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SDV INTERN _ Journal

EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

wenn |hr dieses Heft in den Handen haltet,
ist das Geschaftsjahr so gut wie vorbei. Be-
stimmt blickt auch Ihr auf zahlreiche Erfolge
und erreichte Meilensteine zurtck. Seid stolz
auf Euch - Ihr leistet jeden Tag einen wichti-
gen Beitrag fur die Gesellschaft. Denn |hr helft
Euren Kundinnen und Kunden, sich finanziell
abzusichern, und steht ihnen im Ernstfall mit

Eurem Fachwissen zur Seite.

Auch die SDV AG konnte 2025 ihre geschaft-
lichen Ziele erreichen und als Unternehmen
wachsen. Doch dieses Heft ist keine Ruck-
schau. Seit unserer Grindung sehen wir
grundsatzlich nach vorn. Unser Antrieb ist
es, den Entwicklungen in der Branche immer
einen Schritt voraus zu sein. Das ermoglicht
uns, unseren Kooperationspartnern einzig-
artigen Service zu bieten. Wie das im Detail
aussehen kann, erzahlt in dieser Ausgabe des
Maklermagazins Bastian Kunkel. Ihr kennt ihn
alle als das Gesicht von Versicherungen mit
Kopf, als den Makler, der die junge Zielgruppe
online fir Versicherungen begeistert. Bastis
Geschaftsmodell entwickelte sich dank der
Partnerschaft mit der SDV AG aufeine Ebene
weiter, die er laut eigener Aussage allein nicht
erreicht hatte. Dass dies das Ergebnis unserer
Kooperation ist, macht uns stolz. Gleichzeitig
ist genau das unser Antrieb: unseren Partnern
die Services zu bieten, die sie brauchen, um

gezielt und langfristig zu wachsen.

Im Leitartikel dieser Ausgabe geben wir Euch
einen Vorgeschmack darauf, was bei der
SDV AG 2026 passieren wird. So viel sei an
dieser Stelle verraten: Wir haben einiges vor,
und unser Anspruch an uns selbst ist hoch.
Das spiegelt auch das Interview mit Martin
Schatton wider, unserem neuen Leiter Ver-
trieb. Im Gesprach mit der Redaktion verrat
Martin, welche Ziele er mit seinem Team im
kommenden Jahr anvisiert, was er fir den
Ausbau unseres Bankengeschafts plant und
wieso Makler sich auf unsere Ruhestands-

modelle verlassen kénnen.

Lernt auBerdem unsere neuen Auszubilden-
den kennen. Denn wie jedes Jahr im Sep-
tember begannen auch 2025 wieder einige
junge Menschen ihren beruflichen Weg bei
der SDV AG. Wir wiinschen unseren Azubis
viel Erfolg bei ihrer Ausbildung und freuen uns

auf die gemeinsame Zeit!

Jetzt bleibt eigentlich nur noch eines zu sa-
gen: Das gesamte Team der SDV AG wiinscht
Euch entspannte Feiertage mit Euren Liebs-
ten und einen gesunden und glticklichen Start

ins neue Jahr!

Herzlichst,
Armin Christofori P
CEO der SDV AG T ™~

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

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

Deine Termine fiir 2026

IDD ist Pflicht, und wir unterstiitzen Dich dabei - denn Weiter-

bildung ist fester Bestandteil unseres Angebots. Daher stehen

die Termine flr unsere beliebte Online-Vortragsreihe ,,Makler- )
meets-Company*“ im kommenden Jahr bereits fest. l

Uber die Inhalte informieren wir Dich wie gewohnt Uber die

Sozialen Medien und den Newsletter. Am besten merkst Du Dir
alle Termine schon einmal vor. Denn mit nur einer Teilnahme er-
héltst Du bis zu 175 IDD-Minuten.

Das Webinar findet immer von 10 bis ca. 14 Uhr statt.

Makler-meets-Company (online)

1. Halbjahr: 3. Februar 2026
3. Marz 2026
14. April 2026
5. Mai 2026

2. Halbjahr: 1.September 2026
6. Oktober 2026
3. November 2026
1. Dezember 2026

Das Wichtigste @
direkt aufs Smartphone

Unser WhatsApp-News sind inzwischen ein echtes Erfolgsformat: RegelmaBig
erhalten mehrere Hundert Abonnenten als erste die wichtigsten Neuigkeiten

aus dem Herzen der SDV AG.

Du méchtest auch dabei sein? Dann scanne einfach den QR-Code und melde

Dich fiir unseren Newsfeed an. So gehorst auch Du zu denjenigen, die in Sachen

SDV- und Branchennews die Nase vorn haben!
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SDV INTERN _ Maklerpool

So positioniert sich die SDV AG fir 2026

Was Makler jetzt wissen mussen

An dieser Stelle kénnte ein Jahresriick-
blick stehen. Doch bei der SDV AG schau-
en wir grundsatzlich nach vorn. Deswegen
wagen wir einen Ausblick auf 2026 und die
Entwicklungen, die uns im kommenden

Jahr bevorstehen.

Dynamik. Digitalisierung. Differenzierung. -
Diese drei Schlagworte umreiBen den ak-
tuellen Zustand der Versicherungsbranche
recht gut. Denn an Stillstand ist derzeit nicht
zu denken: Sowohl technisch als auch struk-
turell verandert sich konstant etwas. Hinzu
kommen immer neue Regularien. AuBerdem
besteht die Tendenz, dass sich Makler eher
auf ein Spezialgebiet fokussieren anstatt ein
breites Produktspektrum anzubieten oder je-

des Kundensegment zu bedienen.

Die Differenzierung im Kleinen ist gegenlaufig
zum Trend im GroBen: Hier stehen neue Ent-
wicklungen im Zeichen der Konsolidierung.
Versicherer schlieBen sich zusammen, um
Starken zu bundeln und sich neue Zielgrup-
pen zu erschlieBen. Pools fusionieren oder
holen sich Investoren ins Boot. Das schafft
teilweise Unruhe bei Maklern und Vermittlern,
erdffnet aber an anderer Stelle neue Chan-
cen. Die SDV AG nutzt diese Chancen, um
ihre Position am Markt weiterhin zu starken.
Zudem bietet sie Maklern Mehrwerte, die sie

bei anderen Pools nicht finden.

Was Makler 2026 erwartet -
und wie die SDV AG sie unterstiitzt

Wenn das unbeliebteste Wort der Branche
gekurt werden sollte, ware das wohl der Be-
griff Regulatorik. Schon lange beklagen Mak-
ler, dass immer mehr Dokumentationspflich-
ten und Verordnungen zu beachten sind.
Auch 2026 wird das nicht abnehmen. Uber
die Sinnhaftigkeit so mancher burokratischer
MaBnahme lieBe sich sicherlich diskutieren.
Bei allem Unmut, es hilft nichts: Die Vorgaben
sind einzuhalten. Im Tagesgeschéaft nimmt
dies viel Zeit in Anspruch. Denn es geht nicht
nur darum, den zugehdrigen Papierkram zu

erledigen.

Makler sind zudem verpflichtet, sich mit jeder
neuen Regel auseinanderzusetzen und auf
dem aktuellen Stand zu bleiben. SDV-Partner
sparen sich diesen Aufwand. Denn alles, was
mit Verwaltung und Regulatorik verbunden
ist, Ubernimmt auf Wunsch das Backoffice
des Pools. Das nimmt Maklern zwar nicht die
Pflicht, sich Uber Neuerungen zu informieren.
Allerdings hilft ihnen das Outsourcing, viel

Zeit fur blrokratischen Aufwand zu sparen.

Seitens der Gesellschaften ist fur das kom-
mende Geschéftsjahr zu erwarten, dass
Prozesse digitaler und personliche An-

sprechpartner schwerer erreichbar werden.

Wahrend Ersteres durchaus seine Vorteile
hat, kann Zweiteres Zeit und Nerven kosten.
Allerdings gehort ebenfalls zur Wahrheit, dass
die Digitalisierung bei den Versicherern eher
schleppend vorangeht und gelegentlich mit
Startschwierigkeiten kampft. Daher sollten
Makler auf die digitalen Wege der SDV AG zu-
greifen. Die Prozesse des Unternehmens sind
Uber Jahre gewachsen und damit bewahrt.
Ob Antragstellung, Tarifvergleiche, Bera-
tungsgesprache oder Schadensmeldungen:
Wer will, kann auf der Vertriebsplattform der
SDV AG sein gesamtes Geschaft digital ab-
wickeln. Makler setzen damit MaBstébe in

Kundenbetreuung und -kommunikation.

Die zunehmend mangelnde Erreichbarkeit
von Ansprechpartnern bei den Gesellschaf-
ten beklagen Makler bereits jetzt. Vermutlich
verschlechtert sich die aktuell unbefriedigen-
de Situation perspektivisch weiter. Denn auch
im kommenden Jahr wird Fachkraftemangel
herrschen. Fur SDV-Partner ist das allerdings
kein Problem. Die Fachabteilungen des Pools
sind exzellent mit den Versicherern vernetzt
und pflegen bereits Uber Jahre personliche
Kontakte in die zentralen Unternehmens-
bereiche - zum Vorteil der Partner. Oftmals
lassen sich Anfragen so auf direktem Weg
klaren, ohne Warteschleifen oder endlose
Gesprachsweiterleitungen. Nicht nur die ge-

nannten Punkte beeinflussen den Makler-
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SDV INTERN _ Maklerpool

alltag heute wie morgen. Die gerade stattfin-
denden Veranderungen werden sich 2026

ebenfalls fortsetzen.

