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SDV intern /// Journal

JOURNAL

Die SDV AG wiinscht allen einen

guten Start ins neue Jahr!

Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

sobald ein neues Insurtech das Licht der Versicherungswelt erblickt,
heiBt es oft, das Ende des klassischen Versicherungsvertriebs sei
damit eingeldutet. Allerdings konnten die Menschen, die person-
lichen Ansprechpartner, bisher von keinem verdrangt werden. Ja,
denken Sie jetzt, das mag stimmen. Dennoch, so Ihr Einwand, sinkt
die Zahl der Versicherungsvermittler doch permanent. Im Oktober
2019 waren erstmals unter 200.000 bei der Deutschen Industrie-
und Handelskammer registriert.

Die SDV AG lebt ein hybrides Geschaftsmodell. Makler kénnen all
den Komfort des technischen Fortschritts nutzen, ohne gleichzeitig
auf den groBen Vorteil des persdnlichen Ansprechpartners zu ver-
zichten. Diesen Weg gehen wir konsequent weiter. Um dem Trend
des Maklerrtickgangs entgegenzuwirken, bieten wir bei der SDV
AG unseren angeschlossenen Partnern viele Erleichterungen. Wir
geben Hilfestellung im gesamten Vertriebsprozess (siehe mehr dazu
in der Titelgeschichte ab Seite 06) und unterstitzen im Fall der Falle
auch einen Bestandsverkauf. Ein Schwerpunkt liegt dabei auf der
Digitalisierung. Unsere SDV App und die Endkunden-App mylnsure
begleiten Sie auf dem Weg zum digitalen Maklerbro.

Wir sind allerdings Uberzeugt, dass Kunden sowie Vermittler den

personlichen Kontakt nicht missen wollen. Gleichzeitig sind eben
die technischen Annehmlichkeiten nicht mehr wegzudenken. Doch
nicht alles kann von Technologien, und seien sie noch so gut, Gber-
nommen werden. Die persoénliche Beziehung ist und bleibt bei Ver-

sicherungsthemen unersetzlich.

In diesem Sinne winsche ich Ihnen ein frohes und erfolgreiches

neues Jahr! : r”,
///ff
/LA

Ihr Armin Christofori
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Veranstaltungen

Lernen Sie die SDV AG

personlich kennen!

Nicht nur bei den digitalen Dienstleis-
tungen verstarkt die SDV AG ihr En-
gagement. Zusatzlich dazu ist es dem
Augsburger Servicepool wichtig, die per-
sonliche Nahe zu den Partnern zu suchen.
Dafir gibt es diverse Veranstaltungen.

Die Reihe ,Makler-meets-Company”
steht gleichermaBen allen interessierten
und bestehenden Versicherungsmaklern
offen. Im kommenden Jahr finden tber
das Jahr verteilt insgesamt 16 Meetings
statt. Neben Augsburg als Standort fur
den Suden mit vier Terminen, wird es wei-
tere in Hamburg/Bremen (Nord), Leipzig
(Ost) und Dusseldorf (West) geben (Ter-
mine Seite 20/21). Die SDV AG wird
sich und die Produkte der Manufaktur
Augsburg GmbH jeweils kurz vorstellen.
Drei weitere Gesellschaften werden zu
aktuellen Themen referieren. Eine lange-
re Pause zur Mittagszeit bietet dann Ge-
legenheit fur den Austausch der Makler
untereinander. Gegen 16 Uhr wird der
spannende Tag zu Ende gehen.

Makler, die bereits Servicepartner der
SDV AG sind, kénnen an den Partner-
tagen die Angebote noch ausfihrlicher
und intensiver kennenlernen. Darum hei-
Ben diese Tage auch ,Die SDV AG zum
Anfassen”. An solch einem Tag geht
es darum, Genaueres Uber die SDV AG

sowie die diversen Dienstleistungen zu
erfahren. Dazu zdhlen zum Beispiel der
~Rundum-Service “, der Maklervertrags-,
Gewerbe- und Bestandsveredelungsser-
vice. Aber auch die Vorteile der Makler-
App sowie der Kunden-App mylnsure
werden vorgestellt.

Den Hohepunkt eines jeden Jahres bildet
der Augsburger Maklerkongress. Vie-
le spannende Themen werden hier von
verschiedenen Referenten angeschnitten
und beleuchtet.

Fur die Teilnahme an den Veranstaltun-
gen gibt es jeweils wertvolle gut-beraten-
Weiterbildungszeit.
Makler-meets-Company: 5,5 Zeitstunden
Partnertage: 4,5 Zeitstunden

News zur Bedeutung

von Insurtechs:
www.pfefferminzia.de/
studie-versicherer-sind-auf-insurtechs-
angewiesen

Verwaltung von Daten

in Maklerbiiros:
www.pfefferminzia.de/
umfrage-makler-tun-sich-schwer-mit-
datenpflege
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Termine

Makler-meets-
Company

» Zur Anmeldung kénnen Sie
unser Kontaktformular nutzen:
www.sdv.ag/makler-meets-company

Partnertage
der SDV AG

» Anmeldung:
www.sdv.ag/partnertage
vertrieb@sdv.ag

Telefon: 08 21 /71 008 -831
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Servicedienstleistungen

Das sind heute und morgen die Vertriebsthemen der SDV AG

SDV Servicepartner der Versicherungsmakler AG (SDV AG) — dieser Name ist Programm in Augsburg.

Darum setzt der Dienstleister seit seiner Griindung auf die Kombination von digitalen Angeboten fiir die Makler

bei gleichzeitig personlicher Unterstiitzung. Welche Dienstleistungen dazu gehoren, lesen Sie hier.

Schnell und einfach muss es heutzutage
gehen — auch in der Versicherungswelt.
Die SDV AG setzt zur Unterstitzung ih-
rer angeschlossenen Partner daflr unter
anderem auf zwei Applikationen. Diese
digitalen Vertriebsansatze erleichtern
dem Berater und Vermittler den Zugang
zu digital- und online-affinen Kunden.
Die SDV App fur Makler ist dafur ein
Instrument, das die SDV AG fir Makler
bereithalt. In dieser findet der Makler ein
aktuelles, mobiles Abbild der Kunden-
und Vertragsverwaltung mit samtlichen
hinterlegten Dokumenten. Sobald er
sich bei der SDV AG registriert, stehen
alle Informationen in der App zur Verfu-
gung. Stammdaten, Kundendaten und
Versicherungsvertrage sind darlber pro-
blemlos zu bedienen und zu verwalten.

Im Zusammenspiel mit der Endkunden-
App mylnsure wird der SDV Partner
beispielsweise informiert, wenn der
Endkunde aktiv wurde, etwa wenn er
Absicherungswiinsche hat und/oder
eine Kontaktaufnahme wiinscht. Uber
mylnsure kann der Kunde selbst seine
Daten, zum Beispiel bei der Anderung
seiner Adresse, pflegen. Des Weiteren
kénnen Dokumente Uber die Fotofunk-

tion oder auch Screenshots hochgeladen
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werden. Die Erteilung des Maklerman-
dats erfolgt ebenfalls Gber mylnsure.
Uber die App greift der Kunde jederzeit
und Uberall per Smartphone oder Tablet
auf alle Versicherungsunterlagen zu.

Ein aktueller Bestand in digitaler Form
ist jedoch Voraussetzung, um die tech-
nischen Mdglichkeiten fur die Kunden-
gewinnung und -bindung einzusetzen.
,Auch dabei bieten wir unsere volle Un-
terstitzung an”, sagt Gerhard Lippert,
Vertriebsvorstand der SDV AG. Sobald
ein Makler zu einem SDV Partner wird,
beginnt der Prozess der Optimierung der
Maklerbestande. ,,Denn der Wert eines
Maklerunternehmens besteht in der An-
zahl seiner Kunden und der Vertrage”,

>

bringt es Lippert auf den Punkt.
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Unternehmenswert am Ende
des Berufslebens

Bei jedem Partnertag der SDV AG, aber
auch in vielen personlichen Gesprachen
mit Maklern und Vermittlern, weist er da-
rauf hin. , Jeder, der ein eigenes Geschaft
fUhrt, mochte doch am Ende des Berufs-
lebens auch etwas dafur bekommen. Die
oft harten Jahre des Aufbaus sollen sich
doch bei einem Verkauf in barer Min-
ze auszahlen”, so der Vertriebsexperte
(mehr dazu siehe Interview Seite 10).

Darum steht bei der SDV AG eine Rund-
um-Betreuung der angebundenen Mak-
ler im Vordergrund. Das beginnt mit den
Maklerbetreuern, die vor Ort zur Seite
stehen und schlieBt den Kreis mit den
SDV Mitarbeitern, die im Hintergrund
aktiv sind, dem Backoffice. Sie beseitigen
das Papierchaos und lassen Aktenstapel
verschwinden. Alle Kunden und Vertrage
werden erfasst, ebenso das Maklerman-
dat und die Datenschutzerkldrung. Das
alles geschieht selbstverstandlich sicher
und rechtskonform. Hier arbeitet die SDV
AG mit der Hamburger Rechtsanwalts-
kanzlei Michaelis zusammen.

»Sobald der Makler Vertrage seiner Kun-
den in die Betreuung Ubernimmt, die
noch nicht in seinem Bestand sind, pri-
fen wir, ob eine courtagepflichtige Uber-
tragung moglich ist”, erklart Gerhard
Lippert. ,Ist das der Fall, kimmern wir
uns um die diesbezlgliche Korrespon-
denz und wickeln alles mit dem jeweili-
gen Versicherer ab.”

Das ist ein weiterer Service der SDV AG
— die Bestandskonsolidierung. Indem auf
diese Weise die Ressourcen des Maklers
gebindelt werden, lassen sich Zeit und
Geld sparen. Dinge, die gewinnbringen-
der in den Ausbau des Bestandes inves-
tiert werden kénnen. Auch hier bietet die
SDV AG Unterstitzung.
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Studie: Personlicher Berater
weiterhin wichtig fiir
Versicherungsprodukte

Damit gewinnt der Makler mehr Zeit fur
die eigentliche Kundenbetreuung. Denn
wie wichtig der personliche Ansprech-
partner bei Versicherungsthemen nach
wie vor ist, zeigt beispielsweise die Studie
.Branchenkompass Insurance 2019” der
Sopra Steria Consulting und des FA.Z.-
Instituts im Frthjahr 2019. Demnach
bleiben die Berater unverzichtbar. Aller-
dings, so das Fazit der Befragung unter
100 Fihrungskraften von Versicherern
unterschiedlicher Sparten und GroBen,
wurden kunftig starker als bisher Tech-
nologien zur Anbahnung der Geschafte
zum Zuge kommen.

