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Ca. 32 Mio Beschäftigte sind nicht oder nicht ausreichend gegen die existentiellen Folgen einer 
Berufsunfähigkeit abgesichert. Das sind nicht nur Einzelschicksale, sondern insgesamt sogar eine 

volkswirtschaftliche Bedrohung. Unsere Aufgabe:  Dies zu beheben.  
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Situation 
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Laut Franke und Bornberg haben sich die BU- und EU-Verträge zumindest 
bedingungsseitig zu Hochleistungsprodukten entwickelt.  
 
Die Kehrseite der Medaille: „Die Top-BU bleibt vielen Verbrauchern verwehrt. Sie 
erhalten keinen Zugang oder können sich den Schutz nicht leisten, weil sie nicht gesund 
genug oder zu alt sind oder schlicht im falschen Beruf arbeiten.  
 
Wenn sich der Versorgungsgrad bei Berufs- und Erwerbsunfähigkeit bzw. 
Erwerbsminderung spürbar verbessern soll, sind innovative und intelligente Lösungen 
gefragt.  
 
Die Versicherungswirtschaft ist gefordert, ihren Beitrag zur Bewältigung dieser 
Herausforderung zu leisten,“ so Michael Franke. (ad) 

http://www.asscompact.de/nachrichten/franke-und-bornberg-das-sind-die-st%C3%A4rksten-bu-und-eu-tarife-nach-neuen-
kriterien?from=2019-01-15%2008%3A30&to=2019-01-16%2007%3A45&pid=499364 
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Mehr Menschen in die BU-Versicherung – nur wie? 
 
Die Neuabschlüsse bei BU-Absicherungen stagnieren, die Alternativen für den 
Existenzschutz sind nur teilweise gefragt, die versicherten Rentenhöhen verharren auf 
relativ niedrigem Niveau. So in etwa die Situation in der Arbeitskraftabsicherung. Doch 
welche Maßnahmen könnten dazu beitragen, die Durchdringung der BU-Versicherung 
zu erhöhen? Dazu gibt es einige Ideen. 

http://www.asscompact.de/nachrichten/mehr-menschen-die-bu-versicherung-%E2%80%93-nur-wie 
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  BU Absicherungskonzept der Superlative 
 
- Sensationelle Versicherungsbedingungen (z.B. keine Verweisung; keine Umorganisation) 
- Spektakuläres Preis- / Leistungsverhältnis 
- Mtl. BU-Renten von 10,20, 30.000 € und mehr problemlos 
- Leistungen bei BU und/ oder AU bereits ab dem 31. Tag möglich 
- 75% des Brutto absicherbar, In Kombination sogar 100% 
- Ohne Gesundheitsfragen möglich 
- Kalkulation echte Jahresbeiträge; dadurch insbes. am Anfang keine überhöhten Beiträge 
- Keine Ratenzahlungszuschläge 
- Kollektivvorteile auch für ausgewählte Einzelrisiken möglich 
- Spezielle Firmen und/ oder Verbandslösungen einrichtbar 
- BU Versorgung noch günstiger bis hin zu aufwandsneutral möglich  
- Weltweite Deckung 
- Kurze Dauern; dadurch Überschaubarkeit von Zusagen; incl. Verlängerungsoption 
- Uvm. 

 



Für Vertriebspartner besteht schon jetzt die Möglichkeit, sich an ein bestehendes Kollektiv anzudocken. Ab der ersten 
Person. Nutzen Sie diese Möglichkeit und sichern Sie sich und Ihre Mitarbeiter 
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Maklereigenabsicherung 
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Prämienrechner für Einzelrisiken Ergänzen Sie die orangenen Felder 

Vertriebspartner oder Einzelrisiken Wählen Sie das richtige Tabellenblatt 
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Der Versicherer 

Der Versicherer aller Biometric Collect Plus Policen ist die Lloyd’s 
Insurance Company S.A. (LIC) mit Sitz in Brüssel, Belgien. Die LIC ist von 
der belgischen Nationalbank zugelassen und unterliegt der Aufsicht 
der Financial Services and Markets Authority (FSMA) in Belgien. Im 
Rahmen der Dienstleistungsfreiheit innerhalb der EU kann diese in 
Deutschland Versicherungsschutz anbieten. Die Lloyd’s Insurance 
Company S.A. gibt ihrerseits die Risiken bei den Syndikaten des Lloyd’s 
Versicherers London, England in Rückdeckung. 
  
Die Biometric Underwriting GmbH ist in Deutschland als 
Versicherungsvertreter mit einer Erlaubnis nach § 34d Abs. 1 GewO 
registriert. Wir sind als Mehrfachvertreter für verschiedene namhafte 
Versicherer tätig. Von der LIC haben wir im Rahmen einer 
Zeichnungsvollmacht in Zusammenarbeit mit dem Syndikatsmanager 
Miller Insurance Services LLP weitreichende Befugnisse. Dies sind 
unter anderem das Underwriting, die Ausfertigung von 
Versicherungsscheinen sowie weiteren Dokumenten, das Inkasso und 
die Entgegennahme von Willenserklärungen der Versicherungsnehmer. 
Die Schadenabwicklung erfolgt durch die LIC, die dafür die Pro Claims 
Solutions GmbH mit Sitz in Sundern einsetzt. Die Schadenauszahlung 
erfolgt dann durch die Biometric Underwriting. Der 
Versicherungsnehmer hat somit immer die Sicherheit, dass die LIC für 
die Vertragserfüllung einsteht. 
  
