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Das ist neu:

* Mehr Schutz: neue und verbesserte Grundfahigkeiten
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* Mehr Freiheit: BU-Wechseloptionen
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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen, liebe Lesezr,

mehr als die Halfte des Jahres liegt bereits hinter uns. Zeit, um die vergangenen
Monate einmal personlich fur sich Revue passieren zu lassen. Wie geht es Ih-
nen? Was haben Sie erreicht? Welche Ziele haben Sie sich fir die zweite Jahres-
halfte gesetzt? Wie konnen wir Sie, als Ihr starker Partner, dabei unterstttzen?

Letztere Frage stellen wir uns das ganze Jahr Uber. Nur so gelingt es uns, neue
Ideen zu entwickeln und umzusetzen, um lhnen weiterhin den bestmoglichen
Service und die umfassendsten Dienstleistungen anbieten zu kénnen. Erst im
Mai wurde unsere Arbeit mit dem klaren Sieg bei der aktuellen finanzwelt Mak-
lerpool-Umfrage ausgezeichnet. Eine Anerkennung der Teamleistung in den
letzten Jahren, Uber die wir uns sehr gefreut haben. Alle Infos hierzu haben wir
lhnen auf Seite 06/07 zusammengefasst.

In den letzten Wochen hatten Sie die Mdglichkeit, durch unsere #greenSDV
LV-Sonderaktion gleich dreifach zu profitieren. Neben besten Konditionen, leis-
tungsstarken Tarifen und einem attraktiven Aktionsbonus konnten Sie on top
mit lhrer Teilnahme der Umwelt etwas Gutes tun. Mit jedem Antrag waren Sie
als Partner dabei und haben damit geholfen, Bdume zu pflanzen. Wir sagen
DANKE fiir 700 gepflanzte Badume! Das entspricht unglaublichen 1,5
Hektar Wald.

An diesen Erfolg mdchten wir nahtlos anknlpfen. Daftr haben wir uns in Zu-
sammenarbeit mit Thinksurance etwas ganz Besonderes fur Sie ausgedacht: Un-
sere groBe SDV Gewerbeaktion 2022! Selbstverstandlich kénnen Sie auch hier
richtig profitieren. Wie? Das erkldaren wir lhnen ab Seite 15. Und sehen Sie sich
auch die Highlights unserer starken Partner an. Diese finden Sie ab Seite 18.

Wir wiinschen lhnen viel SpaB3 beim Lesen unseres Maklermagazin Gewerbe-
Specials und natdrlich eine erfolgreiche Gewerbeaktion 2022.

Herzlichst
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

myInsure Office

Die neue Art der Kommunikation

und Verwaltung

Die neue Kommunikations- & Verwaltungsoberflache der SDV AG, mylnsure
Office, erleichtert Maklern das Leben deutlich. Das neue Portal berzeugt mit

INS

OFFICE

einer vereinfachten Kommunikation zwischen allen Parteien. Die Prozesse sind

komplett automatisiert und gelangen dadurch schnell in die Abarbeitung: vom

einfachen Anlegen eines neuen Kunden, dem Hinzufligen eines Maklervertrags,

bis zur schnellen Einsicht in Vertrage oder auch einer Schadensbearbeitung im Handumdrehen. Durch myInsure Office sind Sie flexi-

bler denn je. Den Zugang finden Sie Uber unser Maklerextranet im Bereich ,lhre Zugéange zum Portal und den Vergleichsrechnern®.

Erhalten Sie weitere Informationen und Einblicke zu mylnsure Office bei unseren Online-Partnertagen.

Alle Termine und die Anmeldung finden Sie auf: www.sdv.ag/partnertage

, Versicherungs-Wiki“ Snoopr

Makler-meets-Company

Mit kiinstlicher Intelligenz
schneller passende Tarife finden

Ganz frisch ist die neueste Kooperation der SDV AG mit Snoopr,
der etwas anderen Suchmaschine fur Versicherungen. Was das
bedeutet? ,Snoopr leitet sich vom englischen to snoop fur
schnuffeln ab. Dieser Name fir unser Geschaftsmodell soll zei-
gen, dass wir, ahnlich wie ein Truffelschwein die edelsten Pilze
findet, fir Kunden das beste Versicherungsprodukt suchen. Da-
fur setzen wir auf kinstliche Intelligenz”, sagt Markus Heussen,
Snoopr-Grunder und Geschaftsfuhrer.

Das Programm arbeitet nach dem Prinzip des Deep Learnings
und lernt aus vielen Daten und Erfahrungen. Dabei kombiniert
es die Idee hinter der Google-Suchmaschine mit dem Shopping-
Erlebnis bei Amazon. , Sucht ein Makler oder ein Kunde eine
Versicherung und gibt diesen Suchbegriff ein, werden die Ergeb-
nisse angezeigt, die die gréBte Relevanz fur den Suchbegriff ha-
ben”, beschreibt Heussen das Prinzip. ,,Das wei3 das Programm,
weil es aus vielen Daten, etwa von Versicherern, aus dem Nut-
zerverhalten oder Uber BiPRO-Schnittstellen, berechnet, wie der
Wunsch des Kunden zu erfillen ist. Je mehr Daten Uber die Zeit

einflieBen, umso besser und genauer wird das System.”

Das neue Versicherungs-Wiki finden Makler M

im Maklerextranet der SDV AG.

»Endlich wieder personliche
Gesprdche*

Der wohl starkste Eindruck der Makler-meets-Company Sommer-
Tour 2022 war bei vielen Teilnehmern, dass sie sich und auch der
SDV AG endlich wieder von Angesicht zu Angesicht gegenlber-
stehen konnten, und nicht nur auf einen Monitor schauen muss-

n. ,Wir haben alle wieder persdnliche Gesprache miteinander
gefuhrt”, fasst Gerhard Lippert vom Vertriebsvorstand der SDV
AG zusammen. ,Zwar sind sich alle einig, dass die digitalen Mog-
lichkeiten nicht mehr wegzudenken sind, doch sich ausschlieBlich
per Video zu sehen oder auf anderen elektronischen Wegen aus-
zutauschen und zu informieren, ist keine Option.”

Wer die Sommer-Tour
verpasst hat, kann sich
bereits online fiir die
Herbst-Tour im
Oktober anmelden.
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Die SDV AG ist Sieger der tinanzwelt
Maklerpool-Umfrage 2022
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Bereits im vergangenen Jahr konnte der Augsburger Maklerpool in sechs von sieben Disziplinen mit dem

Pradikat ,HERAUSRAGEND" abschneiden. Doch in diesem Jahr legt das Unternehmen noch mal einen

obendrauf: Als einziger Maklerpool sticht die SDV AG in allen sieben Kategorien (Software/Digita-

lisierung, Marketingunterstitzung, Vertriebsunterstitzung, Prozesse/ Services/Verwaltung, Produktspekt-
rum, Weiterbildung und Maklerorientierung) als besonders HERAUSRAGEND hervor.
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Insgesamt haben 25 Pools an der
Umfrage teilgenommen, nur zehn
konnten sich in einer oder mehre-
ren Kategorien mit dem Pradikat
HERAUSRAGEND durchsetzen. Die
Auswertung erfolgte auf Basis eines
quantitativen = Bewertungsverfah-
rens. Dabei konnten je Kategorie
maximal 100 Punkte erreicht wer-
den. Um das Pradikat HERAUSRA-
GEND zu erhalten, waren mindes-
tens 90 Punkte erforderlich.

Das Ergebnis dieser Umfrage bestatigt
die SDV AG in ihrer Unternehmens-
philosophie. Der zufolge sieht sich das
Augsburger Unternehmen nicht nur als
einfachen Maklerpool, sondern als Ser-

vicedienstleister fir Qualitatsmakler und
all diejenigen, die es mithilfe von besten
Konditionen, optimalen Prozessen und
der bestméglichen Unterstitzung am
Markt werden wollen.

LWir sind besonders stolz auf das Er-
gebnis. Es zeigt uns, dass das, was wir
machen, einmalig am Markt ist. Wir sind
DER Vollsortimenter am Markt schlecht-
hin. Von Tag eins an Uberzeugen wir mit
einem Angebotsspektrum, das seit der
Grindung 2009 stetig erweitert, ver-
bessert, individueller und zukunftsorien-
tierter wird. Unser Name ist Programm,
daher sehen wir uns auch nicht als ein-
fachen Maklerpool, sondern als Service-
dienstleister fur Makler. Bei uns erhalten

Kooperationspartner eine Rundumbe-
treuung, bei der wir uns nicht nur um
das Neugeschaft kimmern. Von der Aus-
lagerung des Backoffice tber die Pflege,
Digitalisierung und Optimierung von
Bestdanden bis hin zu digitalen, vertriebs-
unterstitzenden MaBnahmen — Makler
und Vermittler erhalten bei der SDV das
Rundum-sorglos-Paket. Unser Ziel ist es,
unsere Kooperationspartner in die digita-
le Zukunft der Versicherungsvermittiung
zu fuhren und sie dabei bestmdglich zu
unterstitzen”, erklart Armin Christofori,
Vorstandssprecher der SDV AG.

Weiter erganzt er: ,Die SDV AG platziert
sich seit diesem Jahr mit einem neuen
Slogan auf dem Maklermarkt:

Erste Wahl fur Qualitatsmakler

DER Servicedienstleister fir Qualitatsmakler zu den besten Konditionen am Markt,
zu ausgezeichneten Prozessen und zur bestméglichen Unterstiitzung.

o7 / Das MaklerMagazin / SDV AG

Das, was bisher im Unternehmen gelebt

wurde, wird nun durch den neuen Slo-
gan deutlich. Unser Angebot richtet sich
an gestandene Qualitatsmakler, die sich
in Zukunft kosteneffizient und digital
aufstellen moéchten. Durch unsere Un-
terstlitzung moéchten wir auch jungen
Maklern diese Chance ermdglichen.”
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Gewerbeversicherungen

Wie Sie mit der SDV AG bei Ihren
Gewerbekunden punkten

Gewerbekunden optimal zu betreuen, kann mit den richtigen Tools sowie der
personlichen Unterstitzung durch Experten deutlich einfacher sein, als viele Makler
glauben. Die Augsburger SDV AG liefert genau das und greift auf jahrelange
Expertise im Gewerbebereich zuriick.
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Die kleinen und mittelstandischen Unternehmen sehen sich aktuell so vielen
Herausforderungen gegeniiber wie wohl nie zuvor. Fachkrdaftemangel, diver-
se Folgen aufgrund der Corona-Pandemie und des Ukraine-Krieges, Digitali-
sierung sowie die Klimakrise, all das muss im Alltag bewaltigt werden. Der
Deutsche Industrie- und Handelskammertag (DIHK) hatte im Marz beispiels-
weise eine Blitzumfrage zu den Auswirkungen des Krieges in der Ukraine
gestartet. Demnach sind vier von fiinf Betrieben in der Gesamtwirtschaft di-
rekt oder indirekt betroffen durch Sanktionen oder Gegensanktionen oder

Geschaftstatigkeit mit Russland, der Ukraine oder Belarus.

10 / Das MaklerMagazin / SDV AG

Drei Viertel der Industriebetriebe leiden
demzufolge unter Stérungen in der Lie-
ferkette und Logistik (Gesamtwirtschaft
61 Prozent), fast 90 Prozent unter feh-
lenden Rohstoffen und Vorleistungen
(Gesamtwirtschaft 66 Prozent). Wahrend
nur 9 Prozent sich gar nicht betroffen
sehen, splrt rund ein Drittel der Betrie-
be direkte Folgen von Krieg, Sanktionen
und Gegensanktionen.

Neun von zehn Unternehmen geben zu-
dem hohere Energiekosten als splrbaren
Effekt im eigenen Betrieb an. , Dieser Ef-
fekt erreicht die gesamte Wirtschaft mit
voller Wucht. Bereits vor dem Krieg ha-
ben rund zwei Drittel aller Unternehmen
hier ein Risiko fur ihre geschaftliche Ent-
wicklung gesehen”, sagt DIHK-Hauptge-
schaftsfihrer Martin Wansleben.

>

Geschiftsmodelle der Kunden
passen sich an das Umfeld an

»Schon in den zwei Jahren wahrend der
Corona-Pandemie  beobachteten  wir,
dass sich besonders kleine und mittel-
standische Unternehmen rasch auf die
veranderte Situation einstellten”, sagt
Markus Wild, Abteilungsleiter Gewerbe/
Industrie der SDV AG. ,Neben einem
verbreiteten Umzug ins Homeoffice
anderten viele Gewerbetreibende ihre
Geschaftsmodelle. Darauf reagierten
Versicherer, indem sie zum Beispiel den
Betriebsartenbegriff weiter fassten. Die
Streitereien um die Definition in der Be-
triebsschlieBungsversicherung sind ver-
mutlich an niemandem in der Versiche-
rungsbranche vorbeigegangen. Auch in
dieser Absicherung Uberarbeiteten die
Versicherer ihre Bedingungen”, fahrt
Wild fort.

Steigende Kosten sowie sinkende Um-
satze und Gewinne veranlassen immer
mehr Unternehmer und Betriebe, ihre
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Versicherungen auf den Prifstand zu
stellen und Kosten einzusparen. Die Er-
fahrungen der vergangenen Jahre ha-
ben gezeigt, dass sich gerade bei alteren
Versicherungsvertragen haufig Kosten
einsparen lassen — und das wohlge-
merkt bei aktuellem und besserem Be-
dingungswerk und mindestens gleichem
Deckungsumfang.

Die Folgen der Corona-Pandemie konn-
ten viele Unternehmen noch nicht ver-
dauen, da wirbelte der Kriegsausbruch in
der Ukraine erneut alles durcheinander.
Die Sanktionen gegen Russland und der
Krieg in der Ukraine sorgen fir Engpéasse
in den Lieferketten. Damit gesellt sich ein
neues Problem zu den bereits vorhande-
nen hinzu.

.Das wirtschaftliche Umfeld kann nie-
mand beeinflussen. Da helfen nur gute
Ideen und Unternehmergeist, um einen
Betrieb durch Krisen zu fuhren. Sich um
den Versicherungsschutz zusatzlich Sor-
gen zu machen, kann in dieser Lage si-
cher niemand gebrauchen”, sagt Markus
Wild. Der Gewerbeservice der SDV AG
setzt mit seinen Dienstleistungen fur Ko-
operationspartner genau hier an.

>

Gutachterservice fiir
komplexe Risiken

Einfachere Gewerberisiken kénnen tber
die Gewerbeplattform schnell und un-
kompliziert anhand von normierten Fra-
gebogen erfasst und eingedeckt werden
(siehe Interview Seite 12). Wird das Un-
ternehmen groBer und werden die Risi-
ken komplexer, kann der Gutachterser-
vice eingeschaltet werden.

.Wir bewerten Industriegeschaft und
gehobenes Gewerbegeschaft mit einer
individuellen Vor-Ort-Besichtigung”, sagt
Lorenz Leisching von der PML Risk Ser-

vice GmbH. Der Versicherungsvermittler
kann dabei wahlen zwischen reiner Ge-
baudewertermittilung sowie dem Kom-
plettpaket mit Feuer-Industrie-Besichti-
gung mit Themen wie Brandschutz und
Fotodokumentation.

