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JOURNAL

ein besonders langer und heißer Sommer liegt hinter uns. So schön 

die Hitze für die Kinder in den Sommerferien auch war, die lan-

ge Trockenheit stellte nicht nur die Landwirte doch vor erhebliche 

Probleme. Auch Gewitter und Starkregen, die regional immer wie-

der heftig aufkamen, waren versicherungstechnisch relevant. Eine 

Herausforderung, die unsere Schadenabteilungen erfolgreich lösen 

konnten. 

Ebenso positiv haben wir die Resonanz auf unseren Maklerkon-

gress erlebt. Unser Ziel war es, Ihnen einen Tag voller Wissen und 

Austausch zu bieten – und das scheint uns gelungen zu sein. Das 

Thema duale Vergütung hat offenbar einen Nerv getroffen. Nicht 

zuletzt deshalb haben wir es zum Titelthema dieser Ausgabe ge-

wählt (siehe dazu ab Seite 06).

Die von uns gemeinsam mit der Kanzlei Michaelis erstellte Ser-

vicevereinbarung wird stark nachgefragt. Aus unserer Sicht ist es 

der beste Weg, den Kunden ins Bewusstsein zu bringen, dass Ihre 

Dienstleistung wertvoll ist. Daher sind wir überzeugt einen wichti-

gen Schritt in die richtige Richtung getan zu haben und freuen uns 

mit Ihnen auf das Jahresendgeschäft in diesem Jahr.

Viel Spaß beim Lesen unseres neuen Maklermagazins 

wünscht Ihnen

Ihr Armin Christofori

Liebe Leserinnen und Leser,
E di t o r i a l Erfolgreiche 

Initiative 
„Gut beraten“

Die Initiative für Weiterbil­
dungen in der Finanzdienst­

leistungsbranche „Gut beraten“ 
meldet, dass bereits 10.000 

Vermittler ihre 15 Pflichtstunden 
erfüllt haben. Die gesetzliche 
Vorschrift zur regelmäßigen 

Weiterbildung scheint  
damit für die meisten Berater 

kein Problem darzustellen. 
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Termine

1,77 Millionen
Wohnriester-Verträge gab 
es laut Bundesministerium 

für Arbeit und Soziales 
im ersten Quartal 2018. 
Damit sind es beinahe 

doppelt so viele wie noch 
im Jahr 2012 (953.000).

(Quelle: GDV)

Die Welt in Zahlen

Diese Versicherungen 
werden am 
häufigsten gegoogelt
Anhand von etwa 170 Versicherungen 

hat die Digitalagentur mediaworx be-

leuchtet, wie sich das Suchverhalten bei 

Google im zweiten Quartal 2018 im Ver-

gleich zum Vorjahresquartal entwickelt 

hat. Den deutlichsten Anstieg der Anfra-

gen weisen Sterbegeld- und Zahnzusatz-

versicherungen auf, während weniger 

nach Kfz-Versicherungen gesucht wurde.

Mit Xing-Gruppen 
Kunden gewinnen
Über 90.000 Fachgruppen gibt es in 

dem vorwiegend beruflich genutzten 

Netzwerk Xing. Wer sich dort als Mo-

derator oder gar Gründer präsentiert, 

kann schnell seinen Bekanntheitsgrad 

signifikant steigern – und damit Kunden 

gewinnen. Darauf weist der Social-Me-

dia-Experte und einstige Finanzmakler 

Martin Müller hin. Doch auch derjenige, 

der nicht als Moderator in Erscheinung 

treten möchte, kann von den Gruppen 

profitieren. Für Wissenstransfer, Diskus-

sionen oder um sich mit Fachbeiträgen 

als Experte zu zeigen. 

Schnell informiert 
 

Das geht mit dem Smartphone und dem 

WhatsApp-Service der SDV AG. Dazu 

einfach kurz auf unsere Seite gehen

>
www.sdv.ag/whatsapp-newsletter
und die eigene Handynummer eintragen.

Anmeldung:
www.sdv.ag/partnertage

 
E-Mail: vertrieb@sdv.ag

Telefon: 0821 / 71 008 -831

Partnertage 
der SDV AG
Sie kennen uns noch nicht? Dann 

nutzen Sie die Chance, wenn es heißt 

„SDV AG zum Anfassen“ und kom-

men Sie zu den Partnertagen in unsere 

Räume in Augsburg. An folgenden 

Terminen können Sie sich über die  

SDV AG informieren und mehr über 

uns und unsere Services erfahren. 

19. Oktober 2018
30. November 2018 

>
Wann: jeweils 10.00 bis 14.30 Uhr

Wo: SDV AG, Proviantbachstraße 30, 

86153 Augsburg

Zur Anmeldung können Sie bequem 

unser Kontaktformular auf der 

Homepage nutzen oder Sie melden 

sich telefonisch an.

Wir freuen uns auf Sie!
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Die SDV AG hat sich viele Gedanken darüber gemacht, wie die sinkenden Provisionen aufgefangen  

werden können. Eine Lösung des Augsburger Maklerpools ist das Angebot einer Servicevereinbarung. 

Damit können Makler ihre Kunden durch einen Mehrwert in der Dienstleistung noch mehr an sich  

binden und zusätzlich einen Schritt auf dem Weg zu einer alternativen Vergütung gehen. 

Provision 
versus Honorar

Wie sieht die Vergütung der Zukunft aus?
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Das liebe Geld. Wie, wann und wie viel dürfen Berater und Vermittler von Versicherungen für ihre Dienstleistung erhal-
ten? Über diese Frage wird schon lange diskutiert. Und von kaum einer anderen Branche wird eine so große Transparenz 
erwartet wie im Finanzensektor. „Ob das Provisionssystem in dieser Form langfristig überlebensfähig ist, bezweifle ich 
stark“, sagt Armin Christofori. Der Vorstand der SDV AG erwartet daher weitere Einschnitte vonseiten der Politik. 

und Honorare als Vergütungsformen seit 

rund 30 Jahren. Allerdings scheint der 

Großteil der Kunden bislang nicht von 

dem Modell der Beratung gegen ein Ho-

norar überzeugt zu sein. 

>
Dennoch erboste kürzlich ein Ver-

triebsschreiben der Bundesanstalt für 

Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)  

den Bund der Versicherten. Die Ver-

braucherschützer warfen der BaFin 

vor, den gesetzlichen Vorstoß für 

mehr Honorarberatung „torpedie-

ren“ zu wollen. Gar von einem Um-

gehen der geltenden Gesetze seitens 

der BaFin war in dem BdV-Schreiben 

die Rede. Ein paar Monate zuvor jedoch 

hatte sich, laut Presseberichten, Frank 

Grund, oberster Versicherungsaufseher 

bei der BaFin, für eine Deckelung der Pro-

visionen für Lebensversicherungsverträge 

ausgesprochen. Jedenfalls glauben laut 

„Vermögensbarometer 2017“ des Deut-

schen Sparkassen- und Giroverbands 84 

Prozent der Kunden nicht, eine Hono-

rarberatung würde die Qualität der Pro-

duktempfehlungen verbessern. Auch die 

Makler sehen das Thema skeptisch. Das 

„Vermittlerbarometer 2017“ vom AfW-

Bundesverband ermittelte, dass fast jeder 

zweite Vermittler die Honorarberatung in 

der Zukunft nicht anbieten möchte. Das 

Honorar-Finanzanlageberatungsregister 

des Deutschen Industrie- und Handels-

kammertages (DIHK) zeigt mit Stand 

Juli dieses Jahres 185 Berater mit einer 

Erlaubnis nach Paragraf 34 h Gewerbe-

ordnung. Demgegenüber stehen über 

200.000 Einträge im Versicherungsver-

mittlerregister des DIHK. Davon wieder-

um sind knapp 47.000 als Versicherungs-

makler gemeldet. 

Vielleicht gibt es genau deshalb noch 

nicht so viele angebotene Produkte. 

Manch ein Verfechter des Provisionsmo-

dells argumentiert an dieser Stelle, dass 

ein Honorarberater allein aus dem Grund 

nicht so gut beraten kann wie einer, der 

auf Provisionsbasis vermittelt. Ganz ein-

fach weil es viel mehr Auswahl gibt. Zwar 

räumte Matthias Beenken, Professor am 

Institut für Versicherungswirtschaft der 

Universität zu Köln, in einem Interview 

mit dem Online-Portal Pfefferminzia im 

Mai ein, dass er durch die Umsetzung der 

IDD mehr Nettotarife in der Lebens- und 

Krankenversicherung erwarte. Aktuell 

jedoch verharre das Angebot mehr oder 

weniger auf dem Stand von 2016. In dem 

Jahr untersuchte Beenken gemeinsam 

mit Sabine Wende das „Nettotarifange-

bot deutscher Versicherungsunterneh-

men“. Das Resultat: Es sind nur wenige 

Nettotarife vorhanden. Versicherer, die 

solche Tarife entwickeln würden, riskier-

ten mangelnde Nachfrage der Kunden. 

Die Autoren vermuteten damals, dass 

möglicherweise in der Lebensversiche-

rung gezielt zusätzliche Angebote ge-

schaffen würden, um den Absatz in der 

Niedrigphase zu beleben. 

„Letztlich wollen aber doch alle mehr 

oder weniger dasselbe“, sagt Armin 

Christofori. „Der Gesetzgeber möchte, 

dass die Bevölkerung privat vorsorgt. Die 

Verbraucher wollen vernünftige Produkte 

zu einem angemessenen Preis. Versiche-

rungen wollen diese Produkte entwickeln 

und verkaufen. Und Versicherungsmakler 

wollen diese ihren Kunden anbieten und 

von der Beratung leben können“, fasst es 

der SDV Chef zusammen. 

Die Szene der Versicherungsvermittlung 

ist mit den Voraussetzungen der 1980er- 

und 1990er-Jahre nicht mehr vergleich-

bar. Lebte die Branche damals von vielen 

Akteuren, die als Quereinsteiger Versi-

cherungen verkauften und berieten, sind 

die Rahmenbedingungen heute anders. 

Zuletzt trat die IDD (Insurance Distribu

tion Directive, zu deutsch: Versicherungs-

vertriebsrichtlinie) in Kraft, die ebenfalls 

den Schutz der Versicherten in den Vor-

dergrund rückt. Die Intransparenz des 

Provisionssystems und das Bezahlen beim 

Abschluss etwa einer Lebensversicherung 

am Anfang eines Vertrages ist den Politi-

kern seit Langem ein Dorn im Auge. 

Der Vergütung in der Finanzbranche kam 

und kommt daher einer Schlüsselposition 

zu. Denn es wird unterstellt, dass Mak-

ler, Vermittler und Berater ausschließlich 

getrieben von der Höhe der Provision die 

Produkte für den Kunden aussuchen. 

Die Honorarberatung sei das komplet-

te Gegenteil, eine Art Heilsbinger und 

Lösung für die Falschberatungen der 

vergangenen Jahre. Eine wirklich pas-

sende Absicherung und ein vernünftiger 

Vermögensaufbau seien nur darüber ge-

währleistet. Dabei existieren Provisionen 
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>
Die Auswirkungen des Lebensversi-

cherungsreformgesetzes (LVRG) be-

merken viele Marktteilnehmer. Eine 

Kürzung der Provisionen zeigt auch 

eine aktuelle Studie. Wieder war es 

Matthias Beenken, der sich in einem Ge-

meinschaftsprojekt der Fachhochschule 

Dortmund mit dem Beratungsunterneh-

men Willis Towers Watson diesem bedeu-

tenden Thema widmete. Ein zentrales Er-

gebnis seiner wissenschaftlichen Arbeit: 

Die Abschlussprovisionen sanken, je nach 

Vertriebsweg, um 1,5 bis 7,0 Promille. 

Ihren Lebensunterhalt zu verdienen, wird 

für Versicherungsmakler also schwieriger. 

Neben den sinkenden Provisionen steigt 

auch der administrative Aufwand durch 

beispielsweise die zunehmende Doku-

mentation, die Ansprüche der Kunden 

auf schnelle Bearbeitung ihrer Anfragen 

sowie durch die kontinuierliche Weiterbil-

dung. Noch mehr Zeitaufwand für weni-

ger Geld.

„Für diese Situation wollten wir eine 

Lösung finden“, sagt Armin Christofori. 