Biometric Underwriting ist zudem als Coverholder at Lloyd’s 
zugelassen. Dafür sind strenge Zulassungskriterien zu erfüllen, die in 
vierteljährlichen Audits von Lloyd’s überprüft werden. Ohne Erfüllung 
der strengen Maßstäbe hätten wir nicht von der LIC mit den 
Vollmachten ausgestattet werden können. 
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Der Tarif 
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Beginn 

Dauer (Beitragszahlung) max. 5 Jahre 

Ende bzw. erneute Verlängerung um max. 5 Jahre mit dann gültigen Konditionen 

Eintritt Leistungsfall 

Karenzzeit (mind. 30 Tage) 

Ende Karenzzeit        

Zahlung Rente; vBU Leistung max. 10 Jahre 

Nach max. 10 Jahren Ende 
Rentenzahlung; 
Wenn dBU versichert und 
weiterhin BU; 
Zahlung Kapitalleistung aus 
dBU (max. 10 Jahresrenten) 

Gestalten Sie Ihre Absicherung, wie Sie es individuell wollen 

Der Tarif – flexible Gestaltung 
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Diese Versicherungspolice wird gemäß dem Abschnitt „Risikodetails“ für einen Zeitraum von bis zu fünf Jahren 
abgeschlossen. Im letzten Policenjahr stellen Biometric und/oder Lloyd's Underwriters dem Versicherungsnehmer 
mindestens drei Monate vor Ablauf der Police Folgendes zur Verfügung:  
- Eine Zusammenfassung der bisherigen jährlichen Prämien  
- Die jährlichen zukünftigen Prämien für die folgenden (bis zu) fünf Jahre  
- Bedingungen für die automatische Erneuerung der Police für die nächsten (bis zu) fünf Jahre.  

 
Sollten die Versicherer diese Police zu ihrem vorgesehenen Ablaufdatum nicht verlängern oder die Bedingungen dieser 
Police für die Erneuerung zum vorgesehenen Ablaufdatum ändern wollen, muss der Versicherungsnehmer mindestens 
drei Monate vor Ablauf benachrichtigt werden.  
Der Versicherungsnehmer sollte prüfen, ob der Deckungsumfang seinen Bedürfnissen entspricht, und sich der 
vergleichbaren Produkte bewusst sein, die ihm auf dem Markt von anderen Anbietern angeboten werden.  

 
- Bei einer automatischen Verlängerung zum Ablaufdatum dieser Police erhält der Versicherungsnehmer eine neue 

(bis zu) fünfjährige Police. 
 

2. Diese Versicherungspolice kann vom Versicherungsnehmer während der Beitragszahlungsdauer jederzeit für den 
Schluss der laufenden Versicherungsperiode gekündigt werden. Die Versicherungsperiode entspricht dabei dem 
Prämienzahlungsabschnitt.  
 
3. Eine Kündigung nach dieser Vorschrift bedarf der Textform (z.B. Papierform, E-Mail). 
 
Etc. in Bedingungen 

Verlängerung 
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Kein Ersatz, keine Konkurrenz 
 
 

sondern 
 

die perfekte Ergänzung 



Definition: 
 
Absicherung des „beruflichen“ Einkommensverlustes (max. 75% des Brutto) wegen BU oder AU.  
Nicht absicherbar sind andere Einkünfte (z.B. aus Vermietung/ Verpachtung: Kapitaleinkünfte; etc.) Diese Einkünfte sind aber auch durch BU oder 
AU nicht betroffen. 

Nachweis: 
 
 Bei Angestellten: letzte Gehaltsabrechnung 
 Bei Selbständigen: Steuerbescheide der letzten 3 Jahre 

Leistungsermittlung: 
 
Alle Einnahmen, die aufgrund des Eintritts des Versicherungsfalls entstehen, werden angerechnet. Dazu gehören z.B. Leistungen aus freiwilligen 
beruflichen Tätigkeiten, sowie privaten oder betrieblichen Berufsunfähigkeitsversicherungen; Erwerbsunfähigkeits- oder 
Erwerbsminderungsrenten 

C+ Absicherung     7.500 € 
weitere Vers.Leistungen   2.000 € 
 
Auszahlung C+    7.500 € 
(da Gesamtleistung  < 10.000) 

Ausgangseinkommen:            10.000 € 
Max. Absicherung 75%             7.500 € 
Deckelung bei 100 %               10.000 € 

C+ Absicherung     7.500 € 
weitere Vers.Leistungen   4.000 € 
 
Auszahlung C+    6.000 € 
(da Gesamtabsicherung > 10.000€; keine 
Bereicherung durch C+) 
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Loss of income 
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Durch Kombination zu einer Absicherungshöhe von 100% des Bruttoeinkommens. 
 
a) Sie schließen zunächst eine BU eines deutschen Versicherungsunternehmens ab (oder der Kunde hat 

bereits eine). Z.B. die Nürnberger teilt hier mit: Die Angemessenheitsprüfung erfolgt bei 
Vertragsabschluss. Die zu diesem Zeitpunkt akzeptierte Summe, ist Vertragsbestandteil. 

b) Diesen Versicherungsschutz ergänzen Sie mit dem Tarif C+. C+ kann für sich alleine bis zu einer Höhe von 
75% des Brutto abgeschlossen werden. Eine Anrechnung von anderen Leistungen erfolgt allerdings erst, 
wenn 100 % des Brutto überschritten würden. 

Vertriebschance pur 

Mit Bezug des KT endet 
idR. bAV und KV 

Zuschuss priv; Anspruch 
auf Boni 

Weniger Einnahmen 
höhere Ausgaben 

idR. U.a. kein Ansparen 
fürs Alter mehr möglich 



0

1000

2000

3000

4000

5000

6000

7000

8000

Brutto Netto Lohnfortzahlung KT Schutz GKV Lücke bis AR EM Rente 1 EM Rente 2

14.06.2019 21 

Beispiel Angestellter: 
Alter > 25; keine Kinder, jährl. Steuerfreibetrag 5.000 €; St. Klasse 3; privat KV. vers.; Kirche;  West 

Mit Bezug endet idR. 
bAV und KV Zuschuss 

priv; Anspruch auf Boni 
Weniger Einnahmen 

höhere Ausgaben 

idR. U.a. kein Ansparen 
fürs Alter mehr möglich 

Gesetzl. 6 Wochen Gesetzl. 78 Wochen 
Sozialamt; 
Ersparnisse?  

