VERTRIEBSPRAXIS

Herzlich willkommen zu

Betriebliche-/ kollektive
Berufsunfahigkeitsversicherung



- Vorbereitung

- Erstansprache (incl. fachliche Hilfsfolien)
- neue Zielgruppenkonzepte

- Erstgesprach (incl. fachliche Hilfsfolien)
- Einarbeitung in verschiedene Strategien
- Vertragsabschluss

Viele Erfolge bei der erfolgreichen Umsetzung. %
Ihr Nrartin Stengl
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Powered by ﬁ

JEZ! UG

Trainingscamp

Sie erhalten Prasentationsunterlagarcl. fachlichen und vertrieblicheinput. Fragen Sie
gerne jederzeit.
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Vorbereitung ;{z\
Powered by

JEZNETZWERK UG

Die grundsatzliche Idee dieses Systems ist eine geeignete Kollektivbildung. Dedilumeh viele wesentliche Vorteile
generiert werden

Am zielfiihrendsten ist ein strategisches Vorgehen, indem man zunachst die eigenen Moéglichkeiten analysiert
(Bestandskunden/ eigenes Beziehungsnetzwerk). Anbei erhalten Sie Selektionskriterien, die Sie hierflir nutzen koi
Ideal ist es dabei, wenn Sie Priorisierungen vorgeben. Diese Tatigkeit sollten Sie in aller Ruhe machen. Das Erget
Ihre Basis fur das komplette weitere Vorgehé&latirlich stehe ich IThnen auch in dieser Phase zur Verfigung.

Firnmenname/ | Anzahl AN Kontakt-
=1r=1alelal= Qualitat

1 sehr gut/ persdnlich

2 gut’ bAV in Firma

3 Kontakt zu
Fuhrungsebene

4 Kontakt Uber AN/ Krank
5 Kaltakquise

Meine Empfehlung: Fangen Sie mit den Beratungen dort an, wo Ihre KorGakdlitat optimal ist

Verbande/ Anzahl Kontakt- Qualitat

Multiplikatoren Mitglieder
Name
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Vorbereitung/ fachlich =

JEZ UG

Einer der grof3en Vorzige dieses Systems ist, dass Sie vermutlich das eesié@dwake Absicherungen fir Chefs/
Unternehmer/ Fihrungskréfte etchieten kénnen.

Im Gegensatz zu bisherigen Verkaufsgesprachen, konnen Sie gleich direkte Vorteile fur Ihre Gesprachspartner bri
Das bisherige, umsténdliche Agieren, um an das Belegschaftsgeschaft zu kommen, entfallt komplett. Ihre
Abschlusschancen und Ihre Akzeptanz steigen dadurch exponentiell.

Erméglicht wird dies durch den spektakularen Exklgdiarif C+Dieser ist speziell auf die Bediirfnisse woh K S F & &
zugeschnitten.

Sie kénnen eigene Kollektive einrichten. Sie kdnnen aber airchgeeigneten Falleq Einzelrisiken an bestehende
Kollektive andockenVir arbeiten bestandig daran, diese Moglichkeiten auszubauen. Hierliber werde ich Sie regelm
informieren.

Auf den nachsten Folien erhalten Sie Informationen zu unseren Zielgruppen. Nutzen Sie diese Infos bei Ihrer
Bestandsanalyse. Ich bin Giberzeugt, dass sich hier viele Chancen fir Sie er6ffnen.
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Vorbereitung/ fachlich

S
- Zielgruppen C+ - Powered by E E

JEZ UG

Welche Firmen, bzw. welche Mitarbeiterkreise lassen sich grundsatzlich tber diesen Tarif versichern?

Grds.istder TariffirAhart ar bei t ende Gr o-Verstinde, @GFnleitenie AngedtalltergtoRer Firmen, Partner/Berufstrager
von Beratungs- (Anwaélte, Steuerberater, Unternehmensberater, etc.) und Finanzierungsunternehmen aller Art (Private Equity, Venture
Capital, Finanzdienstleister).