Der SDV Chef hat gemeinsam mit sei-

nem Team Ideen entwickelt und wieder 

verworfen. Jetzt jedoch wurde ein Kon-

zept fertiggestellt und im Rahmen des 

Maklertages im Mai dieses Jahres präsen-

tiert: die Servicevereinbarung. Der Makler 

kann mit diesem Instrument mit seinem 

Kunden bestimmte definierte Dienstleis-

tungen vereinbaren. „‘Der Weg in die 

duale Vergütung – Ihr Service ist (Mehr-)

Wert!‘ lautet daher unser Motto“, so 

Christofori. „Gemeinsam mit der Ham-

burger Kanzlei Michaelis haben wir diese 

Servicevereinbarung erstellt. Dabei berät 

der Makler nach wie vor auf Provisions-

basis. Zusätzliche Services jedoch, die der 

Makler für seinen Kunden erbringt und 

die nicht gesetzlich vorgeschrieben sind, 

werden darüber abgedeckt“, beschreibt 

Armin Christofori die Idee. Für 69,90 

Euro im Jahr kann der Kunde sich diese 

Exklusivität sichern. Dazu zählen bei-

spielsweise ein kostenloses Erstgespräch, 

eine Sichtung und auf Wunsch Neuord-

nung der bisherigen Verträge oder auch 

das Erstellen von Patientenverfügung 

und Vorsorgevollmachten. Der Makler 

entscheidet, ob und welchen Kunden er 

diese Vereinbarung anbietet. 

Möchte der Kunde das nutzen, kann er 

entweder ganz klassisch ein Dokument 

unterschreiben oder moderner über die 

SDV Makler-App und das Tablet oder 

Smartphone eine digitale Unterschrift 

leisten. Denn die Servicevereinbarung 

wurde bereits in die SDV Apps pro-

grammiert. So liegt die unterschriebene 

Vereinbarung inklusive SEPA-Lastschrift-

mandat automatisch beim Vermittler in 

der Makler-App vor, beim Kunden in der 

myInsure-App sowie bei der SDV. 

Die SDV stellt dem Kunden eine Rech-

nung, übernimmt den Bankeinzug, über-

wacht den Zahlungseingang und schreibt 

das Geld über die Provisionsabrechnung 

den Maklern gut. Ein Klick in der App un-

ter dem Punkt Servicevereinbarung und 

alles läuft automatisch. Soll beispielswei-

se ein Gewerbekunde andere Konditio-

nen erhalten, kann das Dokument jeder-

zeit entsprechend angepasst werden. 

Ob Digitalisierung, weitere Einschnitte 

in der Versorgung durch den Staat oder 

die gestiegenen Ansprüche der Kunden 

an individuellere Produkte und ständige 

Verfügbarkeit – all das beeinflusst den 

Beratungsalltag. „Große Veränderungen 

tragen viele neue Chancen in sich. Das 

gilt wie in jeder anderen Branche auch 

für Finanz- und Versicherungsthemen.

Die besondere Verantwortung bei 

allen Formen der Vorsorge und Absi-

cherung liegt in der Natur der Sache: 

Macht ein Makler seine Arbeit nicht 

gut genug, hat der Kunde im Zweifel 

nicht den richtigen Schutz“, stellt Ar-

min Christofori fest. „Schade ist, dass 

die Versicherungsbranche in Umfra-

gen oft nicht gut abschneidet, dabei 

kommt ihr eine große Bedeutung zu. 

Es bleibt zu wünschen, dass jeder 

Makler dies erkennt. Und auch, dass 

sein Service Mehrwert ist.“ 
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Auszüge aus der Servicevereinbarung

4. Vertragsgegenstand 
Inhalt dieses Service-Vertrages sind solche Leistungen, die der Makler für den Mandanten übernimmt, ohne dass diese zu den 
gesetzlichen Aufgaben des Maklers gehören, die sich aus den gesetzlichen Regelungen des VVG ergeben sowie individuellen 
Vereinbarungen der Parteien. Serviceleistungen i. S. dieser Vereinbarung sind:

> Vertragsauskunft: Der Makler verpflichtet sich, dem Man-

danten jederzeit, d.h. auch außerhalb regelmäßiger Vorgänge 

wie der Vertragsänderung oder des Versicherungsfalles, allge-

meine Auskunft zu jedwedem Umstand hinsichtlich seiner Versi-

cherungsverträge zu erteilen. Hiervon sind auch die telefonische 

Auskunft während der Geschäftszeiten sowie der diesbezügli-

che Schriftwechsel kostenfrei umfasst. Kostenfrei werden auch 

die Kopien der Unterlagen angefertigt und dem Mandanten 

ausgehändigt.

> Vergleichsanalyse: Der Makler nimmt auf Wunsch des 

Kunden eine Marktanalyse zu dem Versicherungswunsch des 

Mandanten vor und ermittelt unter Einsatz eines anerkann-

ten Vergleichsprogrammes die möglichen Optionen der vom 

Kunden gewünschten Absicherungsmöglichkeiten. Diese Ver-

gleichsanalyse wird dem Kunden auf Wunsch übermittelt und 

erläutert.

> Endkunden-App „myInsure“: Der Makler bietet dem End-

kunden einen Zugang zur App myInsure an. Mit dieser Smart-

phone- und Tablet-App hat der Kunde eine Übersicht seiner 

Versicherungsverträge, kann die Kommunikation mit dem Versi-

cherungsmakler aufnehmen und den schnellen Service im Scha-

densfall nutzen. Des Weiteren sind in der App alle wichtigen 

Vertragsdetails gespeichert, wenn diese dem Makler vorliegen 

(Police / Nachträge / Schadenbilder / Maklervertrag ...)

> Patientenverfügung: Patientenverfügungen und Vorsor-

gevollmachten zur Verwahrung (auch in der Endkunden-App)

> Rechtliche Beratung im Schadensfall: Der Kunde ist 

berechtigt, bei Fachanwälten im Versicherungsrecht eine tele-

fonische rechtliche Beratung in seinem Schadenfall zu erhalten, 

wenn der Versicherer die Regulierung verweigerte. Der Kunde 

kann zu den üblichen Geschäftszeiten eine telefonische Bera-

tung in der Kanzlei Michaelis Rechtsanwälte unter der Rufnum-

mer 040 / 88 888 -777 erhalten. Die Kosten der telefonischen 

Beratung übernimmt der Vermittler, der über die SDV AG einen 

Rahmenvertrag unterhält.

> Erstgespräch: Der Mandant erhält immer ein kostenfreies 

Erstgespräch, um das Leistungsangebot des Maklers kennenzu-

lernen und annehmen zu können. Mit dem ersten Termin ent-

stehen den Mandanten stets keinerlei Kosten, es sei denn, diese 

wurden zuvor ausdrücklich in Textform vereinbart.

> Risikovorabanfragen: Risikovorabanfragen zur Versicher-

barkeit der biometrischen Risiken, zum Beispiel kostenfreie Vor-

anfragen für den Bereich der Krankenversicherungen, Berufsun-

fähigkeitsversicherungen, Lebensversicherungen und weiteren 

biometrischen Produkten.

> Risikoanalyse Vorsorge: Der Makler ermittelt das recht-

liche und wirtschaftliche Vorsorgerisiko und dessen Absiche-

rungsmöglichkeiten des Mandanten durch eine persönliche 

Risikoanalyse unter Einbeziehung bestehender und künftiger 

Leistungsansprüche bei Krankheiten, Arbeitsunfähigkeit oder 

Rentenanwartschaften. Der Makler berät nur so weit es ihm 

durch das Recht gestattet ist und es sich um eine zulässige Ne-

benleistung der Vermittlung handelt.

> Genaue Altersvorsorgeplanung: Der Makler entwickelt 

für den Mandanten eine Altersvorsorgeplanung zur Einkom-

menssicherung im Alter. Hierzu bedient sich der Makler einer 

finanzmathematischen Analyse mittels einer kostenpflichtigen 

EDV-Berechnung und Analyse. Der Makler dokumentiert diese 

Analyse in einem schriftlichen Bericht, erarbeitet Empfehlungen 

nach den individuellen Wünschen und Vorgaben und überlässt 

diese Ausarbeitung dem Mandanten als Beratungsgrundlage.

> Folgeberatung: Der Mandant wird durch den Makler wäh-

rend der Laufzeit der Serviceberatung in sich anschließenden 

Fachfragen rund um den bestehenden Versicherungsvertrag 

kostenfrei beraten. Die Folgeberatung umfasst auch die Bera-

tung in neuen Versicherungsangelegenheiten des Mandanten. 

Insbesondere wenn der Mandant einen Anlass zur Beratung 

hat, steht der Makler dem Mandanten unverzüglich beratend 

zur Seite. Die Beratung erfolgt immer erst auf Veranlassung/Be-

auftragung des Mandanten.
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Glaubt man Marktumfragen und der Presse, ist eine Berufsunfähigkeitsversicherung heute ein absolutes Muss. 
Warum ist gerade jetzt ein guter Zeitpunkt, die BU beim Kunden anzusprechen?

Die Presse schreibt oft über die BU nur, wenn ein Versicherer nicht zahlt. Herr Christofori, was macht für Sie ein 
guter BU-Versicherer aus?
Armin Christofori: >> Um dauerhaft und nachhaltig zufriedene 

Kunden zu haben, sind vor allem Fairness und Qualität der Pro-

dukte und des Versicherers wichtig. Kunden – und auch Vermitt-

ler – müssen sich auf das Leistungsversprechen des Versicherers 

verlassen können. << 

Thomas Grau: >> Und genau hier sind wir als Allianz zur Stel-

le. Wir bieten in jeder Phase Top-Leistungen. Ob beim Angebot, 

während der Vertragslaufzeit oder im Leistungsfall. Schauen wir 

uns einmal die Angebotsphase genauer an: Hier prüfen wir jeden 

Antrag gründlich, haben aber trotzdem eine hohe Annahmequo-

te von 88,4 Prozent. Damit liegt die Allianz mehr als sechs Prozent 

über dem Marktdurchschnitt. Für unsere gemeinsamen Kunden 

und auch für jeden Vermittler bedeutet das: Die Gespräche und 

Zeit, die man in einen Kunden investiert, lohnen sich. Die Rück-

meldung der Allianz kommt prompt – wir informieren zeitnah 

über den aktuellen Stand bzw. ob eine Annahme möglich ist. << 

Armin Christofori: >> Wer heute aufgrund von Krankheit oder 

Unfall seinen Beruf nicht mehr ausüben kann, dem droht nicht 

selten der soziale Abstieg – es sei denn, er hat privat mit einer Be-

rufsunfähigkeitsversicherung vorgesorgt. Hier sind sich Vermitt-

ler, Versicherer und auch Verbraucherschutz einig. Während die 

Menschen ihr Auto und ihr Haus optimal versichern, wird das Ri-

siko, selbst auszufallen und damit das eigene Einkommen zu ver-

lieren, meist völlig unterschätzt. Rund drei Viertel der Erwerbstä-

tigen in Deutschland haben keine oder nur eine unzureichende 

BU-Absicherung (Quelle: www.finanztip.de, „Wie Sie sich richtig 

gegen Berufsunfähigkeit absichern“, 22.02.2016). Nur: dieses 

Einkommen ist die Grundlage für Gesundheit, finanzielle Un-

abhängigkeit und Selbstbestimmtheit. wichtig für die meisten 

Deutschen (Quelle: Werteindex 2016; TNS Infratest; 2016). << 

Ein Interview zum Thema Berufsunfähigkeitsversicherung

Thomas Grau
Leiter Maklervertrieb Süd

Allianz Lebensversicherungs-AG

www.allianz.de

Armin Christofori
Vorstandssprecher 

der SDV AG

www.sdv.ag

SDV meets
Allianz Lebensversicherungs-AG
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Aber sind das alle Kriterien, nach denen ein Vermittler den Kunden berät?

Apropos Finanzstärke: Dass die Finanzstärke eines Versicherers für die Altersvorsorge von elementarer Bedeutung ist, 
ist allgemein bekannt. Warum gilt das auch für die BU?

Bleibt noch der Leistungsfall. Der ist für den Kunden oft entscheidend, denn hier zeigt sich, ob er den richtigen 
Versicherer ausgewählt hat. Was sind hier die entscheidenden Kriterien?

Was kann man zusammenfassend über die BU der Allianz sagen?

Armin Christofori: >> Für uns sind zudem wichtig ein sehr gutes 

Produktportfolio, schnelle zielgerichtete Prozesse, ein attraktiver 

Preis und auch die Erfahrung, die der BU-Anbieter mitbringt. << 
Thomas Grau: >> Dem kann ich nur zustimmen. Erst einmal muss 

das Produkt individuell auf den Kunden passen. Zudem muss es 

all die Veränderungen, die eine Vita heute mit sich bringt, mit-

machen. Flexible Erhöhungsoptionen sind dabei genauso wichtig 

wie ein unbegrenztes Widerspruchsrecht bei der Beitragsdyna-

mik. Auch der Beitrag muss passen, sowohl der Brutto- wie der 

Nettobeitrag. Unserer Auffassung nach ist hier ein niedriger Brut-

to-Netto-Spread von immensem Vorteil. Damit erhält der Kunde 

Planungssicherheit, dass seine Beiträge nicht ins Unermessliche 

steigen können. Unser Brutto-Netto-Spread beträgt nur 23 Pro-

zent. Damit liegen wir ganze vorne im Markt. Das gelingt uns – 

gerade auch im anhaltenden Niedrigzinsenumfeld – durch unsere 

herausragende Finanzkraft. Übrigens: dass eine Anpassung der 

Zahlbeiträge nicht nur eine theoretische Möglichkeit ist, haben 

ja aktuelle Marktentwicklungen der letzten Monate gezeigt! << 

Thomas Grau: >> Finanzstärke ist Grundlage für leistungsstarke 

Produkte – nicht nur in der Altersvorsorge, auch in der Biometrie. 