.Dieses Ergebnis spiegelt genau unsere
Einschatzung wider”, kommentiert Ger-
hard Lippert. ,Darum setzen wir bei un-
serer Partnerbetreuung auch kinftig auf
digitale Wege sowie auf den personli-
chen Kontakt.” Neben den personlichen
Gesprachen zahlen Veranstaltungen, wie
Makler-meets-Company, die Partnertage
sowie der einmal im Jahr stattfindende
Maklerkongress dazu. ,Kombiniert mit
unserer Vertragsverwaltung, die Uber
Apps fur Makler und Kunden zur Verfi-
gung steht, dem Onlinevergleichsrech-
ner, dem Angebotssofortservice und den
online abschlieBbaren Sach- und Unfall-
Deckungskonzepten orientieren wir uns
mit unseren Angeboten jetzt und kunf-
tig an den Bedurfnissen der Makler”, so
Lippert.



SDV intern /// Servicedienstleistungen

74 Apps fiir Makler und Kunden

4 Onlinevergleichsrechner

A Angebotssofortservice

‘ A Sach- und Unfall-Deckungskonzepte

digitale

A Partnertage

4 Maklerkongress
personlicher Kontakt
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SDV intern /// Gerhard Lippert im Interview

Gerhard Lippert verrat im Gesprach, wie wichtig ein sorgfaltig gefuhrter und vor allem digitaler Bestand
fur den Versicherungsmakler heute mehr denn je ist.

° Gerhard Lippert

Vertriebsvorstand der SDV AG

www.sdv.ag

»» Die Vertrdge und Kunden bilden den
Wert des Maklerunternehmens. <«

Die Konsolidierung der Bestinde der Makler ist ein Schwerpunkt Ihrer Arbeit. Warum?
»» Weil das den Wert jedes Maklerunternehmens ausmacht. Nur wer einen tadellos gefiihrten Bestand
Ubertragen kann, bekommt so viel Ertrag dafir, wie diese Arbeit letztendlich wert ist. Es handelt sich
schlieBlich um sein Lebenswerk. <«

Wie beurteilen Sie denn die aktuelle Situation in dieser Hinsicht?
»» Die meisten Makler, mit denen ich spreche, fuhren ihre Vertrage sowohl tber Direktanbindungen als
auch Uber verschiedene Pools. Auf die Frage, wie denn ihr Maklerverwaltungsprogramm heiBt, bekom-
me ich oft die Antwort , Excel”
im Jahr 2020 ausschlieBlich mit physischen Akten. Auf die nachste banale Frage nach der Kunden- und

Vertragsanzahl antworten viele: , WeiB ich gar nicht genau, zwischen X und Y*. Ich bemihe dann gern

oder verschiedene Verwaltungsprogramme. Viele Makler arbeiten sogar

den Vergleich mit einem Schraubenladen. Einmal jahrlich wird dort Inventur gemacht. Der Besitzer weil3
anschlieBend ganz genau, wie viele Schrauben und Muttern bei ihm lagern. Dabei handelt es sich bei einer
Schraube meist um Cent-Betrage. Wie viel mehr musste also einem Versicherungsmakler daran gelegen
sein, seine Bestandssituation genau zu kennen. Der Wert eines Kunden und eines Vertrages liegt doch
deutlich Gber dem einer Schraube und bedeutet letztlich das héchste Gut des Maklerunternehmens. <«
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SDV intern /// Gerhard Lippert im Interview

Welche Méglichkeiten haben Sie, ihn dabei zu unterstiitzen?
»» Selbstverstandlich stehen wir dem Makler vom ersten bis zum letzten Schritt zur Seite. Wir kénnen die
Konsolidierung der Bestande Ubernehmen. Die komplette Bestandstbertragung kénnen wir organisieren.
Dabei kommunizieren wir direkt mit den Versicherern, bereiten anschlieBend gemeinsam mit dem Makler
die Informationsbriefe an die Kunden vor und tbernehmen sogar die Portokosten. Wahrend dieses gesam-
ten Prozesses steht dem Makler der Maklerbetreuer vor Ort zur Klarung aller Fragen zur Verfiigung. Auch
im Backoffice ist eine Abteilung maBgeblich damit betraut und beantwortet gerne alle Fragen. <«

Wie lange dauert diese Ubertragung iiblicherweise?
»» Es kann schon vier bis sechs Monate dauern, bis wirklich alle Vertrage auf unserer Plattform sind.
Bei manchen Versicherern geht es schneller und andere brauchen relativ lange. Davon sollte sich jedoch
niemand abschrecken lassen. Ein Makler kann einfach nicht zu frith beginnen, sich um dieses Thema zu
kimmern. Ich kann es nur immer wieder betonen. Es ist wichtig, um den tatsachlichen Wert des Unter-
nehmens darzustellen und dem Bestand die Wertigkeit zu geben, die er wirklich hat. <«

Sie bieten seit 2015 auch eine Verrentung der Bestinde an, die Maklergarantierente. Warum?
»» \Weil wir deren Bedarf erkannt haben. Der Maklermarkt tGberaltert zusehends. Es gibt weniger Nach-
folger fur Bestéande. Die Kunden wollen ja trotzdem betreut werden. Und wie bereits erwahnt, haben sich
die Makler mit ihrem Kundenstamm einen Wert geschaffen, der auch fur den Ruhestand eingeplant ist und

daher das wichtigste Gut darstellt. <«
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Wie funktioniert diese Rente?
»» Sieben Jahre lang zahlt die SDV AG einen garantierten Betrag aus, der sich an der bisherigen Bestands-
courtage orientiert. Um die Pflege der Kunden kiimmert sich dann die Inhouse-Betreuung der SDV AG.
Dabei ist die Rente folgendermaBen gestaffelt: Im ersten der sieben Jahre der Garantiephase werden bis
zu 100 Prozent der Vorjahrescourtage ausgezahlt. Im zweiten Jahr bis zu 75 Prozent davon und vom
dritten bis zum siebten Jahr bis zu 50 Prozent. Ab dem achten Jahr werden lebenslang 40 Prozent der
dann tatsachlichen Courtageeinnahmen weitergegeben. Treue soll aber belohnt werden. Als besonderes
Bonbon erhéhen wir ab dem 2. Jahr die Rentenzahlung der Makler um 5 Prozentpunkte, wenn diese
schon mindestens drei Jahre bei der SDV AG die Bestande fihren. <«

Neben dieser Maklergarantierente und der Bestandskonsolidierung ist die Bestandsveredelung ein grofdes

Thema im Vertrieb der SDV AG. Was genau bedeutet das?
»» Ganz einfach: Es ist das Ziel eines jeden Maklers, alle Versicherungsvertrage seines Kunden bei sich
zu verwalten. Wenn man sich vor Augen fuhrt, dass ein durchschnittlicher Kunde sieben bis zehn Ver-
sicherungsvertrage besitzt, ein Makler jedoch hdchstens eine Durchdringung von vier Vertragen je Kunde
fuhrt, besteht enormes Potenzial zur BestandsvergroBerung. Hiertiber kann vor allem auch die Bindung
zum Kunden deutlich erhdht werden. Welche Mdglichkeiten es konkret gibt und alle weiteren Details
dazu koénnen in personlichen Gesprachen sowie bei den SDV Partnertagen — ,SDV zum Anfassen” be-
sprochen werden. <«

Welche Unterstiitzung bieten Sie Thren Partnern in Sachen Digitalisierung?

»» Wir sehen bei der Digitalisierung noch extrem viel Nachholbedarf fur die gesamte Branche. Die Umstel-
lung ist langst nicht so weit, wie es wiinschenswert ware. Bei der SDV standen digitale Prozesse von An-
fang an im Mittelpunkt. Sowohl der Makler als auch seine Kunden kénnen heute Uber Apps ihre Vertrage
verwalten, Anderungen vornehmen und haben ihre Versicherungen stets im Blick. Die Technik macht vieles
leichter und erschlieBt sogar neue Kundengruppen. Doch vor allem bei den Vorsorgethemen und anderen
komplexeren Versicherungen verlassen sich die Kunden auf die Expertise eines Beraters. Welcher Kunde
hat schon Lust, seine Abende oder Sonntagnachmittage damit zuzubringen, Versicherungsbedingungen

zu studieren und zu vergleichen?! <«

> Auf den nachfolgenden Seiten stellen wir IThnen das Vertriebsteam
von Vorstand Gerhard Lippert vor.
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Bei der SDV AG seit:

Zustandigkeit:

SDV intern /// Vorstellung Vertriebsteam

Stefan Eisenmann

Leiter Maklervertrieb

stefan.eisenmann@sdv.ag

September 2010

Regional aktuell noch Uberwiegend im Bereich Sud, zusatzlich weitere Aufgaben in den Regionen
Ost und West (z.B. Unterstlitzung der einzelnen Maklerbetreuer)

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:

Akquise neuer Makler und Interessenten in Eigenregie. Schulung und Einweisung der neuen Partner

in die SDV Systeme. Betreuung und Unterstitzung der bereits vorhandenen Kooperationspartner, inkl.
entsprechender Produktionsverantwortung. Moderation bzw. Durchfiihrung diverser SDV Veranstal-
tungen (Makler-meets-Company und Partnertage). Schulung und Transfer neuer bzw. vorhandener
SDV Produkte und Tools innerhalb der Maklerschaft (z.B. Makler-App, mylnsure, Manufaktur Augsburg
Tarife, Gewerbeplattform, BU en bloc, Maklergarantierente und vieles mehr).