Vor allem das Aufbereiten der Besich-
tigungsunterlagen fur den Versicherer
stellt eine wichtige Aufgabe dar. ,Wenn
man sich vorstellt, ein Underwriter erhalt
taglich zwei, drei oder auch zehn An-
fragen von Vermittlern, die mehr oder
weniger qualifiziert sind, wird eine An-
gebotsanfrage sicher schneller bearbei-
tet, wenn alle notwendigen Dokumente
vollstdndig und korrekt ausgefullt sind”,
sagt Risikoexperte Leisching. ,Je mehr
Informationen bereits geliefert werden,
umso weniger Nachfragen seitens des
Versicherers werden kommen”, so Lei-
sching weiter.

>

Vollstandige Unterlagen
sind das Aund O

Dies beinhalte, dass der Underwriter be-
reits auf den ersten Blick erkennen kénne,
was ihn bei den Unterlagen erwarte. Ein
Besichtigungsbericht Feuer-Industrie, ein
Lageplan, Gebaudebeschreibungen, eine
ZURS-Auswertung, ein Feuerwehrplan,
ein Prufplan fur die Brandmeldeanlagen
sowie eine Fotodokumentation gehéren
dazu. Um im Detail einen Besichtigungs-
bericht ausfullen zu kénnen, waren viele
konkrete Informationen notwendig, die
der Geschéaftsfuhrer in der Regel nicht
kennt. Fur ein Vorgesprach sei der Chef
der richtige Ansprechpartner, doch die
Einzelheiten zum Thema Brandschutz
kennen in der Regel nur die Technischen
Leiter oder der Facility Manager.

Die PML Risk Service GmbH Ubernimmt
das Erstellen dieser Unterlagen auf

Wunsch fur Vermittler. Das komme ins-
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besondere fur Projekte infrage, deren
Versicherungssumme 10 Millionen Euro
Uberschreite. ,Hierbei ist wichtig zu wis-
sen, dass diese Besichtigungsunterlagen
dem Makler und nicht dem Versicherer
gehdren. Somit kdnnen mit einem Gut-
achten mehrere Anfragen gestellt wer-
den. Das ist der groBte Vorteil der neut-
ralen Unterlagen”, betont Leisching.

Sobald der Industrie-Besichtigungsbe-
richt erstellt ist und alle Unterlagen vor-
liegen, kann das Backoffice der SDV AG
in die Ausschreibung gehen und verbind-
liche Angebote von den Versicherern
einholen. Bei diesen Angaben handelt es
sich immer um eine Momentaufnahme.
Im Jahresgesprach mit dem Kunden, das
wirklich auch jedes Jahr geftihrt werden
sollte, kann zum Beispiel das Gutachten
hinzugezogen werden. Anhand dieser
Unterlagen kann der Kunde nach Veran-
derungen gefragt werden.
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Interview:

»,2Das Implementieren der neuen DIN
macht Gewerbeberatung leichter”

Markus Wild
Bereichsleiter der

SDV Gewerbeabteilung

Die Gewerbeplattform der SDV AG hat einen Relaunch erfahren. Welche Verbesserungen es allgemein
gibt, und warum insbesondere die Beratung kleinerer Unternehmen durch das Einbinden der Gewerbe-
DIN 77235 viel einfacher wird, erzahlt Markus Wild, Leiter der SDV Gewerbeabteilung.

12 / Das MaklerMagazin / SDV AG
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Das Herzstiick Thres Gewerbeangebots wurde unlingst iiberarbeitet.
Welche Verbesserungen gab es?

Markus Wild: »» Am wichtigsten fUr unsere Vertriebspartner ist der Mehrspartenabschluss, der nun
moglich ist. Damit kénnen erstmals auf einer Plattform mehrere Gewerbeversicherungen in einem einfa-
chen und schlanken Prozess gleichzeitig berechnet und abgeschlossen werden. Es geht deutlich schneller
und macht die Arbeit fur den Vermittler wesentlich leichter. Zudem sind die Risikoanalyse und damit auch
die Antragsstrecke viel einfacher als friher. Weitere Optimierungen betreffen zum Beispiel, dass auch viele
Altvertrage mit den neuen Angeboten fur einen Kunden verglichen werden kénnen. Und zu den wichtigs-
ten Verbesserungen zahlt aus meiner Sicht, dass die DIN-Norm 77235 implementiert wurde. <«

Inwiefern unterstiitzt die Plattform den Nutzer bei der Risikoanalyse und der
weiteren Abwicklung?

Markus Wild: »» Bereits wenn die Betriebsart ausgewahlt wird, empfiehlt die Software die wichtigsten
Versicherungen fir diesen Kunden. Dabei teilt das System nach , dringend empfohlen”, ,empfohlen” und
Loptional” ein. Dann geht es in die Tiefe, und hier ermittelt die automatisierte Risikoanalyse den Bedarf
des jeweiligen Betriebes anhand der Antworten auf bestimmte Fragen. Hier orientiert sich die Plattform an
den DIN-Vorgaben. Anhand dieser kann sich der Vermittler relativ sicher sein, den Absicherungsbedarf des
Kunden umfanglich zu berlcksichtigen. Zudem zeigt die Plattform Ansatze fir das Cross-Selling auf. <«

Wie genau arbeiten Kunden und Makler hier zusammen?

Markus Wild: »» Gemeinsam mit dem Kunden kann der Vermittler den Fragebogen persénlich oder
digital ausfillen. Der Kunde kann die Fragen auch allein beantworten, indem er auf einen Link geht, der
ihm von seinem Vermittler vorher gesendet wurde. Sobald der Kunde auf Senden drtickt, verarbeitet das
System die Antworten und hinterlegt alle. Ein E-Mail-Programm, tber das PDF-Dokumente oder Ahnliches
versendet werden, wird damit GberflUssig, spart wiederum Zeit und verringert Fehlerquellen. <«

Angesichts der unterschiedlichen Herausforderungen, denen sich Gewerbetreibende
momentan gegeniibersehen, welche Sparten werden am haufigsten nachgefragt?

Markus Wild: »» Nach wie vor ist das die Betriebshaftpflichtversicherung. Im Jahr 2021 lag der Anteil bei
rund einem Viertel aller Anfragen. Direkt dahinter liegen Rechtsschutzversicherung, Gebaudeversicherung
und die Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung. <«

> >
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Wie wirkten sich die Digitalisierung und damit das Arbeiten im Homeoffice wihrend der
Corona-Pandemie aus? Stellten Sie mehr Anfragen nach Cyberversicherungen fest?

Markus Wild: »» Das kdnnte man zwar meinen, aber tatséchlich erkennen wir keine erhéhte Nachfrage —
und schon gar nicht von kleineren Betrieben oder Einzelunternehmern, die einen Hackerangriff vermutlich
am wenigsten abwehren und die Folgen daraus sicherlich am wenigsten kompensieren kénnten. Wenn uns
Anfragen erreichen, kommen sie eher fir mittelstandische Unternehmen. Allerdings gilt immer noch, dass
sich viele Vermittler an das Thema nicht herantrauen. Vermutlich beftrchten sie nach wie vor, Fehler in der
Beratung zu machen, weil sie sich in dem Thema nicht sattelfest genug fihlen. <«

Wer sich nun als Vermittler dem Thema Gewerbekunde ndhern moéchte,
wie kann er das tun?

Markus Wild: »» Insbesondere bei der Bedarfs- und Risikoanalyse fragen Einsteiger in dem Bereich Unter-
stitzung an. Sie kennen sich in der Regel mit den spezifischen Risiken ihrer Kunden nicht aus. Wie bereits
eingangs erwahnt, setzt die Plattform vor allem mit der integrierten DIN genau an diesem Punkt an. Damit
kann der Vermittler mit jedem zu beratenden Kunden mehr Sicherheit gewinnen. <«

Wie unterstiitzt die SDV AG ihre Kooperationspartner in diesem Prozess?

Markus Wild: »» IDie beschriebene Plattform unterstiitzt unsere Kooperationspartner im Breitengeschaft.
Darlber hinaus bieten wir bei spezielleren Risiken Uber unser Backoffice mit hochqualifizierten Gewerbeex-
perten Hilfe an. Unsere Mitarbeiter im Gewerbebereich sind tber die DVA alle mindestens als Experten fur
Sach-/Vermdgensabsicherung im Gewerbekundengeschaft ausgebildet, manche zusatzlich noch als techni-
scher Underwriter bzw. Haftpflicht-Underwriter. Ferner blicken wir als Team auf eine langjdhrige Erfahrung
zurtick. Die Experten der SDV haben Uber die Jahre hinweg Hunderte von Angeboten erstellt, und dies fur
alle mdéglichen Betriebsarten und fur unzahlige Versicherungsprodukte. Eine weitere Besonderheit ist, dass
alle Experten ein groBBes Breitenwissen haben, da es — anders als bei den Versicherern — keine spartenbezo-
genen Einschréankungen gibt. Die Gewerbeabteilung verfligt auBerdem Uber ein umfangreiches Archiv zu
Gesellschaftsunterlagen und Versicherungsprodukten.

Um auch komplexe Sachverhalte direkt mit den Versicherern besprechen zu kénnen, ist die Gewerbeabtei-
lung zudem hervorragend mit den jeweiligen Underwritern der Versicherer vernetzt.

AuBerdem arbeiten wir im Gewerbe- und Industriegeschaft bei Sachversicherungssummen ab 10 Millionen
Euro mit der PML Risk Service GmbH zusammen und kénnen hier eine umfassende Betreuung von Anfang
bis Ende, zum Beispiel bei der Brandschutzbewertung des Unternehmens oder auch bei der Gebaudewert-
ermittlung, gewahrleisten. <«
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DIE GROSSE SDV
GEWERBEAKTION 2022

Damit sich das Gewerbe-Geschaft fur Sie und
lhre Kunden richtig rechnet!

IN KOOPERATION MIT

THINK
SURANCE
Gewerbekunden optimal zu betreuen, kann mit den richtigen Tools sowie der personlichen Unterstiitzung
durch Experten deutlich einfacher sein, als viele Makler glauben. Wir, die SDV AG, liefern lhnen genau
das und greifen dabei auf jahrelange Expertise im Gewerbebereich zuriick. Gemeinsam mit unserem Partner
Thinksurance, der Plattform fiir Gewerbe- und Industrieversicherungen, starten wir nun eine Incentive-

Aktion, um Ihr Gewerbegeschiaft richtig anzukurbeln!
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Plnktlich zum Relaunch der Thinksurance-Beratungsplattform erleben Sie gleichzeitig die
neuen Funktionen der digitalen Beratung und Betreuung von Gewerbekunden.

Wie kénnen Sie davon profitieren? Alle teilnehmenden Makler erhalten im

Aktionszeitraum vom 20. Juni bis 31. Dezember 2022
auf jeden Abschluss iiber die Gewerbeplattform der
SDV AG einen zusatzlichen Aktionsbonus.

In Zahlen bedeutet das:
» 50 € pro Deal* mit einer Jahresbruttopramie < 1.000 €

» 250 € pro Deal* mit einer Jahresbruttopramie 1.000 € < Deal < 5.000 €

» 500 € pro Deal* mit einer Jahresbruttopramie > 5.000 €

50 € pro Deal*

mit einer Jahresbruttopramie 1.000 € < Deal < 5.000 €

mit einer Jahresbruttopramie > 5.000 €

Voraussetzungen:
Es zahlt nur Geschaft, das Uber die Gewerbeplattform der SDV AG abgewickelt wurde.
Der Abschluss findet im Aktionszeitraum zwischen 20. Juni und 31. Dezember 2022 statt.

Weitere Infos und Bedingungen zur Aktion finden Sie unter:
www.sdv.ag/aktionen/gewerbe-aktion

*eingereichtes Geschaft
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Wir prasentieren lhnen unsere starken Partner der Gewerbeaktion 2022:

<7 Alte Leipziger QBUSIer EETDi iEDﬂ 1

Versicherungen

ALH Gruppe VERSICHERUNGSGRUFPPE
Mannheimer
rhion. SIGNAL IDUNA @ THINK
gut zu wissen SURANCE’

M wirttembergische

Ihr Fels in der Brandung.

KONTAKT

= @ SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG

Gewerbeabteilung

ProviantbachstraBe 30 Telefon 0821 71008-450
86153 Augsburg E-Mail gewerbe@sdv.ag
www.sdv.ag

Hier gehts zu den Highlights der Partner...
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Volldigitale

Gewerbeplattform

Piinktlich zum Relaunch der Thinksurance Beratungsplattform starten die SDV AG und Thinksurance
ein Incentive-Programm, das SDV Vermittlern bis zu 500 Euro zusatzlich pro Abschluss ermoglicht.
Gleichzeitig erleben sie die neuen Funktionen der digitalen Beratung und Betreuung von Gewerbe-
kunden. Die Vorteile der Plattform erklart Thinksurance-Vertriebschef Sven Schénfeld im Interview.

° Sven Schonfeld

Chief Sales Officer
sven.schoenfeld@thinksurance.de
www.thinksurance.de

Herr Schonfeld, mit der neuen digitalen Beratungs-
plattform fiir Gewerbeversicherungen wollen Sie
den Vertrieb in einem hochkomplexen Kundenseg-
ment vereinfachen. Aber macht ein weiteres digi-
tales Tool das Leben der Vermittler nicht nur noch
komplizierter?

Sven Schonfeld: »» Ganz im Gegenteil, weil es sich eben
nicht um ein isoliertes Tool handelt, sondern um eine Integrati-
onslésung, die sich via Schnittstellen automatisch mit anderen
digitalen Makleranwendungen wie SDV mylnsurance synchro-
nisiert. Unsere Plattform bundelt alle relevanten Informationen
und Dokumente in einer digitalen Kundenakte. Dariber hinaus
erhalten Vermittler auf einer zentralen Seite alle wichtigen In-
formationen zu ihrem aktuellen Vertriebsgeschehen auf einen
Blick. Samtliche Daten stehen Uberall auf dem aktuellen Stand

zur Verflgung — ganz ohne zeitraubende und fehleranfallige
Doppelerfassung. Unsere Beratungsplattform ist damit die zen-
trale Instanz, Uber die Makler alle Prozesse im Gewerbegeschaft
abwickeln kénnen. <«

Insofern konnen Makler bei der Gewerbekunden-
beratung nur noch mit Ihrer Plattform in einer Um-
gebung arbeiten. An der Komplexitit aber, die noch
immer viele Makler abschreckt, Andert dies zunachst
einmal noch nichts - oder?

