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SDV INTERN _ Journal

EDITORIAL

Liebe Leserinnen und Leser,

wer von Euch denkt gerade Uber das Thema
Rente nach? Bestimmt beschaftigt Ihr Euch
im Rahmen der Altersvorsorgereform und
Eurer Kundengesprache damit. Aber was
ist mit Eurem eigenen Ruhestand? Habt |hr
bereits MaBnahmen eingeleitet oder Euch
die verschiedenen Ruhestandsangebote der

Branche angesehen?

Ein erster Schritt in Richtung Ruhestand, aber
auch ein wichtiger Faktor fur erfolgreiches
Unternehmertum, ist die Bestandskonsoli-
dierung. Im Leitartikel dieser Ausgabe erfahrt
Ihr, wie sich ein gut gepflegter Bestand auf
Euer Maklergeschaft auswirkt und welche
finanziellen Folgen ein stark fragmentierter
Bestand langfristig mit sich bringt. Unser Ex-
perte Marcus Kennedy geht im Interview de-
tailliert auf alle wichtigen Aspekte ein. Daru-
ber hinaus zeigt er auf, wie die SDV AG Makler

bei der Bestandskonsolidierung unterstitzt.

Ein wichtiges Instrument hierfur ist unsere
Vertriebsplattform. Unser Maklerverwal-
tungsprogramm mylnsure Office ist die
Kommandozentrale unseres digitalen Ver-
triebskonzepts. Hier laufen alle Schnittstel-
len zusammen, hier werden alle wichtigen
Informationen gebundelt. Damit die Per-
formance konstant hoch bleibt, entwickeln
wir mylnsure Office kontinuierlich weiter.
Welche wegweisenden Innovationen dieses
Jahr umgesetzt wurden, erfahrt Ihr in unse-

rer Rubrik Outsourcing.

Freut Euch auBerdem auf unser Spezial
,SDV AG - immer an Deiner Seite". Hier er-
fahrt lhr, wie wir Euch durch die verschiede-
nen Phasen Eurer Maklerkarrieren begleiten,
welchen Stellenwert das Thema Weiterbil-
dung bei uns einnimmt und was es mit un-
seren Bonusprogrammen auf sich hat. Mein
personliches Highlight in dieser Rubrik: das
Interview mit SDV-Partnerin Renate Haase.
Sie berichtet, wie sie ihre Ruhestandsplanung
mit uns angegangen ist und was sie ihren

Kollegen unbedingt raten wirde.

Ihr seht, in dieser Ausgabe wartet eine Menge
spannender Themen auf Euch. Ich hoffe, |hr

habt damit genauso viel Freude wie ich!

Herzlichst,
Armin Christofori

CEO SDV AG

.~ ™~

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

Der Herbst startet mit
Makler-meets-Company!

Dir fehlen noch Weiterbildungsminuten? Dann empfehlen wir Dir
Makler-meets-Company. Drei Termine warten in diesem Jahr
noch auf Dich.

Bei jeder Veranstaltung prasentieren wir Dir aktuelle Themen aus
der SDV AG und spannende Vortrage ausgewahlter Gesellschaf-
ten. Fur die Teilnahme erhaltst Du mindestens 175 IDD-Minuten.

Sei dabei!

www.sdv.ag/veranstaltungen

Online-Termine:

Di, 6. Oktober 2026
Di, 3. November 2026
Di, 1. Dezember 2026

Jeweils von 10.00 Uhr
bis ca.14.20 Uhr

Das Maklermagazin -
auch als Blog

Vertriebliches Hintergrundwissen, Details zu unseren Prozessen
und Services, Aktuelles aus der Branche, Einordnung neuester
Entwicklungen...diese und viele weitere Themen, die es nicht ins
Heft schaffen, findest Du online in unserem Blog. Jede Woche er-
scheint ein neuer Beitrag - es lohnt sich also, regelméaBig vorbei-

zuschauen. Uber den QR-Code kommst Du direkt zu den Inhalten.

www.dasmaklermagazin.de

OFs0

Immer auf dem
neuesten Stand
mit unseren
WhatsApp-News

Die wichtigsten Neuigkeiten der SDV AG direkt auf Dein Smart-
phone - mit unseren WhatsApp-News bekommst Du genau das.
Melde Dich einfach Uber den QR-Code an und gehdre zu den

Ersten, die Uber brandaktuelle Themen Bescheid wissen.

J— Il.
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Der unterschatzte Wachstumstreiber fur Makler

BESTANDS-
KONSOLIDIERUNG
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Mit dem Bestand steht und féallt der Er-
folg eines Maklerunternehmens. Denn der
Kundenstamm definiert, wie viel Umsatz
ein Makler macht und welche Weiterent-
wicklung méglich ist. Grundsatzlich sind
sich alle Vermittler dessen bewusst. Den-
noch ringen die meisten mit der Bestands-
arbeit, denn das Tagesgeschaft lasst oft
nicht zu, sich angemessen um die beste-
henden Kunden und ihre Bediirfnisse zu
kiimmern. In der Folge fragmentiert der
Bestand zunehmend, der Uberblick geht

verloren und Potenziale bleiben ungenutzt.

Diese Fragmentierung geschieht nicht plotz-
lich, sondern beginnt haufig in der Aufbau-
phase eines Maklerunternehmens: Zum Start
ihrer Selbststandigkeit beraten viele Makler
einfache Einstiegsprodukte. Friher war das
hauptsachlich die Kfz-Versicherung, heute
sind es vermehrt Tier- oder Zahnzusatzversi-
cherungen. Irgendwann kommt der Schwenk
auf fachlich herausforderndere Produkte,
beispielsweise Berufsunfahigkeitspolicen, Al-
tersvorsorge oder komplexere Sachproduk-
te. Der Umsatz steigt. Allerdings entwickeln
Vermittler ihre bestehenden Kunden des
Ofteren nicht konsequent weiter, sondern ge-
hen erneut in die Akquise. Das Resultat: viele

Einvertragskunden und ein Bestand, dessen

Daten und Vertrage auf diverse Gesellschaf-
ten oder auch Pools verteilt sind. Bereits nach
wenigen Jahren in der Maklerschaft ist der
Bestand derart fragmentiert, dass eine valide
Aussage Uber den Wert und Cross-Selling-

Optionen unmoglich ist.

Ein fragmentierter Bestand

hat Folgen

Ein Glaubenssatz halt sich in der Branche
hartnackig: Neukundengewinnung ist das
Patentrezept fur unternehmerisches Wachs-
tum. Neukundengewinnung ist ohne Frage
wichtig. Wirklich relevant wird sie jedoch erst,
wenn das Potenzial des eigenen Bestandes
erschopft ist. Denn nachhaltiges Wachstum
bedeutet nicht, wahllos Kunden zu sammeln.
Naturlich steigt der Umsatz mit jedem Neu-
kunden, und das Bestandsvolumen wirkt auf
den ersten Blick stattlich. Bei genauerem Hin-
sehen offenbaren sich allerdings die Schwa-
chen, die diese Art der Unternehmensent-

wicklung mit sich bringt:

Unubersichtlichkeit

Aussagekraftige Selektionen oder Abfragen
sind kaum méglich, da Daten und Vertrage
auf unterschiedliche Plattformen verteilt sind.

Das macht strategischen Vertrieb unmaoglich.

Potenzialverlust

Ein stark fragmentierter Bestand verhindert
gezieltes Cross-Selling. Dabei ist es einfacher,
bereits gewonnene Kunden anzusprechen als

Neukunden von sich zu Gberzeugen.

Geringer Kundenwert

Kunden werden nicht planvoll weiterentwi-
ckelt, sondern verharren mitunter im Larven-
stadium. Das druckt auf lange Sicht auch den

Bestandswert.

