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SDV INTERN _ Journal

EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

mit Erscheinen dieser Ausgabe des Makler-
magazins blicken wir bereits auf gut die Halfte
eines erfolgreichen Geschaftsjahres zurlck.
Ein Grund fir die positive Halbzeitbilanz sind
zweifellos unsere Prozesse. Denn mit ihnen
steht und fallt der Erfolg eines Unternehmens.
Das gilt fur die SDV AG genauso wie fur un-
sere Kooperationspartner: Waren wir nicht
in der Lage, sie vertrieblich optimal zu un-
terstlitzen, waren sie nicht so loyal. Fir Euer
entgegengebrachtes Vertrauen bedanke ich

mich an dieser Stelle herzlich!

Denn manch einer halt uns bereits seit mehr
als 15 Jahren die Treue. Damals starteten wir
mit der Pramisse, eine maximal serviceorien-
tierte Prozesslandschaft aufzubauen. Makler
sollten bei uns die Lésungen finden, die dem
Markt bisher fehlten. Das ist bis heute unsere
Leitlinie. Von Anfang an sind die Ideen unse-
res COOs Thomas Mdller maBgeblich fiir die
Entwicklung unserer digitalen Services. Er ist

sozusagen der Architekt unserer Prozesse.

Was dabei sein Antrieb ist, welchen Stellen-
wert Branchenstandards wie BiPRO im SDV-
Universum haben und auf welche prozessua-
len Meilensteine Thomas zurtickblickt, erklart
er im Interview. Im Leitartikel dieser Ausgabe
erfahrt Ihr auBerdem, wie |hr als Makler kon-
kret von unserer Prozesslandschaft profitiert.
Des Weiteren widmen wir uns dem topaktu-
ellen Thema Generationenberatung. Es ist

kein Geheimnis, dass Bestande altern und

die Ansprache jungerer Kundengruppen ein
gewisses Fingerspitzengefihl verlangt. Doch
wer die Bedlrfnisse und kommunikativen
Vorlieben der einzelnen Generationen kennt,
kann gezielt punkten. Im Artikel verraten wir
Euch, was Boomer, Gen X, Millennials, Gen Z
und Gen Alpha ausmacht - und wie Ihr Euch

diese Kundengruppen vertrieblich erschlieBt.

Das ist noch nicht alles, denn in der Rubrik
QOutsourcing schauen wir diesmal genau hin:
Was passiert eigentlich, wenn ein Maklerun-
ternehmen ab einem gewissen Punkt stag-
niert? Und wie unterstitzt die SDV AG dabei,
Ressourcen zu schaffen und Entwicklung
wieder zu ermoglichen? So viel sei schon hier
verraten: Es sind fUnf zentrale Services, die

wirklich jeden Makler weiterbringen.

Zu guter Letzt empfehle ich Euch, auf jeden
Fall einen Blick auf die Newsseite zu werfen.
Denn mylnsure Office verfligt ab sofort Gber
die geniale KI-Funktion, um Daten aus Doku-
menten zu erfassen. Damit erledigt |hr Eure

Vertragsanlage in wenigen Sekunden.

Nun winsche ich Euch viel Freude mit dieser
Ausgabe des Maklermagazins und weiterhin

gute Geschafte!

Herzlichst,
Armin Christofori

CEO derSDV AG A
b 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

SDV INTERN _ Journal

Partner werben Partner

Das wertvollste Gut der Branche ist die Empfehlung. Das gilt auch
fur Maklerpools. SDV-Partner kénnen Uiber die Unternehmensweb-
site interessierten Kontakten eine SDV-Kooperation empfehlen.
Eine erfolgreiche Empfehlung wird mit attraktiven Boni honoriert.

Mehr dazu unter www.sdv.ag/partner-werben-partner

Aktuelle Termine

Makler-meets-Company (online)

1. September 2026
6. Oktober 2026
3.November 2026
1. Dezember 2026

Jeweils von 10.00 Uhr
bis ca. 14.20 Uhr

www.sdv.ag/

veranstaltungen

INS

f’ OFFICE

mylnsure Office:
Ab sofort sekundenschnell
Vertrage anlegen

SDV-Partner sparen bei der Vertragsanlage in mylnsure Office
jetzt viel Zeit. Denn eine neue KI-Funktion zur Erfassung von Daten
aus Dokumenten erledigt die Aufgabe in Sekunden. Einfach das
entsprechende Dokument - beispielsweise den Versicherungs-
schein, einen Kindigungsschein, eine Beitragsanpassung - oder
ein Foto davon hochladen, den Rest erledigt das Tool. Vorausset-
zung: Der Kunde muss bereits in MIO hinterlegt sein. Notwendige
Informationen, die sich nicht auf dem Vorlage-Dokument befinden,

sind handisch zu erganzen.

Das Wichtigste
direkt aufs Smartphone

Unsere WhatsApp-News sind inzwischen ein echtes Erfolgs-
format: RegelmaBig erhalten mehrere Hundert Abonnenten als

Erste die wichtigsten Neuigkeiten aus dem Herzen der SDV AG.

Du moéchtest 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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Viele Makler verlieren Zeit und Umsatz
durch gewachsene Strukturen. Die SDV
AG zeigt, wie klare Prozesse, Beratung und

Outsourcing neue Freirdume schaffen und

nachhaltiges Wachstum erméglichen.

Erfolgreicher Vertrieb lebt von drei Dingen:
Empathie, Fachwissen und funktionierenden
Prozessen. Hakt es bei einem dieser drei
Faktoren, gerat das gesamte System ins Sto-
cken. Ohne Empathie gewinnen Makler keine
Kunden flr sich. Ohne Fachwissen kénnen
sie nicht kompetent beraten. Und ohne funk-
tionierende Prozesse verlieren sie wertvolle
Zeit, die an anderer Stelle sinnvoller investiert
ware. Doch gerade die Prozesse sind in den
meisten Maklerburos der Flaschenhals. Ein-
mal implementiert, werden sie in der Regel
nicht mehr angepasst oder weiterentwickelt.
Wahrend sich im GroBen vieles verandert,
bleiben die Ablaufe im Kleinen gleich. Die Fol-
ge: Makler verlieren den Anschluss, sind nicht
mehr wettbewerbsfahig und verzetteln sich

zunehmend im Tagesgeschaft.

Eine subtile Abwartsspirale beginnt. Der
Druck nimmt zu, die Motivation sinkt, das
Energielevel ebenfalls. Jeder Tag besteht
daraus, das Geschaft so gut wie moglich
am Laufen zu halten. Fur Bestandsarbeit,
Servicegesprache, Neukundenakquise oder
frihere Ziele wie eine Spezialisierung fehlt
die Zeit. Unternehmensentwicklung und
gezielte Umsatzsteigerung bleiben auf der
Strecke. Dabei mussten die meisten Makler
nur drei Schritte gehen, um eine Verande-

rung herbeizuflhren.

Schritt 1

Anbindung
an die SDV AG

Eine Poolanbindung legt den Grundstein flr
eine nachhaltige Veranderung der Ablaufe im
Maklerbiro. Denn eine Kooperation mit der
SDV AG erdffnet Maklern neue Vertriebs-
strategien, Zugriff auf praxisorientierte Tools

und personliche Vertriebsunterstltzung.

Auch wenn eine Anbindung zunachst mit ei-
nem gewissen Aufwand und Veranderung
verbunden ist: Langfristig zahlt sich diese
Entscheidung aus. Denn mit einer Koopera-
tion erhalten Partner automatisch Zugriff auf
Prozesse, die wirksam sind und kontinuierlich

angepasst werden.

Wer das umfangreiche Angebot der Ver-
triebslandschaft ausreizt, schafft sich die
Freirdume, die vorher gefehlt haben. Endlich
ist Zeit fur Tatigkeiten, die dem Unternehmen
zugutekommen und auf das Courtagekonto
einzahlen. Doch hierfiir braucht es eine Stra-
tegie und Struktur. Beides wird in Schritt 2

ermittelt.

SDV INTERN _ Maklerpool

Schritt 2

Unternehmensberatung
durch SDV-Experten

Den Weg in die Selbststandigkeit schlagen
viele Makler mit einem konkreten Ziel ein.
Doch im Laufe der Zeit verfestigen sich Rou-
tinen, die eine Weiterentwicklung blockieren.
Das berihmte Hamsterrad halt Einzug ins
Maklerbiro und verschwindet nicht einfach
wieder. Die meisten Vermittler sind sich des-
sen bewusst, wissen jedoch nicht, wie sie
etwas andern kénnen. Manch einem fehlt zu-
dem schlicht die Energie dafir. SDV-Partner
genieBen hier einen entscheidenden Vorteil:
Sie profitieren von der hauseigenen Unter-

nehmensberatung durch erfahrene Experten.

Die Unternehmensberatung ist fester Be-
standteil jeder neuen Partnerschaft, aber
auch jederzeit von bestehenden Partnern
buchbar. Ziel ist es, eine fundierte Bestands-
aufnahme durchzufihren und gemeinsam he-
rauszufinden, in welche Richtung sich das Un-
ternehmen entwickeln soll. AnschlieBend wird
ermittelt, wie das gelingen kann. Eine groBe
Unterstltzung bei der Umsetzung ist in jedem
Fall das Outsourcing-Angebot der SDV AG.

el

L
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SDV INTERN _ Maklerpool

Schritt 3

Aufgaben auslagern

Burokratie ist der groBte Zeitfresser im
Maklerblro. Unterlagen ablegen, Anfragen
bearbeiten und weiterleiten, Kommunika-
tion mit den Gesellschaften, Dokumente auf
Handlungsbedarf sichten... das alles bindet
Ressourcen. Insbesondere dann, wenn es
keine Angestellten gibt. Die SDV AG Uber-
nimmt all diese Aufgaben im Rahmen ihres
Outsourcing-Angebots. Empfehlenswert ist,
es vollumfanglich auszuschopfen. Denn da-
mit schaffen sich Makler wichtige Freiraume
im Tagesgeschaft. Doch auch eine teilweise
Nutzung erleichtert den Arbeitsalltag merk-
lich.

