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SDV INTERN _ Journal

EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

das dritte Quartal steht in den Startléchern,
und die heiBe Phase des Geschéftsjahres
lauft langsam an: Gerade im Herbst bieten
sich zahlreiche Geschaftsmoglichkeiten, es
werden zahlreiche Vertrage Uberprift, ange-
passt, umgedeckt oder steuerliche Férderun-
gen ausgeschopft. Das bedeutet viel Arbeit,
aber auch attraktive Verdienstmoglichkeiten.
Wahrscheinlich plant |hr auch gerade Eure

To-dos fur die kommenden Wochen.

Im Fokus steht dabei die unabhangige Bera-
tung Eurer Kunden. Sei es zur neuen Kfz-Ver-
sicherung, zur PKV oder bei samtlichen ande-
ren Produkten - fundierte Tarifvergleiche und
eine groBe Auswahl an Gesellschaften sind
die Grundlage fir eine optimale Absicherung,
Partner der SDV AG greifen auf ein Portfolio
von mittlerweile mehr als 400 Gesellschaften
zu. Das garantiert Euch maximale Flexibilitat
bei Eurer Beratung. Im Interview erlautern un-
ser Aufsichtsratsvorsitzender Ulrich Scheele
und ich, wie Euch die SDV AG als Tochter der
SIGNAL IDUNA Holding Unabhangigkeit ge-
wahrleistet und wie |hr als Makler von dieser

Firmenstruktur profitiert.

Auch der Leitartikel dieser Ausgabe befasst
sich mit dem Thema Unabhéangigkeit. Er zeigt
auf, wie die Services der SDV AG Euch dabei

unterstutzen, diese zu wahren.

In der Rubrik Unternehmensberatung gehen
wir diesmal darauf ein, wie Eure Nachfolge-
planung in Zusammenarbeit mit der SDV
AG aussehen kann. Denn auch |hr kommt
friher oder spater an den Punkt, an dem |hr
Euch mit der Gestaltung Eurer Rentenphase
befassen solltet. Hierflr bieten wir Euch ver-
schiedene attraktive Modelle, die Euch auch
das Fortfiihren Eurer Tatigkeit erlauben. Ubri-
gens: Wusstet |hr, dass wir 2015 branchenweit
die Ersten waren, die eine Maklerrente ange-
boten haben? In Sachen Nachfolgeplanung
bringen wir also ein ganzes Jahrzehnt an Er-

fahrung mit.

Beim Thema Outsourcing geht es dieses
Mal um unser Antragswesen. Hier bieten wir
Euch einen ausgefeilten Prozess, der - rich-
tig genutzt - Eure Antragstellung enorm be-
schleunigt. Damit Ihr kinftig noch schneller
Rickmeldung von den Gesellschaften erhal-
tet, haben wir Euch die einzelnen Schritte in

diesem Heft Ubersichtlich zusammengefasst.

Und, last but not least: Herzlichen Dank flr
Euer Vertrauen in uns! Zum vierten Mal wur-
den wir beim finanzwelt Maklerpool Navi-
gator in allen Kategorien mit der Bestnote
,Herausragend® geehrt. Das haben wir auch
Eurer Stimme zu verdanken. Euer positives

Feedback bestatigt uns in unserem Tun und

gibt uns die Energie, jeden Tag noch besser

zu werden. Fir Euch und alle unsere Partne-

rinnen und Partner.

Nun winsche ich Euch viel Spal3 beim Lesen

dieser Ausgabe!

Herzlichst,
Armin Christofori
CEO der SDV AG

F,
\
-

Hinweis: In dieser Ausgabe wird aus Griinden der besseren Lesbarkeit das generische Maskulinum von Makler / Versicherungsmakler verwendet.

Weibliche und anderweitige Geschlechteridentitaten werden dabei ausdriicklich mitgemeint, soweit es fir die Aussage erforderlich ist.
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News und Termine

SDV INTERN _ Journal

Neuer Imagefilm
der SDV AG

Ein moderner Blick auf unsere Werte und Partnerschaft
Wir sind stolz, euch unseren neuen Imagefilm prasentieren zu dir-

fen! Nach Uber zehn Jahren wurde es hochste Zeit fur eine frische

Perfekte Chance fur
IDD-Stunden & frisches Wissen

Nutze die letzten Termine 2025, um fehlende IDD-Zeiten zu sam-
meln und Dich gleichzeitig Uber aktuelle Produkte, Trends und

Neuigkeiten der Branche zu informieren. Sei dabei und sichere Dir

Produktion — denn unser letzter Film stammt noch aus dem Jahr Deinen Wissensvorsprung!

2013. Gemeinsam mit einem groBartigen Team ist ein moderner,

authentischer Film entstanden, der unsere Werte, unsere Arbeits- 7. Oktober 2025 10.00 -14.50 Uhr

4. November 2025 10.00 -14.50 Uhr
2. Dezember 2025 10.00 -14.15 Uhr

weise und vor allem die enge Partnerschaft mit unseren Maklern in
den Mittelpunkt stellt.
Ein besonderer Dank gilt dabei allen, die mitgewirkt haben - und

vor allem Bastian Kunkel von Versicherungen mit Kopf, der mit sei-

ner sympathischen Art und Expertise das Projekt bereichert hat.

Viel Freude beim Anschauen!

Jetzt noch anmelden!

Immer auf dem neuesten Stand @
mit unseren WhatsApp-News

Einmal die Woche Top-News aus der SDV AG direkt auf Dein Smartphone? -
Mit unseren WhatsApp-News ist das ab sofort moglich.

Du musst lediglich unseren Kanal abonnieren, um auf dem Laufenden zu bleiben.

Scanne dafiir einfach den QR-Code und vollende den Anmeldeprozess

anschlieBend auf Deinem Handy.
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SDV INTERN _ Maklerpool

Wenn Makler Giber die Anbindung an einen Pool nachdenken, stellt sich ihnen eine zentrale Frage:

Was passiert mit meiner Unabhangigkeit? Partner der SDV AG miissen sich dartliber keine Gedanken

machen. Denn der Maklerpool sichert ihre Unabhangigkeit auf vielfaltige Weise.

»Ein Versicherungsmakler ist, wer ge-
werbsmaBig fiir den Auftraggeber die Ver-
mittlung oder den Abschluss von Versi-
cherungsvertragen Gbernimmt, ohne von
einem Versicherer oder von einem Versi-
cherungsvertreter damit betraut zu sein
(§ 34 d Absatz 1Nr. 2 der Gewerbeordnung
(GewQ)). Der Makler ist treuhanderischer
Sachwalter des Kunden und ist als solcher
verpflichtet, die Interessen des Versiche-
rungsnehmers bestmoglich wahrzuneh-
men. Versicherungsunternehmen gegen-
tiber ist er unabhéngig. [..]1“' - so erklart
die IHK Region Stuttgart den Beruf des

Versicherungsmaklers.

Im Kontext der SDV AG tragt der letzte Satz
besondere Bedeutung: ,Versicherungsunter-
nehmen gegenuber ist er unabhangig.* Be-
kanntermaBen ist die SDV AG eine Tochter
der SIGNAL IDUNA Holding. Das kénnte bei
interessierten Maklern zu der Annahme fiih-
ren, dass der Mutterkonzern in Sachen Pro-
duktspektrum und Auswahl der Gesellschaf-
ten Einfluss ndhme. Dem ist jedoch nicht so.
Der Maklerpool kooperiert mit mehr als 400
Versicherern. So bietet er seinen Partnern
eine breit gefacherte Auswahl an Tarifen und
Konditionen. Genau das ist die Basis fur eine

spartenUbergreifend unabhéangige Beratung.

Zudem ist die Zugehorigkeit zu einer groBen

Unternehmensgruppe vielmehr ein Garant

fur Unabhangigkeit. Denn dank der Unterneh-
mensstruktur steht die SDV AG finanziell auf
einem soliden Fundament. Sie hat einen ver-
lasslichen Investor aus der Branche. Dieser
hat wiederum ein Interesse an einer langfris-
tigen und fur beide Seiten fruchtbaren Ge-
schéftsbeziehung. Das Risiko eines Riickzugs
geht damit gegen null. Demgegentber stehen
die Unternehmensmodelle einiger Wettbe-
werber, die auf internationale Geldgeber set-
zen. Hier muss immer mit einem Abzug von
Kapital gerechnet werden, wenn die Unter-
nehmensbilanz nicht wunschgeman ausfallt.
Die Folgen eines solchen Rickzugs bekamen

auch die angeschlossenen Partner zu spuren.

So setzt sich die SDV AG fiir die
Unabhangigkeit von Maklern ein

Unabhangigkeit definiert sich nicht nur durch
die Unternehmensstruktur oder das Pro-
duktspektrum, das ein Maklerpool anbietet.
Der Unabhangigkeitsgedanke muss auch Teil
des Servicekonzepts sein. Deswegen ist ein
Leitmotiv der SDV AG, Makler aktiv in ihrem
Geschaftsmodell zu unterstitzen. Jeder On-
boarding-Prozess fir neue Partner beginnt
damit, den Status quo zu ermitteln und die
unternehmerischen Ziele abzufragen. Denn
das Bestreben der Partnerschaft soll es sein,
den Makler bei seiner unternehmerischen

Vision bestmdglich zu unterstttzen. Das ge-

lingt mit individuellen Services, Trainings und
einer funktionierenden digitalen Vertriebs-
landschaft. All diese Elemente sind fein auf-
einander abgestimmt und sorgen dafur, dass
Makler ihr Tagesgeschaft effizienter bewalti-
gen koénnen.
Auch bei Spezialisierungswiinschen un-
terstltzt der Maklerpool. Hier ist im ersten
Schritt eine klare Abgrenzung der Ziel- bezie-
hungsweise der Produktgruppe wichtig. Auch
die Positionierung am Markt und eine Strate-
gie zur Ansprache potenzieller Interessenten
sind Teil der Unterstutzung. Zudem erhalten
Makler - ob mit oder ohne Spezialisierung -
Zugriff auf das Expertenwissen samtlicher
Fachabteilungen. Das bedeutet: Egal, wie
komplex sich ein Sachverhalt darstellen mag,
in der SDV AG gibt es immer jemanden, der
sich des Vorgangs annimmt und an einer L6-

sung arbeitet.

Dies ist Ubrigens ein weiteres Merkmal, das
den Pool von anderen Anbietern unter-
scheidet: Der Service findet von Mensch zu
Mensch statt. Partner legen ihre Falle immer
einem Experten oder einer Expertin aus der
jeweiligen Fachabteilung dar. Diese Kolle-
ginnen und Kollegen sind in der Regel selbst
Makler und wissen, worauf es bei der Bear-
beitung ankommt. Zudem pflegen sie enge
Kontakte zu den Schllsselpersonen bei den

Gesellschaften. Dies ermoglicht oftmals

"https:/www.ihk de/stuttgart/fuer-unternehmen/recht-und-steuern/versicherungsvermittler/merkblaetter-zu-den-neuen-vorschriften/versicherungsmakler-vertreter-
688732#:~text=Der%20Makler%20haftet%20grunds%C3%A4tzlich%20dem,die%20Pflichtverletzung%20des%20Maklers%20beweisen. Zuletzt aufgerufen am 7.7.2025
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SDV INTERN _ Maklerpool

kirzere Entscheidungswege oder Sonderlo-
sungen, wo nétig. Auch das zahlt auf die Un-
abhangigkeit ein. Denn ein Makler, der im Hin-
tergrund verlassliche Unterstltzung erfahrt,
bindet seine Kunden und sichert damit sein

Geschaftsmodell.

Darum profitieren Makler von
einer Kooperation

SDV Partner agieren nach dem White-Label-
Prinzip. Sie bleiben das Gesicht ihres Unter-
nehmens und die Ansprechpartner flr ihre
Kunden. Die SDV AG ist der Kooperations-
partner im Hintergrund und liefert die not-

wendige Infrastruktur fir eine reibungslose
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Kundenbetreuung. Sie unterstitzt bei Anfra-
gen, Schadensregulierungen sowie Angebot-
sprozessen und begleitet den Makler so, wie
er es bendtigt. Der Unabhangigkeitsgedanke
spiegelt sich auch in der Geschaftsbezie-
hung zwischen Pool und Makler wider. Partner
mussen weder eine Mindestquote erflllen
noch einen fest definierten Umsatz einrei-
chen. Sie sind also vollig frei in der Gestaltung

ihres Geschafts.