Die Konsolidierung nimmt zu -
was bedeutet das fiir Makler?

Dass die Branche momentan einem grundle-
genden Wandel unterliegt, ist Konsens. Egal,
welches Fachmagazin Makler aufschlagen:
RegelmaBig finden sie Berichte Uber neue Fu-
sionen zwischen Versicherungsgesellschaf-
ten oder Uber Investoren, die sich an Makler-
pools beteiligen. Manchmal sind es auch die
Pools selbst, die Geschéftspartner aufkaufen
und so ihr Dienstleistungsportfolio ausbauen.
Damit einher gehen in der Regel neue Perso-
nalien und Wechsel in den Flhrungsetagen
der betroffenen Unternehmen. All das sorgt
fur Verunsicherung. Denn gerade zu Beginn
einer neuen Unternehmenskonstellation ist
fur AuBenstehende oft unklar, wohin die Reise
tatsachlich geht — und was das fur sie und ihr

Geschéft bedeutet.

Insbesondere im Kontext von Veranderungen
in den Pools schwingen zahlreiche Bedenken
mit. Was passiert mit Bestanden? Haben In-
vestoren ein langfristiges Geschéftsinteres-
se? Werden sich die Konditionen fir die Zu-
sammenarbeit andern? All diese Bedenken
sind nachvollziehbar, denn in der Kooperation
zwischen Pool und Makler geht es um Ver-

trauen und Zuverlassigkeit.

Fir die SDV AG lasst sich mit Gewissheit
sagen: 2026 andert sich an der Unterneh-
mensstruktur nichts; die SDV AG bleibt Teil
der SIGNAL IDUNA Holding. Somit steht
der Maklerpool weiterhin auf einem stabi-
len wirtschaftlichen Fundament. Fir Part-
ner bedeutet das: Eine Zusammenarbeit ist
zukunftsorientiert und bietet die notwendige

Sicherheit sowie Verlasslichkeit. Beide sind
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Grundpfeiler jeder fruchtbaren Geschaftsbe-
ziehung. Starke Partnerschaften bilden den
Kern der Unternehmensphilosophie. Daher
bietet die SDV AG bestehenden Partnern
und interessierten Maklern auch zukunftig ein

Plus an Service und personlicher Betreuung.

Das plant die SDV AG fiir 2026

Wie in den vergangenen Jahren wachst die
SDV AG durch Bestands- und Unterneh-
menskaufe bestandig, aber kontrolliert. Die-
se Strategie verfolgt das Unternehmen wei-
terhin. Die Kaufe finden haufig im Rahmen
der Ruhestandsplanung angeschlossener
Kooperationspartner statt und werden von
der Vertriebsabteilung begleitet. Hier stehen
spannende Entwicklungen an, denn seit Juli
dieses Jahres leitet Martin Schatton den Be-
reich. Welche langfristigen Ziele er im Blick
hat und welche Themen ihn und sein Team
aktuell beschaftigen, erlautert er im Detail in
seinem Interview ab Seite 10. So viel sei an
dieser Stelle verraten: Kunftig gibt es unter
anderem eine engere Zusammenarbeit zwi-
schen den einzelnen Vertriebseinheiten im
Haus, sodass SDV-Partner noch gréBere Vor-
teile aus einer Kooperation ziehen. AuBerdem
baut Martin Schatton bestehende Koopera-
tionen mit Banken aus und erschlieBt neue

Kooperationspartner in diesem Segment.

Eine Konstante in den unternehmerischen
Zielen der SDV AG ist die bestandige Wei-
terentwicklung der Vertriebsplattform sowie
der Services. Makler durfen sich auf die Be-
reitstellung eines neuen Flottentools freuen.
Damit geht das Kfz-Gewerbegeschaft kiinftig
noch leichter von der Hand - insbesondere
in der heiBen Phase im Herbst. Auch an my-
Insure Office und der mylnsure App arbeitet
die IT-Abteilung der SDV AG kontinuierlich.
Fur 2026 plant sie einige neue Funktionen

und Verbesserungen.

Im Bereich Service und Dienstleistung liegt
die Messlatte weiterhin hoch: In samtlichen
Branchenumfragen schnitt die SDV AG 2025
Uberdurchschnittlich gut ab - allen voran im
finanzwelt Maklerpoolnavigator, der das Un-
ternehmen in allen acht Kategorien mit der

Bestnote ,Herausragend" kirte.

Selbstverstandlich besteht der Anspruch,
dieses hohe Level im kommenden Ge-
schaftsjahr aufrechtzuerhalten. Hierflr bilden
sich die Mitarbeitenden in den Abteilungen
Inhouse-Vertrieb, Vertrieb und im Backoffice
kontinuierlich weiter. Denn nur, wer mit den
aktuellen Entwicklungen mithalt und ihnen
vielleicht sogar einen Schritt voraus ist, kann
Makler bestmaoglich unterstutzen - jetzt und

in Zukunft.
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Seine Vision fir den Vertrieb
und das Bankengeschaft

Im Interview: Martin Schatton

Martin Schatton leitet seit einigen Monaten den Vertrieb der SDV AG. Im Gesprach gibt
er einen Einblick in die aktuellen und langfristigen Ziele seiner Abteilung.
AuBerdem verrat er, was die SDV AG von anderen Maklerpools unterscheidet und wie

Banken vom Service- und Dienstleistungskonzept des Unternehmens profitieren.
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Stell Dich doch bitte in ein paar Worten
vor: Was ist Dein Background, wie bist
Du zur SDV AG gekommen, was ist Deine
Rolle im Unternehmen?

Martin Schatton: Ich bin vor 25 Jahren mit
einer Banklehre gestartet und habe in der
Bank verschiedene Stationen durchlau-
fen, von der Privatkundenberatung Uber die
Kreditanalyse, das Thema Baufinanzierung
bis hin zum Vertriebs- und Qualitdtsmanage-
ment. Aus dieser Position habe ich mich als
Mehrfachagent selbststandig gemacht. Nach
einigen Jahren kam ich dann doch zurlck zu
meinem alten Arbeitgeber, und so war ich die
vergangenen 15 Jahre Geschaftsfihrer der
Versicherungsagentur dieser Bank - und das
in Zusammenarbeit mit der SDV. Diese Er-
fahrungen moéchte ich nun hier einbringen. In
meiner Position als Bereichsleiter Vertrieb bin
ich seit Juli 2025 fiir den Maklervertrieb in der

Flache verantwortlich.

Welche Vision hast Du fiir Deine Abteilung?
Martin Schatton: Meine Vision fir unseren
Vertrieb ist, die beteiligten Teams im Haus
noch enger zu vernetzen und weiterzuent-
wickeln. So bieten wir unseren Partnern noch
besseren Service und unterstutzen sie noch
gezielter bei ihren jeweiligen Herausforderun-
gen. lch will den Mehrwert einer Kooperation

mit der SDV AG kontinuierlich steigern.

An welchen Themen arbeitest Du dafiir
aktuell mit Deinem Team?

Martin Schatton: Es geht immer und Uberall
um vertriebliche Themen. AuBerdem wol-
len wir neue Wege gehen, weiterhin Partner
fUr uns gewinnen und bestehende Partner-
schaften ausbauen. Wir arbeiten auch an
der Optimierung unseres Online-Formats
Makler-meets-Company, und im nachsten
Jahr wollen wir wieder mehr in den Regionen
prasent sein. Daher entwickeln wir derzeit
neue Formate fur Veranstaltungen. Das wird
ganz sicher interessant fur bestehende und

neue Partnerschaften.

Stichwort neue Partnerschaften: Der Pool-
markt ist groB, Makler haben die Qual der
Wahl. Was unterscheidet die SDV AG Dei-
ner Ansicht nach von anderen Pools?

Martin Schatton: Wir werden zwar immer
wieder mit anderen Pools verglichen, aber
genau genommen kann man uns nicht auf
die Dienstleistungen eines Pools reduzieren.
Es geht eben nicht nur darum, unseren Part-
nern einen Vergleichsrechner oder Ahnliches
auf ein Portal zu stellen, sondern vielmehr um
die Unterstltzung unserer Partner. Was uns
unterscheidet, ist, dass wir unsere Partner
wirklich begleiten - nicht nur administrativ,
sondern auch strategisch. Wir héren zu, ge-
ben konkrete Unterstlitzung und setzen auf
moderne Lésungen, die den Arbeitsalltag er-

leichtern.

Welche Alleinstellungsmerkmale besitzt
die SDV AG?

Martin Schatton: Das Alleinstellungsmerk-
mal der SDV AG ist, wie gerade schon er-
wahnt, dass wir Makler nicht nur mit Produk-
ten versorgen, sondern sie aktiv unterstuttzen:
mit praxisnaher Beratung, modernen Tools
und transparenten Prozessen. So kdnnen sie
effizient arbeiten und ihren Kunden echten
Mehrwert bieten. Darlber hinaus sei noch ge-
sagt, dass es auf die jeweilige Lebenssituation
des Maklers ankommt. Fir jede Phase des
Arbeitslebens haben wir einen angepass-
ten Mehrwert. Sei es fir die Unternehmens-
grindung, die tagliche Arbeit mit Kunden,
die Ubernahme eines anderen Maklerbestan-
des oder die konkrete Planung des eigenen

Ruhestands.

