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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

wir hoffen, dass Sie gut in das neue Jahr gekommen sind und nun mit neu ge-
wonnener Kraft und Optimismus voll durchstarten kénnen — natdrlich gemein-
sam mit uns als lhrem Servicepartner. Damit wir lhnen auch in 2022 den besten
Service bieten kénnen, haben wir direkt zu Jahresbeginn einige Updates und
Neuerungen fur Sie im Gepack. In dieser Ausgabe mochten wir lhnen einen
kleinen Ein- und Ausblick in neue Features und geplante MaBnahmen geben.

Unser digitales Angebotsspektrum , mylnsure” wachst immer weiter. Ab Seite 06
haben wir Ihnen die kompletten Tools noch einmal Gbersichtlich dargestellt
und zeigen lhnen, wie Sie von den einzelnen MaBnahmen profitieren kénnen.
In einzelnen Bereichen haben wir aufwendige Updates fiir Sie vorgenommen.
Ein kleiner Hinweis vorab: Ein Blick in die mylnsure Kunden-App lohnt sich!

Eines unserer groBten Statements fir 2022 konnten Sie bereits der Titelseite
entnehmen. , Erste Wahl fur Qualitatsmakler” — dieser neue Slogan wird fortan
unseren Anspruch an uns selbst unterstitzen. In meinem Interview ab Seite 12
komme ich der Frage nach, was es mit diesem Slogan auf sich hat.

Werfen Sie zudem einen Blick auf die Seiten 14 und 15. Hier finden Sie alle Ter-

mine rund um Makler-meets-Company und die Partnertage. Melden Sie sich
bereits jetzt zu unseren Veranstaltungen an und blocken Sie sich die Termine.
Es erwarten Sie auch in diesem Jahr spannende Vortrage und naturlich jede
Menge gutberaten-Zeiten. Wir freuen uns, Sie zu sehen!

In diesem Sinne wiinsche ich Ihnen eine informative Lektlre unserer neuen
Ausgabe des SDV Maklermagazins!

Y

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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News und Termine

Die konkreten
Termine
finden Sie hier

Save the Dates
im Heft:

Mit den Veranstaltungen Seite 14 / 15
der SDV AG stets gut informiert

Auch in diesem Jahr halt die SDV AG wieder viele spannende Veranstaltungen fur Sie

bereit — sowohl persénlich vor Ort als auch digital. Eine Ubersicht tber die geplanten
Termine sowohl fur Makler-meets-Company als auch unsere Partnertage finden Sie auf
den Seiten 14/15.

Erganzend dazu wird es viele Schulungen in Form von Online-Schulungen geben. Alle
Informationen dazu finden Sie immer aktuell auf unserer Homepage
www.sdv.ag

Neue Mitarbeiter gut beraten-Zeiten 2022
Herzlich Weiterbildungsmafinahmen nutzen
willkommen

Die zahlreichen sehr gelungenen Online-Veranstaltungen des vergangenen Jahres be-
Auch in den vergangenen Monaten kon-  statigen den richtigen Kurs, den die SDV AG mit ihrem Veranstaltungskonzept einge-
nten wir unsere Abteilungen wieder schlagen hat. Daher kénnen Sie Ihre mindestens 15 Weiterbildungszeiten im Jahr ganz
personell verstarken und heiBen unsere  unkompliziert Uber die Teilnahme an unseren Veranstaltungen auffullen.
neuen Mitarbeiter herzlich willkkommen.
Wir winschen Isabel Siebold und Josef  Mehr zu den Veranstaltungen im Jahr erfahren
Pramsohler in der Abteilung ,Inhouse-  Sie unter www.sdv.ag. Dort kdnnen Sie sich auch

Maklervertrieb” einen gelungenen Start  direkt anmelden. J | J_ lrl
im Team. Wir freuen uns auf die Zusam- ~—
menarbeit. Mehr zu unseren neuen Exper- [r/, eraten
ten erfahren Sie auf der Seite 16. <

Besser. Weiter. Bilden.

\\\\ \ ) é///

. \\\\
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Maklerpoolstudie 2021

Die Rundum-sorglos-Plattform

y2mylnsure®

Ob die Plattform , mylnsure” oder der Partnerbereich der SDV AG —
der Augsburger Maklerpool startet mit Unterstitzung fir die Kooperationspartner
noch digitaler und moderner ins neue Jahr. Der Servicegedanke in Richtung
Makler und Vermittler wird damit einmal mehr in den Mittelpunkt gestellt.
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SDV intern /// Die Rundum-sorglos-Plattform

Mit insgesamt zwolf Megatrends be-
schaftigen sich derzeit die Zukunftsfor-
scher. Die Konnektivitdt und damit der
digitale Wandel sind einer davon. Denn
Digitalisierung bedeutet nicht nur bei-
spielsweise papierloses Arbeiten und
stattdessen alles Uber Internetseiten,
Apps oder per E-Mail zu erledigen. Viel-
mehr verandern die digitalen Mdoglich-

keiten die gesamte Gesellschaft.

So schreibt zum Beispiel das Zukunftsin-
stitut aus Frankfurt am Main, dass Un-
ternehmen , zuallererst ein umfassen-
des und systemisches Verstandnis des
digitalen Wandels” brauchten, ,um die
Potenziale des Megatrends Konnektivitat
zu erschlieBen”. So musse die Digitali-
sierung mit einem ganzheitlichen Blick
betrachtet werden. Nicht nur die tech-
nologischen, sondern insbesondere auch
soziale und kulturelle Aspekte mussten
berlcksichtigt werden.

,Die Corona-Pandemie wirkte wie ein
Beschleuniger bei dieser digitalen Trans-
formation”, stellt Armin Christofori, Vor-
standssprecher der SDV AG, fest. ,Etwa
am Beispiel des sich innerhalb kurzer Zeit
fest etablierten Arbeitens im Homeoffice
ist sehr gut zu erkennen, wie selbstver-
standlich die digitalen Angebote genutzt
werden. Der Wandel in der Gesellschaft
findet langst statt.”

So erwarten Kunden in vielen Bereichen
des taglichen Lebens die gleiche Flexi-
bilitat und Schnelligkeit wie sie es etwa
vom Online-Einkauf bereits seit Jahren
gewohnt sind. Das gilt auch fur den Ab-
schluss von Versicherungen. Selbstver-
standlich wurde das langst erkannt —und
die Zahl der gegriindeten Insurtechs, oft
mit Beteiligung durch etablierte Versiche-
rer, beweist, wie wichtig und umfassend
dieser Trend auch in unserer Branche an-
gekommen ist.

,mylInsure”

Immer mehr digitale Angebote fiir Makler

Fur den Versicherungsvertrieb entwickeln
sich zusehends Angebote zum Standard,
Uber die Makler und Vermittler ihre ge-
samten Prozesse abwickeln kénnen. Im
Pandemiejahr 2020 konnten beispiels-
weise allein Insurtechs mit Fokus auf
Versicherungsunternehmen tber 80 Pro-
zent mehr Vertragspartner gewinnen als
vorher. Zu diesem Ergebnis gelangt der
LInsurtech-Radar 2021" der Unterneh-
mensberatung Oliver Wyman. Mehr als
ein Drittel konnte 50 Prozent Zuwachs
verzeichnen.

Eine andere Untersuchung namens ,Di-
gital Outlook 2025: Financial Services”
von Lunendonk und Hossenfelder zeigt
zudem, dass viele Versicherer hierzulan-

de bis 2025 eine eigene Plattform betrei-
ben wollen. Bei der SDV AG ist solch eine
Plattform bereits nutzbar. Unter dem
Begriff ,mylnsure” finden Kooperations-
partner alle Tools, die sie fur ihre tagliche

Arbeit benétigen.

L Als wir bereits im Jahr 2017 unsere An-
gebote zum hybriden Arbeiten vorstell-
ten, waren wir der damaligen Zeit weit
voraus”, sagt Christofori. ,Die aktuelle
Entwicklung gibt uns nun mehr als recht.
Unsere Partner profitieren nun von unse-
rer Weitsicht. Darauf kénnen sie im Ubri-
gen auch in Zukunft bauen.”

> >
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Hinter ,mylnsure” hatte sich friiher die Kunden-App der SDV AG verborgen. Nun sind dort alle
digitalen Dienstleistungen und Services des Augsburger Maklerpools zusammengefasst.

y»myInsure“ biindelt alles in einer Plattform

Makler und Vermittler kénnen damit ihren vollstandigen Geschaftsbetrieb, die Verwal-
tung und insbesondere die Beratung mit einem rechtssicheren Abschlussweg kom-
plett digital halten. Die integrierten Tools gemeinsam mit dem bekannten Rundum-
Service bilden zudem angehenden Versicherungsmaklern und Vermittlern ein perfek-
tes Starterpaket.