Kurze Zusammenfassung liber die bisherige Zeit bei der SDV AG:

Zielsetzung fiir 2020:

Urspringlich durch die Integration / Ubernahme der Alvecon GmbH & Co. KG zur SDV AG gekommen.
AnschlieBend war ich in verschiedenen vertrieblichen Funktionen wesentlich am Auf- und Ausbau der
jetzt vorhandenen Kooperationspartner beteiligt.

Weiterhin Fokussierung auf die Produktion in den einzelnen Segmenten. Weiterer Ausbau hinsichtlich
der kooperierenden Makler. Des Weiteren verstarktes Augenmerk auf die Zusammenarbeit mit den SDV
Maklerbetreuern in den Regionen Ost und West. Etablierung der einzelnen Manufaktur Augsburg Tarife.

. Unser bienenfleiBiger Herr Eisenmann ist tragende Sadule im Vertriebsbereich und nicht unwesentlich am Aufbau der Ver-
triebsstruktur der SDV AG beteiligt. Aufgrund seines herausragenden Einsatzes (bernimmt Herr Eisenmann zukdinftig die

Fihrung der Bereiche West, Mitte und Ost und ist somit verantwortlich fur die Maklerbetreuerkollegen Herr Waschk, Herr
Hirsch und Herr Forkel. Wir freuen uns sehr Uber unseren Kollegen, der immer mit Rat und Tat zur Seite steht und bei den

Partnertagen und Prédsentationen der SDV AG gemeinsam mit mir den Léwenanteil der Présentationen fihrt”, so Gerhard
Lippert tiber seinen geschdtzten Kollegen und Vertrauten.
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Sylvia Reinecke

Maklerbetreuerin Nord
Versicherungskauffrau (IHK)
sylvia.reinecke@sdv.ag

Bei der SDV AG seit:  Marz 2016

Zustandigkeit: - zustandig fir die Partner-Makler der SDV AG

- Bewerbung der umfangreichen Dienstleistungen der SDV AG bei den
Versicherungsmaklern in Hamburg, Schleswig-Holstein, Niedersachsen und
Mecklenburg-Vorpommern und Abschluss neuer Kooperationen

- ,Einarbeitung” der Makler hinsichtlich SDV Portal und Apps

- regelmaBige Unterstitzung und Vertriebsoptimierung

- Begleitung der Makler auch hinsichtlich Nachfolgemanagement
(Bestandskauf, -verkauf, Maklergarantierente)

- regionale Vertriebsveranstaltungen: Makler-meets-Company

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:
Als ,,Newcomerin” in der Maklerbetreuung sehe ich auf spannende 3,5 Jahre zuriick, mit einer inten-
siven Einarbeitung durch Vertriebsvorstand Gerhard Lippert und Unterstltzung durch das Backoffice;
mit vielen wertvollen menschlichen Begegnungen im Maklermarkt, erfolgreichen neuen Kooperatio-
nen und vielen neuen SDV Bausteinen. Ich durfte die Einfihrung unserer erfolgreichen SDV App und
Endkunden-App ,mylnsure”, den Gewerbe-Vergleichsrechner, die Maklergarantierente und die leis-
tungsfahigen Tarife der Manufaktur Augsburg GmbH miterleben. Dieses waren in den letzten Jahren
die Highlights unserer , Bausteine” des SDV Angebots, die mir die tagliche Arbeit erleichtert haben,
weil sie zusatzlich fur den SDV Versicherungsmakler geschaffen wurden, um seine tégliche Arbeit zu
erleichtern, seine Marktprasenz zu starken, oder sein Lebenswerk nachhaltig und lukrativ zu regeln.

Zielsetzung fiir 2020:  Fir 2020 werde ich weiterhin mein Netzwerk ausbauen und winsche mir zahlreiche Interessenten auf
unseren diversen Partnertagen in Augsburg, um das Unternehmen und die Dienstleistungen vor Ort
kennen zu lernen. Ich werde die Partner aktiv bei der Umsetzung ihrer Ziele mit uns unterstiitzen, z.B.
bei der Erweiterung und/oder Konsolidierung ihrer Kundenbestande. Von den Maklern innerhalb der
Versicherungsmaklerschaft erfolgreich weiter empfohlen zu werden, was den Bereich der taglichen
Arbeit und Prozess-Optimierung betrifft, aber auch in der Thematik der Bestandskaufe oder Verren-
tung, ist ein besonderer Wunsch fur 2020!

.Frau Reinecke hat sich durch ihren besonderen Einsatz sehr gut im SDV Team integriert und erhélt ab 2020 verschiedene

Sonderaufgaben. Unter anderem wird sie mich bei Vertriebsprojekten unterstitzen. Wir freuen uns sehr, Frau Reinecke
aufgrund ihres Engagements bei uns zu wissen”, so Gerhard Lippert, Vertriebsvorstand SDV AG.
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Karsten Waschk
Maklerbetreuer Mitte / Ost
karsten.waschk@sdv.ag
Bei der SDV AG seit: 1. Oktober 2019
Zustandigkeit: Sitz in Schonebeck, ca. 15 km stdlich von Magdeburg, regional zustandig fur die Regionen

Sachsen-Anhalt, Brandenburg, Thiringen, Sachsen und das stdliche Niedersachsen

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:
Neben der Betreuung und Unterstitzung bestehender Partner gehort die Akquise, Schulung und

Einarbeitung neuer Kooperationspartner in das System der SDV AG zu meinen Aufgaben.

Da ich am 1. Oktober 2019 begonnen habe, kann ich Uber die bisherige Zeit bei der SDV AG noch
nicht allzu viel sagen. Die Einarbeitung mit Stefan Eisenmann war klar strukturiert, wir haben die
kommenden Schritte und Aufgaben definiert. Ich freue mich sehr auf die noch kommende Zeit.

Zielsetzung fiir 2020: Zielsetzung fur 2020 ist weiterhin die Anbindung neuer Kooperationspartner. Viele ,SDV Update-
Termine” mit bestehenden Maklern, hier dann mit Themen wie Neuigkeiten und Highlights zu den

Manufaktur Augsburg Tarifen, der SDV App und mylnsure.

Gerhard Lippert: ,,Herr Waschk ist neuestes Mitglied in unserem Vertriebsteam mit umfangreicher Maklererfahrung.

Wir freuen uns sehr, dass wir Herrn Waschk mit an Bord haben.”
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SDV intern /// Vorstellung Vertriebsteam

Thomas Hirsch

Maklerbetreuer Berlin / Nord-Ost
thomas.hirsch@sdv.ag

Bei der SDV AG seit:  Maklerbetreuer seit 1. April 2019 (als Makler seit 1. September 2017)
Zustandigkeit: GroBraum Berlin und Potsdam

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:
Anbindung von Maklern an die SDV AG

Unterstiitzung bei: - Konsolidierung der Bestande
- Nachfolgeregelung / Rente / Bestandskauf/ -verkauf
- Umsatzsteigerung

Kurze Zusammenfassung liber die bisherige Zeit bei der SDV AG:
- Einarbeitung vor Ort in Augsburg
- gemeinsame Termine mit dem Vertriebsvorstand, Herrn Lippert, und dem
Leiter der Maklerdirektion, Herrn Eisenmann
- erfolgreiche Anbindung von Maklern in und um Berlin und Potsdam
- Besuch diverser Roadshows zur Maklergarantierente sowie , Makler-meets-Company”-Veranstaltungen
- Teilnahme an mehreren Partnertagen mit Maklern in Augsburg
- Highlight: Unterstiitzung beim Maklerkongress und 10-jdhrigen Jubildum

Zielsetzung fiir 2020:  Durch Schnelligkeit, Kompetenz und stets freundliche Lésungsorientierung mochte ich das Vertrauen
der bereits bestehenden und zuklnftigen Vertriebspartner auf- und ausbauen.
Mit Flei und Begeisterung werde ich die SDV AG als Marke und echten , Servicepartner der
Versicherungsmakler” im GroBraum Berlin etablieren.
Mein Job ist es, das Geschaft der Makler anzukurbeln, z.B. helfe ich gerne mit meiner langjéhrigen
Erfahrung im Bereich PKV beim Einstieg beziehungsweise Ausbau in Zusatz- und Voll-PKV.

Gerhard Lippert: ,Es freut uns Uberaus, dass Herr Hirsch zu meiner Vertriebsmannschaft gehért. Durch seinen Einsatz und
Flei3 hat er sich in der kurzen Zeit bereits tiberdurchschnittlich weiterentwickelt.”
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SDV intern /// Vorstellung Vertriebsteam

Jurgen Forkel
Maklerbetreuer Mitte / West
juergen.forkel@sdv.ag

Bei der SDV AG seit: 1. Juli 2018
Berufsbezeichnung: Qualifizierter Maklerbetreuer (DMA) und Experte KV (DMA), Maklerbetreuer SDV AG
Zustandigkeit: Deutschland Mitte, Region: Oberpfalz — Franken — Main-Taunus-Kreis

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:
- Anbindung neuer Kooperationspartner an die SDV AG
- Betreuung und Untersttzung angebundener Kooperationspartner

Unterstiitzung bei: - Einfihrung in die SDV Systeme per Team Viewer und vor Ort
- Hilfe bei der Erstellung von Angeboten
- Durchfuhrung von produktspezifischen Schulungen
- Konsolidierung der Bestande durch BU en bloc vor Ort

Kurze Zusammenfassung iiber die bisherige Zeit bei der SDV AG:
- qualifizierte Einarbeitung in der Zentrale in Augsburg
- neue Kooperationspartner angebunden an die SDV AG / deren Einarbeitung in die SDV Systeme
- angebundene Kooperationspartner aktiv unterstttzt im Bereich Verkauf und Vertrieb
- Produktschulungen im Bereich Manufakturwelt und KV Zusatz vor Ort durchgefiihrt
- Unterstitzung fir BU en bloc vor Ort
- Teilnahme an Partnertagen und Makler-meets-Company in Augsburg
- Experten-Tour 2019 im April in NUrnberg
- Maklerkongress und 10-jéhriges Jubildum in September 2019 in Augsburg

Zielsetzung fiir 2020: - Weiterer Ausbau der Vertriebsmannschaft in meiner Region
- Steigerung des Umsatzes der angebunden Kooperationspartner, speziell im Bereich
der Manufakturprodukte.
- Bei angebundenen Kooperationspartnern die Konsolidierung der Bestande auf die SDV AG
durchzuftihren und auszubauen.