Endet auch vorher bei 
Feststellung BU 

PKV 
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Beispiel Angestellter: 
Alter > 25; keine Kinder, jährl. Steuerfreibetrag 5.000 €; St. Klasse 3; privat KV. vers.; Kirche;  West 

C+ MR 5.250 €; Karenz 42 Tage; kann auch Teile der relativ teuren KT ersetzen 
Absicherungshöhe kein Problem; deutliche Beitragsvorteile zu erwarten 

Gesetzl. 6 Wochen Sozialamt; 
Ersparnisse?  

PKV 
Gesetzl. 78 Wochen 
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Beispiel Angestellter: 
Alter > 25; keine Kinder, jährl. Steuerfreibetrag 5.000 €; St. Klasse 3; privat KV. vers.; Kirche;  West 

Durch Kombination mit dt. Versicherer auf 100% Bruttoschutz ausdehnbar 

Gesetzl. 6 Wochen Sozialamt; 
Ersparnisse?  

PKV 
Gesetzl. 78 Wochen 



- Sensationelles Preis- Leistungsverhältnis 
- Exklusiv- Produkt mit Alleinstellungsmerkmal 
 

Leistungsmerkmale: 
 

 Loss of income = transparente und „einfache“ Regeln im 
Leistungsfall 

 Keine Verweisung; keine Umorganisation 
 Mitarbeiter weltweit versicherbar 
 Beurteilung eigener Arzt 
 Leistungsdynamik mind. Verbraucherindex – max. 7 % 

 
Flexibel: 

 
 Karenzzeiten ab 30 Tagen möglich (Leistungen ab 31. Tag – 

keine 6 Monate erforderlich) 
 Vorübergehende BU kann alleine versichert werden 
 Keine bAV nach 3,63, dadurch keine ArbeitgeberhaftungKein 

kann) 
 Keine langfristige Bindung (wichtig für AG, da sich Kassenlage 

ändern kann) 
 Vorgabe; Rente in €; Beitrag in €;  
 Verschiedene Finanzierungsvarianten; VN = AN oder AG 
 Flexible Vertragsgestaltung; hohe Steuerungsmöglichkeiten 
 

C+ = Existentieller Versicherungsschutz zu 
- hervorragenden Bedingungen zu einem 
- spektakulären Preis-/ Leistungsverhältnis 
- bis zu einer mtl. Rente von 250.000 € 
- ohne Gesundheitsfragen möglich 

Merkmale des Spezialkonzeptes  
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DO Antrag VN = AN 

50% 
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Ausschlüsse 

Geprüft u.a. durch  
- Siemens Versicherungsdienst 
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- Steuern/ Sozialabgaben  - 

14.06.2019 



Beitragszahlung durch den AG: kommt drauf an.  
 
Übernimmt der AG Beitrag und ggfs. Versteuerung sowie Verbeitragung des 
geldwerten Vorteils und ist VN dann ist die Rente beim AN mit dem Ertragsanteil zu 
versteuern und das Kapital ist steuerfrei in Höhe der gezahlten Beiträge, der 
überschießende Teil ist voll steuer- und SV-pflichtig.  
 
Zahlt der AG nur den Beitrag und der AN ist VN ist dieser durch den AN als geldwerter 
Vorteil Steuer und sozialversicherungspflichtig. Die Rente ist ebenfalls mit dem 
Ertragsanteil zu versteuern und das Kapital ist steuerfrei.  
 
Grundsätzlich soll der AG seinen Stb. zu diesen Dingen befragen. 
  

- Steuern/ Sozialabgaben  - 
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Die Anwendungen 
 

Ein Produkt, so gestaltet, dass es genau zu den 
Bedürfnissen der Zielgruppe passt. 
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- Ab 10 Personen white collar = Führungskräfte; Akademiker; Unternehmer; nicht 
körperlich Tätige;  

- Firmen und/ oder Verbandslösungen 
- genau für deren Bedürfnisse wurden Bedingungen abgestimmt.  
  

Unternehmerische Konzepte im Bereich der bBU 
 

- Firmen, die Lohnfortzahlung, z.B. für 1 oder 2 Jahre bieten wollen 
- Firmen, die ihre MA bei BU/ AU absichern wollen und dadurch attraktiver werden 
- Firmen- Modelle im Rahmen des Sachwertbezugs 

 
Besonders attraktiv sind hier die Dauern bis max. 5 Jahre. Keine ewige Bindung, keine bAV 
nach 3,63;  

Zielgruppe 



 
- Mind. 10 „white collar“ Personen 

 
- AG finanziert (obligatorisch) 
- Mtl. Rente mind. 1.500 € (je VP) 

 
- AN finanziert (optional, fakultativ) 
- Mtl. Rente mind.  
- 3.000 € (10 – 29 VP)  
- 2.000 € (30 – 49 VP) 
- 1.500 € (ab 50 VP) 

Anahmerichtlinien 



bAV Altersrente 
- Basisabsicherung durch GRV 
- Zukünftiges Ereignis 
- privat relativ teuer, einfach zu 

bekommen 
- Hohe Wertigkeit 
 

bKV Krankheit 
- Basisabsicherung durch GKV 
- Kann jeden jederzeit treffen  
- privat relativ teuer, schwer zu 

bekommen 
- Sehr hohe Wertigkeit 
 

bBU Berufsunfähigkeit 
- schlechte gesetzl. Absicherung 
- Kann jeden jederzeit treffen  
- privat sehr teuer, schwer zu 

bekommen 
- höchste Wertigkeit 
 

Mögliches Ergebnis 

 
AN erhalten aufwandsneutrale BU – 

Absicherung und haben alle Förderungen für 
die bAV frei 
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Ansprache 
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Schritt 1   Vorprüfung 
 
 Kann für das Risiko ein eigenes Kollektiv eingerichtet werden, oder 

 
 Kann das Risiko einem bestehenden Kollektiv zugeordnet werden? 