Vit uns in die digibale Zukuntt
£
o —~

TOOLS FUR REMOTE
MAKLER BERATUNG

INS

REMOTE

» Facebook-Account

ONLINE
MARKETING » Google-my-Business-
SERVICE Account
I N S E » Website
» RegelmaBige
ONLINE Kampagnen & News
MARKETING
SERVICE » Digitales Kunden-
magazin
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Willkommen
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err Theo Tester
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Willkommen
Bl myinaure

Willkemmen
bei myinsure
Herr Theo Te:

UNSERE APPS
INSURE @ INSURE
APP FUR APP FUR
MAKLER KUNDEN
LEGAL

Demnachst erhaltlich!
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.Neben der Kunden-App der SDV AG
lassen sich Uber die Makler-App alle
Vertrage und Anliegen der Kunden or-
ganisieren. Durch die kostenfreie Video
Remote Beratung sind Makler in der
Terminfindung  maximal  rechtssicher
und flexibel”, beschreibt der SDV Vor-
standssprecher ein paar Details. ,, Vervoll-
standigt wird das Angebot durch einen
einzigartigen Online-Marketing-Service
far Endkunden sowie mylnsure Legal,
eine Rechtsunterstitzung via App, die
demnachst erhaltlich sein wird”, erklart
Christofori weiter.

> >
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Die einzelnen Features
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SDV Kunden- und Makler-App

Seit Oktober 2021 glénzt die Kunden-App der SDV AG im neuen Design und
ist nun noch tbersichtlicher und einfacher zu bedienen. Die Kunden ihrerseits
profitieren von ihrer Kunden-App und kénnen jederzeit auf ihren digitalen
Versicherungsordner zugreifen. Nach der Registrierung durch den Nutzer sind be-
reits alle eingereichten Vertrage, Kunden- und Kontaktdaten in der App hinterlegt.
Anderungen der Adresse, der Kontoverbindung und Ahnliches kann der Kunde selbst
vornehmen. Auch die Erteilung des Maklermandats erfolgt aus der App heraus. Damit
sind Ubertragungsfehler quasi ausgeschlossen. Die Datenverwaltung im Verwaltungs-
programm der SDV AG synchronisiert sich automatisch mit den Daten in der App
und umgekehrt. Des Weiteren kénnen Dokumente Gber die Fotofunktion oder auch
Screenshots hochgeladen werden. Das gilt ebenfalls fur eine Schadensmeldung. Der
Kunde kann schnell und unkompliziert die ersten notwendigen Schritte unternehmen.
Mit Fotos kann die Dokumentation vervollstandigt werden. Die entsprechende Infor-
mation geht an den zustandigen Makler, der wiederum die Schadensmeldung beim
Versicherer einreicht. Mit der SDV Makler-App haben Kooperationspartner stets
Zugriff auf alle hinterlegten Vertrége ihrer Kunden.

Beratung per Video

Die Kontaktbeschrankungen im Zuge der Corona-Pandemie wirkten sich sehr auf
die Beratung in Versicherungsfragen aus. Die SDV AG hat sich daher rasch fur einen
Anbieter entschieden. Damit sollten Kooperationspartner flexibel in ihrer Beratung
sein und gleichzeitig bestmoglich unterstutzt werden. Gute Schulungen, Leitfaden

fur Beratungsgesprache, Abschlusslinks mit digitaler Unterschrift sowie rechtssichere
Prozesse und Dokumente leisten dabei einen wichtigen Beitrag.
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SERVICE

Mit dem richtigen Marketing Kunden ansprechen

Die Customer Journey hat sich bereits stark verandert. Wer sich heute zu einem The-
ma informieren will, denkt im Regelfall nicht mehr Gber andere Wege als das Internet
nach. Dort auch einzukaufen, selbst gréBere und preisintensivere Produkte wie Mobel
oder Autos, ist mittlerweile selbstverstandlich. Und die Versicherungsprodukte folgen
diesem Trend sukzessive.

Daher gehort auch fur einen Versicherungsmakler heute ein professioneller Internet-
auftritt zu den Basics. Diese Seite bildet die Visitenkarte im Internet. Die Online-
Marketing-Services der SDV AG helfen dabei, dass Makler und Vermittler ohne
zusatzlichen Aufwand einen digitalen FuBabdruck im Netz hinterlassen — auch wenn
der Makler oder Vermittler selbst hier weniger affin ist. Dafur steht ein Einrichtungs-
service zur Verfiigung, der neben der Website auch einen Facebook- und Google-
my-Business-Account erstellt. DarUber hinaus erhalten Makler einen individualisier-
ten Kundennewsletter sowie eine Kundenzeitschrift. Auf allen Kanalen werden auf
Wunsch aktuelle Kampagnen veroffentlicht.

Hierbei werden die Inhalte von der SDV AG in Zusammenarbeit mit Mediaagenturen
und Versicherungsgesellschaften erstellt. Der Vorteil fur Makler und Vermittler be-
steht unter anderem darin, dass sie durch regelmaBige Sichtbarkeit in der Onlinewelt
von ihren Kunden oder auch von Interessenten als Experte fur Versicherungsfragen
wahrgenommen werden. Im Vorfeld einer Kampagne erhalt der Makler alle wichtigen
Informationen dazu. Damit ist er in der Lage, auf einen Kontaktwunsch seitens des
Kunden kompetent reagieren zu kénnen.

Zusammenarbeit und Kontakt

.mylnsure ist ein Service, den Makler und Vermittler in diesem Umfang nur bei der SDV AG erhalten. Das ist vor allem auf unser

Gesamtpaket aus moderner Technologie sowie einem Betreuungskonzept der Kooperationspartner durch unsere Mitarbeiter zu-

rickzufthren. So stehen stets Losungen fir jeden Prozess im Arbeitsalltag zur Verfigung, inklusive eines Angebots-Sofortservice

zur fachlichen Unterstitzung bei Kundenterminen. Damit werden wir unserem Namen Servicedienstleister einmal mehr gerecht”,
so Armin Christofori, Vorstandssprecher der SDV AG.

Sie mochten hre Zusammenarbeit mit der SDV AG intensivieren, oder Sie sind noch gar nicht angebunden und wollen das nun

andern? Dann zogern Sie nicht und kontaktieren Sie uns:

E-Mail: info@sdv.ag

> >
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QVICEDTENSTLEISTER

FUR NUALTTATSMAKLER T«

° Armin Christofori
Sprecher des Vorstandes der SDV AG

www.sdv.ag

Seit die SDV AG vor iiber elf Jahren gegriindet wurde, war der digitale Ansatz
das zentrale Thema. Heute wird die gesamte Versicherungs- und Vertriebswelt
immer digitaler. Wo sehen Sie die SDV AG in diesem Umfeld?

Armin Christofori: »» Wir sind der Anbieter Nummer eins fur den Qualitatsmakler
am Markt schlechthin. Seit Beginn Gberzeugen wir mit einem Angebotsspektrum, das
seit der Grindung 2009 stetig erweitert, verbessert, individueller und zukunftsori-
entierter wurde. Unser Name ist Programm — wir sehen uns auch nicht als einfachen
Maklerpool, sondern als Servicedienstleister fir Makler. Bei uns erhalten Kooperati-
onspartner eine Rundum-Betreuung, bei der wir uns nicht nur um das Neugeschaft
kiimmern. Von der Auslagerung des Backoffice tber die Pflege, Digitalisierung und
Optimierung von Bestanden bis hin zu digitalen, vertriebsunterstiitzenden MaBnah-
men — Makler und Vermittler erhalten bei der SDV das Rundum-sorglos-Paket. Unser
Ziel ist es, unsere Kooperationspartner in die digitale Zukunft der Versicherungsver-
mittlung zu fuhren und sie dabei bestmdglich zu unterstiitzen. <«

Der Service ,,myInsure” unterstreicht Ihren Anspruch auf die Digitalisierung
im Maklervertrieb. Wo sehen Sie hier das Herzstiick?

Armin Christofori: »» Mit mylnsure bieten wir Maklern einen Endkundenservice,
den sie in diesem Umfang nur bei der SDV AG erhalten. Der Service bietet vier we-
sentliche Bestandteile, die der Makler individuell beanspruchen kann: unsere Apps,
dazu zahlen die SDV Makler-App sowie die mylnsure Kunden-App; die Remote-Be-
ratung sowie ein Online-Marketing-Service, Uber den der Makler permanent Uber
samtliche Kanale in Kontakt mit seinen Kunden bleibt. Erweitert wird das Angebot
demndachst um mylnsure Legal, einer Rechtsuntersttzung via App, die in absehbarer
Zeit verfugbar sein wird.
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Das Herzstuck der Versicherungsberatung besteht in der ei-
gentlichen, bisher meist personlichen physischen Beratung
des Kunden. Die Alternative dazu stellt die digitale Beratung
per Video dar. Unsere Kooperationspartner erhalten bei der
SDV AG ein Tool zur Video-Remote-Beratung mit integrierter
rechtssicherer digitaler Unterschrift. Diverse Beratungs- und
Abschlussstrecken zu den gangigsten Beratungsthemen sind
bereits enthalten.