.Seit 2 Jahren begleitet uns Herr Forkel und ist dabei im Backoffice und seinen Kollegen gleichermalBen beliebt.

Als zuverlassiger und quter Ansprechpartner steht er seinen Maklerinnen und Maklern zur Seite”, so Gerhard Lippert
Uber den geschétzten Kollegen.
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SDV intern /// Vorstellung Vertriebsteam

Julian Kamlah

Vorstandsassistent
julian.kamlah@sdv.ag

Bei der SDV AG seit:  August 2013
Tatigkeit: Assistenz des Vertriebsvorstands Gerhard Lippert

Kurze Zusammenfassung der Tatigkeit:
- alle Tatigkeiten, die den Bereich Vertrieb anbelangen
- unter anderem Schnittstelle zwischen Betrieb und Vertrieb
- Begleitung bei Anbindungsgesprachen

Bisherige Zeit bei der SDV AG:
Beginnend mit meiner Ausbildung im August 2013 und nach erfolgreichem Abschluss 2015 mit an-
schlieBendem Wechsel in die Fachabteilung Personenversicherungen konnte ich das Backoffice der SDV
AG in all seinen Facetten kennenlernen. Durch erfolgreiche Weiterbildung erfolgte schlieBlich im Juni
2019 die Verénderung in die Assistenz des Vertriebsvorstands Herrn Lippert. Uber diese neue Aufgabe
freue ich mich sehr, da ich hier nun die Moglichkeit habe, auch den Vertrieb in seiner kompletten Viel-
falt zu erleben. Durch meine Backofficeerfahrung fungiere ich auch als Schnittstelle zwischen Betrieb
und Vertrieb.

Zielsetzung fiir 2020:  Weiterhin den Vertrieb, der mir von Herrn Lippert gezeigt und erklart wird, mit all seinen Facetten
kennenzulernen, sowie noch mehr Erfahrungen zu sammeln und mich dadurch weiterzuentwickeln.
Zudem freue ich mich auch auf die kommenden Veranstaltungen und die dortigen persdnlichen
Gesprache mit den unterschiedlichsten Maklern, die ich zum Teil auch schon Gber Jahre hinweg wah-
rend meiner Backofficezeit am Telefon begleitet habe.

Gerhard Lippert: ,,Herr Kamlah ist als Vertriebsassistent die Schnittstelle zwischen Backoffice und Vertrieb. Als Aus-
zubildender und ehemaliger Mitarbeiter arbeitet er routiniert mit den Systemen der SDV AG und ist in der Lage,
hier bei Fragen seitens unserer Kooperationspartner perfekt weiterzuhelfen. Auch hier kann ich nur sagen, dass ich
sehr froh bin, Herrn Kamlah an Bord zu haben!”
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SDV intern /// Vorstellung Vertriebsteam

Zustandigkeit Maklerbetreuer

2 i ﬁ Thomas Hirsch
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Karsten Waschk

Jiirgen Forkel

Julian Kamlah

Stefan Eisenmann
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SDV intern /// Veranstaltungstermine 2020

»

Partnertage Termine Partnertage 2020

DIE SDV AG ZUM ANFASSEN Jeweils von 10.00 bis 14.30 Uhr,

ProviantbachstraBe 30, 86153 Augsburg

Sie wissen nicht, wer fiir Sie der
beste Partner ist? Wir schon! 24.Januar 2020
Machen Sie sich an einem interessanten 14. Februar 2020
und unterhaltsamen Tag selbst ein Bild 6. Mérz 2020
von der SDV AG. Besuchen Sie unsere
Partnertage, bleiben Sie auf dem Laufen-
den und informieren Sie sich Uber Neuig- 29. Mai 2020
keiten der SDV AG.

3. April 2020

26.Juni 2020

Lernen Sie unsere Dienstleistungen im 17.Juli 2020
Detail kennen und lassen Sie sich von
Live-Beispielen der Makler- und Endkun-
den-App begeistern. Zudem mochten wir 4. September 2020
lhnen zeigen, wie ahnlich sich ein Schrau-

21. August 2020

23.
bengeschaft und ein Versicherungsburo 3. Oktober 2020

sein kénnen. 27. November 2020

. 11. De
Wir freuen uns auf lhr Kommen! zember 2020

o Melden Sie sich zur kostenlosen und unverbindlichen Kennenlernveranstaltung
,Die SDV AG zum Anfassen” online an:

www.sdv.ag/veranstaltungen/partnertage

20 / Das MaklerMagazin / SDV AG



SDV intern /// Veranstaltungstermine 2020

Termine
Makler-meets-Company 2020

Ost
Radisson Blu Hotel, Augustuspl

10. Februar 2020
14.Juli 2020

atz 5-6, 04109 Leipzig
5.Mai 2020
6. Oktober 2020

Nord

Empire Riversid
11.Februar 2020
7. Oktober 2020

e Hotel, Bernhard-Nocht-Str. 97, 20359 Hamburg

parkhotel Bremen, Im Burgerpark 1, 28209 Bremen
6. Mai 2020

Hotel Hafen, SeewartenstraBe 9, 20459 Hamburg
15.Juli 2020

West
vVan der Valk Airporthotel, Am

18. Februar 2020
21.Juli 2020

Hulserhof 57, 40472 Dusseldorf
12. Mai 2020
13. Oktober 2020

Sid
SDV AG, Proviantbachstr. 30, 86153 Augsburg

14. Mai 2020
bruar 2020
]2-2 I]::ili 2020 15. Oktober 2020

° Hier gehts zur Anmeldung:

www.sdv.ag/veranstaltungen/
makler-meets-company
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Makler-meets-
Company

Die SDV Servicepartner der Versiche-
rungsmakler AG hat fur alle interessierten
Maklerinnen und Makler eine besonde-
re Veranstaltungsreihe — das sogenannte
Makler-meets-Company. Sie mochten sich
Uber Neuigkeiten der SDV AG, der Versi-
cherungsgesellschaften und der Versiche-
rungsbranche informieren? Dann nutzen
Sie Ihre Chance und nehmen Sie an unse-
rer Veranstaltungsreihe in lhrer Region teil.

Was erwartet Sie?
»» Prasentation neuer Produkte und
Leistungen der SDV AG
»» News aus der Produktschmiede der
Manufaktur Augsburg GmbH
»» \ortrage verschiedener Versiche-
rungsgesellschaften
»» |hre Mdglichkeiten zur Vertriebs-
untersttitzung
»» Unser Weg in die duale Vergutung
»» Uberblick Uber Neuigkeiten
der Versicherer
»» Entwicklungen der Versicherungs-
branche
»» Viele Moglichkeiten zur Vernetzung
»»> Gut-beraten-Weiterbildungszeit
fur Ihr Konto



SDV intern /// Spendenaktion

Maklerkongress spendet

an die Kartei der Not

Augsburger Allgemeine (Land Nord), 25. Oktober 2019

Die SDV AG hat sich vor zehn Jahren als Augsburger Start-
up-Unternehmen gegriindet und bietet seither vielfiltige
Dienste als Servicepartner der Versicherungsmakler an.

Dazu gehort auch der Maklerkongress im Textilviertel als In-
formationsborse fur die Zielgruppe, der 2019 zum flinften
Mal stattfand. Die gut 1.000 Besucher waren aufgerufen, im
Rahmen der Standrallye des Kongresses mit einem Fragebogen
Punkte zu sammeln, die dann von der SDV AG an die Stiftung
Kartei der Not vergUtet wurden. Das haben 180 Teilnehmer
sehr ernst genommen und richtig ausgefullte Fragebdgen ab-
gegeben, die jeweils mit 20 Euro zugunsten unseres Leserhilfs-
werks bewertet waren.

Die SDV AG hat den rechnerischen Betrag von 3.600 Euro auf
5.000 Euro aufgestockt. ,Die SDV konnte sich in den letz-
ten Jahren gut etablieren”, berichtete Armin Christofori als
Sprecher des Vorstands bei der Spendentbergabe. ,Da wir in
Augsburg und der Region fest verwurzelt sind, wollen wir zum
zehnten Geburtstag von unserem Erfolg auch etwas zurtick-
geben. Dabei haben wir sofort an die Kartei der Not gedacht”,
so Christofori. Arnd Hansen bedankte sich als Geschaftsfuhrer
fur die Stiftung herzlich , fur diese schéne Botschaft der unter-
nehmerischen Verantwortung und Solidaritat in der Region”.
Die Kartei der Not wird mit dem Geld Menschen aus der Re-
gion untersttzen, die unverschuldet in Not geraten sind.

Es freut uns, die Gewinner der Standrallye des 5. Augsburger
Maklerkongresses bekannt zu geben.

Folgende fiinf Gewinner
wurden gezogen:

» Erik Altmann
» Bettina Bayr
» Renate Haase
» Lorenz Leisching
» Patrick Prazak
Die Gewinner waren am 18. Dezember 2019 in der VIP-Lounge

im Curt-Frenzel-Stadion zum AEV-Spiel (AEV gegen ERC Ingol-
stadt) mit den drei Vorstanden.
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SDV intern /// Spendenaktion

xS & MUSCHEL
T
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“RaRTEL DER NoT

Armin Christofori (links) libergab als Sprecher des Vorstands der SDV AG die 5.000 Euro
an Arnd Hansen von der Kartei der Not.

Quelle: www.pressreader.com/germany/augsburger-allgemeine-land-nord/20191025/282660394206497
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SDV intern /// 5. Augsburger Maklerkongress /// Rickblick

RUCKBLICK

5. AUGSBURGER MAKLERKONGRESS MIT JUBILAUMSFEIER

Ein wundervoller Tag, wir sagen einfach Danke!

