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Perfekt fiir
lhre Firmen-
kunden

GEMEINSAM STARK

Betriebliche Vorsorge
als Chance

Benefits sind neben dem Gehalt die Wahrung im Wettlauf um Talente. Unser Benefit fir lhre Firmen-
kunden ist die Kombination aus betrieblicher Krankenversicherung (bKV) und Arbeitskraftsicherung
(bAKS) — Ihr Gesamtpaket fur mehr Arbeitgeberattraktivitat und Beitrag zur sozialen Verantwortung.

Starken Sie lhr Firmengeschdaft mit bKV + bAKS: &?

* Topaktuelles Ansprachethema — als Bestandssicherer und Turoffner. Ein Grund mehr,

* MaBgeschneiderte Losungen fir die Belegschaft — hochwertiger die Allianz
Schutz ohne Gesundheitsprifung maoglich. zu empfehlen.

 Einfache Prozesse — von der Anbahnung bis zum Leistungsfall.

Profitieren Sie von unserer langjdhrigen Expertise im Firmengeschaft. Info &

-> Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung,
in einem unserer Maklerforen zur betrieblichen Vorsorge
oder unter makler.allianz.de/bv
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JOURNAL

Editorial

Liebe Leserinnen, liebe Leser,

als Arbeitgeber ist es heutzutage nicht einfach, gutes, qualifiziertes Personal zu
finden und gleichzeitig fir bestehende Mitarbeiter attraktiv zu bleiben. Es gibt
jedoch einige Hilfsmittel, die sogenannten Benefits, derer sich Unternehmen
bedienen kénnen, um einen nachhaltigen Employer Brand aufzubauen.

Zu den beliebtesten Benefits zahlt mittlerweile die betriebliche Kranken-
versicherung (bKV). Das scheinen nun auch immer mehr Arbeitgeber zu be-
greifen, sodass sie derzeit einen regelrechten Boom erlebt. Die Motivation der
Angestellten steigt und Fehlzeiten lassen sich reduzieren. Selbst im Kampf um
Fachkrafte kann sie gegentiber dem Wettbewerb den entscheidenden Vorteil
bedeuten.

Bei der SDV AG stellten wir eine deutliche Steigerung gegentiber dem Vorjahr
fest. Wie sich der Markt derzeit darstellt und wie die SDV AG lhnen als Vermitt-
ler bei der Beratung Ihrer Gewerbekunden hilfreich zur Seite stehen kann, lesen
Sie in unserer Titelgeschichte ab Seite 08.

Profitieren kénnen Sie derzeit auch von unserer #social LV-Aktion 2023. Wie
Sie einen attraktiven Bonus erhalten und damit gleichzeitig krebskranke Kinder

unterstitzen kénnen, erfahren Sie ab Seite 15. Unter anderem stellen unsere
Partnerversicherungen ihre Highlights im Aktionszeitraum vor.

AuBerdem mochte ich Sie schon jetzt herzlichst einladen. Nach zwei langen
Jahren coronabedingter Pause findet in diesem Jahr endlich wieder unser
beliebter Maklerkongress in Augsburg statt. Notieren Sie sich den
14. September 2023 im Kalender und freuen Sie sich auf interessante Vor-
trage, die wichtigsten Versicherungsgesellschaften und ihre Vertreter, den Bran-

chenexperten Bastian Kunkel und naturlich auf eine legendare After-Kongress- SAVE THE DATE !

Party. Den Anmeldelink finden Sie auf Seite 28 im Magazin.

Wir wiinschen lhnen eine informative Lektiire!

Herzlichst,
Ihr Armin Christofori / f

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

Abteilungsleiter der Gewerbeabteilung

Wiihrend der Arbeitszeit

Markus Wild
verldsst die SDV AG

Er war einer der Mitarbeiter der ersten Stunde der SDV AG.
Nun schlagt Markus Wild nach 13 langen Jahren nochmals
eine berufliche Veranderung ein. Bei seiner Abschiedsfeier er-
zahlt er: ,Die Entscheidung, nun loszulassen, mich von all den
tollen Dingen und den vielen wundervollen Menschen loszulo-
sen und zu verabschieden, fallt mir wirklich sehr schwer. Doch
far mich ist der Zeitpunkt gekommen, beruflich noch einmal
etwas Neues zu wagen und zu entdecken und neue, unbe-
kannte Wege zu gehen.”

Die SDV AG wiinscht Markus Wild auf seinem beruflichen
und privaten Weg nur das Beste und bedankt sich fiir
die gemeinsamen Projekte in den vergangenen Jahren.
Durch ihn hat sich eine erfolgreiche Gewerbeabteilung

etabliert, deren Service einzigartig in der Poolwelt ist.

Fitness, Gesundheit und Spaf3

Die SDV AG bietet ihren Mitarbeitern von Beginn an Benefits mit
Mehrwert und legt dabei einen entscheidenden Fokus auf die
Gesundheit. Seit Anfang des Jahres ist das moderne Fitnessstu-
dio fityou neuer Gesundheitspartner des Augsburger Unterneh-
mens. Neben Top-Mitarbeiterkonditionen und einem Arbeitge-
berzuschuss haben Mitarbeiter die Méglichkeit, wdchentlich an
einem exklusiven SDV PowerWorkout im Studio teilzunehmen —
und das alles wahrend der Arbeitszeit! Das starkt nicht nur das
Immunsystem, sondern auch den Teamgeist! Das Angebot neh-
men die Mitarbeiter begeistert an. Rund 20 Kollegen trainieren
jeden Donnerstag im einheitlichen SDV Trikot.

Ubrigens: Wer ebenfalls von den Benefits der SDV AG
profitieren mochte, sollte sich die aktuellen Stellenange-
bote ansehen. Das Unternehmen ist derzeit wieder auf
der Suche nach motivierten Mitarbeitern.

Manufaktur Augsburg GmbH

Selbst designtes Fantrikot wird offiziell ,, Trikot des Jahres*

Erst vergangenen Dezember ging das Trikot der Manufaktur Augsburg GmbH aus einem
Designwettbewerb hervor, bei dem alle Fans aufgerufen waren, ein potenzielles Heimtri-
kot der Augsburger Panther zu designen. Der Gewinner mit dem Motto , 145 Jahre Augs-
burger EV” konnte nun auch die ,Trikot des Jahres”-Wahl gewinnen. Dafur haben mehr
als 1.400 Fans zwei Wochen lang aus allen von den Augsburger Panthern in der Saison
2022/23 gespielten Trikots mit eigenem Design abgestimmt. Das Rampenlichttrikot der
Manufaktur Augsburg GmbH wird nun auf www.AEVtrikots.de mit dem roten Sieger-

wimpel gekennzeichnet.




Neuer Maklerbetreuer im Bereich Mitte

° Kevin Alper

ist seit Februar 2023 als
Maklerbetreuer fiir den

Bereich Mitte zustandig.
E-Mail: kevin.alper@sdv.ag

Telefon: 0821/ 71008-855
Mobil: 0160 / 94927224

Sie sind neu bei der SDV AG. Stellen Sie sich doch mal vor.

Kevin Alper: »» Hallo, mein Name ist Kevin Alper, ich bin 38 Jahre alt, verheiratet und habe zwei Kinder. Seit
dem 1. Februar 2023 arbeite ich bei der SDV AG. Meine Hobbys sind CrossFit, FuBball, gutes Essen und Reisen. <«

Was ist Ihre Aufgabe und wie verstehen Sie IThre neue Rolle?

Kevin Alper: »»Ich bin Spezialist, wenn es um das Thema Unternehmensnachfolge geht. Das gilt insbesondere
fir den Finanzvertrieb — eine Branche, in der 74 Prozent der tber 60-jahrigen Versicherungsmakler:innen ihre
Nachfolge noch nicht geregelt haben. Eine meiner Hauptaufgaben ist es daher, Makler:innen auf dem Weg in
den Ruhestand vorzubereiten und zu begleiten. <«

Wie sind Sie auf den Vertrieb gekommen, warum in der Versicherungsbranche
und warum bei der SDV AG?

Kevin Alper: »» Nach meiner Ausbildung zum Schlosser habe ich schnell gemerkt, dass ich diesen Beruf nicht
mein Leben lang austiben méchte. Im Jahr 2007 konnte ich meine ersten Erfahrungen im Vertrieb in einem
Callcenter sammeln. Hier habe ich schnell gemerkt, dass mir der Umgang mit Menschen sehr viel Freude bereitet.
Uber mehrere Stationen habe ich meinen Weg in die Finanzbranche gefunden. In meiner zwélfjahrigen Tatigkeit
bei einem Versicherungsdienstleister konnte ich viele Erfahrungen als Kunden- und Maklerbetreuer sammeln und
absolvierte dort meinen Fachwirt flr Versicherungen und Finanzen. Die SDV AG war mir als Unternehmen bereits
bekannt, und ich war auf der Suche nach einer neuen Herausforderung. Diese konnte mir die SDV AG bieten. Ich
hoffe, dass meine Erfahrungen dem Unternehmen weiterhelfen und ich noch einiges dazulernen kann. <«



Konnen Sie uns von einem besonderen Verkaufserfolg aus Ihrer Vergangenheit erzahlen?

Kevin Alper: »» An ein Verkaufserlebnis erinnere ich mich sehr gut, weil es mich tief bewegt hat. Ich
habe einen Makler, der mit 50 Jahren noch als sehr jung galt, auf dem Weg zur Unternehmensnachfolge
mit Ubergangsphase und Hinterbliebenenabsicherung begleitet. Nachdem wir den Bestand auf einen
Dienstleister konsolidiert hatten, ist er plétzlich an einem Schlaganfall verstorben, und die Hinterbliebenen
erhalten nun eine Rente Uber 30 Jahre. <«

Fiir Thre Aufgaben ist es wichtig, am Puls der (Versicherungs-)Zeit zu sein. Wie halten Sie sich iiber
die neuesten Entwicklungen und Trends in der Versicherungsbranche auf dem Laufenden?