Den Dokumentenservice sollten Makler in
jedem Fall in Anspruch nehmen. Denn gemaR
der Erfahrung des Pools erfordern nur etwa
10 bis 15 Prozent der eingehenden Unterlagen
Handlungsbedarf. Der Rest ist Ablage. Uber-
lassen Makler die Organisation eingehender
Dokumente der SDV AG, befassen sie selbst
sich nur noch mit den Unterlagen, die wirk-
lich ihre Aufmerksamkeit bendtigen. Denn
nur diese werden per E-Mail an sie zurlck-
gespielt. Alles Ubrige legt die Fachabteilung
direkt im Maklerverwaltungsprogramm beim

entsprechenden Kunden ab.
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Bonus

Der Knackpunkt im Vertriebsprozess

Wenn wir Prozesse betrachten, darf auch der Vertriebsprozess nicht fehlen. Hier
gibt es einen Faktor, der haufig zum Absprung des Kunden flhrt: Medienbruch. Die
meisten Beratungen finden digital statt — auch wenn sich Makler und Kunde gegen-

Ubersitzen.

Der Tarif wird mit einem Online-Rechner verglichen, Unterlagen werden am Bild-
schirm gezeigt, das Angebot wird Uber eine Abschlussstrecke oder direkt im Rech-

ner erstellt.

L% Doch spitestens bei der Unterschrift kommt der Bruch!

Anstatt den Kunden digital unterzeichnen zu lassen und den Antrag online zu versen-
den, drucken viele Makler die Unterlagen immer noch aus. Vielleicht geben sie sie dem

Kunden sogar mit — und warten dann vergeblich auf eine positive Riickmeldung.

Wer seinen Verkaufsprozess durchgehend digital gestaltet, tappt nicht in diese Falle.
Im Gegenteil: Er sorgt dafir, dass der Kunde zlgig seine Police in Handen halt und
somit zeitnah abgesichert ist. Bei einem vollstandig digitalen Verkaufsprozess geht
es nicht darum, erhéhten Druck auf den Kunden auszutiben. Es geht darum, ihm zu
signalisieren: lch kimmere mich. Ich arbeite zeitgemags. Ich liefere Resultate — ohne

langwieriges Hin und Her oder unnétigen Papierkram.

Gerade junge Kunden legen darauf groBen Wert. Deswegen ist die Vertriebsplatt-
form der SDV AG so konzipiert, dass Makler vom Tarifvergleich bis zum Abschluss

papierlos und zeitsparend arbeiten kobnnen.

Lﬁ Wie die Prozesslandschaft der SDV AG im Detail aussieht und was die
Idee hinter der Gestaltung war, erklart COO Thomas Mdller auf den folgenden

Seiten im Interview.



IMINTERVIEW

SDV INTERN _ Maklerpool

~Wir gehoren zu den digitalen Taktgebern

der Branche.”

Thomas Miiller
COO der SDV AG
ww.sdv.ag

Der Erfolg eines Maklers steht und fallt mit
seinen Prozessen. Deswegen bietet die
SDV AG ihren Kooperationspartnern eine
Prozesslandschaft, die Vertrieb aktiv un-
terstiitzt und gezielt fordert. Gleichzeitig
entlastet sie im Tagesgeschift. Thomas
Miiller, COO, gibt einen detaillierten Ein-
blick in die Struktur der SDV Vertriebs-
landschaft und erklért, wie Makler konkret

davon profitieren.

Thomas, Du bist der Architekt der SDV
Prozesslandschaft. Mit welcher Vision bist
Du 2009 von der Idee in die Umsetzung
gegangen?

Meine Vision war von Anfang an klar: Ich wollte
eine moglichst einfache, schlanke Prozessar-
chitektur schaffen, die trotzdem hochleistungs-
fahig ist. Weg von komplizierten Strukturen -

hin zu einer intuitiven, fUr jeden verstandlichen

Arbeitswelt. Das groBe Ziel dahinter war der
Aufbau einer vollstandig digitalisierten und
weitgehend automatisierten ,Versicherungs-
fabrik®. Eine Plattform, auf der Prozesse im
Hintergrund effizient laufen, wahrend sich der
Anwender auf das Wesentliche konzentrieren

kann: den Vertrieb und den Kunden.

Worauf lag bei der Gestaltung Dein Fokus?
Besonders wichtig war mir die Nutzerper-
spektive. Jeder sollte sich schnell zurecht-
finden, ohne lange suchen zu mussen. Die
Systeme sollten den Anwender aktiv unter-
stUtzen, damit er einfach, schnell und zielge-
richtet zu seinem optimalen vertrieblichen
Ergebnis kommt. Kurz gesagt: maximale Ein-
fachheit in der Nutzung bei maximaler Effizi-

enzim Hintergrund.

Erlautere bitte kurz die Kernelemente der
SDV Prozessstruktur.

Im Zentrum unserer Prozessstruktur steht
eine leistungsstarke CRM-Software - sie ist
das Herz unseres Unternehmens. Dieses
System verarbeitet alle Daten und Infor-
mationen, die wir von Versicherungsgesell-
schaften erhalten, und stellt sicher, dass sie
strukturiert, einheitlich und effizient nutzbar
sind. Darauf aufbauend haben wir fir unsere
Partner einen webbasierten Bestandsspiegel
entwickelt. Dieses Tool bietet jederzeit einen
aktuellen Uberblick (iber alle Vertrags- und
Bestandsdaten - transparent, schnell und

ortsunabhéangig verfugbar.

..aber das ist noch nicht alles, oder?

Ein wichtiger Baustein ist dabei auch unsere
Endkunden-App. Sie ermdglicht es unseren
Vertriebspartnern, ihren eigenen Kunden
einen direkten Zugang zu ihren Versiche-

rungsunterlagen zu bieten. So schaffen wir

nicht nur Transparenz, sondern stérken auch
die Kundenbindung und bringen die Verwal-
tung von Versicherungen auf ein modernes,
digitales Niveau.

Ergéanzt wird das Ganze durch einen internen
Bereich, der als zentrale Arbeitsplattform
dient. Dort blindeln wir alle relevanten Tools
der Versicherungsgesellschaften sowie ver-
schiedene Abschlussrechner. Unsere Partner
haben somit alles, was sie fir ihre tagliche
Arbeit bendtigen, an einem Ort - effizient,

Ubersichtlich und ohne Medienbriche.

Wenn Du zuriickblickst: Was sind Deine
personlichen Meilensteine bei der Ent-
wicklung der SDV Vertriebslandschaft?

Es gab tatsachlich einige klare Meilensteine.
Der erste groBe Schritt war die konsequente
Professionalisierung unseres CRM-Systems.
Damit haben wir die Grundlage geschaffen,
um Daten sauber zu verarbeiten und Pro-
zesse effizient abzubilden. Darauf aufbauend
war die Integration der BiPRO-Technologie
ein entscheidender Fortschritt. Sie hat uns
ermoglicht, die Kommunikation mit den Ver-
sicherungsgesellschaften zu standardisieren
und deutlich starker zu automatisieren - ein
echter Gamechanger in der taglichen Arbeit.
Ein weiterer wichtiger Meilenstein war der
Aufbau unseres webbasierten Bestandsspie-
gels. Damit haben wir unseren Partnern erst-
mals eine transparente, jederzeit verfugbare
Sicht auf ihre Bestande gegeben. Und zuletzt
die Entwicklung unserer Endkunden-App: Sie
bringt die Digitalisierung direkt zum Kunden
und schafft eine neue Qualitat in der Betreu-
ung und Bindung.

Jeder dieser Schritte hat dazu beigetragen,
unsere Vision einer durchgéangig digitalen
und effizienten Vertriebslandschaft Sttick flr

Stlick Realitat werden zu lassen.
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SDV INTERN _ Maklerpool

Mit dem Wissen von heute: Was wiirdest
Du anders machen?

Mit dem Wissen von heute wiirde ich tatsach-
lich nichts grundlegend anders machen. Un-
sere Systemlandschaft ist modern, flexibel
und in der Lage, alle relevanten Anforderun-
gen abzubilden. Wichtig ist aber: Stillstand
gibt es in unserer Branche nicht. Auch wenn
die Architektur heute sehr gut funktioniert,
entwickeln wir sie kontinuierlich weiter -
technologisch wie auch aus Anwenderpers-
pektive. Der wesentliche Punkt ist aus meiner
Sicht, dass wir frih auf die richtigen Prinzipi-
en gesetzt haben: einfache Strukturen, hohe
Automatisierung und eine klare Ausrichtung
auf den Nutzen flr unsere Partner. Diese Ent-

scheidungen tragen bis heute.

Welche Innovation war aus Deiner Sicht
die bisher wichtigste fiir die angebunde-
nen Partner der SDV AG?

Die wichtigste Innovation fir unsere angebun-
denen Partner ist in meinen Augen ganz klar
unser Bestandsspiegel ,mylnsure Office* -
in Kombination mit unserer Endkunden-App.
Diese digitale Kommunikationsplattform er-
moglicht eine einfache und zugleich hoch
automatisierte Zusammenarbeit - sowohl
mit uns als auch mit den Versicherungsge-
sellschaften. Prozesse laufen im Hintergrund,
wahrend der Anwender sich auf das Wesent-
liche konzentrieren kann.

Unser Anspruch war und ist es, Versiche-
rungstechnik so einfach und zuganglich wie
moglich zu machen. Mit ,mylnsure Office” und
der Endkunden-App ist uns genau das gelun-
gen: eine durchgangige, medienbruchfreie
Arbeitswelt, die Effizienz schafft und gleich-

zeitig die Kommunikation deutlich verbessert.

Was ist Dein Ziel bei der Weiterentwick-
lung der Prozesse?

Unser langfristiges Ziel ist die vollstandig digi-
talisierte Verarbeitung aller von den Versiche-
rungsgesellschaften gelieferten Dokumente.
Damit schaffen wir die Grundlage fir eine
nahezu tagesaktuelle Bearbeitung - schnell,
effizient und ohne Verzdgerungen. Wir sind
hier bereits auf einem sehr guten Weg. Insbe-
sondere durch den Einsatz der BiPRO-Tech-
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nologie kénnen wir Prozesse immer weiter
automatisieren und standardisieren. Unser
Anspruch bleibt dabei unverandert: Wir wollen
die Ablaufe flir unsere Partner so einfach wie
moglich gestalten, Medienbriiche vermeiden
und gleichzeitig die Geschwindigkeit und Qua-

litdt der Verarbeitung kontinuierlich steigern.

,Die Qualitat
unserer Prozesse
stellen wir durch
eine konsequente

und nahezu
lickenlose Uber-
wachung sicher.”