Besonders stolz sind wir jedoch auch auf den bereits erwahnten
Online-Marketing-Service fur Endkunden. Hier statten wir Mak-
ler mit essenziellen Online-Plattformen, wie einer individuali-
sierten Landingpage, einem Facebook- & Google-my-Business-
Account, einem automatisierten, digitalen Kundennewsletter
sowie einer Kundenzeitschrift aus. Dadurch werden die Wahr-
nehmung, Kompetenz und Expertise unserer Kooperationspart-
ner im Internet um ein Vielfaches gesteigert. Auf allen Kanalen
werden von uns regelmaBig aktuelle Inhalte der Versicherungs-
branche veroffentlicht. Selbstverstandlich hat der Makler dabei
keinen zusatzlichen Aufwand. <«

Fiir das Jahr 2022 hat die SDV einiges vor.
Was konkret wird das sein?
Armin Christofori: »» \Wir unterstiitzen unseren Anspruch an

uns selbst in diesem Jahr mit einem neuen Slogan:

Erste Wahl fiir Qualitatsmakler -
DER Servicedienstleister fur Qualitatsmakler zu den
besten Konditionen am Markt, ausgezeichneten
Prozessen & der bestmdglichen Unterstiitzung

Das was bisher im Unternehmen gelebt wurde, wird nun durch

den neuen Slogan deutlich. Unser Angebot richtet sich an ge-
standene Qualitatsmakler, die sich in Zukunft kosteneffizient
und digital aufstellen mochten. Fur diese Zielgruppe sind wir
in allen Bereichen erste Wahl. Unsere Unterstlitzung werden
wir auch jungen Maklern sowie Existenzgriindern und Mak-
lern, die groBere Volumina bewegen, aber aus Vertragsver-
haltnissen, die im Innenverhaltnis eine HGB-§84-Anbindung
haben, ermdglichen.

Neben diesem neuen Statement haben wir einige unserer be-
stehenden Services optimiert und modernisiert. Darunter fallt
unter anderem unsere mylnsure Kunden-App. Mit dem neuen
Design ist es nun, sowohl fir Kunden als auch fur Makler, noch

,mylInsure”

einfacher, im Versicherungsdschungel den Uberblick zu bewah-
ren. Sie haben die Mdaglichkeit, persdnliche Daten zu andern,
schnell und einfach Schaden zu melden, direkte Kontaktmog-
lichkeiten zu ihrem Versicherungsmakler und vieles mehr. Die
SDV Makler-App ist die Kundenverwaltung ,fir die Hosenta-
sche”. Neben allen verwalteten Vertragen, jeder Abrechnung,
allen Nachtragen und allem, was der Makler fir eine qualifi-
zierte Beratung braucht, besteht die Moglichkeit der digitalen
Schadensunterstitzung.

Auch unsere Landingpage fur Endkunden, die sich fur die App
interessieren, wurde komplett neu gestaltet. Die Inhalte sind
nun Ubersichtlicher und einfacher erklart. AuBerdem gelangen
interessierte Makler mit nur einem Klick auf die vollstandige
Ubersicht unserer mylnsure Leistungen. <=

Und wie sehen Thre Pline mittelfristig aus, also in den
kommenden fiinf Jahren?

Armin Christofori: »» Auch in Zukunft mochten wir weiter
mit Hochdruck an den digitalen Angeboten, also an der Opti-
mierung der Prozesse arbeiten. Durch den Fortschritt in Sachen
Digitalisierung verbessert sich die Zusammenarbeit mit Maklern
und Vermittlern immens. <«

Wie unterstiitzen Sie Thre Kooperationspartner, damit
ihnen der Schritt zu mehr Digitalisierung bei ihren
Abldufen gelingt?

Armin Christofori: »»Je mehr SDV Angebote der Makler
nutzt, desto héher ist sein Vorteil. Denn die Kosten fur Back-
office und einen digitalen Weg in der Beratung sind hoch.
Die SDV tragt diese Investitionen und der Makler Ubernimmt
einen vergleichsweise kleinen Anteil. Viele Fixkosten werden
durch eine Partnerschaft mit der SDV AG zu variablen Kosten.
Er kann Personal- oder IT-Kosten auslagern und fallbezogen
bezahlen. Senkt er seine Kosten bei gleichbleibendem Umsatz,
verbessert sich seine wirtschaftliche Situation erheblich. Unser
Ziel ist es aber, dass die Makler durch unsere Services auch
mehr Umsatz generieren. <«
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L3

=4 MAKLER MEETS

COMPANY

[\

Termine Makler-meets-Company 2022

jeweils von ca. 10.00 bis 16.00 Uhr

D ON THE ROAD
ONLINE ON THE ROA Herbst-Tour

Sommer-Tour

8;?;:;?;2222 »8.Juni (Leipzig) 11. Oktober (Leipzig)
1e, Mai 2022 30.Juni (Hamburg) 13 Oktober (Harriburg)
6. September 2022 5. Juli (K8ln) 18. Okt;)ber (Kol:lr |
29. November 2022 7.Juli (Augsburg) 20 Oktober (Augsburg

° Hier gehts zur Anmeldung:

www.sdv.ag/ www.sdv.ag/
makler-meets-company makler-meets-company-on-the-road

mrm
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. s
Termine Partnertage 2022 ?5
jeweils von ca. 10.00 bis 15.00 Uhr, y /
Online / Zoom-Videokonferenz /

11. Februar 202>

25. Marz 2022
29. April 2022
3.Juni 2022
22.Juli 2022

9. September 2022

21. Oktober 202>

25. November 202>

° Melden Sie sich zu unseren kostenlosen und
unverbindlichen Partnertagen ganz einfach online an:

www.sdv.ag/veranstaltungen/
partnertage

Hinweis: Die SDV AG behélt sich das Recht auf Anderungen aufgrund der pandemischen Lage vor.
Wir bitten um Verstandnis.
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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
mochten wir Ihnen auch in dieser Ausgabe die neuen Kollegen vorstellen, die die SDV AG seit Oktober
mit ihren Fahig- und Fertigkeiten bereichern.

Josef Pramsohler —
Vertriebslotse Inhouse

Seit dem 1. Oktober 2021 unterstltzt Vertriebslotse Josef
Pramsohler den neuen SDV Inhouse-Maklervertrieb. Herr Pram-
sohler ist selbst bereits seit 2004 Finanz- und Versicherungs-
makler. Seither hat er sich zum Versicherungsfachmann, Fach-
berater fur Finanzdienstleistungen und aktuell zum Fachwirt fur
Finanzberatung weitergebildet. Das geblndelte Wissen kann
Josef Pramsohler nun in seiner neuen Téatigkeit bei der SDV AG
perfekt mit einbringen. Sein Motto lautet: , Ich will nicht recht
haben. Ich will das beste Ergebnis.”

Isabel Siebold -
Vertriebslotsin Inhouse

Auch Isabel Siebold bereichert seit dem 1. November 2021 den
Inhouse-Maklervertrieb als Vertriebslotsin. Von 2013 bis 2016
genoss sie eine Ausbildung zur Kauffrau fur Versicherungen und
Finanzen bei der SIGNAL IDUNA Gruppe. Mit diesem Wissen
machte sich Frau Siebold in der Branche selbststandig, bis sie im
Frihjahr 2021 einer neuen Herausforderung in einer Spedition
nachging. Im November zog es Isabel Siebold dann wieder in die
Versicherungsbranche. Seither unterstutzt sie die Partnerinnen
und Partner der SDV AG bei samtlichen Anliegen.
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Recht und Haftung /// Kanzlei

Michaelis

,Sustainable finance® —
willkommen in der neuen Welt!

von RA Oliver Timmermann, Kanzlei Michaelis Hamburg

Aufgrund der ,Komplexitat und des tech-
nischen Detailgrads” der sogenannten
.Regulatory Technical Standards” (RTS)
verzogern sich die Umsetzung durch die
europ. Aufsichtsbehérden weiter. Diese
Umsetzung sei nun fir den 01.07.2022
angepeilt. Damit besteht flr die Zwi-
schenzeit das Problem, dass es zu einer
geltenden Verordnung keinen Level-
2-Rechtsakt (Konkretisierung) gebe. Das
bedeutet: Beim Vertrieb von , Sustainable
Products” sei teils unklar, welche Informa-
tionen wie dargestellt oder berlcksichtigt
werden missen. Der Vertrieb solcher Pro-
dukte sei also ,momentan mit einem ge-
wissen Risiko behaftet”.'

In dem Zusammenhang weist die Kanzlei
Michaelis darauf hin, dass die Eiopa am
22.11.2021 ihren ,Final Report with draft

Regulatory Technical Standards” prasen-
tiert hat.2 Diesen Entwurf kénne man
derweil zumindest als Orientierung heran-
ziehen. Erst die Offenlegungsverordnung
ohne die Definitionen der Taxonomie-
Verordnung, nun eine Verschiebung der
RTS bei schon geltender Offenlegungsver-
ordnung, wie soll der Vermittler, pardon
.Finanzberater” nun agieren? Wir wollen
lhnen eine Empfehlung geben:

Wie agieren Sie in der
Zwischenzeit?

1.) Angaben auf der Internetseite
zu nachteiligen Auswirkungen

In der Zwischenzeit — bis zur Verabschie-
dung der RTS — schreiben Sie auf Ihrer
Internetseite an der Stelle, an der Sie bis-
lang auf lhren korrekten Status als Ver-

sicherungsmakler nach §34 Abs. 1 Nr. 2
GewO hingewiesen haben.

Hinweis, dass der Anwendungsbereich
der VO (Art. 17, Art. 2 Nr. 11 lit. a) VO
eréffnet ist:

LAls Versicherungsmakler beschéftige ich
derzeit mehr als drei Beschéftigte (vgl.
Art. 17 Abs. 1 Transparenz-\/O)? und ver-
mittele Versicherungsanlageprodukte.”