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

Im anspruchsvollen Tagesgeschéft gerat Be-
standsarbeit aus dem Fokus. Das ist nach-
vollziehbar, schafft aber Probleme, die ernst
zu nehmende wirtschaftliche Folgen nach
sich ziehen kénnen. Denn im Ernstfall - zum
Beispiel bei dauerhafter Krankheit oder
plétzlichem Tod - mussen oftmals Entschei-
dungen durch Dritte getroffen werden. Aller-
dings sind Mitarbeitende oder Hinterbliebene
handlungsunfahig, wenn der Bestand nicht
gepflegt ist: Sie mussten zuerst die Kunden-
daten ordnen, bevor eine valide Aussage Uber
den Verkaufswert getroffen werden kann. Ist
zudem die Nachfolge nicht geregelt, bleibt
meist nur ein schneller Verkauf - und das in
der Regel weit unter dem eigentlichen Be-
standswert. Wer jedoch rechtzeitig handelt
und sich fachkundige Unterstitzung holt, ver-

meidet ein solches Szenario.

Bestandskonsolidierung

ist die Losung

Im Bereich Unternehmensberatung ist die
SDV AG unter anderem darauf spezialisiert,
Maklern beim Konsolidieren ihrer Bestande
zu helfen. Dies geschieht im Rahmen einer
Partnerschaft. Der Vorteil fur die Makler: Sie
mussen diese umfangreiche Aufgabe nicht
allein stemmen. Denn die SDV AG stellt ent-
sprechende Services und die notwendigen
digitalen Prozesse bereit, um das Zusam-
menflhren und Zentralisieren der Bestands-

daten so einfach wie moglich zu gestalten.

Vor einer Bestandskonsolidierung steht je-
doch eine ausflihrliche Analyse. Die Fachleu-
te mUssen wissen, auf welchen und wie vielen
verschiedenen Datenbanken die Kundeninfor-
mationen und Vertrage aktuell liegen. Zudem
bendtigen sie einen Uberblick tiber die Art der
Vertrage und Produkte. Aus dieser Evaluation
ergibt sich schlieBlich die passende Vorge-
hensweise flr eine Bestandsibertragung auf
die Vertriebsplattform der SDV AG.
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SDV INTERN _ Unternehmensberatung

Das ist jedoch nicht gleichzusetzen mit einem
Bestandskauf. Der Makler bleibt im Rahmen
einer Partnerschaft stets Eigentimer seines
Bestands und Ansprechpartner flr seine
Kunden. Auch im AuBenauftritt andert sich
nichts, denn die SDV AG agiert nach dem
White-Label-Prinzip.

So wirkt eine Bestands-
konsolidierung langfristig

Der perfekte Zeitpunkt flir eine Bestands-
konsolidierung ist immer. Je eher sich Makler
darum kiimmern, desto besser - denn: Ein
Ubersichtlicher Bestand erleichtert den stra-
tegischen Vertrieb und vereinfacht das Errei-
chen unternehmerischer Ziele. Aufgeraumte
Kundendaten sind zudem ein enormer Vorteil

bei der Ruhestands- und Nachfolgeplanung.

Denn spétestens dann spielt der Bestands-

08 _ Das Maklermagazin 568-2026 _ SDV AG

wert eine wesentliche Rolle, da es um die
Ubergabe und Weiterfiihrung des Lebens-

werks geht.

Fur einen gelungenen Verkauf oder eine
lukrative Verrentung ist relevant, wie sich
der Bestand zusammensetzt, wie hoch der
durchschnittliche Kundenwert ist und wel-
ches Entwicklungspotenzial noch besteht.
Fundierte Aussagen daruber lassen sich nur
auf Basis konsolidierter Daten treffen. Denn
letztlich bestimmen die Zahlen, wie komforta-
bel ein Makler seinen Ruhestand in finanziel-

ler Hinsicht gestalten kann.

Bei einer Ruhestandsplanung mit der SDV AG
steht deshalb eine umfangreiche Bestands-
analyse mit anschlieBender Konsolidierung

an erster Stelle. Dem Maklerpool ist wichtig,

das passende Ruhestandsmodell fir seine
Partner zu finden und ein faires Angebot flr
den Bestand oder das gesamte Maklerunter-

nehmen unterbreiten zu kénnen.

Wie dieser Prozess im Detail aussieht,
schildert Leiter Vertrieb und Ruhestands-

experte Marcus Kennedy im Interview.

"




IMINTERVIEW

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

~Wer nicht belastbar darlegen kann,
was sein Bestand wert ist, verhandelt aus
der Schwacheposition heraus.”

Marcus Kennedy

Leiter Vertrieb der SDV AG,
Experte flr Bestandskaufe
sowie Ruhestandsplanung
ww.sdv.ag

Marcus Kennedy, Leiter Vertrieb und
Experte fur Bestandskaufe sowie Ruhe-
standsplanung, stellt immer wieder fest:
Die meisten Makler vernachlassigenim Ta-
gesgeschift die Bestandskonsolidierung.
In einer Branche, die immer dynamischer
wird, zieht das ernsthafte Konsequenzen
nach sich. Welche das sind, wie Makler
dem gezielt entgegenwirken kénnen und
welche Rolle die SDV AG dabei einnehmen

kann, flihrt er im Gesprach aus.

Du nutzt gern den Begriff Bestandsfrag-
mentierung. Bitte erlautere einmal, was
genau Du damit meinst und wie es dazu
kommt.

Unter Bestandsfragmentierung verstehe ich
die Verteilung eines Versicherungsbestandes
auf zahlreiche Versicherer, Maklerpools und
unterschiedliche  Verwaltungsplattformen,
ohne dass es eine zentrale, aktuelle Ubersicht
gibt. Das entsteht fast nie bewusst, sondern
ist meistens das Ergebnis vieler Jahre ope-
rativer Praxis: Ein Vertrag wird direkt bei der
Gesellschaft eingereicht, der nachste Uber
Pool A, weil der gerade die bessere Provision
oder das passende Tarifwerk hatte. Spezial-
geschéft lauft wieder Uber andere Partner.
Hinzu kommen historische Direktanbindun-
gen an Versicherer, Zukaufaktionen oder
ehemalige Kollegen, die mit ihrem eigenen
Bestand ins Haus kommen.

Weitere Faktoren sind der Wechsel von
Maklerverwaltungsprogrammen, Mitarbeiter-
fluktuation und schlicht die Tatsache, dass
Bestandspflege im Tagesgeschaft meistens
hinter Neugeschaft und Kundenterminen zu-

rlcksteht.

Inwieweit kann das zum Problem werden?
Auf den ersten Blick erscheint das oft unpro-
blematisch, jede einzelne Entscheidung flr
sich war ja meist wirtschaftlich sinnvoll. Tat-
sachlich entstehen dadurch aber viele kleine
Teilbestande, die getrennt verwaltet werden.
Informationen liegen an unterschiedlichen
Stellen, Prozesse sind nicht einheitlich. Nach
15, 20 Jahren im Geschaft hat praktisch jeder

Makler diesen Effekt in irgendeiner Auspra-
gung. Der vollstiandige Uberblick (iber den
eigenen Bestand geht dabei zunehmend
verloren. Mit einer gezielten Bestandskonso-
lidierung, die von Spezialisten begleitet wird,
schaffen Makler Abhilfe und stellen ihr Unter-

nehmen fur die Zukunft sehr gut auf.

Welche Risiken bringt ein nicht konsoli-
dierter Bestand mit sich?