Die SDV AG bietet zahlreiche Services und
Dienstleistungen an. Welchen Service nut-
zen Makler in Deinen Augen viel zu selten?
Martin Schatton: Die Unternehmensbe-
ratung — auch wenn es vielleicht ein hoch-
trabender Begriff ist. Es geht darum, das
Maklerunternehmen oder den Alltag des

Maklers zu analysieren und mit der Aus-

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

wahl und Integration von geeigneten Tools
zur Optimierung von Prozessen und zu Effi-
zienzsteigerungen beizutragen. Somit eine
strategische und operative Unterstitzung
durch klassische Unternehmensberatung

fur langfristigen Erfolg.

Also haben Makler durch eine Zusammen-
arbeit mit der SDV AG einen klaren Wett-
bewerbsvorteil ...

Wenn man sich die vorherige Frage anschaut,
kann ich nur flr einen gemeinsamen Termin
mit uns werben. Letztlich geht es darum, die
personliche Beratung und Unterstltzung
durch das gesamte SDV Team gezielt ins Ta-
gesgeschaft einzubinden und dann unsere
modernen Tools an den richtigen Stellen ein-
zusetzen. So gestalten Makler Prozesse effi-
zient und betreuen ihre Kunden noch besser.
Wer diese Moglichkeiten konsequent nutzt,
reagiert schneller auf Kundenbedirfnisse
und liefert echten Mehrwert. Das schafft ei-

nen klaren Vorteil im Wettbewerb.

Martin Schatton
Vertriebsleiter der SDV AG
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Lass uns uns lber Deine Abteilung spre-
chen, den Vertrieb: Was tut Dein Team
konkret flir Makler?

Martin Schatton: Mein Vertriebsteam ist der
erste Ansprechpartner flir unsere Partner.
Bei neuen Partnern beginnt es mit der Kon-
taktaufnahme, geht weiter mit einer ersten
Analyse des Status quo und endet vorerst
mit der Ubergabe an die Vertriebslotsen.
Diese fuhren ein Onboarding durch, in dem
der neue Partner unsere Plattformen und
Services kennenlernt. Im Laufe der Koopera-
tion kimmert sich mein Team um die weitere
Optimierung der Prozesse im Alltag des Mak-
lers — soweit es denn gewlnscht ist. Unseren
Partnern, die Uber einen Ausstieg aus dem
Berufsalltag nachdenken, stehen die Kollegen
mit Rat und Tat zur Seite, um diesen Schritt

sanft und optimal zu gestalten.

Eines Deiner Fachgebiete im Vertrieb ist
die Ruhestandsplanung. Auf welche He-
rausforderungen stof3t Du und Dein Team
in diesem Zusammenhang am haufigsten
- und wie I6st lhr sie?

Martin Schatton: Viele Makler haben ihr Le-
benswerk Uber Jahre aufgebaut. Allerdings
haben sie oft keine klare Vorstellung davon,
wie sie den eigenen Betrieb oder Kundenbe-
stand vor dem Ruhestand Ubergeben kénnen
- und erst recht nicht, was dieser Uberhaupt
wert ist. Vor dem Hintergrund dieser Unsi-
cherheit und emotionalen Bindung zum eige-
nen Unternehmen konnen viele Makler nicht
loslassen. Sie haben kein Bild davon, wie es in
Zukunft weitergeht. Denn ,Keiner kann meine
Kunden so betreuen, wie ich das getan habe*
ist nur eine der Kernaussagen, die uns begeg-
nen. Da ist sicher viel Wahres dran, denn es
bestehen Beziehungen oder sogar Freund-
schaften in der Kundschaft, die sich oft Gber
Jahre oder Jahrzehnte aufgebaut haben. Hier
geht es darum, ein gemeinsames Verstandnis
dafiir zu entwickeln, wann und wie ein Uber-
gang in den Ruhestand aussehen konnte. Wir
unterstlitzen unsere Partner darin, diesen

Schritt mit einem guten Geflihl zu gehen.
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Das sind die nachvollziehbaren Herausfor-
derungen auf der emotionalen Ebene. Wie
sieht es in anderen Bereichen aus?

Martin Schatton: Ein weiterer Aspekt ist
eine fehlende Digitalisierung von Aktennoti-
zen, Beratungsdokumenten oder Antrégen.
Manchmal finden wir noch die guten alten
Leitz-Ordner oder Hangeregister.

Um jedoch eine Bewertung des Kundenbe-
standes und eine zuklinftige Beratung sicher-
zustellen, besteht hier dringender Handlungs-
bedarf. Auch in solchen Fallen unterstltzen
wir bei der Vorbereitung eines anstehenden
Bestandsverkaufs und bringen die Vorgange
auf unsere digitale Plattform. Ist dieser Schritt
erst mal geschafft, werden eine Bewertung
und die weitere Bearbeitung wesentlich er-
leichtert.

Nicht selten ist es auch so, dass der Partner
dann beschlieBt, noch eine gewisse Zeit tatig
zu bleiben. Denn wenn dieser erste Digitali-
sierungsschritt geschafft ist, fallen viele Ar-
beiten leichter als mit analogen Medien und

Prozessen.

Nun geht es bei einer Ruhestandsplanung
auch um Geld. Die Kaufpreisfindung ist
sicher ein sensibles Thema....

Martin Schatton: Hierbei kommt es darauf

an, neben dem gekonnten Einsatz des Blei-

stifts auch FingerspitzengefUhl zu beweisen.
Wir bewerten nun mal haufig ein Lebenswerk,
mit dem viele Emotionen verbunden sind.
Unsere Partner konnen sich sicher sein, dass
wir uns dessen bewusst sind. Bei unserem
Angebot behalten wir selbstverstandlich alle
Bedurfnisse und Fakten im Blick und suchen

nach der bestmoglichen Losung.

Wie ordnest Du das Ruhestandskonzept
der SDV AG im Marktvergleich ein?

Martin Schatton: Die SDV AG ist und bleibt
die Erfinderin der Maklergarantierente. Wir
wissen also, worauf es ankommt. Dies ist
aber nur ein Teil des Ruhestandskonzeptes.
Mit unseren Ruhestandsmodellen kénnen wir
meiner Meinung nach auf alle Wiinsche eines
Maklers eingehen, der sich beruhigt in den
Ruhestand begeben méchte. Sei es eine ga-
rantierte Rente, der Bestandsverkauf mit der
Gewissheit, dass wir uns weiter fachkundig
um die wertvollen Kunden kimmern werden,
oder die vollstandige Ubernahme des Makler-
unternehmens durch die SDV AG - es findet

sich fur jeden die passende Losung.

Was viele nicht wissen: Die SDV AG koope-
riert auch mit Banken. Du kommst ur-
spriinglich aus der Bankenwelt. Wie setzt
Du Dein Wissen als Leiter Vertrieb in die-
sem Segment ein?

Martin Schatton: In meiner Brust schlagen
zwei Herzen - aber im Gleichklang. Das ist
hierbei besonders wichtig. Ich habe die Ko-
operation zwischen der SDV AG und mei-
nem damaligen Arbeitgeber von Anfang an
begleitet und war dabei in vielen Situationen
der Ubersetzer zwischen diesen beiden
Finanzwelten. Diese Erfahrung kommt un-
seren Bankpartnern und der SDV AG nun

zugute.

Wie gestaltet sich aktuell eine Kooperation
zwischen der SDV AG und einer Bank?

Martin Schatton: Es sind haufig sehr ahnliche



Fragen, die uns aus der Bankenwelt gestellt
werden. Bei einer neuen Partnerschaft geht
es im GroBen und Ganzen um funf Schwer-
punktthemen, die wir alle beherrschen:
Erstens: Rechtliche Anforderungen an die
Partnerschaft - Datenschutz und Informa-
tionssicherheit lassen griiBen.

Zweitens: Einbindung unserer Services in die
technische Infrastruktur der jeweiligen Bank
- zum Beispiel, ob es um den Einbau in ein be-
stehendes Kernbanksystem geht oder auch
um die Bereitstellung von Vertragsdaten fur
das Datawarehouse.

Drittens: Aufbau von Berechtigungskonzep-
ten. Viertens: Auswahl von passenden Ver-
sicherungspartnern und -produkten. Und,
funftens: Die Vorstellung geeigneter Ver-

triebsansatze in diesem speziellen Kontext.

Jlch will den
Mehrwert einer
Kooperation
mit der SDV AG
kontinuierlich
steigern.”

Martin Schatton

Welche speziellen Bedarfe von Banken
deckt die SDV AG bereits ab?

Martin Schatton: Ich vergleiche uns ganz
gern mit dem ,Fraulein vom Amt®. Wir bekom-
men eine Anforderung aus der Bankenwelt,
und - ich bin mir sicher — wir haben das pas-
sende Kabel und die passende Losung, um

eine Verbindung herzustellen.

Beider SDV AG sind bereits alle notwendigen
Versicherungspartner angebunden, die eine
Bank fur einen erfolgreichen Versicherungs-
vertrieb bendtigt - gerade auch fur Spe-
zialthemen aus dem Bankensektor. Unsere
technischen Services sind absolut kompati-
bel mit den vorherrschenden Banksystemen.
Die vertriebliche Unterstitzung kénnen wir
ebenfalls zusichern, und das unabhangig da-
von, ob es sich um eine Vermdgensanlage,
eine Altersvorsorge, gewerbliches Sachge-
schéaft mit Gutachterservice oder die Umset-
zung komplexer Konzepte zur betrieblichen
Vorsorge handelt. Darlber hinaus sind wir in
der Lage, die Bank mit allen notwendigen Da-
ten zu versorgen, die fir eine Vertriebssteue-
rung und aufsichtsrechtliche Dokumentation
oder Abrechnung benétigt werden. Kurz: Wir

liefern das, was gefordert ist - zeitnah.