Wirsetzengrdsei n Gehal t ab 7-&olldESekir voraus, A8 kauftna@nnisch tatige Personen.

Beamte: Hier ist die Art der Tatigkeit nicht wesentlich, so dass insoweit auch Beamte versicherbar waren.

Jedoch:

Wir benétigen mindestens 10 Personen aus einer juristischen Einheit. Einzelpolicen fur einzelne Beamte kénnen wir nicht darstellen.

Zudem ist C+ eine Gehaltsdifferenzdeckung. Etwaige Versorgungsanspriiche gegeniiber dem Dienstherrn werden angerechnet.

Denkbar wére eine Summeuand Konditionsdifferenzdeckung zu der beamtenrechtlichen Versorgung ¥aBletwa bei einer sich gr

allmahlich mit den Dienstjahren aufbauenden Versorgung.

Aktuell haben wir sehr viel potenzielle Kunden im Beamten-Bereich. Zéhlen diese ebenfalls zum versicherbaren Personenkreis?
Der Beamtenbereich hat ja ebenfalls eine groRe Bandbreite an mdglichen Tatigkeiten:

Hier gilt das oben Gesagte: grds. ist der Tarif flir gutverdienende leitende Krafte vorgesehen, die mehr als 75 TEUR verdienen. Ein Grof3teil der u.g.
Personen ist insoweit nicht qualifiziert. Sofern Einzelpersonen versichert werden sollen, ist C+ nicht anwendbar. Sofern grof3e Gruppen versichert
werden sollen, kénnen wir sprechen. Dann aber - insbesondere, wenn eine vom Dienstherrn ausgehende Versorgung angedacht ist - haben wir das
Thema der EU-Ausschreibung zu beachten. Insofern sind Beamte ein eher schwieriges Feld.

- Verwaltung, - Polizei, - Vollzugsdienst, - Finanzamt, - Lehrer, - Landtagsabgeordnete (Wahlbeamte), - Burgermeister, - Angestellte im
offentlichen Dienst (z.b. Landratsamter)

- Angestellte im oOffentlichen Dienst (z.b. Mitarbeiter von sonstigen o6ffentlichen Einrichtungen oder)
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Vorbereitung/ fachlich -
- Bestehendes Kollektiv nutzen - e ﬁ
JEZ! R UG

Fur die Vertriebspartner besteht schon jetzt die Méglichkeit, sich an ein bestehendes Kollektiv anzudocken. Ab del
ersten Person. Nutzen Sie diese Moglichkeit und sichern Sie sich und Ihre Mitarbeiter

Spezial- Kollektiviésungen fur
Versicherungs- AD/ ID

Versicherungsmakler

- Makler selbsi
- Angestellte |

- Angestellte AD
- Freiberufliche AD

Keine Maklercourtage

R ———
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Vorbereitung/ fachlich

_A
- Bestehendes Kollektiv nutzen - Powered by ﬂ

JEZNETZWERK UG

Vertriebskonzepte flrEinzelrisiken und kleinere Firmen

BetriebsgroRe/
Anzahl versicherte Personen

Ab 10white collarRisiken(nach Weniger als 1@vhite collarRisiken

Annahmerichtlinien)

Zugandur Vertriebspartner von HWK

- Steuerberater/ Notare/ Rechtsanwalte

- Eigenes Kollektiv C+ mdglich - Toppg Schutz HDI

- AG/ AN finanziert méglich - AG/ AN finanziert méglich

- Fur FKund Belegschaft auf Anfrage) - ExcedenterL6sung fliFK(und Belegschatft auf
Anfrage)

Wenn 10 Risiken nur unter Einrechnung der
Belegschaft moglich sind:

Moglich, wenn Belegschaft AGinanziert
abgesichert wird - IT Branche

Zugang fur jeden Makler Anfrage - aAG3IEASRAOKETFG Ay =8N
- AG/ AN finanziert méglich
- FK(und Belegschaft auknfrage)




Angebot =

JEZ UG

Haben Sie Kontakte zu Verbanden, Vereinigungen, Gemeinschaften, grol3e Firmen o0.a
Y2YYSY {AS I dzF YAOK T dzd 2SNRSY {AS &aSfo

aSAISYSa . SRAYIAdzyIaAagSNJ T SAISYSa [/ 2dzNI |
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Vorbereitung/ fachlich P
- Das System - Powered by ﬁ
JEZ\ET/WERK UG
Exklusive Kollektiviosungen fur die BLAbsicherung
White collar: Vorstande; GF;
Management; Akademiker; Mégliche Belegschaftsabsicherung
Fuhrungskrafte; Kaufleute; etc.
C+
C+ fur Wenn AG finanziert, in geeigneten Fallen méglich
Wenn AN finanziert, in Firmen (ab 30 MA) in geeigneten Fallen méglich
White collar Risiken
- Mind. 10 Personen
- AG finanziert : :
(obligatorisch) Deutsche VU Direktversicherung
- Mtl. Rente mind. 1.50C
(je VP) Wir prifen jedes Risiko individuell; Die Zugangsvoraussetzungen weiddiv. festgelegt

- AN finanziert (fakultativ)
- Mtl. Rente mind.

- 3.000€¢ (10¢ 29 VP)

- 2.000¢€ (30¢ 49 VP)

- 1.500€ (ab 50 VP) Deutsche VUprivate Vertrage

Wir priifen jedes Risiko individuell; Die Zugangsvoraussetzungen wiedienfestgelegt

Wenn Belegschaft in C +
versicherbar, kdnnen die MA auf die
Personenzahl angerechnet werden



Vorbereitung
Nutzen Sie einen einfachen Fragebogen ..

Anbahnungsinformationen Collect Plus (“C+")

Versicherungsleistung

vBU B dBU H

Zielkunde

20.09.2018

O Mehr als zehn zu versichernde Personen

E Weniger als zehn zu versichernde Personen

Falls weniger als zehn Personen:

O die Personen gehéren einem Verband an, der C+ vermarktet
O die Personen gehéren einem Verband an, der C+ vermarkten will

(Londerrsikd)
O die Personen sind in folgender Weise miteinander verbunden, so

dass ein gréBerer Zielkundenkreis maglich st (Sonderrsiko):

Vertriebsleitfaden 13
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-V
Erstgesprach/ Kundenansprache —_ 62

JEZ UG

Muster ¢ Erst¢ Ansprache (weitere Muster gerne auf Anforderung)

{ SKNJ 3SSKNISNI X0

das existenzbedrohende Risiko durch Berufsunfahigkeit ist leider allgegenwartig. Eine leistungsstarke und beza
Absicherung in adaquater Hohe, war, obwohl dies besonders wichtig ware, bislang nicht niiggicith kann
Ihnen nun eine gute Nachricht geben.

Eine kleine Gruppe von ausgewéhlten und qualifizierten Versicherungsmaklern, zu der auch ich gehore, hat sic
dieser Problemstellung angenommen und genau hierfir, ein passendexsklusgives Deckungskonzepspeziell

fur Chefs/ Unternenmer und Fihrungskréafteerarbeitet. Damit kbnnen wir einen wirklich argerlichen Missstand
beseitigen.

Zu den absoluten Besonderheiten gehoren:

- AdaquateAbsicherundir Chefs/ Unternehmey Erstklassige Bedingungen; super Rféisistungsverhaltnis;
ohne Gesundheitsfragemdglich

- Offnungsklausdiir ausgewéhlte Belegschaftsteile; Sie werden als AG deutlich attraktiver, ohne Aufwand, ohi
Risiko

DieseKonzept wirde ich IThnen gerne personlich vorstellen. Ich bin Gberzeugt, dass Sie begeistert sein werden.
Wann wirde es lhnen passen?
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Erstansprache/ fachlich

- Argumente -

Risiko:
Moderne Zivilisationskrankheiten flihren dazu, dass das ohnehin schon sehr hohe Risiko
berufsunfahig zu werden, sich nochmals deutlich erhéht hat.