SDV Partner wissen die funktionierenden
Prozesse und die bedarfsgerecht gestal-
teten Tools zu schatzen. Insbesondere die
digitalen Abschlussstrecken erleichtern die

Eingabe von Anfragen und das Erstellen von

Angeboten. Entsprechend zlgig erfolgt eine

Rickmeldung seitens der Gesellschaft, was
wiederum fir zufriedene Kunden sorgt. Fir
LEinzelkdmpfer® kann eine Anbindung an die
SDV AG sogar die Losung sein, um den Mak-
lerstatus zu behalten. Denn die zunehmende
Burokratie und immer neue Regelungen bin-
den wertvolle Zeit, die eigentlich in Beratun-
gen investiert werden sollte. SDV Partner la-
gern burokratische Aufgaben einfach an das
Backoffice des Maklerpools aus. Dadurch
schaffen sie Freirdume fur geldwerte Tatig-

keiten und reduzieren ihre Arbeitslast.

Stichwort Arbeitslast reduzieren: Irgendwann
erreicht jeder Makler den Punkt, an dem er
in den Ruhestand wechseln méchte. Auch

hierflr bietet die SDV AG Ldsungen an. Die




Maklerrentenmodelle des Pools sind darauf
ausgelegt, Partnern eine lebenslange Rente
auszubezahlen. Zudem haben sie auf Wunsch
die Méglichkeit, in einem bestimmten Umfang
weiterzuarbeiten. Somit ist auch im Ruhe-

stand fur Unabhangigkeit gesorgt.

Unabhéangigkeit
ist die Quintessenz

Halten wir fest: Unabhangigkeit als Versi-
cherungsmakler hat viele Facetten. Die ge-
setzliche Regelung ist lediglich die Basis da-
fur. Doch Unabhangigkeit bedeutet weitaus
mehr: Es ist auch die Freiheit von Umstanden,
die einschranken. Makler, die auf sich gestellt
sind, stoBen irgendwann an die Grenzen des
Leistbaren. Auch fachliche oder prozessuale
und kommunikative Hirden behindern wirk-

lich unabhangige Arbeit.

Darum ist es fur die Bewahrung und Forde-
rung der eigenen Unabhangigkeit wichtig,
kluge Entscheidungen zu treffen. Ein Makler
muss eine klare Vorstellung davon haben,
wie das eigene Geschaftsmodell aussehen
soll und wie es umsetzbar ist. Zudem sollte
er sich vor Augen fuhren/sich vergegenwar-
tigen, was Unabhangigkeit flr ihn personlich
bedeutet - abseits dessen, was das Gesetz

flr Beratungen vorgibt.

Daraus ergeben sich die Auswahlkriterien
fur einen Maklerpool. Vermittler, die maximal
eigenstandig, aber dennoch mit verlasslicher
Unterstltzung im Hintergrund arbeiten wollen,
wahlen die SDV AG als Kooperationspartner.
Mit mehr als 400 Gesellschaften gewahrleis-
tet das Unternehmen eine freie Produktaus-
wahl. Zudem entfallen Abhangigkeiten, die aus
Einzelanbindungen resultieren: Die Kommuni-
kation mit den Versicherern erfolgt Uber die
SDV AG. Somit sind Makler nicht langer auf
einen schwer erreichbaren Ansprechpartner

in der Gesellschaft angewiesen.

/_,_,./-—'/jﬁrll,lf!fil/// 0
_T\““I”/W\
y ’

Auch die Servicelandschaft der SDV AG for-
dert die Unabhéangigkeit, gerade fur Einzel-
kampfer. Diese sind haufig sogar auf Unter-
stUtzung angewiesen, um den Maklerstatus
auch bei hohem Arbeitsaufkommen langfris-

tig halten zu kédnnen.

Grundsatzlich sollte jeder Makler genau pru-
fen, was er von einem Pool erwartet und wel-
che Services und Dienstleistungen ihm wich-
tig sind. SDV Partner schatzen besonders die
kurzen Kommunikationswege, den direkten

Kontakt zu Expertinnen und Experten sowie

SDV INTERN _ Maklerpool

die digitale Vertriebsplattform. Es ist dieses
Zusammenspiel, das ihnen eine freie und
unabhéangige Ausgestaltung ihres Berufs er-
moglicht - Uber das gesetzlich vorgegebene

MaB hinaus.
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SDV INTERN _ Maklerpool

INTERVIEW

~Wir garantieren Unabhangigkeit

in der Beratung mit einer Produktauswahl

von mehr als 400 Versicherern.”

Versicherungsmakler sind per Gesetz dazu verpflichtet, ihre Kunden produktunabhangig zu beraten. Bei einer Poolanbindung

beflirchten viele den Verlust dieser Unabhangigkeit — insbesondere, wenn der Maklerpool ein Tochterunternehmen eines Versi-
cherungskonzerns ist. So wie im Falle der SDV AG, die zur SIGNAL IDUNA Gruppe gehort.

Armin Christofori, CEO der SDV AG, und Ulrich Scheele, Aufsichtsratsvorsitzender der SDV AG, zerschlagen diese Beden-
ken. Denn gerade die Zusammenarbeit zwischen einem Versicherungskonzern und einem Pool ist im Angesicht der aktuellen

Branchenentwicklungen ein echter Vorteil fir Makler.

Armin Christofori Ulrich Scheele

CEO Aufsichtsratsvorsitzender
der SDV AG der SDV AG

ww.sdv.ag SIGNAL IDUNA Gruppe

Generalbevollmachtigter
Vertriebsentwicklung /
Freie Vertriebe
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Die SIGNAL IDUNA ist seit der Griindung
der SDV AG 2009 das Mutterschiff des
Maklerpools. Wie kam es zu dieser Kons-
tellation?

Ulrich Scheele: Die Idee dazu kam von Armin
Christofori, der erkannte, dass es am Markt
an einem Maklerpool fehlte, der sich konse-
quent als Servicedienstleister versteht, mit
verflgbaren Services und Prozessen, die auf
die Bedurfnisse von Maklern zugeschnitten
sind. Die Wahl der SIGNAL IDUNA als ,Mut-
terschiff* war dabei kein Zufall: Der Konzern
bringt nicht nur finanzielle Stabilitat mit, son-
dern teilt auch die Werte von Partnerschaft,
Verlasslichkeit und Innovationsgeist - eine
solide Basis flir den Aufbau eines modernen
Maklerpools.

Armin Christofori: Ich habe einen SIGNAL-
IDUNA-Hintergrund durch meinen berufli-
chen Werdegang. Zwischenzeitlich hatte ich
das Unternehmen verlassen. Da meine Frau
leitende Angestellte war, habe ich sie einmal
auf ein Incentive begleitet. Bei dieser Gele-
genheit traf ich den damaligen CEO Reinhold
Schulte, dem meine Vision eines Maklerpools
gefiel. Sechs Wochen spater wurde die SDV
AG gegriindet.



Inwieweit ist die SIGNAL IDUNA an den
Geschiftsprozessen der SDV AG betei-
ligt?

Ulrich Scheele: Die SIGNAL IDUNA ist struk-
turell und strategisch eng eingebunden, lasst
der SDV AG aber operativ die notwendigen
Freiheiten, um als flexibler und ungebundener
Dienstleister fur Makler zu agieren.

Armin Christofori: Die SIGNAL IDUNA ist
Aktionarin und hat keinen Einfluss auf das Ta-
gesgeschaft. Genau genommen ist die SDV
AG eine Tochter der SIGNAL IDUNA Holding

und nicht des Versicherers.

Wie hat sich die Kooperation zwischen der
SIGNAL IDUNA und der SDV AG seit 2009
verandert?

Armin Christofori: Die Zusammenarbeit ist
immer noch, wie sie von Anfang an war - ver-
trauensvoll und gut. Wir sind Uber eine Viel-
zahl von Projekten verbunden. Unsere neues-
te Kooperation ExklusivPlus entwickelt sich
wirklich ausgezeichnet.

Ulrich Scheele: Die SDV AG hat ihr Dienst-
leistungsportfolio kontinuierlich erweitert —
von klassischen Maklerpool-Leistungen bis
hin zu ganzheitlicher Vertriebspartnerbera-
tung. Die Kooperation ist gepragt von Ver-
trauen, Innovationsfreude und Anpassungs-
fahigkeit — ein Modell, das sich Uber die Jahre

bestandig weiterentwickelt hat.

Welche Vorteile bringt die Zusammenar-
beit der SIGNAL IDUNA und der SDV AG
aus lhrer Sicht mit sich?

Armin Christofori: Oh, da gibt es einige. Zum
einen hatten wir in der sensiblen Investitions-
phase wirtschaftliche Stabilitat, was bei einer
Unternehmensgrindung enorm wichtig ist.
AuBerdem ermoglicht uns diese konstan-
te Partnerschaft langfristige strategische
Entscheidungen. So kénnen wir die SDV AG
stets zukunftsfahig weiterentwickeln. Zudem
ist es ein groBer Unterschied, ob man einen
Investor hat, der das Versicherungsgeschaft

versteht und einen langfristigen Plan hat, oder

ob man Tochter eines branchenfremden Ka-
pitalgebers ist, der ausschlieBlich Renditezie-
le verfolgt.

Ulrich Scheele: Unsere Zusammenarbeit
bringt eine Reihe strategischer Vorteile mit
sich - sowohl fur die SIGNAL IDUNA als Kon-
zernals auch fur die SDV AG selbst und die
angebundenen Maklerbetriebe. Die Partner-
schaft ist ein Paradebeispiel flr Synergieef-
fekte: SIGNAL IDUNA sammelt Erfahrungen
in einem prozessgetriebenen Vertriebsweg,
wahrend die SDV AG ihre Rolle als innovativer

Servicedienstleister weiter ausbauen kann.

Was schéatzt die SIGNAL IDUNA an der
Geschaftsbeziehung mit der SDV AG am
meisten?

Ulrich Scheele: Die SIGNAL IDUNA schatzt
an der Geschéftsbeziehung mit der SDV AG
vor allem deren Verlasslichkeit, Innovations-
kraft und Nahe zur Praxis. Es ist aber auch
das Zutrauen in die handelnden Personen
Armin Christofori und Thomas Muller sowie
das gesamte Team in Augsburg. Letzten En-
des sind es immer Menschen, die gemeinsam
Geschafte machen, und Vertrauen ist die Ba-

sis flr gemeinsame Erfolge.

Unabhangigkeit ist fir Makler sehr wichtig.
Wie ermdglichen das die SIGNAL IDUNA
und die SDV AG mit ihrer Zusammenarbeit?
Armin Christofori: Wir bieten maximale
Transparenz hinsichtlich der Gesellschaften,
mit denen wir zusammenarbeiten. AuBerdem
garantieren wir Unabhangigkeit in der Bera-
tung mit einer Produktauswahl von mehr als
400 Versicherern. Unsere Servicelandschaft
ist darauf ausgelegt, dem Makler so viele Auf-
gaben wie moglich abzunehmen. Nicht nur
Einzelkampfer und mittelgroBe Maklerbe-
triebe profitieren von unserem Outsourcing-
Angebot. Es hilft ihnen, ihre Unabhangigkeit
langfristig zu wahren, da ihnen mehr Zeit fur
die Entwicklung ihres Unternehmens bleibt.

Ulrich Scheele: Die Zusammenarbeit zwi-
schen SIGNAL IDUNA und der SDV AG ist

SDV INTERN _ Maklerpool

ein spannendes Beispiel dafir, wie Unabhan-
gigkeit fur Makler trotz Konzernanbindung
gewahrt werden kann. Zum einen agiert die
SDV AG operativ unabhangig und ermdg-
licht Maklern produktneutrale Beratung und
Zugriff auf Angebote vieler Gesellschaften.
Zum anderen stellt die SDV AG digitale Tools,
Backoffice-Leistungen und Optimierungs-

services bereit.

