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fehlt dem Freund
der Helfer.

Wer viel leistet, darf sich selbst dabei
nicht vergessen.

Die neue Allianz Berufs- und Dienstunfdhigkeitsversicherung fiir Beamte.
Und alle, die es werden wollen.

« Passgenau mit zwei Phasen der Leistungshohe in einem Vertrag

« Konstanter Beitrag Uber die gesamte Laufzeit

* Echte DU-Klausel

 Produktwechsel von DU in BU und umgekehrt ohne
Gesundheitsprufung moglich

* Spezielle anlassabhdngige Erhohungsoption fur Beamte

Beamte ganzheitlich beraten: Jetzt auch mit der Krankenversicherung der Allianz.

Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung e
oder unter makler.allianz.de/beamte Alllanz @
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JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

das Arbeiten im Homeoffice und Kunden per Video zu beraten — daran ge-
wohnten wir uns mit Beginn der Corona-Pandemie rasch. Neben der Verande-
rung unseres beruflichen und privaten Alltags sahen und sehen wir uns aber
mit einer zusatzlichen Bedrohung konfrontiert. Und damit meine ich zwar un-
ter anderem Viren, aber eben nicht das Coronavirus.

Die Verbreitung von Schadsoftware, und ganz allgemein die Cyber-Krimina-
litdt, hat mit den steigenden Aktivitdten im Internet ebenfalls deutlich zu-
genommen. Auch Versicherungsmakler sind nicht davor gefeit, Opfer eines
Angriffs zu werden. Um diese Gefahr darzustellen und gleichzeitig Lésungen
zu prasentieren, haben wir diese Ausgabe unseres SDV Maklermagazins dem
Thema Cyber-Versicherungen gewidmet. Ab Seite 14 lesen Sie, wie Sie sich in
diesem Umfeld positionieren kénnen.

Am 19. Mai fand Uber dieses spannende Feld zudem unser SDV CyberDay
statt. Vor allem der Live-Hackerangriff sorgte dabei fur entsetzte Aha-Momen-
te bei den Teilnehmern. So leicht, erfolgreich angegriffen zu werden, hatte es
sich wohl niemand vorgestellt (siehe dazu ab Seite 06). Vielleicht waren Sie ja
dabei, und wenn nicht, kénnen Sie auf unserer Website www.sdv.ag nochmals
alle Prasentationen nachtraglich ansehen.

Ich wiinsche Ihnen eine spannende Lektire dieser neuen Ausgabe und bleiben
Sie gesund!

W7

Ihr Armin Christofori

Hinweis: In dieser Ausgabe wird aus Griinden der besseren Lesbarkeit das generische Maskulinum von Makler / Versicherungsmakler verwendet.
Weibliche und anderweitige Geschlechteridentitaten werden dabei ausdricklich mitgemeint, soweit es fur die Aussage erforderlich ist.
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Maklerpool-Studie

SDV AG rdaumt sechs
Mal Bestnote ab

Insgesamt sechs Mal konnte die SDV AG
in der aktuellen Maklerpool-Studie 2021
der Zeitschrift ,finanzwelt” die Bestnote
.Hervorragend” fur sich verbuchen. Sie-
ben Kategorien standen in der Umfrage
unter den Maklerpools Ende 2020 zur
Bewertung zur Verfigung. Am Ende er-
reichten acht von 27 teilnehmenden Ge-
sellschaften in einer oder mehreren Diszi-
plinen das Pradikat , Herausragend”.

Die SDV AG Uberzeugte im Einzelnen in
folgenden Bereichen:
finanzwelt

finanzwelt finanzwelt

HERAUSRAGEND

HERAUSRAGEND

HERAUSRAGEND

Updates

Apps der SDV AG
wurden iiberarbeitet

Die Makler- und die Kunden-App der
SDV AG haben ein Update erhalten.
So wurden einige Verbesserungen und
Neuerungen in den Funktionalitdten vor-
genommen. Insbesondere betrifft diese
Aktualisierung das Dokumentenmanage-
ment, die Anderung der Bankverbindung
mit  Vertragsauswahl, Vertragsnotizen
sowie Kundenhinweise und einiges Wei-
tere. Auch das App-Design wird derzeit
Uberarbeitet und erhdlt demnéchst ein
Update.

» Maklerorientierung

» Marketingunterstiitzung

» Prozesse, Services, Verwaltung

» Softwareunterstiitzung und
Digitalisierung

» Vertriebsunterstiitzung

» Weiterbildung

Da fir die siebte Disziplin ,,Produktspek-

betrachtet

wur-den, konnte die SDV AG aufgrund

trum”  Allfinanz-Produkte

ihrer Spezialisierung in Sachen Versiche-
rungen aktuell nicht bewertet werden.
Bei der ndchsten Studie jedoch kann
sich die SDV AG aufgrund ihrer Koope-
rationen mit Domicil Real Estate Group
(Investment Management), Solidvest
(Investment) sowie Bloxxter (Immobilien
Investment) in dem Bereich ebenfalls um-
fassend positionieren.

finanzwelt

finanzwelt finanzwelt

HERAUSRAGEND HERAUSRAGEND HERAUSRAGEND
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Termine

Makler-meets-
Company

Termine:

6. Juli 2021

24. August 2021

14. September 2021

12. Oktober 2021

9. und 30. November 2021

» Online / Zoom-Videokonferenz

Partnertage
der SDV AG

Termine:

23. Juli 2021

27. August 2021
24. September 2021
22. Oktober 2021
26. November 2021
17. Dezember 2021

» Online / Zoom-Videokonferenz

O

Anmeldung
und weitere Infos:

www.sdv.ag >> Veranstaltungen
Telefon: 082171 008-831



ONLINE

f ? B E R 10.00 - -
19, Mai 20 DAY 16:00 Uhr

mit Live-Hackerangriff wihrend der Veranstaltung




Cyber- Attacke'

SDV intern /// Achtung Cyber-Attacke!

o Q0 <« =0
i ot O e b
O -

Achtung

-0 00 =

- 0O = 0

-0 oo
o

[=N =]

[=]

o0 —=0

c

o

C0O0C

[ - IR

o

D=0

YR . Y g

Das war der SDV CyberDay mit Live-Hackerangriff

M

S \
Y

O O O

In unserer vernetzten und digitalen Welt nimmt auch die Kriminalitat
im Netz weiter zu. Gewerbekunden, ob grol3 oder klein, sind hier beson-
ders gefahrdet. Die richtige Cyber-Sicherheit und eine Cyber-Versiche-
rung kénnen viel Schaden abwenden. Die SDV AG hat diesem Thema

im Mai eine Online-Veranstaltung, den ,,SDV CyberDay”, gewidmet.

> >
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.Der Begriff Cyber ist irgendwie schwer
zu fassen”, sagte Armin Christofori, Vor-
standssprecher der SDV AG, in seinen
einleitenden Worten zum Online-Cyber-
Day der SDV AG am 19. Mai 2021. Es
seien Risiken damit verbunden, die weit
weg und wenig greifbar seien. ,Bei der
Planung dieser Veranstaltung haben wir
uns daher Uberlegt, wie wir das Risiko
etwas realer gestalten kénnen — und sind
auf die Idee mit einer Demonstration

per Live-Hackerangriff gekommen”, so

Christofori weiter.

Denn das Thema selbst sei standig pra-
sent. In der Presse finden sich mittler-
weile sehr haufig Berichte Uber Cyber-
Angriffe. ,,In den vergangenen 20 Jahren
gab es groBe Verdanderungen. So sind
Tools fur solche Attacken langst nicht
mehr Geheimdiensten oder ahnlichen
Institutionen fur die Uberwachung oder
Spionage vorbehalten”, erzdhlte Tim
auf der Landwehr, Senior Security Expert
bei Fox IT, einem Unternehmen der NCC
Group, in seinem Vortrag.

Vielmehr sei die Software, die Hacker
verwenden, offentlich verfugbar. ,Es ist
zu einem Geschaftsmodell geworden”,
so der Cyber-Experte. ,In erster Linie
wird hier Ransomware genutzt. Also eine
Schadsoftware, die die Daten des Opfers
verschlUsselt und erst nach einer Lose-
geldzahlung wieder freigibt.”

08 / Das MaklerMagazin / SDV AG



SDV intern /// Achtung Cyber-Attacke!

v

Phishing und Ransomware sind besonders haufig

Auch Phishing ist, so Tim auf der Land-
wehr, eine gern genutzte Methode.
Hierbei werden die Opfer dazu verfihrt,
sensible Daten beispielsweise auf einer
gefalschten Internetseite etwa zum On-
line-Banking einzugeben. Die Hacker
greifen diese Daten darUber ab.

In der Demonstration eines Live-Hacks

zeigte Tim auf der Landwehr, wie
leicht es einem Hacker fallt, mit einer

o)

fingierten Word-Datei den Zugriff auf
den Computer seines Opfers, in dem
Fall von SDV Vorstandssprecher Armin
Christofori, zu erlangen. Mit einer an-
geblichen Bewerbung als Word-Datei,
die Makros benétigt, verschaffte sich
der Experte als Hacker Zugang zum
Pseudo-PC des SDV Vorstandssprechers.
Er demonstrierte, wie umfangreich sei-
ne Zugriffsmoglichkeiten auf diese Wei-
se geworden waren.

O ———-

)
T \&

pm-—-

Haftungsfalle mangelnde Aufklarung

Nach dem Vortrag des Cyber-Experten
Tim auf der Landwehr wies Stephan
Michaelis von der Hamburger Rechts-
anwaltskanzlei Michaelis auf die Haf-
tungssituation in Sachen Cyber-Crime
hin. Der Versicherungsanwalt hatte viele
Urteile im Gepack, die klarmachten, wie
schnell Makler in eine Haftungsfalle tap-
pen. So mussen die Kunden zumindest
Uber die Moglichkeit zur Absicherung
dieses Risikos aufgeklart werden. Da
Versicherungsmakler in der Regel nicht
gleichzeitig  Cyber-Security-Spezialisten
sind und sich viele Kenntnisse erst erwer-
ben mussen, unterstitzt die SDV AG mit
einer neuen Kooperation ihre Partner.

09 / Das MaklerMagazin / SDV AG

CyberDirekt heiBt die Plattform (siehe
auch Interview ab Seite 16). Sie kann in
vielerlei Hinsicht Hilfestellungen leisten.

Bjorn Blender, Leiter Maklervertrieb bei
CyberDirekt, stellte das Angebot der
Plattform vor. ,Nicht nur die Gewerbe-
kunden der Makler, sondern auch der
Makler selbst sollte Uber eine Cyber-
Versicherung nachdenken”, sagte Blen-
der. ,Allerdings sichern von den 17 Ver-
sicherern, die aktuell bei CyberDirekt ihre
Produkte anbieten, nur acht Uberhaupt
Versicherungsmakler ab. Das zeigt, wie
groB das Risiko insbesondere des Daten-
verlusts in dieser Branche ist.”
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»Cyber bei jedem Kunden ansprechen*

Blender empfahl, ebenso wie zuvor Ste-
phan Michaelis, bei jedem Kunden die
Gefahr einer Cyber-Attacke anzuspre-
chen. ,Jeder Gewerbetreibende hat min-
destens einen Computer im Einsatz und
eine Internetverbindung. Damit ist po-
tenziell jeder gefahrdet”, so Blender.
Entscheidet sich der Kunde gegen diese
Absicherung, sollte das dokumentiert
werden.

Welche Produkte von welchem Anbieter
nun fr den speziellen Kunden geeignet
sind, kann nur ein genauer Blick auf die
groBten Risiken zeigen. Im Rahmen der
Prasentation von CyberDirekt beschrieb
Tim HuBmann, Leiter Vertrieb/Geschafts-
entwicklung bei der Victor Deutschland
GmbH, einer Schwestergesellschaft des
Gewerbeversicherers Marsh, das Ange-
bot des jungen Assekuradeurs.

Ihr perfekter Einstieg in den Vertrieb der Cyberversicherung mit dem dynamischen Duo!

cﬂ) CyberDirekt

—> |hr versicherungsunabhangiger Spezialist fiir die Cyberversicherung
- Umfangreiche Vertriebsunterstiitzung

- Auswahl aus 15 Cyberversicherern mit tiber 30 Tarifen
- Digitaler Beratungs- und Antragsprozess

Sie erreichen das CyberDirekt-Maklerportal iiber das Extranet der SDV!