Situation:
Trotzdem sind ca. 32 Mio Beschéftigte nicht oder nicht ausreichend abgesichert. Das trifft
leider fur Fuhrungskrafte in besonderem Male zu.

Es ist natlrlich fatal, wenn zu den gesundheitlichen Problemen, dann auch noch finanzielle
Sorgen hinzukommen. Deshalb ist eine entsprechende Absicherung nicht nur wichtig und
intelligent, sondern geradezu ein ,Muss®.

Losung: BU Absicherung im Kollektiv/ Gber den Betrieb

Die Fa. Biometric Underwriting, ein spezialisierter Assekuradeur aus Hamburg, hat, in
Zusammenarbeit mit Lloyds/ London, ein exklusives und mafRgeschneidertes
Absicherungskonzept fur Fihrungskrafte entwickelt. Dieses kann optional durch ,Die
Lohnexperten® optimiert werden.

Dadurch erhalten Sie nicht nur unverzichtbaren Versicherungsschutz zu einmaligen
Bedingungen, sondern, quasi im Voribergehen, zusatzlich

- Wettbewerbsvorteile im ,Kampf“ um wichtige Mitarbeiter, sowie
- eine Steigerung lhres Unternehmenswertes

20.09.2018 Vertriebsleitfaden
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,Burn-out, Depressionen, etc”
durch Stress, Druck, Uberlastung, etc.

Nichtausreichend (Hohe/ Dauer) abgesichert
Teure Pramien; Beschrankungen der Anbieter;
vergessen Versicherungsschutz anzupassen

Nichtabgesichert
Gesundheitsprifung, vergessen abzusichern, oder als
nicht wichtig eingestuft

Konzept— Kurzbeschreibung

Ohne Gesundheitsfragen mdglich

- Bis 250.000 € mtl. Rente
- Spektakuldres Preis—/ Leistungsverhaltnis
- Sensationelle Versicherungsbedingungen
- Losungen auch fir hohe Eintrittsalter

- Offnungsklausel: fir geeignete Belegschaftsteile
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Erstansprache/ fachlich

-
- Statistik - Powered by ﬁ

JEZNETZWERK UG

Stress ist altersunabhangig

Eine Berufsunfahigkeit wird auch heute noch oft mit einer Alterskrankheit gleichgesetzt. Dabei scheinen die zahlreichenliBtdds
exakte Gegenteil belegen meist ungehort zu verklingen. Bereits seit Jahren gelten psychische Leiden als wahrschenlichsteeBU
Fast jeder dritte Fall wird durch Stress und ahnliche Faktoren verursacht. Eine unmittelbare Beziehung zum Alter: naint gegeb

Entwicklung der BU-Ursachen zwischen 2013 und 2017
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@ Nerven-und psychische Krankheiten @ Erkrankungen des Skelett- und Bewegungsapparats

Krebs und andere bosartige Geschwiiiste @ Herz-/Kreislaufsystern @) Unfalle

Quelle MORGEN & MORGEN
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Erstansprache/ fachlich

= Sta“SUk = Powered by ﬁ‘

JEZNETZWERK UG

BU-Wahrscheinlichkeit fiir verschiedene Altersgruppen

43% A1%
38% 37% 39% 355

20-Jahrige 30-Jahrige 40-Jéhrige 50-Jéhrige

@ Ménner @ Frauen

Quelle: Statista (2018)

Was spricht gegen eine BU-Versicherung?

Versicherung stz tever | 5+

Zu alt / zu jung fir...