Wo siehst Du die vertrieblichen Heraus-
forderungen seitens der Banken - und
welche Loésungen bietet die SDV AG da-
fiir an?

Martin Schatton: Wie haufig im Leben und
besonders in der Versicherungswelt lautet
hier die Antwort: Es kommt darauf an. Und
zwar ganz besonders darauf, wie die Bank
bereits aufgestellt ist. Haufig werden im Ban-
kensektor nur Versicherungsprodukte ver-
mittelt, die besonders ,banknah® sind. Also
zum Beispiel eine Kapitalanlage im Versiche-
rungsmantel. Aber selbst hier scheuen einige
Kollegen aus der Bankenwelt die selbststan-
dige Vermittlung.

Da koénnen wir - falls gewlinscht — mit Unter-
stltzung von geschulten Mitarbeitern in den
Banken eine Losung anbieten. Wir Giberneh-
men auch gern die Schulung der Bankmitar-
beiter. Falls die Bank auch im gewerblichen
Sachgeschaft unterwegs ist, stellen wir neben
einem Ausschreibungsservice den zuvor be-
reits genannten Gutachterservice bereit.

Es geht aber auch darum, Banken dabei zu
unterstltzen, das eigene Dienstleistungs-
portfolio mit unserer Hilfe zu erganzen, falls

einige Sparten noch nicht bedient werden.

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

Auf welche Services der SDV AG greifen
Banken am haufigsten zuriick?

Martin Schatton: Es sind gerade die Back-
office-Dienstleistungen, die bei der Vermitt-
lung von Versicherungsprodukten notwen-
dig sind. Sei es unser Dokumenten- oder
auch der Abrechnungsservice. Niemand
arbeitet in der heutigen digitalen Welt noch
gern mit Papier oder liebt es, Briefumschla-
ge zu 6ffnen.

Um ein paar Zahlen zu nennen: Wir verarbei-
ten fur eine Bank jeden Monat circa 2.000
bis 3000 Dokumente. Hiervon werden le-
diglich 10% zur weiteren Bearbeitung von
zum Beispiel Vertriebsanlassen an die Bank
weitergeleitet und natirlich zusatzlich ab-
gelegt. Die restlichen 90 % der Dokumen-
te werden im Hintergrund verarbeitet und
ebenfalls an der richtigen Stelle zum Abruf
hinterlegt. Das spart Zeit und Ressourcen,
die besser im Vertrieb eingesetzt werden
kénnen. Es geht um die Konzentration auf

das Wesentliche.

Wenn Du aktuell die gesamte Branche in
den Blick nimmst: Wie beurteilst Du die
derzeitigen Entwicklungen, und in welcher
Rolle siehst Du die SDV AG?

Martin Schatton: Die Branche befindet sich
in einer Phase der Transformation. Wer sich
nicht bewegt - also digitalisiert, kosteneffi-
zienter arbeitet, sich neue Produkte und Ver-
triebswege erschlieBt -, riskiert, ins Hinter-
treffen zu geraten. Es sind gerade die Themen
Digitalisierung und Technologie, Regulatorik
und gesellschaftliche Veranderungen, Markt-
strukturen und Konsolidierungen sowie Ver-
anderungen am Businessmodell bei Maklern,
die ein Handeln notwendig machen.

Die Versicherungsbranche ist im Wandel -
und die SDV AG positioniert sich als Service-
und Infrastrukturpartner, der Maklern hilft,
diesen Wandel erfolgreich zu meistern. Die
SDV ist ein sehr attraktiver Partner fur Mak-
ler, die sich starker auf Beratung und Vertrieb
fokussieren und administrative sowie digitale

Hurden auslagern méchten.
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So profitiert er von der
Partnerschaft mit der SDV AG

Bastian Kunkel, Versicherungen mit Kopf

-

Die Branche kennt ihn als den Makler, der junge Menschen auf Social Media fir
Versicherungsthemen begeistert. Mit seinem Unternehmen Versicherungen mit
Kopf (VMK Versicherungsmakler GmbH) ist Bastian Kunkel schon seit vielen

Jahren Kooperationspartner der SDV AG.
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Bastian Kunkel gehorte zu den ersten Ko-
operationspartnern, fir die die SDV AG ein
individuelles Servicekonzept entwickelte.
Denn, was viele nicht wissen: Das Unter-
nehmen bietet Maklern mit vielverspre-
chenden Geschéaftsmodellen Lésungen,
die andere Pools nicht bieten oder nicht

bieten kénnen.

Die Grundlage fur diese passgenauen Kon-
zepte ist die Dienstleistungslandschaft der
SDV AG. Diese ist nicht nur flexibel aufge-
stellt. Sie beinhaltet auch Angebote, die ein-
zigartig am Markt sind. Dazu gehort unter
anderem die hauseigene Endkundenbetreu-
ung. Diese ist in der SDV AG verankert, tritt
aber auf Wunsch im Namen des jeweiligen

Kooperationspartners auf. Im Falle von Ver-

sicherungen mit Kopf Ubernimmt die End-

kundenberatung der SDV AG die Weiterent-

wicklung von Neukunden in den Bereichen

Sachversicherung und Zusatzversicherung.

Im ersten Schritt wendet sich der Kunde
wegen eines Beratungstermins an Versiche-
rungen mit Kopf, weil er Interesse an einem
bestimmten Produkt hat. In den Bereichen
Berufsunfahigkeit, Dienstunfahigkeit, Private
Krankenversicherung und private Altersvor-
sorge sind die Makler von Versicherungen mit

Kopf maximal spezialisiert.

Diese Beratungen Ubernimmt immer das
Makler-Team von Versicherungen mit Kopf.
AnschlieBend Ubergibt VMK den Kunden
an die Expertinnen und Experten der SDV
AG. Diese fihren eine Rundumberatung
durch: Sie ermitteln etwaige Absicherungs-
licken in allen anderen relevanten Ver-

sicherungsbereichen und sorgen fur den

SDV INTERN _ Outsourcing

passenden Versicherungsschutz. Auch die
weitere Betreuung des Kunden Ubernimmt
die SDV AG. Tritt ein Schaden auf, ist Ver-
sicherungen mit Kopf auf Kundenseite der

Ansprechpartner.

Fur die Abwicklung der Schaden nutzt das
Unternehmen jedoch die effizienten Services
und Prozesse der SDV AG. Hier sind insbe-
sondere die Vertriebslotsen als personliche
Ansprechpartner der Makler zu erwahnen.
Sie kiimmern sich um samtliche anfallenden
Aufgaben rund um den Schadensfall - von
der Beschaffung von Dokumenten Uber den
direkten Kontakt zur Gesellschaft bis hin zur
Regulierung. Das gewahrleistet eine schnelle
Auszahlung an den Kunden sowie eine zUgige
Abwicklung des Schadensfalles — und erhéht

die Kundenzufriedenheit.

Diese spiegelt sich im Falle von Versicherun-
gen mit Kopf deutlich in den Google-Bewer-
tungen wider: Das Unternehmen erhalt von
seinen Kundinnen und Kunden funf von funf
Sternen. Eine solche Quote ist fur einen Ver-
sicherungsmakler auBergewodhnlich - geben
doch sonst hauptsachlich diejenigen Feed-
back, die schlechte Erfahrungen machten. Bei
Versicherungen mit Kopf hingegen ist die Kun-
denzufriedenheit Uberdurchschnittlich hoch:
Bei derzeit 1600 Google-Bewertungen kommt
VMK auf einen Durchschnitt von 50 und ist
damit der aktuell bestbewertete Versiche-
rungsmakler in Deutschland bei Google. Die
SDV will ihren Anteil dazu beitragen, dass es

bei dieser Topqualitat auch langfristig bleibt.

Zusammenarbeit auf Augenhéhe

Naturlich gehort zur Bereitstellung eines in-
dividuellen Servicekonzepts auch das Aus-
arbeiten fairer Konditionen fir beide Par-
teien. Im Falle von Versicherungen mit Kopf
beinhaltet dies einen eigens geregelten
Provisionssplit. Zudem entstehen keine Fix-
kosten fir VMK.
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Im persoénlichen Gesprach berichtet Bastian
Kunkel, was die Kooperation mit der SDV AG
fur ihn besonders macht, wo er die Vorteile
sieht und weshalb er interessierten Maklern
nur empfehlen kann, mit ihren Konzepten auf
die SDV AG zuzugehen.

Bastian, der Poolmarkt ist sehr groB, die
Angebote sind vielfiltig. Warum fiel Deine
Wahl auf die SDV AG?

Bastian Kunkel: Richtig, es gibt viele Anbie-
ter. Die SDV AG ist fur uns allerdings der Play-
er, der am besten zu unserer Dienstleistung
passt und uns entsprechend unterstitzen
kann. Deswegen haben wir uns fUr eine Zu-
sammenarbeit entschieden. Das Besondere
an der Kooperation ist, dass dieser Pool auf
uns eingeht. Es gibt nicht einfach nur Stan-
dardldsungen, sondern wir kdénnen genau
sagen, was wir brauchen. Das wird dann auch

umgesetzt.