Sven Schoénfeld: »» Genau darum ging es uns bei der Ent-
wicklung auch: Gewerbekunden bieten Maklern 15- bis 20-Mal
hohere Ertragschancen als Privatkunden. Dieses Potenzial sollen
Vermittler auch einfach nutzen kénnen. In Bezug auf die Platt-
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form fing das bei Dingen wie der Gestaltung der Risikofragebo-
gen an. Sie verteilen sich nicht mehr auf mehrere Seiten, was sie
unUbersichtlich macht. Stattdessen bricht unser neues Design
die vollstandige Risikoerfassung auf nur eine Seite herunter und
Vermittler kénnen sowohl einfache als auch komplexe Risiken
dartber abbilden. Die Fragen stehen immer im Kontext zur je-
weiligen Betriebsart und des zu versichernden Risikos des Kun-
den. Es werden also nur die Fragen angezeigt, die relevant fir
das Kundenrisiko sind. Dadurch, dass wir den Vermittlern durch
einen strukturierten Prozess ohne Medienbriche fihren, eignet
sich die Plattform fur Gewerbeeinsteiger und Profis. <«

Konnen Sie ein Beispiel fiir einen vereinfachten Ab-
lauf dank relevanter Risikofragen nennen?

Sven Schonfeld: »» Bei der Risikoermittlung etwa orientieren
sich unsere Fragebdgen immer an der jeweiligen Vermittleran-
frage: Geht es beispielsweise um eine Betriebshaftpflichtversi-
cherung fur einen Dachdeckerbetrieb, werden ausschlieBlich
solche Fragen angezeigt, die fur dieses Gewerk und dieses Pro-
dukt tatsachlich relevant sind. Vermittler sparen dadurch jede
Menge Zeit, die sie wiederum fur die vertiefte Beratung ihrer
Kunden nutzen kénnen. <«

Einen Teil der Beratungsplattform hat Thinksurance
bereits seit einer Weile freigeschaltet. Kénnen Sie
hier Einblicke geben?

Sven Schonfeld: »» Unser Relaunch ist ein technologisch sehr
aufwendiger Prozess, daher haben wir ihn in drei Phasen auf-
gegliedert. Mit den neu designten Risikofragebdgen und dem
optimierten Antragsprozess sind die ersten beiden Phasen be-
reits erfolgreich Uber die Buhne gegangen und die Funktionen
stehen unseren Partnern seit einiger Zeit zur Verfigung. Allein
dies bringt ein groBes Plus an Transparenz, verbessert die Bera-
tungsgrundlagen und entlastet Vermittler massiv von aufwen-
digen Routinetatigkeiten. Mit am wichtigsten ist aber: durch
den digitalen Prozess ermoglichen wir eine Beratung, die suk-
zessive haftungssicherer wird. Mit der dritten und letzten Phase
veroffentlichen wir nun die Advisory Suite. <«

Und was diirfen SDV Makler von der Advisory Suite
erwarten?

Sven Schénfeld: »» Neben der digitalen Kundenakte sowie
der Ubersichtsseite, die als Cockpit den Startpunkt bildet, bie-
tet die Plattform ein absolutes Novum, das es in dieser Form

nirgendwo sonst in der Branche gibt: Vermittler kénnen ihre
Kunden in einem Prozess zu mehreren Produkten gleichzeitig
beraten. Auch hierbei hat unser Entwicklerteam wieder ein
HochstmaB an Simplizitat erreicht: Das Ganze funktioniert
ahnlich wie ein Online-Shop, wobei die gewinschten Produk-
te einfach im Warenkorb abgelegt werden. Mit wenigen Klicks
sorgen Vermittler so fur den vollen Versicherungsschutz von
Gewerbekunden. Das vereinfacht nicht nur den Beratungspro-
zess fr die Vermittler, sondern verbessert auch die Beratungs-
qualitat in Sachen Transparenz und Ubersichtlichkeit. <«

Mit welchen Mafinahmen begleitet Thinksurance
den Relaunch der Advisory Suite bei SDV?

Sven Schonfeld: »» Zum einen lenken wir die Aufmerksam-
keit der Vermittler mit einer Incentive-Aktion auf die neuge-
schaffenen Beratungsmdoglichkeiten im Gewerbekundenseg-
ment. Zum anderen erklaren wir die Nutzung der Plattform
durch einen aktiven Know-how-Transfer Uber unser Wissens-
zentrum. Hier finden Vermittler Tutorials, Webinar-Angebote
und Vertriebsmaterial. <«

Incentive-Aktion:
Bis zu 500 Euro zuziiglich zur Courtage

Gestaffelte Ruckvergltungen machen die volldigitale
Beratung Uber die neue Thinksurance Beratungsplatt-
form jetzt noch attraktiver:

Fiir jede im Zeitraum zwischen dem 20. Juni und
31. Dezember 2022 iiber die Plattform abgeschlos-
sene Deckung erhalten SDV Vermittler eine Riick-
vergiitung von 50, 250 oder 500 Euro — je nachdem,
ob die Jahresbruttopramie die 1.000- beziehungsweise
5.000-Euro-Marke erreicht oder tberschreitet.

Kontakt

www.thinksurance.de
| |
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QBasIer

Versicherungen

KMU-Betriebe mit modularem
Aufbau clever absichern

Die Basler Gewerbe-Sachversicherung ist ideal fiir lhre
KMU-Kunden. Denn mit zwei Zusatzbausteinen wird
sie im Handumdrehen zur perfekten Unternehmens-
absicherung. So viel Schutz wie n6tig - genau auf den
Bedarf kleiner und mittelstandischer Unternehmen zu-
geschnitten.

Wenn es um die optimale Absicherung von Unternehmen geht,
ist die Basler Ihr kompetenter Experte. Wir kennen die Anfor-
derungen mittelstandischer Betriebe und haben sie bei der Ent-
wicklung unserer innovativen Produkte im Blick. Das Resultat:
bedarfsgerechte Losungen, die flexibel auf die jeweiligen Be-
durfnisse abgestimmt sind. Die Gewerbe-Sachversicherung der
Basler gehort im Marktvergleich mit ihrem Preis-Leistungs-Ver-
haltnis regelmaBig zu den TOP 10! Uberzeugen Sie sich selbst.

Moderne Leistungen

In den letzten Monaten haben sich viele Dinge verandert. Die
Digitalisierung schreitet voran und das Home-Office hat Hoch-
konjunktur. Betriebe haben die Chancen des Verkaufs tber das
Internet fur sich entdeckt. Neue Wege zu gehen bedeutet auch
immer, neue Risiken einzugehen. Das haben wir bei unserer
Produktgestaltung bericksichtigt.

Zusatzbausteine fiir mehr Schutz

Mit der Elektronik-Pauschalversiche-
rung kénnen elektronische und elektrotechnische Gerate bis
20.000 EUR abgesichert werden. Die Maoglichkeit eine Werk-
verkehrs-Versicherung einzuschlieBen bietet finanziellen Schutz

optional wahlbaren

gegen Transportgefahren. Die Verbindung der Basler Inhaltver-
sicherung mit den frei wahlbaren Bausteine ermdglicht lhren
Kunden maBgeschneiderte Sicherheit zu einem fairen Preis.

Mobiles Arbeiten inklusive

Schéden im Homeoffice sind eingeschlossen. Versicherte Sa-
chen, die beim mobilen Arbeiten auBerhalb des Versicherungs-
ortes genutzt werden, sind bis 5.000 EUR je Arbeitsplatz mit-
versichert. Ein weiteres Highlight fur Ihre Kunden.
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Der Versicherungsschutz kann = in Verbindung mit einer Inhalt-
versicherung ~ durch weitere, frei wiihibare Bausteine erginz
werden. Kleinere und mittelstindische Betriebe erhalten so
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&
¥
&

3

]

Onty,
gy
oph®

Gewerbe-
Sachversicherung

Inhafversichens™

=1zl
Werkverkehrs- =~

£
5
S
g
%
z
5

ot
4y
T

FS Elektronik-
s Pauschalversicherung Versicherung
% Filr elekironische und Misversicherung von Schiden

elekirotechnische Gerdte,
bis 20,000 EUR

durch Transportgefahren mit

Slaspergi ot einer Entschadigungsgrenze
ersiche Je Kiz i, H. v. 5.000 EUR, Tages-

maimuam: 10,000 ELR

Weitere Vorteile fiir Sie und lhre Kunden

»» Bestands- und InnovationsGarantie

»» Neuwertentschadigung in der Inhaltversicherung
(Goldene Regel)

»» Okoklausel: Mehrkosten fir umweltfreundliche
MaBnahmen

»» Mietkosten fur Ersatzgeradte oder Provisorien fir
elektronische und elektrische Gebaudetechnik bis zu
5.000 EUR und bis zu 3 Monate mitversichert

»» Barrierefreier Wiederaufbau bis zu einer Hohe von
10.000 EUR inklusive

»» Erweiterter Unterversicherungsverzicht bis zu
max. 2,5 Mio. EUR

Den aktuellen Sach-Gewerbe Inhalt- und Gebaude-Tarif

der Basler Versicherungen finden Sie auch auf der Verglei-
cherplattform Thinksurance. Informieren Sie sich jetzt!

Kontakt

Frank Kerschensteiner
Regionalmanager

Telefon: 0731 6028298
E-Mail: frank.kerschensteiner@basler.de
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Umfassender Schutz fir

Mannheimer

Gewerbe- und Privatkunden

Die Mannheimer Versicherung AG richtet sich mit ihren
Versicherungslosungen liberwiegend an kleine und mittle-
re Unternehmen und Privatkunden mit besonderem Versi-
cherungsbedarf. Fiir das ausgewahlte Beteiligungsgeschaft
lhrer GroBkunden stehen ebenso passende Lésungen zur
Verfiigung. Breit ausgebildete Fachexperten unterstiitzen
Sie als Vertriebspartner und analysieren die Risiken. Die
Mannheimer ist Partner der THINKSURANCE GmbH.

Die Mannheimer gestern

1879 wurde die Mannheimer Versicherung AG als reiner Trans-
portversicherer gegriindet. Sie versicherte Transportwaren in
der ganzen Welt und wies bereits drei Jahre nach ihrer Grin-
dung weltweit Agenturen auf. Diese Erfahrungen bildeten die
Basis fur die gesamte weitere Entwicklung des Unternehmens.

Die Mannheimer heute

Heute gilt die Mannheimer als einer der zehn gréBten Trans-
portversicherer Deutschland (GDV), der sich sowohl um regi-
onales und kleineres Transport-Standardgeschaft kimmert als
auch um weltweit zu transportierende Waren. Sie ist in nahe-
zu allen Zweigen der Schaden- und Unfallversicherung aktiv,
auf dem deutschen Markt, weiteren EU-Landern und in der
Schweiz. Neben dem Transportgeschaft ist die Mannheimer
fur ihre Spezialldsungen und Markenprodukte anerkannt. Ver-
triebspartner und Kunden kennen die Mannheimer als Partner
mit umfangreichem Know-how und einer Zeichnungspolitik,
die zum jeweiligen Risiko passt, schnellen Reaktionszeiten und
einem hohen MaB an Flexibilitat. Dazu hat sich die Mannheimer
selbst verpflichtet.

Fast alles versichert

Die Mannheimer bietet optimalen und je nach Situation indi-
viduell anpassbaren Versicherungsschutz — in vielen Féllen als
Allgefahrendeckung. Grundsatzlich ist damit jedes Schadener-
eignis, das nicht explizit in den Bedingungen ausgeschlossen
ist, versichert — oft auch weltweit.

Markenportfolio

FUr besondere Kunden aus dem privaten und gewerblichen Be-
reich stehen Losungen mit markenrechtlich geschitzten Namen
zur Verfigung. Damit hebt sich die Mannheimer deutlich von
anderen Marktteilnehmern ab. Zum Beispiel mit VALORIMA

fur die Uhren- und Schmuckbranche, ARTIMA fir die Kunst,
BELMOT fur Oldtimer, SINFONIMA und I'M SOUND fur klassi-
sche Musikinstrumente und Sound-Equipment. Die Mitarbei-
ter der Fachabteilungen sind darUber hinaus speziell geschult,
um in allen Sicherungsfragen, beispielsweise zu Verpackung,
Restaurierung oder Transport beraten zu kénnen. Durch z.B.
versicherungsaffine Kunsthistoriker und Juwelier-Underwriter
fir die Uhren- und Schmuckbranche im eigenen Haus, stehen
Ansprechpartner zur Verfigung, die mit Vertriebspartnern und
Kunden auf Augenhohe sprechen kénnen.

Tarifrechner fiir Firmenkunden - Sachversicherung

Der Tarifrechner in der Gebaude- sowie Inhalts- inkl. KBU-Ver-
sicherung steht fur eine Vielzahl von Branchen und Betriebsar-
ten zur Verfligung. Hier erhalten Sie als Vermittler eine direkte
Pramienberechnung inkl. der Online-Abschlussmdglichkeit. Der
Online-Deckungsauftrag wird an die regional zustandige Mak-
lerdirektion versandt und dort verarbeitet — immer mit persén-
lichen Ansprechpartnern. Die Mannheimer Tarife sind exklusiv
nur fur angeschlossene Kooperationspartner der Technologie-
plattform THINKSURANCE verfiigbar. Uber den Tarifrechner
stehen grundsatzlich immer die Leistungsverbesserungen der
.Erganzenden Klauseln” — z.B. Besserstellungsklauseln — zur
Verfligung. Den vollstéandigen Leistungsumfang entnehmen die
Interessenten den direkt online hinterlegten Bedingungen, Auf-
stellungen und Highlights.

Mehr Details zu den Bedarfsldsungen der Mannheimer nétig?
www.makler.mannheimer.de

Kontaktieren Sie uns gerne auch direkt.

Wir sind gerne fiir Sie da.

Kontakt

Ansprechpartner Maklerberatung
Mannheimer Versicherung AG, Maklerdirektion Sud
Baierbrunner Str. 31, 81379 Munchen

Maklerberater Herr Huschke Dhom
huschke.dhom@mannheimer.de

Ansprechpartner Angebotsservice
Vertriebsunterstiitzung Frau Ayda Uzun
ayda.uzun@mannheimer.de
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<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

Die Empfehlung fur Ihre

Gewerbekunden:

Individual Haftpflicht

Unsere neue Individual-Haftpflichtpolice bietet maB-
geschneiderten Haftpflichtschutz fiir Herstellungs- und
Handelsbetriebe sowie fiir Betriebe des Baugewerbes
mit einem Jahresumsatz ab ca. 3 Mio. €. Best-Leistungs-,
Vorversicherungs- und Update-Garantie runden das An-
gebot ab.

Diese und weitere Highlights sollten Sie nicht verpassen:

»» \ersicherungssumme 10 Mio. € pauschal fur Personen-,
Sach- und Vermoégensschaden 3-fach maximiert,
20 Mio. € 2-fach maximiert

»» Neu — jetzt bis 300.000 € fur Produkt-Ruckrufkosten je
Versicherungsfall und fur alle Versicherungsfalle eines
Versicherungsjahres

»» Neu — Produktschutz und Produktmanipulation bis
100.000 € je Versicherungsfall und fur alle Versicherungs-
falle eines Versicherungsjahres

Automatisch standardvorbelegt mitversichert

(teilweise mit Sublimit) unter anderem:

»»> Elektrotankstellen

»» | ohnbearbeitungsschaden (inkl. Auftragsgegenstand)

»» Mangelbeseitigungsnebenkosten

»» Flugdrohnen

»» Nachhaftung 10 Jahre

»» Streichung des Kfz-Ausschluss in der Aus- und Einbau-
kosten-Deckung mit Sublimit 250.000 €

»» Abhandenkommen und Beschadigung von Dokumenten
Dritter

»» Beschadigungsrisiko fremder Kfz (Kfz-Zusatzdeckung)

»» Durchflihrung von Winterdienst bis 10.000 € Umsatz

»» Update-Garantie, Bestleistungsgarantie, Besitz-
standsgarantie

Speziell fiir die Baubranche unter anderem:

»» Offnung der Nachbesserungsbegleitschaden auf weitere
Gewerke wie bspw. Hochbau

»» Erweiterte Nachbesserungsbegleitschaden inkl. Schaden
an Arbeiten/Sachen des VN sowie Nutzungsausfall

»» Weitergehende Subunternehmerregelung bei Schaden
an Gewerken des Subunternehmers

WICHTIG:

Uber den bereits weitgehenden Versicherungs-
umfang hinaus sind individuelle Vereinbarungen
selbstverstandlich weiterhin und on top méglich.