Auf die Frage, ob Sie derzeit eine
Nachhaltigkeits-Strategie verfolgen,
vgl. Art. 3 Abs. 2 VO:

JIch verfolge derzeit keine eigenstindige
Nachhaltigkeitsstrategie. Im Rahmen mei-
ner Auswahl der Versicherer und Versiche-
rungsprodukte werde ich die von den Pro-
duktgebern zur Verfigung gestellten Nach-
haltigkeitsinformationen heranziehen.”

Oliver Timmermann

Rechtsanwalt, Fachanwalt fur Versicherungsrecht.
Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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Auf die Frage, warum Sie nachteilige
Auswirkungen von Investitionsent-
scheidungen auf Nachhaltigkeitsfak-
toren bei der Beratung derzeit nicht
beriicksichtigen, vgl. Art. 4 Abs. 5 lit.
b) VO:

Derzeit stehen hierfur die von den euro-
paischen Aufsichtsbehdrden zur Verfi-
gung zu stellenden technischen Regulie-
rungs-Standards (RTS) aber noch nicht zur
Verflgung. Es kann von mir daher noch
nicht detailliert gepriift werden, welche
nachteiligen Auswirkungen auf Nachhal-
tigkeitsfaktoren infolge von Investitions-
entscheidungen bestehen und welche
Nachhaltigkeitsrisiken ich in meine Bera-
tung einbeziehen werde.

Auf die Frage, ob Sie in Anbetracht ih-
rer GroBe, der Art und des Umfanges
ihrer Tatigkeiten und der Arten der
Finanzprodukte, die Gegenstand lhrer
Beratung sind, bei der Beratung die
die wichtigsten nachteiligen Auswir-
kungen auf Nachhaltigkeitsfaktoren
beriicksichtigen werden, vgl. Art. 4
Abs. 5 lit. a) VO

Im Rahmen der anlassbezogenen Bera-
tung werde ich dann bei der jeweiligen
Kundenberatung darstellen, ob die Be-
ricksichtigung von Nachhaltigkeitsrisiken
bei der Investmententscheidung Vor- oder
Nachteile nach sich zieht. Die Berlcksich-
tigung erfolgt auf der Basis der Informa-
tionen der Versicherung, flr deren Inhalt
und Richtigkeit ich nicht verantwortlich
sein werde.

Auf die Frage, ob und wann Sie beab-
sichtigen, nachteilige Auswirkungen
zu beriicksichtigen, vgl. Art. 4 Abs. 5
lit. b) VO:

Ich verfolge die weitere Entwicklung und
werde zu gegebener Zeit entscheiden, ob
ich eine Nachhaltigkeits-Strategie entwi-
ckele und nachteilige Auswirkungen auf

Nachhaltigkeitsfaktoren bei der Beratung
berlcksichtigen werde.”

2.) Vergiitung und Nachhaltigkeit
Sie haben des Weiteren — an der Stelle auf
der Internetseite, wo Sie auf hre Vergu-
tungspolitik hinweisen (vgl. 815 Abs. 1
Nr. 5 f. VersVermV) im Rahmen ihrer Ver-
gutungspolitik anzugeben, inwiefern lhre
VergUtungspolitik mit der Einbeziehung
von Nachhaltigkeitsrisiken im Einklang
steht, und haben diese Informationen auf
ihren Internetseiten zu vertffentlichen,
vgl. Art. 5 Abs. 1VO:

.Meine Vergtitung fir Versicherungsanla-
ge-Produkte erfolgt grunds. unabhéangig
von den Auswirkungen der Investitions-
entscheidungen der Produktgeber auf die
Nachhaltigkeitsfaktoren der Finanzmarkt-
teilnehmer. Wenn und soweit Versicherer
die Berticksichtigung von Nachhaltigkeits-
risiken durch eine héhere Vergitung fir
die Vermittlung férdern, werde ich diese
annehmen.”

3.) Vorvertragliche Informationen

Sie haben in vorvertraglichen Informatio-

nen Erlduterungen zu folgenden Aspek-

ten anzugeben, vgl. Art. 6 Abs. 2 und
3Vo:

»» der Art und Weise, wie Nachhaltig-
keitsrisiken bei ihren Investitionsent-
scheidungen bzw. bei ihrer Beratung
einbezogen werden und

»» den Ergebnissen der Bewertung der
zu erwartenden Auswirkungen von
Nachhaltigkeitsrisiken auf die Rendite
der Finanzprodukte, die sie zur Verfu-
gung stellen bzw. die von ihnen bera-
ten werden.

Dies hat im Rahmen der Ublichen Infor-
mationspflichten zu erfolgen. Die Offen-
legung hat sowohl Uber die Website als
auch in Form von (vor)-vertraglichen Kun-
deninformationen zu erfolgen. Dokumen-

Michaelis

e

KANZLEI
RECHTSANWALTE

tieren Sie diese Hinweise in der erforderli-
chen Beratungsdokumentation.

Derzeit empfiehlt sich folgender Satz:
,Bei der Beratung von Versicherungsan-
lageprodukten beziehe ich Nachhaltig-
keitsrisiken mit ein, indem ich die dafir
vorgesehenen vorvertraglichen Informati-
onen der Versicherer verwende. Bei einer
zu treffenden Einschatzung der vergleich-
baren oder besseren Rendite gegeniber
dem Kunden werde ich das Produkt fa-
vorisieren, dass Nachhaltigkeitsrisiken be-
riicksichtigt.”

v

HINWEIS

Sie sollten als Makler Ihre Auswahl je-
doch nicht von vornherein auf Produkte
beschrénken, die Nachhaltigkeitsrisiken
berticksichtigen, da §60 VVG eine um-
fassende Produktauswahl von lhnen ver-
langt. Dartber hinaus weise ich auf Art.
12 und 13 VO hin, wonach die Angaben
jeweils dem ,aktuellen Stand” (vgl. Art.
12 Abs. 1 VO) entsprechen missen, d.h.
nach Erlass der RTS demnéchst abermals
angepasst werden missen und lhre sons-
tigen Marketing Angaben durfen nicht
im Widerspruch zu den zuvor geduBerten
Angaben stehen (vgl. Art. 13 Abs. 1 VO),
z.B. kénnen Sie nicht gegentiber Kunden
mit Nachhaltigkeits-Produkten werben,
wenn Sie zuvor verlautbart haben, keine
Nachhaltigkeits-Strategie zu verfolgen.

"Vgl. Versicherungsjournal.at v. 10.11.2021 unter: www.versicherungsjournal.at/markt-und-politik/in-der-regulierungspipeline-herkulesaufgaben-und-duennes-eis-21572.php

2 Vgl. unter: www.eiopa.europa.eu/media/news/esas-propose-new-rules-taxonomy-related-product-disclosures

3 Art. 17 Abs. 1 VO bestimmt fur die Ausnahme: , Diese Verordnung gilt weder fur Versicherungsvermittler, die Versicherungsberatung fur IBIP anbieten, noch fir Wertpapierfirmen, die Anlageberatung
anbieten, bei denen es sich — unabhangig von ihrer Rechtsform — um Unternehmen handelt, einschlieBlich naturlicher Personen und Selbststéandiger, sofern sie weniger als drei Personen beschéafti-
gen.” Nach Art. 17 Abs. 2 VO konnen die Mitgliedsstaaten aber mittels Rechtsverordnung bestimmen, dass die Vorgaben auch auf diese anzuwenden sind. Ob dies geschieht, ist noch nicht bekannt.
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Iduna

SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

MIT HOHEM OPTIMISMUS
INS VERTRIEBSJAHR 2022

Die neue SIGNAL IDUNA LV AG ist bereit fiir die nachhaltige

Transformation der Wirtschaft.

Das Thema Nachhaltigkeit nimmt seit geraumer Zeit ei-
nen enormen gesellschaftlichen und politischen Stellen-
wert im Alltag ein. Nachhaltiges Handeln und der Klima-
wandel gelten als die gré6Bte Herausforderung unserer
Zeit. Die SIGNAL IDUNA (SI) geht nun einen bedeuten-
den Schritt und grindet einen zusatzlichen, nachhaltig
ausgerichteten Lebensversicherer. Bei einem exklusiven
Interview mit Clemens Vatter (Mitglied des Konzernvor-
standes SI), Ulrich Scheele (Generalbevollméachtigter SI)
und Daniel Windt (Vorstandsmitglied SI LV AG) hatten
wir die Gelegenheit, mehr tGber das neue Unternehmen
zu erfahren.

Clemens Vatter
Mitglied des
Konzernvorstandes Sl

Armin Christofori: Warum griinden Sie eine neue Gesell-
schaft und warum gerade zum jetzigen Zeitpunkt?
Clemens Vatter: »»Im Jahr 2020 haben wir uns intensiv Ge-
danken dartber gemacht, wie wir unsere Wachstumsstrategie
im Geschaftsfeld Lebensversicherung zukunftsorientiert aus-
richten kénnen. Bei der Uberlegung, wie wir dieses Ziel errei-
chen kénnen, war uns das Thema Nachhaltigkeit, das mittler-
weile allgegenwartig ist, ein groBes Anliegen. Es ist in allen
Facetten fur uns jeden Tag prasent und gewinnt auch bei der
Vorsorge- und Finanzplanung unserer Kunden zunehmend an
Bedeutung.

