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ALLIANZ KORPERSCHUTZPOLICE

Gepruft und topbewertet:
Bieten Sie erstklassigen
Schutz fur korperlich Tatige

Die Allianz KorperSchutzPolice ist die topbewertete Grundfdhigkeitsvorsorge
mit jetzt noch mehr Leistung und Flexibilitat.

Davon profitieren lhre Kundinnen und Kunden:
* Mehr Leistung: tempordre Leistungen bereits bei Krankschreibung und

Grundfdhigkeitsversicherung

Leistungen bei schwerer Depression oder schweren psychischen Allianz KérperSchutzPolice,
. . Tarifbedingungen, Leistungsumfang,
Erkrankungen einschlieBbar Kalkulationsgrundlagen.
op spey oo . . . N In Kooperation mit BIOMETRIE
* Mehr Flexibilitdt: Erhohungsoptionen flr die Rente oder Expertenservice, 05/2022

Produktwechsel von der KSP in die BU, jeweils ohne Gesundheitsprifung

o.‘..o:'.': .
- Mehr dazu unter makler.allianz.de/ksp 54 10G- f«elg::z
oder personlich an unserem Stand auf der DKM in Dortmund. CoEey
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JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

zusammen mit der 43. Ausgabe unseres Maklermagazins senden wir Ihnen herzliche
GruBe aus dem Augsburger Fabrikschloss. Die aktuelle Lage rund um den russischen
Uberfall auf die Ukraine, die dadurch verursachte Energiekrise und die daraus resultie-
rende Inflation bringen derzeit erhebliche Veranderungen fir die deutsche Wirtschaft,
die Verbraucher, schlicht jeden mit sich.

Doch nicht nur in der Wirtschaft herrscht Dynamik. Klar erkennbar sind seit einiger
Zeit ebenfalls deutliche Veranderungen am Maklerpoolmarkt. Immer 6fter ist die Rede
von Kooperationen, Ubernahmen und Zusammenschliissen. Was bedeutet das fiir Sie
als Makler oder Vermittler? Wie verandert sich die Versicherungswirtschaft und wie
reagieren Maklerpools darauf? In dieser Ausgabe mdchten wir lhnen Fragen beantwor-
ten und darauf eingehen, wie Sie Ihr Geschaft an den Winschen der Kunden und den
Erfordernissen des Marktes perfekt ausrichten kénnen.

In einem exklusiven Interview mit Bastian Kunkel und mir, unter anderem bekannt
fur sein YouTube-Format , Versicherungen mit Kopf” erfahren Sie auBerdem, welche

Rolle die Digitalisierung heutzutage im Alltag eines Versicherungsmaklers spielt. Das
Interview finden Sie auf den Seiten 10 bis 12.

Doch auch bei uns, der SDV AG, gab es in den vergangenen Monaten zahlreiche Ver-
anderungen. Nicht nur unsere Servicedienstleistungen wurden weiterhin optimiert
und erweitert. Auch personell haben wir uns breiter aufgestellt, um den An-
forderungen unserer Kooperationspartner stets gerecht zu werden. Da wir groBen
Wert auf den personlichen Kontakt legen, stellen wir Thnen ab Seite 26 unsere neuen
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter vor. So haben Sie bei Ihrem nachsten Anruf direkt
ein Gesicht vor Augen.

Unsere bevorstehende Herbst-Tour von ,,Makler-meets-Company ON THE ROAD”
bietet Ihnen auBerdem die Mdglichkeit, uns persénlich kennenzulernen. Alle Termine

und die geplanten Stadte finden Sie auf Seite 05.

Wie Sie sehen, warten auch in diesem Magazin einige Highlights auf Sie.
In diesem Sinne winschen wir Ihnen viel Spal3 beim Lesen.

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.



News und Termine

Jahresendspurt

Beliebte Veranstaltung

Mit der SDV AG erfolgreich ins
Jahresendgeschdft starten

Und schon ist das letzte Quartal dieses Jahres angebrochen —
und das bedeutet, es bleiben noch ein paar Monate, um Kun-
den zu beraten und Vertrage zu schlieBen. Die SDV AG un-
terstUtzt die Kooperationspartner mit Rat und Tat. Hier finden
Sie alle Kontaktinformationen fir Ihre Maklerbetreuer und An-
sprechpartner in den Fachabteilungen:

LEBENSVERSICHERUNG:
0821 71008-200

KRANKENVERSICHERUNG:
0821 71008-300

PRIVAT- UND SACHVERSICHERUNG:
0821 71008-400

Zudem starten wir erneut die KV-Aktion, bei der lhre Kunden
von einer besseren Absicherung profitieren und Sie zusatzlich

einen Aktionsbonus fur Ihren Abschluss erhalten kénnen.

Mehr dazu erfahren Sie ab Seite 16.

Sportsponsoring

Makler-meets-Company geht
im Herbst auf Tour

Im Herbst ist Makler-meets-Company wieder in Deutschland
unterwegs. Auch zum Jahresende 2022 soll der personliche
Kontakt zwischen dem Augsburger Servicedienstleister SDV AG
und den Maklern nicht zu kurz kommen. Darum geht es im
Oktober wieder los — und wir kommen sicher auch in Ihre Nahe.
Lassen Sie sich die Gelegenheit zu personlichen Gesprachen
nicht entgehen und profitieren Sie gleichzeitig von kostenfreier
Weiterbildung durch viele informative Fachvortrage, inklusive
gutberaten-Zeiten.

ORTE UND TERMINE:
11. Oktober 2022
13. Oktober 2022
18. Oktober 2022
20. Oktober 2022

Leipzig, Radisson Blu Hotel
Hamburg, Hotel Hafen Hamburg
Koln, art’otel

Augsburg, Leonardo Hotel

Bei Ruckfragen zum Programm

4

oder anderem wenden Sie Anmeldung:

sich per E-Mail gern an:
mirjam.schlegel@sdv.ag

WWW. .SdV. agl
makler-meets-

Hinweis: Die SDV AG behalt sich
das Recht auf Anderungen auf-

grund der pandemischen Lage vor.

company-
on-the-road

Manufaktur Augsburg GmbH fordert Augsburger Panther weiter

Die SDV AG Tochter Manufaktur Augsburg GmbH sponsert eine weitere Saison lang den heimischen Eishockeyverein ,, Augsbur-

ger Panther”. ,Coronabedingt konnten wir die Saison 2021/2022 nicht so oft im Stadion verfolgen, daher freuen wir uns ganz

o s gomacht

AT 41;:.1;:?'\'.-.'.“-.)«. e

| I I MANUFAKTUR

OFFIZIELLER PARTNER

besonders, dass wir die traditionsreiche Eishockeymannschaft ein weiteres
Jahr begleiten kénnen”, sagt Armin Christofori, Geschaftsfihrer der Manu-
faktur Augsburg GmbH. Die Augsburger Panther spielen in der hochsten
deutschen Eishockeyliga, Penny Del.






Ah
Maklerpools und
Verbunde

»,Die Verainderungen im Markt gewinnen an Dynamik“

Der Markt der Maklerpools bewegt sich stark. Und viele Vermittler fragen sich, wohin die
Reise wohl gehen mag. Eins ist klar: Allein aufgrund der Anspriiche an fortschreitende
Technologie werden Vermittler Unterstitzung benoétigen. Die SDV AG setzt daher weiterhin
auf Service bei diesem Thema und vielen anderen. Lesen Sie selbst!
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Das Pareto-Prinzip lasst sich auch in der Versicherungswirtschaft perfekt beobachten. Denn die meisten Versicherer

erzielen 80 Prozent ihres Umsatzes mit 20 Prozent ihrer Partner. Pools spielen hier, so die Versicherungsforen Leipzig,

eine zentrale Rolle. Makler wiirden liber diese Wege mehr Geschaft einreichen als liber Direktanbindungen. Und fiir
die kommenden Jahre werde sich dieser Trend noch verstarken, so das Ergebnis einer Expertenbefragung der Versiche-

rungsforen Leipzig aus dem Jahr 2021.

\%

~Maklerpools schaffen effiziente Full-
Service-Plattformen fur Makler, Vertrie-
be, Bestande von Versicherern und fir
das Versicherungsgeschaft von Banken”,
heiBt es in der Auswertung. Jedoch ge-
hen die Experten ,mit Blick auf den ge-
samten Markt von einem Ruckgang der
Anzahl der Pools aus, denn durch Ko-
operationen, Ubernahmen und Zusam-
menschlisse verschmelzen verschiedene
Geschaftsmodelle, es kommt zu Konso-
lidierungen”.

Geschift iiber Pools wird
weiter zunehmen

Das fuhre zu einer geringeren Frag-
mentierung des Marktes und zu einem
Wachstum der verbleibenden Beteilig-
ten. In den kommenden finf Jahren wer-
de damit gerechnet, dass das tber Pool
vermittelte Geschaft weiter zunehme.
Wie groB3 die Macht der Pools letztlich
ausfallen wird, dartber herrsche wenig
Einigkeit.

Ein &hnliches Bild zeichnet auch ,Die
Poolstudie” von Sabine Brunotte Ende
2020. Noch im Jahr 2011 arbeiteten
demnach drei von vier befragten Maklern
mit Pools und Verbinden zusammen. Im
Durchschnitt seien sie an 3,4 Pools oder
Verbtnde angeschlossen. Jeder zehnte
sogar an funf oder mehr. Aktuell hinge-
gen hatten rund 90 Prozent mindestens
eine Anbindung, allerdings hatten viele
.Ballast abgeworfen und konzentrieren
sich auf einen oder zwei Anbieter, mit
denen sie spartentbergreifend zusam-
menarbeiten”.

Qualitatsmakler im Fokus
der SDV AG

Diese Entwicklung kommt der Augs-
burger SDV AG sehr entgegen. Denn
der Servicedienstleister richtet sich an
Qualitatsmakler, die ihr Geschaft an den
Winschen der Kunden und den Erfor-
dernissen des Marktes ausrichten wollen
und daflr einen schlagkraftigen Partner
suchen. ,Die Veranderungen im Markt
sind bereits seit geraumer Zeit zu beob-
achten. Doch jetzt gewinnt das Ganze
an Dynamik”, sagt Armin Christofori,
Vorstandssprecher beim Augsburger Ser-
vicedienstleister SDV AG.

.Technologie spielt in dem Zusammen-
hang eine Schlsselrolle. Sie wird in je-
dem Lebensbereich immer wichtiger. Das
schlieBt selbstverstandlich Versicherun-
gen ein, und die Kunden erwarten die
gleiche Geschwindigkeit beim Abschluss
oder der Schadenregulierung wie in an-
deren Branchen. Versicherungsmakler,
die modern agieren wollen, mussen fur
ihre Kunden diesen Service gewahrleis-
ten”, betont Christofori. Darum setzt die
SDV AG seit ihrer Griindung auf umfang-
reiche Technologien, die fur eine Koope-
ration zwischen Makler und Pool sowie
zwischen Pool und Versicherer unerlass-
lich sind. , Dieser Fokus auf digitale Un-
terstlitzung unserer Kooperationspartner
und damit auf der Digitalisierung samtli-
cher Prozesse sowie viele weitere Ideen,
die wir rund um die Kundenberatung
fir den Vermittler aufbauen, tragen uns
durch diese Zeit”, so der SDV Vorstands-
sprecher.



Das ungehinderte FlieBen der Daten bil-
det die Grundlage, damit Makler und
Kunde jederzeit Uber ihre Versicherungs-
vertrage auf dem Laufenden sind. Bereits
vor zwei Jahren hat die SDV AG auf ihrer
Plattform mylnsure alle digitalen Services
gebiindelt. Dazu gehdren die Makler-
und Kunden-App, die Remote-Beratung,
die mylnsure Office sowie ein umfas-
sender Online-Marketing-Service fur die
Endkundenkommunikation.

Kundenanforderungen
verdndern sich stetig
.Unsere Kooperationspartner kénnen
durch das Nutzen dieser Angebote ihre
Sichtbarkeit bei ihren Kunden erhéhen.
Damit gehen sie einen wichtigen Schritt
auf dem Weg der veranderten Kunden-
anforderungen”, sagt Christofori. Vor al-
lem eine gute Erreichbarkeit, etwa durch
die Kunden-App oder auch durch die
Méglichkeit, schnell per Videoberatung
Fragen zu besprechen, sei Kunden sehr
wichtig. Vielleicht sei das nicht ganz so
entscheidend beim Abschluss von Sach-
versicherungen, aber auf jeden Fall sei es

bei Vorsorgeprodukten und im Schaden-
fall vorteilhaft. Weit gediehene techno-
logische Lésungen haben nicht nur den
Vorteil, dass der Kunde schnell und un-
kompliziert an Daten und Informationen
kommt. Da der Fachkraftemangel vor
der Versicherungsbranche ebenso wenig
haltmacht wie vor anderen Wirtschafts-
bereichen, ist Effizienz in den Prozessen
des Maklerbiros fur das langfristige
Uberleben von groBer Bedeutung. Wenn
sich keine qualifizierten und engagier-
ten Mitarbeiter finden, um Aufgaben
zu Ubernehmen, ist eine technische Ab-
wicklung noch wichtiger.

Neben der Digitalisierung in der Branche
stellen gesetzliche Anforderungen an die
Beratung und Betreuung der Kunden oft
eine zusatzliche Herausforderung dar.
Hier stets aktuell informiert und mit den
passenden Dokumenten fir die Kunden-
beratung ausgestattet zu sein, bildet die
Grundlage fur rechtssichere Beratung.
Die SDV AG arbeitet mit der Kanzlei
Michaelis zusammen, die bei Veranstal-
tungen der SDV AG regelmaBig zu den
aktuellen Gegebenheiten informiert.

Maklergarantierente:
Absicherung des Ruhestands

Viele Unternehmen, auch in der Versi-
cherungsbranche, beschaftigt die Sorge
um qualifizierten Nachwuchs. Nicht je-
des Maklerbdiro findet einen Nachfolger,
der die Uber Jahrzehnte aufgebauten Be-
stande Ubernimmt und weiterfuhrt. , Das
ist fur viele nicht nur aus emotionaler
Sicht ein Problem, sondern auch aus fi-
nanzieller. In der Regel soll das berufliche
Lebenswerk den Ruhestand mitfinanzie-
ren”, sagt Christofori.