Der Bestand ist das eigentliche Vermogen
des Maklerunternehmens. Ein fragmentier-
ter Bestand ist hingegen ein Vermdgen, das
der Makler nicht vollstdndig kennt. Fehlt der
Uberblick, welche Vertrage wo liegen, welche
Courtagen flieBen und welche Kunden zuletzt
beraten wurden, fehlt die Grundlage fur jede
strategische Entscheidung, sei es Cross-
Selling, Stornopravention oder Nachfolge-
planung. Die Risiken, die daraus entstehen,
werden haufig unterschétzt. Ich sehe da vor

allem drei Bereiche.

Erlautere das bitte einmal ndher.

Kurzfristig zeigt sich das zunachst in Haf-
tungsrisiken: Beratungs- und Dokumenta-
tionspflichten lassen sich nur erflllen, wenn
der Makler den Vertragsbestand vollstandig
im Blick hat. Wer den Uberblick tber Fris-
ten verliert, geht ein rechtliches Risiko ein.
Zweitens entstehen wirtschaftliche Nach-
teile durch doppelte Verwaltungsaufwande,
Ubersehene Courtageabrechnungen oder
Stornoreserven, die bei verschiedenen Ge-
sellschaften und Pools verstreut liegen. Dazu

kommen entgangene Umsatzpotenziale, weil
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SDV INTERN _ Unternehmensberatung

der Makler Versorgungsliicken oder Cross-
Selling-Chancen im eigenen Bestand gar
nicht erkennt. AuBerdem steigt das Risiko,
dass Kunden Vertrage bei Wettbewerbern
abschlieBen, ohne dass der Makler davon

Uberhaupt Kenntnis erhalt.

Welche langfristigen Risiken siehst Du?

Langfristig wird aus eben genannten Pha-
nomenen ein strukturelles Problem: Verwal-
tungskosten steigen, Bestande verstornie-
ren unbemerkt, Kunden wandern ab. In der
Folge entwickelt sich der Unternehmenswert
schlechter, als er konnte. Drittens, und das
unterschatzen die meisten, entsteht ein er-
hebliches Nachfolgerisiko. Wenn bei Krank-
heit oder plétzlichem Ausfall des Maklers
niemand im Unternehmen weiB, wo welche
Vertrage liegen, ist der Bestand fur Angehori-
ge oder Mitarbeiter faktisch nicht Gbernehm-

bar. Das haben wir leider schon erlebt.

Wie wirkt sich Bestandsfragmentierung
bei einer geplanten Nachfolge aus?

In diesem Fall oder bei einem Verkauf wird es
besonders kritisch: Kaufer bewerten heute
nicht mehr nur die Bestandshéhe, sondern
auch die Qualitat und Nachvollziehbarkeit.
Wer selbst nicht belastbar darlegen kann,
was sein Bestand wert ist, verhandelt aus
der Schwécheposition heraus. Das Resultat
ist im Zweifel ein deutlich niedrigerer Kauf-
preis oder ein Deal, der an der Datenqualitat
scheitert.

Mit anderen Worten: Bestandsfragmentie-
rung kostet nicht nur laufenden Ertrag, son-
dern kann spater auch den Verkaufserlos

erheblich schmalern.

Das sind erhebliche Konsequenzen. Lass
uns einen Blick auf die Branche werfen:
Welche Tendenzen beobachtest Du?

Unsere Branche befindet sich mitten in einem
Strukturwandel; die Anforderungen durch
Regulierung, Digitalisierung und steigende
Kundenanspriche wachsen kontinuierlich.
Gleichzeitig erreicht eine grofe Kohorte an

Maklern in den kommenden Jahren das Ren-
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tenalter, wahrend die Nachfolgegeneration
vielerorts fehlt. Parallel dazu sind in den ver-
gangenen Jahren viele Private-Equity-finan-
zierte Aufkaufer und Pools aktiv geworden,

die systematisch Bestande einsammeln.

Was bedeutet das aus Deiner Sicht fiir die
aktive Bestandsarbeit?

Der Bestand als Unternehmenswert ge-
winnt durch diese Entwicklungen enorm
an Bedeutung: Er wandelt sich zunehmend
vom reinen Provisionslieferanten zum zen-
tralen strategischen Unternehmensvermé-
gen und ist nicht langer nur Nebenfolge des
Neugeschafts. Wer heute seinen Bestand
professionell organisiert, schafft nicht nur
effizientere Prozesse. Er erhoht gleichzeitig
die Attraktivitdt seines Unternehmens flr
Nachfolger oder Kaufer.

Umgekehrt gilt: Wer seinen Bestand nicht
kennt und nicht konsolidiert hat, agiert in die-
ser Marktphase automatisch aus der schwa-
cheren Position heraus. Dabei ist es egal, ob
er verkaufen, wachsen oder einfach nur sein

Unternehmen weiterflhren will.

Makler sollten also Bestandskonsolidie-
rung als eine ihrer Kernaufgaben begrei-
fen. Warum?

Fur mich missen Makler vor allem eines sein:
Unternehmer. Ihr Bestand ist das eigentliche
Fundament und der eigentliche Unterneh-
menswert, vergleichbar mit dem Warenlager
eines Handlers. Kein Handler wirde akzep-
tieren, dass ein Teil seines Lagers in fremden
Hallen liegt, ohne dass er weiB, was genau
sich dort befindet. Bestandskonsolidierung
ist deshalb keine lastige Verwaltungsaufgabe,
sondern aktives Asset-Management.

Es ist die Voraussetzung daflr, dass ein
Makler sein Unternehmen Uberhaupt steu-
ern kann: Wer verdient woran, wo liegt Be-
ratungsbedarf, wo droht Storno, und, ganz
entscheidend, was ist das Unternehmen im
Ernstfall wert? Ich sage in unseren Webina-
ren immer: Wer seinen Bestand nicht konso-
lidiert hat, kennt sein eigenes Unternehmen

nicht wirklich.

Worauf liegt Deiner Meinung nach statt-
dessen der Fokus vieler Makler?

Viele Makler investieren sehr viel Zeit in die
Neukundengewinnung, obwohl im eigenen
Bestand haufig noch enormes Potenzial
steckt. Bestandskonsolidierung bedeutet,
genau dieses Potenzial sichtbar und nutzbar
zu machen: Sie ermoglicht effizientere Bera-
tung, gezieltes Bestandsmarketing, hdhere
Kundenbindung und bessere Cross-Selling-
Quoten. Gleichzeitig macht sie die internen

Prozesse einfacher und wirtschaftlicher.

Aus Deiner Erfahrung heraus: Welche Feh-
ler begehen Makler am haufigsten bei der
Bestandspflege?

Der haufigste Fehler besteht darin, das The-
ma aufzuschieben. Viele Makler wissen ge-
nau, dass ihr Bestand Uber verschiedene
Plattformen verteilt ist, sehen aber keinen
akuten Handlungsbedarf - solange der lau-
fende Betrieb funktioniert, bleibt das Thema
liegen. Bestandspflege wird oft als ,Mach ich,
wenn ich Zeit habe“ behandelt, und diese Zeit

kommt im Tagesgeschéft praktisch nie.

Ist das das einzige Versaumnis?

Nein. Ein zweiter Fehler ist der ausschlieB3liche
Fokus auf Neuumsatz. Dabei sind die Pflege
und Weiterentwicklung des vorhandenen
Kundenbestands oft deutlich wirtschaftlicher
als die Gewinnung neuer Kunden. Viele Mak-
ler verzichten dazu noch auf systematisches
Bestandsmarketing und nutzen digitale Mog-
lichkeiten zur Bestandssicherung nicht kon-
sequent. Oder sie verwechseln Bestandskon-
solidierung mit einer einmaligen Excel-Aktion.
Eine Liste, die man einmal erstellt und dann
nie wieder pflegt, ist nach einem Jahr schon
wieder veraltet.