Mit der Einführung des LVRG können Versicherer ihre verschiede-

nen Ergebnisquellen miteinander verrechnen. Danach darf ein ne-

gatives Kapitalanlageergebnis mit einem positiven Risikoergebnis 

oder übrigen Ergebnis verrechnet werden. Eine hohe Finanzkraft 

und ein exzellentes Anlage-Know-how sind also Garant dafür, 

dass die Risikoüberschüsse der BU auch den BU-Kunden zugu-

tekommen und nicht zum Ausgleich herangezogen werden. Und 

in der Kapitalanlage sind wir als Allianz mit unserem weltweiten 

Spezialistennetz top aufgestellt. Unsere Investitionen v.a. in Infra-

strukturprojekte wie den Abwasserentsorgungssystem in London 

oder das Stromnetz in Finnland ermöglichen uns attraktive Rendi-

ten – für unsere Kunden in der Altersvorsorge und in der BU. << 

Armin Christofori: >> Für mich persönlich – aber natürlich 

auch für den Kunden – ist die Fairness im Leistungsfall entschei-

dend. Dafür sind eine hohe Leistungsquote und eine niedrige 

Prozessquote gute Indizien. Damit meine ich aber nicht, dass bei 

jedem Fall gezahlt werden muss und ein Versicherer keine Pro-

zesse führen darf. Wenn berechtigt, ist es sogar die Pflicht des 

Versicherers, hier aktiv zu werden, um das Kollektiv und damit 

alle anderen Kunden zu schützen. Ein ebenso wichtiger Punkt 

ist die Werthaltigkeit einer laufenden BU-Rente: im Fall der Fälle 

ist der Kunde auf diese regelmäßige Zahlung angewiesen und 

benötigt dringend eine angemessene jährliche Steigerung, um 

einen Kaufkraftverlust der Rente zu vermeiden. << 
Thomas Grau: >> Wir als Allianz legen höchsten Wert auf Fair-

ness – auch besonders im Leistungsfall. Unsere sehr gute Leis-

tungsquote von 82,5 Prozent und eine extrem geringe Prozess-

quote von 1,3 Prozent belegen das. Aber wir schauen nicht nur 

auf Quoten, sondern lassen uns auch gerne von einer Rating-

agentur wie ASSEKURATA überprüfen. Das unabhängige Exper-

tenurteil lautet: Allianz Leben ist transparent, kundenorientiert 

und kompetent. So informieren wir regelmäßig über Ablauf und 

Stand der Leistungsprüfung – und das klar und verständlich. 

Wir unterstützen unsere Kunden aktiv beim Beantragen der be-

rechtigten Ansprüche. Wir prüfen die Anträge sorgfältig – mit 

nachvollziehbaren Ergebnissen. Die Allianz lässt Makler und ihre 

Kunden nicht im Regen stehen. Sie bietet echten „Kundenzu-

friedenheits-Schutz“.

Den von Herrn Christofori angesprochenen Aspekt der Ren-

tensteigerung kann ich nur unterstreichen! Der Anpassungs-

satz im Rentenbezug ist – neben dem Verteuerungsrisiko – der 

vielleicht deutlichste Gradmesser für Finanzstärke. Wir erhöhen 

auch 2018 laufende BU-Renten wie im Vorjahr mit 2,05 Prozent 

und liegen damit im Markt sehr weit vorne. Griffig wird das 

an einem kleinen Zahlenbeispiel: ein 40 Jähriger, der BU wird 

und 1.500 Euro monatliche Rente bezieht, bekommt bei uns ca. 

580.000 Euro an Renten bei einem konstant angenommenen 

Steigerungssatz bis Alter 65. Bei einem Versicherer, der jährlich 

nur um ein Prozent anpasst, liegt diese Rentensumme knapp 

70.000 Euro niedriger. << 

Thomas Grau: >> Die Allianz bietet das beste Komplettpaket 

am Markt! Neben top Produkten mit vielen flexiblen Anpas-

sungsoptionen profitieren wir von unserem großen Erfahrungs-

schatz, unserer außergewöhnlichen Finanzkraft und natürlich 

von unseren sehr guten Maklerbetreuern, die mit Rat und Tat 

zur Seite stehen. Darüber hinaus bieten wir jede Menge digitale 

Unterstützung, um die Beziehung Kunden – Makler – Allianz 

optimal zu gestalten. Denn eins ist klar: Tools und Prozesse sind 

notwendig, aber gerade das BU-Geschäft ist Vertrauenssache 

und basiert auf einer guten und individuellen Beratung. Und 

hier ist der Mensch gefragt. << 
Armin Christofori: >> Für mich ist die Allianz nach wie vor 

ein starker, verlässlicher und nachhaltiger Partner der SDV AG. 

Wir bedanken uns für die interessanten Ausführungen zu den 

BU-Produkten. << 

Armin Christofori
Vorstandssprecher 

der SDV AG

www.sdv.ag
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Manufaktur Augsburg GmbH

Anfang August war es endlich so weit: Die neuen Deckungs-

konzepte der Manufaktur Augsburg GmbH, der Tochterge-

sellschaft der SDV AG, wurden in die ersten Vergleichsrechner 

eingespielt. Damit können die Makler auf nunmehr zwei Tarife 

pro Sparte zurückgreifen statt bisher auf einen. Bei der Haus-

rat-, der Wohngebäude- und der Privathaftpflichtversicherung 

wurden umfangreiche Veränderungen vorgenommen. Dabei 

war es dem Assekuradeur wichtig, zum einen eine preiswertere 

Variante mit einer soliden Leistungszusage anzubieten: die Pre-

mium-Tarife. Und zum anderen mit den Premium-Plus-Tarifen 

ein sehr großes Leistungsspektrum. 

Bei der Hausratversicherung war es beispielsweise 

der Einschluss eines Cyberbausteins. Angesichts der zuneh-

menden Risiken, durch Cyberangriffe finanziellen Schaden zu 

erleiden, war dies die wichtigste Neuerung. Neben Schäden 

durch Feuer, Leitungswasser, Einbruchdiebstahl und Vandalis-

mus können optional auch Glas- und Elementarschäden abge-

sichert werden. 

Im Glasschutz enthalten sind alle Mobiliar- und Gebäudever-

glasungen wie Duschkabinen, Glasscheiben von Tischen oder 

Schränken, aber auch Glaskeramik- und Induktionskochflä-

chen. Wie wichtig ein Elementarschutz mittlerweile geworden 

ist, hat dieser Sommer mit seinen Unwettern und Starkregen-

vorfällen immer wieder eindringlich gezeigt. So sichert dieser 

Zusatzbaustein in der Hausratversicherung beispielsweise bei 

Überschwemmung des Versicherungsortes, Erdrutsch oder 

auch Rückstau ab. 

Für die Tarifierung der Hausratversicherung gilt die Wohnflä-

che. Ein Vorteil für den Versicherten: Die Manufaktur Augsburg 

GmbH verzichtet auf eine Begrenzung der Versicherungssumme 

im Falle eines Totalschadens. Bei korrekter Angabe der Wohn-

fläche gilt automatisch der Unterversicherungsverzicht. Zudem 

erhalten die Kunden im Schadenfall immer den Neuwert des 

versicherten Gegenstandes. Und besonders wichtig: Auf den 

Einwand der groben Fahrlässigkeit wird im Premium-Plus-Tarif 

komplett verzichtet. 

Deckungskonzepte komplett überarbeitet
Die Manufaktur Augsburg GmbH hat ihr Angebot weiterentwickelt und bietet ab sofort neue Premium- 

tarife für die Sparten Hausrat-, Wohngebäude- und Privathaftpflichtversicherung an. 

Wohngebäude

Privathaftpflicht

Hausrat
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Wie bei der Hausratversicherung gibt es auch in der neuen 

Wohngebäudeversicherung für die Tarifierung nur 

noch den Maßstab der Wohnfläche. Damit wird der bisher gül-

tige Wert Baujahr 1914 als Basis abgelöst. Für die Berechnung 

des Tarifs wurde ebenfalls wie bei der Hausratversicherung auf 

die Begrenzung der Versicherungssumme im Fall eines Total-

schadens verzichtet und damit auf eine mögliche Unterversi-

cherung. 

Besonders umfangreich sind die Zusatzleistungen in der Premi-

um-Plus-Variante bei Sturm, Feuer, Leitungswasser und Rohr-

bruch. So werden beispielsweise auch Kosten für das Entfer-

nen, den Transport und das Entsorgen von bei einem Sturm 

oder durch einen Blitzeinschlag zerstörten Bäumen übernom-

men. Die Schäden durch Rohrverstopfungen oder Brüche an 

Rohren oder Armaturen zum Beispiel durch Frost innerhalb des 

Gebäudes sind gleichermaßen abgesichert. 

Für Vermieter kann ein weiterer Aspekt ausschlaggebend sein: 

Im Fall eines Schadens entgehen dem Hauseigentümer neben 

dem Gebäudeschaden oft auch Mieteinnahmen. Hier springt 

die Wohngebäudeversicherung ein. 

Auch die neue Privathaftpflichtversicherung 
(PHV) der Manufaktur Augsburg GmbH hat ein Facelift erfah-

ren. Zwei wichtige Neuerungen in der Premium-Version sind 

die Neuwertentschädigung bis 2.500 Euro, anstatt lediglich 

den Zeitwert zu ersetzen, und die Deliktunfähigkeit, die ohne 

Begrenzung der Versicherungssumme abgeschlossen werden 

kann. Sie lässt sich zudem nicht nur auf Kinder beschränken, 

sondern kann auf Personen im Allgemeinen ausgeweitet wer-

den und damit beispielsweise Demenzkranke einschließen.

Zudem sieht das Kfz-Paket jetzt auch einen Versicherungs-

schutz für Be- und Entladeschäden bis zur Versicherungssumme 

vor. Auch Betankungsschäden an gemieteten Fahrzeugen oder 

ein Ausgleich der Rabattrückstufung nach einem Unfall sind in 

dieser neuen PHV möglich. 

Darüber hinaus können sich beispielsweise Singles und Seni-

oren sowohl im Tarif Premium als auch im Premium-Plus-Tarif 

für geringere, risikoadäquate Beiträge absichern. Ein Auslands-

schutz ist ebenfalls integriert. Damit leistet die Versicherung 

auch Ersatz für Schäden, die bei einem vorübergehenden Aus-

landsaufenthalt geschehen. Um mit der Wahl dieses Versiche-

rungsschutzes immer automatisch von Leistungsverbesserun-

gen zum gleichen Preis zu profitieren, gibt es für die Kunden 

die Innovationsklausel. 

www.manaug-produktgeber.de
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Tim Behrends ist ein wenig aufgeregt. 

Er ist auf dem Weg zu einem Kunden. 

Dabei handelt es sich jedoch nicht wie 

sonst um ein Beratungsgespräch mit 

einer Familie oder einem kleinen Hand-

werksbetrieb. Nein, dieses Mal hat er 

einen Termin bei einem mittelständi-

schen Produktionsbetrieb mit rund 150 

Mitarbeitern. Der Geschäftsführer hat 

das Unternehmen im Zuge einer Nach-

folge übernommen. Er möchte es nun, 

auch beim Thema Versicherungen, neu 

aufstellen und alle Policen in einer Hand 

wissen. Ob Gebäude-, Betriebsinhalts- 

oder -haftpflichtversicherung, die Ver-

mögensschadenhaftpflicht für den Chef 

selbst, aber auch das Umlagemanage-

ment – viele Verbesserungen könnte Tim 

Behrends für diesen Unternehmer und 

seine Mitarbeiter umsetzen. Es muss ihm 

heute gelingen, den Geschäftsführer zu 

überzeugen.

Und dass er das schafft, hängt nicht allein 

von seiner Überzeugungskraft bei diesem 

ersten Termin ab. Vielmehr muss er sei-

nen Worten Taten folgen lassen und gute 

Angebote vorlegen. Bei Gewerbekunden 

ist allein die Risikoanalyse allerdings viel 

aufwendiger als im Privatkundenbereich. 

Es gibt insgesamt viel mehr zu beachten. 

Das beginnt bereits mit der Rechtsform. 

Auch ob, wie viele Maschinen und wie 

modern und damit teuer diese sind, ist 

relevant. Selbst die Büroeinrichtung be-

stimmt letztlich die Absicherung. 

