Sicherheit. Damit hat Die Stuttgarter ein
eigenes Robo-Advice-Angebot auf den
Markt gebracht.

Das Beratungstool des FONDSPILOT
fuhrt Vermittler und Kunden durch 10
Fragen. Auf Basis der Antworten wird
ganz automatisch das Anlegerprofil er-
mittelt. Diesem wird ebenso automatisch
ein passendes gemanagtes Portfolio zu-
geordnet. Es stehen funf verschiedene
Portfolios mit unterschiedlichen Chance-
Risiko-Profilen zur Verfigung.

Nutzt der Vermittler das Beratungstool,
erhalt er eine Dokumentation der Geeig-
netheit und Angemessenheit. Die Stutt-
garter ist zurzeit der einzige Versicherer
in Deutschland, der diese Moglichkeit
bietet. Bevorzugt der Berater zur Er-
mittlung des Anlegerprofils eine eigene
Losung, kann er das gewlinschte gema-
nagte Portfolio auch direkt anwahlen.

Der SAM-Algorithmus Uberprift das
Portfolio wahrend der gesamten Ver-
tragslaufzeit regelmaBig und passt die
Zusammensetzung bei sich verandern-
den Markten automatisch an das Risi-
koprofil des Kunden an - kostenfrei.
Dabei beriicksichtigt SAM speziell den
langfristigen Anlagehorizont einer Al-

tersvorsorge. Das unterscheidet den

Der Stuttgarter FONDSPiLOT

Ermitthung Anlegerprofil & Vorschlag
eines dazu passenden Portfolios

Digitales Tool fiir die Beratungs- und Abschlussphase

Stuttgarter

gemanagte
Portfolio

FONDSPILOT von vielen anderen Robo-
Advice-Angeboten im Markt. Zudem
schafft eine tagesaktuelle Darstellung
der Portfolios wahrend der Vertragslauf-
zeit Transparenz.

Mit dem FONDSPILOT ist die Bera-
tung fir Vermittler einfach, schnell
und noch sicherer.

Steuern

Uberpriifung & automatische
Anpassung des Portfolics

Lésung fiir die gesamte Vertragslaufzeit

Kontakt

Karsten Fleck

Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

Mobil: 0 172 /73 89 314
E-Mail: karsten.fleck@stuttgarter.de
www.fondspilot.stuttgarter.de
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SAVE THE DATES

Partnertage
DIE SDV AG ZUM ANFASSEN

Sie wissen nicht, wer fiir Sie der beste Partner ist? Wir
schon! Machen Sie sich an einem interessanten und unterhalt-
samen Tag selbst ein Bild von der SDV AG. Besuchen Sie unsere
Partnertage, bleiben Sie auf dem Laufenden und informieren Sie
sich Uber Neuigkeiten der SDV AG. Melden Sie sich zur kosten-
losen und unverbindlichen Kennenlernveranstaltung ,Die SDV
AG zum Anfassen” online an:

www.sdv.ag/veranstaltungen/
partnertage

e

Termine Partnertage 2020
jeweils von 10.00 bis 14.30 Uhr,
Proviantbachstrale 30, 86153 Augsburg

29. Mai 2020 / 26. Juni 2020 / 17. Juli 2020
21. August 2020 / 4. September 2020 / 23. Oktober 2020
27. November 2020 / 11. Dezember 2020

SDV

Mehr Informationen unter:

Makler-meets-
Company

Die SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG hat fur alle
interessierten Maklerinnen und Makler eine besondere Veran-
staltungsreihe — das sogenannte Makler-meets-Company. Sie
maochten sich Uber Neuigkeiten der SDV AG, der Versicherungs-
gesellschaften und der Versicherungsbranche informieren?
Dann nutzen Sie lhre Chance und nehmen Sie an unserer Ver-
anstaltungsreihe in lhrer Region teil. Hier gehts zur Anmeldung:

www.sdv.ag/veranstaltungen/
makler-meets-company

N

Termine Makler-meets-Company 2020

Die jeweiligen Veranstaltungsorte / Adressen finden Sie online.