Drittens erlebe ich oft, dass Makler den Wert
ihres eigenen Bestands emotional statt fak-
tenbasiert einschatzen - ,Mein Bestand ist
gut, das weil3 ich® -, ohne belastbare Zahlen
zu Stornoquoten, Altersstruktur der Kunden
oder Klumpenrisiken zu haben. Genau das
racht sich dann spatestens bei Verkaufs-

oder Nachfolgeverhandlungen.



Welchen Nutzen bietet ein konsolidierter
Bestand langfristig?

Ein konsolidierter Bestand gibt dem Makler
vor allem eines zurlick: die Kontrolle tber sein
eigenes Unternehmen im Tagesgeschaft.
Man muss nicht mehr zwischen mehreren
Systemen springen, sondern erkennt auf
einen Blick, wo Beratungsbedarf besteht
oder Storno droht, statt es erst im Nachhin-
ein festzustellen. Das spart Zeit im Alltag. Es
schafft auch die Grundlage dafir, das eigene
Unternehmen jederzeit belastbar bewerten
zu kénnen. Das ist ein entscheidender Vorteil,
egal ob flr die eigene Planung, eine Bank oder
eine spatere Nachfolge.

Kurz gesagt: Bestandskonsolidierung ist
keine kurzfristige OptimierungsmaBnahme,
sondern eine Investition in die Zukunft des

Unternehmens.

Welche Tools und Vorgehensweisen helfen
bei einer Bestandskonsolidierung?

Zunachst braucht es eine ehrliche, vollstan-
dige Bestandsaufnahme: Wo liegen Uber-
haupt Vertrage, bei welchen Gesellschaften,
in welchen Pools, in welchen Altsystemen?
AnschlieBend sollten méglichst viele Be-
stdnde auf einer zentralen Verwaltungs-
plattform zusammengefihrt werden, inklu-
sive automatischer Bestandsabgleiche mit
den Gesellschaften. So bleiben die Daten
aktuell und laufen nicht wieder auseinander.
Moderne  Maklerverwaltungsprogramme,
digitale Kunden-Apps und automatisierte
Prozesse erleichtern die laufende Betreu-

ung erheblich.

Was ist auBerdem wichtig?

Der Makler sollte eine Priorisierung nach
Klumpenrisiko und Beratungsbedarf vorneh-
men, damit er nicht wahllos, sondern struk-
turiert vorgeht. Ebenso wichtig ist aktives
Bestandsmarketing. Er sollte Kunden regel-
maBig ansprechen, um Fremdvertrage sicht-
bar zu machen und den eigenen Betreuungs-
umfang kontinuierlich auszubauen.
Entscheidend ist aber weniger das einzelne

Tool, sondern eine klare Strategie und ein rea-

listischer Zeitplan. Konsolidierung ist ein Pro-

zess Uber Monate, kein Wochenendprojekt.

Kann eine Partnerschaft mit der SDV AG
bei der Bestandskonsolidierung helfen -
und wenn ja, wie?

Ja, mit einer Anbindung an die SDV AG legt
man den Grundstein flr eine Partnerschaft.
Die Bestandskonsolidierung ist tatsachlich
einer der Kernbereiche, in denen wir Mak-
ler unterstitzen. Es kommt mir aber auf die
richtige Reihenfolge an: Bevor Makler die
Bestandskonsolidierung tberhaupt angehen,
steht fUr uns immer erst die Anbindung an die
SDV AG. Wir mlssen uns gegenseitig ken-
nenlernen und das Geflhl bestétigen, dass
wir wirklich zueinanderpassen, menschlich
wie unternehmerisch. Erst auf dieser Vertrau-
ensbasis ergeben die ndchsten Schritte Gber-
haupt Sinn. Eine Bestandskonsolidierung ist
ein sehr personlicher, oft auch sensibler Vor-
gang, den man nicht mit jedem x-beliebigen

Partner beginnen sollte.

Was genau passiert im nachsten Schritt?

Steht die Basis, ist eine Bestandskonsoli-
dierung fur uns weit mehr als eine reine Be-
standsubertragung. Wir haben dafir einen
strukturierten Prozess entwickelt, bei dem die
SDV AG den Makler wahrend des gesamten
Vorgangs begleitet: von der Analyse der be-
stehenden Anbindungen Uber die technische
Umsetzung bis hin zur Integration in digitale
Verwaltungs- und Beratungsprozesse. Wir
Ubernehmen die technische und organisa-
torische Seite der Konsolidierung. Auf diese
Weise muss der Makler das nicht neben dem
Tagesgeschaft stemmen. Er selbst behalt je-
derzeit die Hoheit Uber seinen Bestand und
seine Kundenbeziehungen. Unser Ziel ist es
nicht nur, Bestande zusammenzufihren, son-
dern unsere Partner dauerhaft effizienter und

wirtschaftlicher aufzustellen.

Basierend auf Deiner langjahrigen Erfah-
rung mit Bestandskonsolidierungen: Gibt
es ein Szenario, das sich bewéahrt hat?

In den meisten Fallen empfiehlt sich eine Be-

SDV INTERN _ Unternehmensberatung

standstbertragung en bloc, um den GroBteil
der Bestande auf einen Schlag zusammen-
zuflihren - von der Bestandsliste bis zur fi-
nalen Bestatigung durch die Gesellschaft.
Bei Einzelmandaten setzen wir dagegen gern
auf digitale Losungen, die dem Prozess einen
enormen Boost verleihen. Personliche An-
sprechpartner und Werkzeuge wie mylnsure
Office und unsere Kunden-App erganzen das.
So bleibt der Bestand auch nach der Konso-
lidierung dauerhaft sauber und driftet nicht

erneut auseinander.

,Ein konsoli-
dierter Bestand
gibt dem Makler
vor allem eines

zuruck:
die Kontrolle uber
sein eigenes
Unternehmen im
Tagesgeschaft.”

Marcus Kennedy

Wie profitieren Makler ganz konkret von
der Unterstiitzung durch die SDV AG?

Am Ende steht fir den Makler: mehr Zeit,
mehr Struktur, mehr Umsatz. Ganz konkret
heit das, er arbeitet nicht mehr mit finf
oder sechs verschiedenen Portalen, son-
dern mit einer Instanz, an der Courtagefls-
se, Vertragsdaten und Beratungshistorie
zusammenlaufen. Was vorher Stunden an

manuellem Abgleich gekostet hat, lauft jetzt
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automatisiert im Hintergrund. Dazu kommen
zusatzliche Services, die vorher schlicht nicht
zuganglich waren, von digitalen Beratungslo-
sungen Uber Backoffice-Unterstltzung bis
hin zur Angebotserstellung durch unsere Ver-
triebslotsen. Vor allem aber gewinnt der Mak-
ler Zeit fur sein eigentliches Kerngeschaft, die

Beratung seiner Kunden.

Was bedeutet das fiir den Makler als Un-
ternehmer?

Der Makler hat wieder das Steuer in der
Hand und ist nicht mehr Beifahrer im eige-
nen Unternehmen. Er bleibt agil, um sich ver-
schiedenen Marktsituationen anzupassen
und sein Unternehmen strategisch auszu-
richten. Wir stellen immer wieder fest, dass
unsere Partner endlich wieder entscheiden
kénnen, woflr sie ihre neu gewonnene Zeit
einsetzen wollen - sei es der jahrelang auf-
geschobene GroBputz im eigenen Bestand,
Neukundenakquise, Bestandsaktionen, der
Ausgleich einer fehlenden Vollzeitkraft oder
die Bestandsveredelung mit dem Ziel, end-
lich die eigene Unternehmensnachfolge in die

Wege zu leiten.
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Viele Makler fiirchten, ihren Bestand bei
einer Poolanbindung zu verlieren...