Kevin Alper: »» Mein Fachwissen und meine Affinitat zur Digitalisierung und Technik baue ich standig
durch Informationen aus den Medien, Fortbildungen und Schulungen aus. Heutzutage halt man sich auch
Uber Social Media standig auf dem Laufenden. Auch der Austausch mit Kolleg:innen ist fir mich in dieser
Hinsicht sehr wichtig. <«

Blicken wir in die Zukunft. Welche beruflichen Ziele haben Sie mit der SDV AG und personlich?

Kevin Alper: »»Ich mochte mit der SDV AG weiter wachsen, die Themen Unternehmensnachfolge und
Digitalisierung ausbauen und viele Makler:innen daflr begeistern und begleiten. <«

Sie haben sich aktiv fiir die SDV AG entschieden. Warum sollten Makler Thnen und der
SDV AG vertrauen? Warum sollten sich Ihrer Meinung nach Makler fiir eine Zusammenarbeit
mit der SDV AG entscheiden?

Kevin Alper: »» Die SDV AG ist ein Dienstleistungsunternehmen. Sie steht fir Service und Digitalisierung.
Das ist es, was mich in erster Linie persdnlich sehr Gberzeugt hat. Wir als SDV AG gehen immer auf die
individuelle Situation des Maklers ein und versuchen mit unserer Technik und Innovation, den Makler:innen
so viel Arbeit wie moglich abzunehmen. Dartiber hinaus ist die familidre und menschliche Atmosphare im
Unternehmen einer der Uberzeugendsten Faktoren fir mich und meine Makler:innen. <«

Abschliefiend mochten wir Sie fragen: Gibt es etwas, das Sie den Lesern mitteilen mochten und
das wir noch nicht gefragt haben?

Kevin Alper: »» Viele unterschatzen den Aufwand und die Vorbereitung einer Unternehmensnachfolge.
Bestimmte Rahmenbedingungen mussen beachtet werden. Dies erfordert in der Regel auch eine mehr-
jahrige Ubergangsphase. Daher empfehle ich den Makler:innen schon heute, den Bestand bei einem
Dienstleister, winschenswerterweise bei der SDV AG, zu konsolidieren. Denn das bringt ihnen in Zukunft
nur Vorteile: Absicherung des Bestandes im Todesfall bereits fir die Hinterbliebenen, bessere Transparenz
fur Kaufer und Verkaufer, leichtere und schnellere Bestandsbewertung. <«

Herzlich willommen






Gesundheit als Benefit bei
der Mitarbeitersuche

Im Trend: betriebliche Krankenversicherung (bKV)

In vielen Branchen und Regionen fallt es den Unternehmen schwer, Stellen zu besetzen.
Mitarbeitende zu halten, wird daher umso wichtiger. Um in diesem Wettbewerb einen
Vorteil zu erzielen, setzen immer mehr Betriebe auf die betriebliche Krankenversicherung.
Wie die SDV AG Sie unterstltzen kann, lesen Sie hier.

AB SEITE 12



Das Jahr 2022 stand noch unter dem
Einfluss der Corona-Pandemie. Viel
starker wirkte sich zuséatzlich ab Fe-
bruar 2022 der Krieg in der Ukraine
auf Deutschland aus. Energiepreise
stiegen und verursachten eine hohe
Inflation. Dennoch konnte die deut-
sche Wirtschaft
Jahr um 1,8 Prozent gegeniiber dem

im vergangenen

Vorjahr wachsen. Und obwohl die-
ser Wert angesichts der schwierigen
Bedingungen positiv ausfallt, stehen
die Unternehmen hierzulande vor
groBen Herausforderungen. Dazu

zahlt, Fachkrafte zu finden.

Einer Umfrage der Deutschen Indust-
rie- und Handelskammer (DIHK) Ende
2022 zufolge erwartet etwa die Halfte
der rund 22.000 befragten Unterneh-
men ein schwieriges Jahr bei der Stel-
lenbesetzung. Die Personalplanung sei
in Anbetracht der Wirtschaftslage zwar
zurtickgeschraubt, gleichzeitig verschar-
fe sich die Schwierigkeit, manche Stellen
Uberhaupt zu besetzen.

. Wir gehen davon aus, dass in Deutsch-
land rund zwei Millionen Arbeitsplatze va-
kant bleiben”, erklart Achim Derks, stell-
vertretender DIHK-Hauptgeschaftsfuhrer.
Das Fehlen von Fachkraften belaste nicht
nur Betriebe, sondern gefahrde den Erfolg
bei wichtigen Zukunftsaufgaben, wie der
Energiewende, der Digitalisierung und
dem Infrastrukturausbau. , Fur diese Auf-
gaben brauchen wir vor allem Menschen
mit praktischer Expertise”, so Dercks. Und
die seien rar wie nie zuvor.

Unternehmer suchen
selbst nach Wegen

Um hier eine Verbesserung zu erzie-
len, fordern die Unternehmen von der
Politik unter anderem den Abbau von
Burokratie sowie die Starkung der be-
ruflichen Bildung. Allerdings warten die
Unternehmen nicht auf MaBnahmen
der sondern

seitens Gesetzgebung,

werden selbst aktiv. Neben attraktiven
Gehaltern, Flexibilitat bei der Arbeitszeit
sowie Homeoffice-Mo6glichkeiten um-
fassen moderne Mitarbeiterangebote
Zuschuss zum Mittagessen, das Firmen-
fahrrad, die Ubernahme der Kosten fur
den Nahverkehr sowie die betriebliche
Altersversorgung.

Ferner erlebt eine weitere Versiche-
rungsleistung Uber den Arbeitgeber,
namlich die betriebliche Krankenver-
sicherung (bKV), derzeit einen Boom.
Damit verschaffen sich viele Arbeitgeber
einen Wettbewerbsvorteil”, sagt Dani-
ela Haslinger, die die betrieblichen Vor-
sorgeldsungen fur Kooperationspartner
der SDV AG betreut., Eine Erhebung des
Verbandes der Privaten Krankenversiche-
rung Ende 2022 zeigt, dass 22,5 Prozent
mehr Betriebe als 2021 ihren Mitarbei-
tenden eine bKV angeboten haben.”
Die Zahl der Beschaftigten mit einer bKV
stieg um 11,5 Prozent auf rund 1,8 Milli-
onen (siehe Grafik).

Betriebliche
Krankenversicherung
als Losungsansatz

Dabei zeigt der starkere Zuwachs bei
Unternehmen im Verhéltnis zum Wachs-
tum bei den Beschaftigten, dass die bKV
ein ideales Instrument auch fur kleinere
Unternehmen ist. Das Einreichen der
Rechnungen erfolgt unkompliziert in der
Regel online, per App oder Uber das In-
ternetportal des Versicherers. Auch das
Versenden per Post ist moglich. Inner-
halb weniger Tage liegt die Erstattung
des Rechnungsbetrages dann vor.

.Aktuell besonders gefragt sind die so-
genannten Budgettarife. Sie eignen sich
fur alle Betriebe in vielfaltigen Konstel-
lationen”, sagt Haslinger. Dabei handelt
es sich um Angebote, bei denen das
Unternehmen fUr seine Mitarbeitenden
einen jahrlichen Hochstbetrag, das Bud-
get, auswahlt. Innerhalb dieses Rahmens
kénnen die Mitarbeiter Leistungen zum
Beispiel fur Zahnersatz, Zahnbehandlun-
gen, Vorsorgeuntersuchungen, Sehhilfen
sowie bei stationdren und ambulanten
Behandlungen abrufen. Im Gegensatz
zur eigenen privaten Krankenzusatzversi-

Boom bei betrieblicher

Krankenversicherung
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cherung spielen Alter, Vorerkrankungen
oder bereits begonnene Behandlungen
beim Zahnarzt hier in der Regel keine
Rolle. Es gibt meist keine Gesundheits-
prufung.

bKV ist als Sachleistung
steuerfrei

,Besonders hervorzuheben ist bei der
betrieblichen Krankenversicherung, dass
die Zuwendungen als sogenannte Sach-
leistungen fur Arbeitnehmer steuer- und
sozialabgabenfrei sind”, erklart Haslin-
ger. Bis zu einer Grenze von 50 Euro kén-
nen Unternehmen ihren Mitarbeitenden
Zuwendungen erteilen, ohne dass darauf
Abzlge anfallen. Der Betrieb kann die
Beitrage fur die bKV spater als Betriebs-
ausgaben steuerlich geltend machen
und schmadlert damit seine Steuerpflicht.

Die Abgabenfreiheit gilt jedoch nur,
wenn die Zuwendung als Versicherungs-
schutz erfolgt. Will der Arbeitgeber ei-

nen Geldzuschuss zur privaten Kranken-
zusatzversicherung des Arbeitnehmers
leisten, wird dieser Zuschuss als Barlohn
betrachtet und muss entsprechend bei
der Lohn- oder Gehaltsabrechnung be-
handelt werden.

»Zu Beginn einer Beratung zur bKV emp-
fiehlt es sich, bei kleinen, mittleren, in-
habergefuhrten Betrieben zu starten”,
rat Haslinger. ,Zum einen kennen sie
den Vermittler in der Regel bereits, weil
sie ihre Gewerbeversicherungen bei ihm
abgeschlossen haben. Und zum anderen
fihlen sich Chefs dieser Unternehmen
ihren Mitarbeitern, die sie personlich
kennen, starker verantwortlich, als das in
groBen Betrieben der Fall ist”, so Haslin-
ger weiter.