Was hat sich durch die Zusammenarbeit in
Deinem Unternehmen geéndert?

Bastian Kunkel: Die Kooperation ermoglicht
uns, ganz anders zu denken. Wir konnten
plétzlich ganz neue Systeme, Prozesse und
Dienstleistungen anbieten, die vorher gar
nicht moglich waren. So hat die Entwicklung
meines Unternehmens eine vollig neue Ebene
erreicht. Wir skalieren dank der Zusammen-
arbeit mit der SDV AG in Bereichen, in denen

wir das vorher nicht geschafft hatten.

Welche Angebote des Pools nutzt Ver-
sicherungen mit Kopf konkret?

Bastian Kunkel: Das wahrscheinlich wert-
vollste Angebot flr mich ist, dass ich mit
einer Herausforderung hingehen kann, flr
die wir im Unternehmen noch keine Losung
haben. Die SDV sagt dann nicht ,Geht nicht",
sondern ,Klar - machen wirl“. Die Person
zahlt. Ich bin nicht nur eine Nummer, son-

dern mir wird zugehort. Das finde ich sehr
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wichtig. Nur so kann eine Zusammenarbeit
langfristig gut funktionieren. Das empfinde
ich Ubrigens als eine der groBen Starken der
SDV AG: Sie versteht uns Makler. Der Pool
ist nah an unserem Alltag dran und somit in
der Lage, Dinge umzusetzen, die uns nach
vorn bringen. Genau darum geht’s ja letzt-

endlich bei einer Poolanbindung.

SWir skalieren
dank der
Zusammen-
arbeit mit der
SDV AGin
Bereichen,

INn denen wir
das vorher
nicht geschafft
hatten.”

Bastian Kunkel

Was ist aus Deiner Sicht der gréte Benefit
bei der Zusammenarbeit?

Bastian Kunkel: Flir mich ist es extrem
wertvoll, dass die SDV nicht nur unterstut-
zend als Pool an meiner Seite steht, sondern
auch Endkundenberatungen in bestimmten
Bereichen Ubernimmt. Das ist meines Wis-
sens einzigartig am Markt und unterstutzt

uns enorm.

Bei Kooperationen mit Pools steht immer
die Frage nach der Unabhangigkeit im
Raum. Wie ist das bei Dir - und welche
Erfahrungen hast Du mit der SDV AG ge-
macht?

Bastian Kunkel: Unabhangigkeit ist als Ver-
sicherungsmakler Uberaus wichtig. Bevor
wir mit der SDV zusammengearbeitet ha-
ben, hatten wir auch Sorge, wie das mit der
Unabhangigkeit sein wird und wie unsere
Kunden das wahrnehmen. Jetzt, nach vielen
Jahren der Partnerschaft, kann ich sagen:
Das ist Uberhaupt kein Thema. Unsere Un-
abhangigkeit ist gewahrt, und wir haben on
top die wertvolle Unterstitzung der SDV AG

bekommen.

Wie wiirdest Du die Beziehung zwischen
Deinem Unternehmen und der SDV AG
beschreiben?

Bastian Kunkel: Als Maklerpool am Puls der
Zeit zu sein ist sehr wichtig - nur dann wird
der Makler verstanden. Oft besteht eine Dis-
tanz zwischen Maklerpool und Makler. Das
spure ich bei der SDV Uberhaupt nicht, im
Gegenteil. Durch die sehr enge Zusammen-
arbeit schauen wir gemeinsam in eine wirklich

gute Zukunft.

Fir Dich war die Entscheidung fiir eine Ko-
operation mit der SDV AG also genau der
richtige unternehmerische Schritt ...
Bastian Kunkel: Absolut. Wenn ein Makler
ein Geschaftsmodell hat, das er mit einem
starken Partner an seiner Seite weiterent-
wickeln mochte, dann ist die SDV definitiv
die richtige Wahl. Ich empfehle die SDV, weil
wir in den vergangenen Jahren erlebt haben,
dass hier ein Pool ist, der wirklich zuhért. Der
nah an uns dran ist.

Wir merken: Wir werden verstanden als Mak-
ler. Und es werden nachhaltige Lésungen fir
bestehende Herausforderungen gesucht.
Genau das macht eine fruchtbare Koopera-

tion aus.
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bKV ConCEPT:
Drei neue Mdglichkeiten, ein Ziel.

Wie begeistern Sie Firmenkunden schnell und leicht fiir die betriebliche Krankenversicherung?
Ganz einfach: mit bKV ConCEPT.

Drei Neuerungen er6ffnen lhnen zusatzliche Chancen, gezielt auf jedes Unternehmen einzugehen:

1. Neuer Tarif ,,Plus“ als Erganzung der Tariflinie Choose

2. Neue Budgetstufe 600 in der Tariflinie Choose Neue Méglichkeiten
seit 01.11.2025.

3. Neue Assistance-Leistungen - exklusiv fiir die bKV

Mit bKV ConCEPT haben Sie immer den richtigen Joker in der Tasche, den lhre Firmenkunden verstehen -
und der Sie im Beratungsgesprach glanzen lasst. Starten Sie jetzt mit der Continentale durch!

lhr Ansprechpartner:

Heiko Bessey

0172 6867220 « 07123 3078611
heiko.bessey@continentale.de
makler.continentale.de/bkv-concept

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



diar it N OUTSOURCING

DAS SIND UNSERE NEUEN
AUSZUBILDENDEN

Im September 2025 begannen wieder mehrere Auszubildende ihre berufliche Laufbahn

bei der SDV AG. Drei von ihnen wollen sich unseren Partnern vorstellen.

Ein Gastbeitrag von Emily Traut, Auszubildende zur Kauffrau fiir Versicherungen und

Finanzen im dritten Lehrjahr
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Neues Lehrjahr, neues Team, neue Chancen: Im September 2025 hie3 es bei der SDV AG
+Willkommen im Team!” flir finf neue Azubis in den Bereichen Versicherungen und Finanzen
sowie Bliromanagement. Gemeinsam starteten sie mit Motivation, Kreativitat und Teamgeist

in ihre Ausbildung - und gestalten die Zukunft unseres Unternehmens aktiv mit.

Schon jetzt zeigen sie, dass sie mehr sind als nur ,,Nachwuchs®. Mit frischen Ideen, Neugier
und viel Tatendrang bringen sie sich in die Abteilungen Sach- und Lebensversicherungen ein

und Ubernehmen seit Tag eins Verantwortung.

In den nachsten Monaten stehen spannende Projekte, neue Erfahrungen und jede Menge
Teamwork an. Unsere Azubis beweisen Tag fur Tag, wie viel Energie und Potenzial in ihnen

steckt — und wir freuen uns riesig, diesen Weg gemeinsam zu gehen.

Schon, dass |hr da seid - auf eine einzigartige Zeit bei der SDV AG!

Emily Traut, 19

Mein Name ist Emily Traut, ich bin 19 Jahre alt und befinde mich aktuell im dritten Aus-
bildungsjahr zur Kauffrau fur Versicherungen und Finanzen.

Im Rahmen meiner Ausbildung bin ich verpflichtet, einen Abschlussreport zu schreiben.
Fur diesen habe ich mich bewusst flr den Bereich Marketing und einen Beitrag im
,Maklermagazin® entschieden. Denn wahrend meiner Ausbildung lernte ich unter anderem,
wie wichtig es ist, gezielte Kundenansprache und eine starke Markenprasenz fiir den Erfolg

eines Unternehmens umzusetzen.

Selina Lottes, Ausbildungsleiterin

Mein Name ist Selina Lottes, und ich habe selbst ab 2015 meine Ausbildung bei der

SDV AG absolviert. Seit 2024 begleite ich als Ausbildungsleiterin unsere Azubis.

Dabei macht mir vor allem die personliche Begleitung groBen Spal. Meine Motivation ist
es, die Ausbildung stetig auszubauen. Zu meinen Aufgaben gehort unter anderem die
Koordination von Schulungen, die Organisation aller Ausbildungsangelegenheiten, und die
Sorge fur das allgemeine Wohlbefinden unserer Azubis. Nattrlich soll auch das ein oder
andere Lachen nicht fehlen. Denn mir ist besonders wichtig, das Lernen mit guter Laune
zu verbinden. Mein Motto: Unsere Azubis sind nicht nur die Nachwuchskrafte von

morgen, sondern bereits heute wertvolle Mitglieder unseres Teams.

Das Maklermagazin 565-2025 _ SDV AG _19



SDV INTERN _ Outsourcing

Die Steckbriefe der Auszubildenden 2025

Viktor Anselm, 22

Ausbildungsberuf:

Kaufmann fiir Versicherungen und Finanzen

Warum hast Du Dich fiir die SDV AG entschieden?
Die SDV AG ist ein junges, modernes Unternehmen mit einer

sehr angenehmen Arbeitsatmosphare.

Was begeistert oder fasziniert Dich besonders?
Verstandnis komplexer Zusammenhange, Begeisterung flr

Technologie und analytisches Denken.

Wie wiirdest Du Deinen Ausbildungsberuf jemandem
erklaren, der liberhaupt keine Ahnung davon hat -

und das in nur einem Satz?

Wir helfen unseren Maklern, indem wir das gesamte Back-
office Ubernehmen, damit sich die Makler zu 100 Prozent auf

ihre Kunden konzentrieren konnen.

Wenn Du ein Versicherungsprodukt warst -
welches warst Du und warum?

Berufsunfahigkeit — zuverlassig und ehrlich in allen
Lebenslagen - gebe Freunden und Familie Halt, wenn

sie ihn brauchen.