Um hier eine Lésung anzubieten, hat die
SDV AG bereits vor sieben Jahren die
Maklergarantierente entwickelt. Versi-
cherungsmakler erhalten so lebenslang
eine Zahlung aus ihrem aufgebauten
Versicherungsbestand. , Mit dieser Idee
waren wir Vorreiter im Markt und wer-
den weiterhin im Austausch mit unseren
Kooperationspartnern sein, um entspre-
chend den aktuellen Anforderungen
Angebote zu machen”, so Armin Chri-
stofori.

r

Die wichtigsten Griinde fiir eine Kooperation mit der SDV AG

o Mit unserer Unterstiitzung richten Sie
lhr Unternehmen auf die Anforderungen

des Marktes aus.

9 Durch unsere Dienstleistungen senken
Sie Ihre Kosten, steigern lhre Erlése und

starken Ihr Markenprofil.

9 lhr Bestand ist und bleibt Ihr Eigentum.

0 Ein wichtiger Service fur das Weiterentwickeln Ihrer
Kenntnisse und Fahigkeiten: unsere Wissensplattform

sowie aktive Vertriebsunterstiitzung.

o Unsere Dienstleistungen erhalten Sie nach dem
White-Label-Prinzip. Sie stehen im Vordergrund,

und Ihr Kunde nimmt Sie als Experte wahr.

Als Teil eines traditionsreichen Versicherungskonzerns

bietet die SDV AG Sicherheit und Finanzstarke.



Der Digitalmakler Bastian Kunkel, bekannt vom YouTube-Format ,Versicherungen
mit Kopf”, setzt auf die Unterstlitzung durch die SDV AG und erklart im gemeinsamen
Interview mit Armin Christofori, Vorstandssprecher der SDV AG, welche Services er

besonders schatzt.

Armin Christofori
Sprecher des Vorstandes der SDV AG

www.sdv.ag

Armin Christofori: »» Es braucht eine gewisse MindestgréBe, um rentabel zu arbeiten. Insofern hilft
GroBe jedem Unternehmen, es ist aber nicht der einzige Faktor. Ebenso wichtig ist ein funktionieren-
des Geschaftsmodell, das immer wieder skaliert und modelliert werden kann. Fir Makler stellt sich
dabei insbesondere die Frage, ob der Maklerpool zum eigenen Ansatz passt und er dort die Leistungen
bekommt, die er persdnlich fur seinen Beratungsalltag braucht. <«



Armin Christofori: »» Grundsatzlich ist Wettbewerb immer
etwas Gutes. Er zwingt Unternehmen dazu, sich zu bewegen
und besser zu werden. Allerdings braucht es keine 20 oder 30
Pools. Zwei oder drei werden es am Ende jedoch ebenfalls nicht
sein. Dass sich der Markt konsolidiert, liegt vor allem auch an
der demografischen Entwicklung. Nicht nur bei den Maklern,
sondern eben auch bei den Chefs der Pools. Wer heute auf der
Zielgeraden seiner Laufbahn ist, wird sich Uber kurz oder lang
nach einer Nachfolge fur sein Unternehmen umsehen, und der
Verkauf oder Zusammenschluss mit einem anderen Pool liegt
dabei auf der Hand. Allein aus diesem Grund wird es kinftig
weniger Marktteilnehmer geben. <«

Armin Christofori: »» Wichtiger als die GroBe ist, das Ge-
schaftsmodell genauer zu betrachten. Ein groBer Pool muss
nicht zwangslaufig die Dinge bieten, die ein Vermittler braucht.
Wie bereits erwahnt missen das Geschaftsmodell und die Aus-
richtung zum eigenen Konzept passen. <«

Bastian Kunkel
Digitalmakler

www.bastiankunkelempfiehlt.de

Armin Christofori: »» Ich vermute, dass es zwischen 10 und
15 sein werden, und bin Uberzeugt, dass viele mehr Makler als
friher sich fur einen oder hochstens zwei Pool-Anbindungen
entscheiden werden. Zum Beispiel erwarten die Kunden heut-
zutage, dass sie ihre Vertrage geblndelt in einer App einsehen
und verwalten kénnen. Der Vermittler wirde in Erklarungs-
note geraten, misste er erklaren, warum alle Vertrage bis auf
zwei oder drei dort zu sehen sind, weil genau diese eben bei
einem anderen Pool liegen. Das wird der Kunde bei Standard-
versicherungen schwerlich nachvollziehen kénnen. <«

Armin Christofori: »» Uberragende Technik, die Kommuni-
kation, allen voran Richtung Kunde, sowie umfangreiche Er-
fahrungen und Kenntnisse beim Thema Versicherungen. Das
zusammen ergibt ein unschlagbares Trio. Fur viele Makler und
Vermittler ist das VerknUpfen von Technik und Versicherungen
entscheidend fur den Berufsalltag. Dabei muss er nicht wissen
oder verstehen, wie das funktioniert. Er mdchte einfach das Er-
gebnis abrufen, wenn er beispielsweise Unterstitzung bei der
Absicherung eines Gewerbekunden benétigt. <«

Bastian Kunkel: »»Bei uns steht ein Thema ganz klar im Fokus: funktionierende (digitale) Prozesse,

die wir selbst mitgestalten kénnen. Genau das schafft eben nicht jeder Pool. Ich wiirde sogar sagen je

groéBer der Pool ist, desto weniger ist dies méglich. Wir brauchen einen Pool, der auch das Potenzial

> >



hat, noch viel zu wachsen, beziehungsweise mit uns mitwach-
sen kann. In anderen Worten: Wir brauchen einen Maklerpool
mit einem funktionierenden Maschinenraum, um den wir uns
nicht kimmern mdissen, der einfach lauft. <«

Bastian Kunkel: »» Schnelle Reaktion auf Anfragen.
Schnelles und unkompliziertes Umsetzen von Ideen. Und ein
hoher Qualitatsanspruch an sich selbst. Zudem nutzen wir die
mylnsure-App fur unsere Kunden und unterstttzen die Wei-
terentwicklung durch unser Kundenfeedback — nur so ergibt
es ja Sinn. Vom Kunden zum Makler zum Maklerpool — und
umgekehrt. <«

Bastian Kunkel: »» Gemeinsam haben wir die Optik verbes-
sert. Des Weiteren versuchen wir durch Nutzerfeedback die
Usability der App immer weiter zu optimieren. Wir sind noch
nicht ganz am Ziel, jedoch auf dem besten Weg dorthin. <«

Bastian Kunkel: »» Die mylnsure-App ist die digitale Schnitt-
stelle zum Kunden. Dazu unterstltzt uns das Beraterteam der
SDV im Bereich der Sachversicherungen und allgemein bei allen
Backoffice-Tatigkeiten. So kénnen wir uns auf unsere Fokus-
themen konzentrieren und verwalten uns — so wie meisten
Makler — eben nicht zu Tode ... <«

Bastian Kunkel: »»Wie bereits erwahnt, legt die SDV AG ih-
ren Fokus auf den Makler. Es wird genau auf dessen Bedurfnisse
eingegangen. Das ist der groBte Unterschied zu anderen Pools.
Und das geht nur, wenn die Entscheider des Pools ganz nah
am Makler dran sind. In vielen Fallen sind die Pool-Chefs so
weit weg vom Makler und dessen Alltag, dass Lésungen gebaut
werden, die niemandem etwas bringen. Und dabei ist es ganz

egal, ob eine Beratung analog oder digital stattfindet. <«




myInsure TOOLS FUR MAKLER

Die digitalen Dienstleistungen der SDV AG
in der Ubersicht

Unter dem Begriff ,mylnsure” bundelt die SDV AG alle digitalen Tools, die Sie fur Ihre tagliche Arbeit benétigen.
Mithilfe der einzelnen Tools kénnen Sie Ihren vollsténdigen Geschéftsbetrieb, die Verwaltung und insbesondere die Beratung
mit einem rechtssicheren Abschlussweg kombinieren. Im Zusammenspiel mit dem bekannten Rundum-Service bilden sie
zudem ein perfektes Starterpaket fir angehendende Versicherungsmakler ins Business als Qualitatsmakler.

Q%
INSURE

TOOLS FUR
MAKLER
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of myInsure Remote —
Videoberatung einfach & flexibel
INSURE

r J Das Herzstlck der Versicherungsberatung besteht in der eigentlichen, bisher meist persénlichen,
REMOTE

physischen Beratung des Kunden —genau das wurde durch die Corona-Pandemie extrem einge-
schrankt. Die Alternative dazu stellt die digitale Beratung per Video dar. Die SDV AG liefert das
Tool zur Video-Remote-Beratung mit integrierter, rechtssicherer digitaler Unterschrift. Diverse
Beratungs- und Abschlussstrecken zu den gangigsten Beratungsthemen sind bereits enthalten.

INS

ONLINE

myInsure Online-Marketing-Service — £ar v
der perfekte Internetauftritt fiir Makler

Ein professioneller Internetauftritt gehort heutzutage zu den Basics. Der Online-Marketing-
Service der SDV AG hilft Ihnen dabei, ohne zusatzlichen Aufwand perfekt aufgestellt zu sein,
um so einen digitalen FuBabdruck im Netz zu hinterlassen. Durch den Einrichtungsservice
kdnnen Kandale wie, eine personalisierte Landingpage, eine Facebook-Business-Seite, ein
Google-my-Business-Account, ein individualisierter Kundenewsletter sowie eine digitale
Kundenzeitschrift fir Sie angelegt werden. Auf Wunsch wird fur Sie auf allen Kanalen regel-

maBig hochwertiger Content eingestellt.

INSU E

OFFICE

myInsure Office —
die Kommunikations- &
Verwaltungsoberfliche

Die SDV Plattform ,, mylnsure Office” Uberzeugt mit einer
vereinfachten Kommunikation zwischen Makler, Gesellschaft
& SDV AG. Die Prozesse sind komplett automatisiert und
gelangen dadurch schnell in die Abarbeitung. Mit mylnsure
Office gibt Ihnen die SDV AG ein Portal an die Hand, das
lhnen den Arbeitsalltag sowie die Bestands- & Datenpflege,
Vertragsbearbeitung, Schadenabwicklung uvm. um einiges
erleichtert.




myInsure Makler-App W‘
INSURE

Mit der Kundenverwaltung , fur die Hosentasche” haben Kooperations- APP FUR
partner stets Zugriff auf alle hinterlegten Vertrage ihrer Kunden. Neben allen R
verwalteten Vertragen, jeder Abrechnung, allen Nachtrdgen und allem, was
der Makler fur eine qualifizierte Beratung braucht, besteht die Moglichkeit

der digitalen Schadensunterstutzung.

W myInsure Kunden-App

INSURE

APP FUR Ablage von Dokumenten in einem physischen Versicherungsordner war
KUNDEN

gestern — mit der mylnsure Kunden-App kénnen SDV Kooperationspartner
ihren Kunden alle Versicherungsunterlagen stets aktuell und griffbereit

in einer App zur Verflgung stellen. Das Beste: Alle von der SDV gefiihrten
Vertrage sind bereits hinterlegt und werden fortlaufend aktualisiert.

Die App beinhaltet zusatzliche Funktionen wie Schadensmeldung per

Foto, Anderungsdienste fiir Adressen und Ahnliches. Natiirlich kann sowoh!
der Kunde als auch der Makler Uber die Fotofunktion weitere Vertrage
hinzufligen. Dass der Maklervertrag mit dem Kunden Uber die App abge-
schlossen werden kann, ist selbstredend.

Zusammenarbeit und Kontakt

.mylnsure ist ein Service, den Makler und Vermittler in diesem Umfang nur bei der SDV AG erhalten. Das ist vor allem auf unser
Gesamtpaket aus moderner Technologie sowie einem Betreuungskonzept der Kooperationspartner durch unsere Mitarbeiter zu-
rickzufuhren. So stehen stets Losungen fir jeden Prozess im Arbeitsalltag zur Verfigung, inklusive eines Angebots-Sofortservice
zur fachlichen Unterstitzung bei Kundenterminen. Damit werden wir unserem Namen Servicedienstleister einmal mehr gerecht”,
so Armin Christofori, Vorstandssprecher der SDV AG.

Sie mochten lhre Zusammenarbeit mit der SDV AG intensivieren,
oder Sie sind noch gar nicht angebunden und wollen das nun andern?
Dann zégern Sie nicht und kontaktieren Sie uns!




DIE SDV
KV-AKTION 2022

Nach dem groBBen Zuspruch im vergangenen Jahr legt die SDV AG ihre KV-Aktion in diesem Jahr neu auf.
Ab sofort und noch bis zum 31. Dezember 2022 profitieren Makler und Vermittler wieder von den besonderen
Aktionshighlights der teilnehmenden Versicherer.

Gesundheit ist die Basis fur ein glickliches Leben. Das hat uns die Pandemie deutlich vor Augen gefiihrt.
Zudem fallen immer wieder Leistungen der Krankenkassen aus dem Katalog heraus. Fir immer mehr Deutsche
ein Grund, eine private Krankenzusatzversicherung abzuschlieBen. So flhlen sie sich im Fall der Falle
rundum abgesichert.

R

Sichern Sie sich eine atitraktive Extra-Vergitung



* Ab einem Mindest-MB von 15 €. Ausgenommen sind Reiseversicherungen (Kranken / Riicktritt / Gepéck / Unfall) sowie die bKV.

** Ausgenommen Anwartschaften

SDV intern /// KV-Aktion 2022

Sie als Makler und Vermittler erhalten zusatzlich einen attraktiven Bonus:

im Aktionszeitraum bis einschliefdlich
31. Dezember 2022.

Konkret heiB3t das:

» Fur den Abschluss einer Zusatzversicherung* gibt es 50 € on top bei
einem Mindestmonatsbeitrag von 15€. Ausgenommen sind Reiseversicherungen
(Kranken / Rucktritt / Gepéck / Unfall) sowie die bKV.

» Fur jede Vollversicherung kommen 100 € on top hinzu.

100€ on top

fur jede Vollversicherung**

Lassen Sie sich diese Gelegenheit nicht entgehen, lhre Kunden mit einem sinnvollen Versicherungs-
paket zu versorgen und gleichzeitig eine zusatzliche Vergttung zu erhalten.