Anfrage bei Martin Stengl 

Hilfsrechner Einzelrisiken, 
Antrag aufnehmen; 

immer an Stengl schicken 

Ansprache 
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Schritt 2   Kundengespräch mit Chef 
 
Wollen Sie sich als Chef/ Führungskraft selbst bis 75 oder 100% Ihres 

Bruttoeinkommens absichern?   
 

 Sie erhalten viele Vorteile (z.B. von der Höhe her, adäquate Absicherung, keine 
Gesundheitsfragen, flexible Vertragsgestaltung, besondere Bedingungen, günstig, 
uvm), die Sie alleine nicht erhalten würden.  

Der Chef selbst kann sich 
vermutlich zum ersten 

Mal vernünftig absichern.   

Ansprache 

3 einfache Fragen genügen 



14.06.2019 36 

Schritt 2   Kundengespräch mit Chef 
 
 
Wollen Sie Ihren Mitarbeitern den Zugang zu Kollektivvorteilen für die Absicherung bei 
Berufs-/ Arbeitsunfähigkeit verschaffen? 

 
 Ihre Mitarbeiter erhalten viele Vorteile (z.B. keine Gesundheitsfragen, flexible 

Vertragsgestaltung, besondere Bedingungen, günstig, uvm ), die Sie alleine nicht 
erhalten würden. Als Arbeitgeber steigt Ihre Attraktivität.  

Diese Möglichkeit sollte 
immer eingerichtet 

werden 

Ansprache 
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Schritt 2   Kundengespräch mit Chef 
 
 
Wollen Sie Teilen oder der Gesamtheit Ihrer Belegschaft den Versicherungsschutz 
finanzieren? 

 
 Sie steuern Ihr Engagement und können Ihre Mitarbeiter enger binden, bzw. werden 

bei der Mitarbeitersuche deutlich attraktiver.   

Hier gibt es 
unterschiedliche 

Möglichkeiten. Lassen Sie 
sich beraten 

Ansprache 
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Ansprache 
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Ansprache 

Beiträge des Arbeitgebers sind wie Gehaltserhöhungen zu behandeln. 
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Einfache Angebotsanforderung 
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Chatbot! 
 
Was ist das? 
Was kann der? 
Warum braucht man den? 
Wie bekommt man den? 
Was kostet der? 

Technische Hilfe 
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Einzelrisiken 
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Exkurs Courtage 

1.000 € gesamter vermittelter MB 
 
bei 15% Courtage 
 
= mtl. Einnahmen 150 € 

Diese Courtagen erhalten Sie jeden Monat. Bei 5 Jahres Verträgen haben Sie 
folgende Einnahmen: 

150 * 12 * 5 = 9.000 € 

Das ist 
beachtlich 

Das ist 
machbar 
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Absicherung je Versicherer 

BU- Absicherung für Steuerberater  

Deutscher VR 
Verbandstarif 
Verk. Ges Frage 
 

-   Keine Gesundheitsfragen 
-   Bedingungsvorteile 

- 250.000 € Monatsrente 
- Spektakuläres Preis-

Leistungsverhältnis 

Für die Belegschaft 

Für Berufsträger 

Ab 10 Personen auch für 
Belegschaft möglich 

(Annahmerichtlinien) 

Variieren Sie mit der 
Rentenhöhe 
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Zeitsprung 

Bedingungen: 
 
White Collar ; Mitgliedschaft in Zeitsprung 

Kosten: 
Personenmitgliedschaft    60 € p.a. 
Firma      1 MA   100 € p.a. 
Firma   2-5 MA   200 € p.a 
Firma  ab 6 MA   400 € p.a. 
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C+ für 

Kollektive nach Annahmerichtlinien 

Einzelrisiken an bestehende 
Kollektive andocken – Kooperation 

mit „Entwicklern“ 

Eigene Verbands-/ Verbunds- 
Kollektive gründen und optional 

Kooperationen anbieten (über JEZ) 

Übersicht 
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Netzwerken 

Werden Sie Netzwerker. 
 
Auch in der immer digitaleren Welt, glauben wir an den 
Wert des gesprochenen Wortes. 
 
Empfehlen Sie uns an „Kollegen“ weiter. Wir beteiligen 
Sie nahezu unbefristet an allen Overheads, die wir aus 
von Ihnen neu empfohlenen Vertriebspartnern erhalten. 
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Verschiedene Makler haben Kollektivlösungen erreicht und bieten Kollegen an, 
diese zu nutzen. Sie können hineinvermitteln. 

Um Ihnen die Nutzung aller „Einzelrisiken- Absicherungen“ zu ermöglichen, haben 
wir sog. Kompetenzcenter gegründet. Es genügt dann eine einfache 
Kooperationsvereinbarung und Sie können alle Möglichkeiten nutzen. 
 
Zusätzlich haben Sie die Auswahl unter weiteren nützlichen Mehrwerten. 

Kompetenzcenter 
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- Sie können durch eine einfache Kooperationsvereinbarung sofort Einzelrisiken versichern 
- Backoffice: Einarbeitung, Ausbildung, Schulung, Ansprechpartner 
- Frontoffice: unterstützt Sie vor Ort beim Kunden 
- Mehrwerte: z.B. kann Sie  eigenes Call- center mit Firmenterminen versorgen; uvm. 