Am Freitag, den 13. September 2019,
war es so weit: Der 5. Augsburger Mak-
lerkongress im Jubildumsjahr der SDV AG
offnete seine Turen. Wir freuen uns sehr,
dass auch in diesem Jahr wieder so viele
Besucher an unserem Kongress und der

anschlieBenden Jubildumsfeier teilge-
nommen haben, und mdchten uns ganz
herzlich bei allen Besuchern, Referenten,
Ausstellern und Mitarbeitern, die diesen
wunderschénen und informativen Tag

mitgestaltet haben, bedanken.
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In einem besonderen Ambiente, ndm-
lich der ehemaligen OBI-Halle, fanden
insgesamt 53 Stande von Versicherungs-
gesellschaften und Dienstleistern Raum.
Die zahlreichen Vortrdge mit Produkt-
highlights verschiedener Gesellschaften



SDV intern ///

sowie Prasentationen der SDV AG, der
Kanzlei Michaelis und JURA DIREKT bo-
ten eine gelungene Mischung zum um-
fangreichen Messebetrieb.

Besonders freut uns der Erfolg der an-
gebotenen Standrallye. Neben attrak-
tiven Preisen konnte man mit der Teil-
nahme auch gleich Gutes tun und ein
soziales Projekt unterstitzen. Insgesamt
wurden nach Auswertung der Teilneh-
mer 5.000 Euro an die Kartei der Not
gespendet.

Das Blitzlicht war das gelungene Ende
des Augsburger Maklerkongresses. Die-
ses punktete mit hochkaratiger Beset-
zung und es wurden interessante Fragen

. Augsburger Maklerkongress

und Themen mit ausgewahlten Profis aus
dem Maklervertrieb und namhaften Vor-
standen im Vertrieb besprochen.

Im Anschluss an unseren Kongress, nach
kurzem Ubergangsprogramm, startete
um 18.30 Uhr die 10-Jahres-Feier der
SDV AG. Ganz im Sinne einer Geburts-
tagsfeier kann man hier von einem
amusanten Abend in einer groBen und
vertrauten Runde sprechen. Mit guten
Gesprachen, musikalischer Unterhaltung
und herrlicher Kulinarik wurde das Jubi-
ldum gebihrend gefeiert.
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/// Riickblick

Der Maklerkongress
in Zahlen:

» liber 1.000 Besucher vor Ort
» 53 Gesellschaften
» mehr als 60 Experten vor Ort

» liber 30 Ansprechpartner
der SDV AG

» 5.000-Euro-Spende fiir die
,Kartei der Not“



SDV intern /// 5. Augsburger Maklerkongress /// Rickblick

Herzlich willlcoymmen zum

5. AUGSBURGER
MAKLERKONGRESS

44444

Weitere Impressionen:

www.maklerkongress.de
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Setzen Sie auf das Zukunftsmodell!
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Die renditestarke Hybridrente performance-safe.

Sicherheitsbediirfnis, Niedrigzinsphase, Garantiekosten: die Anforderungen
an eine moderne Vorsorge sind vielfaltig. Mit performance-safe hat Die Stuttgarter einen
leistungsstarken 3-Topf-Hybrid aufgesetzt, der optimal verschiedenen Marktphasen ange-
passt werden kann - und damit zu langfristiger Kundenzufriedenheit beitragt.

Jetzt informieren unter performance-safe.stuttgarter.de

Zukunft machen wir aus Tradition.

Die Stuttgarter

Der Vorsorgeversicherer




SDV intern /// SDV im Fokus

SDV IM
FOKUS

Sach- und Unfallkonzepte liegen in der Maklergunst vorn

Versicherungsmakler Tim Behrends setzt bei vielen Kunden auf die Sach- und Unfallprodukte der Ma-
nufaktur Augsburg GmbH. Die zwei angebotenen Varianten Premium und Premium Plus erleichtern ihm
und den Kunden auch in Sachen Preis-Leistungs-Verhaltnis die Entscheidung.

Heute sitzt Tim Behrends in seinem Bliro
einem jungen Paar gegenuber. Die bei-
den haben sich einiges vorgenommen:
Denn sie wollen sich endlich den Traum
vom eigenen Hauschen erfullen. Sie den-
ken Uber den nachsten Familienzuwachs
nach und mdochten vorher fur sich und
ihren kleinen Sohn ein groBeres Heim
schaffen. Sie suchen schon eine Weile
eine passende Immobilie. Doch haben sie
bisher nichts gefunden und ziehen einen
Neubau in Erwagung. Ein Grundstick
daflr haben sie in Aussicht.

Tim Behrends kennt die beiden bereits

aus einer friheren Beratung. Seine Mak-
lerkompetenz wurde den beiden von

(*fiktive Person)

gemeinsamen Bekannten empfohlen,
bevor der Sohn zur Welt kam. In dem
damaligen Gesprach ging es in erster
Linie um Risikolebensversicherungen far
die beiden sowie eine neue Haftpflicht-
versicherung. Zwar hatten beide dartber
hinausgehenden  Beratungsbedarf an-
gemeldet. Doch wie es oft so ist, waren
sie aufgrund der Schwangerschaft und
spater mit dem Baby mit so vielen ande-
ren Sachen beschaftigt, dass es zunachst
nicht zu weiteren Terminen kam.

Das ist nun Uber zwei Jahre her, und an-
gesichts des bevorstehenden Hauskaufs
oder -baus wollen sie Uber ihren Versiche-
rungsschutz sprechen, ihn Uberprifen
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lassen und ihn ausweiten. Da sie bislang
zur Miete in einer zentrumsnahen Drei-
zimmerwohnung leben, war beispiels-
weise eine Wohngebaudeversicherung
bislang kein Thema. Das andert sich mit
einer veranderten Wohnsituation. Das
infrage kommende Grundstiick befindet
sich am Stadtrand in der Nahe eines klei-
nen Flusses. Sie erzahlen Tim Behrends
beispielsweise, dass sie aufgrund einiger
Erfahrungen in ihrer Bekanntschaft und
Verwandtschaft bei ihrer Wohngebaude-
versicherung auf Nummer sicher gehen
wollen.



O

Wetterkapriolen und
damit Risiken fiir Hauser
nehmen zu

Denn plétzlich auftretender Starkregen,
Unwetter und damit oft einhergehende
Uberschwemmungen der vergangenen
drei bis vier Jahre beunruhigen das Paar.
Da ihr bevorzugtes Grundstick eben
nicht weit entfernt zum Wasser liegt,
sehen sie hier zusatzliches Risiko. Und
selbst wenn es dieses nun favorisierte
Grundsttick doch nicht wird, sondern ein
anderes, wollen sie sich vor den finan-
ziellen Folgen von Schaden an ihrem

Steckbhich

SDV intern /// SDV im Fokus

kinftigen Hauschen doch optimal schiit-
zen. Diese Beflrchtungen erlebt Tim
Behrends immer wieder. In Gesprachen
zur Wohngebdudeversicherung kommen
die Wetterkapriolen und damit verbun-
den das Risiko auf Schaden am eigenen
Haus oft auf.

Doch Tim Behrends ist dafur gut gewapp-
net. Denn das Deckungskonzept der
Manufaktur Augsburg GmbH rundet
mit seinem Zusatzbaustein ,Elementar-
schaden” die Gefahrendeckung Brand,
Blitzschlag, Leitungswasserschaden oder

Tim Behrends - Pseudonym fiir einen
durchschnittlichen SDV Makler

Schwerpunkt liegt in der Altersvorsorge. Zudem berit er zu-

seiner Ausbildung zum Versicherungskaufmann bei einem
grofen deutschen Versicherer bildete er sich zum Fachwirt
(THK) weiter und berét nun seit 7 Jahren als selbststédndiger

Versicherungsmakler hauptsachlich Privatkunden. Ein grofRer

Tim Behrends ist 40 Jahre alt, verheiratet, hat zwei Kinder
(Sohn 8 Jahre, Tochter 6 Jahre) und lebt in Friedberg. Nach

nehmend kleinere gewerbliche Kunden.

—
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Rohrbruch sowie Sturm und Hagel ab.
Diese Risiken kann kein Eigenheimbe-
sitzer selbst bei optimaler Bauausfuh-
regel-
maBiger Instandsetzung ausschlieBen.

rung, guter Ausstattung und

Versichert ist hierbei neben dem im Ver-
sicherungsvertrag bezeichneten Gebau-
de auch Zubehor, soweit es der Instand-
haltung oder Nutzung zu Wohnzwecken
dient.

Die Manufaktur Augsburg GmbH, de-
ren Deckungskonzepte Tim Behrends im
Vergleich mit anderen Angeboten immer
wieder Uberzeugen, hatte jingst die Tari-
fe Wohngebaude-, Privathaftplicht- und
Hausratversicherung komplett Uberar-
beitet und optimiert.

Bestehende Vertrage werden
bei Leistungsverbesserungen
angepasst

Fur Tim Behrends und das junge Paar vor
ihm bedeutet das, dass die Haftpflicht-
versicherung bei ihrem heutigen Termin
nur am Rande betrachtet werden muss.
Sie hatten sich damals bereits fir das An-
gebot der Manufaktur Augsburg GmbH
entschieden, weil ihnen unter anderem



der Versicherungsschutz fur deliktunfa-
hige Kinder wichtig war. Die gesetzliche
Regelung, dass Kinder unter sieben Jah-
ren nicht haftbar sind, reichte ihnen nicht
aus. Sie wollten im Fall der Falle keinen
Streit mit der Familie oder Freunden ris-
kieren. Jeglicher Schaden sollte reguliert
werden. Zudem sahen die beiden einen
groBen Vorteil darin, dass Leistungsver-
besserungen immer auch fur bestehende
Vertrage gelten. So stehen die besseren
Leistungen zum gleichen Preis zur Ver-
flgung, sobald die Versicherungsbedin-
gungen angepasst werden.