Kontakt

Anja Moos
Accountmanagerin Alte Leipziger Versicherung AG
Vertriebsdirektion Siid

Telefon: 089 23195-276
Mobil: 0174 1587245

E-Mail: anja.moos@alte-leipziger.de
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SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

Einzelhandel und Handwerk

optimal absichern

Der Einzelhandel punktet bei seinen Kunden durch indivi-
duelle und bedarfsgerechte Beratung. Dieses Prinzip hat
sich die SIGNAL IDUNA in ihren neuen Produkten eben-
falls zu Eigen gemacht. Damit kénnen Versicherungsver-
mittler ihre Zielgruppen noch spezifischer beraten.

Wenn eine Baustelle den Zugang zum Geschaft beinahe un-
moglich macht, kann sich der Einzelhandler auf teilweise hef-
tige UmsatzeinbuBen einstellen. Wenn dem Gewerbetreiben-
den auf dem Weg zu einem Kunden die Musterkollektion aus

Produkthighlights Sl Handelsschutz

SACH: Absicherung von Geschaftsinhalt; Bau-
stellenschutz bis 10.000 EUR z.B. fur Anmie-
tung von Raumen, Werbemalinahmen oder
Online-Shop-Betrieb

ELEKTRONIK: Absicherung Kassensysteme
und technische Betriebseinrichtung
MASCHINEN: Leistung bei Ertragsausfall durch
Beschadigungen an Maschinen

TRANSPORT: Absicherung Warenlieferungen
UNTERWEGS: hutz von Musterkollektionen
oder Reisegepack fur Ausstellungen

FOOD: Schutz van Ti inrichtungen/-ware
HAFTPFLICHT: Betriebsstatten- und Handels-
risiko, erweiterte Produkthafipflicht, Produkt-
rickrufkosten, Umweltschaden, private Risiken

dem Fahrzeug gestohlen wird, bedeutet dies wohiméglich den
Verlust des Auftrags und dem damit zusammenhdngenden
Umsatz. Diese Szenarien sind nur beispielhaft und kénnten je
nach Branche um viele andere Gefahren erweitert werden. Sie
alle konnen fur den Handel schnell existenzbedrohend werden.
Die SIGNAL IDUNA Gruppe hat ihre Produktstrategie dahinge-
hend ausgelegt, zielgruppenorientierte Produkte anzubieten.
Durch diese Ausrichtung erhalt Ihr Kunde bedarfsgerechte Tari-
fe und vor allem einen umfassenden Versicherungsschutz. Mit
der Multi-Risk-Police SI Handelsschutz kénnen sich Ihre sicher-
heitsorientierten Kunden sorgenfrei um ihr Geschaft kimmern.
Gleichzeitig ist das Produkt so flexibel, dass einzelne Pakete
abgewahlt werden kénnen, wenn sie auf den individuellen Be-
trieb nicht zutreffen. Auch Uber den Selbstbehalt kénnen Ihre
Kunden frei entscheiden.

Auch Backer- und Fleischermeister rundum absichern
Noch nie haben die Menschen in Deutschland so viel Wert
auf die Qualitat ihrer Nahrungsmittel gelegt wie heute. Und

gleichzeitig waren die Marktbedingungen fir das Lebensmit-
telhandwerk noch nie so schwierig. Betriebe des Lebensmittel-
handwerks wie Bécker, Konditoren und Fleischer produzieren
die Grundlage fur unser tagliches Leben, unsere Nahrungsmit-
tel. Trotzdem werden diese Betriebe angesichts ihrer schrump-
fenden Anzahl neben den groBen Lebensmittelketten leicht
Ubersehen. Produkte fir die Lebensmittelketten, fir den Mit-
telstand, fur Geschaftsfuhrer oder fur Start-ups gibt es inzwi-
schen reichlich am Markt. Mit dem SI Meisterstick liefert die
SIGNAL IDUNA die optimale Absicherung fir die Backer- und

Produkthighlights SI Meisterstlick

SACH: Absicherung von Geschaftsinhalt mit
Betriebsunterbrechung, Maschinen und Elek-
tronik, Betriebsschlieung, Transport
HAFTPFLICHT. Betriebs-, Umwelt-, Bauherren-
und Internethafipflicht - Deckungssumme kann
zwischen 5 und 15 Millionen EUR variabel ge-
wahlt werden
OPTIONAL: Cyberschutz inkl. IT-Sicherheits-
prifung, Online-Training, 24/7-Telefon-Sofort-
hilfe und finanziellem Schutz Hacker-angriffen
utz bis 10.000 EUR
s mobilen Verkaufs-
wagens und regionaler WerbemaBnahmen

Fleischermeister lhres Vertrauens. Es handelt sich um ein Viel-
gefahrenkonzept fur Betriebe mit einem Jahresumsatz von bis
zu 25 Millionen Euro mit Sach- und Haftpflichtschutz. Hinzu
kommt der Baustellenschutz, wahrend der Cyberschutz opti-
onal ist. Zudem erhalten Innungsmitglieder 12 Prozent und
Existenzgriinder drei Jahre lang 10 Prozent Rabatt auf den
Beitrag.

Kontakt

Thomas Kreuzer
Spezialist Kompositversicherung

Telefon: +49 (0) 89 55144-225
Mobil: 0152 26750706

E-Mail: thomas.kreuzer@signal-iduna.de
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M wirttembergische

lhr Fels in der Brandung.

Die Firmen-Police der
Wiirttembergischen Versicherung

Die Wiirttembergische Versicherung AG ist seit ihrer
Griindung 1828 ein starker Partner fiir den Mittelstand
und gehoért zur Wistenrot & Wiirttembergische-Gruppe.
Im Bereich der gewerblichen Versicherungen gehért die
Wiirttembergische Versicherung AG zu den Top 10 am
deutschen Versicherungsmarkt.

Betriebsunterbrechungen und die darauf folgende Wiederauf-
nahme des Betriebs kénnen hohe Kosten verursachen und viel Zeit
in Anspruch nehmen. Die Firmen-Police der Wrttembergischen
bietet mit ihrem Baukastensystem den Kundinnen und Kunden
hochste Flexibilitat und ein Rundum-Sorglos-Paket. Die Firmen-
Police bietet im Rahmen der Inhalts-, Ertragsausfall-, Gebaude-

und Betriebshaftpflichtversicherung eine optimale Absicherung.

Durch das flexible Baukastensystem kénnen zusatzlich noch die
D&0O-, Vermogensschadenhaftpflicht- und Cyberversicherung
mitversichert werden. Mit der Zusatzoption SachPlus wird der
bereits sehr weitgehende Umfang der Firmen-Police nochmals
verbessert: Im Rahmen der kundenfreundlichen Regelungen
zum Einwand der groben Fahrlassigkeit verzichtet die Wurt-
tembergische sogar bei Verletzung von Sicherheitsvorschriften
fir den Schadensbetrag, der 500.000 Euro nicht Ubersteigt,
auf eine Kurzung der Leistung. Geht die Schadenhohe bis 1,5
Millionen Euro, wird die Entschadigung maximal um 20 Prozent
gekirzt. Betragt die Schadenhohe mehr als 1,5 Millionen Euro,
hangt die Kurzung von der Schwere des Verschuldens ab.

Die Wurttembergische bietet fur eine Vielzahl an Branchen
Versicherungsschutz an und hat sich auf 16 Zielgruppen so-
gar noch tiefergehender spezialisiert: Kfz-Werkstatten; Backer
und Konditoren; Metallbau- und Schlossereibetriebe; Elekt-
riker und Elektrobetriebe; Wellness- und Gesundheits-Police;

Blumenhandel und Floristik; Friseure; Horakustiker und Optiker;
Landwirtschaftliche Versicherungen; Bestattungsunternehmen;
Rechtsanwalte und Steuerberater; Vereine; Fahrschulen und
Fahrlehrer; Maler, Lackierer und Stuckateure; Fahrradhandler
und Fahrradreparaturbetriebe; Genuss-Police.

Der Versicherungsschutz ist auf die individuellen Bedurfnisse
der einzelnen Branchen abgestimmt. So bietet die Wurttember-
gische im Bereich der Kfz-Werkstatten unter anderem die Mit-
versicherung von Schaden an Fahrzeugen und Fahrzeugteilen
oder die Mitversicherung von Tatigkeitsschaden an sonstigen
Sachen bis zu 1 Million Euro an. Im Gastronomiebereich bietet
die Genuss-Police viele Highlights wie zum Beispiel die Mitver-
sicherung der Betriebseinrichtung im Freien gegen einfachen
Diebstahl sowie Beschadigungen durch Elementarereignisse bis
10.000 Euro.

Die Wellness-und Gesundheits-Police bietet vor allem Fitness-
studios, Kosmetikstudios, Physiotherapeuten und Co. maBge-
schneiderten Versicherungsschutz. Uber dieses Produkt ist zum
Beispiel eine Allgefahrendeckung fur die gesamte technische
Betriebseinrichtung oder die Mitversicherung von Eigentum der
Kundinnen und Kunden bzw. der Patientinnen und Patienten,
das in Raumen in SchlieBfachern und Kleiderspinden verwahrt
wird, bis zu 5.000 Euro méglich.

Dieses groBBe Portfolio bietet also fiir alle Firmenkundin-
nen und Firmenkunden die richtige Absicherung. Erkun-
digen Sie sich bei Ihrer Ansprechpartnerin oder lhrem An-
sprechpartner! Weitere Informationen erhalten Sie auch
nochmals iiber die SDV Gewerbe-Aktion!

Kontakt

Wiirttembergische Vertriebspartner GmbH
Vertriebsdirektion Siidwest Komposit, Harald Brommer

Gutenbergstr. 30, 70176 Stuttgart

Telefon: 0151 12234581
E-Mail: harald.brommer@wuerttembergische.de
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Berater von KMUs

tragen immer mehr
Verantwortung und Risiko

Gerade die Innovationstreiber der deutschen Industrie,
kleine und mittelstandische Unternehmen (KMU), holen
sich verstarkt Berater und (IT-)Dienstleister ins Haus, um
in unsicheren Zeiten auf Kurs zu bleiben.

Innovations-, Technologie- und Wirtschaftsmotor: der deutsche
Mittelstand ist weltweit Garant fur Fortschritt und Stabilitat —
unzahlige ,Hidden Champions” transformieren unternehmeri-
sche Herausforderungen in nachhaltige Losungen und Produk-
te, die auf dem (Welt-)Markt ihresgleichen suchen. Wer den
Blick immer nur auf die DAX-Unternehmen richtet, tbersieht,
dass hinter dieser Erfolgsgeschichte zu fast 99 Prozent kleine
und mittlere Unternehmen stehen, die zusammen Uber 80 Pro-
zent der Ausbildungsplatze in Deutschland stellen und jeden
zweiten Euro erwirtschaften. Damit Ubernehmen die oftmals
inhaber- und familiengefthrten Unternehmen groBe Verant-
wortung fur die Fachkrafte von morgen — und fur die Zukunft
des Landes. Diese Innovationskraft braucht Mut. Einmal mehr
in Zeiten des Wandels und zunehmender Unsicherheit.

Gemeinsam erfolgreich — gemeinsam sicher

Die globalen Herausforderungen verlangen dem ,German
Mittelstand” viel ab. Neue Wege sind gefragt. Immer haufiger
wird Know-how Uber externe Personal- und Unternehmens-
berater und (Uberwiegend IT-)Dienstleister ins Haus geholt,
um Risiken zu minimieren und Innovationen gemeinsam vor-
anzutreiben. Damit Gbernehmen externe Berater eine steigen-
de (unternehmerische Mit-)Verantwortung fur den Industrie-
standort Deutschland. Eine Fehlentscheidung kann hier
schnell monetare Schaden am eigenen Unternehmen oder
am Vermogen beratener Dritter verursachen. Diese treffen im
Zweifel nicht nur das finanzielle Fundament, sondern auch
den guten Ruf. Deshalb ist eine Vermdgensschadenhaftpflicht
fur viele Berufe bereits gesetzlich fixiert — fur alle jedoch dring-
lich empfohlen. Denn nur wer sich abgesichert weif3, kann es
sich leisten Innovationen voranzutreiben.

Verantwortung iibernehmen -

Innovationstreiber schiitzen

So flexibel sich Markte und damit verbundene Herausforde-
rungen entwickeln, so flexibel muss sich im Schadensfall der

Versicherungsschutz der Vermogensschadenhaftpflicht far die
Wirtschaftszweige Beratung, Dienstleistung und IT gestalten.
Deshalb bietet Markel derzeit die aktuellsten Absicherungs-
produkte fir Berater und Dienstleister des Mittelstands. Diese
Produkte sind speziell auf das jeweilige Gewerk zugeschnitten
sowie flexibel und unkompliziert um Zusatzbausteine erweiter-
bar (Cyber, D&0O und EVP). Abgerundet wird das Ganze durch
die bekannten Markel-Qualitaten wie direkte Ansprechpartner,
faire Schadensregulierung sowie kurze Servicewege. Sollten
verfligbare Bausteine einmal nicht ausreichen oder sich Anfor-
derungen andern, arbeitet Markel gemeinsam mit Versiche-
rungsnehmern an Lésungen, die passen.

Vertriebschance fiir Makler

Das enorme Potenzial, das der deutsche Mittelstand in Zusam-
menarbeit mit Beratern und Dienstleistern jeglicher Couleur
fur die Zukunft der nationalen Wirtschaft bedeutet, birgt fur
Makler der gewerblichen Haftpflicht Chancen: Der Schutz von
Deutschlands Innovationstreibern ist zukunftsrelevant.

Kontakt

Hakan Gomes Pereira
Key Account Manager

Telefon: +49 (0) 89 8908 316 — 41
E-Mail: hakan.gomes@markel.de
www.markel.de

25 / Das MaklerMagazin / SDV AG



SDV intern /// Gewerbeaktion 2022

rhion.