Ein Maklerpool, der Teil eines Versiche-
rungskonzerns ist — welche Vorteile erge-
ben sich daraus fir Makler?

Armin Christofori: Die SIGNAL IDUNA ist
eine Partnerin mit einer langfristigen Stra-
tegie, was uns groBe Sicherheit gibt. Davon
profitieren natlrlich auch die Makler, deren
Besténde wir verwalten. Diese sind ihr Eigen-
tum und in vielen Féallen ihr Lebenswerk. Das
ist eine hohe Verantwortung, der wir aufgrund
unserer Firmenstruktur sehr gewissenhaft
nachkommen kénnen.

Ulrich Scheele: Die Anbindung an ein etab-
liertes Versicherungsunternehmen sorgt flr
solide Finanzierung, langfristige Perspektiven
und stabile Prozesse - ein Plus fur Makler, die
auf Kontinuitat setzen. Die Konzernstruktur
schafft zudem klare rechtliche Rahmenbedin-
gungen, Datenschutzkonformitat und Unter-

stUtzung bei regulatorischen Anforderungen.

Was entgegnen Sie Maklern, die aufgrund
der Firmenkonstellation Bedenken hin-
sichtlich ihrer Unabhangigkeit haben?
Ulrich Scheele: Das ist eine berechtigte Fra-
ge - und eine, die die SDV AG selbst und auch
die SIGNAL IDUNA sehr ernst nehmen. Die
Verbindung zur SIGNAL IDUNA bringt Stabi-
litdt, ohne die unternehmerische Freiheit der
Makler zu beschneiden.

Armin Christofori: Wer auf Nummer sicher
gehen will, kann sich gern mit unseren Refe-
renzpartnern austauschen. AuBerdem verof-
fentlichen wir regelmaBig unseren aktuellen
Produktmix je Sparte. So kann sich jeder
Makler selbst ein Urteil bilden.
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Herr Scheele, als Reprasentant eines gro-
Ben Versicherers und Aufsichtsratsvorsit-
zender der SDV AG: Wiirden Sie Maklern
eher zu Direktanbindungen oder zu einer
Poolanbindung raten?

Ulrich Scheele: Das eigene Geschaftsmo-
dell, die personliche Vision ist entscheidend
fur die Wahl des Maklersegments. Die Kern-
frage ist, wann was besser passt: Einsteiger
oder kleine Buros profitieren oft vom Pool,
weil der organisatorische Aufwand geringer
ist und die Unterstitzung groB. Erfahrene
Makler oder gréBere Strukturen nutzen lieber
Direktanbindungen, um Courtagen selbst zu
verhandeln und individuelle Wege zu gehen.
Viele Makler kombinieren beide Modelle. Sie
nutzen Pools fur die Randsparten wie zum
Beispiel Gewerbe oder Spezialprodukte, und
haben in den Hauptsparten direkte Anbin-

dungen an die bevorzugten Versicherer.

Herr Christofori, als CEO eines Makler-
pools: Warum wiirden Sie Maklern eine
Poolanbindung empfehlen?

Armin Christofori: Eine Poolanbindung
entlastet Makler im Tagesgeschaft und hilft
ihnen, Zeit und Geld zu sparen. AuBerdem
erhalten sie Zugriff auf Informationen, Tech-
nologien und Dienstleistungen, die sie sonst
nicht hatten. Gerade Maklerunternehmen mit
Blick auf wirtschaftlichen Ertrag davon. Auf-
grund der stetig zunehmenden Regulatorien
koénnen viele ihr Geschaft oft kaum noch al-
lein stemmen. Bei der SDV AG erhalten Mak-
ler zudem eine ausfiihrliche Unternehmens-
beratung. Wir helfen aktiv dabei, Geschéaft

entstehen zu lassen.

In der Branche ist derzeit viel Bewegung:
Fusionen groBer Versicherungshiuser
sorgen regelméaBig fiir Schlagzeilen und
Verunsicherung. Wie begegnen Sie diesen
Entwicklungen?

Ulrich Scheele: Fusionen und Marktverande-
rungen sind wie ein Gewitter Uber vertrauten

Landschaften - sie koénnen verunsichern,
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aber auch fruchtbaren Boden schaffen fur
neues Wachstum. Die Devise lautet: Nicht
starr bleiben - sondern bewusst navigieren.
Wer Wandel als Chance begreift, wird seine
Position starken.

Armin Christofori: Ich persénlich sehe dem
mit Gelassenheit und Weitblick entgegen. Im

Ubrigen stimme ich Uli zu.

Einige Maklerpools arbeiten inzwischen
mit branchenfremden, internationalen In-
vestoren zusammen. Wie betrachten Sie
diesen Trend?

Armin Christofori: Grundsatzlich ist die SI-
GNAL IDUNA ja auch ein Investor. Die SDV
AG war bei diesem Finanzierungsmodell eine
Vorreiterin. Allerdings sind die inzwischen
Ublichen internationalen Investoren mit ih-
ren moglichen Exitszenarien nicht mit einem
Partner aus der Branche zu vergleichen. Die-
ser kennt das Versicherungsgeschaft und
weil daher, was Maklern wichtig ist. Dement-
sprechend besteht eine Partnerschaft auf
Augenhodhe, in der gemeinsame Ziele verfolgt
werden.

Ulrich Scheele: Kapitalgeber bringen Geld,
Know-how und Strukturen mit, die Pools
schneller skalieren und digitalisieren lassen.
Mit mehr Budget fur Marketing und Expansi-
on kénnen Pools neue Zielgruppen erreichen
oder Zusatzservices anbieten. Mogliche He-
rausforderungen sind der potenzielle Verlust
der Neutralitat: Wenn Renditeziele dominie-
ren, kann das zu verstecktem Produktfokus
oder Druck auf Courtagemodelle fuhren.
Wichtig aus Maklersicht ist, Transparenz ein-
zufordern: Gute Pools kommunizieren offen
Uber ihre EigentUmerstruktur, ihre Ziele und

mogliche Veranderungen.

Wie, glauben Sie, wird sich die Poolland-
schaft in den kommenden Jahren entwi-
ckeln?

Ulrich Scheele: Die Landschaft der Mak-
lerpools in Deutschland steht vor einem

echten Umbruch - und das nicht nur wegen

technischer Innovationen, sondern auch
durch Kapitalstréome, Konsolidierungen und
veranderte Maklerbedurfnisse. In meinen
Augen wird die Zukunft der Maklerpools
von zwei Polen gepragt: Auf der einen Seite
stehen kapitalstarke Plattformen mit Tech-
Fokus und Skalierung. Auf der anderen Sei-
te spezialisierte Anbieter mit Nahe, Service
und Unabhangigkeit als USP. Makler mus-
sen kunftig noch genauer prufen, welcher
Pool zu ihrer eigenen Identitat und Strategie
passt — denn die Unterschiede werden gro-
Ber, nicht kleiner.

Armin Christofori: Ich erwarte eine Welle
der Konsolidierung, allein schon aus demo-
grafischen Grlinden. Die Inhabergeneration
vieler Pools hat inzwischen ein gewisses Al-
ter erreicht. In meinen Augen geht der Trend
ganz klar in Richtung gréBerer Einheiten mit
strategischen Partnern und Investoren als In-
haber. Wir als SDV AG beobachten diese Ent-
wicklungen genau und bieten Maklern auch in
Zukunft Service, den es sonst am Markt nicht
gibt: personliche Betreuung und Expertise
in allen Sparten kombiniert mit innovativer
Technologie, die den Bedlrfnissen unserer

Partner entspricht.
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Gemeinsam mehr erreichen — werde Partner der SDV AG

Seit 2009 unterstutzen wir Versicherungsmakler mit innovativen Dienstleistungen und
persdnlichem Service — werde jetzt Teil unseres starken Netzwerks.

E-Mail: vertrieb@sdv.ag

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag
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Unabhangig bis in den Ruhestand:

Die Maklerrentenmodelle der SDV AG

Die Unabhangigkeit als Makler endet nicht mit dem Eintritt in den Ruhestand. Im Gegenteil: Gerade in der

Rentenphase ist Unabhangigkeit wichtig. Hier definiert sie sich allerdings liber das Rentenmodell.

Jeder Makler kommt an den Punkt, an
dem der eigene Ruhestand ndherriickt.
Idealerweise beginnt die Planung dieser
Phase weit vor dem angedachten Riickzug
aus dem Arbeitsleben. Denn ein Makler-
ruhestand will sorgfiltig durchdacht sein.
Zudem braucht es ein solides Konzept fiir
das Rentenmodell. Der Markt bietet zahl-
reiche Varianten, doch nicht jedes Nach-
folge- oder Ruhestandsmodell passt zu

jedem Makler.

Die SDV AG war der erste Pool, der Uber-
haupt eine Maklerrente angeboten hat. Dem-
entsprechend blickt das Unternehmen auf
langjahrige Erfahrung in der Konzeption und
Umsetzung von Ruhestandsmodellen flr
Makler zurtick. Eine zentrale Frage dabei ist:
Will man den Bestand vollstandig verkaufen
oder besser lebenslang verrenten? Die Ex-
perten der SDV AG begleiten Makler bei der
Entscheidungsfindung und ermitteln das pas-
sende Modell. Sowohl der Bestandsverkauf
als auch die lebenslange Verrentung haben
ihren Charme. Allerdings ist hinsichtlich des
Erldses bei beiden Varianten der Bestands-
wert ausschlaggebend. Oftmals schéatzen
Makler diesen jedoch zu hoch ein. Sie ha-
ben zwar zahlreiche Kunden, doch das allein
macht noch keinen wertvollen Bestand. Denn
viele versaumen, ihre Klienten im Laufe der

Jahre weiterzuentwickeln.
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Das beinhaltet nicht nur, Einvertragskunden
zu Mehrvertragskunden auszubauen. Auch
die Digitalisierung samtlicher Vertrage und
Dokumente sowie vollstandige Datenséatze
gehoren dazu. Oftmals folgt bei den ersten
Gesprachen zur Verrentung das bdse Erwa-
chen: Der Bestandswert liegt deutlich unter
dem erwarteten Betrag, weil die Bestands-
struktur nicht den zeitgemaBen Standards

entspricht.

Da diese Gesprache haufig erst stattfinden,
wenn der Ruhestand kurz bevorsteht, bleibt
hinsichtlich einer Steigerung des Bestands-
werts kein Handlungsspielraum mehr. Darum
ist es wichtig, sich in der aktiven Maklerzeit
gewissenhaft um seine Kundschaft zu kim-
mern und den Wert kontinuierlich zu steigern.
Nur dann erreicht eine Maklerrente die ge-

wlinschte Hohe.

So unterstiitzt die SDV AG

beim Bestandsausbau

Der Bestand ist das Lebenswerk eines Mak-
lers. Deswegen bleiben SDV-Partner jederzeit
Eigentimer ihres Bestands. Mit der Poolan-
bindung stellen sie jedoch sicher, dass sich
ihr Bestand kontinuierlich weiterentwickelt.
Dies geschieht nicht nur durch Neukunden-
gewinnung, sondern vor allem durch gezielte

Bestandsaktionen.

Die Vertriebsexpertinnen und -experten der
SDV AG arbeiten zum einen aktiv mit Maklern
daran, Bestandspotenziale zu erkennen und
zu nutzen. Dies ist Teil des Servicekonzepts.
Zum anderen erfolgen regelmaBig Hinweise
auf Bestandsaktionen der Gesellschaften.
Hier bietet sich die Chance, Kunden gezielt
auf bestehende Vertrage und deren Opti-
mierung anzusprechen sowie Cross-Selling-

Potenzial zu nutzen.