Neu hinzugekommen in der Produkt-
welt der Manufaktur Augsburg GmbH
ist ein Unfallprodukt, das, wie die an-
deren Tarife, in den Varianten Premium
und Premium Plus zur Wahl steht. Damit
spricht die Manufaktur Augsburg GmbH

sowohl den preissensitiven als auch

SDV intern /// SDV im Fokus

den leistungsbewussten Kunden an.
Tim Behrends findet dieses Deckungs-
konzept sehr gut gelungen. Es passt zu
vielen seiner Kunden. Vorteile sieht er
beispielsweise in den finf Progressions-
stufen, dem Einschluss des Unfallbegriffs
bei erhohter Kraftanstrengung sowie der
Leistung bei Infektionen etwa durch In-
sekten oder Spinnentieren wie Zecken.
Des Weiteren sticht der wahlbare Bau-
stein ,,Mitwirkungsanteil 100 Prozent”
hervor. Dort verzichtet die Manufaktur
Augsburg GmbH auf eine Leistungskr-
zung, wenn der Mitwirkungsanteil von
Vorerkrankungen weniger als 100 Pro-
zent betragt.

Schnell und einfach
zum Abschluss

Alle Deckungskonzepte kann Tim Beh-
rends einfach und schnell mit dem Ver-
gleichsrechner der Manufaktur Augs-
burg GmbH fir das Paar abschlieBen.
So erhalten sie ihre Versicherungspolice
in Echtzeit. Diese konsequente Aus-
richtung auf Technologien ist fur Tim
Behrends ein wichtiger Punkt in der Zu-
sammenarbeit mit der SDV AG. Er weif3
daher die digitalen Méglichkeiten sehr
zu schatzen. Fir ihn bedeutet das deut-
lich weniger Arbeit und mehr Zeit, um,
so wie heute bei dem Gesprach mit dem
Parchen, die wesentlichen Winsche sei-
ner Kunden herauszufinden und sich um
die passende Absicherung zu kimmern.
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Weiterbildung /// Recht und Haftung

MAKLER-PROBLEM:

BERATUNGSMUDE BESTANDSKUNDEN

von RA Stephan Michaelis LL.M., Fachanwalt fur Versicherungsrecht und fiir Handels- und Gesellschaftsrecht

Sicherlich kennen Sie auch das Prob-
lem, dass Sie einzelne Kunden in Ih-
rem groBen Bestand haben, die nur
einen oder wenige Vertrage liber Sie
abgeschlossen haben.

Bestimmt hatten Sie auch schon versucht,
diese Bestandskunden zu erreichen, um
weitere Beratungstermine zu vereinbaren
und den Versicherungsschutz zu optimie-
ren oder den veranderten Verhaltnissen
anzupassen. Sie sind daher mit Sicherheit
nicht der einzige Versicherungsmakler, der
das Problem hat, dass Ihnen die Kunden

sagen, wir mochten keinerlei Verande-
rung, kein Besuchstermine, keine Bera-
tung und wollen, dass der bestehende
Versicherungsvertrag bei lhnen einfach
so unverandert fortbesteht. Nennen wir
es eine ,passive Betreuung” in der Ver-
waltung des Vertrages und die mogliche
Hilfe im Schadenfall, langen dem Kunden
vollkommen.

Fur Sie als Versicherungsmakler ist die jahr-
lich wiederkehrende Bestandscourtage
natdrlich durchaus interessant, wenn da-
mit noch nicht einmal (Beratungs-)arbeit

verbunden ist. Also leicht verdientes Geld,
aber: Enorm haftungstréchtig, da schnell
Deckungslicken entstehen kénnen! Es ist
fur Sie sicherlich kein Geheimnis, dass Sie
auch fur die aktive Betreuung der Versi-
cherungsvertrdge zu sorgen haben. Leis-
ten Sie eine solche Betreuung ,von sich
aus” nicht oder mangelhaft, dann kann
Sie selbstverstandlich eine sehr kostspie-
lige Beratungshaftung treffen. Denn in
einem Schadenfall wird pl6tzlich die Frage
aufgeworfen, warum ,eigentlich” versi-
cherbare Schaden denn Uber ,ihren” ver-
mittelten Vertrag nicht versichert sind?

Stephan Michaelis

Fachanwalt fur Versicherungsrecht.
Mehr zum Autor unter
www.kanzlei-michaelis.de
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Weiterbildung /// Recht und Haftung

Es gibt eine Vielzahl von rechtlichen Ur-
teilen, nach denen Versicherungsmakler
zu hohen Schadenersatzzahlungen ver-
urteilt wurden, weil eine ordnungsgema-
Be Bestandsbetreuung nicht vorgenom-
men wurde. Das Argument, der Kunde
hatte sich nicht gemeldet, wird nicht als
ausreichend gelten gelassen. Auch Ihr
Hinweis, dass Sie den Kunden nicht er-
reichen konnten, zahlt dann nicht. Denn
die Rechtsprechung verlangt zunehmend
eine aktive Betreuung und tiefgehende
Beratung durch Sie als Versicherungs-
makler. Der Versicherungsmakler musse
von sich aus den Kunden kontaktieren
und hinsichtlich des mdglichen Versi-
cherungsumfanges eingehend beraten,
informieren und aufklaren. SchlieBlich ist
der Versicherungsmakler nach der stén-
digen Rechtsprechung der ,treuhander-
ahnliche Sachwalter” des Versicherungs-
nehmers.

Naturlich kénnen Sie dem Kunden auch
auf anderem Wege Informationen zu-
kommen lassen, z.B. durch Emails, In-
formationsschreiben, Newsletter, Fach-
artikel oder sonstige ahnliche Informa-
tionsmaBnahmen. Dennoch mussen Sie
am Ende den (vollstandigen) Nachweis
erbringen koénnen, dass der Kunde diese
Informationen tatsachlich erhalten hat.
Also eine durchaus sehr schwierige Auf-
gabe, einen Kunden aktiv zu betreuen,
der eigentlich keine aktive Betreuung
wiinscht.

Zu diesem Zwecke haben wir fur Sie
eine klarstellende , Enthaftungserkla-
rung” ausgearbeitet. Zunachst stellte
sich natdrlich einmal die Rechtsfrage,
ob ein formularmaBiger Beratungsver-
zicht auch wahrend der Betreuung eines

Kunden tberhaupt rechtlich méglich ist?

Die Kollegen der Kanzlei Michaelis ka-
men leider zu dem Ergebnis, dass eine
solche Beratungsverzichtsvereinbarung
als AGB mit einem Kunden nicht wirk-
sam ist. Ein Beratungsverzicht bedurfe
immer einer individuellen vertraglichen
Absprache, die nicht Uber formular-
maBige AGB geregelt werden kann.

DOKUMENTATION
ZU MEIN!

Ende stehende, wichtige Rechtsbelehrunt

FUR DEN ZUKUNFTIGEN BERATUNGSUMFANG
ER BESTEHENDEN VERSICHERUNG

und unmissverstandlich zu belehren;

| Wichtige Rechtsbetenrung.

Der M

Deshalb regelt die beiliegende Erklarung
nur eine passive Betreuung des Kunden.
Dieses kann, anstelle eines weitreichen-
den Verzichtes auf Beratung, vertraglich
mit dem Kunden vereinbart werden. Zu
diesem Zwecke haben wir lhnen eine
solche ,Enthaftungserklarung” fur eine
Art ,passive Betreuung” vorbereitet. Sie

UNFTIGEN BERATUNGSUM
FA|
NDEN VERSICHERUNG Ne

SInd wir verpflichtet, Sie im Fall

 dass sein W |
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Weiterbildung /// Recht und Haftung

mussen jetzt nur noch daftr Sorge tra-

gen, dass der Kunde Ihnen diese geson- @

derte Erklarung auch schriftlich unter-

KANZLEI MICHAELIS?®
RECHTSANWALTE

zeichnet und Sie das Dokument in lhren
Unterlagen gut verwahren.

Wie eine solche Erklarung fiir die
passive Betreuung durch den Versi-
cherungsmakler aussehen koénnte,
finden Sie auf unserer Internet-Seite
www.app-riori.de.

Auch wenn Sie bei appRIORI noch kein
Kunde sind, so kénnen Sie sich kosten-
los registrieren. Als ,Sponsorpartner”

kdnnen Sie die Kanzlei Michaelis aus-
wahlen und erhalten nach Ihrer Regis-

trierung kostenlosen Zugang zu samt- >

lichen Musterformularen. Wir weisen Die Haftungsgefahr, Bestandskunden nicht aktiv zu betreuen, ist aus haftungs-
darauf hin, dass wir fir unser unverbind- rechtlichen Gesichtspunkten viel zu groB. Sie brauchen eine , Enthaftungserkla-
liches ,Musterformular” keine absolute rung”, die Thnen maximale Rechtssicherheit bietet. Voraussetzung ist vermut-
Rechtssicherheit versprechen kénnen. lich, dass es sich um eine schriftliche Erklarung mit Rechtsbelehrung handelt, die
Wir haben uns aber bemiiht, fir Sie eine gesondert vom Kunden unterzeichnet wird. Daher halten wir fir Ihre praktische
transparente und flur jedermann ver- Tagesarbeit unser vorbereitetes Muster einer , Endhaftungserklarung des Mak-
standliche Formulierung zu finden. lers” flr geeignet, wenn der Kunde ausdriicklich und entgegen Ihrer Empfeh-

lung alles so lassen will, wie es ist.
In jedem Fall l&sst sich sagen, dass eine

solche Enthaftungserklarung wesent- Sollte der Kunde eine solche Erklarung nicht unterzeichnen wollen, sollten Sie
lich rechtssicherer ist, als wenn Sie lhre erwagen, ob Sie aus haftungsrechtlichen Gesichtspunkten den Kunden in die
Bestandskunden einfach nicht betreu- Bestandsbetreuung des Versicherers geben. Finanziell drgerlich; aber Ihr Vermo-
en, ohne den Nachweis von Kunden zu gensschadenhaftpflichtversicherer wird es hnen danken!

haben, dass er eine aktive Betreuung

nicht winscht. Denn in einem solchen Oder Sie schaffen es, den Kunden aktiv betreuen zu kénnen, um Ihrer Stellung
Fall ist die Haftungsgefahr viel zu groB, als Sachwalter gerecht zu werden. Wenn der Kunde aber keine Lust auf Bera-
sodass wir dringend anraten mochten, tung hat, dann lassen Sie sich das zumindest vom Kunden per Mail mitteilen!
diese Kunden mit einer solchen trans- Dann haben Sie auch eine individuelle ,betreue mich nicht” Vereinbarung mit
parent gestalteten Unterlage um Erkla- dem Kunden und kénnen das auch beweisen!

rung und Dokumentation der Kunden-

winsche zu bitten.