Wo die Risiken seines heutigen 

Kunden mit seinen Unternehmens-

Besonderheiten liegen, worauf der 

Firmenchef Wert legt und was viel-

leicht weniger wichtig ist, muss Tim 

Behrends genau abklopfen. Vielleicht 

sind die bestehenden Policen im Mo-

ment ausreichend. Allerdings hat Tim 

Behrends den Unternehmer so verstan-

den, dass eine Beratung oder Anpassung 

der Verträge schon eine ganze Weile 

nicht mehr erfolgt ist. Zudem ist der 

Tim Behrends* baut seine Kompetenz bei Gewerbeversicherungen aus

Noch immer halten viele Versicherungsmakler das Thema Gewerbeversicherung für zu komplex, zudem 
scheuen sie den hohen administrativen Aufwand. Das muss nicht sein. Das SDV Gewerbeteam unterstützt 
Makler in allen Belangen – und der Vort-Ort-Gutachterservice ermöglicht ein unabhängiges Gutachten des 
zu bewertenden Unternehmens, das für Anfragen bei allen Versicherern genutzt werden kann. 

SDV IM 
FOkUS

Betrieb in den vergangenen fünf Jahren 

beachtlich gewachsen. Eine Erweiterung 

des Gebäudes war bereits notwendig. 

Wohl auch dabei könnte der Vertrag 

nur unzureichend angepasst worden 

sein. Darauf hatte der Kunde bereits im 

Telefonat hingewiesen. Zudem plant der 

Unternehmer eine weitere Expansion, 

eventuell durch den Zukauf eines kleinen 

Zulieferers in einer anderen Region. Auch 

hatte der Unternehmer von einer fortge-

schrittenen Digitalisierung in seinen Pro-

duktionsstrecken gesprochen. 

All diese Faktoren müssen berücksich-

tigt werden. Es ist ein komplexes Meti-

er. Angebote für Gewerbetreibende von 

verschiedenen Versicherern einzuholen, 

ist daher eine ziemlich zeitaufwendige 

Sache. Tim Behrends ist froh, dass er sich 

hier auf den Rückhalt durch den Gewer-

beversicherungsservice der SDV verlassen 

kann. Denn auch praktikable Vergleichs-

rechner gibt es auf dem Markt kaum. 

Neben den administrativen Aufgaben, 

die Tim Behrends in der späteren Ange-

(*fiktive Person)
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botseinholung abgenommen werden, 

schätzt er vor allem den unabhängigen 

Vor-Ort-Gutachterservice. Damit spart er 

sich und seinem gewerblichen Kunden 

viel Zeit. Denn üblicherweise vereinbaren 

die unterschiedlichen Versicherer ver-

schiedene Termine mit Gutachtern. Ein 

einmaliger Termin, auf dessen Grundlage 

eine Einschätzung erstellt wird, auf die 

alle zugreifen können, bringt eine we-

sentliche Erleichterung im Tagesgeschäft. 

Sobald das Gutachten erstellt wur-

de, weiß Tim Behrends, dass bei der 

SDV alles automatisch weitergeht. 

Denn das SDV Gewerbekundenteam 

prüft seine Anfrage zunächst auf 

Plausibilität. Ergeben sich daraufhin 

Fragen oder bestehen Unklarheiten 

zum Unternehmen, wenden sich die 

SDV Mitarbeiter direkt an ihn. Es kam 

schon ein paarmal vor, dass er schlicht-

weg vergessen hatte, die eine oder ande-

re Zahl einzutragen. Manchmal musste 

er selbst auch noch mal bei seinem Kun-

den nachfragen. 

Die Angebote der Versicherer werden 

dann bis ins Detail abgeglichen und Leis-

tungen und Bedingungen gegenüberge-

stellt. Ab einem Prämienvolumen über 

500 Euro – und das kann Tim Behrends 

bei diesem Termin erzielen – wird er von 

der SDV eine individuell ausgearbeitete 

Gegenüberstellung aller Anbieter erhal-

ten. Damit wird es ihm möglich, zeitnah 

die Angebote im Firmenkundengeschäft 

zu erhalten und einen marktkonformen 

Überblick zu bekommen. Tim Behrends 

weiß auch, sollte er an der einen oder 

anderen Stelle bei seinem Vor-Ort-Termin 

Schwierigkeiten bekommen, kann er sich 

auf Unterstützung der SDV Gewerbeex-

perten verlassen. Darüber hinaus ist das 

Team auch bei Schadensfällen und bei 

der Begleitung der Jahresgespräche des 

Kunden künftig dabei, sollte es zum Ver-

sicherungsabschluss kommen. 

Nachdem Tim Behrends sich wäh-

rend seiner Fahrt zu dem Termin all 

das durch den Kopf gehen lässt, ist 

er schon etwas weniger nervös. Er 

weiß, worauf es ankommt, und wird 

mithilfe des SDV Teams die beste Ab-

sicherung gewährleisten. 

Steckbrief
Tim Behrends – Pseudonym für einen 

durchschnittlichen SDV Makler

Tim Behrends ist 40 Jahre alt, verheiratet, hat zwei Kinder 

(Sohn 8 Jahre, Tochter 6 Jahre) und lebt in Friedberg. Nach  

seiner Ausbildung zum Versicherungskaufmann bei einem  

großen deutschen Versicherer bildete er sich zum Fachwirt 

(IHK) weiter und berät nun seit 7 Jahren als selbstständiger 

Versicherungsmakler hauptsächlich Privatkunden. Ein großer 

Schwerpunkt liegt in der Altersvorsorge. Zudem berät er zu­

nehmend kleinere gewerbliche Kunden. 

Folgende Punkte sind 
bei einem Gutachterservice 
enthalten: 

> �Eine Ermittlung mit einem  

neutralen Gutachten

> �Ein Bedingungs- und  

Leistungsvergleich 

> �Unterstützung bei Schadens- 

fällen

> �Begleitung der Jahresgespräche 

beim Kunden

> �Tätigung des Versicherungs

abschlusses 
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Cyberbedrohungen
im Maklerbüro

„Unzureichender Schutz stellt die größte Cybergefahr dar“

Im Interview: Markus Edel,
Leiter der Abteilung Cyber Security bei VdS Schadenverhütung GmbH, 
einem 100-prozentigen Tochterunternehmen des Gesamtverbands der  

deutschen Versicherungswirtschaft, spricht über Cyberbedrohungen für 

kleinere und mittlere Unternehmen.

W e i t e r b i l d u n g  / / /  C y b e r b e d r o h u n g e n  i m  M a k l e r b ü r o
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Welche Cyberbedrohungen gibt es 
momentan für Unternehmen?
Laut einer aktuellen Statistik des Bun-

deskriminalamts wurden im Jahr 2016 

über 80.000 Fälle von Cyberkriminalität 

polizeilich erfasst. Die Dunkelziffer liegt 

ungleich höher, da viele Unternehmen 

ihre Vorfälle erst gar nicht an die Polizei-

behörden melden. Die Frage ist also nicht 

nur in erster Linie, ob ein Unternehmen 

Ziel einer Cyberattacke wird, sondern 

nur wann. Angesichts dieser Zahlen liegt 

die größte Cyberbedrohung darin, sich 

nicht ausreichend zu schützen.

Wie schützen Unternehmer ihr  
Firmennetzwerk und ihre Homepage 
möglichst wirkungsvoll vor Ein­
dringlingen?
Dafür gibt es leider kein Patentrezept. 

Denn Informationssicherheit ist für jedes 

Unternehmen eine individuelle Aufgabe. 

Die Anforderungen an eine Online-Bank 

sind selbstverständlich ungleich höher als 

beispielsweise an einen Handwerksbe-

trieb. Deshalb ist es sinnvoll, im Vorfeld 

die richtigen Fragen zu stellen. Um her-

auszufinden, welche das sind, empfehle 

ich den kostenlosen VdS-Quick-Check. 

Damit kann sich jeder Unternehmer – na-

türlich auch Makler – ein erstes Bild über 

den Status seines Informationssicher-

heitsniveaus verschaffen. Auf Basis der 

eigenen Angaben werden im Anschluss 

konkrete Handlungsempfehlungen für 

Maßnahmen eröffnet, die sofort umsetz-

bar sind und unmittelbar den Schutzgrad 

verbessern.

Wie können Unternehmen ihre 
Mitarbeiter so sensibilisieren, dass 
möglichst wenig Angriffspotenzial 
für Cyberkriminelle besteht?
Mitarbeiter sind ein wichtiges Thema. 

Einer Bitkom-Umfrage zufolge gingen 

2017 cyberkriminelle Handlungen zu 60 

Prozent von aktuellen oder ehemaligen 

Mitarbeitern aus. Auch hier kann sich 

jedes Unternehmen mit einfachen orga-

nisatorischen Maßnahmen schützen und 

einen starken Hebel für die Informations-

sicherheit ansetzen. In den meisten Fäl-

len passieren kritische Ereignisse jedoch 

aus Unachtsamkeit. Dagegen hilft nur 

eine dauerhafte, transparente Kommu-

nikation – mit praktischen Tipps etwa 

im Umgang mit E-Mail-Anhängen. Den 

Chefs lege ich dringend ans Herz, dafür 

zu sorgen, dass das Thema zu jedem 

Zeitpunkt auf der Agenda sämtlicher 

Mitarbeiter steht.

Angesichts der gesetzlichen Vorga­
ben der Datenschutzgrundverord­
nung (DSGVO), die seit ein paar Mo­
naten in Kraft sind: Worauf müssen 
Unternehmen nun vor allem achten?
Mit der DSGVO wurden europaweit ein-

heitliche Regeln bei der Verarbeitung 

personenbezogener Daten geschaffen. 

Rund 80 Prozent der Regularien bestan-

den jedoch bereits vorher. Dennoch sind 

die Herausforderungen bei der Imple-

mentierung der DSGVO-Vorgaben viel-

fältig und reichen vom konsequenten 

Einsatz eines geeigneten Datenschutz-

managementsystems bis hin zur Sicher-

stellung eines insgesamt ausreichenden 

Datenschutzniveaus, das die Erfüllung 

der gesetzlichen Vorgaben sicherstellt. 

Beispielsweise sollten Unternehmen be-

reits in ihrer öffentlichen Datenschutzer-

klärung verständlich darlegen, wie sie mit 

personenbezogenen Daten umgehen.

Wie kann sich ein Versicherungs­
makler beziehungsweise jeder 
Unternehmer dem Thema Cyber­
versicherung am besten nähern?
In erster Linie sind eine Systematisierung 

von Cyber-Risiken sowie die exakte Be-

stimmung von Schadenarten und De-

ckungsbausteinen wichtig. Das gehört 

zu den fundamentalen Herausforde-

rungen für die Versicherungsbranche. 

Des Weiteren sind nachvollziehbare Si-

cherheitsstandards notwendig, die ein 

transparentes Schutzniveau zu einem 

angemessenen Aufwand ermöglichen. 

Eine Benchmark für mittelständische 

Unternehmen dafür sind die VdS-Richt-

linien der 10.000er-Reihe. Mit diesem 

Maßnahmenkatalog kann grundsätzlich 

der Informationssicherheitsstatus eines 

Unternehmens verbessert werden. Die 

VdS-Richtlinie 10010 beispielsweise be-

schreibt ein Datenschutzmanagement 

zur Umsetzung der DSGVO. Die Richtli-

nien bilden zudem eine solide Grundlage 

für die Ausgestaltung und kundenindivi-

dualisierte Anpassung von Cyberpolicen. 

Weitere Informationen dazu bekommen 

Makler bei den jeweiligen Versicherungs-

gesellschaften.
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Der Schmerzensgeldanspruch 
aus Art. 82 DSGVO

Datenschutzverstöße, die weh tun

von Rechtsanwalt Sebastian Karch (Kanzlei Michaelis)

In aller Munde waren und sind die hohen 

Bußgelder, welche Art. 83 DSGVO mit 

sich gebracht hat und damit den bis Mai 

diesen Jahres wenig beachteten Daten-

schutz aus dem Schattendasein ins Ram-

penlicht gezogen hat. Was dabei aber 

gerne übersehen wird, ist die andere fi-

nanzielle Sanktionsnorm aus der DSGVO: 

Der Schadensersatzanspruch für Je-

dermann. Der Art. 82 DSGVO. 

oder immaterieller Schaden entstanden 

ist, Anspruch auf Schadenersatz gegen 

den Verantwortlichen oder Auftrags-

verarbeiter.“ Im Vergleich zum alten  

§ 7 BDSG ermöglicht die DSGVO dem 

Betroffenen also jetzt neu auch die Gel-

tendmachung von nicht bezifferbaren 

immateriellen Schäden.

Sebastian Karch 

Rechtsanwalt /
Gesellschafts- und Vertragsrecht.