Diese Serviceangebote sollten Makler in-
tensiv nutzen, um bei einer Verrentung oder
einem Bestandsverkauf das bestmogliche
Ergebnis zu erzielen. Denn folgende Fragen
werden sie in beiden Fallen beantworten
mussen: Wie gut sind die Datensatze ge-
pflegt? Wie hoch ist die Vertragsdichte pro
Kunde? Wie viele Vertrage mit wiederkeh-
render Provision sind enthalten? Wie ist das
Verhaltnis von Sach- und Personenversiche-
rungen? Wie digital ist der Bestand? All diese
Parameter beeinflussen den Wert und damit

die spatere Rentenhohe.

Werden diese Fragen vernachléssigt, blei-
ben zum Zeitpunkt des Renteneintritts nur
zwei Optionen: entweder weitermachen
und den Ruhestand aufschieben, oder unter
dem potenziell moglichen Wert verkaufen
beziehungsweise verrenten. Beides muss

nicht sein.



Das sind die Rentenmodelle

der SDV AG

Egal, an welchem Punkt ein Makler mit sei-
nem Unternehmen steht: Die Experten der
SDV AG begleiten ihn im Rahmen einer
Unternehmensberatung engmaschig bei
der Planung seines Ruhestands. Im ersten
Schritt fUhren sie eine Bestandsprifung
durch. Sie ermitteln dabei den aktuellen Be-
standswert und finden heraus, wo es noch
Optimierungsmoglichkeiten gibt. Im Bereich
der Digitalisierung liegt erfahrungsgeman
immer Potenzial. Unvollstandige Kundenda-
ten, die EinfUhrung eines leistungsstarken
Maklerverwaltungsprogramms, die Digita-
lisierung von Unterlagen in Papierform ... all
das sind effektive MaBnahmen, um den Be-
standswert zu steigern. Bei rechtzeitigem
Einstiegin die Nachfolgeplanung bleibt Gber-
dies Zeit, mit Unterstitzung der SDV AG den

Bestand planvoll weiterzuentwickeln und

den Wert pro Kunde zu erhdhen.

Steht der Ruhestand an, haben Makler bei der
SDV AG die Wahl zwischen zwei Rentenmo-
dellen: Der Maklerpool bietet die Lebensrente
90 und die Lebensrente 100. Beide Varianten
ermoglichen dem Makler finanzielle Sicher-
heit und die notwendige Flexibilitat. Entschei-
det sich ein Makler fiir die Lebensrente 90,
erhélt er lebenslang 90 % seiner tatsachli-
chen Bestandsprovision. Auf Wunsch wird
ein Hinterbliebenenschutz vereinbart, und er
kann weiterhin als Tippgeber ohne Haftungs-

risiko tatig sein.

Die Lebensrente 100 funktioniert &hnlich,
nutzt aber ein anderes Auszahlungsmodell.
In den ersten funf Jahren der Rentenphase
erhélt der Makler 100 % seiner tatsachlichen
Bestandsprovision. Danach werden - wie
bei der Lebensrente 90 - lebenslang 90 %
ausbezahlt. Auch bei der Lebensrente 100
besteht die Moglichkeit, als Tippgeber ohne

Haftungsrisiko zu arbeiten.

SDV INTERN _ Maklerpool

Fur alle, die zwar mit dem Ruhestand liebau-
geln, sich aber noch nicht aus dem aktiven
Maklerdasein zurlickziehen wollen, hat die
SDV AG ebenfalls eine Losung: eine unbe-
grenzte Ubergangsphase als Kooperations-
partner mit allen Vorteilen, die die Services
des Maklerpools bieten. So werden rechtzei-
tig die Weichen fur einen sorgféltig geplanten

Ruhestand gestellt.

Ubrigens ist es nicht zwingend notwendig,
sich fur eines der Maklerrentenmodelle zu
entscheiden. Die SDV AG bietet auch Be-

standskauf zu attraktiven Konditionen an.

Die Vorteile einer Nachfolgeplanung mit der SDV AG

Mit der SDV AG haben Makler bei der Nachfolgeplanung einen finanzstarken Geschaftspartner

an ihrer Seite, der eine stabile Eigentimerstruktur im Ruicken hat. Das bringt finanzielle Sicher-

heit mit sich und garantiert die Auszahlung einer lebenslangen Rente. Jede Ruhestandsplanung

erfolgt individuell und wird auf die jeweiligen Ziele und Bedurfnisse des Maklers ausgerichtet.

Manchmal braucht es auBerdem Losungen, die erst entwickelt werden missen. Auch das ist bei

der SDV AG méglich. Grundsatzlich gilt: Wer Makler ist und zur Generation 50+ gehort, sollte

sich schon jetzt intensiv mit seiner Altersvorsorge und seinem Ruhestand auseinandersetzen.

Denn fur Makler greifen dieselben Grundsatze wie fur ihre Kunden: Je eher sie mit der Vorsorge

beginnen, desto besser sind sie im Alter finanziell aufgestellt.

Die Experten fiir die Nachfolgeplanung sind bei Fragen zu den Maklerrentenmodellen und

Terminwiinschen unter vertrieb@sdv.ag erreichbar.
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Zum vierten Mal in Folge ,,Herausragend®:
Die Services der SDV AG

Die SDV AG stellt hohe Anspriche an ihr Serviceangebot. Umso mehr freut es das Unternehmen,

dass es einen Rekord weiterfiihren kann: Bereits zum vierten Mal erhalt es im finanzwelt Maklerpool

Navigator das Pradikat ,,Herausragend®.

Fiir den Maklerpool ist es keineswegs
selbstverstéandlich, vier Mal in Folge die
Bestnote zu erhalten. Denn diese Bewer-
tung kommt direkt aus der Maklerschaft
- und spiegelt damit das Tun des Dienst-

leisters wider.

Umso mehr freut es die Verantwortlichen,
dass die Partner der SDV AG die angebote-
nen Services dauerhaft als Uberdurchschnitt-
lich gut empfinden. Das Bestreben des Pools
ist es seit dessen Griindung 2009, Maklern
eine kompetente und vor allem zuverlassige
Service- und Dienstleistungsumgebung zu
bieten. Dafir geht das Unternehmen haufig
neue Wege und setzt MaBnahmen um, die an-
derswo noch in den Kinderschuhen stecken.
Diesen Mut honorierten die angebundenen
Partner nun erneut, und zwar in allen acht Ka-

tegorien des Maklerpool Navigators.

»Herausragend® in allen Kategorien -
aus gutem Grund

In allen acht Kategorien des Maklerpool Na-
vigators erzielte die SDV AG in diesem Jahr
Bestnoten - auch in der neu eingefiihrten Ru-
brik ,Kunstliche Intelligenz®. Doch woran liegt

es, dass der Pool zum vierten Mal in Folge so
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hoch bewertet wird? Ein genauer Blick auf die

einzelnen Kategorien gibt Aufschluss.

1. Maklerorientierung

Unser Alleinstellungsmerkmal der SDV AG
ist die personliche Betreuung durch die Ver-
triebslotsen. Sie sind dauerhaft erreichbar
und das Bindeglied zwischen Makler und Ge-
sellschaft. Der Vorteil: Kommunikation flieBt
an einem Punkt zusammen und bleibt nach-
vollziehbar. Das wissen Kooperationspartner

zu schatzen.

2. Produktspektrum

Unabhangige Beratung ist der Kern des Mak-
lerdaseins. Deswegen arbeitet die SDV AG
mit mehr als 400 Gesellschaften zusammen.
Das bedeutet: Makler erhalten eine groBe
Produktauswahl fir maximale Flexibilitat und

optimale Kundenbetreuung.

3. Weiterbildung

Nicht nur die Webinarreihe Makler-meets-
Company Uberzeugt mit spannenden The-
men. Auch die regelméaBigen Vortrage von
Gesellschaften sorgen dafir, dass interes-
sierte Makler stets bestens Uber neue Pro-

dukte und Vertriebsansatze informiert sind.

Hinzu kommen Individualschulungen in allen
SDV Tools, die der Pool auf Anfrage flr Ko-

operationspartner abhalt.

4. Prozesse / Services / Verwaltung

Outsourcing ist eine der Kernkompetenzen
der SDV AG: Ob Backoffice-Tatigkeiten, An-
gebotsanfragen, Schadensabwicklung oder
Risikobewertungen - der Pool unterstitzt
dort, wo Bedarf ist. Wenn gewlnscht, sogar

von der Kundenanfrage bis zum Abschluss.

5. Marketingunterstiitzung

Im digitalen Zeitalter sind AuBenwirkung und
Sichtbarkeit wichtiger denn je. Aus diesem
Grund stellt die SDV AG ihren Partnern ein
umfangreiches digitales Marketingpaket zur
Verfligung, eigene Webseite inklusive. AuBer-
dem unterstltzt der Dienstleister bei Spezi-
alisierung und Bestandsarbeit. Denn der Er-
folg der Kooperationspartner steht an erster

Stelle.

6. Softwareunterstitzung /
Digitalisierung

Das Unternehmen trat 2009 mit dem An-
spruch an, die Branche digital zu verandern.
Das treibt die SDV AG mit Innovationen wie

der mylnsure Kunden-App oder der bestan-



digen Weiterentwicklung des Maklerverwal-
tungsprogramms mylnsure Office konstant
voran. Angebotene Tools sollen den Koope-
rationspartnern das Tagesgeschaft erleich-

tern und sie vertrieblich weiterbringen.

7. Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz

Klist inzwischen fester Bestandteil der Versi-
cherungsbranche. Das gilt auch fur die SDV
AG. Das Ziel beim KlI-Einsatz: einen echten
Mehrwert fir Kooperationspartner schaffen
und die Optimierung von Prozessen errei-
chen. Daran arbeitet der Pool kontinuierlich

und verzeichnet dabei bereits Erfolge.

8. Vertriebsunterstiitzung

Ob personliche Betreuung durch die Ver-
triebslotsen, ein hoch performantes Mak-
lerverwaltungsprogramm, eine innovative
Kunden-App oder funktionierende Prozesse:
Die gesamte Service- und Dienstleistungs-
landschaft der SDV AG ist darauf ausgelegt,

Makler vertrieblich zu starken.

Stabil, verlasslich, erfolgreich
Bereits zum vierten Malin Folge erhalt die SDV
AG das Pradikat ,Herausragend” - ein klarer

Beleg fur ihre konstant hohe Servicequalitat.

SDV INTERN _ Maklerpool

Als innovativer, maklerorientierter Pool setzt
das Unternehmen weiterhin MaBstabe in der
Branche. Im Zentrum des Erfolges steht die
personliche und enge Begleitung der Makler
bei samtlichen Vertriebs- und Verwaltungs-

prozessen.

Erganzt wird das Angebot durch eine ausge-
pragte Serviceorientierung, ein vielfaltiges
Produktspektrum, praxisnahe Weiterbildungs-
angebote sowie eine leistungsstarke digitale
Infrastruktur. Damit positioniert sich die SDV
AG als zuverlassiger Partner in einer Branche,

die von konstantem Wandel gepragt ist.

finanzwell finanzwell finanzwell finanzwell
HERAUSRAGEND HERAUSRAGEND HERAUSRAGEND HERAUSRAGEND
Kategorie: Kategorie: Kategorie: o tezongy o
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OUTSOURCING

ANTRAGSWESEN
BEIDER SDV AG

Alles Wissenswerte im Uberblick

Das Outsourcing-Angebot ist ein zentrales Element der Servicelandschaft der SDV AG.
Partner schatzen dabei insbesondere das Antragswesen. Damit alle Anfragen reibungslos

an die Gesellschaften weitergegeben werden kdnnen, gilt es einige Punkte zu beachten.
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Die SDV AG arbeitet mit mehr als 400
Gesellschaften zusammen. Fiir Makler
bedeutet das: Sie haben eine gro3e Aus-
wahl an Tarifen und kénnen unabhangig
beraten. Doch nach der erfolgreichen Be-
ratung kommt in der Regel die zeitrauben-
de Birokratie. Hierfiir bietet die SDV AG
eine Losung: das sparteniibergreifende

Antragswesen.

Es gehdrt zu den Serviceangeboten, die SDV
Partner intensiv nutzen. SchlieBlich ist ein An-

trag, insbesondere in den Sparten Leben und

Kranken, mit viel Aufwand verbunden. Dieser
bindet Ressourcen, die an anderer Stelle feh-
len. Durch das Auslagern der Antragstellung
an die Expertinnen und Experten der SDV AG
schaffen sich Makler daher wertvolle Freirau-

me in ihrem Unternehmen.