Weitere Informationen und Bedingungen finden Sie unter:
www.sdv.ag

Unsere starken Partner der KV-Aktion 2022:

ALH Gruppe HanseMerkur Zukunft. In besten Handen. gut zu wissen

m <7 Hallesche Fﬂ @ miinchener verein  SIGNAL IDUNA @

Hier gehts zu den Highlights der Partner...
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ZahnEXKLUSIV -

SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

Neuer Hochleistungstarif
erweitert Zahnschutzprogramm

Der Gang zum Zahnarzt ist fiir viele mit Schmerzen as-
soziiert. Auch in finanzieller Hinsicht. Nun komplettiert
SIGNAL IDUNA mit dem ,ZahnEXKLUSIV” die Tariflinie
»~Zahn". Der Neue bietet eine Absicherung auf héchstem
Niveau und uUberrascht mit einer in der Zusatzversiche-
rung ganz neuen Leistung.

Geht es um Zahnersatz, kann es schnell teuer werden. Wer
mehr will als die Regelversorgung der Krankenkassen, muss oft
tief in die Tasche greifen. So ist ein Eigenanteil von mehreren
Tausend Euro flr hoherwertigen Zahnersatz keine Seltenheit.
Die gesetzliche Krankenversicherung (GKV) darf von diesen
Rechnungen im Durchschnitt nur rund 30% Ubernehmen.
Eine private Zahnzusatzversicherung wie die Tariflinie ,Zahn”
der SIGNAL IDUNA schitzt vor hohen Zuzahlungen beim Zahn-
arzt. Sie besteht aus verschiedenen Tarifen mit abgestuftem
Versicherungsschutz. Einen gunstigen Einstieg bieten dabei
die , pur”-Varianten der Zahntarife. Der neue Tarif ,ZahnEX-
KLUSIV” und ,ZahnEXKLUSIV pur” leistet nach Vorleistung
der Krankenkasse zu 100 % fur hochwertigen Zahnersatz und
Zahnbehandlungen. Werden nach einem Unfall kieferorthopa-
dischen Behandlungen notwendig, tragt die SIGNAL IDUNA im
neuen Tarif die Kosten ebenfalls vollstéandig.

Gestirkte Prophylaxe trifft Kundenbediirfnis

Zu den wichtigsten und nachhaltigsten MaBnahmen, um
Zahnersatz gar nicht erst notig zu haben, zéhlt die professi-
onelle Zahnreinigung. Zweimal jahrlich durchgefthrt, hilft
sie dabei, Karies und Erkrankungen am Zahnhalteapparat zu
verhindern. Nicht umsonst legen gerade junge Erwachsene
viel Wert auf eine gute Prophylaxe. Eine SIGNAL IDUNA-On-
linebefragung mit insgesamt 512 Teilnehmern bestatigt das.
So gehen 74 % der Befragten mind. einmal im Jahr zur PZR.
Doch manches Mal wird die professionelle Zahnreinigung aus
Kostengriinden zuriickgestellt. Denn sie zahlt nicht zu den Re-

gelleistungen der GKV und muss daher meistens zumindest
teilweise aus der eigenen Tasche bezahlt werden.

Der in den neuen Tarifen enthaltene Vorsorge-Baustein tragt
dem Rechnung: Er bietet eine 100-prozentige Erstattung fir die
professionelle Zahnreinigung, und zwar ohne Begrenzung. Da
es wichtig ist, schon friih vorzusorgen, sind auch die Jings-
ten in den Versicherungsschutz eingeschlossen. So Gbernimmt
,ZahnEXKLUSIV" die professionelle Zahnreinigung fur Kinder
vollstandig. Zusatzlich hebt sich SIGNAL IDUNA durch die voll-
standige Erstattung ohne Summenbegrenzung bei kieferortho-
padischen Behandlungen fur Kinder vom Markt ab.

Neue Aligner-Leistung und Bleaching bevorzugt
in der jiingeren Zielgruppe

Ebenfalls im Leistungspaket enthalten sind Zahnaufhellungen
mittels Bleaching oder die Aligner-Therapie, bei der unsichtbare
Zahnschienen Fehlstellungen korrigieren sollen. Diese Behand-
lungen sind ohne private Zahnzusatzversicherung in der Regel
komplett selbst zu tragen. Hier erhalten Versicherte aus dem
,ZahnExklusiv” einen Zuschuss von bis zu 300 Euro — alle zwei
Jahre zusammen firs Bleaching und fur die Aligner-Therapie
(einmalig wahrend der Vertragslaufzeit) — auch bei nur ge-
ringfigigen Fehlstellungen, selbst wenn sie bereits zum Ver-
tragsabschluss bestanden. Diese Leistung gab es so bisher in
der Zusatzversicherung noch nicht, die SIGNAL IDUNA ist hier
Vorreiter und hat ein Alleinstellungsmerkmal am Markt in ei-
nem Bereich, der aktuell medial stark beworben wird. Dass der
Bedarf da ist, bestatigt auch hier die bereits erwahnte Befra-
gung. Hier planen bzw. fuhren 71 % bereits eine Zahnkorrektur
(Aligner) durch und 69 % haben ein Bleaching durchgefihrt
oder haben es vor. Auch hat die Umfrage ergeben, dass die jin-
gere Zielgruppe bereit ist fir einen hochwertigen Zahnzusatzta-
rif inkl. hoher Leistung fur die professionelle Zahnreinigung und
genannter Extras einen entsprechenden Beitrag zu zahlen.



Die Wichtigsten Fakten auf einen Blick:

» hochwertiger Zahnersatz und Zahnbehandlung
zu 100 %

» Kieferorthopadie fir Kinder ohne Summenbegrenzung

» Zahnprophylaxe ohne Summenbegrenzung,
auch fur Kinder und Jugendliche

» Bleaching und Aligner 300 Euro zusammen
alle 2 Kj. (Aligner einmalig)

» gunstiger Einstiegsbeitrag durch , pur-Variante”

Auch schmerzstillende MaBnahmen wie Akupunktur werden
bis zu einer Gesamtsumme von 300 Euro pro Kalenderjahr im
Tarif Gbernommen. Dartber hinaus sind bei einem Versiche-
rungswechsel verkurzte Zahnhochstsatze moglich. Zudem be-
steht sofortiger Versicherungsschutz ohne Wartezeiten.

Kontakt

Christoph Trzebiatowki
Spezialist Krankenversicherung

Telefon: 089 55144-230
Mobil: 0173 1543247
E-Mail:  christoph.trzebiatowski@signal-iduna.de




HanseMerkur

Ein Konzept fiir alle Lebenslagen

Vertriebsideen zum Jahresende

. Die Entscheidung fur die PKV ist eine Lebensentscheidung”,
heiBt es. Viele Entscheidungen gegen die PKV sind getrieben
durch die Sorge der Bezahlbarkeit der Beitrage im Alter. Des-
halb ist es insbesondere in jungen Jahren wichtig, die Bei-
tragssicherung fur das Rentenalter zu gestalten.

Aber wie funktioniert das im Detail?

Zu allen Vollversicherungen der HanseMerkur sind die Bei-
tragssicherungsbausteine BEN und SBE kombinierbar. Der
BEN reduziert im Alter den Zahlbeitrag um einen vorher fest-
gelegten Betrag, der SBE setzt die Selbstbeteiligung auf bis
zu 0 Euro zurtick. Das bringt unterschiedliche Vorteile fur den
Kunden wahrend der gesamten Vertragslaufzeit.

Steigt der Musterkunde mit Anfang 30 in die PKV ein, pro-
fitiert er von seinem jungen Eintrittsalter. Durch die lange
Laufzeit ist der Effekt der Beitragsentlastung im Alter beson-
ders hoch. Auch nachtraglich kénnen beide Bausteine einge-
schlossen werden, und zwar ohne Risikoprtfung. Vor allem
fir Angestellte macht das volle Ausschopfen des Arbeitgeber-
zuschusses Sinn, die Beitragsreduzierung und der steuerfreie
Bezug der Leistung ab dem 65. Lebensjahr sind zudem ein
klarer Vorteil. Selbststandige nutzen die volle steuerliche Ab-
setzbarkeit aus — ein groBer Hebel fur eine weitere signifikante
Wertsteigerung. Der Baustein BEN kann wahrend der Laufzeit
flexibel nach unten und nach oben angepasst werden und
ist so ein wichtiges Element der Beitragsgestaltung, sollten
beispielsweise Kinder mitversichert werden und der Wunsch
nach einer temporaren Beitragsreduzierung entstehen.

Der Baustein BEN nimmt an der Portierung teil und zahlt da-
her auch auf die Ubertragungswerte ein. Sollte der Muster-
kunde pflichtig werden, kénnen die aufgebauten Rickstel-
lungen auf den Wahlleistungstarif angerechnet werden.

Tipp: Allein aus steuerlichen Griinden lohnt sich
unabhiingig des Eintrittsalters (max. 60) der Ab-
schluss des Bausteins BEN.

Der Baustein SBE, der die Selbstbeteiligung reduziert, macht
einen spateren sinnvollen Tarifwechsel moglich: Mit Eintritt
ins Rentenalter wechselt der Kunde in leistungsgleiche Tari-
fe mit hoherer Selbstbeteiligung und reduziert dadurch sei-
nen Zahlbeitrag erheblich. Die héhere Selbstbeteiligung, mit
der man im Alter nicht belastet werden mochte, wird durch
den Baustein SBE auf bis zu 0 Euro reduziert. Ein weiteres
echtes Alleinststellungsmerkmal des HanseMerkur-Beitrags-
sicherungskonzepts!

Kontakt

Thomas Hocker
Key-Account-Manager

HanseMerkur Krankenversicherung AG
Beethovenstr. 29, D-69234 Dielheim

Telefon: 06222 679867
Mobil: 0172 6244900
E-Mail: thomas.hocker@hansemerkur.de




Mediziner verstehen.
Besser beraten.

Neu: BU-Vorsorge
bis zu 25% giinstiger.

Erstklassige Zielgruppe: Mediziner

Gepragt durch ihren Beruf, legen Mediziner Wert auf Wirtschaftlichkeit, Komfort und Flexibilitat. Damit sind sie eine
attraktive Zielgruppe. Machen Sie sich mit diesem Berufszweig vertraut, um Mediziner optimal beraten zu kénnen.
Profitieren Sie von unserem Know-how.

Die Continentale ist doppelt wettbewerbsstark:

Private Krankenversicherung Berufsunfihigkeits-Vorsorge

e Spezial-Tarife fiir Mediziner e Ausgezeichnete Bedingungen

e PKV-Schutz auf hochstem Niveau » GroRartige Flexibilitat

e Sehr gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis e Viele Medizinerberufe jetzt noch giinstiger

lhr Ansprechpartner:

Richard Lechner

089 37417-597 - 0173 2844337
Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/zielgruppe-mediziner

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



munchener verein

Jahre Makler. In besten Handen.

ZahnGesund legt mit
Beitragsgarantie einen Zahn zu

Uber 17 Millionen gesetzlich Versicherte schiitzen sich
schon mit einer leistungsstarken Zahnzusatzversicherung
vor hohen Kosten einer ZahnmaBnahme. Fiir sie ist der
Begriff ,Selbstzahler” ein Fremdwort. Im Maklermarkt
heiBt der Bestseller fiir dieses Feeling: ZahnGesund.

Die drei Kompakttarife von ZahnGesund sichern Kosten fur
Zahnbehandlungen, Zahnprophylaxe, Zahnersatz, Kieferortho-
padie und Schmerzlinderung ab. Auch fir besondere MaBnah-
men zur Schmerzlinderung, wie beispielsweise Akupunktur,
Hypnose oder eine Vollnarkose wird bei einer medizinischen
Notwendigkeit geleistet. Unabhangige Vergleichsportale und
Analysehauser zeichneten die Produktfamilie ZahnGesund mit
ihren Kompakttarifen auch in diesem Jahr erneut mit sehr gu-
ten Bewertungen und Ratings aus. Erst im Juni kirte die Stif-
tung Warentest ZahnGesund wiederholt zum Testsieger.

ZahnGesund-Tarife:

Die beste Versorgung wie ein Privatpatient

»» ZahnGesund 75+: Der glnstige Einsteigertarif fur junge und
preisbewusste Kunden

»» ZahnGesund 85+: Der Preis-Leistungs-Hit fir Middle-Ager

»» ZahnGesund 100: Der Top-Tarif fur anspruchsvolle Kunden:
Eine Kombination aus erstklassigen Leistungen und besten
Preisen

»» FUr ,ZahnGesund 75+" und ,ZahnGesund 85+" gilt: Ein
lickenloses, Uber 10 Jahre gefuhrtes Bonusheft ermoglicht
bei Zahnersatz ein Upgrade um Funf-Prozentpunkte

Zahnbehandlung:

Neue Methoden sind versichert

Mit ZahnGesund kann die Zahngesundheit bestmaglich erhal-

ten bleiben, weil innovative Behandlungsmethoden und Tech-

niken inklusive sind. Diese sind zum Beispiel:

»» Dental-Laser

»» digitale Volumentomographie

»» \ector-Technologie

»» INVISALIGN-Therapie

»» DROS-Schiene (ZahnGesund 100)

»» Akupunktur, Hypnose, Vollnarkose zur Schmerzlinderung

»» Trendleistungen wie Bleaching, wenn nach der Gebihren-
ordnung fur Zahnarzte (GOZ) abgerechnet werden kann

Top im Preis-Leistungs-Vergleich

Ein Berechnungsbeispiel: Kunden, die zwischen 31 und 35
Jahre alt sind, zahlen im Tarif ZahnGesund 75+ pro Monat nur
12,90 Euro.

Der Wechsel: Sehr unkompliziert und kostenfrei

Bei einem Wechsel zu ZahnGesund kénnen die sog. Leistungs-
staffeln vollstandig wegfallen, denn der Munchener Verein
rechnet die Vorversicherungszeit der Kunden bei einem unmit-
telbaren Ubergang komplett und kostenfrei an.