In der GKV: Beitrége steigen,
Leistungen sinken

Gute Argumente sind zudem, wie wich-
tig eine zusatzliche Krankenversicherung

im Kontext unseres Gesundheitssystems
ist. ,In der gesetzlichen Krankenversiche-
rung erfahren wir regelmaBig Verande-
rungen — Zuzahlungen und Beitrage stei-
gen und Leistungen werden gekurzt”,
sagt Haslinger. Zudem gehen viele ande-
re Ausgaben des Arbeitnehmers eben-
falls nach oben; Stichworte Energieko-
sten, Lebensmittelkosten, Mietpreise.

.Gleichzeitig erfahrt die Gesundheit,
nicht zuletzt getrieben durch die Coro-
na-Pandemie, einen so hohen Stellen-
wert wie nie zuvor. In diesem Umfeld
kann ein Vermittler mit einem passenden
bKV-Konzept bei den Unternehmen si-
cher punkten”, ist Haslinger Uberzeugt.
Die SDV AG unterstutzt ihre Kooperati-
onspartner hier mit einem spezialisierten
Team aus Experten (siehe Interview ab

Seite 12).
> >

Von der Bedarfsermittlung bis zur Vertragsbetreuung - so klappt‘s
mit der Beratung zur betrieblichen Krankenversicherung

1. Bedarf: Welchen Bedarf haben das Unternehmen und die Mitarbeiter? Hier kann zunachst auf die Situation
der Krankenversicherung geschaut werden. Im nachsten Schritt geht es um die finanziellen Moglichkeiten zur
Absicherung durch das Unternehmen und um die Wiinsche an die Leistungen der bKV.

2. Tarif: Zur Wahl stehen viele unterschiedliche Produkte sowie Versicherer. Der Vermittler muss daher den Markt gut
kennen und die Vor- und Nachteile der jeweiligen Tarife. Letztlich muss der ausgewahlte Tarif zu den Bedurfnissen passen.

3. Leistungen: Ob Budgettarif, der pauschal fur Zahnersatz ebenso leistet wie fur die Sehhilfe, oder ob es konkreter sein
soll, muss hier entschieden werden. Je nach Tarif und Anbieter variieren die Leistungsumfange.

4. Gesundheitspriifung: Insbesondere in den Budgettarifen ist eine Gesundheitsprifung meist nicht vorgesehen.

Das Risiko verteilt sich Uber die Versichertengemeinschaft hinweg. Andere Produkte kénnen durchaus eine Prifung des
aktuellen Gesundheitszustands notwendig machen. Hier ist der Vermittler gefragt, die Mitarbeitenden entsprechend zu
informieren, warum sie notwendig ist und wie sie sich auf den Versicherungsschutz auswirkt.

5. Beitrag: Die Pramie unterscheidet sich je nach Leistungen und Versicherer. Fur den Versicherungsexperten bedeutet
das, umfanglich und transparent tber die Kosten fur den Krankenversicherungsschutz mit den Unternehmern zu sprechen.

6. Betreuung: Wichtig ist, dass die Mitarbeitenden Uber den Erstattungsprozess gut informiert sind und sie so
schnell und unkompliziert, wie es die Versicherer vorsehen, ihre Rechnungen einreichen kénnen. Hier kommt dem
Vermittler eine wichtige betreuende Aufgabe zu.



° Daniela Haslinger

Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen IHK
Expertin fur Betriebliche Altersversorgung (DVA)
Spezialistin fur Betriebliche Altersversorgung (DVA)
Manager of Compensation & Benefits

Hier erreichen Sie das bKV-Team der SDV AG:
E-Mail: bkv@sdv.ag
Telefon: 0821 /71008 -290

Unternehmen sehen sich aktuell vielen Herausforderungen gegentber. Eine davon: Mitarbeiter halten
und langfristig binden. Die betriebliche Krankenversicherung zeigt sich hier als wertvolles Versicherungs-
produkt, das Mitarbeitenden die Wertschatzung des Unternehmens zeigt.

Daniela Haslinger: »»Versicherungsmakler fungieren im Gesprach mit Unternehmern und Personal-
verantwortlichen auch als Unternehmensberater. Jedes Unternehmen definiert Ziele fur Bilanz und Umsatz
und sucht dann nach geeigneten Mitteln, diese Ziele zu erreichen. Dabei werden die Personalplanung und
demzufolge der Fachkraftemangel und die Rekrutierung eine Rolle spielen. <«

Daniela Haslinger: »» Doch — und darlber hinaus auch nach Rekrutierungsinstrumenten am Arbeit-
nehmermarkt. Daraus ergibt sich automatisch eine Starkung seiner Arbeitgebermarke. Im Recruiting tritt
das Unternehmen positiver auf, im eigenen Unternehmen wird Fluktuation verhindert und der interne

N

Stellenmarkt gestarkt. <«



Daniela Haslinger: »» Diese Seite einer starken Beratung in der bKV und in betrieblichen Vorsorgelésungen
wird gern unterschatzt: Vermittler, die kompetent beraten und starke Lésungen anbieten, haben naturlich
eine viel groBere Basis, um mit neuen Gewerbekunden zu sprechen — und eingerichtete funktionierende
Rahmenvertrage sorgen fur Empfehlungsgeschaft in Unternehmerkreisen. Bei Round Tables, Handelskammer-
Treffen und dhnlichen Veranstaltungen spricht der Unternehmer nattrlich auch tGber solche Dinge und wird
seinen Berater weiterempfehlen. <«

Daniela Haslinger: »» Es beginnt bereits vor dem eigentlichen Gesprach. Denn die Planung eines geeig-
neten Konzepts im Vorfeld ist an dieser Stelle hervorzuheben. Eine erfolgreiche Beratung gelingt nicht nach
Schema F. Jeder Betrieb hat seine spezielle Ausgangslage und seine eigenen Anforderungen. Im Gesprach
selbst kommt es, wie bei anderen Beratungsgesprachen auch, darauf an, die unternehmensspezifischen
personalpolitischen Ziele sowie die Wiinsche und Bedurfnisse der Unternehmen zu bedienen. <«

Daniela Haslinger: »»Die SDV AG erarbeitet und erstellt zum Beispiel gemeinsam mit dem Kooperations-
partner passende Konzepte und Prasentationsunterlagen, unterstitzt bei der Einrichtung des Gruppenver-
trages und hilft bei der Planung der Kommunikationsinstrumente. Unsere Kooperationspartner profitieren
dabei von einer langjahrigen Expertise in allen Bereichen der betrieblichen Versorgungssysteme und erhal-
ten von uns Allround-Unterstiitzung, egal ob fachlicher oder vertrieblicher Natur. Fur den Arbeitgeber und
die Personalverantwortlichen muss die Losung in der Einrichtung und im Alltag leicht und verwaltungsarm
zu handeln sein. Wir unterstitzen bei all diesen Schritten remote, mithilfe digitaler Tools und im persénli-
chen Gesprach, wenn nétig. <«

Daniela Haslinger: »» Unser Partner hat Uber unser Dokumenten-Management und die Bestandsverwal-
tung in mylnsure Office jederzeit volle Transparenz und wird auf zu bearbeitende Geschaftsvorfélle auf-
merksam. Der Arbeitgeber verwaltet Uber eingerichtete digitale Tools seinen Personalbestand bei An- und
Abmeldung und Veranderung. So greift letztendlich ein Radchen ins andere. Wichtig: Davor muss niemand
Scheu haben. Wir unterstitzen auch hier in Zusammenarbeit mit den Produktgebern. <«

Daniela Haslinger: »»Budgettarife, die aus dem bKV-Markt nicht mehr wegzudenken sind. Der Vorteil
liegt im umfangreichen Leistungsportfolio. Der Arbeitgeber gibt die Hohe des jahrlichen Gesundheitsbud-
gets vor — die Mitarbeiter kdnnen sich genau die Leistungen aussuchen, die sie gerade bendétigen. Und das
jedes Jahr aufs Neue. Vielleicht benétigt der Mitarbeiter in diesem Jahr eine Sehhilfe, Massagen und eine
professionelle Zahnreinigung, im Folgejahr aber eine groBe Zahnbehandlung oder einen Zahnersatz. Der
.klassische” Versicherungsgedanke ist dabei nicht im Vordergrund, sondern der echte Mehrwert fir den
Geldbeutel des Mitarbeiters und die Wahrnehmung des Arbeitgebers. <«



Daniela Haslinger: »» Wir befinden uns mit der bKV in einem absoluten Wachstumsmarkt. Dies kénnen
wir zum einen an den Entwicklungen innerhalb der Krankenversicherer erkennen. Viele Anbieter haben
in den letzten Jahren nachgelegt und neue Tarife oder auch Tarifverbesserungen ins Leben gerufen. Zum
anderen ist die Zahl der Arbeitgeber, die eine bKV nutzen, in den vergangenen Jahren deutlich gestiegen.
Gezielte Zusatzleistungen der Arbeitgeber werden in Zukunft noch viel mehr als jetzt die Attraktivitat des
Arbeitgebers bestimmen. Arbeitgeber, die sich um die Gesundheit ihrer Mitarbeiter kimmern, werden im
Ranking der begehrtesten Arbeitgeber vorn sein. <«

Daniela Haslinger: »» Aufgrund des demografischen Wandels wird es zusatzlich zur etablierten bAV und
zur boomenden bKV eine Revolution im Pflegebereich geben. Bereits jetzt stehen Tarife der betrieblichen
Krankenversicherung zur Wahl, die genau diese Kriterien erfasst haben. Eine betriebliche Pflegeabsiche-
rung wird meines Erachtens — ebenso wie Gesundheitsleistungen aus einer betrieblichen Krankenversiche-
rung — in ein paar Jahren als Mitarbeiterzuwendung nicht mehr wegzudenken sein. <«

Daniela Haslinger: »» Aus meiner Sicht ein klares Nein. Die private Krankenzusatzversicherung und die
betriebliche Krankenversicherung kénnen sich perfekt ergdnzen. «« (siehe Beispielrechnung)

Daniela Haslinger: »» Die Zukunft unserer sozialen Sicherungssysteme und des dualen Krankenversi-
cherungsmarktes, wie wir ihn heute kennen, ist nicht in Stein gemeiBelt. Egal welche Verdnderung dabei
bevorsteht: Betriebliche Absicherungen werden immer eher wachsen und wichtiger werden, als in ihrer
Bedeutung wieder zurtickzugehen. Es lohnt sich also in jedem Fall, hier Kompetenz vorzuhalten und auf-
zubauen. Daflr kénnen wir als SDV AG ein idealer Partner sein. <«

BEISPIELRECHNUNG:

Ausgangslage: Der Arbeitnehmer ist gesetzlich krankenversichert. Zusatzlich hat er eine
private Zahnzusatzversicherung (Erstattung 70 Prozent). Der Budgettarif der betrieblichen
Krankenversicherung belauft sich auf 900 € jahrlich.