 
 
 
 

- Kosten:      wie bisher: keine 
- Courtage:  wie bisher: 15% 

 
 
 
     Wertschöpfung, Einkommen und Möglichkeiten steigen; Verwaltungskosten sinken 

Beispiel für Kompetenzcenter 



14.06.2019 52 

Das letzte Wort 

In dieser Liga spielen nur der Tarif C+ und die Vertriebspartner, die C+ vermitteln dürfen. 
 
Hier sitzt kein Mitbewerber mehr am Verhandlungstisch. 

Als Vertriebspartner gehören Sie zu einem elitären Kreis. Ich möchte Sie dazu einladen. 

Derzeit bauen wir den bundesweiten Vertrieb auf. Seien Sie von Beginn an dabei und 
nutzen die ungeahnten Möglichkeiten dieses Systems. 
 
In der zweiten Stufe werden wir uns hauptsächlich auf die Umsetzung konzentrieren. 
 
Deshalb ist JEZ der ideale Zeitpunkt. 
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Ihr Besuch dieses Webinars  
 
= 
 
Ihre Lizenz zum Vertrieb des C+ 

Jetzt fehlt nur noch ein Vertriebspartnervertrag 
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Es liegt nun an Ihnen. 
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Ich interessiere mich für eine Vertriebspartnerschaft 
 
- ich vermittle hauptsächlich im Privatkundenbereich Versicherungen  
- ich vermittle hauptsächlich im Privatkundenbereich Kapitalanlagen  
- ich vermittle hauptsächlich im Gewerbekundenbereich 

 
- ich möchte Netzwerker werden  
- ich möchte einen Anruf 

 
 

Damit wir Ihnen die beste Chance auf höchste Wertschöpfung bieten können, bitte ich Sie 
mir jetzt folgende Fragen zu beantworten (Mehrfachnennungen möglich) 
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MIFID II werden die §34f Vermittler früher oder später stärker zu spüren bekommen. 
Ist auch klar, warum soll ein §34f Vermittler nicht die gleichen Bedingungen haben wie ein z.B. Bankberater. 
Beide beraten Kunden und vermitteln die gleichen Produkte. 
  
Es gibt mehrere Einschnitte: 
-          Die Bestandsprovisionen werden nach und nach wegfallen, weil diese umsatzsteuerfreie Einkunftsart nicht gewünscht ist. 
-          Die MIFID Auflagen werden einigen zu schaffen machen, weil der Aufwand für viele unrentabel. 
-          Falls die Vermittler der BaFin unterstellt werden, kommen zusätzliche Kosten auf den Vermittler zu, weil die BaFin umlagefinanziert wird. 
Und ähnliche Auflagen wie ein Finanzdienstleistungsinstitut kommen werden. Aufwand, Regulierung, Kosten usw. 
  
Eine Alternative wäre der Anschluss an ein Haftungsdach: 
Hier gibt es Unterschiede: 
Die meisten bieten Stufen mit monatlichen Beiträgen an. 
Wir bieten mit der FINANZINVEST den gebundenen Vermittlern für die Umlage der VSV (ca. 250 EUR p.a.) 
-          die komplette Übernahme der rechtlichen Bereiche 
-          Haftungsübernahme 
-          Wirtschaftsprüfung 
-          Haftungssichere Unterlagen bei Beratung 
-          Unterstützung mit Beratung und Antragsgenerierung 
-          Viele Jahre Erfahrung mit Vermögensverwaltung 
-          Faire Provisionen incl. Abrechnung von Untervermittler 
-          Beratungs-Unterstützung bei Generationenberatung auch Stiftungen und Bezugsrechts-Management 
-          Strategien mit wissenschaftlichem Ansatz auch in der Fondspolice 
  
  
Wir binden Vermittler im Haftungsdach an, 
die die fachliche Voraussetzung haben oder durch uns erlernen wollen, 
die mind. 1 Mio Bestand mitbringen oder mind. 12 Anträge im Jahr vermitteln 
die die 2 Pflichttagungen im Jahr besuchen. 

Aus aktuellem Anlass 



Ich freue mich auf Sie  

Martin Stengl 
09157 311 0230 
Stengl@jez-netzwerk.com  
www.jez-netzwerk.de 
App: www.kifa.zur-app.de 

Hier finden Sie viele weitere Infos; 
u.a. eine Aufzeichnung unseres 
Webinars 
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4.000 € Job 
Beschreibung 
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Die Kundenansprache 
 

Extrem einfach. Im Grunde nur drei Fragen erforderlich. 
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3 einfache Fragen genügen 

Wollen Sie sich als Chef/ Führungskraft selbst adäquat absichern?   

  

Wollen Sie auch was für Ihre Belegschaft machen? 

  

Wenn ja, wollen Sie Ihren AN diese einzigartige Absicherungsmöglichkeit nur ermöglichen, oder sich auch 

finanziell beteiligen, um dadurch Steuerungseffekte zu optimieren? 

14.06.2019 
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AG wollen Chefs und Führungskräfte enger binden. Sie sorgen für adäquaten 
Versicherungsschutz (VN= AG; Empfehlung: Maximale Möglichkeiten des Konzeptes nutzen) 
  
AG bieten ihren AN Lohnfortzahlung über die gesetzliche Frist von 42 Tagen  (z.B. für 
ein Jahr) (VN=AG; Empfehlung: 1 oder 2 Jahre vereinbaren) 
  
AG ermöglichen Ihren AN die Sondervorteile des Konzeptes, beteiligen sich aber 
nicht finanziell (VN = AN; Empfehlung: Je mehr AN mitmachen, umso besser für den AG; Unterstützen Sie das Marketing) 

Most wanted für die Belegschaftsabsicherung 

EA 40; MB ca. 11 € (1.000 MR) 
(unverbindliches Beispiel) 

((unverbindliche Beispielrechnung) 
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AG finanzieren der kompletten Belegschaft BU-Versicherungsschutz, mit maximaler 
Leistung des C+.  
 