Mehr zum Autor unter 
www.kanzlei-michaelis.de

W e i t e r b i l d u n g  / / /  R e c h t  u n d  H a f t u n g

Zunächst, was steht im 
Art. 82 DSGVO?
Art. 82 DSGVO ist eine eigenständige 

datenschutzrechtliche Haftungsnorm 

für zivilrechtlichen Schadensersatz, wel-

che selbständig neben vertraglichen, 

deliktischen oder sonstigen Ansprüchen 

steht. Gemäß Absatz 1 der Norm „hat 

jede Person, die wegen eines Versto-

ßes gegen die DSGVO ein materieller  
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Was bedeutet das konkret? 
Der Anwendungsbereich der Norm ist 

extrem weit. Es wird lediglich die Gel-

tendmachung eines Schadens aus einem 

schuldhaften datenschutzrechtlichen 

Pflichtenverstoß vorausgesetzt. Die al-

lermeisten deutschen Unternehmer ha-

ben dieses Jahr früher oder später die 

Erkenntnis gewonnen, dass sie wohl 

aktuell noch nicht vollständig DSGVO-

konform agieren. 

Diesbezüglich wird noch einmal auf die Re-

chenschaftspflicht (Art. 5 Abs. 2 DSGVO  

und Art. 24 DSGVO) hingewiesen, wo-

nach jeder, der über die Zwecke und Mit-

tel der Verarbeitung personenbezogener 

Daten entscheidet, also Verantwortlicher 

ist, die Einhaltung der in Art. 5 Abs. 1 

DSGVO genannten Grundsätze nachwei-

sen können muss. Die Nachweispflicht 

für ein datenschutzrechtlich richtiges 

Verhalten ist auch noch einmal explizit 

in Art. 82 Abs. 3 DSGVO selbst genannt. 

Das Vorliegen eines Datenschutzver-

stoßes und das Verschulden des Ver-

antwortlichen / Auftragsverarbeiters, ist 

schnell behauptet. Ob sich dann seitens 

des Unternehmens exkulpiert werden 

kann, hängt von dessen DSGVO-Konfor-

mität ab. Kann er dies nicht und weist 

der Betroffene, dessen Daten der Verant-

wortliche oder Auftragsverarbeiter nicht 

DSGVO-konform verarbeitet hat, nach, 

dass daraufhin ein konkreter bezifferba-

rer Schaden entstanden ist (materieller 

Schaden), so kann er diesen in Geld er-

setzt verlangen. Soweit so klar. Aber was 

blüht dem Verantwortlichen / Auftrags-

verarbeiter, wenn der Betroffene einen 

immateriellen Schaden, sprich Schmer-

zensgeld, geltend macht?

Beispiele für  
„emotional distress“:
Als ein Beispiel ist die Pflicht zur Ver-

schlüsselung auf Webseiten zu nennen. 

Dies hat nichts mit der Einführung der 

DSGVO zu tun, sondern ist schon seit 

Jahren Pflicht in Deutschland (§ 13 Abs. 

7 TMG). Der Webseitenbetreiber muss 

also eine Verschlüsselung auf seiner 

Webseite installiert haben, insbesondere 

wenn er ein Kontaktformular oder News-

letter anbietet, welches vom Webseiten-

besucher die elektronische Übermitt-

lung seiner personenbezogenen Daten 

verlangt. Ist hier keine entsprechende 

Schutzmaßnahme getroffen worden, 

wie etwa durch die Verwendung eines 

anerkannten Verschlüsselungsverfah-

rens (SSL oder TLS), so stellt dies einen 

erheblichen Datenschutzverstoß dar. In 

solchen Fällen sollen bereits zwischen 

6.500,– bis 12.500,– Euro an Schmer-

zensgeld verlangt worden sein. Völlig 

losgelöst davon wäre bei einem derart 

gravierenden Datenschutzverstoß auch 

ein Bußgeld fällig, was vermutlich noch 

deutlich höher ausfallen dürfte. Derarti-

gen Abmahnungen kann man aus Un-

ternehmersicht noch relativ entspannt 

gegenübertreten, da meist schon nicht 

sauber begründet wurde, worin denn 

eigentlich der Seelenschmerz liegen soll, 

wenn der Betroffene selbst sehenden 

Auges das unverschlüsselte Kontaktfor-

mular mit seinen Daten gefüttert hat. 

Je mehr Abmahnungen dieser eine Be-

troffene daraufhin verschickt hat, desto 

leichter ist nachzuweisen, dass dies nur 

eine Masche vom Betroffenen ist, um 

Geld einzufordern. Erste Gerichtsent-

scheidungen hierzu werden Klarheit ver-

schaffen, was dem Betroffenen an Aus-

gleich zusteht bei derart offensichtlichen 

Datenschutzverstößen.

Als weiteres Beispiel sind fehlerhafte 

oder nicht vorhandene Löschkonzepte 

und der falsche Umgang mit Löschan

fragen der Betroffenen zu nennen. Hier-

bei gilt es gewisse Fristen zu beachten. 

Antwortet der Verantwortliche nicht in-

nerhalb von längstens einem Monat, so 

verstößt er gegen die DSGVO. 

Auch wenn den Informationsrechten 

(Art. 13 und 14 DSGVO) nicht nachge-

kommen wird, begeht der Verantwort-

liche / Auftragsverarbeiter schnell einen 

DSGVO-Verstoß. Dieser ist auch leicht 

nachgewiesen, wenn es dem Unterneh-

men nicht gelingt, zu beweisen, dass ein 

entsprechender Datenschutzhinweis spä-

testens „bei Erhebung der Daten“ zuge-

sandt wurde. Dann kann der Betroffene 

geltend machen, dass er nicht darüber 

informiert wurde, was mit seinen Daten 

geschieht und damit die Herrschaft über 

seine Daten verloren hat.

Aus diesen wenigen Beispielen wird 

deutlich, weshalb die DSGVO konse-

quenterweise auch einen Anspruch 

auf Ersatz immaterieller Schäden 

gewährt. 

Der Betroffene, dessen Daten an Dritte 

weitergegeben worden sind, soll nicht 

schlechter gestellt werden, nur weil ihm 

durch diese Art des Datenschutzversto-

ßes kein bezifferbarer materieller Scha-

den entstanden ist. Das ist beispielswei-

se in den USA schon lange geltendes 

Recht, wo unter dem Begriff „emo

tional distress“ der Kontrollverlust über 

die eigenen Daten zum Schadensersatz 

berechtigt.

W e i t e r b i l d u n g  / / /  R e c h t  u n d  H a f t u n g
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In welcher Höhe nun Schadensersatz-

ansprüche aus Art. 82 DSGVO geltend 

gemacht werden und wann ein Kon-

trollverlust eingetreten sein soll und 

wann nicht, lässt sich nur schwer vor-

hersehen. Die DSGVO selbst sagt, dass 

sich die Höhe des Schmerzensgeldes für 

immaterielle Schäden an der Genugtu-

ungs- und Abschreckungsfunktion des 

Schmerzensgeldes orientieren soll. Ob 

die deutsche Rechtsprechung auch bei 

diesem Schmerzensgeldanspruch eher 

restriktiv urteilen wird, bleibt zunächst 

abzuwarten.

Fazit und Handlungs
empfehlungen
Art. 82 DSGVO stärkt die Rechte der Be-

troffenen, indem er es Ihnen ermöglicht, 

mit einer sehr effektiven Schadenser-

satznorm Ansprüche wegen angeblicher 

oder tatsächlicher Schadensersatzansprü-

che geltend zu machen. Die Verantwort-

lichen und Auftragsverarbeiter tragen die 

Beweislast dafür, dass sie die Daten des 

Betroffenen datenschutzrechtlich ein-

wandfrei verarbeitet haben. Gelingt der 

Nachweis nicht, sieht es schlecht aus und 

man kann sich eigentlich nur noch um 

die Schadenshöhe streiten. Wenn es sich 

bei dem beanstandeten Datenschutzver-

stoß auch nicht nur um einen Einzelfall 

gehandelt hat, sondern um einen soge-

nannten Strukturverstoß, dann kann es 

auch schnell existenzbedrohend werden.

Es gilt daher weiterhin im Unternehmen 

einen DSGVO-Datenschutzstandard zu 

etablieren. Das ist viel Arbeit und kos-

tet Zeit, ist aber die einzige Möglichkeit 

enorme wirtschaftliche Risiken, wie die 

hohen Bußgelder von Behördenseite oder 

etwaige Schadenersatzansprüche der Be-

troffenen, später abwehren zu können. 

Der Datenschutz sollte daher nicht 

als einmalige Anstrengung verstan-

den werden, sondern als fortlaufen-

der Prozess. 

Darüber hinaus sollten Verantwortliche 

und Auftragsverarbeiter weiterhin daran 

arbeiten, dass Sie einen Überblick darü-

ber gewinnen, welche personenbezoge-

nen Daten einzelner Betroffener im Be-

trieb auf welche Weise und für welchen 

konkreten Zweck verarbeitet werden. 

Nur, wer dies organisatorisch und tech-

nisch „im Griff hat“ und dokumentiert 

hat, kann seiner Nachweispflicht nach-

kommen. 

W e i t e r b i l d u n g  / / /  R e c h t  u n d  H a f t u n g
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HOT 
NEWS

Provinzial Nord Brandkasse: 
Ablösung Altprodukte Wohn- 
gebäude und Hausrat
Wie bereits angekündigt, will die Pro-

vinzial Nord Altverträge in der Wohnge-

bäude- und Hausratversicherung, für die 

keine Neuordnung erfolgt ist, ab 2019 

sukzessive kündigen. Um Ihnen noch die 

Möglichkeit zu geben, so viele Verträge 

wie möglich auf aktuelle Bedingungen 

umzustellen, verschiebt der Produktge-

ber den Beginn der ersten Kündigungen 

um drei Monate. Somit wird erst zur 

Hauptfälligkeit April 2019 begonnen, die 

betroffenen Verträge zu kündigen

Ammerländer: Autoinhaltsver-
sicherung Tarifversionen 2018
Die Autoinhaltsversicherung hat die 

nächste Entwicklungsstufe erreicht. Die 

Ammerländer Versicherung hat neue 

Bausteine hinzugefügt und den Nutzer-

kreis erweitert: Zusatzversicherung für 

Campingfahrzeuge und für Mietwagen.

Die Basler BU Versicherung:
der Fakten-Check
Als SDV AG haben wir einen recht brei-

ten Marktüberblick. In den letzten Wo-

chen und Monaten stellen wir im Bereich 

der Berufsunfähigkeitsversicherung einen 

Trend zur Basler fest. Immer mehr Makler 

sehen dort Vorteile: 

Die Basler SBU besticht durch ein sehr 

gutes Preis-Leistungs-Verhältnis und ein 

spezielles „Junge-Leute-Konzept“, das 

durch einen maßgeschneiderten Antrag 

mit bedarfsgerechten Gesundheitsfragen 

für diese Zielgruppe abgerundet wird. 

Auch wenn heute in der Beratung das 

Preis-Leistungs-Verhältnis oftmals das 

ausschlaggebende Argument ist, zeigt 

sich die Qualität einer solchen Absiche-

rung im Leistungsfall. 

SDK: Gesundheit Fairsichern – 
Arzttarife
Mit der privaten Krankenversicherung 

der SDK sind Ihre Kunden immer bes-

tens abgesichert und profitieren vom 

leistungsstarken Bausteinprinzip. Diese 

Vielfalt ist einmalig am Markt der Kran-

kenvollversicherung.

Das spezielle Angebot für Humanmedizi-

ner und deren Familienangehörige zeich-

net sich durch ein am Markt einmaliges 

Preis-Leistungs-Verhältnis, eine hohe kal-

kulatorische Stabilität mit einem Rech-

nungszins von nur 2 % und die bekannte 

Flexibilität des Tarifwerkes aus. 

Mehr dazu finden Sie immer  
aktuell in Ihrem persönlichen 

SDV Extranet.

Lebensversicherung Sachversicherung Krankenversicherung Gewerbeversicherung
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V e r s i c h e r u n g e n  / / /  L V   1 8 7 1

delta direkt: f lexibler 
schutz nach wunsch
Schutz nach Wunsch – die neue Risikolebensversicherung der Delta Direkt: Kunden und Geschäfts- 
partner stellen ihre Risikoabsicherung jetzt ganz flexibel selbst zusammen. Wählen Sie aus 4 Basistarifen; 
7 frei wähl- und kombinierbare Zusatzbausteine garantieren maximale Flexibilität. 