Welche Versicherung wiirdest Du fiir die Zukunft

erfinden, und wogegen sollte sie schiitzen?
Versicherungsschutz gegen die Folgen von Kl-bedingter

Automatisierung — mit Unterstltzung und Angeboten zur

Viktor Anselm, Laxshen Kunasekaram

Umschulung bei Arbeitsplatzverlust.
und Eva Zock (von links nach rechts) -

drei unserer neuen Auszubildenden
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Laxshen Kunasekaram, 22

Ausbildungsberuf:

Kaufmann fiir Versicherungen und Finanzen

Warum hast Du Dich fiir die SDV AG entschieden?

Das Vorstellungsgesprach verlief besser als erwartet und
hinterlieB einen sehr positiven Eindruck von der Firma.

Mir hat gefallen, was mir vorgestellt wurde, weshalb ich mich
fur die SDV AG entschieden habe.

Welche Karriereziele und Traume hast Du?

Zunachst moéchte ich meine Ausbildung erfolgreich ab-
schlieBen. Doch mein Traum ist es, eines Tages das
tamilische Heimatland im Nordosten Sri Lankas zu bereisen

und zu entdecken.

Wie wiirdest Du Deinen Ausbildungsberuf jemandem
erklaren, der liberhaupt keine Ahnung davon hat -

und das in nur einem Satz?

Ich helfe Menschen dabei, die richtigen Versicherungen und
Geldanlagen zu finden, damit sie im Alltag und fir die Zukunft

gut abgesichert sind.

Welche Versicherung wiirdest Du fiir die Zukunft
erfinden, und wogegen sollte sie schiitzen?

Eine Versicherung gegen Obdachlosigkeit fande ich sinnvoll.

Wenn Dein Hobby eine Versicherung brauchte -

was miisste diese unbedingt abdecken?

Bei wertvollen oder antiquarischen Blichern ist eine Wert-
gegenstandsversicherung vorteilhaft, da sie deren Wert und

Zustand schutzt.

SDV INTERN _ Outsourcing

Eva Zock, 17

Ausbildungsberuf:

Kauffrau flir Biromanagement

Warum hast Du Dich fiir die SDV AG entschieden?
Beim Bewerbungsgesprach wurde ich so herzlich und
freundlich empfangen, dass ich mich sofort wohl und gut

aufgehoben gefuhlt habe.

Welche drei Dinge diirfen in Deinem Arbeitsalltag
auf keinen Fall fehlen?
Struktur, der Kontakt mit den Kollegen und etwas Neues

zu lernen.

Welche Versicherung wiirdest Du fiir die Zukunft
erfinden, und wogegen sollte sie schiitzen?

Eine ,Kl-Versicherung®, die die persénlichen Rechte schiitzt,
etwa wenn ein gefalschtes Video von jemandem im Internet

auftaucht.

Was begeistert oder fasziniert Dich besonders?

Wenn Menschen kreativ oder kinstlerisch begabt sind.

Gibt es Dinge, die fiir Dich ein absolutes No-Go sind
oder gar nicht zu Dir passen?

Wenn man anderen Menschen gegenliber respektlos auftritt.
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MANUFAKTUR

Vrsichorungslisangen wie von Hand gomacht

Handgemachter Versicherungsschutz
mit klarer Haltung

Die Manufaktur Augsburg GmbH setzt seit 2013 MaBstabe fir leistungsstarke Produkte. Mit der VHV

Allgemeine Versicherung AG steht seit Oktober 2025 ein starker Risikotrager an ihrer Seite.

»Was ware, wenn es Versicherungen gibe,
die wir vorbehaltlos Freunden und Fami-
lie empfehlen wiirden?“ - Diese einfache,
aber wegweisende Frage markierte 2013
den Startpunkt der Manufaktur Augsburg
GmbH.

Was als ambitionierte Idee im Herzen Augs-
burgs begann, entwickelte sich binnen weni-
ger Jahre zu einer etablierten Marke im Mak-
lermarkt. Der Anspruch des Unternehmens
ist seitdem unverandert hoch: Es bietet Ver-
sicherungsprodukte mit Giberdurchschnittlich
guten Konditionen, transparenter Tarifgestal-
tung und einem attraktiven Preis-Leistungs-

Verhaltnis.

Aus der Praxis geboren,

fiir Makler entwickelt

Die Grlnder - selbst erfahrene Versiche-
rungsmakler - kannten die Herausforde-
rungen der Branche aus erster Hand. Immer
wieder mussten sie in Beratungsgesprachen
Kompromisse eingehen, weil kein verfug-
barer Tarif alle Anspriiche und Bedurfnisse
ihrer Kunden erflillte. Also nahmen sie das
Heft selbst in die Hand. Ihr Ziel: Produkte zu
entwickeln, die sie auch personlich mit gutem
Gewissen abschlieBen und ihrem engsten

Umfeld bedenkenlos empfehlen wiirden.
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Als Ergebnis entstanden die beiden haus-
eigenen Tarifwelten Premium und Premium
Plus. Diese basieren auf einer akribischen
Marktanalyse und konsequenter Leistungs-
optimierung. Die Tarifgruppe Premium rich-
tet sich an anspruchsvolle Kunden, die zwar
preisbewusst sind, aber dennoch tberdurch-
schnittlichen Versicherungsschutz ~ wiin-
schen. Das Segment Premium Plus bedient
Kunden, die keinerlei Abstriche bei Leistung
und Schutz machen méchten. Daflr sind sie

bereit, etwas mehr zu zahlen.

Die konsequente Ausrichtung auf Qualitat
und Kundennéhe blieb in der Branche nicht
unbemerkt. Die Manufaktur Augsburg GmbH
begann als regionaler Anbieter hochwertiger
Versicherungsprodukte. Inzwischen ist sie ein
renommierter Assekuradeur mit bundeswei-
ter Prasenz. Kunden und Makler schétzen die
Kombination aus personlicher Betreuung, en-
gagiertem Service und Produkten, die spr-

bar mehr leisten als der Marktstandard.

LSchutz beginnt fUr uns nicht erst mit der
Unterschrift unter einem Vertrag®, sagt Ge-
schaftsfuhrer Armin Christofori. ,Er beginnt
bereits in der Produktentwicklung. Unser
Anspruch ist es, alle denkbaren Schadens-
szenarien abzudecken - zu Konditionen, die

fair und leistbar bleiben.* Um die daflr nétige

unternehmerische Stabilitat dauerhaft zu ge-
wahrleisten, ist ein verlasslicher Geschafts-
partner notwendig. Deswegen ging die Ma-
nufaktur Augsburg GmbH vor Kurzem eine

neue, zukunftsweisende Kooperation ein.

Starke Partnerschaft:

VHYV Allgemeine Versicherung AG

als Risikotrager

Einen wichtigen Schritt in der jingsten Un-
ternehmensgeschichte markiert die Zu-
sammenarbeit mit der VHV Allgemeine
Versicherung AG. Am 16. Oktober 2025
erfolgte die Vertragsunterzeichnung. Damit
gewinnt die Manufaktur Augsburg GmbH ei-
nen namhaften Risikotrager und erfahrenen
Partner flir den Bereich Sach, Haftpflicht
und Unfall (SHU) Privat.

,Die VHV steht fur Verlasslichkeit, Vertrauen
und erstklassigen Service - sowohl gegen-
Uber Maklern als auch Kunden®, betont Armin
Christofori. ,Die Kooperation bietet vielfaltige
Moglichkeiten, bestehende Versicherungs-
produkte weiterzuentwickeln und innovative

Wege flr die Branche zu beschreiten.

Auch Dr. Angelo O. Rohlfs, Vorstand fur Ver-
trieb und Marketing der VHV Allgemeine Ver-

sicherung AG, unterstreicht die Bedeutung



SDV INTERN _ Manufaktur Augsburg GmbH EURDPA

VERSICHERUNG PUR.

der Zusammenarbeit: ,Als etablierter Mak-
lerversicherer freuen wir uns, unser Engage-
ment im Vermittlermarkt weiter auszubauen
und als Risikotrager in SHU Privat der Manu- Je t Z t Auto
faktur Augsburg zur Seite zu stehen - einem
Unternehmen, das von jeher flir exzellenten

° °
Service als Assekuradeur im Maklermarkt | I I ld Fa I I l llle

bekannt ist.”

Die Kooperation eréffnet beiden Partnern Spielend leiCht

neue Perspektiven. Sie forcieren den Ausbau
innovativer Produktlésungen und die Weiter- P
entwicklung bestehender Tarife. |hr Antrieb ab SlChern
dabei ist der bestmégliche Schutz fir Kun- o
dinnen und Kunden.

Kfz- und Risikolebensversicherung der EUROPA
mit schnellem Online-Abschluss.

Handwerk trifft Haltung
Versicherungsschutz von der Stange suchen
Makler bei der Manufaktur Augsburg GmbH
vergeblich. Hier verstehen die Verantwortli-
chen die Produktentwicklung als Handwerk
- mit einem klaren Wertekompass und einem
Auge flur wichtige Details. Ob fur Familien,
Singles oder Senioren: Die Tarifstruktur ist
so gestaltet, dass sie jeder Kundengruppe
passende Versicherungslésungen bietet. Der

Anspruch an alle Tarife beinhaltet verlass-

liche Deckung, leistbare Preise, erstklassi-
gen Service und bestmdbgliche Sicherheit im
Schadensfall.