Ost 5.Mai 2020 / 14.Juli 2020 / 6. Oktober 2020
Nord 6. Mai 2020 / 15.Juli 2020 / 7. Oktober 2020
West 12.Mai 2020 / 21.]Juli 2020 / 13. Oktober 2020
siud 14.Mai 2020 / 23.Juli 2020 / 15. Oktober 2020

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

www.sdv.ag



Versicherungen /// HALLESCHE

TARIF FEELFREE MIT

N 4
HALLESCHE

Private Krankenversicherung

NACHHALTIGKEITS-TESTAT

HALLESCHE Krankenversicherung mit Neuerung in bKV

Bei einer arbeitgeberfinanzierten betrieblichen Krankenversicherung (bKV) profitieren die Arbeithehmer
von Versicherungsleistungen. Durch das Nachhaltigkeits-Testat von FEELfree hat jetzt der Arbeitgeber
einen zusatzlichen Nutzen: Er kann sein Engagement im eigenen Nachhaltigkeitsbericht nachweisen.

Eine bKV bringt viele Vorteile. Mit dem
Tarif FEELfree der HALLESCHE Kranken-
versicherung geben Arbeitgeber ihren
Mitarbeitern die Maoglichkeit, sich aus
Paket
auszusuchen. Daflr steht diesen ein

einem Gesundheitsleistungen
jahrliches Budget zur Verfigung. So
unterstitzen diese Unternehmen die
Gesundheit ihrer Mitarbeiter, praventiv
oder bei Erkrankung.

Gesellschaftlicher Beitrag einer bKV
Mit diesem Engagement zur Foérderung
der Gesundheit leisten die Unternehmen
auch einen gesellschaftlichen Beitrag.
Fur die meisten Firmenkunden sind Si-
cherheit und Gesundheit wichtige Nach-
haltigkeitsthemen. Denn Nachhaltigkeit
ist mehr als Umweltschutz — auch soziale
Aspekte fallen unter diesen Begriff.

FEELfree wirkt nachhaltig

Ein aktuelles Testat der Universitat Bay-
reuth und der concern GmbH bestatigt,
dass das ,, Produkt FEELfree Unternehmen
dabei unterstltzt, werteorientiert und
nachhaltig zu handeln”. Hiervon profi-
tieren auch Arbeitgeber, die den bKV-
Schutz fir ihre Mitarbeiter finanzieren.
Viele Unternehmen legen jahrlich einen
Nachhaltigkeitsbericht vor — freiwillig,

oder weil sie gesetzlich dazu verpflichtet
sind. Mit dem Nachhaltigkeits-Testat von
FEELfree konnen sie ihr Engagement im
Nachhaltigkeitsbericht nachweisen.

Fokus ,Firmenkunden” -
Veranstaltungsreihe fir Vermittler
Fur Geschaftspartner bietet die HALLE-
SCHE eine Veranstaltungsreihe zum The-
ma bKV. Angesprochen sind Vermittler,
die neu in dieses Geschaftsfeld einstei-
gen, und bereits erfahrene Firmenkun-
denberater, die ihre Kenntnisse vertiefen
mochten.

Alle Informationen zur Veranstaltungs-
reihe Fokus ,Firmenkunden®:
www.anmelden.org/fokus_
firmenkunden_feelfree-jause/

Prof. Dr. Markus Grof3-Engelmann,
Robert Gladis, Wiltrud Pekarek,
Prof. Dr. Dr. Alexander Brink (v. . n. r)

Kontakt

Josef Nefzger

Telefon: 089 /23195 242
Mobil: 0174 / 158 70 94

HALLESCHE Krankenversicherung a. G.

E-Mail: josef.Nefzger@hallesche.de
www.hallesche.de/vermittler
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Versicherungen /// Continentale

cDoiﬁtinentale

SO PASST DER BU-SCHUTZ
AUCH IN ZUKUNFT

Unsere Lebens- und Arbeitswelt andert sich rasant. Flexibilitdt und Sicherheit sind wichtiger denn je.
Mit der Continentale PremiumBU stimmt der Schutz gegen Berufsunfahigkeit (BU) auch in Zukunft.

Die neue BU-Vorsorge der Continentale
lasst sich besonders flexibel an neue Be-
darfssituationen anpassen. Insbesondere
mit dem Karriere-, Plus- und Pflege-Paket
kann sie individuell ausgebaut werden —
und das nur zu einem geringen Mehr-
beitrag. Sinnvolle Zusatzoptionen und
umfassende  Nachversicherungsgaran-
tien sorgen darlber hinaus fur groBen
Gestaltungsspielraum.

Bestseller Karriere-Paket erweitert
Bisher kamen Auszubildende, Studie-
rende und Berufsanféanger nur bei der
PremiumBU Start in den Genuss des
Karriere-Paketes. Seit kurzem gibt es den
beliebtesten Baustein der Einsteiger-Vari-
ante auch bei der PremiumBU.