Micht ausreichend informiert _2?%
Keine Beratung gefunden _1 9%

Quelle Continentale, TMS Infratest, Forsa, Statista
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Erstansprache/ <o

JEZ! VERK UG

2 verschiedene Informationsfilme stehen fir Sie bereit. Diese finden Sie ebenfalls auf
unserer HPSie haben diese Filme praktisch immer dabei.
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Erstansprache/ fachlich

Prioritaten -

Wertigkeiten

bKV Krankheit

Basisabsicherung durch GKV
Kann jeden jederzeit treffen
privat relativ teuer, schwer zu
bekommen

Sehr hohe Wertigkeit

bhBU Berufsunfahigkeit

schlechte gesetzl. Absicherung

Kann jeden jederzeit treffen
privat sehr teuer, schwer zu
bekommen

héchste Wertigkeit

-
Powered by a B

JEZNETZWERK UG

Mogliches Ergebnis

AN erhalten aufwandsneutrale BU -
Absicherung und haben aIIe

bAV Altersrente

- Basisabsicherung durch GRV

- Zukinftiges Ereignis

- privat relativ teuer, einfach zu
bekommen

- Hohe Wertigkeit

20.09.2018

Vertriebsleitfaden
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Erstgesprach L
- Fragen und Struktur - Powsred by ﬁ

JEZ! VERK UG

Einzigartige Klarheit und Akzeptanz in der Ansprache. Mit diesem System bringen Sie den Chefs selbst wichtige
Vorteile. Deshalb werden die Ihnen zuhdren. 3 Fragen geniigen.

Wollen Sie sich als Chef/ Fihrungskraft selbst adaquat absichern?
Wollen Sie auch was fir lhre Belegschaft machen?

Wenn ja, wollen Sie Ihren AN diese einzigartige Absicherungsmadglichkeit nur ermdéglichen, oder sich auch
finanziell beteiligen, um dadurch Steuerungseffekte zu optimieren?

20.09.2018 Vertriebsleitfaden 20



Erstgesprach

- Struktur -

Nutzen Sie nur ein einziges Dokument.

Exklusive Firmen/ Kollektivmoglichkeiten
Lohnfortzahlung/ Absicherung bei Berufsunfahigkeit

Adzquate Absicherung fur Unternehmer,
Chefs und Fiihrungskrifte S

(white collar; 10 Personen a 5.000 mtl. Rente)

A
lhre Firma C+ = Existentieller Versicherungsschutz zu
- hervorragenden Bedingungen zu einem
- spektakularen Preis-/ Leistungsverhaltnis
- bis zu einer mtl. Rente von 250.000 €

- ohne Gesundheitsfragen mdglich

Exklusive Belegschaftsabsicherung

(White collar, White/ Blue collar, Blue collar
Losungen nach individueller Auspragung)

20.09.2018 Vertriebsleitfaden
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Festlegen

Finanzierung (VN AG oder AN7?)
Versicherungsdesign

Mit/ ohne Entgeltoptimierung?
Angebotserstellung

Antrag

Festlegen

Tarif C+ oder bBU collect
Finanzierung (VN AG oder AN?)
Versicherungsdesign

Mit/ ohne Entgeltoptimierung?
Abhangigkeiten/ Gruppen
Angebotserstellung

Vorgehen; MA Présentation
Antrag

21



Erstgesprach

- Festlegen Finanzierung - Powered by éc

JEZ UG

Als Arbeitgeber haben Sie grundsitzlich drei Méglichkeiten

a) Nurder AG ubernimmt die Finanzierung der Beitrage (incl. Lohnnebenkosten des MA)
b) Nurder MA Ubernimmt die Finanzierung; Der AG muss lediglich alle Beitrage des Kollektivs abfiihren
¢) Mischfinanziert. AG und MA lbernehmen teilweise die Beitrdge und Lohnnebenkosten

Alle drei Varianten konnen noch veredelt werden: Durch eine intelligente Kombination mit der ,Nettolohnoptimierung® (EO), kdnnen bei
AG und AN deutliche Reduzierungen im Aufwand bis hin zu ,Aufwandsneutralitat® erzielt werden. Die Attraktivitatssteigerung fir den AG ist
umso hoher, je weniger der AN an Eigenbeitragen aufbringen muss.