Thomas Muller

Wie stellst Du die Qualitit unserer Prozes-
se sicher?

Die Qualitat unserer Prozesse stellen wir
durch eine konsequente und nahezu Itcken-
lose Uberwachung sicher. Dafiir haben wir
zusatzlich eine Business-Intelligence-Losung
direkt auf unserer Datenbank implementiert,
die uns eine detaillierte und laufende Analy-
se aller relevanten Prozesse ermoglicht. So
erkennen wir frihzeitig UnregelmaBigkeiten,
Fehler oder Optimierungspotenziale. Sobald
etwas auffallt, handeln wir sofort: Themen
werden direkt adressiert, Prozesse ange-
passt und nachhaltig verbessert.

Dieser datengetriebene und kontinuierliche
Verbesserungsansatz ist ein zentraler Be-
standteil unserer Arbeitsweise. Er sorgt dafr,
dass unsere Prozesse nicht nur stabil laufen,
sondern sich stetig weiterentwickeln — immer
mit dem Ziel, unseren Partnern die bestmogli-

che Qualitat zu bieten.

Worin unterscheidet sich die Prozessland-
schaft der SDV AG vom Angebot anderer
Pools?

Grundsatzlich ahneln sich die Prozessland-
schaften der Pools in vielen Bereichen - das
ist auch nachvollziehbar, da alle mit &hnlichen
Anforderungen und Schnittstellen arbeiten.
Was uns jedoch unterscheidet, ist unser Fo-
kus auf intelligente Prozessveredelung. Ein
Beispiel daflr ist ein spezielles Feature, mit
dem wir wichtige Dokumente gezielt flr unse-
re Vertriebspartner priorisieren und aktiv per

E-Mail aussteuern.

Erklar das bitte einmal genauer.

Wir filtern relevante von weniger wichtigen
Informationen und erméglichen so eine deut-
lich schnellere und effizientere Bearbeitung
im Alltag. Besonders stark ist dabei, dass wir
diesen Ansatz auch auf BiPRO-Dokumente
anwenden koénnen. Méglich wird das durch
eine eigens entwickelte Prozessmaschine, die
wir direkt in unser CRM integriert haben. Sie
sorgt dafur, dass Informationen nicht nur an-
kommen, sondern auch genau dort wirken, wo
sie gebraucht werden. So schaffen wir echten
Mehrwert im Tagesgeschaft - durch weniger

Komplexitat und mehr Geschwindigkeit.

Digitalisierung ist ein Kernthema der SDV
AG. Bitte skizziere kurz den Digitalisie-
rungsgrad der Vertriebslandschaft und,
wenn méglich, geplante beziehungsweise
aktuelle Optimierungsvorhaben.

Der Digitalisierungsgrad unserer Vertriebs-
landschaft ist bereits heute betrachtlich -
und gleichzeitig arbeiten wir kontinuierlich da-
ran, ihn weiter auszubauen. Aktuell lauft eine
Vielzahl von Projekten. Ein zentraler Fokus
liegt dabei auf der Weiterentwicklung unseres
.,mylnsure Office", das wir Schritt fir Schritt
noch leistungsfahiger und anwenderfreundli-
cher gestalten.

Auch unsere Endkunden-App entwickeln
wir gezielt weiter. Klinftig sollen Kunden bei-
spielsweise die Mdglichkeit haben, per Foto
Daten aus einer Versicherungspolice zu er-
fassen, die dann automatisch im System an-
gelegt werden. Das reduziert Aufwand und

macht Prozesse noch einfacher und schnel-



ler. DarUiber hinaus planen wir, insbesondere
groBeren Partnern eine API zur Verfligung zu
stellen. Damit kdnnen sie ihre eigenen Syste-
me unkompliziert an unsere Plattform anbin-
den und Prozesse nahtlos integrieren.

Unser Ziel ist klar: Wir wollen die Digitali-
sierung nicht nur vorantreiben, sondern fur
unsere Partner und deren Kunden konkret
erlebbar und nutzbar machen - einfach, effi-

zient und ohne technische Hurden.

Gemessen am Digitalisierungsgrad der
Branche: Wo ordnest Du den Status quo
der SDV AG ein?

Ich bin Uberzeugt, dass wir im Branchenver-
gleich ganz vorn mit dabei sind. Unser Digi-
talisierungsgrad ist bereits heute sehr hoch,
insbesondere was die Automatisierung von
Prozessen, die Integration von BiPRO-Stan-
dards und die durchgangige Systemland-
schaft betrifft. Was uns dabei besonders aus-
zeichnet, ist nicht nur die Technologie selbst,
sondern die konsequente Ausrichtung auf
den Nutzen flr unsere Partner. Digitalisierung
ist bei uns kein Selbstzweck, sondern darauf
ausgelegt, den Arbeitsalltag spurbar einfa-

cher, schneller und effizienter zu machen.

Hat das Unternehmen seine selbst ge-
steckten Ziele in diesem Punkt erreicht?

Wir sehen uns nicht am Ziel, sondern als
Vorreiter in einem kontinuierlichen Entwick-
lungsprozess. Wir hinterfragen bestehende
Ldsungen, treiben Innovationen aktiv voran
und setzen neue Impulse - sowohl technisch
als auch in der praktischen Anwendung. In
Summe wirde ich sagen: Wir gehdren zu den
digitalen Taktgebern der Branche und haben
eine sehr gute Ausgangsbasis, um diese Posi-

tion weiter auszubauen.

Brancheneinheitliche Standards wie Bi-
PRO und funktionierende Schnittstellen
sind ein Dauerbrenner-Thema, wenn es
um Digitalisierung und Poolanbindungen
geht. Wie ist die SDV AG hier technisch
aufgestellt?

Standards wie BiPRO haben flr uns einen
sehr hohen Stellenwert. Sie sind die Grund-

lage dafur, Prozesse wirklich durchgangig zu

digitalisieren und effizient zu gestalten. Die
BiPRO-Technologie ermdoglicht uns perspek-
tivisch die vollstandig digitale Verarbeitung
der von den Versicherungsgesellschaften
gelieferten Dokumente. Besonders positiv
ist, dass die Branche aktuell erstmals den
Eindruck vermittelt, sich klar zu diesen Stan-
dards zu bekennen. Wir messen die Entwick-
lung regelmaBig und stellen fest, dass sich die
Qualitat und Verbreitung von Jahr zu Jahr

deutlich verbessern.

Wie sieht es beim Thema Schnittstellen
aus?

Wir sind inzwischen selbst in der Lage, als
Provider flr unsere Kooperationspartner
aufzutreten und Dokumente bereitzustellen.
Dabei kénnen wir nahezu alle Maklerverwal-
tungsprogramme problemlos anbinden - hier
sehen wir fUr uns kaum noch technische
Barrieren. Und auch flr Partner ohne eige-
nes Maklerverwaltungsprogramm bieten wir
mit ,mylnsure Office” eine leistungsfahige
Alternative. Damit entfallt der Aufwand flr
den Betrieb eines eigenen Systems, wahrend
gleichzeitig alle Vorteile moderner Schnitt-
stellen genutzt werden kénnen. Aus unserer
Sicht sind standardisierte Schnittstellen wie
BiPRO daher ein zentraler Erfolgsfaktor - fur
Effizienz, Skalierbarkeit und eine zukunftsfa-

hige Vertriebs- und Prozesslandschaft.

Worauf achtet die SDV AG, wenn sie digi-
tale Abschlussstrecken von Gesellschaf-
ten in ihre Vertriebslandschaft integriert?
Wir verstehen unsere Vertriebslandschaft
als offene Architektur. Das bedeutet: Versi-
cherungsgesellschaften kénnen grundséatz-
lich alle digitalen Abschlussstrecken bei uns
integrieren, die sie zur Verfligung stellen. Fir
uns als Serviceplattform steht dabei vor allem
ein Punkt im Fokus: Die Abschllsse mussen
eindeutig unseren Kooperationspartnern zu-
geordnet werden kénnen. Nur so ist sicher-
gestellt, dass Prozesse sauber laufen und die

vertriebliche Leistung korrekt abgebildet wird.

Angenommen, ein Partner schopft alle
Maéglichkeiten der Vertriebsplattform aus:

Was bedeutet das fiir sein Geschaft?

SDV INTERN _ Maklerpool

Wenn ein Partner alle Moglichkeiten unserer
Vertriebsplattform konsequent nutzt und un-
seren Prozessen vertraut, verandert das sein
Geschaft splrbar. Er kann sich deutlich star-
ker auf das Wesentliche konzentrieren: sei-
nen Vertrieb und die Beratung seiner Kunden.
Unsere Erfahrung zeigt, dass nur etwa 15 Pro-
zent der eingehenden Dokumente tatsach-
lich aktiv relevant sind und bearbeitet werden
mussen — genau diese steuern wir gezielt per
E-Mail aus. Der GroBteil der Ubrigen Doku-
mente wird von uns automatisiert verarbeitet
und sauber im System abgelegt.

Das bedeutet fur den Partner: weniger Ver-
waltungsaufwand, weniger Ablenkung und
mehr Fokus auf wertschopfende Tatigkeiten.
Fur die Beratung stehen ihm gleichzeitig alle
gangigen Abschlusstools zur Verfligung, so-
dass er schnell zu passenden Angeboten und
Abschllissen kommt.

Der maBgebliche Faktor ist dabei Vertrauen
in die Prozesse. Wer dieses Vertrauen mit-
bringt, gewinnt vor allem eines: Zeit - und

damit mehr Raum flr erfolgreichen Vertrieb.

Welche Angebote der Vertriebslandschaft
soliten SDV Partner unbedingt regelmaBig
nutzen - und warum?

Ein Angebot, das unsere Partner unbedingt
regelmaBig nutzen sollten, ist unsere Endkun-
den-App. Sie ist ein echter Differenzierungs-
faktor im Markt. Unsere Kooperationspartner
gewahren ihren Kunden damit einen moder-
nen, digitalen Zugang zu ihren Versicherun-
gen - transparent, jederzeit verfugbar und
einfach zu bedienen.