Online-Abschluss:

Bequem und mit sofortiger Vergiitung

Der Munchener Verein weiB3: Absolut konkurrenzfahige Tarife
werden erst durch schlanke Prozesse, digitale Tools, schnelle
Onlineabschlisse sowie eine extrem hohe Leistungsverpflich-
tung zu einem TOP-Produkt. Auch diese Attribute erfillt das
Full-Service-Paket von ZahnGesund auf sehr hohem Niveau.
Beim Online-Abschluss wird nur eine einzige Gesundheitsfrage
nach fehlenden Zahnen gestellt, dabei ist ein fehlender Zahn
beitragsfrei mitversichert. Ein Online-Abschluss ist ohne Unter-
schrift fir alle ZahnGesund-Tarife mit dem bei der SDV hinter-
legten Abschlusslink méglich. Bei der Nutzung beachten Sie
bitte, Ihre eigene SDV-Nummer anzugeben.

ZahnGesund:

Beste Konditionen durch die Beitragsgarantie

Fur AbschlUsse in allen Tarifen der ZahnGesund-Produktfamilie
gewahrt der Minchener Verein schon jetzt eine Beitragsgaran-
tie bis 31.12.2023. Ein zuséatzlicher Bonus, der den Geldbeutel
des Kunden schont. Und fir den Vertrieb ein weiterer Pluspunkt
fur erfolgreiche Abschlisse.

Kontakt

Peter Teichmann, Gebietsdirektor

Telefon Maklerservice: 089 5152-2340

Mobil: 0160 91562999

E-Mail: teichmann.peter@muenchener-verein.de
maklerservice@muenchener-verein.de

www.mv-maklernetz.de/zahngesund




@ munchener verein
Jahre Makler. In besten Handen.

Deutschlands beste
/Zahnzusatzversicherung

Sichern Sie sich mit ZahnGesund die Erstklassig zahnzusatzversichert:
beste zahnmedizinische Versorgung V Keine Wartezeiten
und Leistungen wie ein Privatpatient. V' Hightech-Leistungen inklusive

V' 5 % Upgrade bei gefiihrtem Bonusheft
V' Einfacher Onlineabschluss
V' Unkomplizierter Wechsel durch

s TESTSIEGER Anrechnung der Vorversicherungszeit
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ZahnGesund 100
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ZahnGesund 85+
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Weitere Infos: 089 / 5152 — 1015
mv-maklernetz.de/zahngesund
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www.test.de
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ARAG Krankenversicherungs-AG:
Ihr Gesundheitspartner
in allen Lebensphasen /

Das Leben schreibt seine eigene Geschichte. Doch darin
kann jeder fiir sich Wege finden, Familie und Beruf, finan-
zielle Sicherheit und Gesundheit miteinander zu verein-
baren. Denn mit den PKV-Tarifen MedExtra und MedBest
wird die ARAG zum Lebensbegleiter.

Wenn wir schon von persénlichen Wegen sprechen, dann er-
wecken wir dazu unsere KV Voll Tarife zum Leben. Und ma-
chen unsere PKV erlebbar: Mit Max und Eva und Paula
und Emil. Sie kdnnen die Beispiele gerne fir Ihre Beratungsge-
sprache nutzen. Eva und Max haben sich entschlossen, das Le-
ben gemeinsam zu meistern. Beide sind in leitenden Positionen
in Unternehmensberatung und Marketingagentur unterwegs.
Sie vertrauen ihrem Versicherungsmakler, wenn es um Alters-
vorsorge, Finanztipps oder ihre Gesundheit geht. Letztere ist
beiden besonders wichtig.

Gut, wenn Flexibilitdt garantiert ist

Aus verschiedenen Vorschldagen ihres Maklers haben die beiden
sich die ARAG als Gesundheitspartner ausgesucht. Die Jahresar-
beitsentgeltgrenze ist dank ordentlicher Gehalter kein Problem,
die beiden PKV-Tarife MedExtra und MedBest bieten nicht nur
mit verschiedenen Selbstbeteiligungsstufen viel Flexibilitat.

.Ihr sagt, Euch liegt die Vorsorge besonders am Herzen.” ,
erklarte ihnen ihr Versicherungsmakler, , die ARAG leistet hier
far verschiedenste VorsorgemalBnahmen wie z.B. professio-
nelle Zahnreinigung oder Hautkrebsscreening”. Und das so-
gar unabhdngig vom gewahlten Selbstbehalt ab dem ersten
Euro. Auch Reiseimpfungen werden erstattet. Da steht den
Flitterwochen nichts mehr im Weg. Apropos Flitterwochen:
.Das mit der ,SB-Unschadlichkeit” ist eine tolle Sache!”,
erganzte ihr Makler noch im Beratungsgesprach. Jetzt, wo
Eva und Max die Ersparnis schwarz auf weil3 vor sich haben,
kdnnen sie das richtig nachvollziehen. Sie erhalten in dem
Jahr trotz der Ubernahme der Kosten fir die VorsorgemaB-
nahmen die volle Beitragsriickerstattung (BRE) von 2,5
Monatsbeitrdgen und die volle Pauschalerstattung von
bis zu 900 Euro, abhdngig vom gewahlten Tarif. Mehr Euros
far die Urlaubskasse!

Wenige Monate spater ist es soweit: Eva ist schwanger! Sie will
direkt nach dem Mutterschutz in Elternzeit gehen, macht sich
aber Gedanken Uber ihr vermindertes Einkommen. Beide rech-
nen nach und freuen sich: Dadurch, dass die Tarife MedExtra
und MedBest eine Beitragsbefreiung bis zu 6 Monaten
bei Elterngeldbezug vorsehen, spart sich Eva wahrend ihrer
Elternzeit ein halbes Jahr den Beitrag von ca. 500 Euro. Die
junge Familie hat so ca. 3.000 Euro mehr zum Leben.

Die finanzielle Sicherheit fur die Zeit nach der Geburt gibt bei-
den ein gutes Geflhl. Als es dann soweit ist, wird Eva im Kran-
kenhaus natdrlich bestens versorgt und bringt die gesunden
Zwillinge Paula und Emil zur Welt.

Schnell stellen sie aber fest, dass das Familienleben manchmal
mehr kostet als gedacht. Gut, dass Eva und Max bei ihrem Ver-
sicherungsmakler zugehért haben: ,lhr Versicherer weif3,
wie wichtig finanzielle Flexibilitdt ist, und unterstiitzt
dies mit dem garantierten Wechselrecht der Selbstbetei-
ligung.” Das zahlt sich aus! Beide kénnen jederzeit und ohne
Gesundheitsprifung den Selbstbehalt Ihrer Versicherung er-
héhen und so den monatlichen Beitrag minimieren. Dadurch
lassen sich Engpasse in den ersten Jahren des Lebens zu viert
gut Uberbriicken. Gemeinsam mandvriert die Familie mit der
ARAG als Gesundheitspartner an ihrer Seite souverdn
durch die Herausforderungen des Lebens. Welche das sind?

Sie erfahren es in unseren Webinaren, auf unserer KV-Voll Lan-

ding Page oder im persoénlichen Gesprach mit uns. Wir freuen
uns auf Sie, denn: Wir leben Maklerservice!

Kontakt

Tobias Tamm
Key Account Manager, ARAG Krankenversicherungs-AG

Mobil: 0151 535 797 09
E-Mail: Tobias.Tamm@ARAG.de
www.arag-partnervertrieb.de/kv-voll-treffer




PKV-Top-Schutz:

<7 Hallesche

ALH Gruppe

Der grofdte NK, den es je gab!

Mit dem neuen NK.select XL hat die Hallesche ihren lang-
jahrigen Erfolgstarif NK weitergedacht — und noch besser
gemacht. Ein besonders leistungsstarker, vorsorge- und
familienfreundlicher Spitzentarif fir Angestellte, Selbst-
stindige und Mediziner.

Seit Uber 30 Jahren zahlt der Tarif NK zur Spitze, wenn es um
die hochwertige Absicherung der Gesundheit geht. Im Zusam-
menspiel mit der PKV-Kompetenz der Hallesche und ihrer lang-
fristig ausgerichteten Geschaftspolitik kénnen die Versicherten
auf ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhaltnis, hohe Bei-
tragsstabilitdt und ein breites Spektrum an Gesundheitsservices
zahlen. Ideale Voraussetzungen, um die Kunden als Gesund-
heitspartner ein Leben lang zu begleiten.

Weitergedacht — und noch besser gemacht

Der neue NK.select XL zeigt sich besonders leistungsstark, vor-
sorge- und familienfreundlich sowie zukunftsorientiert, was
sowohl Singles als auch Familien einen Gesundheitsschutz auf
hochstem Niveau ermoglicht. Selbstverstandlich profitieren die
Versicherten von all den bewahrten NK-Vorteilen, wie freie
Arzt- und Krankenhauswahl, Unterbringung im Einbettzimmer,
offener Hilfsmittelkatalog, Heilpraktiker oder keine Begrenzung
auf die GOA/GOZ-Hdchstsdtze. Dennoch kann NK.select XL
an vielen Stellen mit besonderen Leistungserweiterungen und
Neuheiten Uberzeugen. Einige Beispiele:

»»> Familienfreundliche Leistungen, wie beitragsfreie Mit-
versicherung von Kindern im 1. Lebensjahr, Kinderbetreu-
ungspauschale, halber Selbstbehalt fur Kinder und Jugend-
liche, Familien- und Haushaltshilfe

»» Umfangreiche Vorsorgeuntersuchungen sowie Schutz-
impfungen, die weder auf den Selbstbehalt oder Bonus
angerechnet werden noch eine Beitragsriickerstattung ge-
fahrden

»»> Hohe Zahnleistungen: 100 % fur Zahnbehandlung, 90 %
bei Zahnersatz und Kieferorthopadie und eine deutlich ver-
kirzte Zahnstaffel

»» Vielfaltig optimierte Erstattungssatze (z.B. bei Heilmit-
teln, Sehhilfen und Psychotherapie) und neue Leistungs-
bereiche wie ,Digitale Gesundheitsanwendungen”

NK.select XL wird mit jahrlichen Selbstbehalt-Stufen von 600,
1.200 und 3.000 Euro angeboten. Alternativ gibt es die Bo-
nusvariante mit einer garantierten Auszahlung in Hohe von
100 Euro monatlich — im Jahr sind das 1.200 Euro fur gesund-
heits- und kostenbewusstes Verhalten. Diese ist insbesondere
fir Angestellte interessant, da sich der Arbeitgeber in der Re-
gel zur Halfte am Beitrag beteiligt (Arbeitgeberzuschuss), der
Bonus aber ausschlieBlich dem Versicherten zu Gute kommt.
Wer abgesehen von Vorsorgeuntersuchungen, Zahnprophy-
laxe, Schutz- und Reiseimpfungen leistungsfrei bleibt, profitiert
zudem von der Beitragsrickerstattung der Hallesche mit bis zu
drei Monatsbeitragen.

Ein Top-Schutz - jetzt auch fir Mediziner!

Ein weiteres Highlight des NK.select XL ist die Ausweitung des
versicherbaren Personenkreises. Der neue Top-Schutz steht
nicht nur Angestellten und Selbststandigen, sondern auch fr
die Zielgruppe Arzte und Zahnérzte offen. In diesem Kontext
wurden auch die Krankentagegeld-Regelungen erweitert: Fir
niedergelassene Arzte und Zahnérzte gelten ab sofort 80 % der
Umsatzerlose als Bemessungsgrundlage fur das versicherbare
Krankentagegeld.

Fazit: NK.select XL ist gemacht fur alle, die beim Thema Ge-
sundheit keine Kompromisse machen. Trotz der vielen Mehrleis-
tungen kann der neue Hochleistungstarif auch auf der Beitrags-
seite Uberraschen. Ein Grund mehr, sich jetzt von den Vorzigen
zu Uberzeugen!

Mehr Informationen unter:
www.vermittlerportal.de/NKselectXL

Kontakt

Josef Nefzger
Accountmanager, Hallesche Krankenversicherung a. G.

Telefon: 089 23195 242
Mobil: 0174 1587094
E-Mail:  josef.nefzger@hallesche.de
www.vermittlerportal.de




Neue Gesichter bei der SDV AG

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

Lisa Schafer -
Marketing-Abteilung

Seit dem 1. September 2022 unterstitzt die neue Mitarbeiterin
Lisa Schafer die Marketing-Abteilung unter anderem im Bereich
Social Media, Maklermagazin sowie bei der Betreuung und
Verwaltung aller Werbemittel. Unter anderem ist Frau Schafer
zustandig fur die Organisation, Begleitung und Nachbearbei-
tung von Veranstaltungen und ist Ansprechpartnerin unserer
angebundenen Kooperationspartner bei Marketingfragen. Von
2017 bis 2020 genoss sie eine Ausbildung zur Industriekauffrau
und seit Juli 2022 verfugt sie zusatzlich Uber eine abgeschlos-
sene Ausbildung zur Fremdsprachenkorrespondentin. Ihr Motto
lautet: Das Leben beginnt am Ende Deiner Komfortzone.

Ruth Urban-Bearthes -
Abteilung ,Inhouse Vertriebslotsen*

Ruth Urban-Bearthes bereichert seit dem 1. August 2022 die
SDV AG in der Abteilung , Inhouse Vertriebslotsen”. Die SDV
AG kennt sie bereits seit 2018, da sie seitdem als Versiche-
rungsmaklerin ihre Vertrage hier eindeckt. Frau Urban-Bear-
thes arbeitet bereits seit 2015 in der Versicherungsbranche.
Hier war sie zu Beginn in der AusschlieBlichkeit mit Abschluss
zur Versicherungsfachfrau (IHK) tatig. Durch ihren neuen Wir-
kungskreis kennt sie nun beide Seiten — die des Kooperations-
partners und die des Vertriebslotsen —, was wir sehr spannend

finden und ihr in der Zusammenarbeit mit Maklern mit Sicher-
heit zugutekommen wird.



Mirjam-Jacqueline Schlegel -
Vertriebs- und Vorstandsassistentin

Ebenfalls neu an Bord ist Mirjam-Jacqueline Schlegel. Seit
dem 1. Juli 2022 unterstltzt Frau Schlegel die SDV AG als
Vertriebs- und Vorstandsassistentin und kimmert sich un-
ter anderem um die Organisation, Begleitung und Nachbe-
arbeitung von Veranstaltungen, gutberaten und unterstiitzt
tatkraftig unseren Vorstand und Vertrieb. lhre Ausbildung
zur Kauffrau fur Baromanagement machte sie 2014 bei der
Dakine Shop GmbH. Ihr Motto lautet: Don’t panic!