Beispiel:  Zahnimplantat — angenommene Kosten: 2.500 €
Zuschuss GKV und Zahnzusatz zusammen: - 1.750 €
750 €

Dieser Betrag (750 €) kann komplett tiber die bKV erstattet werden.



&
- (v é[ﬁﬁ'l/m@ﬂgaﬂ

\ 4

LV-AKTION 2023
LICHTBLICKE schenken

lhr Ticket zu den besten Konditionen, den leistungsstarksten Tarifen, einem attraktiven
Aktionsbonus sowie einem besonderen Beitrag fur krebskranke Kinder:
Nach dem groBartigen Erfolg unserer SDV Vertriebsaktionen in den vergangenen Jahren setzt
die SDV AG auch in diesem Jahr mit der #social LV-Aktion 2023 erneut ein vertriebliches
als auch soziales Ausrufezeichen.

Elterninitiative krebskranker Kinder
Augsburg — LICHTBLICKE e.\V.

> >

www.krehekranko-£iolon- m/ggw/@.m
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Altersarmut, Rentenliicke, Demografie und Altersvorsorge - solche und dhnliche Begriffe begegnen den Kunden heute
Uberall. Durch diese Informationsflut sollen sie zum Handeln bewegt werden, sich um ihre Finanzen fiir den Ruhe-
stand zu kiimmern. Mit der LV-Aktion mdchte die SDV AG einen weiteren Anreiz fiir Sie schaffen, lhre Kunden in den
Schichten 2 und 3 sowie der Biometrie bestens abzusichern und ihnen den Weg durch den Versicherungsdschungel
abzunehmen.

erhalten alle teiinehmenden Maklerinnen und Makler der SDV AG:

» beste Konditionen,

» |eistungsstarke Tarife

» und einen attraktiven Aktionsbonus pro Antrag on top.

In Zahlen bedeutet das:

Fur alle Produkte der 2. und 3. Schicht sowie der Biometrie mit einer
mindestprovisionspflichtigen Versicherungssumme:

» zwischen 15.000€ und 49.999 € erhalten Sie 50 € Aktionsbonus pro neuem Antrag on top
» ab 50.000 € erhalten Sie 100 € Aktionsbonus pro neuem Antrag on top

Ausgenommen sind bAV und Einmalbeitrage.
Teilnahmeberechtigt sind alle Makler mit einer Maximalkondition im Bereich Leben von bis zu 45 %o.

50€ Aktionsbonus pro neuem Antrag on top

100€ Aktionsbonus pro neuem Antrag on top

Zusatzlich haben Sie auch in diesem Jahr die Moglichkeit, Ihr Geschaft fur einen guten Zweck
einzureichen. Nachdem wir im letzten Jahr durch Ihre Unterstitzung mehr als 700 Baume pflanzen
konnten und damit einen wichtigen Beitrag fir die Umwelt geleistet haben, kénnen Sie im Rah-
men der diesjahrigen LV-Aktion wortwortlich ,, Leben” schenken. Mit jedem eingereichten Antrag,
der unter die oben genannten Teilnahmebedingungen fallt, spenden wir je 5 € an die Eltern-
initiative krebskranker Kinder Augsburg — LICHTBLICKE e. V.

Durch die Spenden unterhalt der Verein ein Elternhaus in der Nahe der Kinderklinik, um auch aus-
wartigen Familien die Moglichkeit zu bieten in der Nahe ihres Kindes zu sein, das stationdr behan-
delt wird. Des Weiteren werden Familien krebskranker Kinder, die sich in einer finanziellen Notlage
befinden, unterstitzt. Auch die Krebsforschung sowie das Schwabische Kinderkrebszentrum in
Augsburg werden von der Elterninitiative finanziell geférdert.



Mit unserer LV-Aktion 2023 mochten wir gemeinsam mit lhnen krebskranken Kindern und
ihren Familien weitere ,,LICHTBLICKE” ermdglichen.

m| Worauf warten Sie? Jetzt LV-Geschéft einreichen
~ und gemeinsam Kinder in Not unterstiitzen!

Wir prasentieren lhnen unsere starken Partner der #social LV-Aktion 2023:

Vg Alte Leipziger < baloise
A= NURNBERGER SIG
AELV 1871 Suiouis &
0 Die Stuttgarter ﬁ(-“

Der Vorsorge-Versicherer SW i ss L i fe

KONTAKT

Sie sind noch kein Partner der SDV AG?
Werden Sie Teil von uns, um ebenfalls von unseren Vertriebsaktionen zu profitieren!

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Tobias Masuch

ProviantbachstraBe 30 Telefon 0821 71008-854
86153 Augsburg E-Mail tobias.masuch@sdv.ag
www.sdv.ag

Hier geht’s zu den Highlights der Partner...
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Marktneuheit in der
Einkommensabsicherung

Bis zu 90.000 € Kapital im BU-Fall — zusatzlich zur Rente!

Die neue Baloise BerufsunfihigkeitsVersicherung Cash+
ermoglicht Kundinnen und Kunden deutlich starkere
Absicherungsoptionen als herkémmliche Konzepte. Bei
langer Krankheit und bei Berufsunfahigkeit stellen sich
viele Fragen: Wie geht es jetzt weiter? Was will ich ei-
gentlich in Zukunft machen? Wie kann ich mein Leben in
Zukunft finanzieren?

Gesundheit hat ihren Preis

Schnell wieder gesund zu werden und die Finanzierung des
Lebensunterhalts sind die groBten Winsche im Falle einer Ar-
beitsunfahigkeit. Die Wirklichkeit sieht oft anders aus, denn
viele hilfreiche Reha- und Therapieleistungen mussen vollstan-
dig oder teilweise aus eigener Tasche bezahlt werden. Wie ist
dieser groBe Zusatzaufwand zu finanzieren?

Anspruch auf staatliche Hilfe?

Die staatliche Einkommensabsicherung reicht alleine nicht, um
den gewohnten Lebensstandard zu halten. Die volle gesetzli-
che Erwerbsminderungsrente wird erst ab einer Arbeitsfahig-
keit (auch in anderen Berufen) von weniger als drei Stunden
gezahlt.

Wunsch nach Liquiditédt und finanzieller Sicherheit
Eine Baloise Studie unter 1.500 Teilnehmern ergab, dass mehr
als 90 Prozent der Befragten schnellstmoglich ins Berufsleben
zurlckkehren moéchten und mehr als Zweidrittel im Falle ei-
ner Berufsunfahigkeit auch eine hohe Kapitalzahlung erhalten
maochten.

Mit dem Extra-Schutz der Baloise BerufsunfahigkeitsVersiche-
rung Cash+ koénnen unsere Kunden ihre Genesung und ihren
beruflichen Wiedereinstieg frei planen und mit der garantier-
ten Rente lhren Lebensunterhalt finanzieren.

Was bietet Baloise Cash+

Bei erstmaliger Berufsunfahigkeit wird eine Kapital-Leistung
und eine laufende garantierte Monatsrente gleich zu Beginn
des Leistungsfalls gezahlt — im Gegensatz zu herkémmlichen
Wiedereingliederungshilfen, die erst nach Ende einer Berufs-
unfahigkeit und in stark begrenzter Hohe fallig werden.

Die Hohe der Kapitalzahlung kann in
zwei Varianten vereinbart werden:

Cash+1: Einmalige Kapitalzahlung in Hohe von einer Jah-
resrente (6.000 bis 90.000€) Uber die gesamte Versiche-
rungsdauer, zusatzliche garantierte Rentenzahlungen in
vereinbarter Héhe von 500 bis 7.500€/mtl.

Cash+3: Einmalige Kapitalzahlung in H6he von drei Jah-
resrenten (6.000 bis 72.000€) bis zum 50. Lebensjahr,
danach Kapitalzahlung in Hohe von einer Jahresrente
bis Ende der Versicherungsdauer, zusatzliche garantier-
te Rentenzahlungen in vereinbarter Hohe von 500 bis
2.000€/mtl.

Eine 30-jahrige Wirtschaftswissenschaftlerin mit einer verein-
barten BU-Rente von 2.000€ bis Endalter 67 zahlt bei einem
Nettobeitrag von 60€ fur eine zusatzliche Kapitalleistung von
72.000€ (entspricht drei Jahresrenten) monatlich 11€ mehr.
Die Einmalleistung steht zur freien Verfigung und ist zudem
steuerfrei.

Cash+ bietet Kundinnen und Kunden neben deutlich starkerer
Absicherung eine frihzeitige Unterstlitzung, um gegebenen-
falls die eigene Planung in Richtung einer beruflichen Umorien-
tierung zu unterstttzen. Das ist ein wichtiger bedarfsorientier-
ter Vorsorgeaspekt und mit einer zusatzlichen Kapitalleistung
von bis zu 90.000€ ein wirkliches Alleinstellungsmerkmal.