- 12 Branchenkonzepte fiir den passgenauen Versicherungsschutz
- Umfangreiche Leistung mit wenigen Sublimits
-~ Nur 5 Risikofragen im Antragsmodell

— Exklusiv tiber die CyberDirekt-Plattform

-~

VICTOR
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Produktpriasentationen und Hintergrundwissen

Auch Hiscox und Ergo wiesen auf die
vielfaltigen Gefahren durch Internetkrimi-
nelle hin. Hiscox etwa prasentierte unter
anderem die Ergebnisse seines aktuellen

,Hiscox Cyber Readiness Reports 2021".

VIELEN DANK

ﬂ’ﬁ

HISCOX

WISSEN VERSICHERT.,

-~
VICTOR

Zwei wichtige Ergebnisse: Cyber-Ereignis-
se steigen spurbar und die Corona-Pan-
demie wirkt sich durch die Nutzung des
Homeoffice stark auf die Arbeitswelt und
auf die Cyber-Sicherheit aus.

(ﬂ) CyberDirekt

ERGO

Im Vortrag der Ergo Versicherung lag ein
Schwerpunkt auf den Folgen der Verlet-
zung der Datenschutzgrundverordnung.
Denn hier wirden bei VerstoBen hohe
BuBgelder drohen. Die Meldung eines
Datendiebstahls misse zudem innerhalb
von 72 Stunden nach Bekanntwerden
erfolgen. AuBerdem muss die Meldung
bestimmte Kriterien erfiillen, also rechts-
konform sein. Nicht immer kann das in
einem Unternehmen, vor allem ohne
eigene IT-Abteilung, gewadhrleistet wer-
den. Wer hier auf Experten zurtickgreifen
kann, die mit dem Versicherer der Cyber-
Police zusammenarbeiten, fuhlt sich be-
stimmt deutlich sicherer.

, Wir freuen uns, dass so viele der Teilneh-
mer unseres CyberDays diese Veranstal-
tung so aktiv mitgestaltet haben”, fasst
Armin Christofori zusammen. ,, Zahlreiche
Kommentare und Fragen haben alle
Prasentationen bereichert.” Das Thema
Cyber-Sicherheit kénne weder aus dem
beruflichen noch aus dem privaten All-
tag wegdiskutiert werden. ,Jeder kann
einiges tun, um sich und seine Daten zu
schitzen. Eine Cyber-Versicherung kann
viele weitere Risiken, allen voran das Fi-
nanzielle, absichern”, so das Fazit.

AN UNSERE REFERENTEN

.

—_—

KANZLEI MICHAELIS®
RECHTSANWALTE

11 / Das MaklerMagazin / SDV AG



Pravention - damit es erst gar nicht
zum Worst Case kommt: Denn die
besten Schaden sind die, die gar nicht
erst entstehen.

ERGO bietet Ihren Kunden im Rahmen der
ERGO Cyber-Versicherungen jetzt zusatz-
liche Sicherheitspakete Uber den Dienst-
leistungspartner Perseus an. Als Praventi-
onsmaBnahmen stehen den Mitarbeitern
Sicherheitstrainings, Tools fir den Ar-
beitsalltag und praktische Tipps zu Cyber-
Sicherheit zur Verfigung. Damit kann die
Cyber-Sicherheit im Unternehmen Ihrer
Kunden effektiv erhoht werden.

Unser Partner Perseus Technologies
Perseus Technologies ist der Experte

fur intelligente Lésungen im Kampf ge-

Versicherungen /// ERGO

gen Cyber-Kriminalitdt — ausgezeichnet
mit dem ,Digitalen Leuchtturm-Award
2018" fur innovative Projekte in der Versi-
cherungsbranche. Das Dienstleistungspa-
ket von Perseus ist vollstandig in die ERGO
Cyber-Versicherung (inklusive aller Son-
derkonzepte und dem Branchentarif) und
die ERGO Cyber-Versicherung Kompakt
integriert und nach Wunsch zuwahlbar.

Online-Abschluss fiir die ERGO
Cyber-Versicherungen

Kleine und mittelstandische Unterneh-
men stehen haufig im Fadenkreuz von
Cyber-Kriminellen, da sie das Risiko, Op-
fer einer Cyber-Attacke zu werden, unter-
schatzen. Makler und Kunden benétigen
einen Cyber-Versicherungsschutz, den sie
einfach und schnell abschlieBen kdnnen.

ERGO
NEUE PRAVENTIONSPAKETE

Hierfur steht Maklern der ERGO Tarifrech-
ner auf dem Maklerportal unter www.
makler.ergo.de zur Verfligung. Hiertber
konnen die Produkte der ERGO Cyber-
Versicherung, auch der Branchentarif und
das Cyber-Spezialkonzept fur Kammerbe-
rufe online abgeschlossen werden (Der
Online-Abschluss der Praventionspakete
ist zurzeit noch nicht moglich).

ERGO bietet vollumfanglichen Versiche-
rungsschutz fur die Cyber-Risiken Ihrer
Kunden mit leistungsstarken Deckungen
fir Dritt- und Eigenschéden sowie um-
fassenden Serviceleistungen fur mehr als
3.000 Betriebsarten.

Alle Details zur ERGO Cyber-Versicherung
finden Sie unter: www.makler.ergo.de

UNGLAUBLICH
ABER HISCOX.

Versicherung neu gedacht. Seit 1901.

| SICHERN SIE IHRE
KUNDEN SORGENFREI AB.

HISCOX .

WISSEN VERSICHERT.

Umfrage zur Zufriedenheit der Schadenbearbeitung unter allen Hiscox Kunden in Deutschland, die 2020 ihre Schadenerfahrung bewertet haben



Basler KinderVorsorge Invest Vario

Gibt es nur bei uns:
Die Basler KinderVorsorge Invest Vario

- Schon ab 25€ im Monat

- Schieberegler als Beratungsunterstiitzung erhaltlich

- Abschluss ohne Elternunterschrift méglich!

- Vertragsiibergabe an das Kind ab 18 Jahre frei wahlbar
- Kostenvorteil bei Abschluss von 2 Vertragen

- Versorgermitversicherung bei Tod und BU (optional)

- BU-Option ohne Gesundheitspriifung bei Vertragsabschluss
bis monatlich max. 2.000 EUR Rentenhéhe

Weitere Infos auf unserer Homepage

Informieren Sie sich jetzt bei der Basler Vertriebsservice AG B I
www.basler-vertriebsservice.de, Tel. +49 (40) 35 99 46 60 as er

E-Mail: Makler-Service@Basler.de Versicherungen
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Cyber-Risiken versichern

Wie Makler ihre Kunden optimal beraten

Die Bedrohung durch Angriffe aus
dem Internet nimmt zu. Insbesondere
der Wechsel vieler Mitarbeiter in den
vergangenen Monaten ins Home-
office stellte das IT-Sicherheitskon-
zept oft infrage — mit verheerenden
Folgen im Falle einer Cyber-Attacke.
Eine Cyber-Versicherung kann eine
existenzbedrohende Situation fiir
viele Betriebe abfedern.

Fast jedes zweite deutsche Unternehmen
(46 Prozent) vermeldete im Jahr 2020
mindestens eine Cyber-Attacke. Damit
erhohte sich der Anteil um funf Prozent-
punkte gegeniiber 2019. Wie der Hiscox
Cyber Readiness Report 2021 weiter-
hin zeigt, bereiten sich zwar gleichzei-
tig mehr Firmen auf Cyber-Angriffe vor,
doch die Kosten fur ein Unternehmen
aus solchen Attacken steigen ebenfalls.

cmmomomod

Das Marktforschungsinstitut Forrester
Consulting hat demnach tber 6.000 Un-
ternehmen unter anderem aus Deutsch-
land, Spanien, GroBbritannien und den
USA  befragt.
demnach die héchsten mittleren Kosten

In Deutschland liegen
pro Schadenfall vor. Im Mittel seien das
fast 22.000 Euro. Damit liegt die Scha-
densumme hierzulande fast doppelt so
hoch wie im internationalen Vergleich
(rund 12.000 Euro). Zudem gab es mit
Uber 4,6 Millionen Euro hier die teuerste
Einzelattacke.

Mehr Unternehmen
erkennen, wie wichtig
Cyber-Sicherheit ist

Immer mehr Betriebe erkennen, wie
wichtig ein umfassendes Sicherheitskon-
zept in IT-Fragen ist. Die Digitalisierung
schreitet weiter voran. Big Data und
kinstliche Intelligenz werden bedeuten-
der und die Bedrohung aus dem Internet
nimmt zu. Auch die Medien berichten
immer wieder von groBen Hackerangrif-
fen. Hier werden Kundendaten gestoh-
len und dort Krankenhauser, Flughdfen
oder groBe Konzerne lahmgelegt.

Die Strategien der Kriminellen werden
immer ausgefeilter. Es handelt sich um
ein professionelles und profitables Ge-
schaft. Entsprechende Software kann
im Darknet einfach erworben werden.
Zudem sind langst nicht nur groBe Un-
ternehmen ins Visier der Hacker gerickt.
Kleine und mittelstandische Unterneh-
men bieten ebenfalls viel Potenzial zum

14 / Das MaklerMagazin / SDV AG

Geldverdienen. Sind sie doch ebenso wie
die GroBen auf das Internet angewie-
sen. Gleichzeitig haben sie oft weder die
Ressourcen noch die Kenntnisse, sich um
ein ausgekligeltes Sicherheitssystem zu
kimmern.

Die Kriminellen werden geschickter,
und es fallt zunehmend schwerer, Be-
trugsversuche zu entlarven. Da werden
E-Mails von bereits gehackten Accounts
an Geschaftspartner verschickt, in de-
ren Anhéngen sich Viren befinden. Ein
unbedachter Klick und schon ist es ge-
schehen. Die Schadsoftware kann sich im
System verbreiten.

Corona-Pandemie
hat Sicherheitsbewusst-
sein gescharft

Die Corona-Krise trug laut Hiscox aller-
dings dazu bei, dass sich mehr Unter-
nehmen ihrer Risiken bewusst wurden.
.Das vergangene Pandemiejahr forder-
te die Cyber-Sicherheit von Unterneh-
men enorm heraus. Die Verlagerung
ins Homeoffice, teilweise von heute auf
morgen, setzte die IT-Verantwortlichen
unter nie dagewesenen Handlungs-
druck”, fasst Robert Dietrich, Managing
Director von Hiscox Deutschland und

CEO von Hiscox Europa, zusammen.

,Vielerorts konnte nicht auf bestehen-
de Sicherheitsstrategien zurlickgegriffen
werden. Es mussten also in Windeseile
Konzepte entwickelt und implementiert
werden, um sich vor Hackerangriffen und
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den oft existenziellen finanziellen Folgen
in einer ohnehin wirtschaftlich unsiche-
ren Zeit zu schitzen”, sagt Dietrich.

Die hohere Sensibilitét der Unterneh-
men zeigt sich unter anderem auch in
der hoheren Nachfrage nach Cyber-Ver-
sicherungen. So verzeichnete die SDV
AG rund 30 Prozent mehr Anfragen seit
Ausbruch der Pandemie, wie Markus
Wild, Abteilungsleiter Gewerbe und In-
dustrie, im Interview auf den folgenden
Seiten verrat.

Kunden am besten
aktiv ansprechen

Fur Makler gilt es nun, ihre Kunden auf
die Absicherung dieser Risiken aktiv auf-
merksam zu machen. Da die Geschéfts-
flhrer, Vorstande und sonstigen Verant-
wortlichen in der Regel auch aus ihrem
privaten Leben bereits Erfahrungen mit
zum Beispiel Phishing-E-Mails. Das kann
etwa die gefalschte Nachricht ihrer Bank
oder von PayPal sein. Daher fallt es ih-
nen sicher leicht, sich auszumalen, wie
groB3 ein Schaden in ihrem Unterneh-
men ware, sollten Mitarbeiter auf solche
E-Mails reagieren.