33 / Das MaklerMagazin / SDV AG



Versicherungen /// Allianz /// ANZEIGE

Allianz ()

VIEL FREIHEIT FUR DIE
GESUNDHEIT

Die Allianz erméglicht jungen Leuten ab sofort einen einfachen und komplett flexiblen Einstieg in
die Welt der PKV. Mit dem neuen Tarif OptionFlexiMed halten sie sich 20 Jahre lang alle Tiiren in die
Zusatz- und Vollversicherung offen, ohne sich auf einen bestimmten Tarif festlegen zu missen.

Einfach und komplett flexibel in die Welt
der privaten Krankenversicherung (PKV)
einsteigen — 20 Jahre lang, in jeden Tarif,
ab 4,55 Euro im Monat. Das alles bietet
der neue Optionstarif OptionFlexiMed
der Allianz Privaten Krankenversiche-
rung. Das Angebot soll vor allem jungere
Kunden ansprechen, die zwar fir ihre
Gesundheit vorsorgen, sich aber noch
nicht auf einen bestimmten Tarif festle-
gen wollen.

OptionFlexiMed halt diesen ab sofort alle
Tdren in die private Krankenversicherung
offen: Denn der Tarif ,friert” den aktu-
ellen Gesundheitszustand der Kunden

)

.ein”. Entscheiden sie sich spater fir
eine Zusatz- oder Vollversicherung, ent-
fallen Gesundheitsprifungen und War-
tezeiten. Krankheiten und Verletzungen,
die in der Zwischenzeit vielleicht aufge-
treten sind, spielen keine Rolle. Lebens-
lang hohere Beitrdge aufgrund dieser

Vorerkrankungen sind ausgeschlossen.

.Fur die meisten jungen Leute ist es eine
Selbstverstandlichkeit, gesund zu sein
— zum Glick”, sagt Dr. Jan Esser, Vor-
stand der Allianz Privaten Krankenversi-
cherung. , Oft ist fur sie auch noch nicht
klar, ob es einmal mdglich und sinnvoll
ist, in die private Vollversicherung zu
wechseln, oder ob vielleicht geeignete

Zusatzversicherungen die bessere Lo-
sung sind. Denn das hangt nicht nur von
der Einkommensentwicklung ab. Auch
die spatere familidre Situation spielt eine
Rolle. Unser neues Angebot gibt ihnen in
jedem Fall die notwendige Flexibilitat.

OptionFlexiMed kann bis zu 20 Jahre
fortgeftihrt werden. In dieser Zeit stehen
Versicherten alle Tarife zur Wahl und kén-
nen auch kombiniert werden: Wahrend
der Ausbildung oder im Studium mdéchte
ein Kunde sich zum Beispiel zunachst mit
einer Zahnzusatzversicherung vor hohen
Zuzahlungen beim Zahnarzt schiitzen.
Ein paar Jahre spater kommt vielleicht
eine Stationarversicherung dazu, weil
far ihn eine Chefarztbehandlung und
ein Einzelzimmer im Krankenhaus wich-
tig sind. Und wieder spater entscheidet
er sich, in die private Vollversicherung zu

wechseln. All das geht unkompliziert mit
OptionFlexiMed.

,Die
sere Kunden auf

OptionFlexiMed  begleitet un-
ihrem Lebensweg
und ermdglicht ihnen eine Kran-
kenversicherung, die jederzeit genau zu
ihrer Situation passt”, erklart Jan Esser.
,Sie lasst ihnen volle Freiheit und gibt
gleichzeitig Sicherheit, immer Zugang
zur fr sie besten Versicherungslésung

zu haben.”

Der neue Tarif kann von Versicherten in
der gesetzlichen Krankenversicherung
(GKV) abgeschlossen werden, egal, ob
die Personen pflicht- oder freiwillig ver-
sichert sind.

Kontakt

Rainer Dietz Maklerbetreuer

Allianz Private Krankenversicherungs-AG
Postfach 1130, 85765 Unterféhring

Telefon: 089 / 3800 60517
Mobil: 0151/ 1536 6531
E-Mail: rainer.dietz@allianz.de
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WANN IMMER SIE
WOLLEN.

OptionFlexiMed - die neue Freiheit!

lhr flexibler Eintritt in die HIER SPIELT
Private Krankenversicherung. DIE MUSIK!
Alle Infos hier

bei uns.

Mehr dazu bei lhrem Maklerbetreuer AII -
oder unter https://makler.allianz.de Ianz



Versicherungen /// ALTE LEIPZIGER

N4

ALTE LEIPZIGER

ALLE REDEN VON CYBER-
SCHUTZ - SIE AUCH?

Mit den neuesten Virenprogrammen, passwortgeschiitzten Systemen, der Sicherung von Daten auf
externen Servern und vielem mehr wird die Unternehmens-IT gesichert. Trotzdem bleibt die Gefahr
eines Cyber-Angriffs bestehen, dhnlich wie ein gut abgeschlossenes Unternehmen von Einbrechern

heimgesucht werden kann.

Ohne IT geht es — nicht!

lhre Kunden sind abhangig von ihrer IT!
Kundendaten verwalten, Abrechnun-
gen anstoBen, Termine planen — ohne
die Unterstlitzung moderner Biro- und
Kommunikationstechnik ist das gar nicht
mehr denkbar. Auch kleine Betriebe
nutzen Laptop oder PC fur die tagliche
Arbeitsorganisation. Webseiten mit ent-
sprechenden Kontaktinformationen sind
weit verbreitet. Cyber-Angreifern stehen
damit Tur und Tor offen. Und wenn die
IT stillsteht, kann leicht der gesamte Be-

trieb stillstehen.

Eigenschaden
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Pravention und Erste Hilfe

Die Cyber-Versicherungder ALTE LEIPZIGER
Ubernimmt nach einem Cyber-Angriff
nicht nur die Kosten fir die Bereinigung
der Systeme und die Wiederherstellung
der Daten, auch der entgangene Gewinn
kann abgesichert werden. Ein wichtiger

Bestandteil ist der Versicherungsschutz bei
Schadensersatzanspriichen, die an den
Versicherungsnehmer gestellt werden,
wenn dieser infolge eines Cyber-Angriffs
z.B. Datenschutzrichtlinien nicht mehr
einhalten konnte, weil Kundendaten ge-
stohlen wurden. Darlber hinaus bietet
das Produkt ein sehr umfangreiches Leis-
tungspaket: Beispielsweise werden Kos-
ten flr sinnvolle Sicherheitsverbesserun-
gen nach einem erfolgten Cyber-Angriff
erstattet. Ohne professionelle Hilfe kann
ein solcher Schaden existenzbedrohende
Folgen haben.

Schadenhotline rund um die Uhr!

Bei einem Cyberangriff kénnen die ers-
Und
ohne professionelle Hilfe kann ein Scha-

ten Stunden entscheidend sein.

den schnell existenzbedrohende Folgen
haben. Deshalb arbeiten wir mit einem
kompetenten Cybersecurity-Unternehmen
zusammen. Dieses bietet im Notfall te-
lefonische Soforthilfe an, die zudem fur
Kunden kostenlos ist, das hei3t ohne

Anrechnung auf die Deckungssumme,
ohne Abzug einer Selbstbeteiligung und
ohne Schadenanrechnung (der Vertrag
gilt nicht als schadenbelastet).

Individueller Cyberschutz mit giinsti-
gen Einstiegspramien

In unserer Produktgestaltung setzen
wir, anders als viele Mitbewerber, auf
einen durchgangig modularen Aufbau
aus einem Basisversicherungsschutz und
frei wahlbaren Zusatzmodulen. Dieser
Aufbau sorgt fur bedarfsgerechten Ver-
sicherungsschutz bereits ab 10.000 Euro
Deckungssumme und ermdglicht nied-
rige Einstiegspramien. Gleichzeitig ver-
flgt das Produkt Uber umfangreiche
Deckungsinhalte zur Absicherung von
Eigen- und Drittschaden.

Sie konnen Angebote einfach on-
line berechnen: iliber unsere Ange-
botssoftware EASY Web Sach mit
direkter Ubermittlung und Antrags-
verarbeitung.

Kontakt

Anja Moos
Accountmanagerin Sach
ALTE LEIPZIGER Versicherung AG

Sonnenstr. 33, 80331 MUnchen

Telefon: 089 /23195 276
Mobil: 0174 /158 72 45
E-Mail: anja.moos@alte-leipziger.de
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72 STUNDEN =—

BU-EXPRESS =

Basler BerufsunfdhigkeitsVersicherung

Schnell und giinstig, Top-Leistung!

»Alle Jahre wieder...“ viel Stress und Arbeit im Jahresendgeschaft.
Jede Verzogerung kostet bares Geld, die Basler bietet die Losung.

Die einfachsten Losungen sind oft die Besten. Giinstiger
Preis, hervorragendes Produkt und Express-Service, das
ist die Basler SBU.

Testen Sie und lhre Mitarbeiter die Basler-SBU
im Jahresendgeschaft!

- Die Basler-BU wird von unabhdngigen Ratingunternehmen
mit Hochstbewertungen ausgezeichnet.

- Die Beitrdge sind giinstig, dadurch wird die Basler-SBU
hdufig als Preis-Leistungs-Sieger empfohlen.

- Der schnelle und persénliche Service wird von vielen
Partnern als exzellent bewertet.

Den genauen Ablauf, die Vorlagen fiir Ihre Anfragen und
weitere Verlinkungen finden Sie im Intranet der SDV AG.

uuuuuuuuuuuuuuuuu

Franke |' Bornberg

AssCompact AssCompact

AWARD 2019
a

AWARD 2019

hervorragend

Arbeitskraftabsicherung Arbeitskraftabsicherung
Berufsunfahigkeit Berufsunfahigkeit

Basler Basler
Lebensversicherungs-AG Lebensversicherungs-AG

Maklerservice BU-Kompetenzteam

Telefon: +49 (0)40 35 99 46 60 Telefon: +49 (0)40 35 99 79 79

makler-service@basler.de votum@basler.de

Der Clou

Auch im Jahresendspurt steht lhnen
der Basler 72-Stunden-Service fiir lhre
Risikovoranfragen mit dem RiVo Assist
2019 zur Verfiigung. Durch ein zeitnahes
und gesichertes Votum ist ein schneller
Vertragsabschluss moglich:

mit der Basler-Express-Policierung!