Mit rhion.digital Gewerbebauten

richtig versichern

Viele neue Moglichkeiten, um als Makler auf Unternehmen

aktiv zuzugehen

Der ideale Versicherungspartner fiir Unternehmen bis
mittlerer Betriebsgr6Be zu sein: Dafiir steht rhion.digital.
Die neue Gewerbe-Gebaudeversicherung macht das
breite Angebot von rhion.digital zur Versicherung von
Firmen nun noch attraktiver. Das Produkt ist perfekt auf
die Zielgruppen Handwerk, Handel, Biiro und Dienstleis-
tungen zugeschnitten.

rhion.digital hat den Radius der Mdglichkeiten deutlich er-
weitert, um Unternehmen dieser Branchen zu versichern.
Rund 50 Leistungsverbesserungen bzw. Neuheiten bieten
Maklern viele Vertriebsansatze, um auf potenzielle Kunden
zuzugehen und das Gewerbegeschaft anzukurbeln. Die op-
timierte Gewerbe-Gebaudeversicherung ist sowohl fur ,Ge-
werbe Kompakt” als auch fur umfassendere Gewerbeschutz-
Losungen entwickelt worden.

Das ist neu: Die Gefahr von Unwetterereignissen mit Uber-
schwemmungen nimmt zu — und damit wachst bei vielen die
Sorge, selbst betroffen sein zu kénnen. Im schlimmsten Fall
steht dann auch gleich der Fortbestand des Betriebs auf dem
Spiel. Der in diesem Kontext so wichtige Elementarschaden-
schutz ist im neuen Tarif von rhion.digital auf die ZURS Zone
3 und Erdbebenzone 3 erweitert worden. Denkmalgeschitzte
Gebaude sind ab sofort nach Wert 2000 versichert, leerstehen-
de Gebdude mit marktgerechter Zuschlagsstaffel. Ein Highlight
ist die erweiterte Rohbauversicherung: Neben Feuer sind nun
auch Leitungswasser, Sturm und Glas abgedeckt.

Zu den Pluspunkten der Pauschaldeklaration in der Plus-
Deckung gehort, dass Mietausfalle bis 24 Monate beitragsfrei
versichert sind. Zudem gilt die Goldene Regel (erweiterte Neu-
wertregelung). Versicherungsschutz besteht ferner fur Bruch-

schaden an Rohren, Speichertanks, Hauswasserwerken und
Filtereinrichtungen von Regenwasserschutzanlagen. Versichert
sind der Diebstahl von Gebaudebestandteilen, die Suche und
Entfernung von Blindgangern und die Beseitigung von Scha-
den durch einen Fehlalarm von Rauchmeldern.

Zum Grundkonzept gehort bei rhion.digital das Baustein-
Modell. Mit diesen Zusatzkomponenten lasst sich das Ver-
sicherungspaket attraktiv ergdnzen. Rund um die gewerbliche
Gebaudeversicherung sind einige Extras neu entwickelt wor-
den: ,Komfort” beinhaltet u.a. den Verzicht auf den Einwand
der groben Fahrlassigkeit bis zu 1 Mio. Euro (auch bei Verlet-
zung von Obliegenheiten) und eine Best-Leistungsgarantie.
.Starkregen Plus” steht fur die Erweiterung von Elementar um
Starkregen ohne Uberschwemmung. Der Vermieter-Schutz-
brief ist ein buntes Servicepaket, vom Schlusseldienst bis hin
zur Wespennestbeseitigung. Dartber hinaus bietet der Bau-
stein ,Photovoltaik” Anlagenbesitzern zusatzlichen Schutz.

Weitere Infos zur neuen Gewerbe-Gebdudeversicherung
auf www.rhion.digital.

Kontakt

Erwin Probst, Direktionsbevoll-
machtigter Maklervertrieb
Telefon: +49 (0) 89 96280812
E-Mail: erwin.probst@rhion.digital

rhion.digital /Rhion Versicherung AG
RheinLandplatz, 41460 Neuss

www.rhion.digital
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Michaelis

Wann haftet der Versicherungsmakler
fur Fehlverhalten der Versicherer?

von Rechtsanwalt Fabian Kosch, Kanzlei Michaelis

Der Versicherungsmakler ist unzwei-
felhaft der treuhandahnliche Sach-
walter des Versicherungsnehmers.
Doch im Rahmen der Vermittlung von
Versicherungsvertrdagen sind haufig
eine Vielzahl von Akteuren, auch von
Seiten der Versicherungsgesellschaf-
ten, am Werk. Nicht selten kommt es
im Rahmen des Vermittlungsvorgan-
ges zur Unachtsamkeit oder Fehlern
auch auf Seiten der Versicherungsge-
sellschaften. Haufig stellt sich dann
im Schadenfall, der nicht vollstéandig
gedeckt ist, die Frage, wer hat diesen
Fehler bei der Vertragsanbahnung zu
verantworten und muss sich der Ver-
sicherungsmakler den Fehler eines
Versicherers zurechnen lassen?

In der Grundkonstellation ist klar, dass
der Versicherungsmakler fur Fehler bei
der Beratung und Vermittlung des Versi-
cherungsnehmers fir Schaden nach §63
VWG aufkommt. Dies Uberrascht auch
keinesfalls, letztlich haftet jeder fur seine

Fehler. Schwierig sind jedoch die Falle zu
bewerten, bei denen sich der Versiche-
rungsmakler der Kooperation und inten-
siven Unterstitzung der Versicherungs-
gesellschaft bedient. Im Kern bleibt wohl
der Versicherungsmakler auch bei der
Einschaltung von Dritten zur Beratung
verpflichtet und haftet damit am Ende
auch, wenn der Versicherungsschutz
.fehlerhaft”, bzw. ungenigend ist. Es
musste also eigentlich besser gefragt
werden, wann der Versicherungsmakler
denn nicht far Fehler der Versicherungs-
gesellschaft haftet?

Anders als die die gesetzlichen Rege-
lungen fur die Versicherer gibt es keine
Spezialvorschrift, welche regelt, dass
Versicherungsmakler von einer Beratung
befreit sind. Versicherungsgesellschaften
sind gem. 86 Abs. 1 VVG grundsatzlich
(auch) dazu verpflichtet, den Versiche-
rungsnehmer bei Abschluss des Versiche-
rungsvertrages zu beraten. Fur Fehler, die
aus einer derartigen Beratung herrihren,

haftet der Versicherer dem Versiche-
rungsnehmer auch auf Schadenersatz
nach §6 Abs. 5 S. 1 VVG. Eine derartige
Beratung durch die Versicherungsgesell-
schaft ist jedoch dann nach §6 Abs. 6
VVG ausgeschlossen, wenn der Versiche-
rungsvertrag durch einen Versicherungs-
makler vermittelt wird. Die Gesetzes-
begrindung fuhrt hierzu in BT-Drucks.
16/3945 S. 58 aus: , Der Versicherer darf
jedoch im Fall der Einschaltung eines
Versicherungsmaklers davon ausgehen,
dass dieser seine ihm gegenuber dem
Versicherungsnehmer obliegende Frage-
und Beratungspflicht erfullt. Aus diesem
Grund ist es in diesen Fallen nicht erfor-
derlich, auch dem Versicherer eine ent-
sprechende Pflicht aufzuerlegen.”

Umstritten ist also die Frage, was mit der
Beratungspflicht des Versicherers, und
letztlich der Haftung des Versicherers bei
Fehlern in der Beratung passiert, wenn
der Versicherungsmakler den Versicherer,
den Maklerbetreuer oder aber Experten

Fabian Kosch

Rechtsanwalt — Versicherungsvertriebsrecht,
Versicherungsrecht, Wettbewerbsrecht

Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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des Versicherers, welche besonderes
Know-how in der jeweiligen Sparte ha-
ben, um Hilfe bittet bzw. diese in den

Vermittlungsprozess einschaltet.

Die Rechtsprechung hat diese Prob-
lematik durchaus bereits erkannt, so-
dass das OLG Saarbrticken — Urteil vom
04.05.2011 (5 U 502/10-76) — bereits
ausfuhrte: ,Grundsatzlich trifft zwar ei-
nen Versicherer nach §6 Abs. 6 VVG kei-
ne Beratungspflicht nach den Abséatzen 1
bis 5 des §6 VVG, wenn der Vertrag mit
dem Versicherungsnehmer von einem
Versicherungsmakler vermittelt wird. Dies
gilt aber nur hinsichtlich der Pflichten
nach den Abs. 1 bis 5, nicht aber hinsicht-
lich einer Aufklarungspflicht nach §242
BGB, wenn der Versicherer erkennt, dass
sich der VN trotz der Beratung durch ei-
nen Versicherungsmakler im Irrtum Gber
den Vertragsinhalt befindet. In einem
solchen Fall ist der Versicherer nach Treu
und Glauben zu einer Richtigstellung
gegenlber dem Versicherungsnehmer
verpflichtet (Rixecker aaO §18 a Rn.
21; ArmbrUster in MUnch. Komm. zum
VVG §6 Rn. 352; Schwintowski in Bruck/
Moller, VVG 9. Aufl. §6 Rn. 48; Prolss in
Prolss/Martin, VVG 28. Aufl. §6 Rn. 70).
Auch vor Einfiihrung des §6 VVG wurde
der Versicherer jedenfalls dann zur Auf-
klarung fir verpflichtet gehalten, wenn
er erkennen musste, dass der Versiche-
rungsnehmer einer Belehrung bedurfte,
weil er Gber einen fur ihn wesentlichen
Vertragspunkt irrige Vorstellungen hatte
(BGH vom 13. 4. 2005 - IV ZR 86/04 —
VersR 2005, 824). Dieser Grundsatz be-
halt weiter Gultigkeit.

Wenngleich der Fall, den das OLG Saar-
briicken zu entscheiden hatte, nicht mit
dem hier zugrunde liegenden Problem
identisch ist, so lasst sich aus den Uberle-
gungen des OLG Saarbriicken durchaus
ableiten, dass in Einzelfallen aufgrund
von §242 BGB trotz des Vorhandensein
eines Versicherungsmaklers eine origi-
nare Beratung und damit auch Haftung
der Versicherungsgesellschaft bestehen
kénnte. Wann immer das Korrektiv von

Treu und Glauben nach §242 BGB ein-
greift, bestehen gewisse Fallgruppen, die
es herauszuarbeiten gilt, fur die eine Haf-
tung des VR prognostiziert wird.

v

Fallgruppe 1:
Blof3e Antragsstellung oder
Weiterleitung des Antrags iiber
den Maklerbetreuer

Leitet der Versicherungsmakler den von
ihm und dem Versicherungsnehmer aus-
gearbeiteten Antrag lediglich an den
Maklerbetreuer oder andere bei der
Gesellschaft tatigen Personen ohne jeg-
lichen Kommentar weiter, so durfte kei-
ne besondere Beratungspflicht fur den
Versicherer ersichtlich sein. Der Antrag
muUsste ansonsten zwingende Griinde
der Nachfrage provozieren. Ansonsten
durften Fehler bei der Beratung oder in
den Antragsunterlagen allein zulasten
des Versicherungsmaklers gehen.

Fallgruppe 2:
Der Versicherungsmakler
bedient sich Experten oder Sach-
verstindige des Versicherers

Zur Unterstttzung der Risikoanalyse und
zur Begutachtung des Versicherungs-
objektes werden haufig auch die Spezi-
alisten und , Gutachter” der Versicherer
hinzugezogen. Bewertet nunmehr der
Gutachter des Versicherers das Gebaude
falsch und fuhrt dies zu einer Unterversi-
cherung, so kann dies der Versicherer im
Leistungsfall kaum einwenden. Zwar ob-
liegt dem Versicherungsmakler die Risiko-
erhebung und Risikoanalyse, gleichwohl
ware es unbillig, wenn der Versicherer
sich auf fehlerhafte Risikoangaben be-
ruft, die er selbst ermittelt hat. Diese gilt
selbstverstandlich nur, wenn die Ermitt-
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lungen der Gutachter des Versicherers die
Grundlage des Angebotes waren.

v

Fallgruppe 3:
Der Versicherer unterstiitzt
den Versicherungsmakler
bei seiner Beratung

Am schwierigsten zu bewerten wird si-
cherlich der Fall sein, dass der Versicherer
den Versicherungsmakler, meist auf Ver-
langen des Versicherungsmaklers, bei der
Beratung des Versicherungsnehmers oder
in der Angebotserstellung unterstitzt.
Hierbei gilt es freilich zu differenzieren:
Uberreicht der Versicherer lediglich ver-
triebsunterstiitzende  Materialien,  wie
Flyer oder Leistungsibersichten, so durfte
dies nicht zu einer Erkennbarkeit weiter-
gehender Beratungspflichten oder eines
bestehenden Beratungsbedarfs fihren.

Wendet sich der Versicherungsmakler
jedoch aktiv an den Versicherer und teilt
mit, dass ihm etwa in bestimmten Berei-
chen das Know-how fehle, z.B. im Be-
reich der Versicherungsanlageprodukte,
und er deshalb um direkte Beratungsun-
terstlitzung/-hilfe des Versicherers bittet,
so durfte fur den Fall, dass der Versicherer
erkennt, dass er hier eine eigene Beratung
durchfihren soll, auch eine aus §242
BGB erwachsene Pflicht zur Beratung
bestehen. Berat nunmehr der Versicherer
falsch oder unvollstdndig, so trifft eine
Haftung auch den Versicherer. Eine der-
artige eigene Pflicht des Versicherers stellt
aufgrund der Gesetzesformulierung in §6
Abs. 6 VVG und der Gesetzesbegriindung
die absolute Ausnahme dar und kann nur
dann greifen, wenn der Versicherungs-
makler eine derartige Verbindlichkeit der
Beratung durch den Versicherer einfor-
dert. Folglich sollte nur in Notfallen auf
eine derartige ,gemischte” Beratung zu-
rlckgegriffen werden, in denen der Versi-
cherer berat und der Versicherungsmakler
vermittelt. Wenn ein Versicherungsmakler
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sich der Unterstltzung eines Versicherers
bedient, so ist ihm dringend zu empfeh-
len, dass er fur die Unterstitzung eine
Verbindlichkeit des Versicherers einfordert
und dies seitens des Versicherers bestatigt
wird. Ansonsten besteht das Risiko, dass
bei Fehlern des Versicherers in der Bera-

tung der Versicherungsmakler als Vermitt-
ler trotzdem alleine haftet. In Einzelfallen,
wenn der Versicherungsmakler keine
Beratung leisten kann, kommt sicherlich
auch ein Beratungsverzicht seitens des
Versicherungsnehmers nach §61 Abs. 2

VVG in Betracht.

Michaelis

e

KANZLEI
RECHTSANWALTE

» Der Versicherungsmakler ist zur
umfangreicheren Beratung verpflich-
tet, wenn er im eigenen Namen einen
Versicherungsvertrag vermittelt. Wann
immer ein Vertrag formal tber ein Ver-
sicherungsmakler vermittelt wird, ist
der Versicherer grundsatzlich von seiner
eigenen Beratungspflicht befreit. Eine
derartige Beratungspflicht des Versi-
cherers kann im Einzelfall aufgrund von
§242 BGB wieder aufleben, wenn fur

den Versicherer erkennbar ist, dass der
Versicherungsnehmer  weitergehende
Beratung bendtigt. Diese Fallgruppe
hat einen sehr eingeschrankten An-
wendungsbereich und ist in der Recht-
sprechung noch nicht ausreichend
auf vergleichbare Konstellationen he-
rausgearbeitet. Sofern der Versiche-
rungsmakler sich der Unterstitzung
des Versicherers bedient, sollte er auf
eine Verbindlichkeit der Beratung und

Unterstitzung des Versicherers dran-

gen und dies dokumentieren, da an-
dernfalls eine alleinige Haftung des
Versicherungsmaklers drohen durfte.
Es kdnnte sonst hier zu der Situation
kommen, dass der Makler fur Bera-
tungsfehler des Versicherers einzuste-
hen hatte. Denn ,eigentlich” musste
der Makler die Fehler des Versicherers
erkennen und als Sachwalter des Kun-
den diesen schadlos halten.