Von der Nachversicherungsgarantie Plus 

über Vorab- oder Sofortleistung bis zur 

Verlängerungsoption – die Zusatzbau-

steine können nach den individuellen Be-

dürfnissen und Wünschen des Kunden 

zusammengestellt werden. Herzstück 

der zahlreichen Zusatzbausteine ist die 

Nachversicherungsgarantie Plus. Damit 

kann der Risikoschutz in bestimmten 

Lebenssituationen erhöht werden. Aber 

auch ohne ein definiertes Ereignis kann 

der Kunde seine Hinterbliebenenabsiche-

rung alle 3 Jahre erhöhen. Beispiel: Eine 

30 Jahre alte Grundschullehrerin schließt 

eine Delta Direkt Risikolebensversiche-

rung mit einer Versicherungssumme 

von 100.000 Euro ab. Mit der Nachver-

sicherungsgarantie Plus kann sie ihre 

Versicherungssumme innerhalb weniger 

Jahre verdreifachen – ohne erneute Risi-

koprüfung.

Wie bisher wählt der Kunde aus vier Ba-

sistarifen seinen gewünschten Schutz. 

Dazu gehören der klassische Hinterblie-

benenschutz mit konstanter Leistung, 

die gegenseitige Absicherung für Ehe-, 

Lebens- und Geschäftspartner, eine line-

ar fallende Kreditabsicherung oder ein 

annuitätisch fallender Darlehensschutz. 

Hier kann der der Kunde seine Versiche-

rungssumme jetzt auch an geänderte 

Zins- und Tilgungskonditionen anpassen. 

Differenziert wird nach dem ausgeübten 

Beruf. Das Mindesteintrittsalter liegt bei 

15 Jahren; das Höchsteintrittsalter bei 65 

Jahren. Die maximale Versicherungsdau-

er wurde auf 50 Jahre erhöht. Alle Tarife 

gibt es auch als Nettotarife.

Für Familien, Unternehmer und Immobi-

lienkunden wurden passende Bausteine 

zu Paketen geschnürt. Besonders interes-

sant ist die Delta Direkt für Akademiker, 

aber auch für kaufmännische Berufe. 

Gerade jungen und gesunden Antrags-

stellern ermöglicht der neue Risikoschutz 

einen schnellen und unkomplizierten 

Antragsprozess. Im Idealfall reichen vier 

Fragen für eine vereinfachte Risikoprü-

fung. Ab einer Versicherungssumme von 

400.001 Euro kann die Untersuchung 

mit Medicals Direct bequem zu Hause 

durchgeführt werden.

Gereon Ries, Bezirksdirektor, Filialdirektion München
Lebensversicherung von 1871 a. G. München (LV  1871)
Schwanthalerstraße 102, 80336 München

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

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

Kontakt

Schutz nach Wunsch – 
so funktioniert’s



So individuell
wie Ihre Kunden.
Wie Ihre Kunden mit der Grundfähigkeitsversicherung 
wichtige Fähigkeiten für Beruf und Alltag absichern, 
erfahren Sie unter:

www.nuernberger.de

NÜRNBERGER Lebensversicherung AG
Bezirksdirektion München, Uwe Theil, Mobil 0151 53840641

55509_Anzeige_Grundfähigkeit_SDV_A4_4c_180806.indd   1 07.08.18   13:44
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V e r s i c h e r u n g e n  / / /  S t a n d a r d  L I f e
Wer Chancen nutzen möchte, sollte Altbewährtes kritisch betrachten. Denn 
Geldanlagen, die Ihre Kunden früher als sicher eingestuft haben, erbringen 
heute kaum Rendite. Entdecken Sie daher ParkAllee komfort und ParkAllee aktiv, 
die attraktiven Fondspolicen von Standard Life für jeden Anlegertyp.

servicebox.standardlife.de/Parkallee

tarif v ermöglicht dem 
vermittler mehr f lexibi­
lität bei der vergütung
Das Thema „Vermittlervergütung“ rückt immer wieder in den Mittelpunkt der öffentlichen Diskussion. 
Die Forderung nach neuen Regelungen und einer Deckelung der Provision werden immer lauter.  
Dies wird auch den Trend zu flexiblen Modellen mit einer laufenden Vergütung weiter verstärken.

Standard Life bietet seinen Vertriebs

partnern bereits seit Jahren unterschied-

lichste Vergütungsmodelle zur Auswahl, 

also sowohl auf Abschlussprovisionen 

fokussierte Tarife als auch Tarife mit hö-

heren laufenden Vergütungen und Net-

totarife. Mit dem neuen Tarif V ist Stan-

dard Life jetzt noch einen Schritt weiter 

gegangen. Kunden und Makler haben 

jetzt auch die Möglichkeit, die Höhe 

der Vergütung sehr individuell und dem 

Beratungsaufwand entsprechend zu ver-

einbaren. Sie können künftig gemein-

sam bestimmen, in welcher Bandbreite 

der Makler Abschluss- und Folgevergü-

tung für seine Beratungsleistung erhal-

ten soll: Die Abschlussvergütung kann 

zwischen 0 und 4 Prozent des gezahlten 

Einmalbeitrages liegen, die Folgecour-

tage zwischen 0 bis einem Prozent des 

Fondswertes. 

Beide Größen sind in 0,1-Prozentpunkt-

Schritten skalierbar, mindestens einer 

der beiden Werte muss allerdings grö-

ßer als Null sein. In der Praxis wird der 

Makler den Versicherungskunden im 

Beratungsgespräch ausführlich über 

die verschiedenen Tarifmöglichkeiten 

und ihre Auswirkungen auf die Versi-

cherungsleistung informieren, bevor er 

eine Empfehlung abgibt. Beide Parteien 

unterschreiben dann eine Vereinbarung 

über die Höhe der Vergütung, die dem 

Versicherungsantrag beigelegt wird. 

Wichtig für den Vermittler ist dabei, 

dass die Umsatzsteuerfreiheit bestehen 

bleibt, weil es sich bei Tarif V um einen 

Courtagetarif handelt.

In Großbritannien hat Standard Life mit 

der Wahlfreiheit bei diesen Tarifen, die 

dort ‚customer agreed remuneration‘ 

heißen, sehr gute Erfahrungen gemacht. 

In einer mehrmonatigen Testphase ha-

ben wir auch bei deutschen Vermittlern 

eine entsprechende Nachfrage gesehen. 

Der neue Tarif V wird die Vermittler da-

bei unterstützen, den zunehmenden 

Transparenzanforderungen Rechnung 

zu tragen, ihr Geschäftsmodell noch 

stärker auf laufende Vergütung umzu-

stellen und dadurch auch den Wert ihres 

Maklerunternehmens zu steigern. 

Mike-Oliver Hahnemann Luz
Manager Distribution Outdoor

Mobil: 0 173 / 310 21 50
E-Mail: mike.hahnemann@standardlife.de
www.standardlife.de

Kontakt



 
 

 

 
 

 Ich
wünsche 
  mir ein
Konto mit
Weitblick.
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V e r s i c h e r u n g e n  / / /  A lte    L ei  p z iger  

Digitalisierung und Individualisierung 
prägen die aktuellen Herausforderungen

wo liegt die zukunft der 
gewerbeversicherung?
Die Bedeutung der Gewerbeversicherung für den gesamten Versicherungsmarkt nimmt zu. Dabei ist 
dieser Wandel geprägt vom Spannungsfeld zwischen stärkerer Automatisierung und Standardisierung 
einerseits sowie Individualisierung andererseits. 

Ein Interview mit Sven Waldschmidt, Vorstand ALTE LEIPZIGER Versicherung AG.

Gerade gewerbliche Risiken sind von 

vielfältigen, stetigen Veränderungen be-

troffen: Der technische Fortschritt und 

die voranschreitende Digitalisierung sind 

die aktuellen Herausforderungen. Hin-

zu kommen gesetzliche Rahmenbedin-

gungen, beispielsweise im Hinblick auf 

Haftungsfragen oder umweltrechtliche 

Auflagen. Neue oder klarstellende ge-

setzliche Regularien, etwa bei den Be-

ratungspflichten, sorgen für besondere 

Anforderungen an die (Ent-)Haftung von 

Versicherern wie Vertriebspartnern.

Herr Waldschmidt, der Versiche­
rungsmarkt befindet sich branchen­
weit im Umbruch. Vor welchen He­
rausforderungen stehen aus Ihrer 
Sicht Gewerbeversicherer heute? 
Die gesamte Kompositversicherung ist 

im Wandel, nicht nur das Gewerbeseg-

ment. Aufgrund der unsicheren Rah-

menbedingungen in der Kranken- und 

Lebensversicherung, wie zum Beispiel 

Bürgerversicherung, Niedrigzinsumfeld 

oder auch Provisionsdeckel, verstärken 

Wettbewerber und Vertriebspartner ihre 

Aktivitäten in der Kompositversicherung. 

Aufseiten der Vertriebspartner kommt es 

häufiger zu Kooperationen. Dies führt 

dort zu einem wachsenden technischen 

wie fachlichen Know-how, aber auch 

einer steigenden Vertriebsmacht. Inten-

siverer Wettbewerb und erhöhter Mar-

gendruck sind die Folgen.

Was bedeuten diese Entwicklungen 
für die Versicherer?
Die Versicherungsbranche ist dabei, 

interne Prozesse konsequent zu opti-

mieren, zu automatisieren und zu digi-

talisieren. Einfache gewerbliche Risiken 

werden vermehrt über Vergleichsplatt-

formen abgesichert. In der Folge müs-

sen Versicherer auf entsprechende He-

rausforderungen reagieren: Produkte 

müssen auf die Anforderungen der Ver-

gleichsplattformen ausgerichtet werden. 

Der Preis ist ein maßgebliches Kriteri-

um, wobei die Bedingungen dem ho-

hen Marktniveau entsprechen müssen. 

Schlanke, automatisierte Prozesse sind 

der wichtigste Erfolgsfaktor.

Anders sieht die Beratungswelt bei grö-

ßeren mittelständischen Unternehmen 

aus. Diese haben nach wie vor einen sehr 

hohen Bedarf an persönlicher Betreu-

ung, insbesondere vor dem Hintergrund 

immer komplexerer Geschäftsfelder. 

Hier steht die konsequente Ausrichtung 

auf die spezifischen Bedürfnisse der Un-

ternehmen bei Prozessen und Produk-

ten im Vordergrund. Versicherer, die auf 

diese individuellen Ansprüche eingehen 

können, die auf persönliche und fach-

lich qualifizierte Unterstützung der Ver-

triebspartner setzen, können sich damit 

profilieren. 

Wie geht die ALTE LEIPZIGER mit 
diesen Entwicklungen um? Wie re­
agieren Sie beispielsweise auf die 
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Sven Waldschmidt, Vorstand 
ALTE LEIPZIGER Versicherung AG

zunehmende Automatisierung und 
Digitalisierung? 
Auch für die ALTE LEIPZIGER hat die Si-

cherstellung einer größtmöglichen Pro-

zess- und Produktintelligenz eine hohe 

Priorität. Dies betrifft nicht nur unsere 

internen Abläufe. Es ist unser Ziel, dass 

auch unsere Kunden davon profitieren. 

Ein wichtiger Punkt dieser Strategie ist 

die Optimierung der Schnittstellen vom 

und zum Vertriebspartner, beispielsweise 

im Hinblick auf den notwendigen tech-

nisch unterstützten Datenaustausch. 

Sie haben auch auf die zunehmen­
de Komplexität und Individualität 
bei gewerblichen Risiken verwiesen. 
Was bedeutet das für die Gestaltung 
des Produktangebotes? 
Auch in diesem aus unserer Sicht nicht 

ohne weiteres automatisierbaren Ge-

werbegeschäft erwarte ich im Markt 

eine weitergehende Standardisierung 

der Produkte und Tarife. Sie schließt das 

Angebot eines möglichst umfassenden 

Versicherungsschutzes unter Berück-

sichtigung – bestenfalls aller – für die 

Gewerbekunden relevanten Risiken 

ein. Gleichzeitig müssen die angebo-

tenen Lösungen aber auch so flexibel 

bleiben, dass die Vertriebspartner und 

deren Kunden den Versicherungsschutz 

individuell auf die eigenen Bedürfnisse 

anpassen können. Modulare Produkte 

mit frei wählbaren Produktbausteinen 

sind hierfür unerlässlich. Zudem ist auch 

in diesem Segment die Optimierung der 

Prozesse vom und zum Vertriebspartner 

von großer Bedeutung.

Die größten Erfolgspotenziale für Ihr 
Unternehmen erkennen Sie im voll­
ständig individuellen Gewerbege­
schäft. Warum?
In der Absicherung insbesondere grö-

ßerer mittelständischer Unternehmen 

ist die ALTE LEIPZIGER bereits heute gut 

aufgestellt. Diese Betriebe erfordern na-

türlich entsprechende Zeichnungskapa-

zitäten und haben oftmals sehr individu-

elle und komplexe Anforderungen. Um 

diese angemessen zu berücksichtigen, 

ist es notwendig, Versicherungsschutz 

tatsächlich individuell zu gestalten. Hier 

bringt die ALTE LEIPZIGER fast 200 Jahre 

Erfahrung mit.