Aus diesem Grund nutzen wir die Chancen, die sich aus der
Nachhaltigkeit ergeben, sehr konsequent, indem wir die Le-
bensversicherung umfassend neu denken und gestalten. Da
sich mit einer bestehenden Gesellschaft unser Nachhaltigkeits-
gedanke im Bereich der Kapitalanlage nicht abbilden lasst, war
die Grindung einer neuen Gesellschaft essenziell. Auf diesem
Weg konnen wir nun mit der Kapitalanlage ,auf der grtinen
Wiese” starten und von Beginn an Aspekte der Nachhaltigkeit
besetzen.

Die neue Gesellschaft bildet unser komplettes Lebensversiche-
rungsspektrum ab und ist DER Versicherer im Neugeschaft.
Anders als Wettbewerber bringen wir mit der SIGNAL IDUNA
Lebensversicherung AG (SI LV AG) keinen Nischenversicherer
auf den Markt, sondern einen innovativen und auf Wachstum
ausgerichteten Versicherer. So ist die nachhaltige Ausrichtung
der Kapitalanlage eine Grundvoraussetzung. Die SI LV AG setzt
die Nachhaltigkeitsstrategie der Sl Gruppe in allen Geschéaftsbe-
reichen um und Ubernimmt dabei eine Vorreiterrolle im Wett-
bewerb.

Nach wie vor bieten wir unseren Kunden die gesamte Produkt-
palette an. Dabei muss der Kunde weder auf guten Service
noch auf starke Renditen oder einfache Prozesse verzichten,
sondern erhalt zusatzlich den Faktor Nachhaltigkeit auf allen
Ebenen. <«

Armin Christofori: Wie wird das Thema Nachhaltigkeit
transparent fiir Kunden und Vermittler dargestellt? Was
haben Sie konkret unternommen, um die SI LV AG als ei-
nen Lebensversicherer an den Start zu bringen, der auf
Nachhaltigkeit ausgerichtet ist?

Clemens Vatter: »» Nachhaltig wird man nicht nur durch Ent-
scheidungen, sondern vor allem durch Handeln. Derzeit lassen
wir unsere nachhaltige Ausrichtung durch eine neutrale Instanz
Uberprafen und bewerten. Dartber hinaus werden wir auf eine
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angemessene Offenlegung von ESG-Aspekten bei den Unter-
nehmen achten, in die wir investieren. Zudem sind wir Grin-
dungsmitglied der ,Branchen-Initiative Nachhaltigkeit in der
Lebensversicherung (BINL)”. Wir leisten hierbei Unterstitzung,
indem wir das Thema Nachhaltigkeit einer breiten Offentlich-
keit zuganglich machen.

Wie bereits erwahnt, bietet uns die neue Gesellschaft auch die
Maoglichkeit, die Kapitalanlage der SI LV AG von Beginn an nach-
haltig auszurichten. Das ist die Voraussetzung fur ein nachhaltiges
Unternehmen und der ,Motor” unserer nachhaltigen Produkte.
Unser Portfolio richten wir Schritt fur Schritt klimaschonend aus,
um auf Sicht Klimaneutralitat zu erreichen. Ziel dabei ist es, im
Gesamtportfolio bei der ,C0O2-Bilanz” zu den fiihrenden deut-
schen Lebensversicherern zu zahlen. Unser Kooperationspartner
ClimatePartner begleitet uns auf diesem Weg. <«

Ulrich Scheele
Generalbevoll-
machtigter Sl

Armin Christofori: Was bedeutet die Neugriindung fiir
Makler? Welche Chancen erhoffen Sie sich mit der neuen
SILV AG im Maklervertrieb?

Ulrich Scheele: »» Grundsatzlich sehen wir darin riesige
Chancen. Im Bereich der Lebensversicherung zeichnen sich in
den letzten Jahren immer hohere Absatzergebnisse ab, Ten-
denz steigend. Wir hatten bereits einen sehr guten Start mit
WorkLife, und jetzt versprechen wir uns sehr viel durch die
Grundung der neuen Gesellschaft. Das Thema Nachhaltigkeit
ist das USP (Unique Selling Proposition), nach dem wir uns im-
mer gesehnt haben und das andere Versicherer in dieser Starke
nicht besitzen.

In der Zusammenarbeit mit den Maklern bleibt vieles gleich. Die
Vertragsanbindung an die SIGNAL IDUNA Gruppe bleibt unver-
andert. Uber Nachtrage wird die neue Gesellschaft in die Pro-
visionsregelungen aufgenommen. Am Provisionssystem selbst
wird es keine Anderungen geben. Auch die Héhe der Provisi-
onszahlungen setzen wir im Jahr 2022 im selben MaB fort.

Die Neugriindung der SI LV AG ist ein echter Neuanfang. Mit
unseren leistungsstarken und nachhaltig ausgerichteten Pro-
duktlésungen kénnen Makler mit Substanz beim Thema Nach-
haltigkeit aufwarten. Im Hinblick auf die Bilanzkennzahlen ist

Iduna

die SI LV AG sehr solide aufgestellt und tragt keine Altlasten.
Auch die Solvenzquote wird nach Ersterhebung hoch und stabil
sein. Dadurch dass die Kapitalanlage der SI LV AG von Beginn
an nachhaltig ausgerichtet ist, erhéht das die Flexibilitat der Ge-
sellschaft, auch bei steigenden Zinsen sehr schnell reagieren zu
kénnen.

Durch die SI LV AG zeigen wir Innovation, sind einer der weni-
gen Anbieter am Markt mit einer nachhaltigen Kapitalanlage
bei allen LV-Produkten und wollen so Marktanteile gewinnen
und entsprechend wahrgenommen werden. <<

Daniel Windt
Vorstandsmitglied
SILV AG

Armin Christofori: Was bedeutet die Neugriindung fiir die
Bestandskunden?

Clemens Vatter: »»Es handelt sich hierbei nicht um einen
Run-Off oder eine Bestandsabgabe, wie es in den vergangenen
Monaten falsch von der Presse kommentiert wurde. Das sieht
man unter anderem an der neuen Namensgebung. Sowohl
die bisherige als auch die neue Gesellschaft sind die SIGNAL
IDUNA Lebensversicherung. Wir wollen damit unseren Kunden
klar vermitteln, dass sie nach wie vor Kunde der SIGNAL IDUNA
Familie sind. Selbstverstandlich sind in den bestehenden Ver-
tragen des alten Versicherungsvereins alle Arten von Vertrags-
anderungen — wie beispielsweise Dynamiken und sonstige Er-
héhungen, Riester-Zulagen und Mitversicherungen — weiterhin
maoglich. Das gilt auch fur die betriebliche Altersversorgung. Die
Bestandskunden erhalten also weiterhin die vereinbarten Leis-
tungen und den gewohnten Service.

Des Weiteren profitieren sie von den hochverzinsten Ertragen
der Kapitalanlage in Héhe von Gber 20 Milliarden Euro (Ende
2020), mit einem Nettoergebnis von rund 770 Millionen Euro
(ohne FLV). Die Garantien sind ausfinanziert. AuBerdem erho-
hen wir die Finanzkraft der SI LV AG nochmals, weil kinftig
die Finanzierung fur die Neukundengewinnung (Marketing,
Abschlussprovisionen und -kosten) nicht mehr anfallt.

> >
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Wir erfullen vollumfanglich unser Leistungsversprechen. Das
entspricht unserem Selbstverstandnis, und dazu haben wir uns
verpflichtet. <«

Armin Christofori: Eine Herzensangelegenheit von Herrn
Hinz ist seit langen Jahren das Thema SIGGI, das fondsge-
bundene Rentenversicherungsprodukt der SIGNALIDUNA,
das wir bereits von Anfang an begleiten. Was wurde hier
konkret verdndert und wie sehen Sie den neuen SIGGI im
Wettbewerbsvergleich?

Daniel Windt: »»Im ersten Moment ist es vermutlich nicht of-
fensichtlich, jedoch haben wir SIGGI weitgehend erneuert. Der
bisherige Wertsicherungsfonds ,SI Savelnvest” — der eigentli-
che ,Motor” des Produkts — wurde ausgetauscht und auch die
Funktionsweise des Gesamtproduktes umfanglich optimiert.
Uber dieses komplett neue Anlagesystem ist es uns méglich,
trotz Garantieeinschluss von bis zu 80 % der eingezahlten Bei-
trage wahrend der gesamten Vertragslaufzeit eine sehr hohe
Kapitalmarktpartizipation zu gewahrleisten. Wir gehen davon
aus, dass wir uns weiterhin im Wettbewerb unter den TOP 10
platzieren. Auch bei SIGGI schlieBt sich der Kreis zum Thema
Nachhaltigkeit, denn hier bieten wir eine ESG-konforme Kapi-
talanlage auch bei Einschluss einer Garantie und im Rentenbe-
zug. Zusatzlich erhalt der Kunde eine umfangreiche nachhaltige
Fondspalette mit entsprechenden ETFs. Vom Abschluss bis zum
Ende der Verrentung Uberzeugt SIGGI also durch ein komplett
nachhaltiges Produktkonzept. Hierdurch grenzen wir uns wei-
ter von Wettbewerbern ab. Flexibilitatsbausteine, wie Zuzah-
lungen, Ausbaugarantien oder kostenlose Entnahmen, runden
das Produkt ab. <«

Armin Christofori: Richtig eingeschlagen im Maklermarkt
hat SI WorkLife im Bereich der Arbeitskraftabsicherung.
Wurde das Produkt weiterentwickelt und welche Auswir-
kung hat die Rechnungszinsabsenkung auf die Pramien-
hohe?