Die Kolleginnen und Kollegen in den jeweiligen
Fachabteilungen kimmern sich darum, dass
bei der Antragstellung sdmtliche Unterlagen
vollstandig sind. Zudem forcieren sie ein zeit-
nahes Votum des Versicherers. Vorausset-

zung dafur ist, dass der Prozess reibungslos

Das ist bei der Antragstellung zu beachten

Wie sollten Makler bei der Antragstellung vorgehen? Welche Schritte sollten sie einhalten? Wie gelingt die reibungslose Abwicklung?

SDV INTERN _ Outsourcing

ablauft. Hierflr sind die SDV Experten im ers-
ten Schritt auf die aktive Mithilfe der Makler

angewiesen.

Denn oftmals sind es vermeintliche Kleinig-
keiten, die darlber entscheiden, wie schnell
ein Antrag bearbeitet wird. Daher sollten
Makler beim Einreichen der Unterlagen ein
Augenmerk auf bestimmte Faktoren haben.
Das erleichtert den Fachteams die Arbeit
und beglinstigt eine zligige Riickmeldung der
Gesellschaften. Grundsatzlich gelten fur alle

Sparten dieselben Richtlinien.

Diese und weitere Fragen beantwortet die folgende Ubersicht.

1. Einreichung des Antrags
Die Sparten Leben und Kranken haben ihre eigenen E-Mail-Adres-
sen. Diese lauten wie folgt:

Leben: Iv@sdv.ag
Kranken: kv@sdv.ag
Grundsatzlich kénnen Antrage fur alle Sparten jedoch immer an
antrag@sdv.ag gesendet werden. Jede E-Mail sollte nur einen
Antrag enthalten. Fehlen Unterlagen oder Unterschriften, holt die

jeweilige Fachabteilung die notwendigen Informationen ein.

Werden Abschllsse per Online-Rechner tUber das Maklerextranet
getatigt, legt das System den Antrag automatisch ab. Die Ablage
erfolgt unter der Kooperationspartner-Nummer des Maklers. Da-
mit entfallt der E-Mail-Versand an antrag@sdv.ag. Zur Sicherheit

sollte jedoch eine Kopie des Antrags gespeichert werden.

2. Risikovorabanfrage /

Ausschreibung

Falls vor Antragstellung eine Risikovorabanfrage oder Aus-
schreibung Uber die SDV AG angestoBen wurde, sollten Makler
dies in der E-Mail vermerken. Relevante Unterlagen sowie ein
mogliches Votum der Gesellschaft sollten dem Antrag beigefligt

werden.

3. E-Mail-Betreff
Schlagworte wie ,Antrag” oder ,Neuantrag” im E-Mail-Betreff er-
leichtern der Fachabteilung die Identifizierung und Priorisierung

von Antragen.

4. Kundennummer und Vermittlernummer
Die Angabe der Vermittlernummer ist fir die korrekte Zuordnung
des Antrags zwingend erforderlich. Ist bereits eine Kundennum-

mer vorhanden, kann auch diese angegeben werden.

5. Handische Anderungen am Antrag

Handschriftliche Anderungen sind erlaubt, solange sie keine Be-
rechnungsgrundlagen betreffen. Der Kunde muss allerdings jede
handschriftliche Anderung gegenzeichnen. Wird die Berechnungs-

grundlage angepasst, kann dies eine Nachbearbeitung erfordern.

6. Identifizierungspflicht

In der Sparte Leben gilt eine Identifizierungspflicht. AuBer flr die
Beantragung einer Berufsunfahigkeitsversicherung muss eine
gut lesbare Kopie der Vorder- und Rickseite des glltigen Perso-
nalausweises vorliegen. Ein abweichender Beitragszahler muss
ebenfalls durch eine Ausweiskopie identifiziert werden. Bei Be-
antragung einer privaten Altersvorsorge ist zudem die Steuer-ID

zwingend notwendig.
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SDV INTERN _ Outsourcing

Dies gilt es bei der Antragstellung zu vermeiden

Ebenso wichtig wie das Einhalten bestimmter Vorgaben ist das Vermeiden von Schritten, die die Antragstellung behindern.

Folgende Szenarien sind idealerweise zu vermeiden.

L% 1. Direkte Einreichung beim Versicherer
Die SDV AG sollte nicht nur als Mitempfanger einer E-Mail an den Versicherer eingesetzt werden.
Etwaige individuelle Absprachen mit den Gesellschaften sind so nicht nachvollziehbar. Dadurch ist unklar,
ob die SDV AG den Antrag noch einmal gesondert einreichen muss.

Reicht ein Makler den Antrag ohne das Wissen der SDV AG direkt bei einem Versicherer ein, beeintrachtigt

dies die Zuordnung von Nachbearbeitungen. Das gilt auch flir Policen und die Courtageabrechnung.

L% 2. Mehrere E-Mails fiir denselben Antrag

Ein Antrag darf nicht in mehrere E-Mails aufgeteilt werden, da dabei Informationen verloren gehen kénnen.

GroBere Dateien lassen sich komprimieren und in nur einer E-Mail versenden.

L% 3. Mehrfachversand an die SDV AG

Der Mehrfachversand eines Antrags kann zu doppelter Bearbeitung oder sogar Doppelpolicierung fihren.

Daher sollten Makler nur eine der oben genannten E-Mail-Adressen fiir inre Antragstellung nutzen.

L% 4. Direktversand an einen SDV Mitarbeitenden

Antrage sollten nicht an Einzelpersonen gesendet werden, da sich im Falle einer Abwesenheit die

Bearbeitung verzogert.
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SDV INTERN _ Outsourcing EURDPA

VERSICHERUNG PUR.

AuBerdem gut zu wissen

Halten sich Makler an den Leitfaden, steht der reibungs-

Jetzt Auto
losen Abwicklung eines Antrags nichts im Wege. Gibt es ° °
doch einmal eine Nachfrage, finden SDV Partner alle An- u n d Fa m 1 1 le
sprechpartner der Fachabteilungen im Maklerextranet.
[ ) [ )
spielend leicht
ten bei der Antragstellung bestehen. Denn eines gilt im- P
mer: Fur reibungslose Ablaufe ist eine enge Zusammen- ab SlChern .

arbeit zwischen Maklern und Pool unersetzlich. Daher

Dort sind auch die relevanten E-Mail-Adressen hinterlegt.

Auch die Vertriebslotsen unterstutzen, falls Unsicherhei-

finden SDV Partner jederzeit ein offenes Ohr fur ihre An-
liegen. Kfz- und Risikolebensversicherung der EUROPA
mit schnellem Online-Abschluss.

lhre Vorteile bei der EUROPA:

@ Ausgezeichnete und leistungsstarke
Tarife zum gunstigen Preis

@ Persénliche Unterstitzung durch
erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Ihren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
Das Maklermagazin 564-2025 _ SDV AG _ 21 oder unter 0221 5737-300




Individuell
anpassbar fur
Dich und Deine

!
INSURE

PROFIL
ABSICHERUNG e

Kunden - die
mylnsure App!

& &

Posteingang Vertrage

v o Die einzige App, die digitale Tools

Schaden melden Kontakt mit personlicher Beratung verknUpft.

Worauf wartest Du?

Ihre empfohlene Absicherungstibersicht:

Altersvorsorge 9

INSU

APP FUR
KUNDEN

Arbeitskraftabsicherung

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag



<& Alte Leipziger

ALH Gruppe

VERSICHERUNGEN _ Alte Leipziger

Lebensbegleitendes Biometrie-Konzept -
mehr als nur eine Versicherung!

Die Alte Leipziger ist seit vielen Jahren ein starker Partner fiir die Biometrie-Absicherung. Genauer gesagt steht unser

Berufsunfahigkeitsschutz seit 1925 flr Erfahrung, Verlasslichkeit und Qualitat.

Unser lebensbegleitendes Biometrie-
Konzept ist der perfekte Begleiter von
klein auf bis zum Ende des Berufslebens.
Bereits mit 6 Monaten kénnen sich die
kleinsten Kunden mit dem Abschluss
einer Grundféhigkeitsversicherung das
Eintrittsticket in den TOP-Berufsunfihig-
keitsschutz sichern. Eine Kopie der Unter-
suchungshefte reicht aus und schon geht
es los. Ab dem 10. Geburtstag ist es dann

so weit und die Wechseloption greift.

Ohne erneute Risikoprifung kann beim
Ubergang von der Grundschule auf die wei-
terfihrende Schule der bestehende Grund-
fahigkeitsschutz in eine echte Berufsunfa-
higkeitsabsicherung umgewandelt werden.
Wem das noch zu frih ist, bekommt eine
zweite Chance bei erstmaliger Aufnahme

einer beruflichen Tatigkeit.

Wenn man sich so friih absichert, ist Flexibili-
tat unglaublich wichtig! Das heiBt der Schutz
muss sich flexibel an die sich standig veran-
dernden Lebensumstande anpassen lassen.
Mit dem BU-Schutz der Alte Leipziger kein
Problem! Der Einstieg in den Job, steigen-
des Gehalt und weitere private Ereignisse
wie Heirat, Kids oder Hausbau fihren zu ei-
nem erhohten Bedarf. Mit der Ausbau- und
Nachversicherungsgarantie und dem Begin-
ner-Bonus kann der monatliche BU-Schutz
insgesamt um biszu 2.500 € erhdht werden -
und zwar ohne erneute Risikoprufung und
ohne Anrechnung von bisher durchgefuhr-

ten Dynamiken!

Aber auch finanzielle Auszeiten kénnen mit
dem BU-Schutz flexibel geplant werden -
und zwar ohne dabei den wertvollen Ver-
sicherungsschutz zu verlieren! Egal ob ein

Sabbatical ansteht, Elternzeit genommen

Biometrieabsicherung perfekt ausbalanciert

KONTAKT

Hans-Martin Bauer

Accountmanager Alte Leipziger Leben

Vertriebsdirektion Sud

Telefon: +49 89 23195-259
Mobil:  +49173 4094003
E-Mail:

hans-martin.bauer@alte-leipziger.de

wird oder z.B. die Pflege eines Angehdrigen
die berufliche Laufbahn pausieren lasst — mit
unserer Beitragspause kein Problem. Bis zu
24 Monate kénnen die Beitrage am Stuck
pausiert werden und der Versicherungs-
schutz bleibt wahrend der Zeit erhalten.
Insgesamt sogar bis zu 48 Monate Uber die

Vertragslaufzeit.

Leider geht es im Leben nicht immer nur
bergauf. Manchmal wird einem alles zu viel
und man kommt an seine Grenzen. Als
BU-Versicherer steht die Alte Leipziger im
Worst Case an der Seite ihrer Kunden! Aber
das allein reicht nicht mehr. Die Alte Leipzi-
ger denkt Versicherung neu und bietet als
lebensbegleitender Gesundheitssupporter
kostenfreie Services, die Uber vertragliche

Leistungen hinausgehen.

Mehr Infos zu unserem lebensbegleiten-
den BU-Schutz gibt es unter:

www.vermittlerportal.de/bu

W25

' W
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VERSICHERUNGEN _ Baloise

Einzigartige Kinderpolice flr
Vermogensaufbau und Absicherung

< baloise

Die neue Baloise Best Invest Kids vereint zukunftsorientierten Kapitalaufbau mit innovativen Méglichkeiten zur Absicherung

biometrischer Risiken - speziell fir Kinder. Damit schafft Baloise ein marktweit einzigartiges Angebot, das weit Uber klassische

Sparlésungen hinausgeht.