Um die passende Police fur den Kunden
zu finden, empfehlen Experten, die in-
dividuelle Situation des Kunden in Au-
genschein zu nehmen. Ein Handwerker
ist anderen Gefahren ausgesetzt als eine
Arztpraxis oder ein Online-Handler. Soll-
ten sensible Patientendaten in falsche
Hande geraten, handelt es sich um eine
Verletzung des Datenschutzes — und das
kann teure Strafen mit sich bringen. Da-
rum ist hier eine entsprechende Absiche-
rung sehr wichtig.

Im Online-Handel dagegen stellen zwar
auch der Datenverlust und damit eben-
falls eine Verletzung des Datenschutzes
ein wesentliches Problem dar. Dazu

kommt der Reputationsverlust. Ein Bau-

stein in dieser Richtung ist daher sicher-
lich sinnvoll. In der Basisabsicherung
gleichen sich die Versicherungsprodukte
in der Regel und orientieren sich an den
Versicherungsbedingungen des Gesamt-
verbandes der Deutschen Versicherungs-
wirtschaft.

Uber Cyber-Sicherheit
zunichst selbst informieren

Wollen Makler nun mit der Beratung ih-
rer Gewerbekunden in diesem Bereich
stellt der Verein Deutschland

starten,

sicher im Netz (DsiN) unter der Schirm-
herrschaft des Bundesinnenministeriums
viele Informationen rund um das Thema
Cyber-Sicherheit bereit. Die Zielgruppe
sind hier insbesondere kleinere Unter-
nehmen. Makler und Vermittler kénnen
diese Fakten also sehr gut fur sich und
ihre Beratung einsetzen.

In den kleineren Betrieben fehlt oft eine
eigene [T-Zustandigkeit. Daher ist die
Sicherheit der IT-Infrastruktur laut DsiN
Chefsache. Der Verein unterstutzt dabei
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beispielsweise mit dem DsiN-Sicherheits-
check, den Makler und Vermittler nutzen
kénnen. Zudem gibt es, darauf weist
SDV Abteilungsleiter Markus Wild im
Interview hin, zum Beispiel bei der Platt-
form CyberDirekt viele Weiterbildungs-
maoglichkeiten. ,Makler sollten sich am
besten erst selbst umfangreich zu dem
Thema informieren”, meint Wild. ,Dann
fallt es ihnen viel leichter, ihren Kunden
in den wesentlichen Punkten Fragen zu
beantworten und den passenden Schutz
auszuwahlen. Die SDV AG unterstiitzt
auf verschiedene Weise dabei”, so Wild

weiter. Und wer noch einen Schritt wei-
tergehen méchte, kann sich beim TOV
zum Fachberater fiur Cyber-Risiken qua-
lifizieren.



SDV intern /// Markus Wild im Interview

»In den Services gibt es grofde
Unterschiede”

Cyber-Versicherungen fiir Gewerbetreibende sind ein spannendes neues Versicherungsfeld. Insbesondere deshalb,
weil die Bedrohungen zunehmen. Wie die SDV AG ihre Kooperationspartner in der Beratung ihrer Kunden unterstitzt,
erzahlt Markus Wild, Abteilungsleiter Gewerbe und Industrie bei der SDV AG.

° Markus Wild

Abteilungsleiter Gewerbe und Industrie

Seit Ausbruch der Corona-Pandemie haben viele Unternehmen ihre Mitarbeiter, wo immer moglich,

ins Homeoffice geschickt. Haben Sie seither vermehrt Anfragen zu Cyber-Themen festgestellt?
»» Ja, seit nunmehr Uber einem Jahr fragen Makler verstarkt Cyber-Versicherungen an. Die Steigerung
betragt so etwa 30 Prozent. Vorher war das Interesse eher verhalten. Vermutlich sprachen die Versiche-
rungsmakler und -vermittler das Thema von sich aus eher nicht an. Es handelt sich doch um ein sehr erkla-
rungsbedurftiges Produkt, und fur den aktiven Vertrieb fehlten wohl vielen die notwendigen Kenntnisse.
Neben den Unternehmen, die nun viel aus dem Homeoffice arbeiten, hat sich auch der Handel mit seinen
vielen Online-Versuchen jetzt ins Internet gewagt. Und die Bedrohung, der sie sich dort gegentbersehen,
bewerten sie als hoch. Daher sprechen sie nun ihren Versicherungsprofi aktiv auf entsprechende Versiche-
rungen an. <<

Worin unterscheiden sich die aktuell verfiigbaren Produkte?
»» Die Basisleistungen sind so weit identisch und beruhen auf den Richtlinien des Gesamtverbandes der
Versicherungswirtschaft (GDV). In den Services gibt es jedoch groBe Unterschiede. Manche Versicherer
bieten etwa Schulungen fur die Mitarbeiter des Kunden an, andere nicht. <«
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SDV intern /// Markus Wild im Interview

Welche Anbieter stehen bei der SDV AG im Bereich der Cyber-Versicherungen zur Auswahl?
»» Fast alle Versicherer haben wir im Portfolio. Das bedeutet, dass damit vom kleinen Einzelhandler tber den
Mittelstandler bis hin zu Industriekunden Unternehmen jeder GréBenordnung abgedeckt werden kénnen. <«

Auf welche technische Unterstiitzung kann der angeschlossene Partner bei der SDV AG

in dem Bereich zuriickgreifen?
»» Hier kann er ganz nach seinem Gusto und seinen individuellen Kenntnissen verfahren. Wir bieten
verschiedene Mdglichkeiten an. Erstens kann er Uber unsere Gewerbeplattform — dahinter versteckt sich
der Technologieanbieter Thinksurance — die dort gelisteten Produktgeber rechnen, vergleichen und online
abschlieBen. Zweitens stehen ihm in unserem Extranet von einigen wenigen Anbietern direkte Rechenlinks
oder sogenannte Antragsmodelle des jeweiligen Versicherers zur Verfligung. Drittens kann er, wenn er vor
allem anfangs noch etwas mehr Unterstiitzung benétigt, jederzeit auf unsere Gewerbeabteilung setzen.
Diese untersttzt ihn dann in gewohnter Weise bei dem Angebotsprozess. Und zu guter Letzt kooperieren
wir seit vergangenem Jahr mit der Plattform CyberDirekt. <«

Was verbirgt sich hinterCyberDirekt?
»» Eine vollumfangliche Plattform fur die Beratung zur Cyber-Versicherung. Sie ist neutral, also komplett
anbieterunabhdngig und sehr intuitiv. Mit dem hinterlegten Vergleichsrechner kann der Kooperations-
partner fur seinen Kunden mit wenigen Klicks bereits eine Pramie ermitteln. Er muss nur die Betriebsart,
den Umsatz und die gewlnschte Versicherungssumme eingeben, um einen ersten Anhaltspunkt fur
die Kosten der Absicherung zu erhalten. Erst danach erscheinen die Fragen zur Risikopriifung. Um die
Risikofragen zu beantworten, kann der Makler seinem Kunden einen Link zusenden. Sie kdnnen dann
gemeinsam die Fragen durchgehen und beantworten. Aus unserer Sicht ist das ein groBer Vorteil von
CyberDirekt, bereits eine Pramie zur Orientierung zu errechnen, ohne alle Risikofragen im Detail beant-
wortet haben zu missen. <«

Wo liegen aus Ihrer Sicht die Highlights der Plattform?
»» CyberDirekt bietet dem Makler die unterschiedlichsten Unterstitzungen flr dessen Kundenberatung —
ganz in dem Umfang, wie sie der einzelne Makler benétigt. Das fangt an bei Erklarvideos und fihrt Gber
Webinare bis hin zu einer Cyber-Akademie, womit jeder Makler zum Experten in der Cyber-Versicherung
werden kann. Fir die Unterstlitzung beim Gesprach mit dem Kunden kann er auf diverse Vertriebsmateri-
alien, wie Gesprachsleitfaden, Prasentationen, Schadenbeispiele oder vorgefertigte Kundenanschreiben
setzen. Aber auch eine personliche Unterstiitzung durch die Experten von CyberDirekt — ob per Telefon
oder vor Ort, je nach UnternehmensgroBe — bietet die CyberDirekt als Schiitzenhilfe an. SchlieBt ein Kunde
letzten Endes Uber CyberDirekt ab — ganz gleich, fir welchen Versicherer er sich entscheidet —, so erhalt
jeder Unternehmer einen Zugang zum Endkundenportal von CyberDirekt. Damit stehen dem Unternehmen
insgesamt neun verschiedene Cyber-Trainings zur Verfiigung, mit denen er die Mitarbeiter im Unternehmen
regelmaBig schulen und sensibilisieren kann. <«
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»sich habe lange nach diesem
positiven Benefit gesucht und
finde es wirklich toll, dass
"~ Pangaea Life Rendite und
Nachhaltigkeit verbindet.”

(Magdalena Neuner, Doppel-Olympiasiegerin &
. zwélfmﬁge Weltmeisterin im Biathlon)

Pangaea Life
Investment-Rente

Die erste 6kologisch nachhaltige Zukunftsvorsorge
mit Direkt-Investments in erneuerbare Energien.

’Q SUSTAINABLE

Pangaea Life GmbH
;ma@;ﬁiﬂfﬁ“ra“e % [ Principles for Eine Marke der Versicherungsgruppe
info@pangaea-life.de ] P R I Responsible - .
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DOMICIL

Real Estate Group

BESTANDSIMMOBILIEN ALS KAPITALANLAGE

DAS DIREKTINVESTMENT FUR IHREN VERMOGENSAUFBAU

Die Investition in eine bestehende Wohnimmobilie stellt eine klassische und in der
Grundstruktur unkomplizierte Anlageform dar. Als einhundertprozentige Sachwertan-
lage bietet eine Bestandsimmobilie eine Reihe von Vorteilen, welche Kapitalanleger zu
schatzen wissen. -

Warum lohnt sich eine Bestandsimmobilie als Kapitalanlage? / —
100 % Sachwertanlage W —

inflationssichere und wertstabile Anlageform

verldssliche Altersvorsorge, auch in wirtschaftlich unsicheren Zeiten

zuverlassige Investition ohne Fertigstellungsrisiko oder ‘
unvorhersehbare Bauzeiten

Um die richtige Wahl bei einer Wohnimmobilie zu treffen, sind vor allem die Lage und & RN e e
die Gebdudesubstanz entscheidend, genauso aber eine gute Vermietbarkeit sowie
eine professionelle Verwaltung.

Erfahren Sie mehr Uber das
Bestandsimmobilienkonzept
der Domicil in unserem Video.

i
i

b=

I/

I ' s

Sie haben Fragen? Kontaktieren Sie uns und
lassen Sie sich von unseren Spezialisten beraten.

Q, +498941111570 X wohnen@domicil-group.de



SDV intern /// Neue Gesichter bei der SDV AG

Neue Gesichter bei der SDV AG

Das Serviceangebot der SDV AG fur Makler wichst Tag fur Tag. Um allen Komponenten gerecht zu werden,
stellt sich das Unternehmen auch im Bereich Personal immer breiter auf. Aus diesem Grund moéchten wir
Ihnen auch in dieser Ausgabe die neuen Kollegen vorstellen, die die SDV AG seit Marz mit
ihren Fahig- und Fertigkeiten bereichern.

O

Anna Wilhelm -
Versicherungskauffrau im Innendienst
(Sachabteilung)

Seit dem 1. Marz freut sich die Sachabteilung Uber ein alt
bekanntes Gesicht. Anna Wilhelm ist gelernte Versicherungs-
kauffrau und stellt sich nach einer Pause wieder den Heraus-
forderungen bei der SDV AG. Nach Dienstschluss widmet sich
Frau Wilhelm einer ganz besonderen Leidenschaft — sie studiert
derzeit in Teilzeit Innenarchitektur. Passend zu diesem facetten-
reichen Alltag lautet ihr Motto: ,,If your dreams don't scare you,
they are too small.”