Ulrich Scheele: »»Die Auswirkungen der Absenkung des
Rechnungszinses kénnen sowohl fur Vermittler als auch Kun-
den durchaus positiv sein. Das Nettopramienniveau bleibt wei-
testgehend unverandert, der provisionsrelevante Bruttobeitrag
erhoht sich zwangslaufig. Das ist an dieser Stelle ein Vorteil
far den Vermittler. Wir haben auBerdem Veranderungen, wie
den nachtraglichen Einschluss der Teil-DU, die Anpassung der
Beamtenstaffel sowie die Verbesserung der Ausbaugarantie,
vorgenommen. So gestaltet sich WorkLife fur den Maklermarkt
noch attraktiver. <«

Iduna

Armin Christofori: Mit RisikofreiLeben haben Sie die Risi-
koversicherung komplett iiberarbeitet. Wodurch zeichnet
sich RisikofreiLeben aus?

Daniel Windt: »» RisikofreiLeben ist eine modulare Produkt-
familie mit effizienten Prozessen. Hier sind wir derzeit bei der
Weiterentwicklung, um auf individuelle Anforderungen von
Pools und Vertrieben eingehen zu kénnen. Ein Highlight des
Produktes ist die Risikoprtfung am POS bei Nutzung des Pro-
duktcenters. Die Produktfamilie umfasst ein Standardprodukt,
eine Premium- und eine spezielle Immobilienvariante. Mit Ri-
sikofreiLeben wollen wir die gleiche Erfolgsgeschichte wie mit
SI WorkLife in den freien Vertrieben erzielen. Wir bekommen
mit RisikofreiLeben einen weiteren Baustein, mit dem wir die
Produktpalette Leben vervollstandigen und auf welchen wir uns
sehr freuen. <«

Armin Christofori: Wie positionieren Sie die SI LV AG am
Markt?

Clemens Vatter: »»Wir haben mit dem Thema Nachhal-
tigkeit eine Positionierung entwickelt, die in der Ausgestal-
tung und Konsequenz eine Vorreiterrolle und auf Sicht ein
Alleinstellungsmerkmal im Wettbewerb einnimmt. In allen
beteiligten Einheiten im Konzern wurde in Entwicklung und
Umsetzung der neuen Gesellschaft sehr eng und zielgerichtet
zusammengearbeitet. Einmal mehr ist es uns gelungen, mit
hoher Fachkompetenz im Haus und mit einer klaren Priori-
sierung ein sehr ambitioniertes Projekt zu realisieren. Bei der
Entwicklung der SI LV AG war es unser Ziel, mehr Chancen fur
alle Beteiligten herauszuarbeiten — fur Sie und Ihre Kunden
und auch fur uns als Konzern. Die Geschéaftschancen fur Sie —
far uns sind sehr gut. <«

Seit dem 1. Januar wird das Leben-Neugeschaft nun Uber die
neue SIGNAL IDUNA Lebensversicherung AG gezeichnet. Das
Unternehmen startet ,mit hohem Optimismus und Vollgas ins
Vertriebsjahr 2022, so Ulrich Scheele.
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Entspannt das Leben geniefen -

jetzt und im Alter: mit SI Global Garant Invest.

Zum 1. Januar steht unsere Fondspolice Sl Global Garant Invest
in einer neuen Produktgeneration bereit! Komplett Gberarbeitet
und weiter optimiert. Mit einem neuen und innovativen Anlage-
konzept bietet sie auch in Zeiten sehr niedriger Zinsen weiterhin
eine ideale Kombination aus Sicherheit und Renditechancen.
SerienméBig mit der gewohnt hohen Flexibilitdt. Und nun auch

mit einer konsequent nachhaltigen Ausrichtung! Gut zu wissen. S I G NA L I D U NA @

www.signal-iduna.de gut ZU Wissen
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INNOVATIVE

7 ALH Gruppe

Alte Leipziger-Hallesche

IMPULSE SCHAFFEN

Christian Hasch und Angelika Nitsche im Interview

Christian Hasch
Bezirksdirektor,

Leiter Vertriebs-
direktion Sud (Leben),
Alte Leipziger Lebens-
versicherung a. G.

Welche 3 Schlagworter stehen fiir die

Alte Leipziger Leben?

»» Tradition, Sicherheit und Wachstum. 1830 wurde die Alte
Leipziger Lebensversicherung a.G. gegrtndet und ist somit
einer der dltesten Versicherungsvereine auf Gegenseitigkeit.
Wir garantieren unternehmerische Unabhéangigkeit und damit
eine langfristige Stabilitat unserer Geschaftspolitik. Trotz Nied-
rigzins und weiterer aktueller Herausforderungen dotieren wir
jahrlich im 2-stelligen Millionenbereich zusatzliche Mittel im
Eigenkapital. Somit schaffen wir es, nach wie vor die hochste
Eigenkapitalquote unter den TOP 20 der deutschen Lebens-
versicherer zu haben.

2020 erreichte die Alte Leipziger Leben mit einem Neugeschaft
von rund 1,1 Mrd.€ ihr bis dahin bestes Geschaftsergebnis.
Auch 2021 sind wir sehr zufrieden. So hat die Vertriebsdirek-
tion Std ihr Rekordergebnis aus 2020 weit Ubertroffen. In der
Berufsunfahigkeitsversicherung konnten wir ebenfalls an das
wirtschaftlich starke Vorjahr ankntpfen und unsere Marktan-
teile weiter ausbauen. Haben Sie vielen Dank fr Ihr Vertrauen
in uns und die entsprechenden Umsatze. <«

Wie passt bAV und bKV zusammen und wie sind

Sie auf die Idee gekommen, ein ,,Double Feature“
daraus zu machen?

»» Der Wunsch bei Arbeitnehmer/innen nach einer hoheren
Wahrnehmung der Arbeitgeberleistungen steht deutlich im
Vordergrund. Da sind unter anderem die betriebliche Altersver-
sorgung und die betriebliche Krankenversicherung zwei starke
Instrumente fur die Mitarbeitergewinnung und Mitarbeiterbin-

dung. In der ALH Gruppe koénnen wir auf zwei renommierte
Versicherer blicken, die beide Themen hervorragend abbilden
kdnnen. Die Alte Leipziger Leben gehort zu den TOP 3 in der
betrieblichen Altersversorgung und die Hallesche Kranken hat
sich innerhalb der bKV mehr als erfolgreich etabliert. Somit lag
es sehr nahe die Synergien aus beiden Sparten zu vereinen —
dies haben wir mit unserem sogenannten ,Double Feature”
getan. Seien Sie gespannt, es folgen 2022 weitere gemeinsame
Vertriebsansatze, wie Sie das Thema bAV und bKV fur thren
beruflichen Alltag nutzen kénnen.

Schauen Sie gerne in unser ,,Double Feature” — der Link lautet:
https://youtu.be/CnL5Xge3gal <«

Die Alte Leipziger bringt in 2022 einen Grund-
fahigkeitstarif auf den Markt. Diirfen Sie uns hierzu
schon etwas ,fliistern?

»» Ich bin Uberzeugt, dass wir den Biometrie-Markt erneut mit
einer innovativen Produktlésung Gberraschen werden. Im Alltag
vergessen wir oft, wie ausschlaggebend ,einfache” Grundfa-
higkeiten, beispielsweise Sehen, Horen, Sprechen, Treppenstei-
gen oder Autofahren sind. Es ist daher nur sinnvoll, wenn durch
die Grundfahigkeitsabsicherung neben der Berufsunfahigkeits-
versicherung ein zusatzlicher Schutz entsteht.

Bei unserem Grundfahigkeitsschutz konzentrieren wir uns auf
individuell vorgefertigte Zielgruppenkonzepte. Hier kénnen lhre
Kunden neben den alltaglichen Fahigkeiten auch den Verlust
ihrer berufsspezifischen Grundfahigkeiten absichern. Unsere
Losung hierfur: ein modulares Produkt, welches sich flexibel
und individuell auf die Bedurfnisse Ihrer Kunden ausrichtet. Zu-
satzlich werden wir fur Kinder einen hochwertigen Schutz im
Rahmen der Grundfahigkeitsabsicherung anbieten. <«

In 2021 haben Sie mit Ihrer Vertriebsdirektion

Siid tolle Projekte wie das Journal ,,Servus aus
Miinchen® oder vertriebliche Filme umgesetzt.
Welchen Mehrwert bieten diese Projekte fiir Ihre
Vertriebspartner und auf was diirfen wir uns in
2022 freuen?

»» Mit unserem SERVUS aus Minchen haben wir 2021 ein
Journal umgesetzt, welches individuell auf die Bedurfnisse
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Versicherungen /// ALH GRUPPE

unserer ,regionalen” Vermittler zugeschnitten ist. Es schafft
Mehrwerte und bietet einen entsprechenden Informationsge-
halt, welcher nicht zu lang, aber auch nicht zu kurz ist. Mit
den dazugehorigen Verlinkungen gestalten wir Transparenz
und die erforderliche Aktualitat. Das ist uns, glaube ich, ganz
gut gelungen. Auch mit unserem Videomarketing haben wir in
den verschiedensten Bereichen Akzente gesetzt, sei es unser
Imagefilm, aber auch die individuellen Filme von Ihrem Makler-
betreuer Mathias Meier.