Die Baloise Best Invest Kids ist eine fonds-
gebundene Rentenversicherung, die ge-
zielt auf die Bediirfnisse von Kindern und
ihren Familien zugeschnitten ist. Im Mittel-
punkt stehen drei zentrale Leistungsbau-
steine - die ,,Drei Hits fur Kids*“:

1. Bewahrte Produktmerkmale des Vorgan-
gerprodukts bleiben erhalten.

2. Leistungsstarke Features der erfolgrei-
chen Best Invest-Produktlinie sind nun auch
fur Kinder verfugbar.

3. Neu: Die Absicherungskomponente Start-
klar Plus (ab dem sechsten Lebensmonat)
ermoglicht eine frihe Invaliditatsabsicherung
mit flexibler Wechseloption in eine Grundféa-
higkeiten- oder Berufsunfahigkeitsversiche-

rung - ein echtes Alleinstellungsmerkmal.

Friih starten - clever vorsorgen

Ein Vertragsabschluss ist bereits ab Geburt
moglich. Besonders attraktiv: Der Antrag
kann auch ohne Unterschrift der Eltern
gestellt werden - ideal fur GroBeltern oder
Paten. Auch bekannte Elemente wie die
Berufsstart-Option sind weiterhin ohne
Mehrbeitrag enthalten. Sie ermoglicht eine

spatere Absicherung mit vereinfachter Ge-

KONTAKT

Nadja Lippert

Vertriebsdirektorin Baloise Vertriebsservice AG

Telefon: +49 160 3388541
E-Mail:
www.baloise.de

nadja.lippert@baloise.de
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sundheitsprufung bei Beginn einer Ausbil-

dung oder eines Studiums.

Kapitalanlage mit System -

flexibel und effizient

Best Invest Kids Ubernimmt zentrale Vorteile
der Baloise Best Invest-Linie:

- Niedrige Einstiegshiirden: bereits ab 25€
monatlich moglich.

-Hohe Planungssicherheit durch garantier-
ten Rentenfaktor — dieser gilt auch bei Bei-
tragserhéhungen und Zuzahlungen bis zu 1
Mio. Euro.

- Flexible Zuzahlungen ab 250 €.
-Transparente Kostenstruktur, inklusive
Kostendeckel: Fondsabhangige Kosten wer-
den auf maximal 160 % der Beitragssumme
berechnet.

- Zukunftssicheres Investment: Neue Fonds
stehen automatisch zur Verfigung.

- Umfassende Wahlfreiheit bei den Verren-

tungssystemen.

Startklar Plus - frilhe Absicherung
mit spaterer Wechseloption
Mit Startklar Plus bietet Baloise einen neu-

artigen Schutzbaustein, der gezielt auf die

besonderen Risiken im Kindesalter eingeht.
Er sichert 30 relevante biometrische Risiken
ab - darunter schwere Erkrankungen, Unfall-
folgen, Pflegebedurftigkeit und der Verlust
grundlegender Fahigkeiten wie Sehen, Horen,
Sprechen oder Gehen. Im Leistungsfall er-
folgt eine einmalige Kapitalzahlungin Héhe
von 10.000 €, erganzt durch einen Sofort-

bonus aus Uberschiissen von 2.000 €.

Ein weiteres Highlight:

Die optionale Wechselméglichkeit in eine
Grundféhigkeiten- oder Berufsunfahig-
keitsversicherung - ohne erneute Gesund-
heitsprifung. Damit ist eine hochwertige Ab-
sicherung der Arbeitskraft Uber die gesamte
Lebensspanne hinweg planbar.

Mit der Kombination aus flexiblem Vermo-
gensaufbau und hochwertigem Risikoschutz
setzen wir neue MaBstébe in der Kinder-
Vorsorge. Best Invest Kids ist einzigartig am
Markt - nicht zuletzt durch die Kombination
der beiden Absicherungskomponenten Be-
rufsstart-Option und Startklar Plus in einer
Police®, sagt Sascha Bassir, Vorstand der

Baloise Vertriebsservice AG.

Fiir wen ist Best Invest Kids
besonders geeignet?

Die Police richtet sich an Eltern, GroBeltern
oder Paten, die frihzeitig Verantwortung
Ubernehmen und Kindern ein finanziell ab-
gesichertes Leben ermdoglichen mochten.
Gerade im Vergleich zu klassischen Bank-
oder Investmentprodukten bietet Best In-
vest Kids einen entscheidenden Mehrwert
durch Sicherheit und Flexibilitat - von

Anfang an.



Erstklassig mit Fonds vorsorgen.
Staatlich gefordert.

Franke [/ Bornberg EWirtschaftsWoche

Riirup-Rente

SEHR GUT
2024

Continentale
Lebensversicherung AG
BasisRente Invest BRI

AUSGEZEICHNET SEIT 2022

Continentale
Lebensversicherung AG
BasisRente Invest

Tarif BRI 2

MORGENEMORGEN

Kostenvorteil!
Institutionelle Anlageklassen
aktiv gemanagter Fonds verfiigbar.

Continentale BasisRente Invest

Mit der BasisRente Invest konnen Ihre Kunden die Steuervorteile der Riirup-Rente ganz flexibel ausschépfen.
Dabei profitieren sie von erstklassigen Renditechancen und groRer Planungssicherheit fiir die Ermittlung der Rente.

¢ Umfassende Fonds-Auswahl - tiber 70 aktiv gemanagte Fonds von mehr als 30 Anbietern und tiber 20 ETFs.

¢ Flexible Fonds-Anlage - bis zu 10 Fonds kombinieren und kostenlos wechseln.

¢ Fonds-Anlage komfortabel optimieren - mit Rebalancing und Umschichtungsmanagement.

» Steuervorteil flexibel ausschopfen - bis zu 6 x jahrlich zuzahlen, ab 250 € und bis zur steuerlichen Hochstforderung.
¢ Hoher garantierter Rentenfaktor - mit der Option GarantiePlus einer der h6chsten am Markt.

» Automatische Giinstigerpriifung zum Rentenbeginn - fiir eine hochstmogliche garantierte Rente.

» Investmentorientierter Rentenbezug - mit frei wahlbaren Fonds in Rente gehen.

lhr Ansprechpartner:

Heiko Bessey

07123 3078611
heiko.bessey@continentale.de
makler.continentale.de/basisrente-invest

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



DAS Maklerverwaltungsprogramm

der Zukunft - mylnsure Office 2.0

Mach es Dir einfach mit mylnsure Office 2.0: Von der Bedienung bis zur

selbst gesteuerten Kunden- und Vertragsanlage.

INS

OFFICE

,Hier trifft
Innovation auf
Benutzer-

freundlichkeit!“

-

A

/
.~ L

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag



DKV

Vorteile clever kombinieren.
Gesetzlich versichert - privat behandelt.

DKV Zusatzversicherung bietet umfassenden Privatpatientenstatus flr gesetzlich Versicherte

Kasse oder privat? Diese Frage hat jeder
schon einmal in einer Arztpraxis gehort.
Mit dem Best-Med Kombitarif zur GKV
(BMG) kénnen Kunden sich einfach fir
beides entscheiden - gesetzlich versichert
bleiben und dennoch wie ein Privatpatient
beim Arzt, Zahnarzt und im Krankenhaus

behandelt werden.

Denn der Tarif BMG bietet zusammen mit der
GKV-Leistung das gleiche Leistungsniveau
wie die private Vollversicherung BestMed
Komfort Tarif BMK. Eine Zusatzversicherung
mit einem derart hohen Leistungsniveau ist
einzigartig am Markt. Das Produkt richtet
sich an Familien, Ehepaare und Singles, die
einen hohen Anspruch an ihre medizinische
Versorgung haben. Im Fokus stehen freiwillig
versicherte GKV-Mitglieder.

Was macht den Tarif BMG fiir Ver-

triebspartner besonders attraktiv?

Der Tarif BMG ermdglicht gesetzlich Versi-
cherten, den Privatpatientenstatus zu erlan-
gen, ohne die gesetzliche Krankenversiche-
rung verlassen zu mussen. Vertriebspartner
kénnen ihren Kunden ein umfassendes Leis-
tungsniveau bieten, das mit einer privaten
Vollversicherung vergleichbar ist. Das ist ein
starkes Verkaufsargument flr alle gesetzlich

Versicherten!

Wie funktioniert die Abrechnung
der privatarztlichen Behandlung?
Die BMG-Kunden mussen mit ihrer Kran-

kenkasse die Kostenerstattung anstelle des

Sachleistungsprinzips vereinbaren. Dadurch
wird der Kunde zum Privatpatienten und
Selbstzahler. Dies ist zwingend erforderlich,
um die Versicherungsfahigkeit im Tarif BMG
herzustellen, und die Tarifleistung unter Be-
rucksichtigung der GKV-Leistungen ermitteln
und auszahlen zu kénnen. Bei stationaren Be-
handlungen erfolgt die Abrechnung weiterhin
direkt zwischen Krankenhaus und Kranken-
kasse; lediglich die Kosten flr privatarztliche
Leistungen und Unterkunftszuschlage wer-

den separat abgerechnet.

Welche zusatzlichen Vorteile

bietet der Tarif BMG?

Ein zentraler Vorteil ist das integrierte Opti-
onsrecht. Damit kdnnen Kunden zu bestimm-
ten Zeitpunkten ohne erneute Gesundheits-
prifung in eine Krankenvollversicherung
wechseln, falls sie sich entscheiden, die ge-
setzliche Krankenversicherung zu verlassen
bzw. zu einem spateren Zeitpunkt in die PKV

wechseln kénnen.

KONTAKT

Holger Dowe

Key Account Manager, ERGO Group AG

Telefon: +49 211477 97282
Mobil:  +49177 8112445
E-Mail: Holger.Dowe@ergo.de

VERSICHERUNGEN _ ERGO Group AG

Warum ist der Tarif BMG fiir Kinder
interessant?

Eltern wlinschen sich fir ihre Kinder eine be-
sonders gute medizinische Versorgung. So-
wohl Arztwahl als auch Behandlung kénnen
Uber Genesung und spatere Lebensqualitat
entscheiden. Die freie Arzt- und Kranken-
hauswahl, inklusive Privatarzte und Privat-
kliniken, ist daher ein groBer Pluspunkt. Ein
weiteres Highlight fir Kinder ist die 100 %-Er-
stattung fUr kieferorthopadische MaBnah-

men.

Mit dem Einschluss von KombiMed Best Care
in den Versicherungsschutz sichern Sie lhren
Kunden zusatzlich den direkten Zugang zu
renommierten Experten. Und das auf dem
schnellsten Weg. Die DKV garantiert bei be-
stimmten schweren Erkrankungen innerhalb
von nur 5 Werktagen einen Termin bei einem

Top-Experten.

Bieten Sie Ihren Kunden die Sicherheit und

Unterstiitzung, die sie verdienen!
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1.000 EUR garantierte
Beitragsriickerstattung

Hand in Hand ist

HanseMerkur

Advanced Fit:
Die clevere Wahl fiir preissensible Angestellte

Fur preisbewusste Kunden gibt es nun den passgenauen Tarif ohne Selbstbeteiligung zu einem
ausgezeichneten Preis-Leistungs-Verhéltnis.

Die Highlights
(Tarif KVP)

e Advanced Fit baut auf dem Erfolgsmodell Start Fit (Tarif KVS) auf.

e 0 EUR Selbstbeteiligung im Leistungsfall.

e 1000 EUR garantierte Beitragsriickerstattung bei Leistungsfreiheit, zusatzlich
bis zu 500 EUR erfolgsabhangige Beitragsrickerstattung moglich.

e Top-Vorsorge ohne Anrechnung auf die garantierte Pauschalerstattung und
erfolgsabhangige Beitragsriickerstattung mit dem Programm fiir Vorsorgeuntersuchungen,
sowie PanTum Detect® Bluttest zur Krebsfriiherkennung und Zahnpropyhlaxe (Tarif EKV2).

e Wichtige Optionsrechte erméglichen den Wechsel in héheren Versicherungsschutz.

¢ Mit Advanced Fit echte Mehrwerte erleben, durch digitale Gesundheitsservices wie dem
HanseMerkur Online-Arzt.

Lukas Deckert
Vertriebsleiter Kranken

E-Mail: lukas.deckert@hansemerkur.de
Tel.: 0179 1355555




VERSICHERUNGEN _ Miinchener Verein

@ munchener verein

Zukunft. In besten Handen.