Wir heiben unsere Neuven Mitarbciteriwmew
herzlioh willommen!

MECHTSS,
Sy,

DEURAG - Ihr kompetenter 4 RAG
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

E-Mail: vertriebsservice@deurag.de DEURAG Rechtsschutz
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° Tobias Masuch

Position:
Bereichsleiter Vertrieb

Alter: 33 Jahre

Hobbys: Mountainbike fahren, Joggen, Wandern sowie der ¢rtliche FuBballverein
Bei der SDV AG seit: Juli 2022

Telefon: 0821 71008-854

Mobil:
E-Mail:

Personliches Moo

Wie sieht Ihr beruflicher Werdegang
vor der SDV AG aus?

Ich war vorher bei der HanseMerkur
Versicherungsgruppe als Vertriebsleiter
tatig, bevor ich weitere zwei Jahre als
Gebietsdirektor aktiv wurde. Schon hier
habe ich groBen Wert darauf gelegt, ge-
meinsam mit meinem Team vertriebliche
Ziele zu erreichen. Dabei stand ein har-
monischer Umgang mit meinen Kollegin-
nen und Kollegen immer an erster Stelle.

Wie sind Sie auf die SDV AG gekom-
men?

Durch meine Tatigkeit als Vertriebslei-
ter bei der HanseMerkur durfte ich die
SDV AG im Bereich Leben betreuen. Der
Kontakt zu Armin Christofori und Ger-
hard Lippert ist nach meinem beruflichen
Wechsel innerhalb der HanseMerkur nie
abgebrochen, und irgendwann hat sich
dann die Moglichkeit einer Zusammen-
arbeit ergeben.

0151 11222565
tobias.masuch@sdv.ag

Warum haben Sie sich fiir die SDV AG
entschieden?

Durch Werte wie Beharrlichkeit, Loyalitat
den Menschen gegeniiber, Transparenz
und Seriositat kann ich mich mit der SDV
sehr gut identifizieren, da sich ihre Werte
mit meinen decken.

Was sind Ihre Aufgaben bei der SDV
AG?

Als Bereichsleiter fur den Vertrieb kim-
mere ich mich um samtliche inhaltliche
Themen rund um den Vertrieb und die
daraus resultierenden Anforderungen
der Maklerbetreuer, Versicherungsmak-

ler und Versicherungsgesellschaften.

Wie sieht Ihr Arbeitsalltag aus?

Jeder Tag sieht bei mir anders aus. Den
einen Tag verbringe ich im Firmensitz
der SDV AG, dem schénen Fabrikschloss
im Herzen von Augsburg, den anderen
Tag bin ich im AuBendienst tatig und

skeden konnen alle,
machen Tun es N Wenige.«

bei Maklern und diversen Veranstaltun-
gen vor Ort. Der abwechslungsreiche
Alltag macht meinen Job erst so richtig
spannend.

Worauf freuen Sie sich am meisten
bei Ihrer neuen Tétigkeit?

Neben der Zusammenarbeit mit meinen
neuen Kolleginnen und Kollegen freue
ich mich auf das Kennenlernen neuer
Makler und Vermittler. AuBerdem bin
ich auf die Herausforderungen im Ar-
beitsalltag gespannt, denen ich begeg-
nen werde.

Wie sehen Ihre beruflichen Ziele aus?
Ich mochte durch meine Arbeit einen
Beitrag dazu leisten, die Produktvielfalt
der SDV AG fur Makler und Vermittler
weiterzuentwickeln und zu optimieren.
Des Weiteren mochten wir die Bekannt-
heit der SDV AG am Versicherungsmarkt
starker etablieren.
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Basler Invest Kids protect

Fiir eine Zukunft voller M6glichkeiten

Fiir alle Kunden, die heute in den Vermogensaufbau
ihrer Kinder investieren, gibt es 36 Monate zusatzlichen
Unfallschutz fiir Ihre Kids gratis dazu!

. m Denn Vermégensaufbau ohne Absicherung
ist wie Fahrradfahren ohne Helm.
[m] Jetzt QR-Code scannen und informieren!

Basler Invest Kids protect

Basler Lebensversicherungs-AG BGSIer
Ein Unternehmen der Baloise Group

Ludwig-Erhard-Str. 22, 20459 Hamburg Versicherungen




Die Auszubildenden 2022

Das Thema Aus- und Wei

- Weiterbildung wird bei

Jahr finf neue Au . g wird bei der SDV AG grof3geschri

. szubild . geschrieben. So d ; .

Wir winschen ihnen einer Utende im .Beruf ,Kaufleute fur Versicherungen undupr'ften wir auch in diesem

hj . ein Start in die Berufswelt sowie eine interessant inanzen begmﬁen,
olgenden stellen sich einige der Azubis genauer e und lehrreiche Ausbildung.
Vor.

Name: Annalena Schuster

Alter: 19 Jahre

Ausbildungsberuf: Kauffrau fir Versicherung und Finanzen

Hobbys: Lesen, Serie schauen, etwas mit Freunden unter-
nehmen

Lieblingsessen: Nudeln mit grinem Pesto

Mag ich nicht: Oliven

winsche: sorgenfreileben und gesund bleiben

Warum die SDV AG: Weil die SDV AG mir ein gutes Gefithl gegeben hat,

hier einen sicheren Arbeitsplatz zu haben.

Ihre Erwartungen von der Ausbildung: Viel neues Fachwissen sowie ein

gutes Verhaltnis mit meinem Team




Name: Julian Marschall
Alter: 17 Jahre
Ausbﬂdungsbemf: Kaufmann fiir Versicherung und Finanzel
Hobbys: Kraftsport
Lieblingsessert: Pizza
Mag ich nicht: Tomaten
winsche: Meine Ziele erreichen und Gesundheit fur
meine Familie und mich
warum die SDV AG: Uberzeugendes Auftreten (Auszeichnung
THK gchwaben zu einem guten Ausbﬂdungsbetrieb it Quahtét)
Thre Erwartungen von der Ausbildung: viel Neues in diesem
perufsfeld lernen
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SDV intern /// Manufaktur Augsburg GmbH

Manutaktur Augsburg GmbH
erneuert ihre Sach- und Haftpflichttarife

Der Fokus liegt dabei klar auf der Minimierung

von Haftungsrisiken fiir den Vermittler.
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Mit Uberarbeiteten Tarifen in der
Haftpflicht-, Hausrat- und Wohnge-
baudeversicherung wartet die Ma-
nufaktur Augsburg GmbH im Som-
mer 2022 auf und will mit den neuen
Tarifgenerationen an die erfolgrei-
chen Vorgdngerprodukte aus dem
Jahr 2018 ankniipfen.

Das Hauptaugenmerk bei der Produktge-
staltung lag vor allem auf der Minimie-
rung von Haftungsrisiken fur Vermittler.
Daftr wird die ohnehin leistungsstarke
Tariflinie Premium-Plus in der Haftpflicht-
versicherung zukinftig um eine Markt-
garantie erganzt. Gleichzeitig erhoht
sich die Versicherungssumme auf markt-

gerechte 50 Mio. EUR.

Wahrend
Premium-Plus zukinftig Versicherungs-

in der Hausratversicherung

schutz fur Schaden durch unbenannte
Gefahren sowie eine Marktgarantie im
Standardtarif beinhaltet sind, kénnen die
Bausteine in der Wohngebaudeversiche-
rung individuell eingeschlossen werden.
Broschiiren sowie die dazugehdrigen
Leistungsubersichten der neuen Tarife
finden angebundene Makler im Extranet
der SDV AG.

Vor dem Hintergrund von Strukturie-
rungsmaBnahmen innerhalb der Manu-
faktur Augsburg werden die neuen Tarife
vorerst nicht im Tarifrechner der Manu-
faktur Augsburg hinterlegt, wodurch die
Tarifierung Uber diesen Weg nicht mehr

MANUFAKTUR

%MWM/W/&KW wie ven j’{mw/ ?&MW

moglich sein wird. Es wird jedoch daran
gearbeitet, zeitnah eine neue Losung
prasentieren zu kénnen.

v

Zwischenzeitlich kénnen die Tarife tber

die Vergleichsrechner von Smart Insur-
Tech sowie Softfair berechnet und abge-
schlossen werden.

Mehr Infos zur Manufaktur Augs-
burg GmbH und den Produkten fin-
den Sie unter www.manaug.de



SDV intern /// Unsere Plattformen auf einen Blick

UNSERE PLATTFORMEN

auf einen Blick

Facebook

Das Netzwerk, auf welchem Texte, Bilder oder
Videos gepostet und geteilt werden kénnen,
ist das Herzstlck fur schnelle News!

Hier bleiben Sie immer up-to-date und werden
regelmaBig Uber die Beitrdge unseres Blogs
www.dasmaklermagazin.de informiert.

Also vergessen Sie nicht uns hier zu folgen!

Twitter

Auf der Kurznachrichtenplattform Twitter, welche
vor allem von Politiker, Unternehmen aber auch
von Privatpersonen genutzt wird, um schnell und
biindig Nachrichten (die sogenannten , Tweets")
zu verfassen, werden Sie uns ebenfalls finden!
Auf Twitter geben wir Ihnen Bescheid, wenn
wir etwas in unseren Blog gepostet haben,
sodass Sie auf keinen Fall etwas verpassen!
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Instagram @

Auch auf der Plattform Instagram, welche fur das Teilen
von Bildern, Videos und Stories bekannt ist, kénnen Sie
uns antreffen! Hier haben Sie die Moglichkeit, uns
etwas privater kennenzulernen, zum Beispiel bei unse-
rem Mitarbeiter-Mittwoch. Neue oder bereits bestehende
Mitarbeiter werden hier vorgestellt. AuBerdem versorgen
wir Sie mit wichtigen Informationen Uber unsere anstehen-
den Events. Wahrend die Vorbereitungen fur diese Events
laufen, nehmen wir Sie ebenfalls mit, damit Sie Einblicke
hinter die Kulissen gewinnen kénnen!

Social Media

nooan

SDV App

Weitere Links




SDV intern /// Unsere Plattformen auf einen Blick

Notify

Die kostenlose App Notify, welche man sehr gut
mit WhatsApp vergleichen kann, schickt lhnen
Benachrichtigungen Uber neu verfiigbare Informa-
tionen wie News, spezielle Angebote oder Tipps
von den Unternehmen, denen Sie folgen.

Hier konnen Sie uns ebenfalls kostenlos

abonnieren um wochentlich unsere neusten
Infos zu erhalten.

Xing / LinkedIn

Linked [T}].
XING’

DAS PROFESSIONELLE NETZWERK

You D)

YouTube

YouTube ist eine Plattform, auf welcher Videos
hochgeladen werden kénnen. Dieses Netzwerk

ist sehr interessant fir Werbetreibende, da man
Werbebanner oder Inserate in beliebten Videos
einblenden kann und somit extrem viele Menschen
erreicht.

Auch wir haben einen YouTube-Account, auf dem
Sie unsere wichtigsten Videos ansehen kénnen.

Vortrage, Erkldrungs-Videos oder Schulungen
sind hier (unter anderem) abgespeichert.

CD
C)/’

Das Businessportal, das sich vor allem an Berufstatige und Berufseinsteiger richtet,
ist perfekt geeignet um in Kontakt zu bleiben! Auf Xing / LinkedIn hat man die
Maglichkeit, seinen Lebenslauf virtuell einzustellen und ihn der breiten Offentlich-

keit zuganglich zu machen.

Gerne kdnnen Sie uns auch hier folgen, um mit uns in Kontakt zu treten

oder auch zu bleiben!
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SDV Schwimmring-Wettbewerb 2022

Unsere SDV Sommertour war ein voller Erfolg. Viele Makler und Gesellschaftsvertreter haben uns auf unserer
Tour begleitet, worliber wir uns sehr gefreut haben. Als Gastgeschenk gab es einen SDV Schwimmring und
die Moglichkeit, bei unserem Gewinnspiel abzusahnen. Die einzige Teilnahmebedingung war, uns ein Bild

mit dem SDV Donut aus dem Urlaub zu schicken.

Das Gewinnspiel lief bis einschlief3lich 9. September 2022 und es haben uns einige super Bilder erreicht!
Hier zeigen wir Ihnen nun die lustigsten Bilder der gliicklichen Gewinner unseres SDV Schwimmring-
Wettbewerbs 2022, welche sich iiber einen Amazon-Gutschein freuen diirfen.

Herzlichen Glitckwunsch!
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Wie miissen Versicherungsmakler:innen
Nachhaltigkeitspriaferenzen kiinftig
beachten und dokumentieren?

ESG-Beratungspflichten werden ab 2. August 2022 durch EU-Verordnungen erweitert

von Rechtsanwalt Stephan Michaelis LL. M., Fachanwalt fur Versicherungsrecht

Liebe Versicherungsmakler

liebe Mandantinnen wnd Mandanten,

unter dem Akronym ESG (Environmental
Social Governance — dt.: Umwelt, Sozia-
les, Unternehmensfihrung) werden seit
einiger Zeit auf europarechtlicher Ebene
politische Mittel und Wege diskutiert, In-
vestitionen in nachhaltige Unternehmun-
gen zu lenken. Es handelt sich mithin um
ein flachendeckendes Steuerungsvorha-
ben mit dem Ziel, die Volkswirtschaften
der einzelnen Mitgliedsstaaten auf die
Verwerfungen durch Umwelt- und Kli-
makrisen vorzubereiten. Wahrend die
Fachabteilungen bei den Versicherern
diesbeziigliche Rechtsentwicklungen bei

der Produktentwicklung genauestens
beobachten, durften ESG-Pflichten in
der Aufmerksamkeit der Makler nur eine
untergeordnete Rolle spielen, obwohl
diese durch die europaische Transparenz-
verordnung und daraus resultierende Im-
pressumspflichten bereits in der Makler-
schaft bekannt geworden sind.