2022 werden wir uns nicht ausruhen — mein Anspruch ist es,
fr Sie zeitgeméaBe, innovative und vertriebliche Impulse zu
schaffen. Dahingehend werden wir unser Format ,, SERVUS aus
Minchen” entsprechend anpassen und um weitere Features
erganzen. Bleiben Sie gespannt! ««

Angelika
Nitsche

Leiterin dezentraler
Vertrieb, Hallesche
Private Kranken-
versicherung

Fachkriaftegewinnung ist fiir Arbeitgeber heute
essenziell. Dazu gehéren mehr Benefits als nur ein
gutes Gehalt. Wie ist da die bKV einzuordnen?

»» War for Talents” —im Bereich HR ein schon langes bekann-
tes Phanomen. Geeignete Fachkrafte zu finden wird heutzu-
tage immer schwieriger. Dieser Wandel vom Arbeitgeber- zum
Arbeitnehmermarkt bringt neue Herausforderungen und einen
starken Wettbewerbsdruck mit sich. Umso wichtiger werden
Werkzeuge, mit denen sich Unternehmen eine einzigartige
Arbeitgeber-Marke aufbauen kénnen, um sich einen Wettbe-
werbsvorteil gegentber der Konkurrenz zu verschaffen. Die
betriebliche Krankenversicherung (bKV) der Hallesche bietet
in Form eines Gesundheitsbudgets (FEELfree) den Mitarbeitern
einen direkt erlebbaren Benefit an. Der FEELfree entfaltet seine
Wirkung sofort.

Der Ansatz ist ganz einfach: Der Unternehmer wabhlt ein jahrli-
ches Gesundheitsbudget von 300€, 600€, 900€ oder 1200€
und die Mitarbeiter konnen dieses Budget individuell fur ihre
Gesundheitsleistungen einsetzen. Hochwertige Zusatzbaustei-
ne wie Arzte-Videotelefonie oder Arzt-Sprechstunde sowie

Arzt-Terminservice runden dieses Angebot fur den Mitarbeiter
ab. Fur das Thema betriebliche Pflegeversicherung hat die Hal-
lesche den Tarif FEELcare entwickelt. Wir untersttitzen damit bei
der Pflege von Angehérigen und schaffen Freiraum fur den An-
gestellten und seinen Beruf. Arbeitgeber nehmen diese neuar-
tigen Benefits der betrieblichen Pflege sehr interessiert auf. <«

Welche Strategien zur Platzierung der bKV
empfehlen Sie Vermittlern?

»» Die bKV als Entlohnungsinstrument zu positionieren hat
den besten Erfolg in der Ansprache bei Unternehmen gebracht.
Schlagworte wie ,Gesundheitsbudget” oder , Alternative Ge-
haltserhéhung” werden besser aufgenommen, als tber ein Ver-
sicherungsprodukt zu sprechen. <«

Warum verfolgt die ALH-Gruppe die strategische
Ausrichtung auf das Firmenkundengeschiaft?

»» Die Alte Leipziger ist bei Firmenkunden mit der bAV schon
seit Jahrzehnten unter den Top 5. Wir versichern vom DAX-
Konzern bis zum kleinen Handwerksunternehmen alle mit ho-
her Professionalitat. In der betrieblichen Krankenversicherung
sind wir bereits seit Jahren erfolgreich unterwegs und haben in
dieser Zeit unser Firmenkompetenzcenter kontinuierlich ausge-
baut und ebenfalls professionalisiert. <«

Was bedeutet Gesundheit neu gedacht -

und neu gemacht?

»» Die Hallesche bietet seit Mitte November 2021 einen neu-
en Top-Schutz in der Krankheitskostenvollversicherung an, der
NK.select XL. Er ist nicht nur ein Top-Schutz, sondern er bein-
haltet auch die ganze Kompetenz aus tber 30 Jahren Erfahrung
mit dem mehrfach ausgezeichneten Tarif NK. Die Kalkulations-
grundlage fur den Tarif NK.select XL ist der NK und gehort so-
mit zu dessen Kollektiv. Vergleichen Sie den neuen Tarif und
Uberzeugen Sie sich selbst! Das ist Gesundheit neu gedacht —
und neu gemacht. <«

Kontakt

ALH Gruppe

www.alh.de / www.vermittlerportal.de
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Versicherungen /// Die Stuttgarter
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Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

NACHHALTIG VORSORGEN:
DIE GRUNERENTE
PERFORMANCE+

Nachhaltigkeit ist aus unserem tag-
lichem Leben nicht mehr wegzuden-
ken - das Thema boomt! Auch bei
Versicherungen und Finanzdienstleis-
tungen denken Kunden verstéarkt an
nachhaltige Losungen - sei es bei der
Versicherung umweltbedingter Risi-
ken von Immobilien oder bei der Al-
tersvorsorge. Das spiiren immer mehr
Berater. Die GriineRente ist seit 2013
die passende Vorsorge fiir alle, denen
Umwelt, Soziales und gute Unterneh-
mensfiihrung wichtig sind.

Die GriineRente performance +
Mit der GrineRente performance+ kon-
nen Kunden von den Renditechancen
der von ihnen ausgewadhlten Nachhaltig-
keitsfonds profitieren. Wenn die Kunden
es mochten, kénnen sie zusatzliche Si-
cherheit durch die Garantie zum Beginn
der Rentenzahlung einschlieBen. Dann
wird in Fonds und dem Sicherungsver-
mogen der Stuttgarter nachhaltig inves-
tiert: FUr das Guthaben im Sicherungs-
vermdgen sichern wir zu, in nachhaltige
Kapitalanlagen zu investieren. Flr die
Anlage in den Fonds kann der Kunde aus
Uber 40 verschiedenen Nachhaltigkeits-
fonds wahlen. Das Spektrum reicht von
kostengiinstigen ETF bis hin zu aktiv ge-
managten Fonds oder ESG-Portfolios mit
verschiedenen Schwerpunkten — zum
Beispiel erneuerbare Energien oder sozial
engagierte Unternehmen.

Doch Nachhaltigkeit ist nicht nur in der
Phase des Ansparens wichtig. Mit Beginn
der Rentenzahlung wird das Vertrags-
guthaben in das Sicherungsvermégen

umgeschichtet. Die Stuttgarter investiert
mindestens in dieser Hohe in nachhaltige
Anlagen — die Funktionsweise und die
Grundsdtze der GrineRente gelten also
auch in der Rentenphase.

Nachhaltig und gleichzeitig
giinstig investieren — mit den
neuen ESG-Portfolios des
Stuttgarter FONDSPiLOT

Seit Januar 2021 gibt es innerhalb des
FONDSPILOT funf gemanagte ESG-Port-
folios — von sicherheitsorientiert bis chan-
cenorientiert. ESG steht fir ,, Environment,

Social, Governance” und beschreibt, in
welcher Weise Unternehmen in ihrem
Handeln 6kologische, soziale und gesell-
schaftliche (ethische) Aspekte bertcksich-
tigen. Auf Wunsch kénnen die Kunden die
ESG-Portfolios innerhalb des FONDSPILOT
oder direkt aus dem Stuttgarter Fondsuni-
versum auswahlen. Die Portfolios setzen
sich gréBtenteils aus ca. 10 bis 12 ETFs zu-
sammen, die alle wichtigen Anlageklassen
weltweit abdecken. Die aktuelle Kosten-
spanne der ESG-Portfolios von 0,35 % bis
0,62 % ist dabei einzigartig und unterhalb
des marktUblichen Niveaus.

Die flinf ESG-Portfolios

DOOOO

Rente

offensiv

m Aktien

Schematische Darstellung, Stand November 2021

Kontakt

Karsten Fleck

Mobil:
E-Mail:

Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

0172 7389314
karsten.fleck@stuttgarter.de

www.gruenerente.stuttgarter.de und
www.gruenerleben.stuttgarter.de
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PremiumMed PMN
Private Krankenversicherung

Die beste Investition
fiir meine Gesundheit,

4V

Deutsche Krankenversicherung

DKV PremiumMed PMN:

ausgezeichnete Absicherung fiir hochste Anspriiche.

Ab dem 1.1.2022 kdnnen Sie Kunden mit besonders hohen Anspriichen an den eigenen Gesundheitsschutz eine private Vollversi-
cherung der Extraklasse anbieten. Der neue DKV PremiumMed Tarif PMN bietet das modernste Leistungsversprechen am Markt: mit
einer Vielzahl attraktiver Tarifleistungen, starken Alleinstellungsmerkmalen und einem der besten Beitragsriickerstattungsmodellen -

je nach Tarif und Selbstbeteiligungsstufe bis zu 3.600 Euro.