~GemeinsamGesund®: bKV mit Top-Vorteilen

Prasentieren Sie lhren Kunden ,,Gemein-
samGesund” - die bKV des Miinchener
Verein mit Privatpatienten-Leistungen,
flexibler Finanzierung und steuerlichen
Vorteilen. So punkten Firmen bei Fach-
kraften und steigern Mitarbeiterbindung

splrbar.

Die bKV als strategische Antwort

auf neue Herausforderungen

Der Fachkraftemangel und der demografi-
sche Wandel erfordern neue Strategien flr
Unternehmen. Die betriebliche Krankenver-
sicherung (bKV) ,GemeinsamGesund* vom
Mdunchener Verein bietet ein leistungsstar-
kes und flexibles Gesundheitskonzept auf
Privatpatientenniveau - ein echter Wettbe-

werbsvorteil.

Umfassender Schutz und klare
Vorteile fiir Firmenkunden

Ihre Kunden sichern sich mit ,Gemeinsam-
Gesund” nicht nur umfassenden Schutz fur
ambulante, zahnmedizinische und stationa-
re Leistungen, sondern profitieren auch von
inkludierten Extras wie Gesundheitshot-
line, Arzt-Termin-Service, Telemedizin und
Zweitmeinungen. Ohne Gesundheitsprifung
und Alterszuschlage sind alle Mitarbeiten-
den und optional auch Familienangehorige
sofort abgesichert — echte Chancengleich-

heit inklusive.

Die bKV steigert die Arbeitgeberattraktivitat
nachhaltig: Sie unterstutzt die Mitarbeiter-
gesundheit, reduziert Fehlzeiten und erhoht
Motivation und Leistungsfahigkeit. Gleich-
zeitig nutzen Unternehmen steuerliche Vor-
teile: Beitrage sind als Betriebsausgaben
absetzbar, bis zu 50 Euro monatlich bleiben
sie als Sachbezug steuer- und sozialversi-
cherungsfrei - oft glinstiger als eine Gehalts-

erhoéhung.

lhre Makler-Chancen:

Flexibilitat und digitale Effizienz

Fur Sie als Makler ergeben sich spannende
Chancen: Das Angebot punktet mit flexiblen
Modellen ab zehn Mitarbeitenden und ver-
schiedenen Budgettarifen, die individuell auf
die BedUrfnisse der Kunden abgestimmt wer-
den koénnen. Mitarbeitende kénnen ihre Ab-
sicherung eigenfinanziert und unkompliziert
aufstocken - ohne Gesundheitsprifung. Die
Budgetverdoppelung flr Arbeitnehmer, ohne
Gesundheitsprifung, ein USP des Minchener
Verein. So steigern Sie die Abschlusschancen

und bauen langfristige Kundenbeziehungen

@ munchener verein
Makler. In besten Handen.

-

Stefan Eisenmann

Vertriebsleiter Miinchener Verein

Maklervertrieb

KONTAKT

Stefan Eisenmann

auf. Digital unterstltzt die Plattform MVor-
sorge die einfache Verwaltung von Vertragen,
Neuanmeldungen, Beitragsdnderungen uvm.
Die digitale MV-Service App erleichtert das
Einreichen von Rechnungen flr die Versi-
cherten - ein zeitgemaBer Service, der Uber-

zeugt.

.GemeinsamGesund"“ist mehr als eine Versi-
cherung: Es ist ein strategisches Instrument
zur Mitarbeitergewinnung, -bindung und Ge-
sundheitsforderung - ideal fur alle Firmen,
die im Wettbewerb um Talente ganz vorne

mitspielen wollen.

Mehr im Maklernetz

Muanchener Verein, Vertriebsleiter / VD 11

Pettenkoferstr. 19, 80336 Miinchen
Mobil:  +49171 7436679

E-Mail:
www.muenchener-verein.de

eisenmann.stefan@muenchener-verein.de
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VERSICHERUNGEN _ Canada Life

canada ¥4

Neuerungen im Berufsunfahig-
keitsschutz der Canada Life:
Starke Verbesserungen fiir lhre Kunden

Canada Life entwickelt die Arbeits-
kraftabsicherung weiter
Berufsunfahigkeit ist ein ernstzunehmendes
Risiko: Im Durchschnitt wird jeder Vierte in
Deutschland im Laufe seines Lebens min-
destens einmal berufsunfahig, wie Zahlen der
Deutschen Aktuarvereinigung zeigen. Um den
Lebensstandard auch in dieser Situation zu
sichern, bleibt die Berufsunfahigkeitsversiche-
rung ein unverzichtbarer Baustein der finan-
ziellen Vorsorge. Canada Life sorgt mit einem
Produktupdate fir ein besonders leistungs-
starkes Gesamtpaket - und unterstltzt Ver-

sicherte noch gezielter, auch in jungen Jahren.

Schwere Krankheiten per Zusatz-
option absichern

Wir wollten ein besonders lebensnahes Ge-
samtpaket schaffen und haben daflr konse-
quent auf die KundenbedUrfnisse geschaut -
in ihrer ganzen Vielseitigkeit. Wichtig fanden
wir Flexibilitat, Transparenz und Service, was
wir nun auch durch Assistance-Leistungen
(Relntra) abbilden. Durch relevante Zu-
satzoptionen wie zum Beispiel eine Absiche-
rung schwerer Krankheiten erhalten Kunden
weit mehr als einen hochwertigen Schutz ge-
gen Berufsunfahigkeit. Als erfahrender Dread
Disease-Versicherer wissen wir, wie positiv
Kunden eine finanzielle Unterstlitzung in so
einem Fall finden, und wie wichtig das Thema
ist: Krebs macht immerhin 16 % der Falle bei

Berufs- und Erwerbsunfahigkeit aus. Mit die-

KONTAKT

Markus Zinser

Senior Broker Consultant

Canada Life Assurance Europe plc
Mobil:  +49173 56398431

E-Mail: markus.zinser@canadalife.de
www.canadalife.de
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sem Rundumschlag wollen wir Vermittlern
starke Argumente flr eine bedarfsgerechte
Beratung im Risikoschutz an die Hand geben.
Damit sind wir sogar manchen Produkt-Ra-

tings voraus!

Mehr Unterstiitzung im Ernstfall

Die BU-Absicherung enthélt ab sofort auch
die ,Gutachtenhilfe”. Bei einer medizinischen
Begutachtung zur Leistungsprifung leistet
Canada Life bis zu 6 Monatsrenten zur finan-
ziellen Uberbriickung. Bei besonderer Beein-
trachtigung ist zudem eine Zusatzleistung von
bis zu 2 Monatsrenten méglich. Kunden kén-
nen auBerdem beim Verlust einer Grundfa-
higkeit den Vertrag beitragsfrei stellen - das

schafft zusatzlichen Spielraum.

Neue Anwartschaft auf
Lebensversicherung

Eine weitere Neuerung: Innerhalb von 10 Jah-
ren nach Abschluss der BU kann eine Risiko-
Lebensversicherung bis 300.000€ ohne
erneute Risikoprifung abgeschlossen wer-
den - etwa bei Geburt eines Kindes, Hausbau

oder zum 10. Jahrestag der Police.

Friiher Einstieg und flexible
Nachversicherung

Das fruheste Eintrittsalter sinkt auf 10 Jahre -
ein Plus fur Eltern, die ihre Kinder frihzeitig
absichern wollen. Der Absicherungszeitraum

reicht nun bis zu 57 Jahre, um eine ltickenlose

Vorsorge bis zum Rentenbeginn sicherzu-
stellen. Auch die Nachversicherungsgarantie
wurde erweitert: sowie zum 10. und jetzt auch
zum 15. Jahrestag der Police. Neu ist auch:
Beim Einstieg ins Berufsleben oder bei Eroff-
nung einer Arztpraxis kann man die Rente auf
bis zu 756 % des Bruttoeinkommens erhéhen -
und alles ohne erneute Risikoprifung. Insge-
samt lassen sich bis zu 10.000 € Monatsrente

absichern.

Das sagen die Experten:

5 Sterne von Morgen & Morgen
Canada Life erhielt erstmals das 5-Sterne-
Gesamtrating von Morgen & Morgen. Bewer-
tet wurden BU-Bedingungen, Beitragssta-
bilitat, Antragsfragen und BU-Kompetenz.
Besonders hervorgehoben wurden die Pro-
fessionalitat bei Antrags- und Leistungspru-

fung sowie die hohe Annahmequote.

Das Rating im Uberblick:
5 Sterne: BU-Bedingungen

5 Sterne: BU-Beitragsstabilitat
5 Sterne: BU-Antragsfragen

4 Sterne: BU-Kompetenz

Schlauer als das Leben:

Die erneuerte BU von Canada Life

Das Uberarbeitete Produkt bietet ein Ge-
samtpaket mit Wahlmaoglichkeiten und Flexi-
bilitat in jeder Lebensphase:

- Finanzieller Extra-Spielraum:

Schwere Krankheiten per Einmalzahlung ab-
sichern.

-GroBziigige Nachversicherungsgarantien:
Bis zu 10.000 € Monatsrente sind moglich.

- Beitragsgarantie:

Feste Pramien Uber die gesamte Laufzeit.

- Starker Service: Relntra unterstitzt im
Leistungsfall mit individueller medizinischer,
beruflicher und sozialer Rehabilitationsbera-
tung sowie mit der Entwicklung von mafiige-

schneiderten Reintegrationsplanen.



Mein Leben.
Besser versichert.

Berufsunfahigkeitsschutz
Wir legen

die Karten

auf den Tisch!

D ol

Mit unserem Berufsunfahigkeitsschutz bieten

Sie lhren Kunden flexible Losungen mit starken
Extras: Leistungen bei schweren Krankheiten,
Beitragsbefreiung bei langerer Krankschreibung
oder Grundfahigkeitsverlust. Im aktuellen
BU-Rating von MORGEN & MORGEN wurde
unser BU-Schutz mit der Bestnote von 5 Sternen
bewertet! Damit zahlt er in allen relevanten
Bereichen zu den leistungsstarksten am Markt.

M&M GESAMTRATING
BERUFSUNFAHIGKEIT
* %k k k&
SBU
F 1

AUSGEZEICHNET
Canada Life
Assurance Europe plc

—~
MORGEN & MORGEN
~

1D: D 25162 05.2025

LASSEN SIE
S|CH BERATEN.

lhr Ansprechpartner

Markus Zinser

Senior Broker Consultant
Mobil 0173/5398431
markus.zinser@canadalife.de

Canada Life Assurance Europe plc,
Niederlassung fiir Deutschland,
Hohenzollernring 72, 50672 Koln, AG Koln,
www.canadalife.de

Telefon: 06102-306-1900,

Telefax: 06102-306-1901,
Maklerservice@canadalife.de,
www.canadalife.de

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

Erfahren Sie mehr:

www.canadalife.de/partner/
umfassende-einkommensabsicherung

Oder scannen Sie den QR-Code ein.



VERSICHERUNGEN _ NURNBERGER

Smarter, einfacher, besser:
neue Annahmerichtlinien flr alle

Die NURNBERGER hat ihre Annahmerichtlinien fiir die BU-Versicherung und den betrieblichen Einkommensschutz (bEKS)
optimiert. Vermittler und Kunden profitieren gleichermaBen: von vereinfachten Prozessen, erweiterten Zugangswegen und

hoherer Flexibilitat.

Hoéhere Untersuchungsgrenzen

Die Grenze fur eine arztliche Untersuchung/
den M-Check wurde auf 36,000 EUR BU-
Jahresrente angehoben. Damit entfallt fur
viele Antragstellende der zusatzliche Auf-
wand einer arztlichen Untersuchung. Das gilt
nicht nur fUr junge Kundengruppen, sondern
altersunabhangig - und gleichermaBen in
der privaten wie in der betrieblichen Absi-
cherung. Die Risikoprufung wird dadurch we-

sentlich effizienter.