Ergeben sich durch das individuelle 
Gewerbegeschäft neue Anforderun­
gen an die Versicherer? 
Die Anforderungen sind nur zum Teil 

neu. Selbstverständlich sind eine ent-

sprechende Expertise im Hinblick auf 

das Underwriting, die Verwaltung, so-

wie die Regulierung der oft auch ver-

gleichsweise komplexeren Schäden un-

erlässlich. Dieses Know-How sollte ein 

erfolgreicher Gewerbe-Versicherer aber 

schon immer mitbringen. Neu ist, dass 

Dienstleistungen, die beim Underwriting 

und im Schadenfall den eigentlichen 

Versicherungsschutz ergänzen, an Be-

deutung gewinnen. So beobachten wir 

beispielsweise einen wachsenden Bedarf 

an Unterstützung bei der Gebäude-

wertermittlung, der PML-Schätzung und 

bei Betriebsunterbrechungsschäden.

Was sind aus Ihrer Sicht zusammen­
fassend die entscheidenden Erfolgs­
faktoren, um in diesem individuellen 
Gewerbesegment langfristig erfolg­
reich zu sein? 
Kontinuität und Verlässlichkeit sind si-

cher von herausragender Bedeutung 

für eine partnerschaftliche Zusammen-

arbeit. Dazu gehören eine stabile Zeich-

nungspolitik und eine zeitgemäße tech-

nische Unterstützung. 

Daneben sehe ich den wesentlichen 

Erfolgsfaktor in einer qualitativ hoch-

wertigen Beratung und Betreuung der 

Vertriebspartner und Kunden. Und zwar 

auf Augenhöhe, durch qualifizierte und 

mit entsprechenden Kompetenzen aus-

gestattete Mitarbeiter. Insbesondere 

mit ihrer bundesweiten Präsenz durch 

Accountmanager und fachlich speziali-

sierte Direktionsbevollmächtigte bietet 

die ALTE LEIPZIGER bereits heute vor Ort 

persönliche Ansprechpartner zu allen 

Fragen rund um die Gewerbeversiche-

rung.

Herr Waldschmidt, vielen Dank für 
das Gespräch.  

Michael Hirschmann
Leiter Account Management

Telefon: 089 / 23 19 52 60
Mobil: 0174 / 159 07 49

E-Mail: michael.hirschmann@alte-leipziger.de
www.alte-leipziger.de

Kontakt
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Wegweisend: die einzigartige Indexrente nimmt Gewinne mit, ohne Verluste zu riskieren.

index-safe ist die renditestarke Vorsorge der Stuttgarter, die zugleich ein hohes Maß an Sicherheit bietet. 
Ihre  Kunden pro� tieren von einer positiven Wertentwicklung durch breite Anlagestreuung des exklusiv für 
 Kunden der Stuttgarter aufgelegten M-A-X Multi-Asset Index. 

Jetzt informieren unter www.index-safe.stuttgarter.de

Stuttgarter index-safe: Damit Sie 

da  ankommen, wo Sie hinwollen.

stuttgarter index-safe: 
mit sicherheit und 
dynamik ans vorsorgeziel
Die Stuttgarter lässt den Kunden an den Renditechancen der Kapitalmärkte teilhaben und bietet zum 
Rentenbeginn eine garantierte Mindestleistung: mit der Indexrente index-safe.

index-safe ist eine renditestarke Vorsorge 

mit hoher Sicherheit. Mit index-safe er-

reichen die Kunden diese Sicherheit, weil 

ihr Guthaben im Sicherungsvermögen 

der Stuttgarter liegt. Zum Rentenbeginn 

steht eine garantierte Mindestleistung 

zur Verfügung. Daraus errechnet sich 

eine lebenslange Mindestrente. Von 

Chancen profitieren die Sparer, indem sie 

sich mit den jährlichen Überschüssen in 

Höhe der jährlich neu festgelegten Par-

tizipationsquote an der Wertentwicklung 

des Stuttgarter M-A-X Multi-Asset Index 

beteiligen. Bei positiven Indexentwicklun-

gen wächst das Guthaben der Kunden. 

Bei einer negativen Entwicklung kann das 

einmal erreichte Guthaben nicht mehr 

fallen. Die Kunden nehmen also Gewinne 

mit, riskieren aber keine Verluste. 

Der exklusiv für Die Stuttgarter aufge-

legte Multi-Asset Index macht index-safe 

im Vergleich zu anderen Indexpolicen 

einzigartig am Markt. Der M-A-X kann 

in vier verschiedene Anlageklassen in-

vestieren: weltweite Aktien, europäische 

Immobilienaktien, Gold sowie europä-

ische Staats- und Unternehmensanlei-

hen. Durch die breite Risikostreuung und 

die regelmäßige Anpassung gleicht der 

M-A-X starke Schwankungen am Ka-

pitalmarkt aus und steigert die Chance 

auf Jahre mit positiven Renditen. Der Ef-

fekt über die Laufzeit: attraktive Durch-

schnittsrenditen.

Höhere Renditechancen: 

mit dem Index-Turbo

Bei index-safe gibt es optional die Mög-

lichkeit, zusätzlich zu den Überschüssen 

weitere 1,5 Prozent des vorhandenen 

Guthabens in die Indexbeteiligung zu 

investieren. Mit dem Index-Turbo erhöht 

sich die Partizipationsquote um 50 Pro-

zentpunkte. Damit steigert der Kunde 

seine Renditechancen beträchtlich. Der 

Einsatz des Index-Turbos wird dabei so 

intelligent gesteuert, dass die garantierte 

Mindestleistung zum Rentenbeginn im-

mer sichergestellt ist.

index-safe gibt es in allen Schichten für 

die private Vorsorge und für die bAV. Be-

merkenswert: Das Magazin €uro (Ausga-

be 06 / 2018) hat Die Stuttgarter mit ihrer 

DirektRente index-safe zum „besten An-

bieter bei Indexpolicen für die betriebli-

che Altersvorsorge“ gekürt!

Weitere Informationen zur Stuttgar-

ter Indexrente auf: 

index-safe.stuttgarter.de

Peter Schreiber
Stuttgarter Lebensversicherung a. G.
Filialdirektion: Boschetsrieder Str. 69, 81379 München

Telefon: 089 / 599 18 30
Mobil: 0 172 / 885 40 54

E-Mail: peter.schreiber@stuttgarter.de
www.stuttgarter.de

Kontakt
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eine für beides: 
fonds-rente mit garantie
Für Kunden, die die Renditechancen einer Fondsanlage optimal nutzen wollen und sich zugleich  
die Sicherheit einer modernen, klassischen Altersvorsorge wünschen, hat die Continentale Lebens
versicherung ein neues Produkt auf den Markt gebracht. 

Mit der Continentale Rente Invest Ga-

rant kann der Kunde bereits ab dem ers-

ten Sparbeitrag voll in seine gewählten 

Fonds investieren. Gleichzeitig weiß er, 

dass die von ihm gewählte Mindestga-

rantie nicht verloren geht. Das moderne 

Hybrid-Produkt kombiniert die Vorteile 

der Fonds-Rente mit denen der kapita-

leffizienten Klassik. Ein intelligenter Me-

chanismus, der Chancen-Tracker, sorgt 

monatlich dafür, dass das Guthaben des 

Kunden optimal zwischen Fondsgutha-

ben und Sicherungsvermögen aufgeteilt 

wird. Im Sicherungsvermögen legt die 

Continentale nur so viel an, wie für die 

Garantie zum Rentenbeginn notwendig 

ist. Aufgrund einer am Markt einzigarti-

gen Günstigerprüfung erhält der Kunde 

außerdem immer die bestmögliche Ren-

te, die aus dem gesamten Guthaben im 

Vertrag berechnet wird. In welcher Höhe 

der Rentenfaktor dafür garantiert sein 

soll, wählt der Kunde selbst aus.

Schlanke Garantien in der  

Ansparphase, mehr Spielraum für 

die Fondsanlage

So funktioniert der intelligente Mecha-

nismus im Detail: Da die vereinbarte 

Mindestgarantie erst zum vereinbarten 

Rentenbeginn fällig ist, muss das Gutha-

ben in der Ansparphase nicht ständig im 

Sicherungsvermögen der Continentale 

vorhanden sein. Es kann monatlich teil-

weise oder sogar komplett in die Fonds-

anlage umgeschichtet werden – je nach-

dem wie gut sich zum Beispiel die Kurse 

der gewählten Fonds entwickeln. Bei lau-

fender Zahlung und längeren Laufzeiten 

des Vertrages kann so bereits der erste 

Sparbeitrag voll in Fonds investiert wer-

den. Das Geld arbeitet also flexibel im 

Sinne des Kunden. Dies erhöht die Ren-

ditechancen vom ersten Tag an.

Um jeweils eine optimale und effiziente 

Verteilung des gesamten Guthabens zu 

gewährleisten, prüft die Continentale 

Richard Lechner
Stahlstraße 17, 90411 Nürnberg

Telefon: 0 89 / 37 417 -597
Mobil: 0 173 / 28 44 337

E-Mail: richard.lechner@continentale.de
www.contactm.de/Rente-Invest-Garant

Kontakt

zum Monatsersten jeden Vertrag indivi-

duell. Automatisch wird geprüft, wie viel 

Kapital insgesamt – also im Fonds- und 

im Absicherungsguthaben – mindestens 

für die endfällige Garantie vorhanden 

sein muss. Läuft es gut, wandert mehr 

Geld in die Fonds. Entwickeln sich die 

Kapitalmärkte negativ, geht mehr in 

das klassische Sicherungsvermögen. Die 

Mindestgarantie bleibt also immer sicher. 
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Fondsguthaben

2

3

1

Absicherungsguthaben Vertragsdauer

So funktioniert der monatliche Chancen-Tracker – ein beispielhafter Vertragsverlauf

 Teile des Fondsguthabens werden in das 
Absicherungsguthaben umgeschichtet. 

 Das Absicherungsguthaben wird sukzessive 
wieder in das Fondsguthaben umgeschichtet. 

 Das gesamte Vertragsguthaben ist durch den dynamischen 
Mechanismus zu 100 % im Fondsguthaben investiert.

1

2

3
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Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner 
Telefon  089 37417-597
Fax  0911 5697-107
Mobil 0173 2844337
E-Mail Richard.Lechner@continentale.de
www.contactm.de/Rente-Invest-Garant

Continentale Rente Invest Garant
Eine Entscheidung – alles drin!

Fonds-Rente mit Garantie

 September 2018
Neu ab

  Renditeorientiert – Fondsanlage ab dem ersten Beitrag
Attraktive Renditechancen durch monatlichen Chancen-Tracker für 
optimale Neuaufteilung von Fonds- und Absicherungsguthaben.

  Effizient – Sicherheit für Beiträge und Rente
Mindestgarantie für die Altersvorsorgebeiträge und Günstigerprüfung 
für eine höchstmögliche Rente – Garantiegeber ist die Continentale.

  Flexibel – Mehr Chance oder mehr Sicherheit auf Wunsch
Garantieniveau und garantierter Rentenfaktor frei wählbar.

2018_09_Rente-Invest-Garant_Anzeige_210x297_SDV_Lechner_Endversion_NEU.indd   1 10.08.2018   13:43:37
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Einmal Erfolg haben, kann Zufall sein. Beim zweiten Mal könnte man noch von Glück sprechen. Doch wer 
dreimal erfolgreich ist, der kennt Fleiß und Tüchtigkeit – sagt ein französisches Sprichwort. Als Pionier 
unter den privaten Krankenversicherungen kann die uniVersa Krankenversicherung als älteste private 
Krankenversicherung mittlerweile auf eine 175jährige Erfolgsgeschichte zurückblicken. 

Seit Jahren belegen zahlreiche Qualitäts-

auszeichnungen die besonderen Qua-

litäten der uniVersa und Ihrer Produkte. 

So verzichtet die uniVersa im Gegensatz 

zu vielen Mitbewerbern in allen ange-

botenen Produktlinien intro | Privat, Eco-

nomy oder Classic z. B. konsequent auf 

versteckte Selbstbeteiligungen durch 

tarifliche Preis- / Leistungsverzeichnisse 

oder Summenbegrenzungen für einzelne 

Hilfsmittel oder Implantate in den Versi-

cherungsbedingungen.

Und auch die Kennzahlen zur Solidität 

können sich sehen lassen: So sind die 

Eigenkapitalquote mit 32,4 Prozent und 

die Solvabilitätsquote (SCR) mit 855,2 

Prozent fast doppelt so hoch wie die 

Durchschnittskennzahlen des Marktes.