So schreibt die Manufaktur Augsburg GmbH

ihre Erfolgsgeschichte fort: mit Stabilitat, ver- Ilhre Vorteile bei der EUROPA:
lasslicher Partnerschaft und einem klaren

Bekenntnis zu exzellenter Absicherung. Denn ° Ausgezeichnete und leistungsstarke
am Ende geht es um mehr als Policen und Tarife zum gunstigen Preis

Pramien. Es geht um Vertrauen - denn das

ist die Basis jeder fruchtbaren Geschafts- ° Persénliche Unterstutzung durch
beziehung, erfahrene Maklerberater

Blitzschnelle Reaktion bei Ihren Anfragen

Einfacher, schneller und sicherer
Online-Abschluss

Mehr auf europa-vertriebspartner.de
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SIGNAL IDUNA @

fireinander da

privat-Sl: Starken Sie lhre Beratung mit der
neuen Ara der Krankenvollversicherung

Am 1. Oktober 2025 startete SIGNAL IDUNA mit privat-Sl| eine neue Ara der Krankenvollversicherung. Entwickelt mit
dem wertvollen Feedback aus dem Vertrieb, 16st privat-Sl die bisherigen Tarife ab und gibt Ihnen exzellente Argumente

fir eine liberzeugende Kundenberatung an die Hand.

Einfacher beraten, starker tiber-

zeugen: Von neun auf drei Tarife

Statt neun verschiedener Tarife beraten Sie
mit START-SI, KOMFORT-SI und EXKLUSIV-
Sl zukunftig nur noch drei starke, aufeinan-
der aufbauende Kompakttarife. Diese klare
Struktur vereinfacht lhre Beratung und be-
schleunigt die Findung der passgenauen L6-

sung flir jede Lebensphase.

lhr Top-Argument: Einzigartige
Flexibilitat fir jede Lebenslage

Ein herausragendes Verkaufsargument ist
das flexible Optionsrecht. Es gibt Ihnen zwei
starke Hebel fUr lhr Verkaufsgesprach:

« Gesicherte Hoherversicherung: Ihre Kunden
kénnen nach 3, 5 oder 7 Jahren garantiert
ohne erneute Gesundheitsprifung in einen
leistungsstarkeren Tarif wechseln.

« Exklusive Rulckkehroption: In den Tarifen
KOMFORT-SI und EXKLUSIV-SI besteht die
Moglichkeit, bei Bedarf fur sechs Monate
in einen glnstigeren Tarif zu wechseln und
anschlieBend garantiert in den Ursprung-
starif zurGckzukehren. Ein unschlagbares
Argument fUr sicherheitsorientierte Kundin-

nen und Kunden.

Positionieren Sie sich als Experte

fiir die moderne Familie

Mit den familienfreundlichen Leistungen von
privat-S| heben Sie sich deutlich vom Wett-
bewerb ab. Die Kindernachversicherung ist
bis zu 6 Monate nach Geburt méglich, wobei
die ersten 6 Monate sogar beitragsfrei sind.
Uberzeugen Sie zudem mit der temporaren
Beitragsbefreiung wahrend des Elterngeld-

bezugs und finanzieller Unterstltzung bei
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Kinderwunschbehandlungen, bis hin zur Kos-
tenlibernahme flr Kryokonservierung in den
héheren Tarifen. Services wie Haushaltshilfe
oder ein Familienzimmer im Krankenhaus

runden den Schutz ab.

Greifbare Vorteile, die liberzeugen

Stellen Sie lhren Kunden konkrete finanzi-
elle Vorteile in Aussicht. privat-Sl belohnt
gesundheitsbewusstes Verhalten mit hohen
Rlckerstattungen, wie bis zu zwei Monatsbei-

tragen (BRE) und einem Gesundheitsbonus

KONTAKT

Dennis Mai

Key Account Manager Krankenversicherung

Telefon: +49 89 55144 272
Mobil:  +49173 6558210
E-Mail:

dennis.mai@signal-iduna.de

von bis zu 900 €. Moderne digitale Services
wie die ,Meine S| Mobile App" zur einfachen
Rechnungsabwicklung unterstreichen die Zu-
kunftsfahigkeit des Produkts.

Nutzen Sie privat-Sl als |hr zentrales Werk-
zeug, um Kunden zu begeistern und lhren

Erfolg im KV-Geschéft nachhaltig zu sichern.

Informieren Sie sich jetzt liber privat-
SI: Die neue Krankenvollversicherung
von SIGNAL IDUNA.
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PARTNER WERDEN!

Gemeinsam mehr erreichen — werde Partner der SDV AG

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

E-Mail: vertrieb@sdv.ag

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag
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@ munchener verein

Arbeitskraftabsicherung:
So geht BU-Beratung heute

Handwerker und korperlich Tatige tragen
ein hohes Risiko, ihre Arbeitskraft und fi-
nanzielle Existenz zu verlieren. Die DHBU
(Deutsche Handwerker BU) des Miinche-
ner Verein schiitzt gezielt vor den finanziel-
len Folgen und erméglicht Ihnen als Makler

eine passgenaue Beratung.

Fundierte BU-Beratung heute

Die Berufsunfahigkeitsversicherung bleibt der
Konigsweg zur umfassenden Absicherung
der Arbeitskraft, ein friher Abschluss ver-
meidet Zuschlage oder Ausschliisse wegen
Vorerkrankungen. Der Minchener Verein bie-
tet dafur passgenaue BU-Loésungen speziell
fir Handwerker und koérperlich Tatige, die ein
héheres Risiko tragen, aus gesundheitlichen
Grlnden frihzeitig aus dem Beruf auszu-

scheiden, zu einem bezahlbaren Preis.

MaBgeschneiderte Lésungen fiir
maximale Sicherheit

Makler sind gefordert, mit Mehrwert und Weit-
blick zu beraten. Die DHBU des Mdinchener
Verein bietet daflr exzellente Lésungen und
Produktmerkmale, die eine lebensbegleiten-
de Vorsorge ermdglichen:

- AU-Option

Leistung schon ab zwei Monaten Arbeitsun-
fahigkeit, mit einer Leistungsdauer von bis zu
36 Monaten.

- Soforthilfe bei schwerer Krankheit
Schnelle finanzielle Unterstitzung bei
schwerwiegenden Diagnosen, kostenfrei mit-
versichert!

*Umfassende
Nachversicherungsgarantien

Flexible Anpassung ohne erneute Gesund-
heitsprifung, auch innerhalb der ersten finf
Vertragsjahre bis zum 40. Lebensjahr anlass-
unabhangig.

- Berufswechsel- und Verlangerungsoption
Ermoglicht Vertragsanpassungen bei Berufs-
wechsel oder steigendem Regelrentenein-

trittsalter. Fihrt der Wechsel zu einer glnsti-
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geren Einstufung, kann der Beitrag reduziert
oder die BU-Rente erhoht werden - auch bei
Schulern, Auszubildenden und Studierenden.
- Verzicht auf Umorganisation bei
Selbststandigen

Keine Prifung der Umorganisation bei akade-
mischer Ausbildung, Meister- oder Techniker-
abschluss mit mindestens 90 % kaufmanni-
scher bzw. organisatorischer Tatigkeit sowie
in Betrieben mit weniger als vier festangestell-

ten Mitarbeitern.

Ein weiteres Highlight:
die preisgekronte Aktiv-Variante
Neben der Premium-Variante bietet der

Minchener Verein mit der DHBU Aktiv eine

Makler. In besten Handen.

Stefan Eisenmann
Vertriebsleiter Miinchener Verein
Maklervertrieb

KONTAKT

Stefan Eisenmann

Zukunft. In besten Handen.

passgenaue Losung flr korperlich Tatige,
die gerade erst mit dem renommierten As-
sekuranz-Award ausgezeichnet wurde. Sie
ber(cksichtigt die besonderen Risiken dieser
Zielgruppe, bei der Unfalle haufig vorkommen
und bereits leichte Beeintrachtigungen des
Bewegungsapparats zur Berufsunfahigkeit
fuhren kénnen. Bei Berufsunfahigkeit infolge
eines Unfalls oder durch Beeintrachtigung
des Bewegungsapparats zahlt die DHBU
Aktiv bereits bei 50 % BU die volle Rente, bei
anderen Ursachen 25 %. So kénnen Sie lhren
Kunden eine vollwertige, leistungsstarke und
zugleich bezahlbare BU-Absicherung bieten,
starker als Alternativen wie Grundfahigkeits-

oder Erwerbsunfahigkeitsversicherungen.

Mehr im Maklernetz

Muanchener Verein, Vertriebsleiter / Maklervertrieb

Pettenkoferstr. 19, 80336 Miinchen
Mobil:  +49 1717436679

E-Mail:
www.muenchener-verein.de

eisenmann.stefan@muenchener-verein.de



Hand in Hand ist

HanseMerkur

Die passende Absicherung fur jede Zielgruppe

Egal, ob preisbewusste oder leistungsorientierte Kunden - die HanseMerkur bietet flr jede Zielgruppe
den passenden Versicherungsschutz zu einem ausgezeichneten Preis-Leistungs-Verhéltnis.
Profitieren auch Sie von den Mehrwerten der HanseMerkur!