Der groBe Vorteil liegt aber vor allem in der
Kundenbindung: Wer seinen Kunden eine sol-
che Losung bietet, schafft eine deutlich enge-
re und nachhaltigere Verbindung. Gleichzeitig
wird es fur Wettbewerber wesentlich schwie-
riger, in diese Kundenbeziehung einzudringen.
Unsere Partner positionieren sich damit nicht
nur als moderne Berater, sondern machen
ihre Kundenbeziehungen deutlich stabiler
und resistenter gegenlber Abwerbeversu-
chen. Kurz gesagt: Die Endkunden-App ist ein
entscheidender Baustein, um sich im Wett-
bewerb klar zu differenzieren und langfristig

erfolgreich zu sein.
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UNTERNEHMENSBERATUNG

Generationenberatung

So gelingt die Ansprache der
unterschiedlichen Zielgruppen

Kundenbediirfnisse sind spezifisch - auch innerhalb der einzelnen Generationen.

Was versierte Makler beachten sollten und wo sie vertrieblich ansetzen kénnen.
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Die meisten Bestande altern gemeinsam
mit dem Makler. Doch im Hinblick auf den
Bestandswert und eine spitere Ruhe-
standsplanung ist es wichtig, auch jiingere

Kunden zu gewinnen.

Hier ist die Ansprache entscheidend. Denn
verschiedene Generationen stehen an ver-
schiedenen Punkten in ihrem Leben. Daraus
ergeben sich spezifische Bedurfnisse hin-
sichtlich Versicherungsbedarf und Betreu-
ung. Die Generationenberatung setzt an der
jeweiligen Lebenssituation an und bietet Ori-

entierung und strategische Empfehlungen.

Makler sollten sich bewusst machen, dass
jede Generation unterschiedliche Werte und
Vorstellungen hat sowie unterschiedliche
Ziele im Leben verfolgt. Wahrend die einen
Losungen flr dauerhafte Liquiditat im Alter
bendtigen, stecken die anderen mitten in der
Familienphase oder stehen vor dem Eintritt
ins Berufsleben. Wichtig ist, die Bedarfe der
einzelnen Generationen-Zielgruppen klar zu
erkennen und Beratungen entsprechend auf-
zubauen. Auch eine Spezialisierung auf eine
bestimmte Altersgruppe und deren Versor-
gung ist moéglich. Dabei unterstitzt die SDV
AG auf Anfrage gern.

Darum ist Generationenberatung
wichtig

Babyboomer, Gen X, Millennials, Gen Z oder
sogar die junge Gen Alpha - jede Altersgrup-
pe bringt eigene Erfahrungen, Vorstellungen
und Kommunikationsgewohnheiten mit. Sie
alle stellen andere Anforderungen an ein Be-
ratungsgesprach oder den Einsatz digitaler
Werkzeuge und Kommunikationsmittel. Der
Maklererfolg hangt daher stark davon ab, wie
gut auf diese Punkte eingegangen wird. Um
den richtigen Ton zu treffen, sollten sich Ver-
mittler mit den Eigenheiten der Generationen

auseinandersetzen:

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

Babyboomer

(1946 -1965)

Diese Gruppe vertraut auf personliche Beratung, feste Ansprechpartner und einfache
Prozesse. Babyboomer schatzen Verlasslichkeit und Kompetenz. Digitale Tools sind

willkommen, aber nicht Pflicht.

Generation X
(1965 -1980)
Die Balance aus digital und persénlich ist fur diese Zielgruppe entscheidend. Gen X

informiert sich online, schlieBt aber bevorzugt beim Makler des Vertrauens ab.

Millennials

(1981-1995)

Millennials sind digital unterwegs, flexibel und immer auf der Suche nach echtem Mehr-
wert. Effiziente Kommunikation, transparente Vergleiche und authentische Marken

Uiberzeugen sie.

Generation Z

(1995 - 2010)

Die Gen Z besteht durch und durch aus Digital Natives. Sie erwartet Self-Service,
mobile Lésungen und transparente Kommunikation — am besten tUber Apps oder Social
Media.

Generation Alpha

(ab 2010)

Die aktuelle Generation ist noch jung, stellt aber die Kunden der Zukunft. Sie wachst voll
digital mit Kl und Chatbots auf. Derzeit entscheiden ihre Eltern (Millennials und Gen Z)

Uber Vorsorge- und Versicherungsthemen.
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SDV INTERN _ Unternehmensberatung

In der Generationenberatung adressieren
Makler die verschiedenen Bedirfnisse ge-
zielt. Wer seine Wunsch-Zielgruppen im
Vorfeld genau analysiert, ist in der Lage, An-
sprache, Kommunikationskanale und Pro-
duktprasentation entsprechend zu gestalten.
So flihlen sich die Kunden gesehen und be-

darfsgerecht abgeholt.

Kundenansprache in der
Generationenberatung:

Hybrid gewinnt

Klassische Kanale wie Telefon, Post oder E-
Mail sind die Basis in Sachen Kundenkom-
munikation. Gerade jingere Generationen
erwarten mehr: Sie wilnschen sich mobile
Services und digitale Angebote in Form von
Kunden-Apps und WhatsApp-Erreichbarkeit.
AuBerdem erwarten sie Online-Prasenz.
Denn wer weder eine vernlnftige Website
noch Auftritte in den sozialen Medien hat, ver-
spielt insbesondere bei jungen Menschen das

wichtigste Gut der Branche: Vertrauen.

Millennials und Gen Z wollen sich Uber einen
Makler informieren, bevor sie in den persén-
lichen Kontakt gehen. Sie wollen wissen, mit
welchem Typ Mensch sie es zu tun haben,
wo die beraterischen Schwerpunkte liegen,
welches Feedback andere Kunden geben.
Vielleicht wollen sie vorab selbst in der ge-
wlinschten Sparte rechnen und vergleichen.
All das funktioniert nur, wenn Makler transpa-
rente, zeitgemaBe digitale Auftritte pflegen.
Denn der Schlussel fur das Vertrauen jlinge-
rer Kunden liegt in der Verbindung von digita-
ler Sichtbarkeit und analoger Kompetenz. Der
Vertragsschluss erfolgt namlich noch immer
bevorzugt im personlichen Gesprach. Digita-
ler Einstieg, analoge Bindung - das ist Gene-

rationenberatung in der Praxis.
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Der Weg zum Makler 2.0
Mit der richtigen Strategie kombinieren Mak-
ler in der Generationenberatung das Beste

aus beiden Welten:

- Digital sichtbar.
Social-Media-Profile und Website sind Pflicht.
Makler mussen dort prasent sein, wo ihre

Zielgruppen unterwegs sind - online.

- Analog verbindlich.
Die persoénliche Ebene ist noch immer der
Schllssel zu einer vertrauensvollen Kunden-

bindung mit Mehrwert.

- Zielgruppen erweitern.
Die meisten Bestande brauchen junge Kun-
den. Mit einem passenden Konzept zur Gene-

rationenberatung gelingt die Ansprache.

Wer diese drei Tipps beherzigt, wird zum Bru-
ckenbauer zwischen den Generationen. Die
Generationenberatung ist als Antwort auf
eine Welt zu verstehen, in der sich Kundenver-
halten, Kommunikation und Technik tber alle
Branchen hinweg rasant verandern. Makler,
die die Bedurfnisse der unterschiedlichen Ge-
nerationen kennen, beraten besser und stel-

len ihr Unternehmen zukunftsorientiert auf.

Die Experten der SDV AG unterstiitzen bei
allen Fragen rund um das Thema Genera-
tionenberatung. SDV-Partner wenden sich

bei Interesse an vertrieb@sdv.ag
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Betriebliche Krankenversicherung erfolgreich vermitteln -
mit der Continentale an lhrer Seite.

Tariflinie
Begeistern Sie Ihre Firmenkunden mit einer bKV, die einfach funktioniert und echten Smile

Mehrwert bietet. Mit bKV ConCEPT setzen Sie auf flexible Budgettarife und Lésungen, 2 Budgettarife
die zu jedem Unternehmen passen - schon ab einer Belegschaft von 10 Personen. bKV (zahn)

ConCEPT

Tariflinie
Tariflinie Save
Starke Assistance-Leistungen, z. B. bei Pflege und mentaler Gesundheit Choose 3 Tarife

.. . o 3 Budgettarif ion
Echte Unterstiitzung - egal ob Antrag, Vertrag oder Leistung, unsere Spezialisten (,‘Qo,ii,ai{)' y §tionan)

und ich begleiten Sie durch den kompletten Prozess

Starke Arguemte:
Verstandliche Budgettarife und flexibles Tarifangebot

lhr Ansprechpartner:

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

informieren.

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



OUTSOURCING

Erfolgreich bleiben
statt verwalten

So unterstutzt die SDV AG

Unternehmerisches Wachstum bringt neue Herausforderungen mit sich. Die passende Pool-

anbindung liefert die notwendige Entlastung und setzt Ressourcen fiir Weiterentwicklung frei.

16 _ Das Maklermagazin 57-2026 _ SDV AG



Erfolgreiche Makler verfiigen nicht nur
Uber solides Fachwissen und die Gabe,
schnell eine Vertrauensbasis mit ihren
Kunden aufzubauen. Sie sind dariiber hi-
naus Kommunikationstalente, gute Netz-
werker und denken unternehmerisch.
Doch das allein reicht oft nicht. Selbst der
kliigste Stratege und der integerste Ver-
kaufer gelangen irgendwann an die Gren-

zen ihrer Belastbarkeit.

Spatestens wenn der Kundenstamm eine
bestimmte GroBe erreicht hat, mehren sich
Verwaltungsaufwande. Zeit flieit zunehmend
in organisatorische Aufgaben, wahrend der
Vertrieb auf der Stelle tritt. Umsatze stagnie-
ren. Die Motivation sinkt. Das Unternehmen
lauft zwar weiter, entwickelt sich aber nicht.
Aus einem erfolgreichen Makler wird schlei-

chend ein Verwalter seiner selbst.

Wichtig ist, diesen Zustand zu erkennen. Nur
dann ist aktives Entgegenwirken moglich.
Eine Poolanbindung kann eine probate Lo-
sung sein, um nachhaltige Veranderungen zu
erzielen. Denn durch eine Kooperation eroff-
nen sich zahlreiche Wege, um die Arbeitslast
zu reduzieren und der einstigen unternehme-
rischen Vision neues Leben einzuhauchen.
Die SDV AG ist darauf spezialisiert, Makler
bestmdglich zu entlasten - nicht nur in ihrer
aktiven Phase, sondern auch im Ruhestand.
Hier geht es dann weniger um administrative
Aufgaben und vertriebliche Herausforderun-
gen, sondern um finanzielle Sicherheit und
Planbarkeit.