DEURAG -Thr kompetenter

Rechtsschutzpartner

v/ Leistungsstarker Premium-Rechtsschutz
v/ Einfache Tarife
¢/ Familienfreundliche Regelung

Herausragende Rechtsschutz-Services
v Telefonische & Online-Rechtsberatung
v’ Vorsorge-Rechtsschutz:

Patientenverfiigung und Vorsorgevollmacht

v/ Rechtssichere Mustertexte & Formulare

Aktive Vertriebsunterstiitzung

Unser Vertriebsservice-Team ist fiir Sie da:
Mo-Do: 8.00-19.00 Uhr & Fr: 8.00-18.00 Uhr

Telefon: 0611 771 237

¥ ASCORE
FAIRSTER

MAKLERVERSICHERER
Rechtsschutzversicherung

D000

Deutschve Bechsschatz-Versichenang A6
Privat-, Baruts- und Verkehrs-Rechtsschutz]

Deurag

Privat-Rechtsschutz

necaredaiscorings

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG

Abraham-Lincoln-StraBe 3 | D-65189 Wiesbaden | Telefon 0611 771-0 | info@deurag.de | www.deurag.de

E-Mail: vertriebsservice@deurag.de
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SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

NEUER HOCHLEISTUNGSTARIF
DER SIGNAL IDUNA

Zusatzversicherung ZahnEXKLUSIV

Der Gang zum Zahnarzt kann schmerzvoll werden — vor allen Dingen in finanzieller Hinsicht. Wenn lhre
Kunden mehr als die Regelversorgung wiinschen, miissen sie tief in die Tasche greifen. Eine private Zahn-
zusatzversicherung wie die Tariflinie ,,Zahn” der SIGNAL IDUNA schiitzt vor hohen Zuzahlungen beim
Zahnarzt. Sie bietet verschiedene Tarife mit abgestuftem Versicherungsschutz. Davon profitieren lhre
Kunden - und Sie als Vermittler. Mit dem ZahnEXKLUSIV und dem ZahnEXKLUSIVpur komplettiert die
SIGNAL IDUNA ihre Tariflinie ,,Zahn”. Der neue Tarif bietet eine Absicherung auf h6chstem Niveau und
liberrascht mit einer am Markt ganz neuen Leistung, die lhre Kunden liberzeugen wird.

In der gesetzlichen Krankenversicherung
erhalten lhre Kunden eine solide Basi-
sabsicherung, in der Leistungen Uber-
wiegend gesetzlich geregelt sind. Der
Gesetzgeber hat festgelegt, dass fast
Uberall eine Zuzahlung notwendig ist:
ganz gleich ob bei Zahnersatz, Zahn-
behandlung, Kieferorthopadie fir Kin-
der oder professioneller Zahnreinigung.
Hochwertiger Zahnersatz kann lhren
Kunden ein (kleines) Vermogen kosten:
Denn die gesetzlichen Krankenkassen
durfen von Rechnungen fur hochwer-
tigeren Zahnersatz im Durchschnitt nur
rund 30% Ubernehmen. Gegen hohe
Zahnarztkosten schiutzt also auch die
sorgfaltigste Zahnpflege nicht. Die SIG-
NAL IDUNA hat mit dem ZahnEXKLUSIV
noch einmal einen Zahn zugelegt und
ihre Produktlinie um einen 100-pro-
zentigen Erstattungstarif erweitert.
Einen gunstigen Einstieg bietet dabei
die Tarifvariante ZahnEXKLUSIVpur,
welche ohne Alterungsruckstellungen
kalkuliert ist. Neben der 100-prozentigen
Erstattung fur hochwertigen Zahnersatz,
Zahnbehandlung und Kieferorthopadie
stehen Vorsorge und spezielle Leistun-
gen fur ein strahlendes Lacheln im Fokus.

Unbegrenzte 100-prozentige
Leistung fiir professionelle
Zahnreinigung

Strahlend schéne und gesunde Zahne
beginnen mit der Prophylaxe — denn zu
den wichtigsten MaBnahmen, um Zahn-
ersatz gar nicht erst notwendig zu ma-
chen, gehort eine professionelle Zahnrei-
nigung. Zweimal im Jahr durchgefuhrt,
hilft sie dabei, Karies, Parodontose und
Erkrankungen am  Zahnhalteapparat
zu verhindern. Leider ist auch die pro-
fessionelle Zahnreinigung nicht im ge-
setzlichen Leistungskatalog enthalten,
obwohl sie eine der besten und nachhal-
tigsten MaBnahmen in der Zahnmedizin
ist. Das hei3t, diese wichtige Vorsorge
zahlen lhre Kunden im Normalfall kom-
plett selbst. Nur im Einzelfall zahlt die
GKV freiwillige Zuschusse. Die Tarifvari-
ante ZahnEXKLUSIVpur beinhaltet dank
des Vorsorge-Bausteins umfassend die
wichtigste und nachhaltigste MaBnah-
me der Zahnmedizin mit unbegrenzter
100-prozentiger Leistung fur die profes-
sionelle Zahnreinigung. DarUber hinaus
enthalten sind Zahnaufhellungen mittels
Bleaching oder weitergehende, asthe-

tische Zahnkorrekturen insbesondere
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durch die Aligner-Therapie — und diese
auch bei nur geringftigigen Fehlstellun-
gen, selbst wenn diese bereits zum Ver-
tragsabschluss bestanden. Die unsicht-
baren Zahnschienen werden am Tag bis
zu 22 Stunden getragen und in regelma-
Bigen Intervallen ausgetauscht, um ein
bestmdgliches Ergebnis zu erzielen. Der
groBe Vorteil: Sie sind transparent und
fallen dadurch kaum auf. Ihre Kunden
erhalten alle zwei Jahre einen Zuschuss
von bis zu 300€ und entscheiden im Tarif
ZahnEXKLUSIVpur selbst, welche Leis-
tung sie wahlen moéchten — Bleaching
oder Aligner (einmalig wahrend der Ver-
tragslaufzeit maéglich).

Ein gutes Vertriebsargument

fiir Thr Beratungsgesprich

Gerade junge Erwachsene legen gestei-
gerten Wert auf eine gute Prophylaxe.
Das bestatigt auch eine SIGNAL IDUNA-
Onlinebefragung mit Uber 500 Teilneh-
mern. So gehen 74% der Befragten
mind. einmal im Jahr zur professionel-
len Zahnreinigung, 71% planen, bzw.
fuhren bereits eine Zahnkorrektur mit
Zahnschienen

unsichtbaren (Aligner)

durch und 69 % ein Bleaching. Diese Be-



Versicherungen /// Signal Iduna

handlungen sind ohne private Zahnzu-
satzversicherung in der Regel komplett
selbst zu tragen. Daher ist die Bereit-
schaft, fur diese Zusatzleistungen einen
entsprechenden Beitrag zu zahlen, ent-
sprechend hoch.

Damit hat die SIGNAL IDUNA einmal
mehr ein Alleinstellungsmerkmal am
Markt in einem Bereich, der aktuell medial
stark beworben wird. DarlUber hinaus
halt der Tarif noch weitere Zusatzleis-
tungen fur Ihre Kunden bereit: Schmerz-
stillende MaBnahmen wie Akupunktur
werden bis zu einer Gesamtsumme von
300€ pro Kalenderjahr tbernommen.
AuBerdem besteht die Moglichkeit, dass
bei einem Versicherungswechsel lhrer
Kunden aus einem hochwertigen Zahn-
tarif die Zahnhochstsatze ab dem dritten
Kalenderjahr entfallen.

Grof3e Unterstiitzung auch

fiir die Kleinen

In den Leistungen fur Kinder hebt sich
der ZahnEXKLUSIVpur neben der unbe-
grenzten Ubernahme der professionel-
len Zahnreinigung auch durch die voll-
standige Erstattung ohne Kostendeckel
bei kieferorthopadischen Behandlungen
vom Markt ab. Mehr als die Hélfte aller
Kinder benotigen eine kieferorthopa-
dische Versorgung. Die GKV sieht nicht
jede kieferorthopadische Behandlung
als notwendig an und Ubernimmt in
solchen Fallen auch keine kassenarztli-
che Versorgung. Es gibt eine Aufteilung
zur Einstufung der kieferorthopadischen
Behandlung in funf sogenannte kieferor-
thopédische Indikationsgruppen (KIG) —
bei zwei dieser Gruppen werden die
Leistungen von der GKV generell nicht
Ubernommen. Anfallende Kosten fur
Kieferorthopadie zahlen Ihre Kunden da-
her in vielen Fallen aus eigener Tasche.
Sobald beim Zahnarzt- oder Kieferortho-
padenbesuch bei der Erstuntersuchung
eine Kieferfehlstellung festgestellt wird,
ist eine Absicherung der kieferorthopadi-
schen Behandlung nicht mehr moglich.

Kleine Zdhne, groBe Unterstiitzung — damit das Ldcheln nie vergeht.

Daher gilt: Uberzeugen Sie lhre Kunden
am besten so frih wie moglich, die Zah-
ne ihrer Kinder abzusichern, im Idealfall
vor dem ersten Zahnarztbesuch.

Die Highlights und Neuheiten

des ZahnEXKLUSIVpur

auf einen Blick:

» 100 % hochwertiger Zahnersatz und
Zahnbehandlung

» 100 % Kieferorthopadie fur Kinder
ohne Summenbegrenzung

» 100 % Prophylaxe/PZR ohne Sum-
menbegrenzung, auch fur Kinder und
Jugendliche

» 100 % Bleaching und Aligner-Thera-
pie zusammen 300%€ alle 2 Kalender-
jahre (far Aligner einmalig)

» 100 % schmerzstillende MaBnahmen
(z.B. Akupunktur) 300 € je Kalender-
jahr

Fiir weiterfiihrende ausfiihrliche In-
formationen wenden Sie sich auch
gern an lhren Ansprechpartner bei
der SIGNAL IDUNA.

Kontakt

Mobil:
E-Mail:

Christoph Trzebiatowski
Spezialist Krankenversicherung

Telefon: 089 55144230
0173 1543247

christoph.trzebiatowski@signal-iduna.de
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hre KV-K

Top Angestellten-Tarif

Die KV-Produkte der HanseMerkur kénnen sich
sehen lassen. So punktet unser Angestellten-
Tarif ,Best Fit“ mit der hochsten garantierten
Beitragsriickerstattung am Markt. Zugleich
bietet er Leistungen Uber den Héchstsatzen der
Gebihrenordnung - und das alles zu heraus-
ragenden Konditionen. Verlasslich, wie Sie uns
kennen, denn: Hand in Hand ist HanseMerkur.

Hand in Hand ist
HanseMerkur
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VERLASSLICHE
ABSICHERUNG...

=

SwissLife

..von Grundfihigkeiten mit dem Swiss Life Vitalschutz

Um auch in schwierigen Zeiten finanziell selbstbestimmt leben zu kénnen, ist es wichtig, sich friihzeitig
gegen den Verlust der Arbeitskraft abzusichern. Das Besondere beim Swiss Life Vitalschutz: Mit bis zu 26
Leistungsauslésern enthalt er méglichst viele Grundfahigkeiten, die im Alltag der Menschen elementar sind.

Die drei Varianten des Swiss Life Vital-
schutz unterscheiden sich im Umfang der
Leistungsausloser:

» Der Power-Tarif bietet 22 Leistungs-
ausloser und sichert alle relevanten
Grundfahigkeiten ab.

» Die Spirit-Variante beinhaltet 24
Leistungsausloser inklusive zweier psy-
chischer

Leistungsausloser: , Geistige

Leistungsfahigkeit” und ,Eigenverant-
wortliches Handeln”.

» Den umfangreichsten Schutz bietet
die Complete-Variante mit 26 Leistungs-
auslésern. Hier kommen ,, Schizophrenie”

und , Schwere Depression” hinzu.

Smartphone /Tablet-benutzen im
Alltag nicht mehr wegzudenken
Die Leistungsausloser Schieben und Zie-
hen, Tastatur benutzen, Smartphone/
Tablet-benutzen sind in allen drei Tarif-
modellen enthalten. Denn fast jeder be-
nutzt heutzutage ein Handy intuitiv. Aber
kaum jemand macht sich Gedanken dar-

Uber, wie stark die Handgelenke und Fin-
ger durch das standige Tippen und Wi-
schen tatsachlich beansprucht werden.
Sollte man das Smartphone aber nicht
mehr richtig bedienen kénnen, und zwar
egal ob mit der linken oder rechten Hand,
greift dieser Leistungsausloser.

Infektionsklausel — ein echter
Mehrwert, besonders im Gesund-
heitswesen

Ein Highlight des Swiss Life Vitalschutz
ist zudem die Infektionsklausel, welche
in allen drei Tarifmodellen ohne Mehr-
beitrag inkludiert ist. Insbesondere das
Versorgungswerk KlinikRente profitiert
von dieser Neuerung mit seiner Grund-
fahigkeitslosung KlinikRente.Vitalschutz.
Unter Umstanden kann bei bestimmten
Infektionen die Austbung der berufli-
chen Tatigkeit ganz untersagt werden.
Hier greift die Infektionsklausel in allen
Grundfahigkeitstarifen von Swiss Life,
und zwar in zwei Féllen: So liegt ein Ver-

lust einer Grundfahigkeit auch dann vor,
wenn von einer zustandigen Behorde ein
vollstandiges berufliches Tatigkeitsverbot
gemaB §31 Infektionsschutzgesetz fir
sechs Monate ununterbrochen bestan-
den hat oder verflgt wird. Ein Verlust
einer Grundfahigkeit liegt auch dann vor,
wenn die Infektion gegen den Hygie-
neplan eines staatlich anerkannten Hygi-
enikers verstoBt.

Alle Highlights gelten auch fur die Bran-
chenlésungen der MetallRente, Klinik-
Rente und ChemieRente!

Weitere Informationen zum Swiss Life

Vitalschutz unter:
www.swisslife.de/vitalschutz

Sie haben Fragen?

Wir freuen uns auf Ihren Anruf!

Swiss Life
Maurice Bertke

Mobil: 0151 16177056
E-Mail: maurice.bertke@swisslife.de

Vertriebsmanager Nord

Jascha Felix Bezler
Vertriebsmanager Sud

Mobil: 0151 16177054
E-Mail: jaschafelix.bezler@swisslife.de

Swiss Life
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% die Bayerische

Versichert nach dem Reinheitsgebot

TOP-RENDITE MIT NACH-
HALTIGER ALTERSVORSORGE

Pangaea Life bietet jetzt gleich zwei renditestarke Sachwerte-Fonds als Grundlage ihrer fondsgebun-
denen Rentenversicherung. Kunden kénnen zwischen den Mega-Trends erneuerbare Energien und nach-
haltiges Wohnen wahlen und diese auch flexibel kombinieren.