Egal welches Einkommen, egal welches Alter oder Geschlecht.  
 
Alle (vom Vorstand bis zum Azubi) erhalten eine Absicherung von 75% ihres individuellen 
Brutto.  
 
Der mtl. Beitrag beläuft sich bei dieser Firma auf 34 € je AN. 
 
(Empfehlung: Haben Sie größere Firmen als Kunden, kommen Sie unbedingt auf uns zu) 

  

Das ist auch schon gelungen 

Incl. 
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Kurzer Exkurs:   Urteil BFH 

Arbeitnehmerbesteuerung: Abgrenzung zwischen Bar- und Sachlohn 
Urteil vom 7.6.2018   VI R 13/16 
Urteil vom 4.7.2018   VI R 16/17 

Die Gewährung von Krankenversicherungsschutz ist in Höhe der 
Arbeitgeberbeiträge Sachlohn, wenn der Arbeitnehmer aufgrund des 
Arbeitsvertrags ausschließlich Versicherungsschutz, nicht aber eine Geldzahlung 
verlangen kann. Demgegenüber wendet der Arbeitgeber Geld und keine Sache 
zu, wenn er einen Zuschuss unter der Bedingung zahlt, dass der Arbeitnehmer 
mit einem vom ihm benannten Unternehmen einen Versicherungsvertrag 
schließt. Dies hat der Bundesfinanzhof (BFH) mit Urteilen vom 7. Juni 2018 VI R 
13/16 und vom 4. Juli 2018 VI R 16/17 entschieden. 
…………………………………. 

Gilt dies auch für die bBU? 

Auch hier bietet Ihnen unser Netzwerk Unterstützung. 
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Auswirkungen des Sachbezuges 

Das ist natürlich der Hammer.  
Ich würde hier immer einen Experten mit zum Kunden nehmen, wenn Sie diese Variante empfehlen. Dieser darf 
beraten und übernimmt sogar die Haftung! 
 
Gerne stelle ich Ihnen einen direkten Kontakt her. 
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https://bu-absicherung-fuer-unternehmen.jimdosite.com/  

Kundenansprache 

Makleransprache 

https://bu-fuer-makler.jimdosite.com/  
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Die Vertriebsunterstützung 
 

Einfach gemacht. Von Praktikern für Praktiker. 



Sachmittelbezug?  
Bleibt der mtl. Beitrag je AN unter 44 €, kann nach 

einer aktuellen Entscheidung des BFH u.U. von 
Sachlohn ausgegangen werden. (Sachbezüge können 
bei der Lohnabrechnung außer Ansatz bleiben, also 
keine Lohnnebenkosten verursachen.) Ein Experte 

hilft Ihnen dabei, ob Sie dieses Urteil nutzen können,  
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Die Möglichkeiten 
 
AG- Finanzierung: 
 
o Gleicher Beitrag/ gleiche Absicherungshöhe für alle Beschäftigten                   ____ MB 
o Gleicher Beitrag/ individuelle Absicherungshöhen                                               ____ MB 
o Gleiche Absicherungshöhe/ individuelle Beiträge                                              ______MR 
o Absicherungshöhe in % vom individuellem Brutto/ gleiche Beiträge für alle          ___% 
o Absicherungshöhe in % vom individuellem Brutto/ individuelle Beiträge               ___% 

 
 

o Rentenzahldauer 5 Jahre 
o Rentenzahldauer 1 oder 2 Jahre (Lohnfortzahlung über gesetzl. Frist hinaus) ___ Jahre 
o Karenzzeit                                                                                                                   ____ Tage 
o dBU eingeschlossen 
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Einfache Angebotsanforderung 
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Chatbot! 
 
Was ist das? 
Was kann der? 
Warum braucht man den? 
Wie bekommt man den? 
Was kostet der? 

Technische Hilfe 
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Und natürlich stehe auch ich Ihnen für Rückfragen zur Verfügung. 
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Die Vertriebsunterstützung 
 

Argumentationsfolien, die Sie nutzen können 



bAV Altersrente 
- Basisabsicherung durch GRV 
- Zukünftiges Ereignis 
- privat relativ teuer, einfach zu 

bekommen 
- Hohe Wertigkeit 
 

bKV Krankheit 
- Basisabsicherung durch GKV 
- Kann jeden jederzeit treffen  
- privat relativ teuer, schwer zu 

bekommen 
- Sehr hohe Wertigkeit 
 

bBU Berufsunfähigkeit 
- schlechte gesetzl. Absicherung 
- Kann jeden jederzeit treffen  
- privat sehr teuer, schwer zu 

bekommen 
- höchste Wertigkeit 
 

Wertigkeiten 

Mögliches Ergebnis 

 
AN erhalten aufwandsneutrale BU – 

Absicherung und haben alle Förderungen für 
die bAV frei 
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Firma 

 
Adäquate Absicherung für Unternehmer, Chefs 
und Führungskräfte 
C+ alleine möglich Wer übernimmt die Beitragszahlung? 

 
Die Firma oder Sie selbst (privat)? 
 
Wie soll der Versicherungsschutz aussehen? 

Exklusive Belegschaftsabsicherung 
 
(C+ oder HDI Topp Schutz; Lösungen nach individueller 
Ausprägung) 

Ermöglichen Sie Ihren AN die BU- 
Absicherung oder  
 
versorgen Sie Ihre AN mit diesem 
existentiellen Versicherungsschutz?  
 