O

Samed Dalyan -
Sachbearbeiter fiir Personenversicherungen

Seit Mai wird der Fachbereich , Personenversicherung” von Ab-
teilungsleiter Stefan Roltgen durch Samed Dalyan unterstitzt.
Mit seiner Berufserfahrung als Spezialist fur KV-Produkte, aber
auch fur LV-Tatigkeiten reiht sich der neue Kollege nahtlos in
unser Expertenteam ein. Herr Dalyan lebt nach dem Motto:
+Alles Mogliche war einmal unmadglich. Daher: An Unmégli-
ches nicht zu glauben, ist schlicht Dummheit. Weil man sich
dann selbst dazu verurteilt, Unmégliches méglich zu machen.”
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Christina Kindler -
Sachbearbeiterin fiir Personenversicherungen

Noch ein weiteres neues Gesicht bereichert seit Mai die Ab-
teilung , Personenversicherung”. Christina Kindler ist gelernte
Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen. Sie war bereits acht
Jahre lang selbst im Vertrieb tatig. Die letzten Jahre war Frau
Kindler als selbststandige Handelsvertreterin unterwegs. Nun
hat sie sich fir neue Herausforderungen bei der SDV AG ent-
schieden, die sie ganz nach ihrem Motto , Lebe jeden Tag, als
ware es der letzte” beschreitet.

etzt beginnt die Zukunft
des Rechtsschutzes!

Begeistern Sie lhre Kunden mit dem neuen ARAG Rechtsschutz.
Mit erweiterten Leistungen und innovativen Services — entwickelt mit Giber 85 Jahren Erfahrung.
Gemacht fiir heute. Fiir zufriedene Kunden von morgen.
Jetzt informieren: www.ARAG-Partnervertrieb.de/R52021

4 pbil +49 A
HRHG M. orndni ARfe- BN



SDV intern /// Die SDV Maklerrenten-Modelle

»Ihr Bestand ist Tnr
L ebenswerkl«

Die SDV Maklerrenten-Modelle

MAKLERGARANTIERENTE

Das Angebot mit der héchsten Sicherheit

Wahl MAKLERRENTE MAXX
anl...

Sie haben die
Das Angebot mit der héchsten Rente

Entspannt in den Ruhestand gehen und dabei immer noch vom eigenen Bestand profitieren?

Die SDV AG macht es lhnen maoglich! Fir viele Makler macht der Verkauf des eigenen Lebenswerkes wirtschaftlich keinen Sinn.
Vor diesem Hintergrund und als Lésung flr das Problem wurde bereits 2015 die ,,Maklergarantierente” von der SDV AG
ins Leben gerufen — eine Alternative zum Bestandsverkauf mit starker finanzieller Sicherheit. Seit neuestem vervollstandigt die
Maklerrente MAXX unser vielseitiges Angebot. Informieren Sie sich noch heute!
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MAKLER
GARANTIERENTE

Eckdaten
@ lebenslange Rentenzahlung

@ Hinterbliebenenrente fur bis zu 168 Monate

@ 7-jahrige Garantiephase mit Rentenberechnung
aus der Vorjahrescourtage

@ anschlieBende Rentenzahlung aus der Courtage
des Bestandes

MAKLERRENTE
MAXX

Eckdaten
@ lebenslange Rentenzahlung

@ Hinterbliebenenrente fir 12 Monate ab Tod
@ Hbchstrentengarantie
@ Rentenhohe bis zu 100 % aus Bestands-Courtage

Weitere Rundum-Sorglos-Leistungen der SDV AG:

Bestandsverwaltung

@ qualifizierte Sachbearbeiter der SDV AG
@ Bestandstransparenz durch kostenfreie Bereitstellung eines CRM-Programms

Rechtliche Rahmenbedingungen

@ rechtliche Unterstitzung bei den Vorbereitungen zur Bestandsibertragung

% Rente mit und ohne §34d

@ vollumfangliche Einhaltung der DSGVO

KONTAKT

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Sven-Erik Sygusch

ProviantbachstraBe 30 Telefon 0821 71008-0
86153 Augsburg Mobil 0172 7481853
E-Mail sven.sygusch@sdv.ag

www.sdv.ag
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Recht und Haftung /// Kanzlei Michaelis

Die AGB-Erklarungsfiktion
bei Schweigen ist tot

von RA Stephan Michaelis, Kanzlei Michaelis Hamburg

Wir haben fiir diejenigen eine wich-
tige Eilmeldung, die in ihren Versi-
cherungsmaklervertrdgen die soge-
nannte ,Erklarungsfiktion” vereinbart
hatten.

Jahrzehntelang wurde eine solche
Klausel rechtlich nicht beanstandet. So
war es gerade in den Allgemeinen Ge-
schaftsbedingungen der Banken dblich,
dass die Allgemeinen Geschéaftsbedin-
gungen einseitig durch den Verwender
(Bank) geandert werden konnten, wenn
die Kunden den gednderten Regelun-
gen nicht widersprechen. Dann sollte

Uber die Klausel ,Erklarungsfiktion” die
Zustimmung des Kunden zur Anderung
der Allgemeinen Geschaftsbedingungen
als akzeptiert gelten, wenn also insbe-
sondere der Kunde schweigt. Die Mog-
lichkeit der vertraglichen Anderung zu
widersprechen oder das Recht zur Kin-
digung bleibt einem Kunden naturlich
immer unbenommen.

Daher war es mit einer solchen Rege-
lung auch dem Versicherungsmakler
maoglich, seine vertraglichen Grundlagen
des Maklervertrages mit dem Kunden in
der Zukunft gegebenenfalls relativ leicht

anzupassen und Vertragsanderungen
zu erwirken, wenn der Kunde schweigt,

wovon in der Regel auszugehen ist.

Versicherungsmakler haben nach mei-
nem Kenntnisstand von einer solchen
vertraglichen Anderungsmaéglichkeit bis-
lang keinen Gebrauch gemacht. Derarti-
ge inhaltliche Vertragsanderungen wa-
ren nicht wirksam! Es gab aber zu Glick
keinen wirklichen Anderungsbedarf in
den Versicherungsmaklervertrdgen und
in der Regel wurde eher eine neuer Ver-
sicherungsmaklervertrag eingeholt, der
den Alten dann ersetzt hatte.

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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Kinftig wird wohl nur noch diese Rege-
lung moglich sein. Eine automatisierte
Anderung der Allgemeinen Geschéfts-
bedingungen des Versicherungsmakler-
vertrages auf den gesamten Versiche-
rungsbestand eines Maklers wird nach
aktueller Rechtsprechung (BGH-Urteil
vom 27.04.2021, Az. XI ZR 26/20) nicht
mehr mdglich sein. Als Konsequenz die-
ser aktuellen BGH-Entscheidung vom
27.4.2021 haben wir daher in den Mus-
tervertragen von app-RIORI die Klausel
LErklarungsfiktion” rausgenommen.

Zunachst einmal mochte ich Thnen sehr
zusammengefasst von dieser aktuellen
BGH-Entscheidung berichten:

Derartige Klauseln unterliegen vollum-
fanglich der AGB-Kontrolle. Die Regelun-
gen der AGB betreffen alle Anderungen
dieser Geschéaftsbedingungen, die das
gesamte Tatigkeitsspektrum (der Bank)
umfassen. Die AGB-Regelung betrifft
nicht nur Anpassung von einzelnen De-
tails der vertraglichen Beziehungen der
Parteien mittels einer fingierten Zustim-
mung, sondern ohne inhaltliche oder
gegenstandliche Beschrankung jede ver-
tragliche Anderungs-vereinbarung.

Eine solche Regelung weicht damit
vom wesentlichen Grundgedanken der
§§305 Abs. 2, 311 Abs. 1 und 145 ff.
BGB ab, indem sie das Schweigen des
Verwendungsgegners (Kunde) als An-
nahme eines Vertragsanderungsantrages
qualifiziert. Diese Abweichung benach-
teiligt die Kunden unangemessen nach
§307 Abs. 1 Satz 1, Abs. 2 Nr. 1 BGB.
Die allgemeine Anderungsklausel bie-
tet eine Handhabe unter Zuhilfenahme
einer Zustimmungsfiktion im Falle einer

fehlenden fristgerechten Ablehnung das
Vertragsgeflige insgesamt umzugestal-
ten. FUr so weitreichende, die Grund-
lagen der rechtlichen Beziehung der
Parteien betreffenden Anderungen, die
dem Abschluss eines neuen Vertrages
gleichkommen kénnte, ist vielmehr ein
Anderungsvertrag nétig (siehe hierzu die
Mitteilung der Pressestelle des Bundesge-
richtshofes zum Urteil vom 27.04.2021,
Az. XI ZR 26/20).

Obwohl es eine jahrzehntelang ande-
re praktische Handhabung gab, gilt es,
diese BGH-Entscheidung nicht zu bean-
standen. Es wird vielmehr sehr deutlich
klargestellt, dass nach wie vor einer der
obersten Grundsatze in unserer Recht-
sprechung Bestand hat:

»Schweigen ist keine
Zustimmung“

Der BGH untersagt mit dieser strengen
Rechtsprechung eine vorherige Aufwei-
chung dieses Grundsatzes, denn ohne
die vertraglich zugrundeliegende Klausel
der ,Erklarungsfiktion” ware eine einsei-
tige Vertragsanderung durch Schweigen
des Kunden ohnehin nicht méglich. Da-
her bedurfte man der vorweggenomme-
nen Einwilligung des Kunden, dass er die
kinftigen Geschaftsbedingungen akzep-
tieren wird und damit auch die einseitige
Anderungsméglichkeit des Vertragspart-
ners, wenn der Kunde auf einen vertrag-
lichen Anderungswunsch schweigt.
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Dieser bislang gultigen Systematik wird
mit der vorliegenden Entscheidung ein
Ende bereitet. Der BGH erachtet derar-
tige Klauseln nunmehr als unangemesse-
ne Benachteiligung und als Abweichung
von wesentlichen Grundgedanken zum
Vertragsschluss. Der bislang zumindest
theoretisch bestehenden Mdglichkeit der
einseitigen Vertragsanpassung ist nun-
mehr auch bei den Versicherungsmak-
lervertragen eine Absage erteilt worden.

Sie sollten von der Médglichkeit einer
durch
Schweigen” nunmehr dringend Abstand

vorherigen , Erklarungsfiktion
nehmen. Es kommt also das zum Tragen,
was Versicherungsmakler in der Regel
schon immer gemacht hatten:

Eine Vertragsanderung des Versiche-
rungsmaklervertrags bedarf des Neuab-
schlusses durch zwei Ubereinstimmende
Willenserklarungen. Eine sich auf den
Bestand aller bestehenden Versiche-
rungsmaklervertrage beziehende au-
tomatische Anderung durch einseitige
Anderungsformulierung des Versiche-
rungsmaklers ist mithin nicht maoglich.
Wenn Sie Vertragsanderungen win-
schen, brauchen Sie die aktive Zustim-
mung lhrer Kunden. Eine stillschwei-
gende Vertragsanderung ist nach dieser
strengen Rechtsprechung nicht mehr

maoglich.

MICHAELIS?®



Versicherungen /// Monuta

PIONIERPRODUKT
MIT INNOVATIVER
PRAMIENKALKULATION

Monuta

Die Trauerfall-Vorsorge.

So werden Kunden doch noch glicklich

Die Worte
und Kundenzufriedenheit passen

Lebensversicherungen

aktuell nur schwer zusammen. Denn
die meisten Anbieter leiden unter
dem Zinstief. Doch es gibt erfreuliche
Ausnahmen: Dank einer innovativen
Pramienberechnung haben sich die
Monuta Versicherungen Deutschland
vom Mini-Garantiezins befreit und
erzielen Bestnoten bei ihren Kunden.

Aktuelle Schlagzeilen wie ,Riester-Rente
wird noch unattraktiver” (Tagesschau)
zeigen, dass der einstige Verkaufsschla-
ger zuletzt nicht in der Gunst der Bun-
desbirger gestiegen ist. Das liegt nicht
nur an der Absenkung des Garantiezin-
ses von 0,9 auf 0,25 Prozent, die das
Bundesgesetzblatt Ende April amtlich
machte.

Seit Jahren ist die Verzinsung von neu ab-
geschlossenen Policen im Sinkflug — und
damit auch ihre Attraktivitat fir Kunden.
Viele Anbieter verzichten bereits auf eine
Beitragsgarantie. Die aus den Niederlan-
den stammenden Monuta Versicherun-
gen gehen jedoch einen anderen Weg:
Eine innovative Variante der Sterbegeld-
versicherung macht Kunden unabhéngig
von der Garantieverzinsung.