Damit kann der Kunde die BU-Rente so-
gar auf bis zu 2.500 Euro verdoppeln,
wenn er seine Ausbildung oder sein Stu-
dium abgeschlossen hat. Dartber hinaus
kann er nach einer Weiterbildung und
jetzt auch nach einem Berufswechsel
prafen lassen, ob ein glnstigerer Bei-
trag moglich ist. Die Kunden profitieren
zudem vom Starter-Bonus: In den ersten
finf Berufsjahren bekommen sie bei Er-
werbsunfahigkeit eine zusatzliche EU-
Rente von bis zu 500 Euro.

Plus-Paket erganzt um Krebs Plus

Das Plus-Paket bietet nun den neuen Zu-
satzschutz Krebs Plus. Damit erhalt der
Versicherte bei den Diagnosen Krebs,

Herzinfarkt oder Schlaganfall 15 Monate
lang eine Leistung in Héhe der vereinbar-
ten monatlichen BU-Rente. Wie bisher
umfasst das Paket zudem eine schnelle
Leistung bei langerer Arbeitsunfahigkeit
sowie ein Pflege-Sofortkapital, sogar
wenn nahe Angehorige betroffen sind.

Seit Jahren bewahrt:

das Pflege-Paket

Hat der Kunde das Pflege-Paket abge-
schlossen, bekommt er im Pflegefall
zusatzlich eine lebenslange Pflegerente.
Uberdies hat er die Option auf eine Pfle-
gerentenversicherung — und das eben-
falls ohne erneute Gesundheitsprifung.

Hochstalter anpassen, Beitrags-
dynamik aussetzen

Weitere Produktmerkmale sorgen fur
zusatzlichen Gestaltungsspielraum: Wird
die Regelaltersgrenze in der gesetzli-
chen Rentenversicherung angehoben,
passt die Continentale auf Wunsch das
Hochstalter fur den BU-Schutz entspre-

chend an — ohne erneute Gesundheits-
prifung. Zudem kann der Versicherte die
vereinbarte Beitragsdynamik aussetzen,
so haufig und so lange er mochte.

Analysehéauser sind liberzeugt

Auch Analysehduser sind vom sehr gu-
ten Preis-Leistungs-Verhaltnis der Conti-
nentale in der Einkommensabsicherung
Uberzeugt. Das bestatigen unter ande-
rem Franke und Bornberg, Morgen &
Morgen und Softfair. Sie zeichnen die
Produkte und die Qualitat des Unter-
nehmens regelmaBig mit Bestnoten aus.
Dariiber hinaus attestiert das Institut fur
Finanz-Markt-Analyse die Stabilitat der
eingangs kalkulierten BU-Beitrage. Die-
se hat die Continentale seit mehr als 60
Jahren nicht angehoben.

Kontakt

Richard Lechner

Mobil
E-Mail

StahlstraBe 17, 90411 Nurnberg

Telefon 089/37 417-597
Fax 0911/5697-107
0173 /28 44 337

Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/PremiumBU
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Die BU-Vorsorge mit Karriere-Paket.
"\ Fiir maximales Entwicklungspotenzial!

Continentale PremiumBU = [ Franke | Bornberg

hervorragend
Karriere kann vieles sein — wie auch der Abschluss von Beruf oder Studium. Coninentl Lobonyerscterurg AG
Vielleicht macht Ihr Kunde auch die Meister-Priifung. Kénnte das passieren? 0,5
Dann buchen Sie das Karriere-Paket mit tollen Extras zur PremiumBU dazu.

m Starter-Bonus - in den ersten fiinf Berufsjahren erhalt Ihr Kunde :
- .. - . - . - GEZEIC
bei Erwerbsunfahigkeit eine zusatzliche EU-Rente. M&M RATING
. ) Berufsunfahigkeit
®m Option auf Verdopplung der BU-Rente - nach erfolgreichem Abschluss )
von Ausbildung oder Studium kann die BU-Rente auf bis zu 2.500 Euro PremiumBU/Start

PremiumBUZ
monatlich verdoppelt werden - ohne erneute Risikopriifung. 0 s

CIMORGEN

m Qualifikationsbonus fiir mogliche Besserstufung - bei erfolgreicher
Weiterbildung oder einem Berufswechsel priifen wir auf Wunsch, ob

der Beitrag gesenkt werden kann. M&E;:II‘:\TING

Berufsunfahigkeit
TEILRATING BU-KOMPETENZ

m Rabatt auf Nachversicherungen - exklusiver 5%-iger Nachlass
auf alle zukiinftigen Nachversicherungen.