Diese Sorge begegnet uns regelmaBig, und
sie ist bei vielen Poolmodellen leider auch be-
rechtigt. Wir kennen aus der Marktbeobach-
tung Modelle, bei denen gar nicht wirklich klar
ist, wer eigentlich Eigentimer des Bestands
ist. Bei anderen Modellen ist absehbar, dass
sich das Verhalten der dahinterstehenden
Investoren in den kommenden Jahren ver-
andern wird - und genau diese Unsicherheit
vermittelt vielen Maklern zu Recht ein ungu-
tes Gefuhl. Im schlimmsten Fall ist der Makler
irgendwann nur noch eine Art Verwalter frem-
den Eigentums, oft mit dauerhaften Abzlgen

von seiner eigenen Courtage.

Wie ist das bei der SDV AG?

Bei der SDV AG ist diese Sorge unbegrindet.
Genau das ist auch unser zentrales Unter-
scheidungsmerkmal am Markt: Der Bestand
bleibt selbstverstandlich Eigentum des Mak-
lers. Wir verstehen uns als Servicepartner
und verfolgen keine Private-Equity-Logik: Un-

ser Geschaftsmodell basiert darauf, Makler

langfristig erfolgreicher zu machen, nicht dar-

auf, Bestande um jeden Preis zu libernehmen.
Wir stellen die Struktur, die Technik und die
Prozesse flir Konsolidierung und Verwaltung
zur Verfligung. Die Kundenbeziehung und der
wirtschaftliche Wert des Bestandes sollen

und mussen jedoch beim Makler bleiben.

Wie gestaltet die SDV AG eine solche Ko-
operation aktiv?

Wir unterstitzen unsere Partner in beson-
deren Situationen, beispielsweise beim Out-
sourcing komplexer Beratungen oder bei der
Konzeption der eigenen Unternehmensnach-
folge. Das ist Ubrigens auch der Grund, warum
wir so viel Wert auf die personliche, inhaber-
geflihrte Beziehung legen: Unser Anspruch ist
eine langfristige Partnerschaft auf Augenho-
he, bei der der Makler jederzeit die Kontrolle
liber sein Unternehmen und seinen Bestand
behélt. Schon im Erstgesprach gehen wir auf
alle Sorgen und Winsche ein. Wir ermutigen
unsere Partner, Uber den Tellerrand zu schau-
en, damit auch sie ihr Unternehmen zukunfts-
sicher mithilfe der SDV AG aufstellen kénnen.
Diese Individualitat wollen wir unbedingt bei-

behalten.



Forderrechner zum AVRG:
Forder-Potenziale
einfach online vergleichen!

Orientierung fiir lhre
Beratung zum AVRG.

So einfach machen Sie die Forderung greifbar.

Lohnt sich die neue Forderung? Oder ist die bisherige Riester-Férderung besser?
Mit dem Forderrenten-Check geben Sie interessierten Kunden ganz einfach eine erste Orientierung und machen
Forder-Potenziale sichtbar. Die Ergebnisse unterstiitzen Sie dabei, mit lhren Kunden die passende Lésung zu finden.

 Schneller Vergleich der Fordersysteme mit nur wenigen Eingaben
» Anschauliche Darstellung der Ergebnisse fiir Ihre Beratung
« Einfache Bedienung durch libersichtliches Design auf einer Seite

Den Forderrechner, Online-Workshops, FAQ und mehr zum AVRG
finden Sie in unserem Maklerportal: makler.continentale.de/avrg

lhr Ansprechpartner:

Heiko Bessey

0172 6867220 « 07123 3078611
heiko.bessey@continentale.de

Vertrauen, das bleibt. Die \
Continentale



MAKLERPOOL

In jeder Maklerphase
eine starke Partnerin:

die SDV AG *’

L

Eine Maklerkarriere verlauft selten linear. Mit dem passenden Pool an ihrer Seite sind

Makler jedoch allen Herausforderungen gewachsen.
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Versicherungsmakler haben sehr unter-
schiedliche berufliche Biografien. Viele
wechseln aus dem Strukturvertrieb in die
Maklerschaft, weil sie freier und flexib-
ler beraten wollen. Manche verabschie-
den sich aus ahnlichen Griinden aus der
AusschlieBlichkeit. Andere wiederum
arbeiteten lange in Banken und moéchten
kinftig ein breiteres Produktportfolio be-

raten.

Dann gibt es noch diejenigen, die Gber pro-
fundes Wissen zu Finanzen und Vermé-
gensaufbau verfligen und diese Expertise
anderen zugutekommen lassen mdchten.
Egal was der Beweggrund fur den Wech-
sel in die Maklerschaft war: Jeder erkennt
irgendwann, dass erfolgreiches Unterneh-
mertum von diversen Faktoren abhangt und
eine Maklerkarriere in unterschiedlichen
Phasen verlauft. Die SDV AG weil3 das, und
aus diesem Grund hat sie ihre Services per-
fekt darauf zugeschnitten. Denn das Wachs-
tum eines Maklerunternehmens sollte nicht
von den Herausforderungen des Tagesge-

schéfts ausgebremst werden.

Das unternehmerische
Fundament ist entscheidend
Insbesondere beim Start in die Maklerschaft
und in der Aufbauphase des Unternehmens
bedarf es kluger Entscheidungen. Denn die
Grundlagen, die zu Beginn geschaffen wer-
den, geben den Ausschlag Uber langfristigen
Erfolg und die Richtung, in die sich das Un-
ternehmen entwickelt. Wesentlich dabei ist,
von Anfang an einen soliden Kundenstamm
aufzubauen. Das bedeutet, nicht nur mit
einfachen Einstiegsprodukten wie Kfz- und
Krankenzusatzversicherungen zu arbei-
ten, sondern die Kunden direkt konsequent
durch Cross-Selling  weiterzuentwickeln.
Je weniger Einvertragskunden ein Bestand

enthalt, desto besser.

Der vertriebliche Erfolg hangt nicht nur von
den beraterischen Fahigkeiten eines Mak-
lers ab. Die genutzten Tools spielen ebenfalls
eine entscheidende Rolle. Daher ist es wich-
tig, in diesem Bereich von Anfang an effizient
aufgestellt zu sein, anstatt mit verschiede-
nen Anwendungen zu experimentieren. Ein
clever strukturiertes Bestandsverwaltungs-
programm und eine Vertriebsplattform mit
performanten Vergleichsrechnern flr alle
Sparten und digitalen Abschlussstrecken

sind ein Muss.

All das bietet die SDV AG ihren Kooperati-
onspartnern. Aus der Kombination mit der
persdnlichen Unterstitzung durch die Ver-
triebslotsen ergibt sich fur SDV-Partner ein
Wettbewerbsvorteil. Die Lotsen helfen nicht
nur bei fachlichen Fragen zu Tarifen oder
Produkten. Sie Ubernehmen auf Wunsch
auch Angebotsprozesse, Risikovoraban-
fragen oder die Kommunikation mit Gesell-
schaften. Das schafft Maklern Freirdume
flr ihre Kundenbetreuung, genauso wie die
Services des SDV-Backoffice.

Wer modchte, lagert samtliche burokrati-
schen Tatigkeiten dorthin aus und kimmert
sich selbst nur noch um die Vorgange, die

Handlungsbedarf erfordern.