Steigende Zinsen, fallende Beitrage
Ganz grundsatzlich dient eine Ster-
begeldversicherung dazu, die Kos-
ten einer Bestattung abzudecken, die
durchschnittlich 8.000 bis 12.000 Euro
betragt. Neu an dieser Variante der Le-
bensversicherung ist die zinsorientierte

Anpassung der Pramie. Die Hohe der

Beitrdge ist also an die Zinsen gekop-
pelt. Genauer gesagt an die Swapkurve
der europaischen Versicherungsaufsicht
Eiopa und die daraus abgeleiteten Prog-
nosen der Niederldndischen Zentralbank
(DNB). Die Versicherungssumme bleibt
dabei garantiert.

Vor dem Vertragsabschluss berechnet die
Monuta fur jeden Kunden eine Basispra-
mie, die einmal jéhrlich Gberpruft wird.
Angepasst wird sie dann, wenn sich die
Zinsprognosen um mindestens 0,25 Pro-
zent bis maximal finf Prozent verandern.
Steigen die Zinsen, sinken die Beitrage.
Die tatsachliche Ausreizung des Modells
ist jedoch sehr unwahrscheinlich, da von
Extremschwankungen in der genannten
Bandbreite nicht auszugehen ist. Ent-
sprechend der Anpassung verandern sich
auch die Rickkaufswerte.

KUBUS-Umfrage:

Bestnoten fiir Monuta

Bisher einzigartig kann der Versiche-
rungsnehmer nach Ende der Niedrigzin-
sphase von positiven Zinsentwicklungen
profitieren. Zudem sinken die 6kono-
mischen Risiken des Versicherers. , Wir
befinden uns derzeit in einer absoluten

Die Wahrscheinlich-
keit, dass der Zins wieder steigt, ist so

Niedrigzinsphase.

hoch wie nie. Steigt die Zinskurve, sinken
die Beitrage”, sagt Thorben Schwarz, Di-
rektor Vertrieb der Monuta Versicherun-
gen. Vor allem fir jungere Kunden sei
dieses Modell langfristig vorteilhaft. Der
Anbieter kann flexibel auf die aktuelle
Zinssituation reagieren. ,,Dadurch sinkt
das finanzielle Risiko fur die Kunden und
sie werden regelmaBig Uber Zinsanpas-
sungen informiert.”

Dass diese Produktinnovation bei den
Kunden ankommt, zeigt die aktuelle
KUBUS-Umfrage: In fiinf von sechs Ka-
tegorien belegte die Monuta den ersten
Platz und lieB die Konkurrenz im deut-
schen Markt deutlich hinter sich. Bei der
Bewertung der ,Kundenzufriedenheit”
durch Direktkunden und Makler-Endkun-
den auf einer Skala von 1 bis 5 liegt der
Lebensversicherer mit 1,77 deutlich Gber
dem Durchschnitt (2,12). Beim ,, Service”
und auch in puncto , Zufriedenheit Preis-
Leistungs-Verhaltnis” fuhrt das Unter-
nehmen das Ranking an. Lebensversiche-
rung und Kundenzufriedenheit passen
also doch zusammen — wenn Anbieter
innovative Wege gehen.

Kontakt
m\ Alexander Ittner
Key Account Management Sud
= o Monuta Versicherungen, Niederlassung Deutschland
T Niederkasseler Lohweg 191, 40547 Dusseldorf

Telefon: 0211 522953554
Mobil: 0173 1840994

E-Mail: aittner@monuta.de
www.monuta.de
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lhr Vertriebserfolg mit hochst zufriedenen Kunden. [
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@ Innovatives Pramienmodell

@ Exklusiv bei Monuta

@ Erstklassige Vertriebsunterstiitzung
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Wir freuen uns auf Sie!

Nutzen Sie unsere Vertriebsunterstiitzung fiir M o n t a
lhren Erfolg: www.monuta-vertriebskoffer.de u

Die Trauerfall-Vorsorge.

Unser Vertriebsservice ist gerne fiir Sie da:
0211 522 953 554 makler@monuta.de
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100 % Canada Life

BETRIEBLICHE

s I ARKE ALTERSVERSORGUNG
Garantiert auch in Zukunft
N eine gute Losung.
nn Unsere langjahrige Erfahrung und
F E H exzellente Finanzstarke machen’s moglich!
Zuverlassig, solide, gemeinschaftlich -
eben typisch kanadisch.

Was dahinter steckt, erfahren Sie hier:
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www.canadalife.de/partner/verbesserter-generation-business/

Canada Life Assurance Europe plc
unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt
fur Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
und der Central Bank of Ireland.

Canada Life Assurance Europe plc,
Niederlassung fiir Deutschland, d

Héninger Weg 1533, 50969 Koln, Canada “
AG Kéln, www.canadalife.de




Versicherungen /// Continentale

AUF GEHT’S IN DIE
ARBEITSWELT DER ZUKUNET

CDoiﬁtinentaIe

Das vergangene Jahr hat dem technischen Fortschritt einen starken Schub gegeben. Das verandert
auch die Arbeitswelt. Darauf reagiert die Continentale. Fiir mehr als 500 Berufe hat sie die Beitrage
fur die Continentale PremiumBU gesenkt.

Digital, automatisch, kiinstlich intelligent:
Die Zukunft 4.0 mit ihrer umfassenden
Digitalisierung ist langst zur Gegenwart
geworden. Durch den technischen Fort-
schritt wandelt sich die Arbeitswelt teil-
weise sehr schnell. Im vergangenen Jahr
hat es unter anderem auch den Berei-
chen Automatisierung oder Kunstliche
Intelligenz einen starken Schub gegeben.
Dadurch verandern sich Arbeitsbedin-
gungen und Berufsrisiken. Gleichzeitig
entstehen ganz neue Jobs.

Beitrage fiir mehr als 500 Berufe
gesenkt

Darauf reagiert die Continentale Lebens-
versicherung. Fur ihre PremiumBU hat sie
die Risiken vieler Arbeitsfelder neu be-
rechnet. Fir mehr als 500 Berufe konn-
ten die Beitrdge gesenkt werden. Guns-
tiger wird es zum Beispiel fir Menschen
mit Jobs in den Bereichen Handwerk und
Technik, IT und Software oder Marketing
und Medien. Teurer ist es fur niemanden
geworden. Einige Berufe wurden auBer-
dem neu in die Tarife aufgenommen.
Unter anderem sind der Cloud-Architect,
der Digital-Wahrungsberater und der
Umweltschutz-Laborant jetzt bei der
Continentale versicherbar.

Stabile Beitrdage im Sinne

der Kunden

Mit dem Update verbindet die Continen-
tale Innovation mit ihren traditionellen
Werten. So kdnnen die Kunden sich wie
gewohnt auf stabile Beitrage verlassen.
Der Versicherer rechnet stets nachhaltig

und langfristig. Aktionen mit reduzier-
ter Risikopriifung oder Sonderangebote
sind nicht Stil der Continentale. Noch nie
musste der BU-Versicherer die Nettobei-
trdge der Kunden im Bestand anheben.
Das Uberzeugt auch die Kunden: Allein
in dem besonderen Jahr 2020 haben
mehr als 20.000 Menschen ihre Arbeits-
kraft mit der Continentale PremiumBU
erstklassig abgesichert.

Continentale sichert Berufs-
unfahigkeit flexibel ab

Grunde dafur sind nicht nur der gute
Preis und die ausgezeichneten Leistun-
gen. Sondern auch, dass sich die Berufs-
unfahigkeits-Vorsorge der Continentale
nach individuellen Winschen anpassen
lasst. Daflr stehen zahlreiche Pakete
zur Nachversicherung oder Zusatzoptio-
nen zur Verfigung. Vor allem mit dem
Karriere-, Plus- oder Pflege-Paket kann
der Kunde seinen Schutz individuell aus-
bauen, und das nur zu einem geringen
Mehrbeitrag. Generell gilt: Je frher man
mit der BU-Vorsorge beginnt, desto nied-
riger sind die Startbeitrage.

Bestseller Karriere-Paket

Besonders beliebt ist das Karriere-Paket.
Diesen Baustein bietet die Continentale
sowohl bei der Premium BU als auch bei
den beiden preisgunstigeren Start-Varian-
ten flr Berufseinsteiger, Azubis und Stu-
dierende sowie fur Schiler ab zehn Jah-
ren. Bei Abschluss der Ausbildung oder
des Studiums kann der Kunde die BU-
Rente auf bis zu 2.500 Euro verdoppeln.
Nach einer Weiterbildung oder einem Be-
rufswechsel kann er priifen lassen, ob ein
gunstigerer Beitrag moglich ist.

Ein weiterer Pluspunkt ist der Starter-
Bonus. So bekommen junge Leute in den
ersten funf Berufsjahren bei Erwerbsun-
fahigkeit (EU) eine zusatzliche EU-Rente
von bis zu 500 Euro. Denn eine gesetz-
liche Rente erhalt der Betroffene im Fall
einer EU unter anderem erst dann, wenn
er vor Eintritt der Erwerbsminderung
mindestens funf Jahre versichert war.

Kontakt

Richard Lechner

Mobil:
E-Mail:

StahlstraBe 17, 90411 Nurnberg

Telefon: 089 37417-597
Fax: 0911 5697-107
0173 2844337

Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de
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ivate Krankenvollversicherung der DKV:
astMed Komfort Tarif BMK.

Die Gesundheit Ihrer
Kunden - erstklassig

abgesichert,
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Krankenhaus.
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Aktive Vertriebsunterstiitzung
Wir sind fiir Sie da!

Mo-Do: 8.00-19.00 Uhr & Fr: 8.00-18.00 Uhr
Telefon: 0611 771 237

E-Mail: vertriebsservice@deurag.de
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Versicherungen /// Signal Iduna

SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

SINNVOLLER SCHUTZ VOR
ABMAHNUNGEN

IM ONLINE-HANDEL

Fiir alle Einzelhdndler mit Internetprasenz, insbesondere einem eigenen Online-Shop, stellt das Abmahn-
risiko eine erhebliche Bedrohung dar. Der SI-Abmahnschutz entscharft es auf innovative Weise.

Nicht erst seit Inkrafttreten der Daten-
schutz-Grundverordnung (DSGVO) gibt
es professionell agierende ,,Abmahner”:
Abmahnvereine, Verbdnde und spezia-
lisierte Kanzleien, die rechtliche Fehler
auf gewerblichen Onlineprasenzen auf-
zuspilren und den Verantwortlichen an-
schlieBend kostentrachtige Abmahnun-
gen und Unterlassungserklarungen zu
schicken. Aktuellen Umfragen zufolge
halten dies zwei von drei Onlinehandlern
fir eine ,relevante Bedrohung”; rund
jeder vierte war im Durchschnitt der letz-
ten drei Jahre selbst betroffen.

Kein Wunder: Die DSGVO, Wettbe-
werbs- und Urheberrecht usw. enthalten
zahlreiche und vielféltige Regelungen.
Schnell kann mal ein Satz in die Pro-
duktbeschreibung geraten, der juristisch
abmahnfahig ist. Oder die Datenschutz-
erkldrung enthalt eine Licke. Oder eine
Wort- oder Bildmarke wird unabsichtlich
verletzt. Von der Vielzahl der Anforde-
rungen fihlen sich viele Handler Gber-
fordert — und vermeiden einen eigenen
Online-Shop oder halten ihn klein, um
moglichst kein groBes Risiko einzugehen.

——
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Versicherungen /// Signal

Pravention und Versicherung

Speziell fur Einzelhandler mit Onlineak-
tivitdten, hat die SIGNAL IDUNA dafur
eine innovative Losung entwickelt: den
Sl-Abmahnschutz. Das Produkt besteht
zundachst eine technische praventive Pri-
fung. Dabei wird der Internetauftritt auf
maogliche Schwachen hin  abgeklopft.
Dies geschieht zunachst mit einem ma-
schinellen Tool, das AGB, Datenschutz-
erklarungen, Impressum und Widerrufs-
belehrungen scannt. Diese maschinelle
Prafung gibt dem Handler Hinweise da-
rauf, an welchen Stellen moglicherweise
Schwachstellen auf seiner Website bzw.
in seinem Online-Shop bestehen.