Unsere Highlights

e Start Fit - Einsteigertarif mit Optionsrecht

e Advanced Fit und Advanced Fit S — fur preissensible Kunden ohne Selbstbehalt
e Top Fit - leistungsstarke Absicherung mit Selbstbehalt

e Best Fit und Best Fit S — unser Hochleistungstarif ohne Selbstbehalt

e Kids Fit - die optimale Absicherung fiir Kinder

e Be Fit — Beamte leistungsstark absichern

Mit unseren bKV Budgettarifen kénnen Sie auch bei Arbeitgebern punkten.
e Keine Gesundheitsfragen und sofortiger Versicherungsschutz schon ab 5 Mitarbeitern

e Flexible Tarifgestaltung inkl. innovativem Krebs-Scan
e Einfache digitale Prozesse

Lukas Deckert
Vertriebsleiter Kranken

E-Mail: lukas.deckert@hansemerkur.de
Tel.: 0179 1355555
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Zukunft beginnt mit Gesundheit

Der Fachkraftemangel ist fiir viele Unter-
nehmen eine wachsende Herausforderung
- bei der Suche nach neuen qualifizierten
Mitarbeitern ebenso wie bei der Bindung

von erfahrenen Angestellten.

Mit einer betrieblichen Krankenversicherung
(bKV) gehen Sie das Thema proaktiv an und
machen einen groBen Schritt zu mehr Unter-
nehmenserfolg: ,Die bKV ist bei den Mitar-
beiter-Benefits unter den Top 5% weiB3 Versi-
cherungsexperte Holger Dowe. ,Und die DKV
dank jahrzehntelanger Erfahrung ein starker
Partner, der Kunden vom Familienbetrieb bis

zum GroBkonzern Uberzeugt.”

Das Portfolio der DKV erganzt den grund-
legenden Schutz der Gesetzlichen Kran-
kenversicherung in wichtigen Bereichen wie
Zahngesundheit oder Sehhilfen. So spurt Ihre
Belegschaft sofort ein Plus an Wertschatzung.

Und das ganz ohne Gesundheitsprufung.

Die DKV bietet drei Varianten einer arbeitge-
berfinanzierten bKV: Sie wahlen entweder aus
4 Kompakt-Lésungen oder stellen den Schutz
aus 22 Einzelbausteinen zusammen. Abge-
rundet wir das Portfolio mit unseren Budget-
bausteinen. Damit erhalten Mitarbeiter jedes
Jahr ein Gesundheitsbudget von wahlweise
300, 600, 900 oder 1.200 Euro - frei nutzbar

im Rahmen der angebotenen Leistungen.

Alternativ hat die DKV auch eine arbeitneh-
merfinanzierte bKV im Angebot. ,Hier schlie-
Ben Sie nur den Rahmenvertrag ab und er-
moglichen damit individuelle PKV-Lésungen®,
erklart Holger Dowe. ,In jedem Fall gilt: Ihr
Verwaltungsaufwand bleibt gering. Auch der
digitale Service sowie die Gesundheitsser-
vices Uberzeugen Kunden ebenso wie Focus
Money oder Chip. ,So wurde zum Beispiel
auch die DKV Kunden App von den Fachma-
gazinen top bewertet.“ bemerkt Holger Dowe.
»Bei Fragen rund um das Thema bKV bin

ich gerne fiir Sie da.”
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DKV

Deutsche Krankenversicherung

Betriebliche Krankenversicherung (bKV).

Einfach. Direkt.
Flexibel - unsere bKV-
Budgetbausteine.

Der PlusPunkt fiir Ihren Erfolg: die betriebliche
Krankenversicherung der DKV.

Ganz neu und besonde‘rs
unkompliziert im Vertrieb

d der ERGO

-

Wir haben die Antwort auf akuten Fachkrdftemangel und steigende Krankensténde: Bieten
Sie Thren Geschdftskunden jetzt unsere unkomplizierten bKV-Budgetbausteine an - mit
spiirbaren Benefits und mehr Gesundheit fiir die ganze Belegschaft. Ohne Sublimits!

KONTAKT

Holger Dowe

Key Account Manager, ERGO Group AG
Vertriebsdirektion Finanzvertriebe,
Pools & Key-Accounts Gesundheit

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




<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

PRIVATE ALTERSVORSORGE

Einfach mehr drin:
ALfonds mit fonds-
basierter Auszahlphase

So kénnen lhre Kunden auch im Rentenalter
in Fonds investiert bleiben und noch mehr
aus ihrer Rente machen!

www.vermittlerportal.de/alfonds




VERSICHERUNGEN _ NURNBERGER

Vermogensaufbau ab Geburt:

mit der NURNBERGER

Studium, Flihrerschein, eigenes Haus: Eltern wollen, dass ihre Kinder spater einmal ihre Traume verwirklichen kénnen. Dafiir

NURNBERGER

VERSICHERUNG

braucht es eine finanzielle Grundlage. Mit dem Vermoégensaufbau4Kids bieten Vermittler ihren Kunden das passende Produkt.

Vermoégensaufbau4Kids

Das Produkt ist einfach aufgebaut und bie-
tet gleichzeitig viele Features, die fur einen
lebensbegleitenden Vermodgensaufbau wich-
tig sind. Das Grundprinzip: Die Sparbeitrage
werden in die fondsgebundene Rentenpolice
(NFX) investiert. Flexibilitat und niedrige Kos-
ten stehen dabei ebenso im Fokus wie die Si-

cherung des Gesundheitszustands.

Ein Produkt, viele Vorteile

So muss nicht alles zu Vertragsbeginn fir
immer und ewig entschieden werden. Ganz
im Gegenteil: Wahrend der Laufzeit kann
zu jedem Zeitpunkt eine Garantie ein- oder
ausgeschlossen werden. Das gilt auch fur die
Beitragsdynamik und die Pflegeoption. Hier-
bei handelt es sich um eine erhdhte Rente bei
Pflegebedrftigkeit im Rentenbezug.

Bereits ab 25 EUR im Monat kann mit dem
Vermogensaufbau begonnen werden. Wer
will, entscheidet sich fir eine Dynamik zwi-
schen 3-20%. Zudem hat der Kunde die
Moglichkeit, den Beitrag bis zum 3-Fachen

KONTAKT

Uwe Theil

Maklerbetreuer Personenversicherung
NURNBERGER Versicherung

Telefon: +49 9115312041

Mobil:  +49151538 40 641
E-Mail: uwe.theil@nuernberger.de
www.nuernberger.de
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des urspriinglichen Anfangsbeitrags zu er-
hohen (maximal 760 EUR im Monat). Und
mehrmalige Zuzahlungen bis 500.000 EUR
ins Fondsvermogen Uber die gesamte Ver-

tragslaufzeit sind ebenfalls moglich.

Rendite und Sicherheit

Generell gilt: Vermittler bieten mit dem Ver-
mogensaufbau4Kids ihren Kunden Rendite
und Sicherheit zugleich. Denn das Tarifwerk
vereint die reine Fondspolice mit einer Ga-
rantieleistung. Hierbei kdénnen Kunden die
Garantie nach Bedarf anpassen. Und es gibt
einen garantierten Rentenfaktor ohne Treu-
handerklausel inkl. Gunstigerprifung. Der
Rentenbeginn kann Ubrigens auf das Alter 62
vorverlegt oder bis zum Alter 84 Jahre hin-
ausgeschoben werden.

Ein weiterer Vorteil: Mit der Protect-Option
kann das erreichte Guthaben risikominimie-
rend umgeschichtet werden. Und falls der
Versorger stirbt, zahlt die NURNBERGER
die Beitrage weiter bis zum Ende der Versor-

gungsphase des Kindes (max. bis Alter 27).

Méglich macht dies der sogenannte Versor-
ger-Schutz, der optional als Zusatzbaustein
wahlbar ist. Und was das Produkt besonders
flexibel macht: Méchte das Kind spater einmal
Geld aus dem Fondsvermdgen entnehmen,
so ist das mehrmals wahrend der gesamten
Vertragslaufzeit moglich. Doch auch bei den
Rentenleistungen haben die Produktentwick-
ler auf maximale Flexibilitat geachtet. So kann
der Kunde spater selbst entscheiden: Kapi-
talauszahlung, Teilkapitalauszahlung oder

Ubertragung der Fondsanteile.

EKS-Option

Ein weiteres Highlight: die kostenlose EKS-
Option im Vermoégensaufbau4Kids. Denn
sie bietet Schilern friihzeitig den wichtigen
Schutz bei Berufs- bzw. Schulunfahigkeit oder
bei Verlust von Fahigkeiten — ohne erneute Ri-
sikoprifung mit einer max. monatlichen Rente
von 1000 EUR. Dabei mlssen die Gesund-
heitsfragen nur einmal bei Vertragsabschluss
beantwortet werden.

Ab 5 Jahren kénnen Eltern fur ihr Kind die
Schulunfahigkeitsversicherung (Grundschu-
ler) oder Grundfahigkeitsversicherung (GF)
abschlieBen. Ab 10 Jahren und dem erstma-
ligen Ubertritt auf eine weiterfiinrende Schule
ist der Abschluss einer Schiler-Berufsunfa-
higkeitsversicherung (Schuler-BU) mdglich.
Alternativ kann der Nachwuchs erst zu Beginn
einer Berufsausbildung oder eines Studiums
bzw. bei Start ins Arbeitsleben eine BU oder
GF abschlieBen.

Weitere Informationen unter:

vertrieb.nuernberger.de/kindervorsorge
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Ich will nicht das Notigste,
sondern cas Beste.

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

Dennis Mai

Key Account Manader Krankenversicherung
Telefon 089 55144-272

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