Starke Grundlagen,

starkes Wachstum

Wer von Beginn an strukturiert arbeitet und
bestimmte Tatigkeiten an die SDV AG aus-
lagert, nutzt das Wachstumspotenzial sei-
nes Unternehmens. Denn die Zeit, die durch
das Outsourcing frei wird, kann in den Auf-
bau der Firma investiert werden. Doch eine
Partnerschaft lohnt sich nicht nur fur Jung-
makler. Auch solche, die bereits viele Jahre
im Geschaft sind, profitieren langfristig von
einer Kooperation, da sie neue Perspektiven

erdffnet. Uber die Jahre verfestigen sich

SDV INTERN _ Maklerpool
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gewohnte Vorgehensweisen und Prozes-
se, eine gewisse Betriebsblindheit setzt ein,
Effizienz und Anpassungsfahigkeit an neue
Marktanforderungen sinken. Diese Entwick-
lung ist normal, hemmt jedoch das unter-
nehmerische Wachstum. Der Arbeitstag be-
steht mehrheitlich aus der Verwaltung des
Bestandes und Backoffice-Tatigkeiten, ins-
besondere wenn es im Unternehmen keine
Angestellten gibt. Eine Unternehmensbera-
tung durch die SDV AG und eine Anbindung
an den Maklerpool schaffen neue Perspek-
tiven auf das eigene Geschaftsmodell. Au-
Berdem erdffnen sich neue Vertriebskanéle
und die Moglichkeit, Kunden effizienter zu

beraten.

So verlauft eine Unternehmens-
beratung mit der SDV AG

Der professionelle Blick von auBen ist neu-
tral und wertfrei. Er offenbart Veranderungs-
moglichkeiten, die dem Makler selbst oft
nicht auffallen - der Fokus liegt naturgeman
anderswo. Die SDV-Experten betrachten
zuerst die vorhandenen Prozesse und die
Struktur des Bestands. Aus den Ergebnis-
sen ihrer Analyse leiten sie MaBnahmen ab,
die neuen Schwung in die unternehmerische

Entwicklung bringen.

In vielen Fallen ist eine Bestandskonsolidie-
rung sinnvoll, auch Prozesse und Vorgehens-
weisen bedurfenin der Regel einer Anpassung
an die aktuellen Anforderungen im Markt. Die
Experten der SDV AG begleiten die unterneh-
merische Veranderung und unterstltzen bei
Bedarf mit individuellen Schulungen und der

vertrieblichen Hilfe der Lotsen.

Der Ubergang: Ruhestands-
planung mit der SDV AG

Jede berufliche Laufbahn neigt sich ir-
gendwann dem Ende zu, auch die eines

Maklers. Der Ubergang in den Ruhestand
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fallt vielen jedoch schwer: Der Beruf ist fes-
ter Bestandteil ihres Lebens, sie Gben ihn
mit Leidenschaft und Uberzeugung aus.
Die Beziehungen zu den Kunden sind Uber
Jahre gewachsen und gehen oft Uber die

professionelle Ebene hinaus.

Die Vorstellung, all das hinter sich zu las-
sen, die Verantwortung an jemand anderen
abzugeben, kann verunsichern. Und doch
ist es unabdingbar, sich beizeiten mit dem
eigenen Ruhestand zu befassen. Namlich
dann, wenn man noch gesund ist, wenn man
noch genug Ressourcen hat, den Ubergang
aktiv zu gestalten - und nicht erst, wenn es

die allerletzte Option ist.

Eine fundierte Nachfolgeregelung bendtigt
Zeit und fuBt auf besonnenen Entscheidun-
gen. Zudem bedeutet rechtzeitig die Wei-
chen zu stellen nicht automatisch, auch in
absehbarer Zeit auszuscheiden. Die Ruhe-
standsexperten der SDV AG wissen um die
Herausforderungen und Verbindlichkeiten,
die eine Ruhestandsplanung fur Makler mit

sich bringt.

Deswegen begleiten sie den gesamten
Prozess engmaschig und stehen bei jedem
Schritt hilfreich zur Seite. Bei der SDV AG
stehen Partnern und Interessierten ver-
schiedene Ruhestandsmodelle offen, die
gern mit anderen Angeboten am Markt ver-
glichen werden durfen. Nicht die schnelle
Ldsung ist das Ziel, sondern die passende.
Um diese zu finden, sollten Makler sich die

notwendige Zeit nehmen.

An der Seite der Makler -

immer

Das gesamte Service- und Vertriebskonzept
der SDV AG ist so konzipiert, dass es Mak-
ler in jeder Phase ihrer Karriere bestmoglich
unterstltzt. Dabei gilt das Prinzip der Of-

fenheit: Niemand ist verpflichtet, samtliche

Angebote zu nutzen - aber jedem Partner
steht es frei, aus dem Vollen zu schdpfen.
Die Erfahrung zeigt jedoch, dass diejenigen,
die ihre Moglichkeiten ausreizen, meist lang-
fristig erfolgreicher sind. Denn Outsourcing,
die Optimierung der eigenen Prozesse und
die Nutzung digitaler Vertriebswege zahlen
sich dann aus, wenn sie konsequent und

ausdauernd umgesetzt werden.



PARTNER WERDEN!

Gemeinsam mehr erreichen — werde Partner der SDV AG

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

D

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag/partner-werden
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Innovation,
die im Makleralltag
ankommt

Eine Vertriebsplattform ist nur so gut wie ihre Praxisnahe. Das hat die SDV AG verstanden

und sich entsprechend digital aufgestellt, die Innovation immer im Fokus.
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Eine Vertriebsplattform ist nur so gut
wie ihre Praxisnahe. Das hat die SDV AG
verstanden und sich entsprechend digital

aufgestellt, die Innovation immer im Fokus.

Eine Kooperation mit einem Maklerpool soll-
te vor allem eines leisten: die angebundenen
Makler entlasten und praxistaugliche Ldsun-
gen fur die Herausforderungen des Tages-
geschafts bieten. Dabei geht es nicht nur
um die Bereitstellung passender Tools und
Services. Wichtig ist auch, bestehende An-
gebote konstant weiterzuentwickeln und an
die BedUrfnisse einer sich stetig wandelnden
Branche anzupassen. Idealerweise geschieht
das auch auf Basis der Rickmeldungen der

Nutzer dieser Angebote.

Die SDV AG handelt nach diesem Grundsatz.
Bei der Konzeption und Entwicklung der Ver-
triebsplattform und des Maklerverwaltungs-
programms (MVP) waren die Herausforde-
rungen des Tagesgeschafts maBgeblich:
Was muss ein MVP kdénnen, um effizient zu
sein und dem Makler Zeit zu sparen? Welche
Funktionen sind essenziell, welche eine sinn-
volle Erganzung? Wie muss eine Vertriebs-
plattform gestaltet sein, um intuitiv und flexi-

bel bedienbar zu bleiben?

Diese und viele weitere Fragen bildeten die
Grundlage flur die Entwicklung des Makler-
extranets und des Maklerverwaltungspro-
gramms mylnsure Office. Und genau diese
Fragen treiben auch die bestandige Optimie-

rung der Anwendungen voran.

Entwicklung und

Umsetzung im Haus

Die SDV AG stellt nach sorgfaltiger Prifung
auf ihrer Vertriebsplattform auch Anwen-
dungen von Drittanbietern zur Verflgung,
beispielsweise Tarifrechner von Smart Insur-
Tech oder Thinksurance. Das Herzsttick der
Vertriebswelt bildet jedoch das MVP myIn-

sure Office. Es ist der zentrale Knotenpunkt

far alle vertrieblichen Prozesse und wurde im
Unternehmen entwickelt, unter anderem ba-
sierend auf Anforderungen, die direkt von den

Kooperationspartnern kamen.