Fir den Bereich der IBIP (Insurance-based
Investment Products — dt. Versicherungs-
ESG-Pflichten
nun endglltig aus dem Schatten und

anlageprodukte) treten

mussen in den verstarkten Fokus der

nnen und Versicherungsmakler,

Vermittler rlcken: Denn zum 21. April
2022 sind mehrere Delegierte Verord-
nungen (DV) in Kraft getreten, welche
Wertpapierfirmen, Investmentfonds und
Versicherer mit Wirkung zum 02. August
2022 gleichermaBen verpflichten, sog.
Nachhaltigkeitspraferenzen der Kunden
zu berilcksichtigen. Fir den Bereich des
Versicherungsvertriebs ist insoweit ins-
besondere die DV (EU) 2021/1257 von
Bedeutung, welche die unter dem Re-
gime der IDD (RL [EU] 2016/97) begrln-
deten und durch vorherige Delegierte
Verordnungen konkretisierten Informa-




tions- und Beratungspflichten von Vers-
sicherungsvermittlern weiter ausformt.
Hiernach wird die Berlcksichtigung von
Nachhaltigkeitspraferenzen bei Versiche-
rungsanlageprodukten auch far Versi-
cherungsvermittler verpflichtend. Dele-
gierte Verordnungen der Européischen
Kommission entfalten unmittelbare Gel-
tung in jedem Mitgliedsstaat, ohne dass
es weiterer Umsetzungsakte bedarf.

Gesetzliche Definitionen bestimmen Be-
ratungsumfang und Pflichtenreichweite
Dass Versicherungsanlageprodukte eine
Sonderrolle im europaischen Versiche-
rungsrecht einnehmen, ist dabei keine
Neuigkeit. Auch in anderen Rechtsberei-
chen — wie etwa dem Geldwascherecht
— gelten besondere Regeln fur kapitalbil-
dende Versicherungsprodukte. Aufgrund
ihrer Nahe zu gewdhnlichen Finanzan-
lagen werden strenge Vorschriften des
Finanz- und Kapitalmarktrechts auch auf
diese Versicherungsprodukte erstreckt.
Der Begriff des IBIP bzw. Versicherungs-
anlageprodukts ist in der PRIIP-Verord-
nung (VO [EU] 1286/2014) legaldefi-
niert: Hiernach handelt es sich bei jeder
Lebensversicherung um ein Versiche-
rungsanlageprodukt, deren Falligkeits-
oder Ruckkaufwert Marktschwankungen
ausgesetzt ist; auch private Rentenver-
sicherungen der dritten Schicht kénnen
hierunter fallen. Bereits zuvor galten hier
besondere Vertriebserfordernisse, wie
etwa die Pflicht zur Beibringung eines
Basisinformationsblatts oder der Geeig-
netheitsprifung.

Bei der Vermittlung und Beratung sol-
cher kapitalbildenden Versicherungspro-
dukte an Verbraucher sind nun auch die
Nachhaltigkeitspraferenzen, bei denen
es sich um die Entscheidung des Kun-
den darlber, ob bestimmte Produkte in
seine Anlage einbezogen werden sol-
len, handelt (vgl. etwa Art. 2 DV [EU]
2017/2359), einzubeziehen. Der Kunde
hat dabei grundsatzlich die Méglich-
keit zu entscheiden, ob er Nachhaltig-

keit Gberhaupt bertcksichtigen mdchte.
Lehnt er dies ab, wird sein Wunsch do-
kumentiert und respektiert, sodass es auf
weitere Erwagungen zur Nachhaltigkeit
nicht ankommt. AuBert er den Wunsch,
Nachhaltigkeit bertcksichtigt wissen zu
wollen, kann er seine Praferenz auf drei
verschiedene Weisen hinterlegen:

> >

1. Der Kunde wiinscht, dass ein Min-
destanteil 6kologisch nachhaltiger
Investitionen i.S.v. Art. 2 Nr. 1 VO (EU)
2020/852 (= Taxonomie-Verordnung)
angelegt werden soll.

Hiernach ist eine Investition nachhaltig,
wenn Sie einen wesentlichen Beitrag
zur Verwirklichung eines oder mehrerer
Umweltziele leistet, ohne andere ESG-
Ziele zu beeintrachtigen. Die Europaische
Kommission wird hierzu weitere Stan-
dards verabschieden.

Als Umweltziele gelten: Klimaschutz, An-
passung an den Klimawandel, nachhalti-
ge Nutzung und Schutz von Wasser- und
Meeresressourcen, Ubergang zu einer
Kreislaufwirtschaft, Vermeidung und Ver-
hinderung von Umweltverschmutzung
und der Schutz sowie die Wiederherstel-
lung von Biodiversitat und Okosystemen
(vgl. Art. 9 VO [EU] 220/852). Fur die
Bereiche Social und Governance stehen
derzeit nur Mindeststandards nach Art.
18 VO (EU) 2020/852 zur Verflgung.

> >

2. Der Kunde wiinscht, dass ein Min-
destanteil nachhaltiger Investitionen
i.S.v. Art. 2 Nr. 17 VO (EU) 2019/2088
(= Offenlegungsverordnung) ange-
legt werden soll.

Hiernach ist eine Investition nachhaltig,
wenn diese wenigstens zur Erreichung
eines Umweltziels beitrdgt oder zur Er-
reichung eines Sozialziels beitragt und

die handelnden Unternehmen hierbei
Verfahrensweisen einer guten Unterneh-
mensfihrung anwenden.

> >

3. Der Kunde bestimmt die wichtigs-
ten nachteiligen Auswirkungen auf
Nachhaltigkeitsfaktoren.

Der Kunde benennt bestimmte Umwelt-,
Sozial-, Unternehmensfihrungs- oder
Arbeitnehmerbelange, die er geschiitzt

oder nicht beeintrachtigt wissen will.

Beriicksichtigung erklirter
Nachhaltigkeitspriaferenzen

in der Vermittlung

Fur den Versicherungsmakler bedeutet
dies, dass er bei der Vermittlung von Ver-
sicherungsanlageprodukten im Wege der
Bedarfsermittlung erfragen muss, ob der
Kunde winscht, dass Nachhaltigkeitsas-
pekte bertcksichtigt werden sollen. Hier-
bei ist es sachgerecht, den Kunden Uber
das europarechtliche ESG-Konzept in
seinen Grundzlgen aufzuklaren, sodass
dieser in der Lage ist, zu entscheiden, ob
er eine Nachhaltigkeitsbertcksichtigung
gerade nach dem gesetzlichen Leitbild
wuinscht. Sachdienlich erscheint es auch,
den Kunden darauf hinzuweisen, dass
durch starre Nachhaltigkeitspraferenzen
wirtschaftlich attraktive Produkte aus-
gegrenzt werden koénnen. Ferner sollte
der Makler den Kunden dahingehend
aufklaren, welche Kategorien von Um-
weltzielen das Europarecht vorgibt und
auch auf den Umstand hinweisen, dass
fir die Bereiche Soziales und Unterneh-
mensfihrung derzeit nur Mindeststan-
dards definiert sind. Hier bietet sich die
Gelegenheit, mit dem Kunden abzustim-
men, wie intensiv Nachhaltigkeitspra-
ferenzen verwirklicht sein mussen. An
diesem Punkt wird die Ermittlung der
Nachhaltigkeitspraferenzen auf Wunsch
des Kunden entweder abgebrochen oder
konkretisiert.



Der Makler nimmt ggf. die Art der Nach-
haltigkeitspraferenz nach den vorbe-
schriebenen drei Mdoglichkeiten auf. In
der Folge ermittelt der Makler auf be-
kannte Art und Weise den klassischen
Absicherungsbedarf des Kunden. Im
Rahmen seiner Marktanalyse wahlt der
Makler sodann fur den Kunden geeigne-
te Produkte aus, bei denen er solche be-
rucksichtigt, die nicht nur fur die finan-
ziellen Bedurfnisse des Kunden, sondern
auch fur dessen Nachhaltigkeitsprafe-
renzen geeignet sind. Darauf aufbauend
entwickelt der Makler — wie stets — eine
nach fachlichen Kriterien vertretbare Ab-
schlussempfehlung, die er angemessen
begrindet. Es empfiehlt sich insoweit
bei der Begriindung auf die Abstimmung
der wirtschaftlichen Bedurfnisse und
Nachhaltigkeitspraferenzen einzugehen.
Sollten die geduBerten Nachhaltigkeits-
praferenzen eine Produktempfehlung
ausschlieBen, da kein am Markt verfig-
bares Produkt den Anforderungen ge-
recht wird, so ist dies mit dem Kunden
zu erdrtern sowie zu dokumentieren.
Andert der Kunde hieraufhin seine Pra-
ferenz, so ist dies in der Beratungsdoku-
mentation zu kennzeichnen.

Kein Grund zur Besorgnis wegen
Informationsmangels

Die Abfrage von Nachhaltigkeitspra-
ferenzen reiht sich damit in ein stetig
wachsendes Pflichtenportfolio fur Ver-
mittler ein, das nicht zuletzt durch euro-
paische Vorgaben ausgebaut wird. Mit
Blick auf diese ganzlich neue Pflichten-
dimension drangt sich dem geneigten
Makler die Frage auf, wie ihm die nun-
mehr bei Kundenwunsch erforderliche
Nachhaltigkeitsprifung gelingen kann,
schlieBlich ist der Makler hier entschei-
dend auf Informationen aus der Spha-
re des Versicherers angewiesen. Diesen
Umstand hat der europdische Gesetz-
geber glucklicherweise erkannt und gibt
den Versicherern spiegelbildlich auf,

entsprechende  Vertriebsinformationen

bereitzustellen, die den Vermittler in die
Lage versetzen, Kunden zu identifizieren,
far deren Nachhaltigkeitspraferenzen
das entsprechende Produkt nicht geeig-

net ist.

Da fur die europarechtlich gepragten
Nachhaltigkeitsbegriffe
nicht in ausreichendem MaBe belastba-

derzeit noch
re technische Standards und damit ver-
bundene Bewertungskriterien verflgbar
sind, sollte dem Kunden gegentber of-
fengelegt werden, dass der Makler bei
seiner Beratung auf die vom Versicherer
bereitgestellten Informationen zurtick-
greifen muss, ohne dass ihm eine Nach-
prafung moglich ist. Seinen Informa-
tions- und Beratungspflichten wird der
Makler daher regelméaBig bereits dann
gerecht, wenn er die Nachhaltigkeits-
praferenzen des Kunden erfragt und bei
seiner Produktauswahl mit den Informa-
tionen des Versicherers abgleicht. Hier-
durch wird der Beratungsumfang zwar
erweitert, jedoch durften sich praktisch
nur graduelle Abweichungen im Ab-
lauf des Beratungsprozesses ergeben.
Es kann insoweit konstatiert werden,
dass es mit der Pflicht zur Bertcksichti-
gung von Nachhaltigkeitspraferenzen
zwar nun richtig losgeht, dies aber erst

Checkliste: Beriicksichti

e

KANZLEI
RECHTSANWALTE

der Beginn einer zu beobachtenden und
noch in der Entwicklung begriffenen Be-
ratungsdimension bei Versicherungsan-
lageprodukten ist.

Fazit: Wer als Makler Gberprifen will,
ob er Nachhaltigkeitspraferenzen im
Rahmen seiner Beratung gegeniber
dem Kunden nach den aktuellen recht-
lichen Leitlinien korrekt bericksichtigt
hat, kann hierzu auf unsere kostenlose
Checkliste zur Nachhaltigkeitsberatung-

zurtickgreifen.

In diesem Sinne winsche ich Thnen nach-
haltigen Erfolg bei der Vermittlung von
Versicherungsanlageprodukten und der
damit verbundenen ESG-Beratung lhrer
Kunden ab dem 2. August 2022!

Herzliche Grilde,
Thr Stephan Michaels

gesetzmaBig erfillt?

Habe ich als Vermittler,-in meine n

von Nachhaltiekeipe s

bei IBIP
euen ESG-Beratungspflichten

Checkliste im
partnerbereich

et i Rt de emtng?
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SwissLife

Das Swiss Life BU-Update

Im BU-Update zum Oktober 2022
setzt Swiss Life wieder neue Akzen-
te am deutschen Markt fir Berufs-
unfahigkeitsversicherungen und das
sowohl als Versicherer aber auch als
Konsortialfiihrerin in den groBen Bio-
metrie-Branchenlésungen MetallRen-
te, KlinikRente und Chemierente.

Die augenscheinlichste Verdnderungen
wird es im Bereich der Pramien geben.
Uber 800 Berufe werden ab Oktober im
Neugeschaft verglnstigt sein. Dies wird
Professionen in einer groBen Bandbreite
der Berufs-Klassen betreffen. So werden
Top-Akademiker wie z.B. Wirtschaftsin-
genieure, Betriebswirte und Informatiker
in einer neuen Berufs-Klasse optimiert.
Aber auch viele handwerkliche Berufe
und solche mit groBer korperlicher Kom-
ponente wie z.B. Produktionsarbeitende,
Mitarbeitende in Pflegeberufen und La-
gerarbeitende werden profitieren.

Mit diesem Schritt wird Swiss Life ihrer
Position als einer der dltesten BU-Anbiete-
rinnen am deutschen Versicherungsmarkt
gerecht und unterstreicht ihre federflh-
rende Position in den Branchenldsungen,
die allein fur Gber 17 Mio. Erwerbstati-
ge direkt Angebote unterbreiten. In der
Spitze werden bestimmte Gruppen der
potenziellen Kundschaft bei Neuberech-
nungen bis zu 28 % glinstiger als in der

Zeit vor dem Update. Dies geht natirlich
nur mit einem groBen und gesunden Gber
Jahrzehnte gewachsenen Bestand im Hin-
tergrund — gepaart mit Expertise und ei-
ner nachhaltigen Kalkulation der Pramien.
Unterm Strich soll der existenziell wichtige
Schutz vor den finanziellen Risiken einer
Berufsunfahigkeit fur noch mehr Men-
schen in unterschiedlichen Berufen und
Branchen bezahlbarer und dadurch Gber-
haupt erst ermoglicht werden.

Auch die Allgemeinen Versicherungsbe-
dingungen standen rollierend wieder auf
dem Prifstand. Denn was man im Rah-
men des TUV vom eigenen Auto oder
Motorrad kennt, ist in der Swiss Life-DNA
auch Ublich - die regelmaBige Uberprii-
fung auch von Dingen, die an sich gut
funktionieren und passen.