Rekord-Inflationsraten, volatile Bd&rsen
und Nullzinsen stellen die Anleger der-
zeit vor groBe Herausforderungen. Zeit-
gemaBe Anlagestrategien unterstitzen
Kunden dabei, renditestark und nach-
haltig in Zukunftsmarkte zu investieren.
Das Produkt Pangaea Life Invest ver-
bindet Geldanlage und Altersvorsorge
mit transparenter Nachhaltigkeit. Das
Schwankungsrisiko ist dabei deutlich ge-
ringer als bei bérsengehandelten Fonds.

Hohe Transparenz und
Flexibilitat

Die Beitrdge kénnen zwischen den bei-
den Fonds frei aufgeteilt werden. In wel-
che konkreten Projekte investiert wird,
lasst sich leicht und transparent beob-
achten. Die Auszahlung kann entweder
als lebenslange Rente oder als einmalige
Kapitalsumme erfolgen. Kunden kénnen
Pangaea Life Invest bereits ab 25 Euro
im Monat oder einmalig ab 15.000 Euro
abschlieBen — Auch Kombinationen aus
laufenden Beitragen und Einmalbeitra-
gen sind moglich.

Pangaea Life Blue Living

Bei Blue Living handelt es sich um einen
Immobilienfonds, der in 6kologisch und
sozial gerechtes Wohnen investiert. Kun-
den profitieren dabei von Mieteinnah-
men nachhaltiger Wohnimmobilien und
beteiligen sich zugleich an dem Trend
hin zu klimaneutralen Stadten. Dabei
stehen Lebensqualitat und Okologie klar
im Mittelpunkt. Zum Portfolio zéhlen bis-
her bereits klima- und sozialfreundliche

Neubau-Projekte in GroBstadten wie Ber-
lin, Hamburg und Disseldorf. Das starke
Wachstum dieser Metropolregionen bie-
tet gerade jetzt in Zeiten hoher Inflation
und Negativzinsen bei Bankguthaben
attraktive Renditechancen.

Bei den Immobilien-Projekten wird auf
strenge o©kologische und soziale Stan-
dards geachtet. So mussen die einzelnen
Hauser etwa Uber eine nachweisbar hohe
Energieeffizienz verfigen und zu 100 %
Okostrom beziehen. Besonderer Wert
wird auf Stellplatze fur Fahrrader und
E-Autos gelegt, die mit Ladeanschlissen
nachgerUstet werden kénnen.

Die Lage in den Stadten wurde so ge-
wahlt, dass offentliche Verkehrsmittel zu
FuB gut erreichbar sind. Das gleiche gilt
far wichtige Infrastruktur wie Kitas, Bil-
dungseinrichtungen und Naherholungs-
Projekt enthalt
zudem einen garantierten Anteil an o6f-

maoglichkeiten. Jedes

fentlich geférdertem und preisgedampf-

tem Wohnraum.

Pangaea Life Blue Energy

Zusatzlich zum neuen Immobilienfonds
kdnnen die Beitrdge auch weiterhin in
den bestehenden Fonds Blue Energy
flieBen. Dieser legt die Kundengelder
in konkrete Projekte zur regenerativen
Energiegewinnung an. Hierzu zdhlen
etwa Windparks, Photovoltaik- und Was-
serkraftanlagen in Europa.

Y% pangaealife

Da immer mehr Lander eine moglichst
grine Energiepolitik verfolgen, zahlt sich
dies auch fur die Versicherungsnehmer
aus. Denn Projekte erneuerbarer Ener-
gien werden haufig staatlich gefordert
und subventioniert. Der Anleger kann
dann nicht nur sein soziales Gewissen
beruhigen, sondern o©kologisches Han-
deln mit einer sehr ordentlichen Rendite
verbinden. Seit seiner Auflage erzielte
der Fonds eine jahrliche Verzinsung von
rund 8,5% nach Fondskosten (Stand:
31.03.2022). Und dies bei einer gerin-
gen Schwankungsbreite.

Kontakt

Christian Lhotka

Telefon: 089/ 67 87 -8023
Telefax: 089 /67 87 -9666
Mobil: 0174 /322 42 51

Direktionsbevollmachtigter

Thomas-Dehler-StraBe 25, 81737 MUnchen

E-Mail: Christian.Lhotka@
diebayerische.de
www.diebayerische-makler.de
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&

NURNBERGER

VERSICHERUNG

NURNBERGER BUDGETTARIFE:
DIE FLEXIBLE LOSUNG

Ob als betriebliche Krankenversicherung (bKV) oder als private Krankenzusatzversicherung: Mit den
Budgettarifen der NURNBERGER kénnen Vermittler ihren Kunden das jeweils passende Produkt anbieten.
Im Rahmen der bKV gibt es sogar vier Budgetstufen.

Mit der bKV BudgetSelect der NURN-
BERGER haben Chefs gute Argumen-
te, Mitarbeiter zu halten und neue
zu gewinnen. Denn der Arbeitgeber
sucht fir seine Mitarbeitenden ein-
fach eine Budgetstufe aus. Und die
Versicherten bekommen dann jedes
Jahr
nach ihrem Bedarf. Zur Auswahl
stehen die Stufen 300, 600, 900 und
1.200 € - jeweils mit und ohne Leis-

Gesundheitsleistungen ganz

tungen fiir Zahnersatz.

Fiir jeden das Passende

NURNBERGER ent-
halt ambulante Leistungen wie z.B. fir
Sehhilfen (halftiges Jahresbudget) und
Augenlasern,

BudgetSelect der

Vorsorgeuntersuchungen
(altersunabhangig), Schutzimpfungen so-
wie Alternative Medizin inkl. Osteopa-
thie. Aber auch alle ambulanten und
stationaren Zuzahlungen werden Uber-
nommen. Und auch bei Heilmitteln wie
Physio- und Ergotherapie sowie Hilfsmit-
teln wie z.B. Horgerate leisten die Bud-
gettarife. Bei Arzneimitteln werden sogar
nicht verschreibungspflichtige, sog. vom
Arzt auf Rezept empfohlene Arznei-
mittel erstattet. Auch Zahnbehandlung
(z.B. professionelle Zahnreinigung) und
je nach Tarif Leistungen fur Zahnersatz
sind im Leistungsspektrum enthalten.

Zu den Budgettarifen kénnen auch die
Bausteintarife fur stationdre Absicherung
oder Zahnersatz hinzuversichert werden.
So kann die Leistung Zahnersatz, anstatt
Uber das Budget abzusichern, alterna-

tiv auch mit Bausteintarifen zu 70 bzw.
90 % abgedeckt werden. Alle Budgetta-
rife sind sowohl fur GKV- wie auch PKV-
Versicherte abschlieBbar.

Keine Gesundheitspriifung

Fur arbeitsentgeltfreie Zeiten — Arbeits-
unfahigkeit, Eltern- und Pflegezeit oder
Sabbatical — gibt es eine Beitragsbefrei-
ung. Der Versicherungsschutz bleibt da-
bei bestehen — Gesundheitspriifung und
Wartezeiten entfallen. Angeratene und
begonnene Behandlungen sind mitver-
sichert, auch Familienangehérige sind
glinstig versicherbar — volles Budget
auch bei unterjahrigem Versicherungs-
beginn.

Und wahrend einer Pandemie sind keine
Beitrage zu zahlen. Zuséatzlich profitieren
die Mitarbeitenden und deren Familien-
angehorige von umfangreichen, kosten-
losen Gesundheitsservices — wie zum
Beispiel einer digitalen Gesundheits-
welt, speziellen Coaching-Programmen
bei chronischen Erkrankungen oder
dem Gesundheitstelefon fur medizini-
sche Beratung.

Als private Krankenzusatz-
versicherung

Mit dem Zusatzschutz BudgetSelect pri-
vat 600 fuhrt die NURNBERGER als eine
der ersten Krankenversicherer einen Bud-
gettarif auch in der Zusatzversicherung
ein. Die Kunden haben mit diesem Tarif
das ganze Jahr flexibel freie Auswahl bei
Leistungen fir ihre Gesundheit — mit ei-
nem jahrlichen Budget von 600 €. Das
Leistungsspektrum ist identisch mit dem
Budgettarif in der bKV. Das bedeutet:
umfangreiche ambulante Leistungen wie
z.B. Sehhilfen (halftiges Budget), LASIK/
LASEK oder Alternative Medizin — aber
auch Leistung etwa fur professionelle
Zahnreinigung oder Bleaching. Der groB3e
Vorteil: Der Kunde muss nicht mehrere
Krankenzusatzversicherungen abschlie-
Ben, sondern hat mit diesem Budgetta-
rif umfangreiche Leistungen abgesichert
und wahlt einfach die, die er benétigt —
ohne versteckte Selbstbehalte. Dieser Zu-
satzschutz kann Ubrigens jederzeit auch
mit Zahn- oder Stationarzusatztarifen der
NURNBERGER kombiniert werden. Es fin-
det lediglich eine vereinfachte Gesund-
heitsprifung statt.

Kontakt

Uwe Theil
Vertriebsleiter Personenversicherungen
NURNBERGER Versicherung

Sendlinger StraBe 27, 80331 MUnchen

Telefon: 089 / 23194-339
Mobil: 0151 /538 40 641

E-Mail: uwe.theil@nuernberger.de
www.nuernberger.de
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GRUNDSCHUTZ+

O

Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

Potenziale in der Einkommensabsicherung ausschopfen

Mit der Grundfahigkeitsversicherung haben die Versicherer eine beitragsgiinstige und einfacher
zugangliche Alternative zur BU geschaffen. Damit konnen Makler neue Potenziale in der Beratung
zur Einkommensabsicherung heben. Die Stuttgarter Grundfahigkeitsversicherung bietet dieses
Potenzial und noch mehr — denn zum Juli dieses Jahres wird der GrundSchutz+ nochmals verbessert.

Stets wird betont, wie essenziell wich-
tig die Absicherung der Arbeitskraft
ist. Dennoch sind etwa zwei Drittel der
Erwerbstdtigen noch immer ohne ent-
sprechenden Schutz. Die Berufsunfa-
higkeit (BU) ist fur viele Berufsgruppen
aufgrund der Pramienentwicklung nicht
(mehr) finanzierbar oder wegen Vorer-
krankungen nicht (mehr) abschlieBbar.
Es braucht Alternativen, die die Beratung
zur Einkommensabsicherung komplettie-
ren und die Klientel ansprechen, fur die
ein Schutz bislang nicht méglich war. Die
Grundfahigkeitsversicherung (GFV) bie-
tet diese Alternative.

Modulare
Grundfidhigkeitsversicherung

Die Stuttgarter setzt seit Produkteinfiih-
rung im Jahr 2019 auf ein modulares
Baukasten-Prinzip bei ihrer Grundfahig-
keitsversicherung  GrundSchutz+, das
sich flexibel an individuelle Kundenbe-
durfnisse anpassen lasst.

Das Basispaket des GrundSchutz+ versi-
chert immer 15 Grundfahigkeiten plus
Pflegebedurftigkeit und Demenz. Es
kann durch bis zu 3 individuelle Zusatz-
pakete und mit einer von 2 attraktiven
Zusatzversicherungen ergdnzt werden.
Zum Juli dieses Jahres wird der Grund-
Schutz+ weiter flexibilisiert und greift
Trends und EinflUsse, nicht nur der Coro-
na-Pandemie, auf.

An Trends orientiert

Der GrundSchutz+ ist ein dynamisches
Produkt, wird permanent weiterentwi-
ckelt und an Trends angepasst. Mit der
aktuellen Uberarbeitung werden sich
verandernde Lebensweisen, die neue
Sensibilitat fur die eigenen Sinne, insbe-
sondere Riechen und Schmecken, aber
auch der Trend zu mehr Nachhaltigkeit

aufgegriffen.

Auch die Preissensibilitat vieler Kunden
wird beriicksichtigt: Die hohe Inflation
daher
wurden im Zuge der Uberarbeitung die

belastet das Haushaltsbudget,
Pramien geprift und kénnen in vielen
Kombinationen deutlich gesenkt werden.

Mehr Flexibilitat

Der neue GrundSchutz+ beinhaltet 4
Zusatzpakete. Fahrrad fahren wird als
Grundfahigkeit zuklnftig angeboten.
Die neue Absicherung bei Arbeitsunfa-
higkeit baut eine Brlcke zwischen BU

und Grundfahigkeit, wenn der Kunde
ein bisschen mehr Budget hat. Gleich-
zeitig wird easilife, das ganzheitliche
Stuttgarter Konzept zur Einkommensab-
sicherung ein Berufsleben lang, weiter
flexibilisiert. Freuen Sie sich auf die An-
derungen — und erfahren Sie mehr bei
unserer Wissensoffensive ab 5. Juli.

Der GrundSchutz+ erschlieBt Vermitt-
lern neue Markt- und Kundenpoten-
ziale und wird auch in Zukunft immer
wieder Beratungsansatze liefern.

Stuttgarter Wissensoffensive

Jetzt anmelden:
www.vertriebstour.stuttgarter.de

Kontakt

Karsten Fleck

Mobil:
E-Mail:

www. stuttgarter.de

Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

0172 7389314
karsten.fleck@stuttgarter.de

36 / Das MaklerMagazin / SDV AG



fﬂ % (oing-

(—@j Antrag

07 | E =
f‘; %gﬁ% Service @ =
L J T—

Basler Easy-Going versichern

Der Biometrie-Versicherer fiir lhre
Preis-Leistungs-Empfehlung

Zusatzlich zu den hervorragenden Referenzen, den einzigartigen Antragskonzepten
und den umfangreichen Serviceleistungen bietet die Basler sehr attraktive Beitrdge.
Das Basler Preis-Leistungs-Verhdltnis macht eine Empfehlung leicht.

TESTSIEGER Franke |/ Bornberg

S SEHR GUT
o ]

Basler BerufsunfdhigkeitsVersicherung

Berufsunfahigkets-
ingen

Premium-Schutz zum giinstigen Preis — mit Wachstumsgarantie! Ausgabe S2021

Produkt 012022
Rating 0112022

Franke |/ Bornberg
Grndatiiei

Basler GrundfahigkeitenVersicherung —

X d!’hgk sicherung

Spezieller Einkommensschutz — bei Verlust von Fahigkeiten und Fertigkeiten. e

Franke || Bornberg

Basler RisikoVersicherung
Finanzieller Schutz fiir die Hinterbleibenden — unsterblich giinstig! ' ) .

Rating  12h0z1

Informieren Sie sich jetzt bei der Basler Vertriebsservice-AG, Tel. +49 (40) 35 99 46 60 B I
Basler Lebensversicherungs-AG - Ein Unternehmen der Baloise Group as er

Ludwig-Erhard-StraBe 22, 20459 Hamburg Versicherungen

hervorragend
05




Versicherungen /// Continentale

cboiﬁtinentale

EINZIGARTIG AM MARKT:

DER BUDGET-RETTER

Mit ConCEPT kénnen Vermittler bei Unternehmen und bei Mitarbeitern punkten: Die betriebliche
Krankenversicherung (bKV) der Continentale liberzeugt besonders durch einen einzigartigen Budget-
Retter. AuBerdem zeichnet sie sich durch einfache Prozesse aus.