Steuerungsmoglichkeiten:

AG kodnnen festlegen, ob Sie Ihre Beteiligung an den Kosten nur flr objektiv definierbare Teile gewahren (sie kbnnen sogar innerhalb ihres
Unternehmens unterschiedliche Beteiligungen festlegen — Alles fur Fuhrungskrafte; finanzieren und fur z.B. Verwaltungsangestellte.
Dadurch kdnnen Sie wichtige Bereiche gezielt fordern

Der AG kann sogar eine Variante wahlen, bei der der MA nach einem Ausscheiden den wichtigen Versicherungsschutz verlieren wirden,
also eine sehr hohe Wirkung erreichen.

AG kodnnen ihre Mitwirkung aber auch von best. Bedingungen abhangig machen (fuhrt MA EO durch oder beteiligt er sich mit
Eigenbeitragen, etc)

Sagen Sie uns, was Sie wunschen. Wirunterbreiten lhnen gerne ein Angebot.
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Erstgesprach/ fachlich

- - - _A
- Auswirkung Finanzierungsmodelle - Powered by w

JEZNETZWERK UG

Unverbindliches Beispiel: Beschreibung der Auswirkungen incl. Entgeltoptimierung

Bewertung Beitrige Wirkung auf Lohnnebenkosten, da dem Grunde nach Gehaltserhéhung | Finanzieru ng ||

Die angegebenen Werte beruhen auf einer unverbindlichen Beispielrech M beitrag 25 €;

Verallgemeinerungen oder Ableitungen sind nicht zulassig. Die Sterne stellen den Bindungsgrad fiir AN dar

Der AG hat einen Aufwand von 00,00 €
Der AN zahit effektiv fur die 25€ Beitrag 2500 € ¢
AG organisiert ,nur“das Kollektiv/ AN zahlt aus Netto
Der AG hat eine Kosteneinsparung von ca. 01,76 €
EO Der AN zahit effektiv fiir die 25€ Beitrag 05,73 € S PR o
AG zahlt % des Beitrages; AN Rest + Lohnnebenkosten
itrag; Diese kostet dem AG J032¢ s G A 4
=Ail) Der AN zahit effektiv fur die 25€ Beitrag 1208 €
steuern
AG zahlt 100 % des Beitrages; AN ,nur“ Lohnnebenkosten
- — Diese kostet dem AG 58,74¢€
Beitrag+ alleLohanebenkosten (VN=AN) Der AN zahit effektiv fir die 25€ Beitrag 00,00 € ISP P
- Diese kostet dem AG 28,60 € 4
Beitrag+ alle Lohnnebenkosten (VN=AG; Bezugsrecht AN) o Der AN zahit effektiv fiir die 25€ Beitrag 00,00 € R R AT AT AT

Der AN hat hier sogar eine zus. Nettoliquiditat 07,19¢

Der AG hat einen Aufwand von 25,00 €

Beitrag (VN=AG; Bezugsrecht AG) Der AN zahit effektiv fir die 25€ Beitrag 00,00 €

Aber: Sehr groBer Verwaltungsaufwand
Als Schliisselkraftabsicherung nicht
geeignet; Dafiir gibt es spezielle EBU Tarife
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Erstgesprach

. : A
- Festlegen Finanzierung - Povered by ﬁ

JEZNETZWERK UG

Mit einer einzigen Folie erklaren Sie die Finanzierungsmaoglichkeiten, Sie vergessen nichts und kénnen diese Fo
Ihrem Beratungsprotokoll beiftigen.
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