Auch die Weiterentwicklung von mylnsure
Office findet intern bei der SDV AG statt.
Hierbei liegt der Fokus darauf, bestehende
Prozesse regelmaBig zu prifen, zu optimie-
ren und Funktionen wo nétig zu erweitern.
Doch auch neue Features werden konstant
implementiert, denn die SDV AG versteht
sich als Innovationstreiberin. Seit 2009 setzt

das Unternehmen auf digitalen Vertrieb und

SDV INTERN _ Outsourcing

performante Schnittstellen, um das Ver-

sicherungsgeschaft effizienter, kunden-
freundlicher und automatisierter zu gestalten.
Das Ziel: Partnern die notwendigen Freiraume
zu schaffen, um sich um ihr Kerngeschéft

kimmern zu kénnen.

mylnsure Office:

die Kommandozentrale

far SDV-Partner

mylnsure Office (MIO) ist weit mehr als ein
Maklerverwaltungsprogramm. Hier laufen alle

vertrieblichen Faden zusammen, hier finden
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SDV-Partner alle Informationen, die sie flr
ihr Tagesgeschaft bendtigen. Seit dem ers-
ten Launch 2022 wurde das Tool konstant
weiterentwickelt. Dabei geht es nicht nur um
regelmaBige Updates oder den Feinschliff be-
stehender Funktionen. Das Kénnen von myln-
sure Office erweitert sich bestandig - immer
mit dem Auftrag, Maklern im Alltag Zeit zu
sparen. Die beiden jlingsten Optimierungen

tragen dazu einen wesentlichen Teil bei.

Seit dem Fruhjahr verfigt MIO Uber eine KI-
gestutzte Dokumentenerkennung. Sie er-
moglicht die automatische Vertragsanlage
in Sekundenschnelle. Die Voraussetzung fur
die Nutzung ist ein bestehender Maklerver-
trag. Wo friher Daten per Hand eingegeben
werden mussten, scannt das Kl-Tool das be-
nétigte Dokument und tbernimmt alle wichti-
gen Daten. Die Schnellerfassung funktioniert
mit allen gangigen Bild- und PDF-Formaten,
auch bei schlechter Qualitat des Dokuments.
Sollten benétigte Daten nicht im Schriftstlick
enthalten sein, lassen sie sich nachtraglich
per Hand erganzen. Sind alle Pflichtfelder
ausgefullt, wird die Bestandsibertragung an-

gestoBen.

Durch das Nutzen dieser Funktion erledigen
Makler die Vertragsanlage nicht nur schnel-
ler als zuvor, sie vermeiden auch argerliche
Tippfehler. Zudem geht auf diese Weise der
gesamte Prozess der Bestandslbertragung
zligiger vonstatten. Diese Funktion ist auch
auf Kundenseite in der mylnsure App verfug-
bar. Somit fallt es auch Kunden leichter, bisher

nicht erfasste Vertrage anzulegen.

Eine weitere MIO-Neuerung, die an dieses
Feature andockt, ist die Mehrfachauswahl bei
der Vertragsauskunft. Sobald eine Bestands-
Ubertragung angestoBen wurde, haben Mak-

ler das Recht, Auskinfte beispielsweise zu
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Versicherungsschein, Beitragsrechnung oder
Schadenrenta bei der Gesellschaft einzuho-
len. Waren diese Punkte friher nur einzeln
anfragbar, ist jetzt bei der entsprechenden
Funktion in MIO eine Mehrfachauswahl mog-
lich. Sendet die Versicherungsgesellschaft
entsprechende Informationen, werden diese
automatisch dem Kunden in MIO zugeordnet.
So behalt der Makler den gesamten Prozess
im Blick und ist stets Uber den aktuellen Sta-

tus der BestandsUbertragung informiert.

mylnsure App:

der Bestandsstaubsauger

Die myInsure Kunden-App ist der verlangerte
Arm von mylnsure Office. Aus MIO heraus ge-
staltet der Makler die App passend zu seinem
Unternehmensauftritt. Diese Individualisie-
rung rundet den AuBenauftritt ab und schafft
insbesondere bei Neukunden Vertrauen.
Uber MIO steuert der Makler zudem, welche
App-Funktionen er dem Kunden zur Verfi-
gung stellt. Gleichzeitig sieht der Kunde in der
App all seine Vertrage. Bei laufenden Vorgan-
gen verfolgt er den Bearbeitungsstatus Uber

die Anwendung.

Die App unterstitzt den Makler auch bei der
Bestandspflege. Denn der Kunde kann seine
Daten selbststandig aktuell halten oder Ver-
trage erganzen, die bisher nicht beim SDV-
Partner liegen. Uberdies bietet sie dem Kun-
den die Option, persoénliche Informationen
einzupflegen. Diese sieht der Makler im myln-
sure Score, was ihm wiederum Ansatzpunkte
flr seine vertriebliche Tatigkeit liefert. Neu ist,
dass der Kunde den Makler direkt aus der my-
Insure App heraus per WhatsApp kontaktie-
ren kann. Voraussetzung hierfur ist, dass der
Makler eine entsprechende Mobilnummer im
mylnsure App-Bereich in MIO hinterlegt hat
und der Kunde selbst WhatsApp auf seinem

Smartphone nutzt. Die mylnsure App wirkt
aufvielen Ebenen als direktes Bindeglied zum
Kunden. Bietet der Makler sie an, schafft er
ein Plus an Service und Kommunikation, das
die Kundenbindung festigt. VVergleichbare An-
wendungen, die in der Branche zum Einsatz

kommen, haben diese Moglichkeiten nicht.

Innovation als Basis fiir Erfolg

Makler, die das volle Potenzial von mylnsure
Office und der mylnsure App ausschopfen,
automatisieren einen GroBteil ihres Vertriebs.
Ob Dokumentenablage, Kundenkommunika-
tion oder Austausch mit den Gesellschaften:
Die Vertriebsplattform der SDV AG vernetzt
alle relevanten Kontaktpunkte miteinander,
nutzt effiziente Schnittstellen und beschleu-
nigt so Anfragen und Prozesse. Aus unter-
nehmerischer Sicht ist das ein wesentlicher
Faktor fur erfolgreichen Vertrieb, der in der
schnelllebigen Geschaftswelt so prazise wie
moglich aufgestellt sein sollte. Denn Kunden
sind es gewohnt, das Ergebnis ihrer Kaufent-
scheidung zeitnah in Handen zu halten. Das
gilt nicht nur im Online-Shopping, sondern

auch fur Versicherungen.

Mehr zu einzelnen Funktionen der SDV-Ver-
triebsplattform findet sich auch im Web unter:

www.sdv.ag/tipps-und-hilfe
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SDV AG - IMMER AN DEINER SEITE #RUHESTANDSPLANUNG

Ruhestandsplanung mit der SDV AG:
Maklerin Renate Haase berichtet

Ruhestandsplanung ist Vertrauenssache -
und ein sensibles Thema. SchlieBlich geht
es um das eigene Lebenswerk. Das wollen
Maklerinnen und Makler auch nach ihrer

aktiven Phase in guten Handen wissen.

SDV-Partnerin Renate Haase stand 2024
nach einem radikalen Einschnitt in ihrem Le-
ben an einem Wendepunkt: Sie musste eine
Entscheidung treffen. Seit 1998 war sie als
Maklerin mit Schwerpunkt Personenversi-
cherung. Anfang 2026 begann ihr Ruhestand,
gut vorbereitet und begleitet von den Ruhe-

standsexperten der SDV AG.

Renate, nimm uns mal mit: Wie fuhlt sich
Dein Alltag heute im Ruhestand an?