Kontakt

Nadja Lippert
Vertriebsdirektorin Baloise
Vertriebsservice AG

Mobil: 0160 3388541
E-Mail:  nadja.lippert@baloise.de
www.baloise.de




Extra Starthilfe
Bis zu 20.000 EUR bel
Berufsunfahigkeit

NEU!

Baloise BerufsunfdahigkeitsVersicherung Cash+

Bietet finanzielle Sicherheit, unterstUtzt bei der Genesung und
beim Wiedereinstieg ins Berufsleben. Cash+ ermdoglicht Ihren
Kunden Entscheidungsfreiheit fur deren Zukunft:

- Hohe steuerfreie Kapitalzahlung, zusdtzlich zur BU-Rente
- Mitwachsender BU-Schutz mit Testsieger-Qualitat

« ZusatzSchutz bei Arbeitsunfdhigkeit, Krankheit und Pflege optional wahlbar

Informieren Sie sich jetzt bei der Baloise Lebensversicherung AG Deutschland L
Baloise Lebensversicherung AG Deutschland - Ein Unternehmen der Baloise Group q o I se
Tel. +49 (40) 35 99 46 60 - Ludwig-Erhard-StraBe 22, 20459 Hamburg



<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

Gemeinsam neue Mafdstabe setzen

Das Geheimnis fiir lhren Vertriebserfolg? Ein starker Partner, der Sie mit einem Top-Service und
erstklassigen Produkten in lhrer taglichen Arbeit unterstiitzt. Erfahren Sie, wie Sie gemeinsam mit

der Alte Leipziger Leben mehr gewinnen.

Tradition trifft auf Innovation

Mit Gber 190 Jahren Expertise in der Altersvorsorge und einem
Platz unter den 10 gréBten Lebensversicherern gehéren wir zu
den dltesten und bedeutendsten Versicherungsvereinen auf
Gegenseitigkeit in Deutschland. Ratingagenturen bestatigen
uns dartber hinaus regelméaBig eine hohe Sicherheitslage mit
exzellentem Wachstum — so auch Assekurata, die 2023 zum
14. Mal in Folge das Gesamturteil , sehr gut” vergibt. Unser Er-
folgsrezept: Innovativ zu bleiben und Ihnen und lhren Kunden
topmoderne Losungen zu bieten.

Unsere bAV-Kompetenz

Know-how und Innovationskraft sind die Top-Erfolgsfaktoren
in der betrieblichen Altersversorgung. Mit mehr als 80 Jahren
bAV-Erfahrung und Uber 50.000 Unternehmen, die uns ver-
trauen, sind wir genau der richtige Partner. Wir bieten Ihren
Kunden maBgeschneiderte Losungen in allen finf Durchfih-
rungswegen und darUber hinaus Speziallbsungen wie Lebens-
arbeitszeitkonten und Treuhandmodell. Ein weiteres Highlight:
Gemeinsam mit der Hallesche Krankenversicherung denken
wir die ,betriebliche Flrsorge” neu: Die Kombination aus
betrieblicher Altersversorgung und betrieblicher Krankenver-
sicherung bietet das Beste aus beiden Welten und macht be-
triebliche Vorsorge bereits heute greifbar.

Die Zukunft der bAV ist digital. Mit uns setzen Sie deshalb
schon jetzt auf digitalisierte Prozesse und Losungen: Verein-
fachen Sie lhren Alltag mit der digitalen bAV-Beratung Uber
diverse bAV-Portale, auf denen wir vertreten sind, profitieren
Sie von der digitalen bAV-Verwaltung Uber das Alte Leipziger
Firmenportal und von unserer komfortablen Beratungssoft-
ware E@SY WEB LEBEN.

Biometrie-Profi durch und durch

Seit knapp 100 Jahren steht die Alte Leipziger Leben fur erst-
klassigen Berufsunfdhigkeitsschutz, der regelmaBig durch
namhafte Ratingagenturen ausgezeichnet wird. Einstimmiges

Urteil: Pole-Position mit Hochstwertung! Starke Zielgruppen-
I6sungen, eine professionelle Antrags- und Leistungsprifung
sowie faire und stabile Beitrdge machen uns zum Top-Player
beim BU-Schutz.

Seit 2022 haben wir unser Portfolio erweitert und ermogli-
chen nun auch die Absicherung von Grundfahigkeiten. Ob als
Rundum-Sorglos-Paket mit unseren Komfort-Konzepten oder
individuell mit unseren Zielgruppen-Konzepten — Sie finden fur
jeden lhrer Kunden einen passgenauen Schutz. Einzigartig: Mit
unserem Kinder-Konzept bieten Sie eine frihe Absicherung ab
6 Monaten und sichern schon den Kleinsten ihr ,, VIP-Ticket” in
unseren BU-Schutz.

Einmalbeitrige nach Erfolgsmuster anlegen

Auch bei der privaten Vorsorge kénnen Sie sich auf die Alte
Leipziger Leben verlassen. Ob klassisch, fondsgebunden oder
smart kombiniert: Mit uns finden Sie fur jeden Kunden die rich-
tige Losung. Ihr Kunde mochte groBere Geldbetrage anlegen
und sucht nach der geeigneten Anlage? Als finanzstarker Part-
ner haben wir flr jeden Anlagetyp das passende Produkt. NEU:

Eine besonders einfache und komfortable Losung bieten wir
mit AL_DuoSmart.

Kontakt

Mathias Meier
Accountmanager Alte Leipziger Leben
Vertriebsdirektion Sud

Telefon: 089 23195-223
Mobil: 0174 3466861
E-Mail:  mathias.meier@alte-leipziger.de
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SI Wertspeicher - sich sicher
wissen und dennoch Chancen
geniefien.

S| Wertspeicher vereint als Fondspolice hohe Sicherheiten mit den Chancen des Kapitalmarkts fir
einmalige Anlagebetrdde. Und mit der Modglichkeit von Zuzahlunden und Enthnahmen bleiben lhre
Kunden immer flexibel.

Ndhere Informationen erhalten Sie bei lhrem Ansprechpartner.

Maklerdirektion Siid

Kristina Kleiman

Telefon 089 55144-2 31

Mobil 0176 21768838
kristina.kleiman@signal-iduna.de
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Golden BU der LV 1871
nimmt MINT-Berufe in den Fokus

LEICHT.

Die neueste Generation der LV 1871 Berufsunfihigkeits-
versicherung Golden BU nimmt Berufe aus den Fachberei-
chen Mathematik, Informatik, Naturwissenschaften und
Technik in den Fokus. Sie profitieren von einer Beitrags-
senkung und kénnen mit der Karrieregarantie die eige-
ne BU-Rente auf bis zu 7.400 Euro anheben. Gleichzeitig
wurde die Risikopriifung fiir zahlreiche Berufe dieser Ziel-
gruppe vereinfacht.

.Gerade in den zukunftstrachtigen und entsprechend gut be-
zahlten MINT-Berufen wie beispielsweise Maschinenbauingeni-
euren, Softwareentwicklern oder Data-Analysten ist eine Ab-
sicherung im Fall von Berufsunféhigkeit sehr wichtig. Unsere
neuen BU-Tarife fur diese Zielgruppe bieten nicht nur ein at-
traktives Preis-Leistungs-Verhdltnis, sondern passen sich auch in
allen Phasen dem Lauf des Lebens an”, sagt Dr. Klaus Math,
Vorstand der LV 1871.

Attraktives Preis-Leistungs-Verhiltnis

So kann beispielsweise eine 25-jahrige Mathematikerin (ledig,
keine Kinder, Nichtraucherin) bei der LV 1871 bereits fir einen
Zahlbeitrag von monatlich 37,70 Euro eine BU-Rente in Hohe
von 1.500 Euro abschlieBen; ein 30 Jahre alter Elektroingenieur
(verheiratet, ein Kind, Nichtraucher) erhalt fir 56,50 Euro Mo-
natsbeitrag eine BU-Rente von 1.800 Euro.

Vereinfachte Risikopriifung

Neben der Beitragssenkung bietet die Golden BU unter be-
stimmten Voraussetzungen eine vereinfachte Risikoprifung bis
zu einer monatlichen BU-Rente von 1.500 Euro — fur zahlreiche
MINT-Berufe aus dem Bereichen Mathematik, Informatik, Natur-
wissenschaft und Technik sogar bis zu 2.000 Euro.

Flexible Anpassungsmoéglichkeiten
Besonders wichtig fir diese-Berufe, in denen Einkommens-
springe oft nicht unerheblich sind: Mit der Karrieregarantie

IETZT ENTDECKEN

lasst sich die BU-Rente immer mit der Gehaltserhbhung an-
heben. So ist eine spatere BU-Rente bis zu 7.400 Euro mog-
lich. Aber auch an die individuelle Lebenssituation lasst sich
die Golden BU mit einer Nachversicherungsgarantie anpassen.
Dartber hinaus erhalten Angestellte in MINT-Berufen bei der
LV 1871 eine Wiedereingliederungshilfe; fur Selbststandige gibt
es eine Umorganisationshilfe.

Weitere attraktive Verbesserungen

Auch fur viele andere Berufsgruppen wurden die Pramien neu
kalkuliert. Fur insgesamt Gber 1.400 Berufe ergeben sich Bei-
tragssenkungen. AuBerdem ermdglicht die neue Berufsgrup-
pensystematik mit 27 Berufsklassen passgenauere personliche
Angaben und Eingruppierungen. Verbesserungen gibt es auch
bei den Nachversicherungsobergrenzen und bei der Transparenz
zu den Obliegenheiten im Leistungsfall: Transparent, verstandlich
und kundenfreundlich erlautern die Versicherungsbedingungen
nun noch praziser, welche Nachweise, wie, von wem, in wel-
chem Umfang und Uber welchen Zeitraum zu erbringen sind.