Folgende Regelungen wurden optimiert

oder gar teilweise erneuert:

»» Optimierung der Verlangerungs-
garantie

»»> Wiedereingliederungs- bzw. Um-
schulungshilfe ist ab sofort mehr-
fach abrufbar — auch fur Bestands-
kunden

»» Umorganisationshilfe wird ab
sofort nur noch in den ersten 6 Mo-
naten, nicht wie friher in den ersten
12 Monaten, nach erfolgreicher
Umorganisation mit einer erneut

einsetzenden BU-Rentenzahlung aus
den gleichen medizinischen Griinden
verrechnet — auch fir Bestandskunden

»» Anpassung von Beitragsstundung:
Die Regelungen sind nun breiter
gefachert und noch kundenzentrier-
ter — und zwar fur den kompletten
BU-Bestand!

»»> Anpassung der Schiiler-BU: ab
sofort noch transparenter, klarer,
nachvollziehbarer

»»> Neue Pluspunkte fiir Human- und
Dentalmediziner: Verbesserung der
Nachversicherungsgarantie und Opti-
mierung bei Umorganisationsverzicht
bei Selbststandigen

»»> Anpassung Nachversicherungs-
garantie: Ab sofort kdnnen die
Optionen ,plus” und ,care” im Rah-
men der Nachversicherungsgarantie
nachtraglich eingeschlossen werden

Einmal mehr sieht man eine am Markt
eher untypische Vorgehensweise von
Swiss Life. Bei praktisch jeder Verbesse-
rung auf prozessualer oder bedingungs-
seitiger Ebene wird stets mitgeprift,
welche Optimierungen auch fir Be-
standskunden eingerichtet werden kann.
Treue Kunden sollen, so gut es geht, be-

lohnt werden!

Kontakt

Swiss Life
Maurice Bertke

Vertriebsmanager Nord

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

Key Account Manager Pools

Mobil: 0151 61052551
E-Mail: andre.boehm@swisslife.de

Swiss Life
André B6hm
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SIGNAL IDUNA @

gut zu wissen

DIE DIENSTUNFAHIGKEITS-
ABSICHERUNG

Nicht nur fir Polizisten!

Jedes Jahr im Friihling und im Spatsommer werden in vielen Dienststellen neue Polizeianwarter einge-
stellt, die unter anderem eine umfassende Absicherung im Falle einer (Vollzugs-)Dienstunfahigkeit beno-
tigen. Hier ermoglicht SIGNAL IDUNA eine leistungsstarke Versicherungslosung zu attraktiven Pramien.

Mit SI WorkLife bietet die SIGNAL IDU-
NA ein innovatives Einkommensschutz-
Konzept. Es umfasst sowohl eine BU- als
auch eine Grundféhigkeits-Versicherung
in je zwei unterschiedlichen Leistungs-
stufen.

Wichtig fur Beamte: Fester Bestandteil
der Produkte SI WorkLife EXKLUSIV und
EXKLUSIV-PLUS ist zudem eine vollstan-
dige und ,echte” Dienstunfahigkeits-
Klausel. Als ,echt” gilt eine DU-Klausel
dann, wenn der Versicherer einzig auf
das medizinische Gutachten des Amts-
arztes abstellt und die Entscheidung des
Dienstherren ohne eigene medizinische
Prtfung auf Berufsunfahigkeit akzeptiert
(einzige Ausnahme: Verdacht einer vor-
vertraglichen Anzeigepflichtverletzung).
Vollstandig wiederum ist eine DU-Klausel
dann, wenn auch Beamte auf Widerruf
und auf Probe einbezogen werden.

DU-Absicherung -

Allgemeine Dienstunfihigkeit

in Premium-Qualitat.

SI WorkLife EXKLUSIV-PLUS

Die allgemeine Dienstunfahigkeitsab-
sicherung ist automatisch in den BU-

Bedingungen eingeschlossen und die
Absicherungshéhe der Leistungen ist auf
die verschiedenen Besoldungsgruppen
zugeschnitten und bedarfsgerecht. Au-
Berdem ist das finanzielle Risiko der Teil-
dienstunfahigkeit erganzend absicher-
bar. Besonderes Highlight bei der SIGNAL
IDUNA: Neben der anteiligen Renten-
zahlung — entsprechend der begrenzten
Dienstfahigkeit — wird der Vertrag stets
vollstandig von der Beitragszahlung be-
freit. DarUber hinaus erfolgt keine Nach-
prifung des Gesundheitszustands bei
Beamten, die fortlaufend Bezlige nach
dem Beamtenversorgungsgesetz erhal-
ten oder bei denen die zur DU fuhrende
Erkrankung fortbesteht — um hier nur ein
paar Highlights zu nennen.

Flexibilitat wird

grof3geschrieben

Beim Thema ,Flexibilitat” sind neben
den hervorragenden Nachversicherungs-
garantien mit 24 Anldssen exemplarisch
noch die nachtragliche Einschlussmog-
lichkeit der Teil-Dienstunfahigkeitsabsi-
cherung und die Gunstigerprifung bei
Berufswechsel zu nennen. Letztere er-
maoglicht einen niedrigeren Beitrag, wenn

sich der neue Beruf durch ein geringeres
Risiko auszeichnet. Die Umstufung er-
folgt in den ersten 5 Jahren immer ohne
Gesundheitsprifung. Auch danach st
dies weiterhin moglich, lediglich in Ein-
zelféllen kann ein Check der aktuellen
Gesundheitssituation erforderlich  sein.
Besonderes Highlight: Auch Neuausrich-
tungen innerhalb von Ausbildungszeiten
(z.B. Wechsel der Schulform oder Stu-
dienrichtung) gelten als Berufswechsel.
Abgerundet wird das Angebot durch die
Moglichkeit bei SI WorkLife EXKLUSIV-
PLUS eine garantierte Rentensteigerung
im Leistungsfall mit einzuschlieBen.

Vollzugsdienstunfihigkeits-
klausel

Dartber hinaus koénnen viele Beamte
des Vollzugsdienstes zusatzlich eine Voll-
zugsdienstunfahigkeitsklausel einschlie-
Ben. Diese bietet z.B. Polizeibeamten
im Vollzugsdienst — insbesondere in der
Premium-Variante ,SI WorkLife EXKLU-
SIV-PLUS" — eine passgenaue Erganzung
zu der allgemeinen Dienstunfahigkeits-
absicherung.

Selbstverstindlich auch fiir Polizis-
ten auf Widerruf und auf Probe!



Absicherung von Polizei & Feuerwehr des Vollzugsdienstes
Vollzugsdienstunfahigkeitsklausel in SI WorkLife EXKLUSIV-PLUS

Auf Widerruf / Probe Auf Lebenszeit
v/ Die Leistungsdauer der DU-Rente bei v/ Die Leistungsdauer der DU-Rente bei Vollzugs-
Vollzugsdienstunfahigkeit bleibt fur dienstunfahigkeit bleibt fur Beamte grundsatzlich
Beamte grundsatzlich bei 72 Monaten. bei 72 Monaten.
v/ Danach weiter Leistung v/ Danach weiter Leistung
- bei einem Dienstunfall, solange der Beamte - solange der Beamte Versorgungsbeziige erhalt
Versorgungsbeziige erhélt (max. bis zum Ende (max. bis zum Ende der Leistungsdauer),
der Leistungsdauer), - oder wenn allgemeine DU oder eine BU vorliegt
- oder wenn allgemeine DU oder eine BU

v/ Leistung fur maximal 36 Monate, wenn der Beamte
nicht aus dem Vollzugsdienst in den Ruhestand
versetzt wurde, sondern stattdessen in den Innen-
dienst versetzt wird (Laufbahnwechsel) und dort
eine Ausbildung durchlauft.

vorliegt.

Besonderes Highlight fiir neu
beginnende Polizeianwérter!

Auf Wunsch kénnen neu beginnende
Polizeianwarter in den ersten sechs Mo-
naten nach Dienstbeginn auch eine spe-
zielle DU-L6sung ohne Gesundheitsfra-
gen abschlieBen.

Mit diesem Vertriebsansatz haben Sie
einen , Turoffner”, um bei Polizeianwar-
tern einen DU-Termin zu vereinbaren.

Haben wir lhr Interesse geweckt?

Dann melden Sie sich gerne bei uns.

Kontakt

Kristina Kleiman

Telefon: 089 55144231
Mobil: 0176 21768838

E-Mail:  kristina.kleiman@signal-iduna.de




* Beriicksichtigt sind 240 € Beitragsriickerstattung

schon ab

24.42

Paulo Patricio, \& = € /Monat*
HanseMerkur Orgamsatlonsdlrektor '

Erstklas /f%
BeamtenrA arter

Top Gesundheitsschutz

Bestleistung fiir Beamten-Anwarter und Referen-
dare bietet die Private Krankenversicherung der
HanseMerkur — und das zu besonders glinstigen
Konditionen dank umfangreicher jéhrlicher Beitrags-
rlckerstattung. Selbstverstandlich bleiben die
Beitrage stabil — garantiert fiir 48 Monate, denn
Hand in Hand ist HanseMerkur.

(J
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Hand in Hand ist
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Standard Life

ERFOLGREICH VORSORGEN
MIT FONDSPOLICEN

In den letzten Jahren ist auf dem Vorsorgemarkt ein deutlicher Trend zu Fondspolicen zu erkennen.
Sie liberzeugen durch attraktive Anlagemdglichkeiten, hohe Flexibilitat, steuerliche Vorteile und die
Absicherung biometrischer Risiken. Ein Paradebeispiel fiir eine moderne Fondspolice ist Maxxellence

Invest von Standard Life.

Standard Life bietet in den Policen tradi-
tionell eine sehr gut selektierte Fondsaus-
wahl. Fur Kundinnen und Kunden stehen
mehr als 100 Fonds aus den wichtigsten
Anlageklassen, Regionen und Branchen
zur Auswahl. Fur jeden Anlegertypen
von sicherheits- bis chancenorientiert ist
die passende Losung dabei. Gemanagte
Portfolien sind ebenso im Angebot wie
Einzelfonds. Ein Drittel der Fonds sind
nachhaltige Investments, die immer mehr
an Bedeutung gewinnen. Aber auch
flr Fans passiven Investierens bietet die
Fondspolice dank einer Kooperation mit
Vanguard passende Loésungen. Die Qua-
litat des Fondsangebots wird regelmaBig
von unabhadngigen Rating-Agenturen
bestatigt. So bewertete Assekurata das
Fondsangebot der Maxxellence Invest mit
der Bestnote , Sehr gut”, die nachhaltige
Fondspalette wurde vom Institut fir Vor-
sorge und Finanzplanung sogar als , Ex-
zellent” eingestuft. Nicht nur die Qualitat
der Fonds Uberzeugt, sondern vor allem
auch die enorm gunstigen Fondskosten.
Bei Standard Life gibt es nur provisions-
freie Anteilsklassen, sogenannte Clean
Share Classes, die sonst nur institutio-
nellen Anlegern zur Verfigung stehen.
Damit kénnen Kunden sicher sein, dass
sie ginstige Tranchen der Fonds in ihrem
Portfolio haben.

Flexibel auf Verdnderungen
reagieren

Die private Altersvorsorge ist langfristig
angelegt. Bei langen Laufzeiten kann es

immer wieder zu Veranderungen kom-
men —sowohl bei der Lebenssituation der
Kunden als auch an den Kapitalmarkten.
Dem tragt Maxxellence Invest mit einer
Vielzahl von flexiblen Produktoptionen
Rechnung. Kunden kénnen Zuzahlungen
leisten oder Entnahmen tatigen, sie kon-
nen auf finanzielle Engpasse aber auch
mit Beitragsfreistellungen oder -redu-
zierungen reagieren. Vereinbarte Dyna-
miken kénnen beliebig oft aktiviert und
wieder ausgesetzt werden. Die Fonds-
auswahl im Portfolio kann zwolfmal im
Jahr kostenfrei verandert werden, ohne
dass Abgeltungssteuer fallig wird.

Risiken absichern

Die Absicherung biometrischer Risiken
ist sicher ein zentraler Vorteil von Fonds-
policen gegenuber Fonds. Fondspolicen-
Kunden konnen ihr angespartes Kapital
verrenten und sich dadurch gegen das
Langlebigkeitsrisiko absichern. Immer
wichtiger wird aber auch die Absiche-
rung gegen das Berufsunfahigkeitsrisi-
ko. Standard Life bietet hier zahlreiche
Vorteile. Standard Life entnimmt die Ri-

sikokosten bedarfs- und altersgerecht.
Dies sorgt dafir, dass bei jungen Kun-
den wesentlich niedrigere Risikokosten
entnommen werden, dadurch mehr
Kapital direkt investiert werden kann
und der Aufbau der Altersvorsorge opti-
miert wird. Ein weiteres Highlight ist die
Beitragsbefreiung im BU-Fall. Hier Gber-
nimmt Standard Life die Beitragszahlung,
der Sparprozess wird also nicht unterbro-
chen. Der Sparbaustein bleibt im BU-Fall
erhalten und kann sogar bis 10 Prozent
jahrlich dynamisiert werden. Dies ist be-
sonders wichtig, weil die BU-Renten in
den vielen Fallen nur ausreichen, um den
Lebensstandard zu halten, nicht aber fur
den weiteren Aufbau einer Altersvorsor-
ge. Die Beitragsbefreiung kann bei Stan-
dard Life unabhangig von Einkommen
und Beruf bis zu einem Monatsbeitrag
von 432 Euro mit einer vereinfachten Ge-
sundheitserklarung beantragt werden.

Sie haben Fragen zu den Fondspo-
licen von Standard Life? Als neuer
Maklerbetreuer stehe ich lhnen ger-
ne zur Verfiigung.

Kontakt

Tobias Miller

Mobil:
E-Mail:

Sales Consultant, Betriebswirt (VWA) und
Versicherungsfachmann (BMV)

0174 3757289
Tobias.Mueller@standardlife.de




GRUNDSCHUTZ+
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Die Stuttgarter

Der Vorsorge-Versicherer

Potenziale in der Einkommensabsicherung nachhaltig ausschopfen

Mit der Grundfahigkeitsversicherung haben die Versicherer eine beitragsgiinstige und einfacher zugang-
liche Einkommensabsicherungs-Alternative zur BU geschaffen. Damit konnen Makler neue Potenziale
in der Beratung heben. Und jetzt auch zusatzlich die steigende Nachfrage nach nachhaltigen Produkten

in der Biometrie bedienen.