Unternehmensberatung:
Wenn es nicht mehr weitergeht

Wer viele Jahre als Makler tatig ist, entwickelt
feste Ablaufe und Routinen - insbesondere
dann, wenn es keine Angestellten gibt. Routi-
nen sind wichtig, sorgen sie doch fur Stabilitat

und Verlasslichkeit. Allerdings flihren sie nach

einer gewissen Zeit auch zu Betriebsblindheit.
Leicht zu verandernde Stellschrauben, die
von auBen offensichtlich erkennbar sind, neh-
men Makler aus ihrem eingespielten System
heraus nicht mehr wahr. Optionen, die sprich-
wortlich auf der StraBe liegen, werden Uber-
sehen. Eine Unternehmensberatung mit der
SDV AG hilft dabei, den Blick wieder fir un-
ternehmerische Chancen und Wachstums-

potenziale zu scharfen.

Erfahrene Experten, die selbst als Makler
tatig waren oder sind, schauen neutral auf
das Unternehmen und ermitteln Handlungs-
spielrdume. Dies erméglicht es, fundierte
Entscheidungen Uber eine neue geschaftli-

che Ausrichtung, zu ergreifende MaBnahmen

oder notwendige Veranderungen zu treffen.

SDV INTERN _ Outsourcing

Vertriebsunterstitzung:
So bleibt mehr Zeit fir Kunden

Je nach Sparte sind Beratungen mit hohem

Aufwand verbunden. Manchmal miussen
auch Sonderlésungen fir komplexe Sach-
verhalte gefunden werden. In beiden Féllen ist
es gut, fachkundige Unterstltzung zu haben.
Die Vertriebslotsen der SDV AG sind hierflr
die passenden Ansprechpartner. Die Exper-
tinnen und Experten verfligen nicht nur Gber
gute Kontakte zu den Gesellschaften. Sie bil-
den sich zudem bestandig weiter und kennen
alle Eventualitaten, die bei einem Produkt zu
beachten sind. AuBerdem unterstitzen sie
auf Wunsch von Beginn einer Beratung an.
Ob Tarifvergleich, Angebotserstellung, Risi-

kovoranfrage, Klarung von Fachfragen oder
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SDV INTERN _ Outsourcing

Abschluss: SDV-Partner kénnen sich bei je-
dem Vertriebsschritt an die Lotsen wenden.
So sparen sie sich Zeit fur aufwendige Re-
cherchen, Rlckfragen bei der Gesellschaft
oder die Suche nach Lésungen flr auBerge-
wohnliche Versicherungsfélle. Stattdessen
bleiben sie nah an ihren Kunden und wissen,

dass alles Ubrige in deren Sinne erledigt wird.

Vertriebshilfen:
Gezieltere Ansprache durch
mehr Uberblick

Eine Endkunden-App unterstitzt Makler bei
der Kundenkommunikation und im Vertrieb.
Die mylnsure App ist nicht nur ein digitaler
Versicherungsordner. Sie macht zudem Absi-
cherungsliicken fur Makler und Kunde sicht-
bar. So bietet sich im Rahmen von Bestands-
aktionen oder bei Servicegesprachen immer
eine Gelegenheit, Cross-Selling-Potenzial zu
nutzen und fehlende Versicherungen anzu-
sprechen. AuBerdem ermaoglicht es die App,
Fremdvertrage in den eigenen Bestand zu
Uberfuhren. Auf diesem Weg entwickeln Mak-
ler ihre Kunden mit wenig Aufwand weiter.
Neukundengewinnung wird mit der mylnsure
App einfacher, da Kunden den Maklervertrag

direkt in der Anwendung schlieen.

Ein weiteres Plus: Uber die App verfolgen
Kunden den Status einer Schadensmeldung
oder den Fortschritt einer Policierung. Ver-
tragszusatze oder wichtige Informationen
zum Vertrag stellt die App ebenfalls dar.
Rackfragen beim Makler reduzieren sich,
vertriebliche AnknUpfungspunkte riicken

in den Fokus.
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Dokumentenservice:
Weniger Burokratie,
mehr Ressourcen

Ablage und Verwaltungstétigkeiten nehmen
im Makleralltag viel Zeit in Anspruch. SDV-
Partner mussen diese Dinge nicht selbst er-
ledigen. Denn nur an die 10 Prozent der ein-
gehenden Dokumente erfordern tatsachlich
Handlungsbedarf. Der Rest muss lediglich
dem Kunden zugeordnet werden. Die SDV
AG Ubernimmt die Ablage und stellt sicher,
dass wirklich relevante Unterlagen nochmals
durch die Hande des Maklers gehen. Somit
entfallen Aufgaben, die unnétig Ressourcen
fressen, Raum flr umsatztrachtige Tatigkei-

ten entsteht.

Ruhestandsplanung:
Den Ubergang entspannt
gestalten

Die SDV AG weiB: Ruhestandsplanung ist flr
die meisten Makler ein emotionales Thema.
Viele sind seit Jahrzehnten in der Branche,
es bestehen enge, teils sehr persodnliche Be-
ziehungen zu den Kunden, und der Bestand
ist das Lebenswerk. Die Sorge um eine
Weiterflhrung des Geschafts im Sinne des
Maklers ist daher nachvollziehbar. Um das
zu gewabhrleisten, entwickelte die SDV AG
neben attraktiven Ruhestandsmodellen auch
die entsprechende Infrastruktur zur Endkun-
denbetreuung. Makler, die sich flr eine Ru-
hestandsplanung mit dem Pool entscheiden,
kénnen sich auf drei Dinge verlassen: faire
und transparente Konditionen bei der Verren-

tung, eine juristisch saubere Ubergabe sowie

dauerhafte Wertschatzung dessen, was sie
aufgebaut haben. Das ist die Basis fur einen

unbeschwerten/ungetribten Ruhestand.

Von Tag eins der Kooperation bis zum
Rickzug aus dem aktiven Maklerleben:
Die SDV AG ist an der Seite ihrer Partner
und sorgt dafiir, dass sie sich auf ihr Kern-
geschaft konzentrieren kénnen. Dieses
ganzheitliche Konzept macht den Pool zu
einem verlasslichen Partner wahrend der

gesamten Maklertitigkeit.
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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




VERSICHERUNGEN _ Canada Life

Next Gen ready?
So erreichen Sie Berufsstarter von heute.

Berufseinsteiger erwarten einfache und
flexible BU Lésungen, die zu ihrem Leben
passen. Mit unserem Berufsunfihigkeits-
schutz fiir Young Professionals erhalten
Sie starke Matchfaktoren, die genau da-
rauf einzahlen - klar strukturiert, alltags-

nah und mit Fokus auf Planungssicherheit.

Herzstlck sind smarte Leistungsbausteine,
die dort greifen, wo junge Menschen heute
unterwegs sind - beruflich, privat und digital.
Life Upgrade, Konstante, Quick Win, Inflations
Check, Basics Backup, Spurwechsel, Glo-
bal Cover, Care Support, Absicherungs Plus,
Start up friendly und Flex Pause bilden dabei

ein durchdachtes Gesamtpaket.

Mit Life Upgrade lasst sich der Versiche-
rungsschutz bei bestimmten Ereignissen
wie Heirat, Beendigung der Elternzeit oder
Hauskauf Uber die Nachversicherungsga-
rantie beliebig oft pro Ereignis ohne erneute
Risikoprifung anpassen; zusatzlich kann
die monatliche Rente innerhalb der ersten
5 Jahre sowie zum 10. und 156. Jahrestag
erhoht werden. Die Konstante sorgt fur ei-
nen garantierten Beitrag und damit flr echte
Planungssicherheit - eine Erhéhung erfolgt

nur auf Wunsch.

KONTAKT

Markus Zinser

Senior Broker Consultant

Canada Life Assurance Europe plc
Mobil:  +49173 5398431

E-Mail: markus.zinser@canadalife.de
www.canadalife.de
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Kommt es zu einer langeren Arbeitsunfa-
higkeit, kann Quick Win greifen: Insgesamt
mindestens 6 Monate arbeitsunfahig? Mit
der Zusatzoption Arbeitsunfahigkeit erhalt
die versicherte Person eine monatliche Ren-
te in Hohe der BU Absicherung fir maximal
36 Monate. Damit der Schutz im Laufe der
Zeit nicht an Wert verliert, steht der Inflations
Check zur Verflugung: Die Rente wachst vor
und im Leistungsfall, dank der optionalen
Dynamik; wahlbar sind 1-5 %, in 1 Prozent-

schritten.

Das Basics Backup sichert eine wichtige Ba-
sis: Geht eine von 13 mitversicherten Grund-
fahigkeiten fur einen Zeitraum von mindes-
tens 6 Monaten verloren, Gbernimmt Canada
Life im Versicherungsfall die Beitragszahlung.
Beim Spurwechsel kann bei einem Berufs-
wechsel eine Gunstigerprifung genutzt wer-
den - dabei wird es nur glinstiger, niemals
teurer. Und mit Global Cover profitieren auch
diejenigen von weltweitem Versicherungs-
schutz, die beruflich oder privat viel im Aus-

land unterwegs sind.

Mit Care Support wird sowohl fir Angestellte
als auch fur Selbststandige berutcksichtigt,

wenn die versicherte Person in Teilzeit arbei-

tet. Absicherungs Plus bietet zusétzliche Op-
tionen: Bei einem Hausbau, der Geburt eines
Kindes oder zum 10. Jahrestag des Berufsun-
fahigkeitsschutzes kann bei der Canada Life
eine Risikolebensversicherung abgeschlossen

werden - ohne erneute Gesundheitspruifung.

FUr Selbststandige ist der Schutz start up
friendly: In bestimmten Fallen verzichten wir
auf die Prifung der Umorganisationsmog-
lichkeit. Und mit der Flex Pause ermdglichen
Beitragsstundung und -freistellung bei finan-
ziellen Engpassen eine vorlbergehende Ent-
lastung — mit vollem Schutz bei Stundung und

reduziertem Schutz bei Freistellung.