Die Highlights des neuen PremiumMed Tarifs PMN:

+ 100% Heilpraktiker
+ 100% Naturheilverfahren bis 1.500€
W +/ 100 % Sehhilfen bis 1.500 € innerhalb 24 Monate

' 100 % refraktive Augenchirurgie bis 1.500€ je Auge

+/ 100% Zahnbehandlung inkl. Inlays

+/ 100% Vorsorge und PZR ohne Begrenzung

+ 100% KFO nach Unfall, ansonsten nur bis Alter 18
+/ 100% Zahnersatz nach Unfall, ansonsten 90 %

Ambulante  «/ 100% Apps nach gesetzlichem DiGA-Verzeichnis (+ 500€?) Zahn + Kein Preisverzeichnis fiir Material- oder Laborkosten
Leistungen _, 1009% gesetzliche Vorsorge (+ 500€2) Leistungen _, yaine Begrenzung Implantate (z.B. max. 4 je Kiefer)
 90% Psychotherapie ohne Zusagevorbehalt und Begrenzung + Keine Zahnstaffel
O + Garantierte und erfolgsabhdngige Beitragsriickerstattung : Selbs.tbet?iligung
cA . X X 3 Tarifvarianten: 0€, 300 € und 1.500€ fiir Erwachsene,
@ + Einbettzimmer und Chefarzt im Krankenhaus 1/3 fiir Kinder
Weitere MatsstediciLelstingehiintedhicnt Produkt- + Ausbildungsvariante gegen Risikobeitrag
Leistungen + Bis zu 3.600€ Pauschale bei Elterngeldbezug aufbau

+ Vergiinstigte Beitragslinie fiir Arzte

1 Fur weitere DiGA- und Vorsorgemalnahmen, die die tariflichen Voraussetzungen erfiillen.

Bestnoten fiir den neuen Premium-Tarif:

Levelnineummm

ASSEKURATA s

Jetzt Kontakt aufnehmen!

Holger Dowe
Key Account Manager

Tel 0211 477-97282
Mobil 0177 8112445

Holger.Dowe®@ergo.de

© DKV Deutsche Krankenversicherung AG | 50594 Koln
Marketinginformation

Ein Unternehmen der ERGO



Versicherungen /// Continentale
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ZAHNZUSATZTARIF CEZE:
ZU 100 PROZENT
EIN ALLESKONNER

Der Zahnzusatztarif CEZE der Continentale Krankenversicherung ist ein echter Alleskénner. Er bietet
gesetzlich Versicherten einen umfassenden Rundumschutz. Dazu zdhlen etwa 100 Prozent Leistung bei
Zahnersatz, wichtigen Zahnbehandlungen und Bleaching. Und das ganz ohne Wartezeit.

Mit dem CEZE hat die Continentale im
Zahnbereich nun fir jeden Bedarf ein
passendes Angebot parat. Denn wah-
rend die etablierten Tarife CEZK und
CEZP Lésungen im Mittelklasse- und dem
gehobenen Segment darstellen, deckt
CEZE das Hochleistungssegment ab.

Beitrdge auch im Alter bezahlbar
Alle drei Tarife sind nach Art der Leben
kalkuliert und dadurch besonders nach-
haltig. Die gebildeten Rickstellungen
sorgen dafr, dass die Beitrage auch im
Alter bezahlbar bleiben. So nimmt CEZE
eine ausgezeichnete Marktposition ein.
Auch im Vergleich mit Tarifen, die nach
Art der Schaden kalkuliert sind.

Bestnoten von der Stiftung
Warentest

Das bestatigte gerade auch erst die Stif-
tung Warentest. Die deutsche Verbrau-
cherorganisation bewertete den CEZE
der Continentale Krankenversicherung
in allen getesteten Bereichen mit der je-
weiligen Hochstnote 0,5. Der Tarif wurde
daher mit der Gesamtnote ,sehr gut”
ausgezeichnet.

100 Prozent Leistung

Mit dem CEZE kann sich der Kunde auf
einen umfassenden Leistungskatalog
verlassen: Inklusive der GKV-Vorleistung
erstattet die Continentale die Kosten so-

wohl fir die Regelversorgung als auch

die privatzahnarztliche Versorgung zu
100 Prozent. Wichtige Zahnbehandlun-
gen und ProphylaxemaBnahmen sind
ebenfalls zu 100 Prozent abgesichert.
Auch Leistungen fir die professionelle
Zahnreinigung, die Fissurenversiegelung
und zahnaufhellende MaBnahmen wie
Bleaching sind zu 100 Prozent bis maxi-
mal 250 Euro jahrlich erstattungsfahig.
Implantate sind tariflich in unbegrenzter
Zahl eingeschlossen.

Behandlungen beim Zahnarzt sind zu-
dem haufig mit Schmerzen verbun-
den. CEZE-Versicherte kdnnen neben
der klassischen Narkose auf besondere
schmerzlindernde MaBnahmen zurlck-
greifen. Von der Lachgas-Sedierung tber
die Akupunktur bis hin zur Hypnose
leistet der Tarif 100 Prozent bis maximal
250 Euro.

Ein wichtiger Punkt beim CEZE der Con-
tinentale ist zudem die Wartezeit — denn
die gibt es nicht. Der Schutz fur die Kun-
den besteht also sofort.

Leistungsstaffel reduzieren

Eine Seltenheit am Markt: Die Dauer der
Leistungsstaffel fur Zahnersatz kann unter
bestimmten Voraussetzungen fur Wechs-
ler von anderen Versicherern von vier auf
zwei Jahre gekirzt werden. Méglich wird
das, wenn der Kunde eine unmittelbare
Vorversicherung nachweist. Diese muss
seit mindestens drei Jahren bestehen und
mindestens 80 Prozent fUr privatzahn-
arztlichen Zahnersatz leisten. Bei Unféllen
entfallt die Staffelung komplett.

Beste Griinde fiir CEZE
» Exklusiver Rundumschutz mit
100 Prozent Leistung
» Keine Wartezeiten
» Kalkulation nach Art der Leben
» Top Marktposition und Bestnote
bei Stiftung Warentest
» Kieferorthopadie-Leistung fur Kinder
zusammen mit der Junior-Police CEJ
» Schlanker Antragsprozess

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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Eberhard Sautter '
Vorstandsvorsitzender HanseMerkur

Top Pro

Darauf ist Verlass

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

(J
i
Hand in Hand ist

HanseMerkur
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A Die vielleicht beste
Unfallversicherung
fur lhre Kunden!

y Jetzt

informieren )

Stiftung SEHR GUT
WEIGINEEY (1,0)

Manufaktur Augsburg GmbH
Unfallversicherung
Tarif Premium Plus

m Test: rivate
Unfallversicherun gen
Ausgabe 7/2021
www.test.de

www.manaug-produktgeber.de

. und Partner
. werden!

210T43

Manufaktur Augsburg GmbH

ProviantbachstralRe 30, 86153 Augsburg
MANUFAKTUR

Telefon: 0 821 /71 008 -500
E-Mail: info@manaug.de
Versicherangs lssungen wie Vor Hand, W 'i
Besuchen Sie uns auch bei Facebook!
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VERSICHERUNG PUR.

Kunde.
Simsalabim.
Junger.

EINFACH AUF DEN PUNKT.

Sichern Sie Inren Kunden giinstigere Beitrage
in der Risikolebensversicherung - dank
Vertragsbeginn zum 1.12.2021.

Bei der EUROPA wurden |hre Kunden bereits
am 1. Januar 2022 ein Jahr alter — unabhangig
von ihrem echten Geburtstag. Indem wir
den Versicherungsbeginn auf den 01.12.2021
rickdatieren, machen wir sie wieder junger.
So zahlen Ihre Kunden niedrigere Beitrage.
Und das Monat fur Monat Uber die gesamte

Laufzeit!

Mehr auf europa-vertriebspartner.de/simsalabim
oder unter 0221 5737-300

"Durch das niedrigere Eintrittsalter im Jahr 2021 statt 2022 spart
ein/-e 40-jahrige/-r Bankangestellte/-r bei einer Laufzeit von 20 Jahren
mehrere Hundert Euro (Tarif E-RL, Nichtraucher/in seit mind. 10 Jahren,
Versicherungssumme 200.000€). Netto-Monatsbeitrag bei Abschluss
mit Beginn 01.12.2021, Laufzeit 20 Jahre, Versicherungsende 30.11.2041:
13J0€ (Summe von 240 Monatsbeitragen 3.144,00€); Netto-Monats-
beitrag bei Abschluss mit Beginn 01.01.2022, Laufzeit 20 Jahre, Ver-
sicherungsende 31.12.2041: 14,47€ (Summe von 240 Monatsbeitragen
3.472,80€). Das entspricht einer Beitragsersparnis von monatlich 9,4 %.
Zahlbeitrag nach Sofortverrechnung der Uberschussbeteiligung. Diese ist
fUr 2021 garantiert, nicht jedoch fur die gesamte Laufzeit. Umgerechnet
auf eine Laufzeit von 20 Jahren kdnnen somit 328,80€ gespart werden.
(Bitte beachten Sie, dass sich aufgrund einer RUuckdatierung auf den
01.12.2021, das Versicherungsende um die rlckdatierten Monate verschiebt.)
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Swiss Life BU — Highlights:
v Gunstigerprifung fir Teilzeitkrafte
" Akuthilfe

 BUprotect (BU-Absicherung auch
bei finanziellen Engpéssen erhalten)

Im Ernstfall iibernimmt die Swiss Life Berufsunfibigkeitsversicherung den Takt. www.swisslife.de/sbu-pdl