Erweiterte Angemessenheit

Ab sofort ist eine Absicherung bis zu 70 %
des jahrlichen Bruttoarbeitseinkommens
moglich. Und zwar bis zu einer Héhe von
60.000 EUR. Fur Einkommensanteile, die
dartber hinausgehen, sind bis zu 50 % ab-
sicherbar. Beim Thema Vorversicherung
entfallt die bisher Ubliche Anrechnung von
UBUZ-Vertragen zu 50 % komplett. Und auf
die Unterscheidung zwischen verschiedenen
berufsstandischen Versorgungswerken wird
verzichtet. FUr Antragstellende bis 30 Jahre
entfallt also die Anrechnung von Leistungen
aus Versorgungswerken vollstandig. Ab 31

Jahren und bei beantragter BU-Rente Uber

KONTAKT

Uwe Theil

Maklerbetreuer Personenversicherung
NURNBERGER Versicherung

Telefon: +49 9115312041

Mobil:  +49 151538 40 641
E-Mail: uwe.theil@nuernberger.de
www.nuernberger.de
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50000 EUR wird pauschal nur noch die
Halfte angerechnet — unabhangig von der Art

des Versorgungswerks.

Hoéhere Jahresrenten fir
Existenzgriinder

Méglich ist nun eine BU-Absicherung bis zu
30.000 EUR Jahresrente. Wer (iber eine hohe
berufliche Qualifikation verfugt (z.B. Meis-
terprifung), kann sogar bis zu 48000 EUR
Jahresrente absichern. Und das ,Best-Of-
fer-Prinzip* ermoglicht jetzt individuelle Lo-
sungen, etwa bei medizinisch vorbelasteten
Antragstellenden. So kénnen z.B. bei der Aus-
schlussklausel Wirbelsaule zuklnftig auch
Unfallverletzungen oder Tumorerkrankungen
mitversichert werden - sofern medizinisch

sinnvoll. Gilt auch fir die betriebliche BU.

Mehr Flexibilitat im Kollektivgeschaft:
mit EKS4Business

Bereits ab 5 versicherten Personen in einem
Gruppenvertrag kann die Beitragsbefreiung
bei BU ohne Gesundheitsprifung einge-
schlossen werden und wird auf die erfor-
derliche Mindestanzahl von 10 Personen in

der betrieblichen BU/GF angerechnet. Das

NURNBERGER

VERSICHERUNG

vereinfacht nicht nur die Antragsprozesse,
sondern senkt auch Eintrittshirden fur Un-
ternehmen und Mitarbeitende. Zudem wurde
die Altersgrenze fir den Abschluss ohne Ge-

sundheitsprifung aufgehoben.

Betriebliche BU / Grundfahigkeits-
versicherung

Bereits ab 10 versicherten Personen innerhalb
eines Gruppenvertrags ist der Abschluss mit
vereinfachter AG-DOE (Dienstobliegenheits-
erklarung des Arbeitgebers) moglich. Neu ist
dabei der branchen- und berufsunabhangige
Zugang: Ganz ohne Fristen kann jetzt jeder
Betrieb von den Vorteilen profitieren. Und das
Hoéchsteintrittsalter fur BU-Vertrage mit DOE
wurde angehoben: auf bis zu 55 Jahre bei
mischfinanzierten und sogar bis zu 62 Jahre
bei rein arbeitgeberfinanzierten Vertragen.
Darlber hinaus lasst sich jetzt eine Jahres-
rente von bis zu 30,000 EUR (inkl. Bonus-
rente) mit DOE absichern. Und fir noch mehr
Flexibilitat sorgt die neue Option einer Bei-

tragsdynamik von 3 %.

Private BU liber den Betrieb

Moglich ist das ab 10 versicherten Personen
ebenfalls mit DOE. Es kann eine BU-Jahres-
rente von bis zu 30.000 EUR (inklusive Bo-
nusrente) abgeschlossen werden. Auch hier
ist eine Beitragsdynamik von 3 % maoglich, um
den Schutz flexibel an kunftige Lebenssitua-

tionen anzupassen.

Mehr Infos:
vertrieb.nuernberger.de/eks4future
vertrieb.nuernberger.de/produkte/bav/
belegschaftsgeschaeft/einkommensschutz

4business/indexjsp
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VERSICHERUNGEN _ Signal Iduna

Die neue KV-Voll von SIGNAL IDUNA:
Modern. Flexibel. Familienfreundlich.

Nach vielen erfolgreichen Jahren mit den bisherigen Krankenvollversicherungen war es an der Zeit, mit neuen, modernen

und flexiblen Angeboten auf sich wandelnde Bedlrfnisse der Kunden zu reagieren. SIGNAL IDUNA geht diesen Schritt zum
01.10.2025 mit der neuen Produktline privat-Sl.

Die neue Produktlinie privat-Sl bildet ein
aufeinander aufbauendes Tarifsystem, das
flr jede Lebensphase und jedes Kundenbe-
durfnis die bestmogliche Absicherung bietet.
Sie leistet damit einen optimalen Beitrag zur
Gesundheitsvorsorge. Die drei neuen Tarife
START-SI, KOMFORT-SI und EXKLUSIV-SI
bilden die neue Produktlinie privat-Sl und 16-

sen die bisherigen Krankenvolltarife ab.

Den Kunden stets im Blick.

Viele Leistungen wurden betragsmaBig ange-
passt (u. a. bei Sehhilfen); dartiber hinaus wur-
den etliche GKV-Leistungen mit aufgenom-
men. Und nicht zuletzt beinhalten die Tarife

jetzt umfangreichste Familienleistungen.

Auf diese Highlights der

Produktlinie privat-Sl kénnen sich
lhre Kunden freuen:

- Modernes Tarifwerk: Drei Kompakttarife
mit aufeinander aufbauenden Tarifleistungen.
- Flexibel: Drei Optionszeitpunkte nach 3, 5
und 7 Jahren sowie in den Tarifen KOMFORT-
Slund EXKLUSIV-SI ein einmaliges Tieferstu-
fungsrecht flir 6 Monate mit Rlickkehroption
ohne Gesundheitsprifung.

- Umfangreiche Familienleistungen: Unter

anderem Ruckbildungsgymnastik, befristete

KONTAKT

Dennis Mai

Key Account Manager Krankenversicherung

Telefon: +49 89 55144 272
Mobil: +49173 6558210
E-Mail: dennis.mai@signal-iduna.de

Beitragsbefreiung wahrend Elterngeldbe-
zug/Kindernachversicherung, Haushaltshilfe,
Familienzimmer und noch viele Leistungen
mehr.

- Einfache Budgetlésungen fir Naturheil-
kunde und flr Vorsorgeleistungen.

- Forderung gesundheitsbewusstes Ver-
halten: Zahlung eines Verhaltensbonus, Pra-
ventionskurse, Digitale Gesundheitsanwen-
dungen und Services.

- Hohe jahrliche Riickerstattungen: 2 Mo-
natsbeitrage erfolgsabhangige Beitragsriick-
erstattung (BRE), zuséatzlich einen Gesund-
heitsbonus in den Tarifen KOMFORT-SI und

EXKLUSIV-SI bis 900€ sowie auBerdem in
EXKLUSIV-SI einen Verhaltensbonus bis zu
300 €. Besonderer Vorteil - Riickerstattun-
gen und Bonusleistungen auch bei Wahrneh-
mung von VorsorgemaBnahmen innerhalb
eines Budgets von 750 EUR.

« Fur die BRE gibt es auch weiterhin das High-
light der Best-Abrechnung.

Zahlreiche Gesundheitsservices
runden das Angebot ab.
Die Produktlinie privat-Sl zeichnet sich
ebenfalls durch moderne Services aus. Die
SIGNAL IDUNA Gesundheitswelt bietet
Versicherten umfangreiche Informationen,
digitale Gesundheitsanwendungen und eine
Vielzahl an Praventionskursen. Mit der ,Meine
S| Mobile App* kénnen Versicherte jederzeit
Rechnungen einreichen und den Bearbei-

tungsstatus prifen.

Informieren Sie sich jetzt liber privat-Sl:
Die neue Krankenvollversicherung von
SIGNAL IDUNA.
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Uelzener
Mensch.Tier.Wir.

Die Tierversicherung als Eisbrecher

Sie gelten als ,, TUr6ffner mit Fell“: Haustierversicherungen eignen sich ideal, um Gesprachsanlasse zu schaffen und

Neugeschaft zu generieren. Georg Mayer, Key-Account-Manager Stiddeutschland bei den Uelzener Versicherungen,

erklart, warum das Potenzial der Sparte so groB ist.

Wer heute Uber Wachstum im Privatkunden-
geschéft spricht, kommt an der Tierversi-
cherung nicht mehr vorbei. Was friher eher
beilaufig angesprochen wurde, hat sich langst
zu einem ernstzunehmenden Segment mit
strukturellem Potenzial entwickelt. Die stei-
gende Wertschatzung fir Haustiere, die spUr-
bar héheren Behandlungskosten durch die
neue GebUhrenordnung fur Tierarzte (GOT)
und ein wachsendes Sicherheitsbedurfnis bei
Haltern sorgen flr stabile Nachfrage - und

zwar Uber alle Zielgruppen hinweg.

\& ATTEI)
‘ gl %

KONTAKT

Georg Mayer

Uelzener Allgemeine Versicherungs-Gesellschaft a. G.
Abteilung Makler- und Kooperationsvertrieb

Telefon: +49 (581) 8070-2010
E-Mail: info@uelzener.de
www.uelzener.de/vertriebspartner
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GroBteil der Tiere noch nicht
versichert

Das Marktpotenzial ist gewaltig, denn ein
GroBteil der Hunde und Katzen hierzulande ist
noch nicht krankenversichert. Die entschei-
dende Frage ist, wie es professionell erschlos-
sen werden kann. Die Tierversicherung sollte
als strategisches Beratungsfeld verstanden
werden, das neue Gesprachsanlasse schafft
und zu mehr Kundenbindung beitragen kann.
Das Ergebnis ist zusatzliches Neugeschéft.

Die Uelzener ist ein Spezialversicherer mit

S ¥ ]

Uber 160 Jahren Erfahrung. Als Erfinder der
Tierversicherung in Deutschland bringen wir
ein tiefes Verstandnis von den BedUrfnissen
der Tierhalter mit. Unsere Tarife sind modular
aufgebaut, individuell kombinierbar und auch
fur Tiere mit Vorerkrankungen abschlieBbar.
Besonders hervorzuheben ist der zukinftige,
bedingungsgemaBe Verzicht auf Kindigung
im Leistungsfall - ein deutliches Signal fur

Fairness und Verlasslichkeit.

Ein starkes Netzwerk mit Partnern
auf Augenhoéhe
Doch Produkte allein machen noch keinen
Markterfolg. Dafir braucht es ein starkes
Netzwerk an Partnern, die wir gezielt und in-
dividuell unterstutzen:
» mit Webinaren, Spezialschulungen und
digitalen Austauschformaten,
- Uber Sondernewsletter und
Kampagnenmaterial,
- und durch individuelle Vertriebsplanung
zur Markteinflihrung, abgestimmt auf die

jeweilige Strategie des Partners.

Die Versicherung eines Haustieres ist ein
emotionales Thema, das jede Menge Raum
fur Beratung bietet. Wer die richtigen Fra-
gen stellt, schafft Nahe und Vertrauen. Und
wer dabei auf ein verlassliches Produkt- und
Servicesystem zurlckgreifen kann, positio-

niert sich langfristig.

Die Zukunft wird Bewegung in den Markt brin-
gen — wir bringen Struktur und Unterstltzung.
Gemeinsam mit unseren Partnern wollen wir
daflr sorgen, dass Tierversicherung als das
verstanden wird, was sie ist: ein Sttick Sicher-
heit fUr Tierhalter und eine echte Chance flr

nachhaltige Kundenbindung.
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Ich will nicht das Notigste,
sondern cas Beste.

Mit mehr Leistungen flir Ihre Kundinnen und Kunden:
unsere erstklassige private Krankenversicherung.
Jetzt mehr erfahren.

Dennis Mai

Key Account Manader Krankenversicherung
Telefon 089 55144-272

Mobil 0173 6558210
dennis.mai@signal-iduna.de