BU & YOU - it’'s a match:

BU Match Faktoren fiir Young
Professionals

Fakt ist: Berufsstarter erwarten einfache und
flexible BU Ldsungen, die zu ihrem Leben
passen. Mit unserer Kampagne ,BU & YOU -
it's a match® geben wir lhnen moderne Tools
und lebensnahe Einblicke fur eine Beratung
auf Augenhodhe. Werden Sie Teil der Kampag-

ne und machen Sie daraus ein perfect match.

Erfahren Sie mehr:

www.canadalife.de/partner/bu-and-you

Rechtlicher Hinweis: Die in dieser
Anzeige beschriebenen Leistungen
stellen eine verkurzte Darstellung dar.
Verbindlich fir Umfang, Vorausset-
zungen und Ausschliisse des Versi-
cherungsschutzes sind ausschlieBlich
die jeweils gultigen Versicherungs-

bedingungen der Canada Life.



canada

Next Gen ready? So erreichen Sie
Berufsstarter von heute.

Fakt ist: Berufsstarter erwarten einfache und flexible BU-L6sungen, die zu ihrem
Leben passen! Mit unserer Kampagne ,,BU & YOU - it’s a match® geben wir
Ihnen moderne Tools und lebensnahe Einblicke fiir eine Beratung auf Augenhohe.

Werden Sie Teil der Kampagne und machen Sie daraus ein perfect match.

lhr Ansprechpartner
Markus Zinser
Erfahren Sie mehr: Senior Broker Consultant
www.canadalife.de/partner/bu-and-you Mobil 0173/5398431

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung flir Deutschland,

Hohenzollernring 72, 50672 Kéln, AG Koln, www.canadalife.de

Telefon: 06102-306-1900, Telefax: 06102-306-1901,
der Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)

Canada Life Assurance Europe plc unterliegt der Aufsicht
und der Central Bank of Ireland.

Maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de

Oder scannen Sie den QR-Code ein. markus.zinser@canadalife.de
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\I/ Barmenia
/"\. Gothaer

Vielseitig und einfach:
Die moderne Tarifwelt der
BarmeniaGothaer fiir Staatsbedienstete

Mit der zeitgeméaBen Tariflinie ,Genau-
Fur-Sie” wird die Absicherung von Beam-
ten fir Makler ganz einfach: Denn dort, wo
die Beihilfe aufhort, bietet die Barmenia-
Gothaer eine Basisabsicherung samt pas-
sender Erganzung, und das fiir ein ganzes

Leben.

In Deutschland stehen rund 46 Millionen Men-
schen im Berufsleben. Davon entfallen rund
1,8 Millionen Menschen auf die Berufsgruppe
der Beamten (Quelle: Statistisches Bundes-
amt). Diese Zahl wird sich - aufgrund der ak-
tuellen Altersstruktur - mittelfristig deutlich
erhohen. In der Zielgruppe der Personen mit
Beihilfeanspruch steckt somit ein erhebliches
Potenzial. Beamte zu versichern, ist vielseitig.
Die vielversprechende Tarifwelt der Barme-
niaGothaer macht es nun noch einfacher, die
anspruchsvolle Zielgruppe abzuholen, zu ver-

sichern und individuell zu begleiten.

Weil Beamtenanwarter sowie Beamte unter-
schiedlich sind, versichert die BarmeniaGo-
thaer sie auch entsprechend. Die moderne
und zeitgemaBe Tarifwelt ,Genau-Fur-Sie*
bertcksichtigt mit ihren Produkten die ver-
schiedenen Beihilfeverordnungen der Léan-

der sowie des Bundes und ermdglicht so ei-

KONTAKT

Rainhard Ebner
Maklerbetreuer, BarmeniaGothaer AG

Mobil:
E-Mail:
www.maklerservice.de

+49 162 286 1891
Rainhard.Ebner@barmenia.de
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nen umfangreichen Versicherungsschutz im
Krankheitsfall. Und das Uber die gesamte Be-
amtenlaufbahn hinweg. Ganz ohne ,Beilhilfe-

Bauchschmerzen® bei der Beratung!

In Deutschland ist eine vollstandige Kran-
kenversicherung verpflichtend. Da die Bei-
hilfe Kosten von Staatsdiener*innen nur teil-
weise Ubernimmt, missen Kundinnen und
Kunden dariber aufgeklart werden, dass sie
zusatzlich zur Beihilfe eine Krankenversi-
cherung vereinbaren mussen. Das gilt auch
fur Beamte, die Heilflirsorge beziehen, dann
spatestens in der Pension. Hier kommen die
BarmeniaGothaer-Genau-Fir-Sie-Produkte
ins Spiel: Sie erganzen den Schutz der indi-
viduellen Beihilfe. Der Versicherungsschutz
lasst sich einfach Uber die gesamte Laufbahn
mit optionalen Leistungen an die sich veran-

dernden BedUrfnisse anpassen.

Top-Leistungen kénnen sich
sehen lassen

Kundinnen und Kunden starten mit der Basis-
absicherung, der Genau-FUr-Sie Krankenver-
sicherung. Wer es vielseitiger und umfangrei-

cher méchte, kann seine Einstiegsversorgung

mit dem Genau-Fur-Sie 2-Bett- oder 1-Bett-
Baustein, der Genau-flr-Sie Erganzung sowie

der Genau-Fur-Sie Erganzung Plus aufwerten.

SchlieBlich sorgt eine hohere Beitragsriicker-
stattung daflr, dass sich ,Gesund leben” fir
alle Kund*innen lohnt - und zwar nicht nur,
weil es sich so langer leben lasst, sondern
auch, weil auf diesem Weg weniger oder keine
Leistungen in Anspruch genommen werden.
Das belohnt die BarmeniaGothaer! So erhal-
ten Beamtenanwarter*innen schon im ersten
leistungsfreien Jahr sechs Monatsbeitrage
zurlick. Beamte kénnen sich gestaffelt Gber

bis zu zwei Monatsbeitrage freuen.

Das alles und noch viel mehr...

Aber das ist noch langst nicht alles: Die Ge-
nau-Fur-Sie Krankenversicherung der Bar-
meniaGothaer erstattet nicht nur Kosten,
sondern bietet umfangreiche Gesundheits-
services sowie moderne Telemedizin mit
medgate. Und, sie begleitet Beamte zuver-
lassig durch ihr ganzes Leben: ein Wechsel in
ein anderes Bundesland - kein Problem! Die
Genau-Fur-Sie-Beamtenabsicherung passt
sich genau daran an. Und auch um die Fa-
milie muss man sich nicht sorgen: Samtliche
Familienmitglieder lassen sich umfanglich
absichern. Kinder von Beamten konnen ab
der Geburt ohne Gesundheitsprifung auf-
genommen werden, und das bei niedrigeren

Beitragen.

Die Tarifwelt der BarmeniaGothaer lasst
keine Wiinsche offen! Mehr erfahren unter:
https:/www.maklerservice.de/deu/ms_start/
ms_kranken/ms_absicherung_fuer_beamte/

uebersicht.xhtml
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VERSICHERUNGEN _ die Bayerische

Neue Blue Invest: Mehr Freiheit,
weniger Kosten - fiir Zeiten wie diese

Geopolitische Spannungen, staatliche Re-
formplane und volatile Markte verandern
die Spielregeln langfristiger Geldanlage.
Die Versicherungsgruppe die Bayerische
reagiert darauf und bringt mit Blue In-
vest 2.0 eine grundlegend liberarbeitete
fondsgebundene Rentenversicherung auf
den Markt.

Klassische Altersvorsorge, einmal abge-
schlossen und dann unverandert, passt nicht
mehr in die Realitat der Kundinnen und Kun-
den. Méarkte bewegen sich schneller, Lebens-
laufe werden brichiger. Entscheidungen mus-

sen haufiger angepasst werden.

Energie wird zum strategischen Faktor
Gleichzeitig verschieben sich die Grundla-
gen der Kapitalanlage. Der Energiehunger
der westlichen Welt wachst weiter, wahrend
die Abhangigkeit von fossilen Energietragern
geopolitische Risiken verstarkt. Versorgungs-
sicherheit wird zum strategischen Faktor
- auch fur Investoren. Genau hier setzen die
Sachwertinvestments von Pangaea Life an,
einem Tochterunternehmen der Bayerischen.
Sie investieren nicht in abstrakte Markte, son-
dern in reale Infrastruktur: Windparks, Solar-
anlagen, Wohnraum oder Speicherldsungen.
Anlagen also, die gebraucht werden - unab-

hangig von kurzfristigen Marktphasen.

Das Fundament:

nachhaltige Sachwerte

Das Fundament von Blue Invest 2.0 bilden
genau solche Investments: die nachhaltigen!
Sachwertfonds der Pangaea Life mit Fokus
auf erneuerbare Energien und Wohnimmo-
bilien. ,Nachhaltige Geldanlage ist mehr als
Okologie®, sagt Uwe Mahrt, CEO von Pangaea
Life. ,Es geht darum, einen Mehrwert zu er-
wirtschaften, der unsere Lebensbedingungen

erhalt - und unseren Lebensstandard.”

Parallel erweitert die Bayerische den Spiel-
raum im Produkt deutlich: Kundinnen und
Kunden kénnen ihr Portfolio breiter aufstellen
und bis zu 70 Prozent in nachhaltige? Publi-

kumsfonds investieren.

Spiirbare Entlastung bei den Kosten
AuBerdem senkt die Bayerische splrbar die
Fondskosten - sowohl fiir Neu- als auch fir
Bestandskunden: Beim Pangaea Life Blue
Energy Fonds (Anteilsklasse C) sinken die
Kosten von 1,89 % auf 1,24 % p. a., beim Pan-
gaea Life Blue Living Fonds (Anteilsklasse
C) von 1,83% auf 1,14 % p.a. Damit wird die
nachhaltige Kapitalanlage innerhalb der
Vorsorge deutlich effizienter.

Neu sind auch die erweiterten Steuerungs-

moglichkeiten. Beitrage lassen sich gezielt

KONTAKT

Volker Eisele
Leiter der Vertriebsdirektion Bank

Telefon: +49 89 6787-9278
Mobil:  +49172 313 2519

E-Mail:
www.diebayerische.de

timen, anpassen oder pausieren, Einmalzah-
lungen werden schrittweise investiert statt
sofort vollstandig. Auch Umschichtungen und
Entnahmen sind flexibler méglich. So entsteht
ein Vorsorgekonzept, das nicht starr ist, son-
dern sich an veranderte Lebenssituationen

und Marktphasen anpassen kann.