Steuerberater 

Adäquate Absicherung für Unternehmer, Chefs 
und Führungskräfte 
Grundsicherung HDI Topp Schutz + C+ bis zur 
benötigten Höhe (Excedent) 

Exklusive Möglichkeiten für 
Steuerberater 
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- Das Produktdesign  - 

Passen Sie jetzt das Produkt an Ihre individuellen Wünsche an. 

Angebotsanforderung und Optimierung der tariflichen Möglichkeiten 
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14.06.2019 75 

Die Vertriebsunterstützung 
 

Statistik 



Studie 

Ihr Unternehmen wird wertvoller  
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Statistik 

Aktuelle Umfrage „BILD“ 

Bindungsinstrumente und 
Attraktivitätssteigerung immer 
wichtiger 
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Bundesarbeitsministerium Deutsche bleiben immer kürzer in ihren Jobs 
Projektarbeit, Befristungen, Entlassungen: Arbeitnehmer in Deutschland haben zusehends kürzere Beschäftigungsverhältnisse. Im Schnitt bleiben sie vier Jahre und 
drei Monate in einem Job. 
Sonntag, 09.12.2018   09:20  
 
Die Dauer von Arbeitsverhältnissen bei sozialversicherungspflichtigen Jobs hat erneut abgenommen. Zum Stichtag Ende vergangenen Jahres waren sie bei bestehenden 
Jobs im Mittel 51,2 Monate, wie das Bundesarbeitsministerium auf eine Frage der Links-Fraktion antwortete - also etwa vier Jahre und drei Monate. 
2016 waren es 53,6 Monate und 2005 noch 58,3 Monate gewesen. Fast ein Drittel (32 Prozent) aller existierenden Beschäftigungsverhältnisse bestand Ende 2017 seit 
weniger als zwei Jahren - mindestens zehn Jahre bestanden 28 Prozent. 
 
Die Linke-Arbeitsmarktexpertin Sabine Zimmermann sagte der Deutschen Presse-Agentur, die Zahlen belegten einen Trend zu kürzeren Beschäftigungsdauern. Sie 
deuteten zudem darauf hin, dass der Arbeitsmarktboom auch mit einer stärkeren Fluktuation einhergegangen sei. 
Zu den Ursachen für kurze Beschäftigungszeiten gehörten laut Zimmermann: 
Projektstellen 
Befristungen im früheren Job 
Entlassungen 
und Eigenkündigungen wegen schlechter Arbeitsbedingungen. 
Die Regierung könne sich nicht damit herausreden, dass jüngere Generationen zu häufigeren Jobwechseln neigen. "Gerade jüngere Menschen finden beim Berufseinstieg 
immer seltener eine unbefristete Stelle." Nötig sei ein Kurswechsel - unter anderem zu verlässlichen Arbeitsplätzen statt Leiharbeit und Werkverträgen. 
Die Daten der Bundesarbeitsagentur beziehen sich auf die jeweils zum Stichtag 31. Dezember bestehenden sozialversicherungspflichtigen Beschäftigungsverhältnisse ohne 
Auszubildende. Die "bisherige Dauer" meint den Zeitraum von der Anmeldung des Jobs zur Sozialversicherung durch den Arbeitgeber bis zu diesem Stichtag. 

http://www.xing-news.com/reader/news/articles/1907707?cce=em5e0cbb4d.%3AGWT7KBtQ-
AGGP9PSFlb0AJ&link_position=digest&newsletter_id=39874&toolbar=true&xng_share_origin=email 
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https://maklerportal.signal-
iduna.de/info/MaklerPortal/DE/Inhalte/Service/Aktuelles/Nachrichten/2019_Mrz/T6_Urteile_BU_Beratung.html?utm_source=proco
ntra+Newsletter&utm_campaign=3af6cbd929-Standalone-Signal-monatl_KW13_LV&utm_medium=email&utm_term=0_f0c7f74b85-
3af6cbd929-101366057  
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F   Firmen 
 
K  Kunden 
 
K Kapital 
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Dieses Konzept pulverisiert die bisherige 
Firmenkundenberatung 

Sie erreichen damit ein hohes Standing. 
 
 
 

Das Produkt passt sich dem jeweiligen Kunden an, nicht 
umgekehrt 

 
 
 

Wie wollen Sie vorgehen? Was wünschen Sie von mir? 
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Es liegt nun an Ihnen. 
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Die 3 K`s 
 

Kopf + Kraft = Knete 

Profit kommt durch Kooperation 
Profit ist das Ergebnis von Einheit 



Ich freue mich auf Sie  

Martin Stengl 
09157 311 0230 
Stengl@jez-netzwerk.com  
www.jez-netzwerk.de 
App: www.kifa.zur-app.de 

Hier finden Sie viele weitere Infos; 
u.a. eine Aufzeichnung unseres 
Webinars 
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Mit diesem einmaligen BU- Konzept können Sie weitere Ziele erreichen.  
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Gewinnen Sie mit diesem Thema 
 
 
- Nutzen Sie C+ in Ihrem eigenen Unternehmen 

 
 
 
 

Werden Sie 
Vertriebspartner 
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Gewinnen Sie mit diesem Thema 
 
 
- themenbezogene Kooperations-/ Vertriebspartner 

 
 
 

- Gründen Sie eigene Kollektive (Verbandslösungen) 
 
 
 

- weitergehende Kooperationen 
 
 
 

- komplette Kooperationen – Nachfolgelösungen 
 
 
 