Attraktive Zielgruppe fiir Vermittler

Das Potenzial fur Vermittler ist groB: Rund 3,11 Mio. Menschen
waren 2019 laut MINT-Herbstreport 2022 des Institut der deut-
schen Wirtschaft mit dem Abschluss eines MINT-Studiums er-
werbstatig. Der durchschnittliche Monatslohn von Vollzeit be-
schaftigten Akademikern dieser Studienrichtung lag 2020 mit
5.800 Euro deutlich tber dem Gesamtdurchschnitt.

Kontakt

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

Telefon: 089 55167-551
Mobil: 0160 5872669

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

versorgung mit Swiss Life Maximo

Passt immer und fiir alle

Die Plattformlosung mit dem Tarif Swiss Life Maximo
reduziert spiirbar die Komplexitat in der betrieblichen
Altersversorgung (bAV) fiir Arbeitgebende. Die fondsge-
bundene Rentenversicherung ist so individuell wie viel-
seitig, bildet unterschiedlichste Anforderungen von Kun-
dinnen und Kunden sowie Marktbedingungen perfekt ab
und kann alle Moglichkeiten staatlicher Férderung in der
bAV nutzen.

Die betriebliche Altersversorgung ist fraglos einer der wichtigsten
Bausteine fur Beschéftigte, die ihren Lebensabend finanziell un-
abhangig und selbstbestimmt gestalten wollen. Doch fur Unter-
nehmen bringt die bAV in der Regel einige Herausforderungen
mit sich: Denn wer mdglichst alle Bedirfnisse der Mitarbeiten-
den abdecken will, kommt an der meist zeitintensiven Abfrage
komplexer Tarifoptionen bei mehreren Anbietern nicht vorbei.

Eine Produktplattform fiir alles: Swiss Life Maximo

Dieser Aufwand entfallt mit Swiss Life Maximo. ,,Da wir auf ei-
nen einzigen Tarif setzen, kdnnen wir sowohl die initiale Um-
setzungsphase als auch die laufende Vertragsverwaltung fur
die Arbeitgebenden extrem schlank gestalten — das spart Zeit,
Aufwand und damit Kosten, erhoéht aber gleichzeitig den Nut-

"

zen”, sagt Stefan Holzer, Leiter Versicherungsproduktion von
Swiss Life Deutschland. Maximo richtet sich an alle Beschaftig-
ten von 15 bis 65 Jahren. Die Versorgungsldésung eignet sich far
geschaftsfuhrende Gesellschafter/-innen genauso gut wie fur

Einzelpersonen und Kollektiv-L&ésungen.

Sicherheit und Flexibilitit wihrend der gesamten
Vertragslaufzeit

Die fondsgebundene Rentenversicherung Swiss Life Maximo
verbindet das Bedurfnis der Menschen nach Sicherheit und
Rendite bei ihrer Altersvorsorge — denn das intelligente Anlage-
konzept erméglicht nicht nur weiterhin stark nachgefragte Ga-
rantien, sondern er6ffnet gleichzeitig attraktive Renditechancen
am Kapitalmarkt. Dafiir stehen mehrere aktiv gemanagte Anla-
gestrategien sowie Gber 90 Einzelfonds und Fondsportfolios zur
Verfigung. Die sorgen fur hochste Flexibilitat bei der Kapitalan-
lage. Seit Kurzem sind nun sogar nachhaltige, ESG-konforme
Fonds von Swiss Life Asset Managers und weiteren Fondsgesell-
schaften verfugbar.

Swiss Life Maximo realisiert alle bAV-Highlights

Auf die zukinftige Rentenhohe kann man sich verlassen, denn
eine garantierte Mindestrente und ein bereits zum Vertrags-
beginn garantierter Rentenfaktor werden vereinbart. Fur den
Rentenbeginn besteht eine mindestens 80-prozentige Beitrags-
garantie. Eine wahlweise automatische oder manuelle Gewinn-
sicherung, ein Ablaufmanagement vor Rentenbeginn sowie die
GuUnstigerprifung zum Rentenbeginn sorgen flr zusatzliche Si-
cherheit. Eine gehaltsdynamische Zusage ist ebenso moglich wie
die optionale garantierte Rentensteigerung ohne Anpassungs-
prafungspflicht nach § 16 BetrAVG. DarUber hinaus besteht far
Unternehmen kein Nachfinanzierungsrisiko dank einer beitrags-
orientierten Leistungszusage (bolz).

Weitere Informationen: www.swisslife.de/maximo-bav

Die Highlights im Uberblick

»» Swiss Life Maximo ist eine Komplettlésung

»» intelligente Kombination aus Renditechancen
und Garantien

»»vertraglich garantierte, mindestens 60-prozentige
Beitragsgarantie

»»groBe Auswahl an Anlagestrategien und Investment-
fonds inklusive nachhaltiger ESG-konformer Fonds

»» geeignet fUr Mitarbeitende zwischen 15 und 65 Jahre
sowie Flhrungskrafte, Leitende Angestellte und
GGF-Versorgung

»» anwendbar fur Einzelvertradge oder ganze Beleg-
schaften

»» Entgeltumwandlung oder arbeitgeberfinanziert

»» Festzusage oder gehaltsdynamische Zusage

»» garantierter Rentenfaktor bei Vertragsabschluss.

Kontakt

Swiss Life Deutschland
Christoph Euser, Key Account Manager bAV

Mobil: 0151 58742451
E-Mail: christoph.euser@swisslife.de




NURNBERGER

VERSICHERUNG
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Nachhaltige EKS-Produkte vom Profi

Nachhaltige Kapitalanlagen, die kostenfreie Gesundheits-
plattform Coach:N oder der Spezialisten-Service Better-
Doc: Der Einkommensschutz4Future der NURNBERGER
beinhaltet viele Komponenten, die auf das Konto Nach-
haltigkeit einzahlen. Somit kénnen Vermittler ihren Kun-
den entsprechende Produkte anbieten. Zudem ist es der
NURNBERGER gelungen, mit der Schiiler-BU einen ,ech-
ten” BU-Schutz bereits fiir Kinder ab 10 Jahren auf den
Markt zu bringen. SchlieBlich gehért die NORNBERGER zu
den erfahrensten EKS-Versicherern in Deutschland und
versteht ihr Handwerk.

Die Zahlen sprechen fur sich: Uber 1 Mio. BU-Vertrdge im Be-
stand und eine Annahmequote von knapp 85 % laut BU-Rating
von Morgen & Morgen. Rund 80 BU-Regulierer in der Firmen-
zentrale sorgen dafur, dass im Jahr BU-Renten in H&he von
260.000.000 EUR ausgezahlt werden. Und sobald alle entschei-
dungsrelevanten Unterlagen vorliegen, erhalt der Kunde nach
maximal 10 Tagen die Entscheidung Uber den Leistungsantrag.
Hier liegt die Leistungsquote bei tber 75 % — Morgen & Mor-
gen vergibt dafir die Hochstbewertung ,, Ausgezeichnet”. Und
noch etwas ist wichtig: Die NURNBERGER hat seit Einfiihrung
der Selbststandigen BU-Tarife die Beitrdge im Bestand stabil ge-
halten — das sind mittlerweile mehr als 30 Jahre.

Schiiler-BU und BU4Future

Fur Kinder ab 10 Jahren, die bereits eine weiterfuhrende Schule
besuchen, ist die Schuler-BU im Rahmen der BU4Future-Tarife
ein idealer Schutz. Diese kann mit einer versicherbaren monatli-
chen Rente bis 1.500 EUR und einer Beitragsdynamik (3 — 5 %)
abgeschlossen werden. Eine monatliche BU-Rente wird gezahlt,
wenn das Kind aus gesundheitlichen Griinden mindestens 6
Monate ununterbrochen und nicht mehr als 50 % am reguldren
Schulunterricht teilnehmen kann. Dabei werden auch Schulweg
und Hausaufgaben sowie die Ausstattung des Schulgebau-
des berucksichtigt. Die Schuler-BU bietet bei Abschluss bereits
.echten” BU-Schutz, da der Status ,Schuler” einem Beruf
gleichgestellt ist. Es besteht zudem ein mehrmaliges Recht auf
.GuUnstigerprifung” und einer damit verbundenen eventuellen
Verbesserung der Berufsgruppe — beispielsweise bei Wechsel
der Schulform. Eine spatere Schlechterstellung der Berufsgrup-
pe ist nicht moglich. Die Schuler-BU passt sich dem Leben des

Kindes an. So gibt es u.a. Nachversicherungsoptionen mit und
ohne Ereignis, aber auch Berufseinsteiger-, Karriere- oder Ver-
ldngerungsgarantie machen das Produkt duBerst flexibel.

Grundfihigkeitsversicherung4Future (GF4Future)

Der Grundbaustein Kompakt-Schutz kann individuell mit sieben
Zusatzbausteinen erweitert werden. Daneben gibt es verkurzte
Gesundheitsfragen und Abfragezeitraume fur junge Leute bis
Eintrittsalter 30 Jahre. Und Schuler sind bereits ab Eintrittsalter
5 Jahre versicherbar. Der Versicherungsschutz ist mit nur 2 Ge-
sundheitsfragen ganz einfach abzuschlieBen.

Schutz bei schwerer Krankheit mit der
Dread Disease4Future

Im Fall einer von mehr als 50 versicherten schweren Erkrankun-
gen verschafft sie Kunden den nétigen finanziellen Freiraum. Die
Versicherung gibt es als selbststandigen Komfort- oder Premium-
Tarif — in der Premium-Variante mit Zweitschutz (Second-Event)
fur eine weitere schwere Erkrankung. Erganzend zur Absiche-
rung der Arbeitskraft oder zu einer Rentenversicherung kann
auch die Dread-Disease-Zusatzversicherung gewahlt werden.