Auf diese Weise verschiebt sich auch die Per-
spektive auf Altersvorsorge. Es geht weniger
darum, einmal die ,richtige” Entscheidung zu
treffen, sondern darum, ein System zu haben,
das sich anpassen lasst. Blue Invest 2.0 steht
genau fur diesen Wandel: weg vom statischen
Produkt, hin zu einer Vorsorgeldsung, die auf
Veranderungen reagieren kann. In einer Welt,
die sich standig bewegt, wird genau das zum

entscheidenden Faktor.

volker.eisele@diebayerische.de

' Die Art. 8 Klassifizierung nach OffVo der beiden Pangaea Life Fonds sowie die A-Klassifizierung nach DIN-Norm 77236-2 als nachhaltiges

Finanzprodukt ist durch die Zielke Rating GmbH bestétigt.

2 Die als ,nachhaltig' bezeichneten Investmentoptionen umfassen Fonds, die entweder ékologische / soziale Merkmale bewerben (geméaB Art. 8)

oder ein konkretes nachhaltiges Anlageziel verfolgen (gemaB Art. 9) der EU-Offenlegungsverordnung.
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VERSICHERUNGEN _ Miinchener Verein

@ munchener verein

,BestensGesund”:
Unsere neue Premium-PKYV setzt
MafBstabe in unsicheren Zeiten

Die Diskussionen rund um die Zukunft der
GKV nehmen weiter Fahrt auf. Steigende
Zusatzbeitrage, strukturelle Defizite und
neue Reformansitze sorgen nicht nur poli-
tisch flir Gesprachsstoff. Wer heute freiwil-
lig versichert ist, stellt sich immer haufiger
die Frage, wie eine langfristig verlassliche
und leistungsstarke Gesundheitsversor-

gung aussehen kann.

Parallel wachst der Wunsch nach Planbarkeit,
Qualitat und individueller Absicherung. Ge-
nau hier setzt der Minchener Verein mit einer

neuen Tarif-Generation der PKV an.

Unsere Antwort, die bewusst

neue Wege geht

Mit BestensGesund bieten wir die passende
Flexibilitat fir aktuelle Anforderungen. Die
Premiumklasse wird neu definiert und ga-
rantiert eine leistungsstarke Versorgung, die
kompromisslos auf den Schutz unserer Ver-

sicherten ausgelegt ist.

KONTAKT

Stefan Eisenmann

Munchener Verein, Vertriebsleiter / Maklervertrieb

Pettenkoferstr. 19, 80336 Mlinchen
Mobil:  +491717436679

E-Mail:
www.muenchener-verein.de
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eisenmann.stefan@muenchener-verein.de

Innovation trifft auf echte Mehrwerte

BestensGesund ist das Ergebnis einer konse-
quenten Weiterentwicklung bewahrter PKV-
Modelle. Kunden profitieren von einem auBer-
gewohnlich hohen Cash-Back, der mit bis zu
3190 Euro eine neue Dimension erreicht und
gesundheitsbewusstes Verhalten unmittelbar
belohnt. Zudem sorgt die Anrechnung von Vor-
versicherungszeiten daflir, dass die marktubli-

che Zahnstaffel komplett entfallen kann.

Zusatzlich kdnnen Versicherte ihren Selbst-
behalt reduzieren, ohne erneut eine Gesund-
heitsprifung zu durchlaufen. Erganzt wird dies
durch umfassende Familienleistungen, die un-

terschiedliche Lebensphasen absichern.

Zukunftssicherheit als zentrales
Leistungsversprechen

Mit der integrierten Innovationsgarantie stel-
len wir sicher, dass medizinische Entwicklun-
gen bertcksichtigt werden und neue, medizi-

nisch notwendige Behandlungsmethoden in

Zukunft. In besten Handen.

den Versicherungsschutz einflieBen. Ein As-
pekt, der im Vergleich zur GKV zunehmend
an Bedeutung gewinnt. Die unbegrenzte Ab-
sicherung im Bereich der Psychotherapie ist
ein Signal fur ein modernes Verstandnis von
Absicherung und unterstreicht den ganzheit-

lichen Ansatz der Tarifgeneration.

Produkte und Prozesse,

die vertrieblich iiberzeugen

Fur Makler eroffnet BestensGesund neue An-
satzpunkte in der Beratung. Die Kombination
aus hoher Leistungsqualitat wie Leistungen
Uber den Hochstsatzen der Gebuhrenord-
nung fir Arzte/Zahnérzte und innovativen
Features schafft eine solide Grundlage flr
leistungsbewusste Kunden. Die neue Ge-
neration unserer Risikoprifung ermdoglicht
schnelle, transparente Entscheidungen und

tragt zu einer zligigen Policierung bei.

Starke, Verlasslichkeit und
Partnerschaft

Der Minchener Verein steht fur Stabilitat
und Kontinuitat. Eine Solvency-Ill-Quote von
Uber 1130 Prozent unterstreicht die finanziel-
le Starke und schafft Vertrauen. Gleichzeitig
wird die partnerschaftliche Zusammenarbeit
mit einem klaren Fokus auf Servicequalitat

und Unterstutzung von uns aktiv gelebt.

Ein Produkt zur richtigen Zeit

Fir unsere Partner bedeutet das: Ein innova-
tives Produkt trifft auf Sicherheit und Qua-
litat — die Basis fUr nachhaltige Beratungs-

perspektiven.
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SERVICEPARTNER DER
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Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag



VERSICHERUNGEN _ Signal Iduna

Dein Leitfaden fur eine
uberzeugende BHV-Beratung

Einwande wie ,,Mein Betrieb ist zu klein*
oder ,,Ich arbeite zu sorgfiltig” sind deine
Chance, dich als strategischer Berater zu
beweisen. Nutze diesen Leitfaden, um das
Gesprach von einer Preisdebatte zu einer
Frage der unternehmerischen Professi-
onalitat zu lenken und die Betriebshaft-
pflicht (BHV) als klares Qualitatsmerkmal

zu positionieren.

Schritt 1:

Das Fundament - Souveran mit

den Mythen aufraumen

Konfrontiere die haufigsten Irrtimer direkt
mit Fakten. Erklare, dass die Privathaftpflicht
berufliche Schaden nicht deckt und gerade
Kleinbetriebe existenziell von einem einzigen
Schaden getroffen werden kdénnen. Selbst
bei groBter Sorgfalt haften Unternehmer fur
ihre Mitarbeiter — ein Risiko, das nur die BHV

zuverlassig abdeckt.

Schritt 2:

Die Lésung - Die BHV als aktiven
Risikomanager prasentieren
Positioniere die BHV als mehr als nur eine
Versicherung. Die SIGNAL IDUNA agiert
als aktiver Risikomanager flr deinen Kun-
den: Wir prifen die Haftungsfrage, weh-
ren unberechtigte Anspriche konsequent

ab - notfalls auch vor Gericht - und schit-

KONTAKT

Bartosz Ceglecki

zen so nicht nur das Vermdgen, sondern

auch wertvolle Zeit und Nerven.

Schritt 3:

Der Beweis - Professionalitat

speziell fiir das Handwerk

Gerade bei deiner Kundschaft aus dem

Handwerk, wo ein Fehler auf der Baustelle

schnell teuer wird, kannst du mit den spezifi-

schen Vorteilen der SIGNAL IDUNA punkten.

Diese Leistungen I6sen reale Probleme aus

dem Handwerker-Alltag:

-Finanzielle Starke: Die Deckungssumme
von bis zu 10 Mio. Euro ist ein klares Seriosi-
tats-Signal gegenuber privaten und gewerb-

lichen Auftraggebern.

Key Account Manager Sach-Gewerbeversicherungen

Telefon: +49 89 55144 245
Mobil:  +49151403 634 27
E-Mail:
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bartosz.ceglecki@signal-iduna.de

SIGNAL IDUNA

fireinander da

- Passgenauer Schutz fur dein Gewerk: Dank

branchenspezifischer Konzepte erhalten
dein Kunden keine Standardlésung, son-
dern einen exakt auf die Risiken des jewei-
ligen Handwerks zugeschnittenen Schutz.

-Leistungen, die das Handwerk versteht:
Hebe die Highlights hervor, die fir jeden
Handwerksbetrieb entscheidend sind:

» Der Schutz bei Nachbesserungsbegleitscha-
den ist unverzichtbar, falls bei der Reparatur
eines Mangels ein weiterer Schaden entsteht.

- Die Absicherung bei Schltsselverlust flr die
Baustelle oder das Kundenobjekt.

+ Der weltweite Schutz flir Montagearbeiten

im Ausland.

Die Betriebshaftpflicht von SIGNAL IDUNA
ist ein aktives Investment in den guten Ruf
und die Wettbewerbsfahigkeit deiner Kun-
den und ist ein Qualitdtsmerkmal, das den
entscheidenden Unterschied macht.

Passend dazu sind ab sofort alle Tarife der
SIGNAL IDUNA - Premium, Pur und Basis -
auf thinksurance freigeschaltet. Dartber
hinaus stehen auch weitere Selbstbeteili-
gungsvarianten zur Verfugung, um den Ver-
sicherungsschutz noch flexibler an die Be-

durfnisse deiner Kunden anzupassen.



VERSICHERUNG
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VERSICHERUNGEN _ NURNBERGER

Vermogensaufbau ab Geburt:
Die NURNBERGER macht’s méglich

Die Macher der Studie ,AssCompact TRENDS 2025 haben die NURNBERGER Kindervorsorge zum

Jahressieger 2025 gekiirt. Es bietet — neben einer Kombination aus Vermégensaufbau und mit dem Schutz

gegen Berufsunfahigkeit - viele weitere Vorteile.

Vermoégensaufbau4Kids

Das Grundprinzip: Die Sparbeitrage werden
in die fondsgebundene Rentenpolice (NFX)
investiert. Flexibilitdt und niedrige Kosten
stehen dabei ebenso im Fokus wie die Siche-
rung des Gesundheitszustands. Und es muss
nicht alles zu Vertragsbeginn fur immer und
ewig entschieden werden. Ganz im Gegenteil:
Wahrend der Laufzeit kann zu jedem Zeit-
punkt eine Garantie ein- oder ausgeschlos-
sen werden. Bereits ab 25 EUR im Monat
kann mit dem Vermogensaufbau begonnen
werden. Wer will, entscheidet sich fur eine Dy-

namik zwischen 3 -20 %.