MORGEN >
CIMORGEN

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner

Telefon 089 37417-597

Fax 0911 5697-107

Mobil 0173 2844337

E-Mail Richard.Lechner@continentale.de

Die
makler.continentale.de/PremiumBU contll‘lentale




Versicherungen /// Basler

QBasIer

Versicherungen

UPGRADE DER BASLER KINDER-
VORSORGE INVEST VARIO

Die Basler Lebensversicherungs-AG ist einer der fiihrenden Anbieter im Segment Kinder-Fondspolicen.
Die Basler BerufsunfahigkeitsVersicherung ist speziell bei jungen Leuten im Markt sehr erfolgreich.
Nun fiihren die Basler Versicherungen diese beiden Produkte naher zusammen.

Die Basler KinderVorsorge Invest Vario
ist ein lebensbegleitendes Vorsorgekon-
zept und neben den Eltern besonders fiir
die Zielgruppen Paten und GroBeltern
geeignet. Ab 25 EUR pro Monat kann
fir die Zukunft des Kindes gespart wer-
de. Zuzahlungen koénnen ab 250 EUR
geleistet werden. Das Produkt enthalt
viele wertvolle Optionen: Eine Versorger-
Mitversicherung fur Tod oder BU, damit
ist das Sparziel bis zum 27. Lebensjahr
des Kindes abgesichert. Die Versiche-
rungsleistung wird in diesem Fall in einer
Summe in den Vertrag eingezahlt statt in
laufenden Raten.

Es ist vorgesehen, dass der Vertrag spa-
ter, bspw. mit dem 18. Lebensjahr, an das
dann erwachsene Kind Ubertragen wird.
Dies bestimmt der Versicherungsnehmer.
Das Kind nutzt den vertrag dann fur die
eigene Altersvorsorge. Bis zum 27. Le-
bensjahr kédnnen geblhrenfreie Entnah-
men getatigt werden. Bei Antragstellung
werden keine Gesundheitsfragen fur das
Kind gestellt,. Das Gilt auch fur die inte-
grierte BU-Option.

Die neue leistungsstarke BU-Option

Die BU-Option ist auch enthalten, wenn
die Eltern den Antrag nicht unterschrie-
ben haben, zum Beispiel bei einem Ver-
trag der GroBeltern. Im Alter von 18
Jahren bietet die Basler Lebensversiche-
rung dem dann erwachsenen Kind die
BU-Option an. Die Basler informiert zu

diesem Zeitpunkt aktiv Kunde und Ver-
mittler Uber diese Optionsmdglichkeit. Je
nach aktueller Lebenssituation kd&nnen
entweder maximal 1.000 EUR (Schdiler),
1.500 EUR (Azubi oder Student) oder
2.000 EUR (Berufstatige) als monatliche
BU-Rente mit einer stark verkirzten Ge-
sundheitsprifung versichert werden.

Aktuelle Basis ist die Basler Berufsunfa-
higkeitsversicherung inklusive Dynamik-
und Nachversicherungsmaoglichkeiten
(bis zu 2.500 EUR MU-Rente) sowie die
wahlbaren Zusatz-Bausteine wie der Ar-
beitsunfahigkeitsschutz. Die BU-Option
kann frihestens ab dem 15. Lebensjahr
ausgelbt werden. Sie kostet keine Ext-
rapramie und ist auch dann eingeschlos-
sen, wenn der Vertrag ohne die Unter-
schrift der Eltern abgeschlossen wurde.

Investmentanlage:

Managen oder managen lassen

Der sog. ,Spurassistent” sorgt dafur,
dass die VermogensPortfolios der Basler
Lebensversicherungs-AG nach Schwan-

kungsbreite (Volatilitat) gesteuert wer-
den. Das Risiko in den jeweiligen Ver-
maogensPortfolios wird nie hoher als
vereinbart. Die Portfolios koénnen auf
Wunsch als ETF-Variante gewahlt wer-
den. Besonderer Vorteil: Das Portfolio-
Management ist gebUhrenfrei. Schwei-
zer Investmentkompetenz steuern die
UBS Asset Management und die Baloise
Asset Management bei. Ein Online Port-
folio Finder hilft bei der Wahl des richti-
gen Portfolios.

Fur die individuelle Fondsauswahl steht
ein groBes Spektrum von tber 90 Invest-
mentfonds und ETFs der verschiedenen
Regionen und Anlageklassen zur Verfu-
gung. Eine Kombination aus aktiven und
passiven Investments ist mdglich. Das
Garantievermogen der Basler Lebensver-
sicherungs-AG kann bis zu 90 Prozent in
die Anlage kombiniert werden.