Stellen Sie Kollegen den C+ 
zur Verfügung 

Erweitern Sie diese 
Kooperationen auf andere 

erstklassige Themen 

Kooperieren Sie vollständig 

Schaffen Sie eigene Exklusiv- 
Kollektive; JEZ führt Ihnen 

Vertriebspartner zu 
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Beispiele Verbands/ Verbundskollektive 
 
- Zeitsprung              
- Architekten/ Ingenieure 
- HSP 
 

- Genehmigung Lloyds 
- Aufnahmebedingungen neue Mitglieder klären 
- Kooperationsvertrag für Vertriebspartner vorbereiten 
- An JEZ geben, Jez sorgt für Verbreitung 

- Wie können Sie diese Lösungen nutzen? 
- Welche Lösungen könnten Sie anbieten? 
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Versicherer zahlen mehr Provisionen 
02.01.2019 BERATER VERSICHERUNGEN TOP NEWS VON DETLEF POHL 
Im Jahr 2017 sind 17 Milliarden Euro Provisionen im Versicherungsbereich gezahlt worden. Dies ist eine Milliarde mehr 
als im Jahr zuvor, teilt die Bundesregierung in ihrer Antwort auf eine Kleine Anfrage der FDP-Fraktion mit. Die 
wichtigsten Details. 
  
Im Versicherungsbereich stiegen die Provisionen von 2013 (15,5 Milliarden Euro) bis 2017 (17,0 Milliarden Euro) jedes 
Jahr leicht an.  
Im Jahr 2016 waren es 16,2 Milliarden Euro und ein Jahr zuvor 15,9 Milliarden Euro gewesen. Für 2018 lagen noch keine 
Daten vor. Über die Höhe der Provisionen, die im Wertpapier- oder Finanzanlagenbereich gezahlt wurden, liegen nach 
Angaben der Regierung keine Informationen vor. Die Antwort der Bundesregierung vom 28. Dezember 2018 (19/6069) auf 
die FDP-Anfrage vom 12. November enthält zudem statistische Angaben über Anlagen- und Versicherungsberater. 
Über die Höhe der Provisionen, die in den letzten fünf Jahren im Zusammenhang mit Wertpapierdienstleistungen im 
Rahmen der Anlageberatung (Paragraf 93 WpHG) oder im Bereich der Finanzanlagenvermittlung (34h und 34i GewO) 
ausgeschüttet wurden, liegen der Bundesregierung keine Informationen vor. 

Aktuelle Zahlen zu Honorarberatern 
Im Zusammenhang mit der FDP-Anfrage wurden neuesten Zahlen zu Honorarberatern mitgeteilt. Es gab demnach zum 1. 
Oktober 2018: 
19 unabhängige Honorar-Anlageberater (nach § 93 WpHG), 
193 Honorar-Finanzanlagenberater (nach § 34h GewO), 
349 Versicherungsberater (nach § 34d Absatz 2 GewO) und 
640 Honorar-Immobiliardarlehensberater (nach § 34i Absatz 5 GewO). 

http://www.procontra-online.de/berater/
http://www.procontra-online.de/versicherungen/
http://www.procontra-online.de/finanznachrichten-top-news/
http://dip21.bundestag.de/dip21/btd/19/060/1906069.pdf


14.06.2019 102 

Auswirkungen der IDDFast jeder zehnte Vermittler will Versicherungsgeschäft aufgeben 
  
Frank Rottenbacher, Vorstand des AfW Bundesverbands Finanzdienstleistung, sieht angesichts der Erkenntnisse aus dem 
aktuellen Vermittlerbarometer noch Bedarf für viel Aufklärung hinsichtlich der neuen rechtlichen Vorgaben.© AfW 
Knapp jeder zehnte Vermittler (9 Prozent) will das eigene Versicherungsgeschäft aufgrund des gestiegenen 
Verwaltungsaufwands im Zuge der IDD-Reform aufgeben. Zu diesem Ergebnis kommt das 11. Vermittlerbarometer des 
AfW Bundesverbands Finanzdienstleistung. 
Die IDD-Umsetzung macht der großen Mehrheit der Versicherungsvermittler in Deutschland erheblich zu schaffen: 90 
Prozent der Versicherungs- und Finanzanlagenvermittler in Deutschland melden einen gestiegenen (Zeit-)Aufwand für 
die Terminierung, Vorbereitung und Dokumentation von Kundengesprächen durch die Umsetzung der 
Versicherungsvertriebsrichtlinie IDD (Insurance Distribution Directive). Zu diesen Ergebnissen kommt eine Befragung im 
Rahmen des 11. AfW-Vermittlerbarometers. 
  
Mehr als die Hälfte (55 Prozent) sehen aufgrund dieses Verwaltungsaufwands „eine zwingend notwendige Umstellung 
der Arbeitsprozesse“, berichtet der AfW. Für ein Drittel der Befragten (35 Prozent) ist eine Folge der IDD, dass sie sich nur 
noch auf bestimmte Produkte konzentriert.  
Und nicht wenige Vermittler ziehen noch viel deutlichere Konsequenzen: 
Gut jeder Zehnte (9 Prozent) will sein Versicherungsvermittlungsgeschäft nach Paragraf 34d Gewerbeordnung komplett 
aufgeben. 

Ein Beispiel für Veredelungsansätze 

Seuchenjahr 2018: Fast 20.000 Vermittler 
weniger 
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Nutzen Sie die Möglichkeiten der Multiplikation. 
 

Mein Ziel: Innerhalb von 3 Jahren, mit Ihnen gemeinsam, 1 Mio 
Menschen Versicherungsschutz bei BU bieten zu können. 
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Berechnung: 40 € Durchschnittsmonatsbeitrag =  
40 Mio Gesamtmonatsbeitrag =  

Mtl. Courtage 400.000 € bei nur 1 % 
 
 

Das ist historisch. Lassen Sie uns anpacken. 
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