Was sichert der SI-Abmahnschutz ab?
Das Produkt schiitzt den Kunden vor den
finanziellen Folgen einer Abomahnung im
Zusammenhang mit der Internetprasenz
zu Produkten des Unternehmens (z.B.
bei Social Media). Optional kann auch
der Schutz vor Abmahnungen fir den
Handel auf Plattformen, wie beispiels-
weise Amazon, Ebay oder Rakuten abge-
schlossen werden.

Der SI-Abmahnschutz enthalt:

» Veranlassung und Kostenuber-
nahme fir die rechtliche Prifung
der Abmahnung

» Veranlassung und Kostenuber-
nahme fur Beratungen wegen
Unterlassungserklarungen

» Prifung und Zahlung der
Schadensersatzforderungen

» Ersatz der Gerichts- und
Anwaltskosten

» Ersatz der auBergerichtlichen
Abmahnkosten

» Versicherungssumme bis
100.000 Euro, keine Selbst-
beteiligung

Iduna

|

Maschinelle Priifung 299,88 €

Manuelle Priifung
(nach anwaltlicher
Priifung)

149,94 €

» auBergerichtliche Abmahnkosten.
Da die meisten Abmahnungen im
auBergerichtlichen Verfahren erledigt
werden, fhren bei anderen Anbie-
tern die Abmahnungen i. d. R. auch
nicht zu Zahlungen und der Kunde
bleibt selbst auf den Kosten sitzen.

Schneller und einfacher
Online-Abschluss

Der Abschluss ist mit wenigen Klicks
online mdglich, inklusive der automa-
tisierten Risikopriifung. Das Abschluss-
Tool finden Sie hier: www.signal-duna.
de/abmahnschutz. Weiter unterstitzen
wir Sie in lhrer Kundenberatung mit ei-
nem Erklarfilm und weiteren Verkaufs-
unterlagen.

Uber den Link-Generator im Maklerpor-
tal unter url.signal-iduna.de kénnen Sie
lhren personlichen Link erstellen. So kén-
nen Sie lhrem Kunden ganz einfach und

(50% Nachlass)

659,88 €

494,91 €

(25% Nachlass)

schnell, lhren eigenen personlichen Link
zusenden, damit der Kunde direkt auf
Sie geschlisselt und die Courtage richtig
gebucht wird. Naturlich ist der Abschluss
so auch fur Sie per Remote-Beratung
maoglich.

Wie teuer ist das Produkt?

Weitere Informationen kdnnen Sie auch
im Maklerportal nachlesen unter:
www.maklerportal.signal-iduna.de/info/
MaklerPortal/DE/Inhalte/Gewerbe/Sach_
Haftpflicht/SI_Abmahnschutz/Abmahn-
schutz_NavNode.html

Erklar-Video zum Produkt:

www.youtube.com/watch?v=ly-BsTr5cDlI
&feature=youtu.be

Kontakt

Thomas Kreuzer

Spezialist Komposit, Maklerdirektion Sid

Mies-van-der-Rohe-Str. 6
80807 Munchen

Telefon: 089 55144225
Mobil: 0152 26750706

E-Mail: thomas.kreuzer@signal-iduna.de
www.maklerportal.signal-iduna.de
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Versicherungen /// Signal Iduna

SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

MASSGESCHNEIDERTE
VERSICHERUNGSLOSUNGEN
FUR DEN EINZELHANDEL

Wer Handel und Handwerk versteht, kann mafdgeschneiderte
Versicherungslosungen anbieten.

~Hilfe zur Selbsthilfe” — das war vor
tiber 100 Jahren die Idee selbsténdi-
ger Handwerker und Einzelhandler
in Dortmund und Hamburg. Damit
legten sie den Grundstein fiir die
heutige SIGNAL IDUNA.

.Wir blicken auf eine erfolgreiche Zu-
sammenarbeit mit dem Handel zurick
und halten viele geeignete Versiche-
rungs- und Finanzdienstleistungen mit
besonderen Produkthighlights fir den
Handel bereit.”
Kundenwlnsche legt man bei der SI-
GNAL IDUNA groBen Wert: ,Jeder Be-
trieb ist anders aufgestellt. Daher ist es

Auf die individuellen

sinnvoll, genau das zu versichern, was

notwendig ist”, formuliert Stephan
Rathsack, Marktmanager Komposit der

SIGNAL IDUNA.

Am Anfang steht die Risikoanalyse des
Betriebs, bei der die Experten der SIGNAL
IDUNA gerne unterstitzen. Denn von
der Betriebs-Haftpflichtversicherung,
Uber Sachversicherungen wie Inhalts-,
Betriebsunterbrechungs- oder Glasver-
sicherungen, bis hin zu Transport- und
technischen Versicherungen bekommen

Handler von der SIGNAL IDUNA alles aus
einer Hand. Dahinter verbirgt sich der
neu entwickelte SI Handelsschutz der
SIGNAL IDUNA, das neue Multi-Risk-
Konzept fur kleine und mittlere Unter-
nehmen des Einzelhandels mit starken
Konditionen und jeder Menge Flexibili-
tat. ,Wir bieten Handlern die Moglich-
keit, ihren eigenen Versicherungsschutz
individuell zu gestalten. Risiken, die bei
ihnen nicht vorhanden sind, kdnnen
einfach abgewahlt werden. So mussen
die Handler nicht fur etwas bezahlen,
was sie gar nicht brauchen”, so Stephan
Rathsack.

Den lokalen Einzelhandel hat man in
Dortmund und Hamburg besonders im
Blick. In einer ,Zielgruppen-Journey”
hat die SIGNAL IDUNA Ende 2018 eine
einzigartige Zielgruppen-Reise begon-
nen. In zahlreichen Interviews haben
die Verantwortlichen tiefe Einblicke in
die Branche bekommen und sich einen
Uberblick tber die ,Schmerzpunkte”
der Einzelhdndler verschaffen kénnen:
»Genau das war die Idee der Zielgrup-
pen-Journey. Wir wollten herausfinden,
welche Themen die Handler wirklich be-
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schaftigen und vor welchen Herausfor-
derungen sie taglich stehen — um genau
daftr Losungen zu entwickeln” sagt Ste-
phan Rathsack.

Mit diesen Erkenntnissen und gemein-
sam mit dem HDE wurde im Mérz 2020
die Initiative , Anfassbar gut” ins Leben
gerufen. Ziel dieser Initiative ist es, den
regionalen Einzelhandel zu starken.

Kontakt

Thomas Kreuzer

Spezialist Komposit, Maklerdirektion Siid

Mies-van-der-Rohe-Str. 6, 80807 Miinchen

Telefon: 089 55144225
Mobil: 0152 26750706

E-Mail: thomas.kreuzer@signal-iduna.de
www.maklerportal.signal-iduna.de
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A

MITARBEITERABSICHERUNG -
DER ZUKUNFTSTREND

Es lohnt sich, Losungen zur Mitarbeiterabsicherung anzubieten, da hier ein Wachstumsmarkt in einem
attraktiven und offenen Umfeld besteht! Der Bedarf an Losungen zur Mitarbeiterabsicherung und deren
staatliche Férderung wird zunehmen.

Erfolgreiche Unternehmen setzen zuneh-
mend auf die Kombinationen aus be-
trieblichen Sozialleistungen zur Starkung
der Mitarbeiterbindung und -gewinnung.
Wir sind der erste Versicherer in Deutsch-
land, der die Mitarbeiterabsicherung,
bestehend aus betrieblicher Altersversor-
gung (bAV), betrieblicher und internatio-
naler Krankenversicherung (bKV & iKV),
in einem Geschéftsfeld Corporate Emplo-
yee Benefits (CEB) zusammengefihrt hat
und einheitlich leitet. Diese organisatori-
sche Aufstellung sorgt fur eine Vielzahl
von positiven Effekten fir eine umfassen-
de Beratung und Betreuung zur Mitarbei-
terabsicherung aus einer Hand. Wir hel-
fen unseren Firmenkunden, sich auf dem
Personalmarkt mit einem abgestimmten,
ganzheitlichen Konzept aus Gesundheit
& Vorsorge differenziert aufzustellen und
so die Attraktivitat als Arbeitgeber bei al-
len Mitarbeitern wirkungsvoll zu steigern.

Der Bedarf an Losungen zur Mitarbei-

terabsicherung und deren staatliche
Forderung wird zunehmen und zu mehr
Neugeschaft in der bAV und bkV fahren.
Arbeitgeber unterstreichen mit dem An-
gebot einer bAV und einer bKV/iKV ihre
soziale Verantwortung, verbessern das
Image des Unternehmens bei Mitarbei-
tern, Bewerbern und in der Offentlich-
keit. Die bAV von AXA bietet attraktive
Moglichkeiten zum Aufbau einer ergan-
zenden Alters-, Berufs-/Erwerbsunfahig-

keits- & Hinterbliebenenversorgung.

»» Einfache Umsetzung des gesetzlichen
Anspruchs auf Entgeltumwandlung.

»» Zufriedene Mitarbeiter identifizieren
sich starker mit ihrem Unternehmen,
sind produktiver.

»» Die bAV schafft Anreize bei der Rek-
rutierung neuer Mitarbeiter.

Der demografische Wandel in Deutsch-

land sowie der akute Fachkraftemangel

stellen Unternehmen vor groBe Heraus-
forderungen:

»» Der Altersdurchschnitt der Beleg-
schaft in den Betrieben steigt & damit
die Anforderungen an das betriebli-
che Gesundheitsmanagement.

»» Der anhaltende , War for talents” for-
dert unternehmerische MaBnahmen,
um qualifizierte, neue Mitarbeiter zu
gewinnen & wertvolle Arbeitnehmer
langfristig zu binden.

Die bKV ist sowohl fur Arbeitgeber als
auch Arbeitnehmer ein attraktives Inst-
rument, um diesen Herausforderungen
wirkungsvoll zu begegnen.

Internationale Unternehmen entsenden
immer mehr Mitarbeiter ins Ausland, da
im Zuge der Globalisierung der interna-
tionale Markt immer mehr an Bedeu-
tung gewinnt. Aufgrund der gesetzlich
geregelten Firsorgepflicht sind die Ar-
beitgeber dazu verpflichtet, die im Aus-
land anfallenden Behandlungskosten bei
Krankheit oder Unfall zu Gbernehmen.
Ein erstklassiger Versicherungsschutz, der
die Bedurfnisse der Mitarbeiter rundum
erfdllt, ist daher mitentscheidend fir den
Erfolg des Auslandseinsatzes. Wir bieten
mit der iKV weltweit glltigen Kranken-
versicherungsschutz.

Es lohnt sich, Losungen zur Mitar-
beiterabsicherung anzubieten. Mit
AXA in der Mitarbeiterabsicherung
sind Sie Teil eines ganzheitlichen
Ansatzes, der sich dynamisch wei-
terentwickeln wird.

Kontakt

Christian Idler

Maklervertrieb
AXA Konzern AG

ZielstattstraBe 30
81379 Munchen

Regionalmanager KV / LV

Telefon: 0152 09372292
E-Mail: christian.idler@axa.de
www.axa.de
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Eberhard Sautter
Vorstandsvorsitzender HanseMerkur

Top Prod

ZU fairen

| Darauf ist Verlass

Die HanseMerkur erzielt immer wieder exzellente
Ratings in allen Sparten. Kein Wunder: Denn wir
legen Wert auf innovative Produktgestaltung. Und
unsere vorausschauende Tarifkalkulation sorgt
fur ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis
bei langfristig verlasslichen Konditionen. Echte
Mehrwerte fiir Ihre Kunden und Rickenwind fir
Ihren Vertriebserfolg, denn Hand in Hand ist
HanseMerkur.

(J
i
Hand in Hand ist

HanseMerkur




Dle Stuttgarter GriineRente: -
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Weil das Leben Verantwortung braucht

Fordern Sie gerne ein Angebot an
oder informieren Sie sich!