Stets wird betont, wie essenziell wich-
tig die finanziell ausreichende Absiche-
rung der Arbeitskraft ist. Dennoch ist ein
GrofBteil der Erwerbstatigen noch immer
mit zu geringem oder gar ohne diesen
elemantaren Schutz ausgestattet. Die
Berufsunfahigkeit (BU) ist fur viele Be-
rufsgruppen aufgrund der Pramienent-
wicklung nicht (mehr) finanzierbar oder
wegen Vorerkrankungen nicht (mehr)
abschlieBbar. Es braucht gunstige Pro-
duktalternativen, die die Beratung zur
Einkommensabsicherung komplettieren
und die Klientel ansprechen, fur die ein
Schutz bislang nicht méglich war. Die
Grundfahigkeitsversicherung (GFV) bie-
tet diese Alternative.

Modulare
Grundfahigkeitsversicherung

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-
darfnisse anpassen lasst.

Das Basispaket des GrundSchutz+ versi-
chert immer 15 Grundfahigkeiten plus
Pflegebedurftigkeit und Demenz. Es kann
durch Zusatzpakete und mit einer attrak-
tiven Zusatzversicherung individuell er-
ganzt werden. Zum Juli dieses Jahres wird
der GrundSchutz+ weiter flexibilisiert und
greift dabei aktuelle Trends und EinflUsse,
nicht nur der Corona-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 die Kundennachfrage nach mehr
Nachhaltigkeit aufgegriffen.

Auch die Preissensibilitat vieler Kunden
wird berUcksichtigt: Die aktuell hohe
Inflation belastet das Haushaltsbudget.
Daher wurden im Zuge der Uberarbei-
tung auch die Pramien gepruft und kon-
nen in vielen Kombinationen deutlich
gesenkt werden.

Mehr Flexibilitit &
Nachhaltigkeit

Der neue GrundSchutz+ beinhaltet jetzt
4 Zusatzpakete. Fahrrad fahren wird als
neue Grundfahigkeit und gemeinsam mit
der OPNV-Nutzung als Alternative zum

Auto fahren angeboten. Die ebenfalls
neue Absicherung bei Arbeitsunfahigkeit
baut eine sinnvolle Briicke zwischen BU
und Grundfahigkeit. Und das ab sofort
nachhaltig: Die Stuttgarter sichert zu,
mindestens in Hohe des Deckungskapi-
tals aller seit Juli 2022 abgeschlossenen
biometrischen Produkte in soziale und
Okologische Projekte und Kapitalanlagen
zu investieren.

Der Uberarbeitete GrundSchutz+ er-
schlieBt Vermittlern neue Markt- und
Kundenpotenziale. Auch in Zukunft
wird die Stuttgarter wichtige Trends
aufgreifen und attraktive Beratungs-
ansatze liefern.

Kontakt

Karsten Fleck

Mobil:
E-Mail:

Stuttgarter Lebensversicherung a. G.

0172 7389314
karsten.fleck@stuttgarter.de

www.easi.stuttgarter.de




wefox

AUF DER UBERHOLSPUR
MIT WEFOX

Entspannt durch die Kfz-Wechselsaison!

Die wefox Insurance bietet bereits seit 2019 “Kfz Switch-Tarife” an. Durch einen einfachen Abschluss-
prozess erhalten Kunden in nur 2 Minuten ihre Police. Wie genau das funktioniert und welche weiteren
Vorteile der Kfz Switch-Tarif bietet, erkldrt uns Sebastian Frieden, Head of Broker Sales, im Interview.

SDV Maklermagazin: Bevor wir auf
die Vorteile der wefox Tarifwelt ein-
gehen, wer ist die wefox Insurance
eigentlich?

Sebastian Frieden: Die wefox Insu-
rance wurde 2018 in Liechtenstein ge-
grindet und ist seitdem auch im deut-
schen Markt etabliert. Wir gehoéren zu
wefox, eines der gréBten InsurTechs
weltweit. Seit Anfang 2022 haben wir
mit wefox Insurance nun auch eine Nie-
derlassung in Deutschland. Wir sind ein
reiner Maklerversicherer und gleichzeitig
zu 100 Prozent digital, das heift, un-
sere Tarife konnen ausschlieBlich Gber
Vertriebspartner abgeschlossen werden.
Unsere Kundinnen sowie Maklerlnnen
erhalten alle relevanten Unterlagen nach
Abschluss digital und in Echtzeit.

SDV Maklermagazin: Was unter-
scheidet die wefox Insurance von an-
deren Wettbewerbern?

Sebastian Frieden: Wir mochten Ver-
sicherung fur Kundinnen und Maklerin-
nen 10 Mal attraktiver machen, als sie
es von arrivierten Versicherern kennen.
Wir sind fest davon Uberzeugt, dass die
persdnliche Beratung auch in einer véllig
digitalisierten Gesellschaft unverzichtbar
bleibt und Kundinnen ihre Produkte auch
in Zukunft nur dort kaufen, wo sie tat-
sachlich Vertrauen und personliche An-
sprechpartner haben. Konkret heiBt das
fur die wefox Insurance, dass wir die Vor-
teile der personlichen Beratung mit den

Vorteilen von digitalen und einfachen
Prozessen kombinieren. Alle unsere Lo-
sungen zielen allein darauf ab, dass sich
die administrativen Prozesse unserer Ver-
triebspartner auf ein absolutes Minimum
reduzieren, damit sie sich so den wirklich
wichtigen Dingen widmen kénnen: der
effizienten Beratung ihrer Kundinnen.

SDV Maklermagazin: Wie spiegelt
sich das in der Zusammenarbeit mit
den Vertriebspartnern wider?

Sebastian Frieden: Unsere Kfz Switch-
Tarife sind der beste Beweis: Kfz-Versiche-
rungen kénnen ohne Aufwand und mit
top Konditionen zu garantiert 5 Prozent
weniger Beitrag und einer Besitzstands-
garantie bei wefox eingedeckt werden.
Innerhalb von nur 3 Minuten haben Kun-
dinnen ihre Policen im E-Mail-Postfach.
Unsere schnelle Abschlussstrecke erhal-
ten wir u.a. durch den Wegfall der s.g.
weichen Tarifmerkmale, wie den Fahrer-
kreis. Das Fahrzeug ist bei wefox also
garantiert glnstiger und, in der Regel,
auch besser versichert. Zudem ist der Bei-

trag fur 3 Jahre garantiert. In Zeiten von
hoher Inflation ein deutliches Verkaufs-
argument.

SDV Maklermagazin: Wie sieht ein
Abschluss dieses Tarifs in der Praxis
aus?

Sebastian Frieden: Einfach und un-
kompliziert. Kundendaten eingeben, Bei-
tragsrechnung des Vorversicherers hoch-
laden — und abschlieBen. Gleich darauf
erhalten unsere Kundinnen schon ihre
Police und sind sofort versichert. Sollte
der Kunde noch eine aktuelle Beitrags-
rechnung erhalten, die tatsachlich glns-
tiger ist, kann diese nachgereicht werden
und wir korrigieren den Beitrag. So ga-
rantieren wir unseren Kundlnnen maxi-
male Transparenz und einen zeitgemaBen
und fairen Tarif. Unseren Vertriebspart-
nern bieten wir die digitale Grundlage,
um mit absolut geringem Aufwand ihren
Kundinnen glnstige und verlassliche Kfz-
Versicherungslésungen anzubieten. Das
ist definitiv eine win-win-Situation fur alle
Parteien.

Kontakt

Sebastian Frieden

www.wefox.de

Head of Broker Sales / wefox Insurance AG




¥ ALH Gruppe

Alte Leipziger-Hallesche

KEIN ENTWEDER-ODER:!
BAV UND BKYV CLEVER
KOMBINIEREN!

Was die betriebliche Altersversorgung (bAV) mit der betrieblichen Krankenversicherung (bKV) gemeinsam
hat? Beide sind unerldsslich, wenn es darum geht, Mitarbeiter effizient zu gewinnen und zu binden. Aber
erst im direkten Zusammenspiel entfalten sie ihre volle Wirkung.

Die bAV ist ein echtes Highlight beim
Mitarbeiter-Benefits.  Neben
starken Produkten kommt es bei der

Thema

Umsetzung der bAV maBgeblich auf
den richtigen Partner an. Hier kommt
die Alte Leipziger Leben ins Spiel. Als
einer der altesten Versicherungsvereine
auf Gegenseitigkeit mit Uber 80 Jahren
Erfahrung in der bAV bieten wir inno-
vative Produkte in allen Durchfihrungs-
wegen an. Besonderes bAV-Highlight:
Mit AL_DuoSmart (HR20) setzen Sie
und Ihre Kunden auf eine einfache und
bequeme Rente, die ganz automatisch
Sicherheit mit der Chance auf mehr
kombiniert. Eine Fondsberatung ist da-
bei nicht erforderlich.

Mit der bKV sofort erlebbare
Benefits schaffen

Die Leistungen aus der bAV sind erst
spater im Rentenalter erlebbar. Aber: Der
Wunsch nach einer héheren Wahrneh-

mung der Arbeitgeberleistungen steht
auch heute schon deutlich im Vorder-
grund.

Die optimale Losung liefert die betrieb-
liche Krankenversicherung als starkes
Instrument fur Mitarbeitergewinnung
und -bindung. Mit der Hallesche Kran-
kenversicherung als Innovationsfuhrer
in der bKV setzen Sie auf einen vielfach
pramierten bKV-Profi. Unsere hochflexi-
ble Loésung: Der Budgettarif FEELfree:up
wird den individuellen Bedurfnissen aller
Mitarbeitenden gerecht. Unternehmen
kénnen Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern ein Gesundheitspaket zur Verfu-
gung stellen, mit dem sich alle genau die
Gesundheitsleistungen frei aussuchen
kdnnen, welche gerade bendétigt wer-
den. Und das beste daran: das jahrliche
Gesundheitsbudget steigt im Folgejahr,
wenn Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern

dieses voll ausschépfen.

Das Beste aus beiden Welten
Lassen Sie uns gemeinsam mehr errei-
chen: Mit der geballten Kraft aus bAV
und bKV. Wir unterstitzen Sie gerne
von der Arbeitgeberansprache bis hin
zur Einrichtung der betrieblichen Lésun-
gen. Dabei richten wir uns ganz nach
lhnen — Sie entscheiden, wie weit Sie
unsere Unterstitzung bendtigen, um
das volle bAV- und bKV-Potenzial aus-
zuschopfen.

Mathias Meier
Accountmanager

Zentralbereich Vertrieb Leben

Zentralbereich Vertrieb Hallesche

Josef Nefzger
Accountmanager

Alte Leipziger Lebensversicherung a. G.

Mobil: 0174 3466861
E-Mail: mathias.meier@alte-leipziger.de

Hallesche Krankenversicherung a. G.

Mobil: 0174 1587094
E-Mail: josef.nefzger@nhallesche.de
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‘Wie‘bedar erecht

§ind lhre Kun
abgesichert?
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Exzellenter privater Krankenversicherungsschutz nach MaR

Die Continentale Krankenversicherung a.G ist im besten Sinne ein konservativer privater Krankenversicherer. Denn sie
vereint zukunftsweisende Losungen und traditionelle Werte wie Partnerschaft, Respekt, Verantwortung und Qualitat.

* Innovative, bedarfsgerechte Produkte und wirtschaftliche Selbstbeteiligungsmodelle
¢ Flexibler Schutz mit starken, lebenslangen Leistungen

» Digitale Gesundheitsanwendungen und andere moderne Tarifleistungen

* Hohe Beitragsriickerstattung bis zu sechs Monatsbeitrage

» Personlicher Kontakt mit Vertriebpartnern - auf Augenhéhe

lhr Ansprechpartner:

Richard Lechner

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

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale
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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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EUROCPA

Turteltauben.
Abschluss.
Piepen.

EINFACH AUF DEN PUNKT.

Wie unsere Paar-Aktion in der Risikolebens-
versicherung mit 2 x 25€ Beitragsguthaben®.

¢ 3

2% 25 €
itrags”
SSthdbe”

Sparen im Doppelpack

Jetzt noch bis zum 31.12.2022 Paare
sparen lassen: Fur einen Doppelabschluss
der Risikolebensversicherung erhalten
Ihre Kunden fur beide Vertrage jeweils

25 € Beitragsguthaben’'.

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

* Teilnahmebedingungen: Diese Aktion gilt, wenn zwei Partner
(Ehepartner, unverheiratete Paare, Lebenspartner nach dem
Lebenspartnerschaftsgesetz), die im gleichen Haushalt leben
(identische Postadresse), jeweils eine Risikolebensversicherung
(E-RL, E-RLP, E-VRL) per elektronisch generiertem Antrag beantra-
gen. Die Antrage mussen gleichzeitig und zusammen mit dem
,Gutschein®, der den Antragsunterlagen beigeflgt ist, in der Zeit
vom 01.09.2022 bis zum 31.12.2022 bei der EUROPA eingereicht
werden. Jeder Antrag wird dann von uns gesondert gepruft. Jeder
Vertrag erhalt bereits ab der ersten Falligkeit ein Beitragsguthaben
in Hohe von 25€ (15€ fur das Kalenderjahr 2022, 10€ fur das
Kalenderjahr 2023). Fur die Teilnahme an der Aktion ist die Zahlung
per SEPA-Lastschriftverfahren erforderlich. Der Rechtsweg ist
ausgeschlossen, keine Barauszahlung, Teilnahme ab 18 Jahren,
AnsprUche sind nicht Ubertragbar.




SIGNAL IDUNA @

fireinander da

Da fiir Beschiutzende.

Unsere leistungsstarken Versicherungen fur die Polizei.

Es hat sich viel detan, seit SIGNAL IDUNA vor Uber 110 Jahren degriindet wurde. Einsistimmer
deblieben: unser Anspruch, als Gemeinschaft flreinander einzustehen.

Verlassen Sie sich auf maRgeschneiderte Versicherungslosungen.

Maklerdirektion Siid

Kristina Kleiman

Telefon: 089 55144231

Mobil: 0176 21768838
kristina.kleiman@signal-iduna.de