Extra-Clou

Voranfragen und damit verbundene ab-
schlieende Policierungen fiir den Beginn
01. Dezember 2019 werden noch riickwirkend
bis zum 31. Mdrz 2020 durchgefiihrt!

QBasler

Versicherungen



Versicherungen /// Continentale

Cnuiﬁtinentale

DIE BU-VORSORGE FUR
ZUKUNFTSBERUFE

Drohnenpilot oder Gesundheitspadagoge — die Arbeitswelt wandelt sich rasant. Die Continentale ist
der Zeit sogar einen Schritt voraus. Sie bietet mit ihrer Vorsorge fiir den Fall der Berufsunfahigkeit (BU)
schon heute Losungen fiir die Zukunft.

Digitalisierung und Globalisierung veran-
dern bestehende Berufe und lassen neue
entstehen. So haben zum Beispiel Fach-
kréfte in traditionellen Handwerksberu-
fen, im Gesundheitswesen oder in der
[T-Branche gldnzende Perspektiven. In
vielen Fallen erleichtern technische Neu-
erungen die korperliche Arbeit. Gleich-
zeitig entwickeln sich neue Berufsbilder
wie der Projektmanager fur kinstliche
Intelligenz oder der Drohnenpilot.

Beitrage bei vielen Berufen giinstiger
Die Continentale Lebensversicherung
hat sich auf die zuklinftige Arbeitswelt
eingestellt und insbesondere die Berufs-
risiken neu bewertet. Bei ihrer neuen
Continentale PremiumBU wurden rund
300 Zukunftsberufe gunstiger eingestuft
oder ganz neu aufgenommen. 25 Berufe
sind ausschlieBlich bei der Continentale
versicherbar. Teurer ist es Ubrigens fir
niemanden geworden. Continentale-
Kunden kénnen sich auf ihren Versicherer

also verlassen. Die Beitrage bleiben stabil.

Karriere- und Plus-Paket erweitert

Zugleich wurden die schon bisher erst-
klassigen Leistungen und der Service
nochmals verbessert. Insbesondere l&sst
sich die Continentale PremiumBU jetzt
noch flexibler gestalten als bisher. Den
beliebtesten Baustein der Einsteiger-Va-
riante, das Karriere-Paket, gibt es jetzt
auch fur die PremiumBU. Unter anderem
kann der Kunde die BU-Rente sogar auf

bis zu 2.500 Euro verdoppeln, wenn er
seine Ausbildung oder sein Studium ab-
geschlossen hat. Das Plus-Paket sieht nun
auch die Leistung Krebs Plus vor. Damit
erhalt der Versicherte bei den Diagnosen
Krebs, Herzinfarkt oder Schlaganfall bis
zu 15 Monate lang eine Leistung in H6he
der vereinbarten monatlichen BU-Rente.

Neue sinnvolle Zusatzoptionen

Weitere Neuerungen sorgen fur zusatzli-
chen Gestaltungsspielraum. Studierende
kénnen sich jetzt mit einer monatlichen
BU-Rente von bis zu 2.000 Euro absi-
chern. Fir Schiler ist das biszu 1.500 Euro
moglich. Mit umfassenden Nachversiche-
rungsgarantien kann der Kunde die BU-
Rente ohne eine erneute Gesundheits-
prifung aufstocken. Das geht einmalig
ereignisunabhangig und bei 15 Ereignis-
sen. Neu und gerade fur Handwerker in-
teressant: auch bei Abschluss einer Meis-
terprifung. Wird die Regelaltersgrenze
in der gesetzlichen Rentenversicherung
angehoben, passt die Continentale das

BU-Schutz  auf
Wunsch entsprechend an — ohne erneute

Hochstalter  fir den

Gesundheitsprifung. Zudem kann der
Versicherte die vereinbarte Beitragsdyna-
mik aussetzen, so haufig und so lange er
maochte.

Nochmals verbesserter Service

Der Service wurde ebenfalls optimiert.
Bei der
Ruckfragen beantwortet der Kunde on-

Risikoprifung notwendige
line. Der eGesundheitsDialog stellt dem
Kunden nur die Fragen, die zu seiner
individuellen Situation passen. So kann
der Vertrag schneller policiert werden.
Im Leistungsfall bekommt der Betroffe-
ne mehr Hilfe: Organisiert er im BU-Fall
seinen Betrieb oder seine Praxis um, un-
terstltzt ihn die Continentale mit bis zu
12 Monatsrenten. An den Kosten fir ein-
zelne Reha-MaBnahmen beteiligt sie sich
zudem mit bis zu 2.000 Euro.

Kontakt

Richard Lechner

Mobil
E-Mail

StahlstraBe 17, 90411 Nurnberg

Telefon 089/37 417-597
Fax 0911/5697-107
0173 /28 44 337

Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/PremiumBU
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Mensch im Fokus. Zukunft im Blick.
"\ Die BU-Vorsorge fiir Berufe mit Zukunft

Continentale PremiumBU

m Top Preis-Positionierung - fiir Zukunftsberufe, Handwerker und
Akademiker, z.B. speziell fiir IT und Technologie.

m GroBartige Flexibilitat - unbegrenztes Aussetzen der Dynamik,
bis zu 24 Monate Beitragsstundung und Verldngerungsoption
bei Anhebung der Regelaltersgrenze.

m Attraktive Upgrade-Mdglichkeiten - fiir noch mehr Leistung und
Zukunftspotenzial. Jetzt auch mit Karriere-Paket.

B PremiumService bei Antragstellung - schneller und komfortabler
Antragsprozess mit Medical Home Service und eGesundheitsDialog.

B PremiumService im Leistungsfall - unbiirokratisch und personlich.

Neu mit Reha-Hilfe und bis zu 12 Monatsrenten bei Umorganisation.

m Hohere BU-Renten - Schiiler schon ab 10 Jahren bis zu 1.500 Euro
und Studenten bis zu 2.000 Euro.

m Stabile Netto-Beitrdge - im Bestand noch nie angepasst.
Verlassliche und solide Pramienkalkulation seit {iber 60 Jahren.

Ihr Ansprechpartner:

Richard Lechner

Telefon 089 37417-597

Fax 0911 5697-107

Mobil 0173 2844337

E-Mail Richard.Lechner@continentale.de
makler.continentale.de/PremiumBU

sssssssssssssssss

Franke || Bornberg

hervorragend

Conti L AG

0 5 PremiumBU
]

Produkt: 08/2019 Rating: 08/2019

M&M RATING
Berufsunfahigkeit
Gesamt-Rating
Continentale Lebensversicherung AG

PremiumBU/Start
PremiumBUZ
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M&M ANALYSE

BEITRAGSSTABILITAT

BERUFSUNFAHIGKEIT

Continentale
Lebensversicherung AG
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Neues aus der

der Manufaktur
Augsburg

Uberzeugen Sie sich von unseren Leistungspaketen
mit Aktualisierungsgarantie, dem Top Service in der
Schadensbearbeitung durch das hohe technische
Niveau unserer Softwarelésungen.

Bestandsgarantie, Differenzdeckung, Innovations-
klausel u.v.m. - direkt im Tarifrechner vergleichen und
beste Tarife zum besten Preis sichern.

Manufaktur Augsburg GmbH

MANUFAKTUR Proviantbachstral3e 30, 86153 Augsburg

Telefon: 0 821 /71 008 -500
Vensicherangslisangen wie von Jtand’g E-Mail: info@manaug.de



NEHMEN SIE IHRE
KUNDEN MIT AUF
EINE ZEITREISE.

Dank Riickdatierung kraftig sparen: Jetzt eine
EUROPA Risiko-Lebensversicherung fiir Ihre
Kunden mit Beginndatum 01.12.2019 abschlieBen.*

* Durch das niedrigere Eintrittsalter im Jahr 2019 anstatt in 2020 zahlt z. B. ein/e
40-jahrige/-r Bankangestellte/-r, Nichtraucher/-in, Tarif E-RL bei einer Versicherungssumme
von 200.000 € statt 18,30 € monatlich 16,58 €. (Zahlbeitrag nach Sofortverrechnung der
Uberschussbeteiligung. Diese ist fiir 2019 garantiert, nicht jedoch fiir die gesamte Laufzeit.)
Umgerechnet auf eine Laufzeit von 20 Jahren werden dadurch 412,80 € gespart.

Diese Summe entspricht 24,9 Monatsheitragen.

VERSICHERUNG PUR.



Eine Leistung unserer
Privaten
Krankenversicherung

Fir Ihren Vertriebserfolg bieten wir jedem Kunden
das richtige KV-Produkt: Mit ,Be Fit“ flir Beamten-
anwarter, ,,Business Fit“ flir Angestellte, ,Start Fit*
fir Selbststandige und ,,Kids Fit“ fur Kinder setzen
wir durchgehend auf hervorragende Leistungen
zu glinstigen Beitragen. Verlasslich, wie Sie uns
kennen, denn: Hand in Hand ist HanseMerkur.

Hand in Hand ist
HanseMerkur
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Deutscher Ring

Krankenversicherung

PRIME KRANKENVOLLVERSICHERUNG

ERSTE KLASSE FUR
IHRE GESUNDHEIT.

FUr anspruchsvolle Kunden, die gro3ten Wert * Maximale Performance und

auf Individualitat und Performance legen, maximale Erstattungen
haben wir einen innovativen Hochleistungs- e \Weltweiter Premium-Schutz,
tarif entwickelt. Etwas, das es so am Markt 365 Tage im Jahr

noch nicht gab. Schalten Sie um auf Premium: e Innovative Zusatzleistungen
mit unserem exklusiven Tarif Prime. und Services

Mehr Uber Prime auf www.Prime-Prinzip.de

Hochstleistung aus der SIGNAL IDUNA Gruppe