Ihr Ansprechpartner:

Karsten Fleck

Mobil: 0172 738 93 14

E-Mail: karsten.fleck@stuttgarter.de

; okologisch | sozial | ethisch l
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OGrUneRente

-

Fiir alle, die eine nachhaltige Altersvorsorge wollen:

o Breit diversifiziertes Portfolio kologischer, sozialer und ethischer Kapitalanlagen.

o Regelmafige, unabhangige Priifung der Kapitalanlagen im Sicherungsvermdgen
durch das Institut fiir nachhaltiges, ethisches Finanzwesen, inaf e.V.

o Leistungsstarke Anlagekonzepte zur Auswahl und in allen Schichten der Zukunft machen wir aus Tradition.

Altersvorsorge verfligbar - ideal fiir umfassende Vorsorgekonzepte.

o Nur bei uns: die erste nachhaltige Indexrente Die Stuttga rter

Deutschlands — GriineRente index-safe. Of10| Der Vorsorgeversicherer
Erfahren Sie mehr unter gruenerente.stuttgarter.de E%



Versicherungen /// ALH GRUPPE

¥ ALH Gruppe

Alte Leipziger-Hallesche

HGEMEINSAMMEHRGEWINNEN

Die Accountmanager®in der ALH Gruppe im Interview

Josef Nefzger
Accountmanager
Hallesche

Wie lduft die Betreuung der Hallesche fiir die SDV AG?
»»Flr das PKV-Geschaft — Voll, Zusatz, Pflege und naturlich
bKV — der Hallesche bin ich als Accountmanager seit vielen
Jahren fur die SDV zustandig. Unser Backoffice-Team der Ver-
triebsdirektion Sud unterstttzt die SDV Partner ebenfalls tat-
kraftig mit der Erstellung von Angeboten, Leistungsvergleichen,
Begleitung im Antragsprozess, Unterstltzung bei Bestandskun-
denaktionen sowie bei der Ubermittlung von Beratungs- und
Verkaufsunterlagen. AuBerdem haben wir im Bereich der be-
trieblichen Krankenversicherung mit Frau Bettina Precht, eine
Spezialistin im Firmengeschaft. Neben mir unterstltzt sie Sie
als Direktionsbevollmachtigte, wenn es um die konzeptionelle
Beratung oder um groBere Anbahnungen geht. Auch sie wird
durch ein eigenes Kompetenzcenter der Firmenkunden tatkraf-
tig unterstitzt. <«

Welche Tarife sind bei der Hallesche Online abschluss-
fahig und wie hingt das Linkgenerierungstool damit
zusammen?

»»\Wir haben fur viele unserer Zusatztarife einen Onlineab-
schluss-Link. Jeder SDV Vertriebspartner hat die Moglichkeit
mit seiner eigenen SDV Vermittlernummer sich anzumelden.
Die nachfolgende Abschlusslinks sind im Intranet der SDV AG
integriert: DENT, OLGAflex, FORDERbar, Clinic, Krankentage-
geld, Kolumbus. Wird ein personalisierter Link fur die Hallesche
Online-Abschlusse gewinscht, dann geht das ganz einfach un-
ter folgender Linkgenerierung: www.linkgenerierung.de. <«

Was gibt es Neues im Bereich der betrieblichen
Krankenversicherung — bKV?

»» Nachdem die Hallesche 2018 mit dem Konzept FEELfree den
ersten Budgettarif auf dem Markt gebracht hat, wurde jetzt mit
dem FEELcare wieder ein innovatives Produkt entwickelt. Der

FEELcare gibt Unternehmen eine Losung an die Hand, Mitarbei-
ter mit pflegebeddrftigen Angehorigen zu entlasten. Der Mitar-
beiter erhalt Beratung, Organisation, Betreuung und finanzielle
UnterstUtzung aus einer Hand — Prinzip der Einfachheit. Gerade
die Organisation sofort benétigter Unterstitzung ist immens
wichtig. Hier haben wir mit den Maltesern einen renommierten
und erfahrenen Partner an der Seite, der die komplette Abwick-
lung Ubernimmt.

Das Unternehmen schafft sich so den Erhalt der Arbeitskraft
des Mitarbeiters. Neben einer Budgetleistung fur den Fall, dass
Angehorige gepflegt werden, gibt es auch die Mdglichkeit ein
Budget fur den Mitarbeitenden abzusichern, wenn er selbst
zum Pflegefall wird. Gleichzeitig gibt der FEELcare die Moglich-
keit, sich als Unternehmen mit hoher sozialer Verantwortung zu
positionieren. Neben dem FEELfree ist auch FEELcare mit dem
Testat fur die Nachhaltigkeit der Universitat Bayreuth ausge-
zeichnet worden. <«

[ =
o Mathias Meier L E

Accountmanager
Alte Leipziger Leben

Welchen Service bietet die Vertriebsdirektion Siid Leben?

»»> ,Menschen machen den Unterschied”. Unter diesem Mot-
to begleiten wir, unser Vertriebsinnendienst in Mtnchen und
ich, die Vertriebspartner bei der Angebotserstellung und im
Antragsprozess. Wir erstellen Leistungsvergleiche, bieten fach-
liche Unterstitzung und stehen auch als Bindeglied zu unse-
ren Fachabteilungen zur Verfligung. Individuell erarbeiten wir
gemeinsame Losungsansatze. Webinar-Themen, die wir als
Vertriebsdirektion anbieten, sind nicht nur rein produktbezo-
gen, sondern liefern auch immer, den so wichtigen vertriebli-
chen Ansatz. Einen exzellenten Support bieten wir auch bei der
Nutzung unserer Tarifsoftware und den umfangreichen Tools.
Mit unseren digitalen Losungen kdnnen wir einfach, schnell
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und effizient handeln, wie z. B. mit unserem Risikoprtfungstool
eVotum oder unserem kostenlosen Firmenportal in der betrieb-
lichen Altersversorgung. An dieser Stelle mochte ich die Ge-
legenheit nutzen und die hervorragende Kommunikation mit
dem Team der SDV hervorheben — vielen Dank! <«

Was bedeutet ,,Digitalisierung* fiir Sie?

»»\/iele denken bei , Digitalisierung” immer nur an eine neue
Software oder Technik. Aber viel entscheidender ist doch, dass
sich mit neuer Technik auch eine komplette Unternehmenskul-
tur dndern muss. Ich sehe uns hier schon auf einem guten Weg.
Meine personliche Kommunikation mit den Vermittlern wird
durch den Einsatz unterschiedlicher Kanale auf ein neues Level
gebracht. Auch das Format , Makler-meets- Company — online”
der SDV bietet eine tolle Losung, um mit Geschaftspartnern in
Kontakt zu treten. <«

Welche Themen erwarten uns im Jahr 2021 seitens

der Alte Leipziger?

»» Die Berufsunfahigkeit ist nattrlich nach wie vor ein groBer
Treiber. Wir konnten in 2020 die Produktion zu 2019 um ca.
40 % steigern. Auch in diesem Jahr ist der positive Trend auf
ahnlichem Niveau. In der betrieblichen Altersversorgung bie-
tet unser neuer Tarif AL_DuoSmart — HR 20 — die Mdglichkeit,
charmant Sicherheit und Rendite zu verkntupfen. Aktuell wird er
auch sehr gerne fur die Umsetzung des verpflichtenden Arbeit-
geberzuschuss auf Altvertrage ab 2022 angewendet. Wir bie-
ten hier sehr vielfaltige Losungsansatze an. Und naturlich freue
ich mich schon auf unserer Produkt zur Grundfahigkeit, das wir
Ende des Jahres launchen werden. Verraten darf ich noch nichts,
nur so viel: es wird ein paar schdne neue USPs geben. <«

Anja Moos
Accountmanagerin
Alte Leipziger
Versicherung AG

Welchen Service und welche Unterstiitzung bieten Sie
und Ihr Haus fiir die Sparte Sach?

»» Als Accountmanagerin der Alte Leipziger stehe ich der
SDV und den zugehdrigen Partnern seit vielen Jahren als di-
rekte und personliche Ansprechpartnerin zur Verfigung. Die
Kollegen*innen aus unserer bundesweiten Vertriebsunterstit-
zung und dem dezentralen Underwriting stehen mir dabei tat-
kraftig zur Seite. Dies sind im Ubrigen Menschen, die Sie auch
direkt telefonisch erreichen kénnen. Ich unterstitze Sie gerne
bei der Beratung und bei Betriebsbesichtigungen von Gewer-

berisiken mit anschlieBender individueller Risikobeurteilung.
Eine weitere Serviceleistung stellt die Gebaudewertermittlung
Uber SkenData dar, welche in unserem Haus zum wichtigen
Unterversicherungsverzicht im Bereich Gebaude fuhrt. Wenn
es bei lhren Firmenkunden exotischer wird, arbeite ich eng mit
unseren qualifizierten Direktionsbevollmachtigten zusammen,
um Losungen fur lhre Probleme zu finden. Die Begleitung im
Angebots- und Antragsprozess ist fir mich genauso selbstver-
standlich, wie die laufende Bestandsbetreuung. Schon gese-
hen? Uber die SDV AG stellen wir lhnen aktuell eine mylnsu-
rance-Kampagne zum Thema , Elektro- und Hybridautos” zur
Verfligung. <«

Welche digitalen Angebots- und Antragsprozesse

bietet Ihr Haus?

»» Kontaktloser geht es nicht: Unsere neuen privaten Haft-
pflicht- und Hausratprodukte kénnen Sie bereits auf allen nam-
haften Vermittler-Vergleichern rechnen, oder auch in unserem
Easy-Web-Sach-Vermittlerrechner unter www.al-rechner.de inkl.
E-Signatur und kompletter Dunkelverarbeitung. Selbst im ge-
werblichen Segment kénnen Standardangebote komplett tber
den Vergleichsrechner Thinksurance oder unseren Web-Rech-
ner gespeichert und online Ubermittelt werden. Werfen Sie mal
einen Blick hinein!

Sollten Sie den Weg Uber unsere Rechner wahlen, ist es der-
zeit noch erforderlich, uns oder der SDV eine Antragskopie zu
Ubermitteln, um die Zuordnung zu gewahrleisten. Zu unserer
gesamten Produktpalette, finden Sie umfangreiches Tarif- und
Informations-material direkt im freien Zugang zum Vermittler-
portal unter: www.vermittlerportal.de. <«

Frau Moos, mochten Sie ein Fazit ziehen?

»» Ja sehr gerne! Ich habe groBe Freude daran mit Ihnen, also
unseren Vertriebspartnern, gemeinsam die Verdnderungen,
welche die Digitalisierung mit sich bringt, zu meistern — die Alte
Leipziger ist mit Uber 200 Jahren auf einem hervorragenden
Weg. Unser Fokus liegt in allen Belangen ganz klar auf dem
freien Vermittlermarkt und somit Ihrem Vertriebsweg — wir sind
quasi fur einander geschaffen. Freuen Sie sich Ende des Jahres
auf unsere neue Wohngebdudeversicherung oder werfen Sie
einen Blick auf unsere nahezu einzigartige Cyber-Versicherung
mit der sich auch fur kleinere Betriebe kostenginstig eine sehr
individuelle Deckung auf die Beine stellen lasst.

Wie gesagt, es lohnt sich hier eventuell eingefahrene Wege zu
verlassen — sprechen Sie mich an, ich unterstitze immer gerne
dabei — und lhr Kunde wird es Ihnen danken! #gemeinsam-
mehrgewinnen. <«

Kontakt

ALH Gruppe

www.alh.de / www.vermittlerportal.de
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<& Alte Leipziger

IHR PARTNER,
WENN’S UMS AUTO GEHT

ALH Gruppe

Die optimale Absicherung von Fuhrparks und Flotten braucht Experten, damit alle Beteiligten profitieren.
Das bieten die Fuhrpark- und Flottenkonzepte der Alte Leipziger: Alle Fahrzeuge kénnen liber einen prakti-
schen Sammelantrag oder eine Eindeckungsdatei eingereicht werden. Neben dem geringeren Verwaltungs-
aufwand stehen auch noch geringere Kosten gegeniiber der Kfz-Einzelversicherung auf der Positiv-Liste.