Kontakt

Vito Mitaritonna, Landesdirektor
Basler Vertriebsservice-AG

Telefon: 040 / 3599 4660
Mobil: 0177 / 833 08 37
E-Mail: vito.mitaritonna@basler.de

24 / Das MaklerMagazin / SDV AG



;"": WSrhwah:n
Allshfldtmgshorri(-h
2020

Dieses Untern,
chmen sichery Qs
durch beryfliche A..m.[:,[ﬂ::, de

= i
.’ i”.‘m P

DEIN START INS BERUFSLEBEN MIT UNS!

Wir, die SDV AG, sind ein moderner Servicedienstleister fir Versicherungsmakler, Makler- und Bankvertriebe und suchen DICH! Du bist neugierig auf die Finanz- und

Versicherungsbranche? Wir sind eine Alternative zum klassischen Vertriebs-/AuBendienstmodell. Als Dienstleister ist es wichtig, professionell und individuell auf die
Bedurfnisse unserer Kunden einzugehen. Um auch in Zukunft nutzungsorientiert fur unsere Kunden arbeiten zu kénnen, brauchen wir Dich als Auszubildende (m/w/d).

Bitte sende uns deine Bewerbung an: karriere@sdv.ag

Speicherung deiner Daten: wir speichern deine Bewerbungsunterlagen/Daten im Posteingang unseres E-Mail-Programms.
Weitere Informationen unter: www.sdv.ag

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Starker Rechtsschutz mit noch mehr
Premiumleistungen fiir lhre Kunden

Der erfolgreiche DEURAG Rechtsschutz geht mit frischen
Extra-Leistungen in das Jahr 2020. Besonders der Gewer-
beschutz profitiert von neuen Serviceleistungen!

® Cyber-Rechtsschutz: Aktiver Straf-Rechtsschutz im privaten und
gewerblichen Bereich
e Beratungs-Rechtsschutz bei UrheberrechtsverstdBen im Internet

Gut ausgestattet und erfolgreich beraten!

Alle Highlights der neuen Tarifgeneration

finden Sie unter:

¢ Inklusive neuer Serviceleistungen wie Unternehmervorsorgevollmacht www.deurag.de/vertriebspartner/tarif-2020
oder AGBCheck

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




MAKLERGARANTIERENTE

Ihre lebenslange Rente aus lhrem eigenen Bestand

» Garantierente?
Wir sichern Ihnen Uber 7 Jahre eine garantierte, anschlieBend eine lebenslange Rente aus den

Courtageeinnahmen zu und kimmern uns um lhren Bestand.

» Wie geht das?
Ab dem 65. Lebensjahr schlieBen Sie als Vertragspartner der SDV AG und registrierter Versicherungs-
makler nach § 34d eine Zusatzvereinbarung tber die , Maklergarantierente” ab.

» Vorruhestandsregelung
Wahrend Ihr Bestand bis zu 7 Jahre zu 100 % durch qualifizierte Mitarbeiter der SDV AG betreut wird,

erhalten Sie 50 % der Courtageeinnahmen lhres Bestandes und haben dabei 0 Aufwand.

SERVICEPARTNER DER

VERSICHERUNGSMAKLER AG

Mehr Informationen unter: www.sdv.ag
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Sie finden uns auch bei:

ﬂ ﬁ Yo XING™

Die Verantwortung fur die Inhalte der Anzeigen und Be

QO Linked ).

itrage liegt beim jeweiligen Werbepartner. Der Herausgeber Gbernimmt keine Gewahr fur die Richtigkeit,

Vollstandigkeit und Aktualitat der bereitgestellten Inhalte. Das Copyright liegt, wenn nicht anders vermerkt, bei der SDV AG.
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Sichern Sie sich nicht nur beste Produkte,
sondern auch beste Vertriebsunterstiitzung.

Wir sind Ihr kompetenter und fairer Partner beim Verkauf:
Wir bieten lhnen umfangreiches Informationsmaterial, das
lhren Kunden unsere Produkte perfekt vorstellt. Unsere
Vertriebsspezialisten sind bei Fragen zu den Produkten gern
personlich fur Sie da und unterstlitzen Sie durch Schulungen

und Vertriebsansatze.

D lhre Ansprechpartner finden Sie unter S I G NAL I D U NA @

maklerblog.signal-iduna.de gut zu wissen
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