Bei Abschluss jedes EKS4Future-Vertrags pflanzt die NURNBER-
GER deutschlandweit einen Baum. Alternativ gibt es eine Spen-
de an die Bundesvereinigung Lebenshilfe e.V. Zudem kénnen
EKS4Future-Kunden die Gesundheitsplattform Coach:N kosten-
frei im Alltag nutzen und haben Zugang zur Spezialistensuche
und dem Facharzt-Terminservice des Partners BetterDoc.

Mehr Infos unter vertrieb.nuernberger.de/eks4future

Kontakt

Uwe Theil Vertriebsleiter Personenversicherungen
NURNBERGER Versicherung

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

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




Allianz ()

Von den Renditechancen
alternativer Anlagen profitieren

Mit der PrivateFinancePolice konnen Kunden jetzt auch von den Renditechancen alternativer Anlagen
profitieren — mit dem Know-how der Allianz als groBem, institutionellem Anleger.

Alternative Anlagen umfassen beispiels-
weise Investitionen in die Kanalisation in
London, in die Metro in Madrid, in einen
Solarpark in Uruguay oder in das Smart-
Technology-Building EDGE in der East
Side von Berlin. Solche alternativen Anla-
gen werden nicht an der Boérse gehandelt
und sind in der Regel institutionellen An-
legern vorbehalten. Das Anlagevolumen
bei derartigen Investitionsobjekten kann
im dreistelligen Millionen- oder sogar Mil-
liardenbereich liegen.

Kennzeichen der Kapitalanlage

Die Kapitalanlage, welche der PrivateFi-
nancePolice zugrunde liegt, besteht der-
zeit aus funf Anlageklassen — Infrastruk-
tur, erneuerbare Energien, Immobilien,
Private Equity und Private Debt — mit Gber
1.000 Einzelinvestments.

Ein Beispiel: Uber ein Joint Venture mit
dem Telekommunikationsunternehmen
Telefonica investiert die Allianz 700 Mio.
EUR in den Ausbau des Glasfasernetzes
im landlichen Raum in Deutschland. So
erhalten rund 2 Mio. Haushalte Zugang
zu einem schnellen Datennetz. Netz- und
Konzessionsentgelte sind langfristig ver-
einbart und bieten stabile RuckflUsse.

Alternative Anlagen bieten neben Chan-
cen auch Risiken. So koénnen einzelne
Investitionen beispielsweise hohe Wert-
schwankungen bis hin zum Totalausfall
aufweisen. Durch die Einbeziehung meh-
rerer Anlageklassen und eine Streuung
von einzelnen Investitionen innerhalb der
Anlageklassen werden diese Risiken ab-
geschwacht. Im Vergleich zu boérsenge-
handelten Anlageklassen sind die Ertrage
und Marktwertdnderungen alternativer
Anlagen in der Regel aber geringeren
Schwankungen unterworfen. Zudem er-
moglicht der langfristige Anlagehorizont
zusatzliche Renditechancen und die brei-
te, globale Streuung ein attraktives Ren-
dite-Risiko-Profil.

Von den Renditechancen alternativer
Anlagen profitieren

Zundchst einmal gilt: Alle Kunden, die
fur ihr Alter mit der Allianz vorsorgen,
profitieren von den Renditechancen al-
ternativer Anlagen innerhalb des Allianz
Sicherungsvermogens.

Mit der Allianz PrivateFinancePolice kon-
nen Kunden ihre bestehende Altersvor-
sorge wirkungsvoll diversifizieren. Als
private Rentenversicherung mit Kapital-
option gegen Einmalbeitrag bietet sie

Zugang zu den Renditechancen eines
bereits existierenden, breit diversifizierten
und weltweit investierten Portfolios aus-
gewadhlter alternativer Anlagen. Dabei
profitieren Kunden von planbaren Lauf-
zeiten und den steuerlichen Rahmenbe-
dingungen einer Rentenversicherung.

Eine Innovation, die sich auszahlt

Die PrivateFinancePolice hat auch die
Experten des Analysehauses MORGEN &
MORGEN Uberzeugt. Im September 2020
wurden das Angebot mit dem ,,Innovati-
onspreis der Assekuranz” ausgezeichnet.
Die bisherige Wertentwicklung des Re-
ferenzportfolios der PrivateFinancePolice
zeigt seit der Produkteinfihrung Ende
2019 eine attraktive Renditeentwick-
lung. So erzielte das Referenzportfolio
im Betrachtungszeitraum 31.12.2019 bis
30.06.2022 eine Wertentwicklung von
9,9% p.a.

Zu beachten: die PrivateFinancePolice
ist eine auf Langfristigkeit ausgerichte-
te Rentenversicherung — insofern ist die
Wertentwicklung in dem genannten Be-
trachtungszeitraum kein verlasslicher In-
dikator fur kiinftige Wertentwicklungen.

Kontakt

Maklerbetreuerin

Allianz Lebensversicherungs-AG

Angela Rockenfeller

Telefon: 0711 663 3384
E-Mail: angela.rockenfeller@allianz.de

Allianz Lebensversicherungs-AG

Sonja Herdtfelder

Telefon: 0711 663 4073
E-Mail: sonja.herdtfelder@allianz.de

Maklerbetreuerin




Leistungsfreiheit des Versicherers durch
eine (arglistige?) Obliegenheitsverletzung
des Versicherungsmaklers —

Kann das wirklich sein?

von Rechtsanwaltin Judith Potter / Stephan Michaelis, Kanzlei Michaelis / www.kanzlei-michaelis.de

Stellen Sie sich den folgenden Sach-
verhalt vor: Sie sind von lhrem Kun-
den mit der Schadensabwicklung im
Rahmen eines Versicherungsfalles in
der Wohngebéaudeversicherung be-
auftragt worden. lhr Kunde iibersen-
det Ihnen Kostenvoranschlage. Diese
Kostenvoranschldage leiten Sie per
E-Mail an die Versicherung weiter,
schreiben im Textfeld jedoch irrtiim-
lich, dass es sich bei der Anlage um
Rechnungen handele, die vom Ver-
sicherungsnehmer bezahlt worden
seien. Tage spater erhalten Sie eine
Nachricht lhres Kunden, der sie auf
ihren Fehler hinweist und um Rich-

tigstellung gegeniiber der Versiche-
rung bittet. Das versdumen Sie aller-
dings, weil Sie es vergessen haben.
Kann ein solcher Fehler jetzt groBe
Konsequenzen haben?

Erst als die Versicherung einige Monate
spater den Fehler erkennt, stellen Sie als
Makler*in klar, dass es sich um einen
Irrtum ihrerseits gehandelt hat. Doch ist
es da bereits zu spat? Die Versicherung
lehnt die Leistung gegendber |hrem
Kunden nur aufgrund der Verletzung
vertraglicher Obliegenheiten ab und be-
grindet dies mit ihrem Fehlverhalten, es
nicht sofort richtiggestellt zu haben!

Das hatte Ihnen nicht passieren kénnen?
Gut! Denn genau diesen Sachverhalt
hatte das OLG Frankfurt a.M. (nachzu-
lesen unter OLG Frankfurt a.M. Urt. V.
7.12.2022 — 3 U 205/22, BeckRS 2022,
44368) zu entscheiden und gab dem
Versicherer sogar Recht. Dieser ist wegen
der arglistigen Verletzung vertraglicher
Aufklarungspflichten von der Leistungs-
pflicht befreit. Der Versicherungsnehmer
erhalt keinerlei Leistung. Dem Makler
droht natdrlich der (nicht versicherte)
Haftungsfall in Hohe der berechtigten
Versicherungsleistung.
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1. Die Entscheidungsgriinde
des Gerichts

Das Gericht hat entschieden, dass der

Versicherer wegen einer arglistigen
Obliegenheitsverletzung des Versiche-
rungsmaklers leistungsfrei geworden ist.
Denn nach den zugrundeliegenden Ver-
sicherungsbedingungen traf den Klager
(VN) die Obliegenheit, unverztglich jede
Auskunft zu erteilen, die zur Feststel-
lung des Umfangs der Leistungspflicht
der Beklagten erforderlich gewesen ist.
Fur den Fall der vorsatzlichen Verletzung
dieser Obliegenheit war Leistungsfrei-
heit geregelt. Also eine ganz Ubliche
Regelung, die wir aus vielen Versiche-

rungsvertragen kennen.

Zu dieser Obliegenheit gehére auch, so
das OLG weiter, die Vorlage von Belegen
Uber erfolgte Reparaturen. Diese Oblie-
genheit hat der Versicherungsmakler
dadurch verletzt, dass er es unterlieB,
seine vorherigen falschen Angaben
gegenlber dem Versicherer richtigzu-
stellen und damit deren Irrtum, dass
die Reparaturen durchgefuhrt seien,
aufrechterhielt. Der Makler habe mit
der falschen Bezeichnung der Anlagen
auf die Regulierungsentscheidung des
Versicherers Einfluss genommen. Denn
bei Nichtausfihrung der Arbeiten hatte
allenfalls ein Anspruch in Hohe des Zeit-
wertes bestanden.