Bereits ab 2 Fahrzeugen méglich:
Der Fuhrpark-Tarif

Auch, wenn in einem kleinen Betrieb
oder BUro nur zwei oder mehr Fahr-
zeuge versichert werden sollen, ist der
Fuhrpark-Tarif eine sinnvolle Losung. Der
Kunde spart durch Bindelung des Versi-
cherungsschutzes bei einer Gesellschaft
Geld und Zeit in der Verwaltung. Die Ab-
sicherung ist umfangreich und ganz in-
dividuell auf die Bedurfnisse der Kunden
zugeschnitten. Die Einreichung funktio-
niert natdrlich direkt online!

20 und mehr Fahrzeuge:
Individuelles Flottenkonzept

Das Flottenkonzept der Alte Leipziger ist
eine intelligente und individuell an den
Versicherungsbedarf des Kunden ausge-
richtete Losung. Im Schadenfall haben
Kunden Zugriff auf ein umfassendes
Netzwerk von Experten — das erhoht die
Planungssicherheit und garantiert eine
schnelle Wiederherstellung von bend-
tigten Fuhrparkressourcen um einen
maoglichst unterbrechungsfreien Betrieb
sicherzustellen. Die einfache Pramienbe-
rechnung Uber Stiickpramien je Fahrzeug
und die maschinelle Dokumentation ver-
ringert bei Vermittlern und Kunden den
Verwaltungsaufwand.

GAP-Deckung auch fiir LKW,
Zugmaschinen und Anhdnger

Die GAP-Deckung als ideale Ergan-
zung fur geleaste oder fremdfinanzierte

Fahrzeuge schlieBt die Lucke (englisch
.gap”), die im Schadenfall zwischen
dem Wiederbeschaffungswert und der
vertraglichen Restforderung des Leasing-
oder Kreditgebers besteht.

Die Zukunft fahrt elektrisch!

Staatliche Forderung fur den Kaufpreis,
gebUhrenfreies Parken mit ,E“-Kenn-
zeichen oder schnelleres Vorankommen
in der City Uber die Busspur: Die Vortei-
le bei Elektro-Autos betreffen nicht nur
die Umwelt. Aber auch ein Akku kann
kaputtgehen. Bedienungsfehler beim
Laden oder Folgeschaden durch einen
Kurzschluss an Hochvoltkabeln und wei-
tere Akku-spezifische Risiken kénnen mit
dem optionalen Baustein , Elektro-Plus”
abgesichert werden. Ist der Akku hinge-
gen geleast, kann er mit dem Baustein
L Akku-Ausschluss” aus dem Versiche-
rungsschutz fur das Auto ausgeklam-
mert werden — und das reduziert die Ver-

sicherungskosten.

Aktives Schadenmanagement

bei Pkw - spart Zeit, Nerven

und Kosten

Die Alte Leipziger Versicherung AG bie-
tet lhren Kfz-Kunden selbstversténdlich
im Schadenfall eine Erreichbarkeit rund
um die Uhr. Bei der Reparatur in einer
der bundesweit Uber 1.300 Partner-
werkstatten profitieren Halter und Fahrer
von diversen kostenlosen Serviceleis-
tungen. Dazu zadhlen z.B. ein Hol- und
Bringdienst zur Reparaturwerkstatt im
Umkreis von 50 km. Selbstverstandlich
gehort auch ein Ersatzfahrzeug fur die
Dauer der Reparatur zu den Services,
sowie eine Garantie von mindestens
zwei Jahren auf Reparatur und Teile. Das
versicherte Fahrzeug wird vor Rickgabe
an den Fahrer noch auBen und innen
gereinigt. Zusatzlich profitiert der Versi-
cherungsnehmer von einer reduzierten
Selbstbeteiligung, wenn er sich fur die
Partnerwerkstatt entscheidet.

Kontakt

Anja Moos

Accountmanagerin Sach, ALTE LEIPZIGER Versicherung AG
Sonnenstr. 33, 80331 Munchen

Telefon: 089 23195276
Mobil: 0174 1587245
E-Mail: anja.moos@alte-leipziger.de
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E| Bloxxter

IN IMMOBILIEN INVESTIEREN?
MIT SICHERHEIT!

» Immobilien-Investments gehoéren weiterhin zu den beliebtesten Anlagen der Deutschen.
Denn sie bieten Stabilitat — besonders in Krisenzeiten
» Bei Bloxxter investieren lhre Kunden zeitgemaB: Digital, bereits ab 500 Euro und bei taglicher Liquiditat

Die meisten Deutschen setzen bei ihrer
Kapitalanlage auf Immobilien. Die Di-
rektanlage ist aber nicht fur alle das pas-
sende Vehikel. Denn sie erfordert zum
einen eine hohe Investitionssumme und
zum anderen einen langfristigen Anlage-
horizont.

Bei Bloxxter haben wir deshalb die Stabi-
litat, die Premium-Immobilien bieten, um
Investment-Eigenschaften zu erganzen,
die unser ,Stadtisches Kaufhaus & Re-
clam-Carrée” zur perfekten Erganzung
fur fast jedes Portfolio macht:

» Attraktive feste Verzinsung

» Tagliche Liquiditat

» Geringe Mindest-Investments
von 500 Euro

Investieren konnen ihre Kunden digital,
vollig flexibel von Uberall und in weni-
gen Minuten. Eine wirklich spannende
Innovation, die eine Lucke in lhrer Pro-
duktpalette schlieBen kann! Die Vorteile
der digitalen Umsetzung — geringe Ne-

benkosten und einfache Prozesse — mit
Investments zu verbinden, die sonst pro-
fessionellen Investoren vorbehalten sind.

Immobilien-Highlights

» Hochwertiges Immobilien-Ensemble in
Leipzig, der demografisch wachstums-
starksten Metropole Deutschlands.

» Feste Verzinsung von 3 % p.a. — deut-
lich mehr als bei festversinslichen An-
lagen. Zum Ende der Laufzeit nach
5 Jahren (max. 9 Jahre) erhalt der In-
vestor 100 % des Investments zurtck.
Das Investment ist gegenliber dem
Eigenkapital des Eigentlimers bevor-
rechtigt.

» Bestandsimmobilien  (Core-Immobi-

lien) in zentraler Innenstadtlage mit

sehr guter Verkehrsanbindung.

» Diversifizierte Mieterstruktur — Gber 80
verschiedene Mieter und ein Vermie-
tungsstand von nahezu 100 %, u.a.
mit bonitatsstarken Mietern, wie dem
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Freistaat Sachsen, dem Fraunhofer-
Institut oder dem Max-Planck-Institut.

» Moderne,
Flachen mit verschiedenen Nutzungs-

drittverwendungsfahige

arten: Wohnung, Biro, Einzelhandel
und Gastronomie.

» Gutachten belegen, dass der Wert der
Immobilien heute rund 13 % Uber der
Summe aus Bankfinanzierung und
Bloxxter Investment liegt.

Noch mehr Informationen zum Invest-
ment finden sie unter bloxxter.com.

Kontakt

Dennis Kiefert
E-Mail: Dennis.kiefert@bloxxter.com
Telefon: 040 228585966

GeibelstraBe 46B, 22303 Hamburg
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EUROPA

VERSICHERUNG PUR.

GROSSES LEISTUNGSPLUS
BEI DER DARLEHENS-
ABSICHERUNG

Der Boom auf dem Immobilienmarkt fiihrt zu einer groBen Nachfrage nach Darlehens-Absicherung.
Die EUROPA ziindet mit ihrer variablen Risikolebensversicherung deshalb den Abschluss-Turbo fiir
Vermittler. Mit neuen Nutzungsmaéglichkeiten, einer hoheren Versicherungssumme beim Kurzantrag,
lediglich zwei Gesundheitsfragen und Top-Beitragen.

Angesichts niedriger Zinsen ist das Inter-
esse an Immobilienfinanzierungen unge-
brochen. Viele Banken verlangen dabei
die Absicherung mit einer Risikolebens-
versicherung. Aus diesem Grund hat die
EUROPA ihre variable Risikolebensversi-
cherung far Kunden und Vermittler noch
einmal deutlich flexibler gestaltet. Die
Versicherung kann nicht nur fir privates
Eigentum, sondern auch fur vermietete
und geschéftlich genutzte Immobilien
abgeschlossen werden. Niedergelassene
Arzte kdnnen ihre Praxisfinanzierung ab-
sichern. Und auch die Finanzierung des
Eigenheims naher Angehoriger oder der
selbstgenutzten Ferienimmobilie im In-
land kann ab sofort durch die EUROPA
fur den Todesfall abgesichert werden.

Mit nur zwei Gesundheitsfragen bis
zu 800.000 Euro absichern

Um den Abschluss so komfortabel und
schnell wie mdglich zu machen, hat die
EUROPA den Baufinanzierungs-Schutz-
Kurzantrag angepasst. Bis zu einer Versi-
cherungssumme von 800.000 Euro muss
der Kunde nur zwei Gesundheitsfragen
beantworten.

Mehr zeitliche Flexibilitat durch
langeren Abschlusszeitraum

Ebenfalls angepasst hat die EUROPA den
Abschlusszeitraum der Versicherung. So
kann der Darlehensvertrag, der abge-
sichert wird, bis zu 24 Monate vor An-

tragsstellung geschlossen worden sein.
Dadurch erhéht sich die zeitliche Flexibili-
tat far Vermittler und Kunden.

Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-
Verhaltnis

Das deutliche Plus an Leistung bei der
variablen Risikolebensversicherung wird
durch die ausgezeichneten Beitrdge der
EUROPA abgerundet. Ein besonderer Clou
hierbei: Ist der Kunde bei Abschluss Nicht-
raucher oder seit mindestens zehn Jahren
rauchfrei, spart er beim Beitrag erheblich.
Hierbei handelt es sich keineswegs nur um
eine zeitlich befristete Sonderaktion. Die
Tarife sind wie gewohnt nachhaltig kalku-
liert. Die EUROPA hat die eingangs kalku-
lierten Nettoprdmien noch nie erhéht. So
ist die EUROPA gegenlber dem Wettbe-
werb weiterhin bestens positioniert.

Personliche Ansprechpartner und
ausgezeichneter Service

Als Teil des Continentale Versicherungs-
verbundes steht die EUROPA zudem fur

exzellenten Service. Den Vermittlern
stehen unter anderem persénliche An-
sprechpartner mit umfangreichem Fach-
wissen zur Seite. Dadurch verbessert sich
auch die Beratungsqualitat, was sich
wiederum positiv auf die Kundenzufrie-
denheit auswirkt. Das Deutsche Finanz-
Service Institut (DFSI) bescheinigt dem
Direktversicherer in seiner aktuellen Aus-
wertung aus dem Februar 2021 hier 100
von 100 Punkten. Insgesamt wird die
EUROPA vom DFSI als , beste zukunftssi-
chere Lebensversicherung” und mit der
Hochstnote , Exzellent” bewertet. Ende
April errang die EUROPA zudem den
Testsieg fur ihre Risikolebensversiche-
rung beim ,Deutschen Versicherungs-
Award 2021". Initiatoren der Auszeich-
nung sind die Ratingagentur Franke und
Bornberg, der Nachrichtensender n-tv
und das Deutsche Institut fur Service-
Qualitat (DISQ).

Kontakt

Richard Lechner

Mobil:
E-Mail:

StahlstraBe 17, 90411 Nirnberg

Telefon: 089 37417-597
Fax: 0911 5697-107
0173 2844337

Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de
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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
Proviantbachstral3e 30, 86153 Augsburg

MANUFAKTUR

Telefon: 0 821 /71 008 -500
E-Mail: info@manaug.de
Vessicherungslisangen wie von Hand gomacht ﬁ

Jetzt auch bei facebook!
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Mit dem SI Handelsschutz haben lhre
Kunden alle Risiken ,,eingetiitet®.

Es ist lhren Kunden wichtig, flexibel und mdglichst vollstandig auf die Kunden einzugehen. Uns auch! Deshalb bieten wir mit dem
neuen S| Handelsschutz eine einzigartige Rundum-Absicherung gegen die wichtigsten Gefahren fiir nren Betrieb an. Nattirlich ganz

so, wie es |lhre Kunden brauchen.

SIGNAL 1IDUNA @)

D Mehr Informationen finden Sie unter .
gut zu wissen

www.signal-iduna.de/makler-sihs