Zudem hat der Kunde die Méglichkeit, den
Beitrag bis zum 3-Fachen des urspringli-
chen Anfangsbeitrags zu erhdhen (maximal
750 EUR im Monat). Und mehrmalige Zu-
zahlungen bis 500.000 EUR ins Fondsver-
mogen Uber die gesamte Vertragslaufzeit

sind ebenfalls moéglich.

KONTAKT

Johannes Gabriel
Sales Manager

Vertrieb Personenversicherung Stiid M/ MGA

NURNBERGER Versicherung
Telefon: +49 911 531-2049
Mobil:  +49 15153840118
E-Mail:

Johannes.Gabriel@nuernberger.de

EKS-Option

Ein weiteres Highlight: die kostenlose EKS-
Option im Vermoégensaufbau4Kids. Denn
sie bietet Schulern frihzeitig den wichtigen
Schutz bei Berufs- bzw. Schulunfahigkeit
oder bei Verlust von Fahigkeiten - ohne er-
neute Risikoprifung mit einer max. monat-
lichen Rente von 1.000 EUR. Dabei missen
die Gesundheitsfragen nur einmal bei Ver-

tragsabschluss beantwortet werden. Ab 5

Jahren koénnen Eltern fir ihr Kind die Schul-

(Grundschtler)

oder Grundfahigkeitsversicherung (GF) ab-

unfahigkeitsversicherung

schlieBen. Ab 10 Jahren und dem erstmaligen
Ubertritt auf eine weiterfiihrende Schule ist
der Abschluss einer Schuler-Berufsunfahig-
keitsversicherung (Schuler-BU) moglich. Al-
ternativ kann der Nachwuchs erst zu Beginn
einer Berufsausbildung oder eines Studiums
bzw. bei Start ins Arbeitsleben eine BU oder
GF abschlieBen. Und das alles ohne erneute

Risikoprifung.

LEchter® BU-Schutz mit der
Schiiler-BU ab 10 Jahren

Fur Kinder, die bereits eine weiterflhren-
de Schule wie z.B. eine Realschule besu-
chen, ist die Schiler-BU der ideale Schutz.
Im Unterschied zur SU bietet diese bereits
.echten® BU-Schutz, da der Status ,Schiler*
einem Beruf gleichgestellt ist. Die Schuler-
BU passt sich dem Leben des Kindes an. So
gibt es u.a. Nachversicherungsoptionen mit
und ohne Ereignis. Aber auch Berufseinstei-
ger- oder Karrieregarantie machen das Pro-
dukt auBerst flexibel. So kann die BU-Rente
wahrend der Laufzeit auf max. 6000 EUR
erhéht werden. Der Einschluss eines AU-
Schutzes oder AU/Pflege-Schutzes (Pre-
mium-Variante) ist bereits bei Abschluss
moglich. Alternativ kann die Schtler-BU
auch mit einem Dienstunfahigkeitsschutz

abgeschlossen werden.

Weitere Informationen unter:

vertrieb.nuernberger.de/kindervorsorge
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VERSICHERUNGEN _ Hallesche

bKV-Beratung:

<7 Hallesche

ALH Gruppe

Mit beitragsstabilen Budgettarifen und
neuem Konzept bei Firmen punkten

FEELfree-Tarife bleiben auch 2027 beitragsstabil

Oft kommt es im Leben nicht nur darauf
an, was man tut - sondern auch wie man
es tut. Mit ihrem Budgettarif FEELfree
konnte die Hallesche 2018 neue Impulse in
der bKV-Beratung setzen und den Zugang
zum Firmenkundengeschaft splirbar ver-

einfachen.

Mit den weiteren Varianten des Erfolgsta-
rifs -
FEELfree:up_plus - wurde das Angebot 2022

und 2023 erweitert, um passgenaue Antwor-

FEELfree:up, FEELfree_plus sowie

ten auf unterschiedliche Kundenbedurfnisse
geben zu kénnen. Auch hier ist die Hallesche
auf Basis der fruhzeitig gemachten Erfahrun-
gen ihren Prinzipien treu geblieben. Das Re-
sultat daraus kann sich heute sehen lassen:
Die Beitrage aller vier FEEL free-Tarife bleiben
auch 2027 unverandert. Damit wird FEELfree
auch sein 9. Jahr beitragsstabil meistern.

Diese fruhzeitige Zusage zur Beitragsstabili-

KONTAKT

Josef Nefzger

Accountmanager, Hallesche Krankenversicherung a. G.

Telefon: +49 89 23195 242
Mobil:  +49174 1587094
E-Mail: josef.nefzger@hallesche.de
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tat ermdglicht eine maximale Verlasslichkeit
in der bKV-Beratung und Firmenkunden ein

besonders hohes MaB an Planungssicherheit.

FEELfee

Work+Care:
Mitarbeitende als Erfolgsfaktor in
den Mittelpunkt stellen

Weil die umfassende Sicherung der Arbeits-
kraft ein zentraler Erfolgsfaktor fur Unter-
nehmen ist, geht das neue bKV-Konzept
Work+Care der Hallesche Uber die klassische
betriebliche Krankenversicherung hinaus.
Es vereint innovative Leistungen in einem
Paket - mit wertvoller Unterstltzung und
spurbaren Mehrwerten flr unterschiedlichste
Bedurfnisse und Herausforderungen in allen

Phasen des (Arbeits-)Lebens.

Wirkungsvolle Benefits
in einem Paket

+ Gesundheitsbudget fur vielfaltige Leistun-
gen — wie Osteopathie, Physiotherapie, Bril-
le, Zahn, Vorsorge u.v.m.

- Pflegebudget zur Entlastung fur Mitarbei-
tende mit Pflegeverantwortung - u.a. fur
Haushaltshilfen, Pflegedienste, soziale Be-
treuung.

- Absicherung bei Workation - ambulante
und stationare Versorgung im Ausland, in-
klusive Rucktransport.

- Zahlreiche Gesundheits- und Pflegeser-
vices - fur mehr Lebensqualitat Uber alle

Phasen des Berufswegs hinweg.

Work+Care zeigt sich dabei als strategisches
und wirkungsstarkes HR-Instrument mit Vor-
teilen fur Unternehmen und Mitarbeitende
gleichermaBen. Es verbindet gezielt Gesund-
heitsschutz und Gesundheitsforderung mit
Pflegeunterstitzung - so wirtschaftlich und
vorausschauend wie kein zweites Angebot
am Markt. Und durch die Blindelung in einem
Vorteils-Paket profitieren Unternehmen von

einem attraktiven Kombinations-Rabatt.

Work®Care

Weitere Informationen unter:

www.yermittlerportal.de/work-and-care



Fair, wenn’s ERGO
das LEben A Munich Re company
nicht ist.

Im Ernstfall beweist sich eine Versicherung.
Das ist besonders bei Berufsunfdhigkeit
essenziell.

Wenn ein Kunde seine Berufsunfdhigkeit mel-
det, wird es schnell emotional. Dann mochten
Sie nicht lang Uberlegen, sondern sicher sein:
Die Versicherung kiimmert sich um alles.

,Genau deshalb legt ERGO den Fokus
auf Leistung®, erkldrt Markus Enzler (Key-
Account-Manager ERGO Maklervertrieb
Leben). ,Alles beginnt mit der Erstreaktion
innerhalb von 48 Stunden.“ Von da an
begleitet ein personlicher Ansprechpartner
den Kunden. Sobald alle notwendigen
Unterlagen vorliegen, dauert die Priifung
maximal 9 Werktage.

ERGO setzt nicht nur auf Schnelligkeit,
sondern auch auf finanzielle Unterstttzung.
Zum Beispiel Beitragserleichterung wdhrend
der Leistungstberprtfung und rickwirkende
Zahlungen ab dem Eintritt des Leistungsfalls.
Ein weiteres Angebot Uberzeugt Enzler
besonders: ,Niemand will berufsunfdhig sein.
Deshalb ist die optionale Wiedereingliede-
rungshilfe fur den Erwerb neuer Fdhigkeiten
ein echter Gamechanger. Wenn die Berufs-
unfdhigkeit endet, zahlt ERGO 6 BU-Monats-
renten als einmalige Kapitalleistung.”

Die Zuverldssigkeit der Leistungen sorgt fur
einen reibungslosen Ablauf im Ernstfall. Der
Erfolg ist messbar - etwa durch die niedrige
Prozessquote von 1,8 % (2024). Das erkennen
auch die Profis von Franke und Bornberg an
und vergeben seit 2007 die Bestnote FFF+
fur die Leistungsregulierung der ERGO BU.

Markus Enzler =, 4 Das alles steht auf einem soliden Fundament.
! A ' Denn ERGO Vorsorge ist Teil des weltweit

Key-Account-Manager grokten Rickversicherers Munich Re und

ERGO Group AG besitzt eine Solvenzquote von 625 % (2024).

Vertriebsdirektion Pools & ;

Finanzvertriebe Leben B AR D PR Fur Enzler ist spatestens damit klar: ,,ERGO

i, 0.7 Vorsorge ist der langfristige BU-Partner fuir
Mobil:  +49 152 04381654 ool o Ko Sie und IThre Kunden. Bei Fragen bin ich gern

Telefon: +49 211 4771234 T Tkt T R fur Sie da!*
E-Mail:  markus.enzler@ergo.de — o it

Einfach, weil’s wichtig ist.




DAS Maklerver-

waltungsprogramm
der Zukunft -
mylnsure Office 2.0

Mach es Dir einfach mit mylnsure Office 2.0:

Von der Bedienung bis zur selbst gesteuer-

ten Kunden- und Vertragsanlage.

INS

OFFICE

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag
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SIGNAL IDUNA @

fireinander da

Da fur

Unsere leistungsstarken Versicherunden flir den Handel

ErschlieRen Sie das volle Potenzial Ihrer Gewerbekundschaft. Mit SIGNAL IDUNA an lhrer Seite
bieten Sie dem Handel genau die Sicherheit, die gebraucht wird.

Wir liefern Ihnen passdenaue Versicherundslosundgen, mit denen Sie im Handel punkten. Stdrken Sie
Ihr Portfolio mit unserer Expertise und bauen Sie eine vertrauensvolle Partnerschaft mit Ihren
Kundinnen und Kunden auf.

maklerblod.sighal-iduna.de