Zum Vorsatz des Maklers fiihrte das Ge-
richt weiter aus: ,,In subjektiver Hinsicht
ist fur eine arglistige Tauschung nicht
erforderlich, dass der Versicherungsneh-
mer sich bereichern will und Tatsachen
vortauscht, die zu einer hoheren als der
geschuldeten  Entschadigung fihren
wulrden, oder Tatsachen verschweigt,
die eine niedrigere Entschadigung zur
Folge hatten. Ausreichend ist die Ver-

folgung eines gegen die Interessen des

Versicherers gerichteten Zwecks — sei es
die Beschleunigung der Schadenregulie-
rung oder das Ausraumen von Schwie-
rigkeiten bei der Durchsetzung berech-
tigter Deckungsanspriiche — verbunden
mit dem Wissen, dass durch dieses Fehl-
verhalten die Schadenregulierung des
Versicherers moglicherweise beeinflusst
werden kann.”

v

2. Rechtliche Bewertung

Das Urteil zeigt zweierlei: Zum einen wird
deutlich, wie weit der Begriff der Arglist
ausgelegt wird. Grundsatzlich liegt Arg-
list nur dann vor, wenn jemand in der
Absicht handelt, das Regulierungsver-
halten des Versicherers zu beeinflussen.
Auch wenn die falsche Information nur
irrtimlich erfolgte. Dass es der Makler
absichtlich unterlieB, seinen Irrtum zeit-
nah richtig zu stellen, gentgt fur das
Vorliegen von Arglist.

Das Urteil ist aber auch aus einem an-
deren Blickwinkel interessant: Das OLG
fUhrt in seiner Entscheidung aus, dass
das Verhalten des Maklers dem Versiche-
rungsnehmer zuzurechnen sei, da der
Makler im Rahmen der Schadensabwick-
lung im Auftrag des Klagers handelte.
Das Gericht begrindet dies mit der so-
genannten ,Wissenszurechnung” nach
§ 166 BGB. Diese ist vor allem bei Auf-
kldrungs- und Anzeigeobliegenheiten,
also Erklarungsobliegenheiten, relevant.

Anders als bei Obliegenheitsverletzun-
gen, die sich auf den tatséchlichen
Umgang mit dem versicherten Risiko
beziehen, bedarf es fur die Zurechnung
falscher Erkldrungen auch keiner Repra-
sentantenstellung. Denn im Unterschied
zur Reprasentantenstellung setzt die
Wissensvertretung nicht voraus, dass
der Dritte bei der Risiko- oder Vertrags-

verwaltung in vollem Umfang an die

e

KANZLEI
RECHTSANWALTE

Stelle des Versicherungsnehmers tritt.
Wissenserklarungsvertreter ist nach stan-
diger Rechtsprechung bereits, wer von
dem Versicherungsnehmer mit der Er-
fallung von dessen Obliegenheiten und
der Abgabe von Erkldrungen betraut ist.
Aufklarungs- und Anzeigepflichtverlet-
zungen des Maklers muss sich der Ver-
sicherungsnehmer demnach selbst an-
rechnen lassen.

3. Fazit

Es verbleibt bei dem bekannten Grund-
satz: Die Beratungspflichten des Versi-
cherungsmaklers gehen weit. Bei der
Verletzung von Anzeige- und Aufkla-
rungsobliegenheiten sind die Erklarun-
gen des Maklers dem Versicherungsneh-
mer allein aufgrund seiner Beauftragung
zuzurechnen. So kann der Versicherer
dem Versicherungsnehmer aufgrund
der Falschangaben des Maklers samtli-
che Leistungen versagen. Dies gilt sogar
dann, wenn sich der Versicherungsneh-
mer selbst noch um Richtigstellung be-
muht.

Tauschungsvorsatz ist nach dieser
Rechtsprechung schon dann anzuneh-
men, wenn irrtiimliche Falschangaben
nicht zeitnah richtiggestellt werden.
Auch vermeintlich kleinere Fehler sind
daher unverziiglich zu korrigieren.
Dies gilt umso mehr, als dass auch die
Vermogensschadenshaftpflichtversi-
cherung beim Vorliegen von Arglist
nicht leistet. Ein kleiner Fehler muss
unverziiglich richtiggestellt werden,
sonst droht lhre Haftung!

MICHAELIS?®
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EINE WIN-WIN-SITUATION FUR
BETRIEBE UND BESCHAFTIGTE

Neue Tarife in der betrieblichen Krankenversicherung

Im Wettbewerb um gut ausgebilde-
te Fachkrafte sind immer haufiger
Zusatz- und Sozialleistungen das
Zinglein an der Waage, wenn sich
Bewerber fiir einen Arbeitgeber
entscheiden. Mit drei neuen Budget-
Varianten und optimierten Baustein-
tarifen hat SIGNAL IDUNA jetzt ihre
Angebote fiir die betriebliche Kran-
kenversicherung (bKV) weiter abge-

rundet.

In der neuen Produktlinie wurden nicht
nur die bestehenden Tarifbausteine opti-
miert, sondern auch die Steuerungsmaog-
lichkeiten fir Unternehmen erweitert:
Bei den neu eingefiihrten Budget-Va-
rianten GesundAKTIV+, GesundAGIL+
und GesundVITAL+ kdnnen Betriebe die
Budgethdhe zwischen 300 und 1.500
Euro festlegen — gestaffelt in 300 Euro-
Schritten.

Mit der neuen Produktlinie ,,+*
profitieren

Der Grundbaustein GesundAKTIV+ leis-
tet im Rahmen des gewahlten Budgets
flr beispielsweise Sehhilfen, Naturheil-
verfahren, Vorsorgeuntersuchungen bis
hin zu Zahnbehandlungen, -vorsorge
und -ersatz. In den Varianten GesundA-
GIL+ und GesundVITAL+ erhalten die
Beschaftigten Uber das gewdhlte Bud-
get hinaus zu 70 beziehungsweise 90
Prozent Leistungen fur hochwertigen
Zahnersatz. Ebenfalls inklusive sind As-
sistance-Leistungen wie ein Arzttermin-
Service, Videoberatung, arztliche Zweit-
meinung oder auch medizinische Hilfe

im Ausland. Erganzt werden kénnen die
Budget-Varianten durch zusatzliche Bau-
steine zum Beispiel flr eine bessere Ver-
sorgung im Krankenhaus (UnfallPrivat+
und KlinikPrivat+) oder die Kompensati-
on eines krankheitsbedingten Verdienst-
ausfalls (Krankentagegeld KT+).

Das hohere Leistungsniveau der op-
timierten Baustein-Tarife zeigt sich in
den einzelnen Leistungsbereichen. So
gibt es beispielsweise im ZahnOptimal+
eine hundertprozentige Erstattung fur
Zahnprophylaxe inklusive professionel-
ler Zahnreinigung bis 300 Euro sowie
zahnaufhellende MaBnahmen bis 100
Euro je Versicherungsjahr. Im Sehhilfe+
wurde die Erstattung bei Brillen, Glasern
und Kontaktlinsen auf 300 Euro in zwei
Versicherungsjahren  angehoben. Im
KlinikPrivat+ und UnfallPrivat+ gibt es
nun 100 Prozent Erstattung bei 1- und
2-Bett-Zimmern sowie 50 Euro Ersatz-
Krankenhaustagegeld. Die bKV leistet
ohne Wartezeit. Eine Gesundheitspri-
fung entfallt. Zusatzlich sind bereits lau-
fende Versicherungsfalle und auch feh-
lende Zahne mitversichert.

Vorteile fiir Beschiftigte

und Betriebe

Eine betriebliche Krankenversicherung
steigert merklich die Arbeitgeberattrak-
tivitdt. So kénnen nicht nur Fachkrafte
angeworben, sondern auch Mitarbeiten-
de langfristig gebunden werden. Schon
ab drei Angestellten kdnnen Arbeitgeber
mit einem Kollektivvertrag Uber die be-
triebliche Krankenversicherung bei SIG-
NAL IDUNA die Mitarbeitenden von ei-
ner umfangreichen Gesundheitsvorsorge
profitieren lassen.

Versicherte kdnnen darlber hinaus ge-
gen eigenen Beitrag den Versicherungs-
schutz fur sich und ihre Angehoérigen um
weitere Leistungsbausteine erweitern.
Beschéftigte, die ihren Arbeitgeber oder
in den Ruhestand wechseln, brauchen
dennoch nicht auf den Versicherungs-
schutz zu verzichten. Sie kénnen in die
arbeitnehmerfinanzierte Variante der
bKV wechseln. Das gilt auch, wenn der
Betrieb die bKV nicht fortfiihren mochte.
Die bKV von SIGNAL IDUNA ist also eine
echte Win-Win-Situation fur Beschaftig-
te und Betriebe.

Kontakt

Mobil:
E-Mail:

Christoph Trzebiatowski
Spezialist Krankenversicherung

Mies-van-der-Rohe-Str. 6, 80807 Munchen
Telefon: 089 551 44230

0173 154 3247
christoph.trzebiatowski@signal-iduna.de
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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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Das zeichnet unsere Autoversicherung aus:

Besonders gunstige Konditionen fur junge
Fahrer (Begleitetes Fahren)

Schnelle und zuverlassige Schadenregulierung

Besondere Leistungen fur Elektro- und
Hybrid-Pkw (im Komfort-Tarif)

Leistungsstarker Versicherungsschutz
flr Campingfahrzeuge

Ausgezeichnet von Stiftung Warentest® 11/2022

Personliche Ansprechpartner und
exzellente Beratung

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
oder unter 0221 5737-300
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Ein strahlendes Lacheln fur die
Kleinen - mit unserer Zahnzusatz-
versicherung

Eltern wollen fir Ilhre Kinder nur das Beste: Unser Hochleistungstarif ZahnEXKLUISVpur bietet hier das
Rundum-Hochleistungspaket flr Ihre Kunden.

Highlights, wie beispielsweise unbegrenzte Leistungen fir Kieferorthopddie und professionelle Zahnreinigung
fur Kinder, sowie Leistundgen fur schmerzstillende MaBnahmen, zaubern |hren groBen und kleinen Kunden ein
strahlendes Ldcheln ins Gesicht. Informieren Sie sich.

Christoph Trzebiatowski

Spezialist Krankenversicherund

Telefon 089 55144 -230

Mobil 0173 1543247
christoph.trzebiatowski@signal-iduna.de