Der Budget-Retter funktioniert ganz ein-
fach: Nimmt der Arbeitnehmer in einem
Jahr keine Leistungen in Anspruch, kann
er jeweils 10 Prozent seines Grundbud-
gets Uber 5 Jahre ansparen. Der Budget-
Retter wird im Budgettarif ConCEPT
Choose und in der Produktlinie ConCEPT
Smile angeboten.

Passgenau abgesichert mit
ConCEPT Choose

Arbeitgeber kénnen mit ConCEPT den
passenden Gesundheitsschutz fur ihre
Mitarbeiter und deren Familienangeho-
rige wahlen. Im Budgettarif ConCEPT
Choose etwa stellt der Arbeitgeber je-
dem seiner Mitarbeiter ein Gesundheits-
budget von 400, 800 oder 1.200 Euro zur
Verfiigung. Das Budget kann der Mitar-
beiter frei verwenden. Seinen GKV- oder
PKV-Schutz kann er aus einem breiten
Leistungsspektrum individuell erganzen.

Eine weitere Option:

Starke Zahnleistungen

Mit der Produktlinie ConCEPT Smile kén-
nen Betriebe ihren Mitarbeitern umfas-
sende zahnarztliche Versorgungen bie-
ten. Zur Auswahl stehen Smile und Smile
More. Je nach Tarif reicht der Schutz von
der Zahnbehandlung Uber den Zahner-
satz und die Prophylaxe bis hin zur Kie-
ferorthopadie. Einen Teil des Budgets
anzusparen, lohnt hier besonders: Zum
Beispiel, wenn kostenintensivere Be-
handlungen wie Zahnersatz anstehen.

Privatérztliche Behandlung

fiir die Beschiftigten

Erganzt wird das bKV-Konzept der Con-
tinentale durch die Produktlinie ConCEPT
Save. Die Varianten Save More, Save und
Save U erméglichen umfassenden Schutz
im Krankenhaus. Alle drei stationdren
Angebote beinhalten privatarztliche Be-
handlung und freie Krankenhauswahl.
Je nach Tarif genieBen die Arbeitnehmer
die Unterbringung im Ein- oder Zwei-
bettzimmer, bei Save More auf Wunsch
sogar im Familienzimmer.

Schlanke und reibungslose
Ablaufe

Nicht nur die Produktauswahl ist bei
ConCEPT einfach, auch die Handha-
bung. So garantiert das Online-Portal
ConCORP der Continentale schlanke
und reibungslose Ablaufe fur alle Be-
teiligten. Viele Vorgdnge lassen sich mit
wenigen Klicks online erledigen. Sogar
die Mitarbeiter selbst kénnen auf die
digitale Plattform zugreifen und hilfrei-
che Assistanceleistungen wie die medi-

zinische Hotline oder die Vermittlung
von Facharztterminen nutzen.

Zielgerichtete
Vertriebsunterstiitzung

Dank der flexibel kombinierbaren Tarife
und der komfortablen Prozesse haben
Vermittler gute Argumente im Verkaufs-
gesprach. Von der Continentale als lang-
jahrig erfahrener Versicherungspartner
erhalten sie vielfaltige Unterstlitzung.
Seit Jahrzehnten betreut der Krankenver-
sicherer einen der groBten Firmenvertra-
ge Deutschlands. Ein spezialisiertes Team
ist mit dem Bedarf von Firmenkunden
bestens vertraut.

Durch eine starker aufgestellte Vertriebs-
unterstiitzungseinheit ist der Bereich bKV
der Continentale jetzt zudem noch bes-
ser positioniert. Die Experten begleiten
die Unternehmen von der Planung bis zur
Umsetzung. Auf Wunsch helfen sie digi-
tal oder vor Ort. Bei Bedarf unterstltzen
sie auch bei der Beratung.

Kontakt

Richard Lechner

StahlstraBe 17, 90411 Nurnberg
Telefon: 089 37417-597

Telefax: 0911 5697-107
Mobil: 0173 2844337
E-Mail:

Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/bkv-concept
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lhrAngebot fiirArbeitgeber
- s@ macht VYersichern SpaR.

-

Einzigartig am Markt:

Unser Budget-Retter.
Betriebliche Krankenversicherung: ConCEPT
Unser Angebot fiir Ihre Firmenkunden: Exklusives Highlight - unsere Assistanceleistungen:
¢ Unser Budgettarif Choose ist flexibel. Er bietet kompakten Den Versicherten aller ConCEPT-Tarife stehen unsere
Rundumschutz in 5 Leistungsbereichen, z. B. fiir Vorsorge. Assistanceleistungen wie die 24/7 medizinische Hotline, die

« Mit unserer Tariflinie Save bieten Sie Losungen vom statio- Videoberatung und der Facharztterminservice zur Verfiigung.

naren Schutz ausschlieRlich infolge von Unféllen bis hin zum

umfassenden ,Erste Klasse“-Schutz im Krankenhaus.
¢ Unbeschwert ldcheln mit unserer Tariflinie Smile. Starke B RENnus bei unseren Budgettarifen:

Zahnleistungen mit maximaler Wahlfreiheit und Flexibilitat. Werden keine Leistungen eingereicht, steigt das Budget.

lhr Ansprechpartner:

Richard Lechner

089 37417-597 - 0173 2844337
Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/bkv-concept

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



Versicherungen /// LV 1871

:LV1571

KLIMARENTE: LV 1871 SETZT
AUCH BEI ALTERSVORSORGE
AUF NACHHALTIGKEIT

Nachhaltigkeit ist mehr als nur ein Trend. Klimawandel und Krieg zeigen: Ethische, 6kologische und soziale
Aspekte sind auch bei der Geldanlage wichtig. Gemeinsam mit der OKOWORLD AG hat die Lebensver-
sicherung von 1871 a.G. Miinchen (LV 1871) deshalb die Anlagestrategie Klimarente entwickelt. So lassen
sich Nachhaltigkeit, Investment und Versicherung noch starker bei der Altersvorsorge verkniipfen.

Oko sein ist langst kein Nischenthema
mehr. Es gibt so viele Dinge, die wir heute
bereits tun, um unsere Umwelt zu schit-
zen — egal ob bewusst oder unbewusst.
Doch einer der wichtigsten Aspekte, et-
was fur die Umwelt zu tun, wird dabei
haufig noch vergessen: Unsere Altersvor-
sorge. Dabei kann man mit der passenden
Anlagestrategie auch hier sicherstellen,
dass die eigene Altersvorsorge umwelt-
freundlich und zukunftsorientiert aufge-
stellt ist. Dafur hat die LV 1871 im Rah-
men ihrer strategischen Partnerschaft mit
der OKOWORLD AG die Anlagestrategie
Klimarente entwickelt. Die nachhaltigen
Fonds der OKOWORLD AG sind exklu-
siv in den MeinPlan Fondspolicen der LV
1871 verfugbar.

Anders als bei vielen anderen Anlagestra-
tegien, sind in der Klimarente beispiels-
weise Waffen, Atomkraft, Chlorchemie,
Ol, offene Gentechnik, ausbeuterische
Kinderarbeit und Diskriminierung, ausge-
schlossen. Stattessen unterstitzen Investi-
tionen mit der Klimarente unter anderem
Unternehmen, die nachhaltige Mobilitat
und Transport, aber auch erneuerbare
Energien und Versorgung férdern.

Kombination aus Versicherung
und Investment

Die Klimarente richtet sich an Anlegerin-
nen und Anleger, die nicht nur ihre per-
sonliche Zukunft, sondern auch die der
sichern

nachfolgenden  Generationen

mdochten. Mit der Kombination aus Ver-
sicherung und Investment bietet die
LV 1871 einen wichtigen Baustein fur die
finanzielle Unabhangigkeit an. Als moder-
ne fondsgebundene Vorsorgeldsung leis-
tet die MeinPlan Produktfamilie hier einen
wesentlichen Beitrag fur die Zukunfts-
fahigkeit und Nachhaltigkeit privater
Altersvorsorge. Die Losungen lassen sich

beispielsweise mit Zu- und Auszahlungen

an unterschiedliche Lebenssituationen
anpassen und bieten gleichzeitig Wachs-
tumschancen. Kundinnen und Kunden
kénnen so in Zeiten von Negativzins und
rasant steigender Inflation ihr Einkommen
im Alter sichern und gleichzeitig in eine
nachhaltige Zukunft investieren.

Mehr erfahren unter:
www.lv1871.de/klimarente

Kontakt

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

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

E-Mail: gereon.ries@Iv1871.de
www.lv1871.de/gereon.ries
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DKV

Deutsche Krankenversicherung

erstklassigen Schutz verdient.

Wenn es um den eigenen Gesundheitsschutz geht, haben
Humanmediziner besonders hohe Erwartungen - und sind
bei uns damit genau richtig.

Eine Auswahl unserer Premium-Leistungen:

< 100 % fiir Heilpraktiker

< 100% fiir Naturheilverfahren, bis max. 1.500 Euro

< 100% fiir Sehhilfen, max. 1.500 Euro alle 24 Monate

< 90% fiir Zahnersatz sowie 100 % bei Unfall

 100% fiir Kieferorthopddie bis 18. Lebensjahr, bei Unfall
ohne Altersbegrenzung

¢ freie Arztwahl (auch Chefarzt)

< Unterbringung im Ein- oder Zweibettzimmer

Ebenfalls enthalten:

« Zugang zu Top-Experten (sogenannte BestCare Leistungen)

< In allen Leistungsbereichen auf Wunsch 0 Euro Selbst-
beteiligung (SB)

< Je nach SB insgesamt bis 3.300 Euro Beitragsriicker-
stattung?!

< Bis zu 3.600 Euro Elterngeldpauschale
(nach Geburt und Bezug von Elterngeld)

Erstklassiger Schutz

Premium

(PremiumMed)

W

Arzt (PMA) Zahnarzt (PMA) Krankenhaus (PMA)

()

1-/2-Bettzimmer + Chefarzt Top-Experten
(PMA) (PMA)

PremiumMed Tarif PMA
Private Krankenvollversicherung fiir Arzte

IThre Berufung ist
unser Antrieb.

Vertrauen Sie als Privatpatient auf exklusiven
Gesundheitsschutz, der keine Wiinsche offenldsst.

|
TARIFQUALITAT

Premium-Sc.t_\utz
speziell fur Arzte

ASSEKURATA

Nutzen Sie die Vorteile der Gruppenversicherung

fiir Humanmediziner:

. Zusdtzliche attraktive Beitragsnachldsse

« Annahmegarantie fiir versicherungsfdhige Personen

. ial-Krankentagegeld: _ .
ISE!l):kzc:mmensubsicherung inkl. weiterlaufender Pru)ins”

kosten zu besonders attraktiven Beitrdgen

Ich informiere Sie gern Uberl\iie Details:
Holger Dowe | Key Account anager
Tel 8211 477-97282 | holger.dowe@dkv.com

Bei ldngerer Krankheit
oder Pflegebediirftigkeit:

Sichern Sie das Einkom-
men, das Vermdgen und
bei freiberuflich tdtigen
Arzten auch die Praxis ab.

Kranken-
tagegeld

3

Was die DKV auszeichnet:
Leistungsstarke, Fairness und
erstklassiger Service.

Spezial-Kranken-
tagegeld KTAA

Pflege

Beitragsersparnis von bis zu 65 % im Vergleich zur Einzel-
versicherung im Tarif KTAA

</ Die DKV ist eines der fiihrenden Unternehmen der
privaten Krankenversicherung.

< Eine faire Leistungsabwicklung ist fiir uns selbstverstdndlich.

< Wir stehen fiir Finanzkraft, Sicherheit und erstklassige Produkte.

Exklusive Vorteile in der Gruppenversicherung.

Ihre Kunden sichern sich die beste Behandlung fiir ihre Gesundheit und profi-
tieren dabei von besonders vorteilhaften Konditionen. Die Gruppenversiche-
rungsvertrdge zwischen den Berufsverbdnden fir Humanmediziner und der
DKV machen es mdglich:

« Zusdtzliche attraktive Beitragsnachldsse
« Gleiche Konditionen fiir Familienangehdrige und Lebenspartner
- Sofortiger Versicherungsschutz ohne Wartezeiten bei Tarifen
mit Gesundheitsprifung
» Annahmegarantie fiir versicherungsfdhige Personen

1 1.500 Euro garantierte und zusdtzlich bis zu 1.800 Euro erfolgsabhdngige Beitragsriickerstattung
(BRE). Diese ist unter anderem vom Unternehmenserfolg der DKV abhdngig und nicht garantiert.
Hieriiber wird jedes Jahr durch den Vorstand mit Zustimmung eines unabhdngigen Treuhdnders
neu entschieden. Wir beabsichtigen, diese BRE in der genannten Hohe fiir das Geschdftsjahr 2022
auszuzahlen.
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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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Sie finden uns auch bei:

fRONW

EUROCPA

VERSICHERUNG PUR.

RIV.
SDV.
Wow!

EINFACH AUF DEN PUNKT.

Wie die EUROPA Risikolebensversicherung
(RLV) — empfohlen mit Ihrer Beratungs-
kompetenz ist sie ein Gewinn fir lhre
Kundinnen und Kunden!

Das spricht flir die EUROPA:

@ Personliche Unterstitzung durch
erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Ihren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Flexible Absicherungsmoglichkeiten
durch unterschiedliche Tarifvarianten

Wertvoll und preisgekront: bei unabhangigen
Vergleichen top platziert

BESTER
g - RISIKO-
XING ™ You (T Linked[} SCHUTZ
Die Verantwortung fur die Inhalte der Anzeigen und Beitrage liegt beim (Bestn?)itI:g:?/::egeben)
jeweiligen Werbepartner. Der Herausgeber Ubernimmt keine Gewahr fur Franke ' Bornberg

die Richtigkeit, Vollstandigkeit und Aktualitat der bereitgestellten Inhalte. Ausgabe 16/2022
Das Copyright liegt, wenn nicht anders vermerkt, bei der SDV AG.

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
oder unter 0221 5737-300
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Lacheln steht Ihm — das bleibt auch so:
Mit unserer neuen Zahnzusatzversicherung.

Wer mdéchte keine gesunden und schénen Z&hne? Ein schénes Lacheln Ihrer Kunden ist viel wert. Unser neuer Zusatztarif
ZahnEXKLUSIVpur beinhaltet neben hochwertigem Zahnersatz auch umfangreiche Leistungen fiir Prophylaxe, Bleaching und

Zahnkorrekturen, z.B. Aligner-Thearapie. Informieren Sie sich.

SIGNAL IDUNA Gruppe

Christoph Trzebiatowski

Spezialist Krankenversicherung

Telefon 089 55144-230 SlG N AL | DU N A
Mobil 0173 1543247 .
christoph.trzebiatowski@signal-iduna.de gut zu wissen