Reale Vertragsverläufe belegen 

Bezahlbarkeit im Alter

Ein hohes Augenmerk legt die uniVersa 

als Versicherungsverein auf Gegenseitig-

keit auch auf die langfristige Bezahlbar-

keit der Beiträge. So werden aktuell 49 

Prozent der Beitragseinnahmen für die 

Bildung von Alterungsrückstellungen auf-

gewendet. Zudem kommen die erwirt-

schafteten Gewinne ohne Dividenden-

zahlungen oder Gewinnabführungen an 

Aktionäre ausschließlich den Versicherten 

zugute. Dies spiegelt sich seit vielen Ge-

nerationen in den Vertragsverläufen der 

uniVersa-Kunden, die wir jederzeit zur 

Verfügung stellen können, wider. 

Ein besonderes Highlight im Zahnzusatz-

bereich bietet unser Tarif uni-dent | Privat. 

Dieser Tarif ist ohne jegliche Gesundheits-

fragen. uni-dent | Privat Kunden werden 

mit dem Tarif quasi zum Privatpatienten 

beim Zahnarzt. Erstattet werden bis zu 90 

Prozent für privatzahnärztliche Vergütun-

gen ohne Begrenzung auf ein Preis-Leis-

tungs-Verzeichnis sowie für hochwertige 

Füllungen und Zahnersatz inklusive Inlays 

und Implantate. 

Auch sonst überzeugt der Tarif mit wei-

teren Extras: So werden jährlich bis zu 

75 Euro für professionelle Zahnreinigung 

und Zahnprophylaxe übernommen. Zu-

dem leistet er auch für Wurzel- und 

Parodontosebehandlungen und bei kie-

ferorthopädischen Behandlungen von 

Kindern. Die Leistungsabrechnung ist 

wie bei allen GKV-Zusatz- und Vollversi-

cherungstarifen der uniVersa unkompli-

ziert per Smartphone-App elektronisch 

möglich. Dieser Tarif ist mit einem Pros-

pektantrag mit sehr günstigen Prämien 

abschließbar.

Herausragender Service für 

Vertriebspartner

Neben Qualitätsprodukten zu attraktiven 

und langfristig bezahlbaren Beiträgen 

erwarten Sie als Vertriebspartner auch 

überdurchschnittliche Service-Leistun-

gen. So wurde die uniVersa Krankenver-

sicherung a.G. in diesem Jahr bereits zum 

dritten Mal in Folge zum Maklerchampi-

on gekürt. Bei den insgesamt 19 unter-

suchten Einzelkriterien erhielt sie 15-mal 

die Note sehr gut und wurde 14-mal auf 

Platz 1 gewählt. 

Am besten testen Sie die uniVersa 
selbst. Ihr Ansprechpartner Robert Kötz 
steht Ihnen gerne zur Verfügung. 

prof itieren auch sie von 
175 jahre erfahrung

uniVersa Krankenversicherung a. G.

Robert Kötz
uniVersa Versicherungen, Landesdirektion Makler Mitte-Süd
Köln, München und Nürnberg

Telefon: 0221 / 912 881 -24
Mobil: 0171 / 767 13 25

E-Mail: Robert.Koetz@universa.de
www.universa.de

Kontakt



UNTERDURCHSCHNITTLICH?  
KÖNNEN WIR.
Ziemlich unterdurchschnittlich sogar –
denn das Verteuerungsrisiko unserer 
BU-Beiträge liegt bei nur 23 %1.  
Mehr unter www.allianz-fuer-makler.de/bu

H+O Düsseldorf / Allianz / Makler BU 2018 / Format: 210 x 297 mm / 4c 

1  Verteuerungsrisiko = Differenz zw. Brutto und Netto/Zahlbeitrag in Prozent.  
Bezieht sich auf die Beiträge in der jeweils günstigsten Berufsgruppe der Anbieter; 
Quelle: M&M Office 3.55.001, Stand Mai 2018, Abb. D V18059. 
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Das geht ganz einfach mit Ihrem eigenen Online-Spiel. Mehr dazu und was Superhelden 
mit Arbeitskraftabsicherung zu tun haben, erfahren Sie hier: 

Wie Wäre es, kostenlos  
neue Kunden zu gewinnen?

Canada Life Assurance Europe plc  
unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt für Finanzdiens t­
leistungsaufsicht (BaFin) und der Central Bank of ireland.

Canada Life Assurance Europe plc,  
niederlassung für Deutschland, Höninger Weg 153a,   
50969 köln, AG köln, www.canadalife.de

www.canadalife-superhelden.de

ARBeiTSKRAFTABSiCHeRung: Zeit Für WAHre HelDen!

18.0427 CLE Anzeige Superhelden 210x297 SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG.indd   1 02.08.18   10:37

Bis 1.1.2020 beitragsstabil
bei Neugeschäft in der Unisex-Vollversicherung

… als Team unschlagbar zu sein.

Hand in Hand ist … 

Hand in Hand ist … 

Eine Vertriebspartnerschaft ist dann erfolgreich, wenn hochmotivierte Menschen auf 
ausgezeichnete Leistungen treffen. Die HanseMerkur steht Ihnen hier als verlässlicher 
Partner zur Seite. Mit unseren Krankenversicherungstarifen wie z. B. den Hochleistungs-
produkten Top Fit und Pro Fit werden Sie Ihre Kunden noch besser überzeugen können. 
Denn maßgeschneiderte Lösungen und ein hervorragendes Preis-Leistungs-Verhältnis 
gehen bei uns Hand in Hand.
Was können wir als starker, unabhängiger Versicherer für Sie tun?

vertriebsportal@hansemerkur.de
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NEU: Die Rechtsschutztarife 
der DEURAG
Nachgefragt, weiterentwickelt,
neue Tarifpakete geschnürt

Rechtsschutzversicherung
MAKLERINFORMATION

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG

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

Ein Unternehmen der

SIGNAL IDUNA Gruppe

Wir haben den neuen DEURAG-Premiumrechtsschutz entwickelt – mit vielen Extra-Leistungen
und Preisvorteilen für Ihre Kunden. Profi tieren Sie von der einfachen Tarifstruktur und nutzen Sie 
den besonderen Vermittlerservice auf unserer neuen Website www.deurag.de.
Jetzt auch mit praktischem Tarifrechner und Verkaufsstorys im Blog „Mein gutes Recht“.

AKTUELL

Tarife, die zu Ihren Kunden passen.

• SB-Vario: Flexibel bleiben, selbst entscheiden. 
Unser Premium-Rechtsschutz mit variabler 
Selbstbeteiligung

• SB-Bonus: Clever geschützt mit Prämiensys-
tem. Sinkende Selbstbeteiligung von 100 € pro 
Jahr bis hin zum Wegfall der Selbstbeteiligung

• SB-150: Einfach und klar – je Rechtsschutz-
fall beträgt der Eigenanteil 150 €. Alle weiteren 
Kosten übernimmt die DEURAG.

• Fokus: Bester Schutz für alle wichtigen Fälle. 
Unser Rechtsschutz ohne Selbstbeteiligung 
mit Streitschlichtungsoption

Rechtsschutzversicherung muss kein schweres Be-
ratungsthema sein: Wir unterstützen Sie mit leicht 
verständlichen Informationen. So beraten Sie sicher, 
schnell und erfolgreich.

Fordern Sie hier Ihr kostenloses Infopaket an:
www.deurag.de/tarif_2018
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ARAG Zahn-Zusatzversicherung

Keine Wartezeit
für Ihr Neugeschäft! 
Sofortiger Schutz: Stellen Sie für Ihre Kunden die hochwertige Versorgung der 
Zähne sicher – vom ersten Tag an. Denn die sonst üblichen Wartezeiten entfallen. 
Und das zahlt sich auch für Sie aus!

  Ausgezeichnetes Preis-Leistungs-Verhältnis 
  Zuzahlung bei Zahnbehandlungen und Zahnersatz 
  um bis zu 100 Prozent reduzieren
  Erstattung wichtiger Kieferorthopädie-Mehrleistungen für Kinder

Profitieren Sie von hervorragendem Service und persönlicher Maklerbetreuung.
Gerne ist auch das Team Makler Sales Competence für Sie da.
Telefon 0211 963-4545 · msc@ARAG.de · www.ARAG-Partnervertrieb.de

ARAG. Auf ins Leben.

Zähne sicher – vom ersten Tag an. Denn die sonst üblichen Wartezeiten entfallen. 

Top-Tarife 
auch für Kinder!

08-001-Anz-A5quer-Zahn-SDV-Zeitung-21022018-M.indd   1 21.02.18   16:27

CONCORDIA.
EIN GUTER GRUND.

CONCORDIA SORGLOS-UNFALLVERSICHERUNG

Weil kleine Ursachen
große Folgen haben können.

Mit der Concordia Sorglos-Unfallversicherung bieten wir perfekt 
auf die Anforderungen unserer Vertriebspartner und Kunden 
zugeschnittene Leistungen, wie unter anderem:
• Mitversicherung von Schädigungen durch Eigenbewegung
• Verzicht auf Anrechnung von Vorerkrankungen
• Leistungen bei Unfällen aufgrund von Bewusstseinsstörungen
• Verbesserte Gliedertaxe inkl. Innerer Organe
• Leistungsverbesserungsgarantie

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG
Proviantbachstraße 30 · 86153 Augsburg · Telefon 0821/71008-0 
Fax 0821/71008-999 · info@sdv.ag

Concordia Vertriebsdirektion München
Grafinger Straße 2 · 81671 München
Helmut Marxer: Tel. 0 89 /54 30 72 23 · helmut.marxer@concordia.de
Dieter Pusatko: Tel. 0 89 /54 30 72 22 · dieter.pusatko@concordia.de

NEU: Die Rechtsschutztarife 
der DEURAG
Nachgefragt, weiterentwickelt,
neue Tarifpakete geschnürt

Rechtsschutzversicherung
MAKLERINFORMATION

DEURAG Deutsche Rechtsschutz-Versicherung AG

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

Ein Unternehmen der

SIGNAL IDUNA Gruppe

Wir haben den neuen DEURAG-Premiumrechtsschutz entwickelt – mit vielen Extra-Leistungen
und Preisvorteilen für Ihre Kunden. Profi tieren Sie von der einfachen Tarifstruktur und nutzen Sie 
den besonderen Vermittlerservice auf unserer neuen Website www.deurag.de.
Jetzt auch mit praktischem Tarifrechner und Verkaufsstorys im Blog „Mein gutes Recht“.

AKTUELL

Tarife, die zu Ihren Kunden passen.

• SB-Vario: Flexibel bleiben, selbst entscheiden. 
Unser Premium-Rechtsschutz mit variabler 
Selbstbeteiligung

• SB-Bonus: Clever geschützt mit Prämiensys-
tem. Sinkende Selbstbeteiligung von 100 € pro 
Jahr bis hin zum Wegfall der Selbstbeteiligung

• SB-150: Einfach und klar – je Rechtsschutz-
fall beträgt der Eigenanteil 150 €. Alle weiteren 
Kosten übernimmt die DEURAG.

• Fokus: Bester Schutz für alle wichtigen Fälle. 
Unser Rechtsschutz ohne Selbstbeteiligung 
mit Streitschlichtungsoption

Rechtsschutzversicherung muss kein schweres Be-
ratungsthema sein: Wir unterstützen Sie mit leicht 
verständlichen Informationen. So beraten Sie sicher, 
schnell und erfolgreich.

Fordern Sie hier Ihr kostenloses Infopaket an:
www.deurag.de/tarif_2018
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Seit über 100 Jahren genießt die DOCURA das Vertrauen 
von rund 98.000 Versicherungsnehmern. Die Kunden legen 
langjährig den Schutz gegen Hausrat-, Glasbruch- und private 
Haftpflichtschäden in die Hände des DOCURA VVaG.

Haftpflicht PROTECT
Der Schutz für die ganze Familie

Service nicht nur gesprochen, sondern gelebt!

DOCURA VVaG
Königsallee 57
44789 Bochum

Tel. 0234 / 93715 - 30
Fax 0234 / 93715 - 99

WEB: http://www.docura.de
E-Mail: vertrieb@docura.de

Hausrat PROTECT
Unser Produkt - Ihre Sicherheit!
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Mehr über Prime auf www.Prime-Prinzip.de

Für anspruchsvolle Kunden, die größten Wert 
auf Individualität und Performance legen, 
haben wir einen innovativen Hochleistungs-
tarif entwickelt. Etwas, das es so am Markt 
noch nicht gab. Schalten Sie um auf Premium:
mit unserem exklusiven Tarif Prime. 

•  Maximale Performance und
maximale Erstattungen

•  Weltweiter Premium-Schutz, 
365 Tage im Jahr

•  Innovative Zusatzleistungen 
und Services

ERSTE  KLASSE  FÜR 
IHRE  GESUNDHE IT.

Höchstleistung aus der SIGNAL IDUNA Gruppe

PRIME KRANKENVOLLVERSICHERUNG