Inzwischen habe ich mich gut in meiner neuen
Situation eingerichtet. Im August 2025 haben
wir mit dem Informationsschreiben an meine
Kunden die Ruhestandsplanung eingeleitet.
Zu dem Zeitpunkt war das alles flr mich noch
nicht wirklich real. Als dann zum 3112.2025
mein Gewerbe abgemeldet wurde, wurde es

tatsachlich ernst flr mich.

Wann hast Du angefangen, Dich konkret
mit Deinem Ruhestand zu beschaftigen -
und was war der Ausléser?

Im Herbst 2024 machte ich mir zum ersten
Mal Gedanken dartber. Das war fir mich vol-
lig fremd, denn ich war immer fit und gesund.
Doch plétzlich hatte ich starke Einschrankun-
gen, kein Arzt fand die Ursache dafur. Ich hat-
te innerhalb weniger Tage Facharzttermine
und ein MRT. Die Erkrankung traf mich aus
heiterem Himmel. Doch ich wurde erfolgreich

behandelt, und heute geht es mir wieder gut.

Was waren Deine gréBten Sorgen oder Un-
sicherheiten beim Thema Ruhestand?
Durch meine Erkrankung wurde ich meiner

Arbeit und der hohen Verantwortung plétzlich

nicht mehr gerecht. Das war ein Schock. Au-
Berdem war klar: lch musste handeln, damit
meine Kunden dauerhaft gut betreut werden.
Also leitete ich die Ruhestandsplanung mit
der SDV AG ein. Ich lernte das Unternehmen
2014 auf einer Veranstaltung kennen und er-
fuhr im Rahmen eines Vortrags, dass ich die
Ruhestandsvorsorge annehmen kann, aber
nicht muss. Das war ein wesentliches Krite-
rium bei meiner Entscheidung flr eine Part-

nerschaft.

Warum hast Du Dich letztlich fiir die L6-
sung mit der SDV AG entschieden?

lch schatze die allzeit hilfsbereiten und
freundlichen Kollegen, die mich wahrend der
gesamten Partnerschaft und auch jetzt super
unterstutzen. Ich habe groBes Vertrauen auf-
gebaut, das ist unbezahlbar. Bezlglich eines
Bestandsverkaufs hatte ich auch Kontakt mit
einem Maklerkollegen, der gern ibernehmen
wollte. Die Umsetzung wére sehr fair gewesen,

auBerdem hétte er mich weiterhin mit einbe-

Renate Haase
Maklerin und SDV-Partnerin

zogen. Allerdings fiel es mir damals schwer,
loszulassen. Zudem kannte ich die SDV AG
und ihre Mitarbeiter schon so viele Jahre, das
Vertrauen war und ist groB3. Deswegen riet mir

mein Gefuhl eindeutig zu diesem Weg.

Wie hast Du den Ubergang in Deinen Ruhe-
stand mit der SDV AG erlebt?

Das Loslassen ist im gesamten Prozess wirk-
lich das Schwierigste. Wird die SDV AG hal-
ten, was sie versprochen hat? Werden meine
Kunden weiterhin zuverlassig betreut? Ich bin
seit 1998 mit viel Leidenschaft selbststandige
Maklerin. Uber die Zeit wurden viele meiner
Kunden zu Freunden oder Vertrauten. Ich
kannte ihre Familien und Kinder, wusste Uber
ihre Freuden und Sorgen Bescheid. Nattrlich
macht man sich da Gedanken, wie es fur sie
weitergeht. Viele Maklerkollegen kennen das

sicher auch.

Wenn Du heute zuriickblickst: Was wiir-
dest Du Maklern raten, die das Thema
noch vor sich herschieben?

Wartet nicht, bis es nicht mehr anders geht!
Klart alles, solange ihr noch gesund und fit
seid. Nur dann seid Ihr wirklich gut vorbereitet.
Das sind wir uns und unseren Kunden schul-
dig. AuBerdem gibt es uns Sicherheit und
Zufriedenheit. Und, mal ehrlich: Die treuesten
Kunden verlieren wir nie. Ich werde gelegent-
lich immer noch eingeschaltet, wenn es ein
Problem gibt. Dann gebe ich dieses Problem
an die Endkundenbetreuung der SDV AG
weiter und bin mir sicher, dass es die Kollegen

dort I6sen. Das klappt wirklich gut!

Du denkst auch tiber Deinen Ruhestand
nach oder willst mehr Gber die Ruhestands-
modelle der SDV AG wissen? Hier findest Du
Kontaktmoglichkeiten und weitere Informa-

tionen: www.sdv.ag/ruhestandsmodelle
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SDV AG - IMMER AN DEINER SEITE #WEITERBILDUNG

Weiterbildung mit Mehrwert:

Das Angebot der SDV AG

Weiterbildung ist fir Makler Pflicht. Mit
dem Angebot der SDV AG erweitern sie
ihr Wissen kontinuierlich und praxisnah.
Versicherungsmakler sind Experten und
gleichzeitig Unternehmer. Sie beraten
Kunden, beobachten den Markt, optimie-
ren Prozesse und entwickeln ihr Unter-
nehmen kontinuierlich weiter. Damit das
gelingt, braucht es aktuelles Wissen. Ge-
nau deshalb ist Weiterbildung bei der SDV
AG mehr als die Erfiillung der gesetzlichen
IDD-Pflicht.

Fachwissen schafft
Wettbewerbsvorteile

Die Versicherungsbranche unterliegt per-
manenter Veranderung. Neue Gesetze und
Richtlinien, neue Produkte, der digitale Fort-
schritt oder Klnstliche Intelligenz beeinflus-
sen den Makleralltag. Wer mit diesen Ent-
wicklungen Schritt halt, berat seine Kunden
zeitgemalB und erkennt neue Vertriebschan-
cen und -wege vor der Konkurrenz.

Deshalb unterstitzt die SDV AG ihre Partner
und interessierte Makler mit einem sorgfaltig
zusammengestellten  Weiterbildungsange-
bot. Es setzt an der Praxis an, behandelt aktu-
elle Entwicklungen im Maklerpool sowie in der

Branche und vermittelt wertvolles Wissen.

Inhalte mit Mehrwert
Das Weiterbildungsangebot des Pools orien-
tiert sich an den Themen, die Maklerninihrem
Alltag begegnen und die Herausforderungen
mit sich bringen kénnen.
Neben klassischen Produkt- und Tarifschu-
lungen durch Gesellschaften behandelt die
SDV AG in ihren Online-Veranstaltungen un-
ter anderem folgende Inhalte:
- aktuelle gesetzliche Anderungen

und Markttrends

- Vertriebschancen und Beratungsansatze
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- Digitalisierung und Kiinstliche Intelligenz
- effiziente Prozesse im Maklerburo

- Bestandsentwicklung und Cross-Selling
- Unternehmensentwicklung sowie Ruhe-

stands- und Nachfolgeplanung

Der Auftrag ist klar: Die Schulungen sollen
Wissen vermitteln, das direkt in der Beratung

und im Unternehmen anwendbar ist.

Von Experten fir die Praxis
Ein fester Bestandteil des Weiterbildungs-
angebots ist das Erfolgsformat Makler-

meets-Company. Seit vielen Jahren versorgt

Weiterbildung bei der SDV AG

- RegelmaBige Live-Webinare

- Erfolgsformat Makler-
meets-Company

- Bis zu 175 IDD-Punkte pro
Veranstaltung

» Praxiswissen flr Vertrieb
und Prozesse

- Produktschulungen von

Gesellschaften

es Makler acht Mal im Jahr mit wertvollem
Wissen und bis zu 175 IDD-Punkten pro Ver-
anstaltung. Im Live-Webinar stellen Exper-
ten der SDV AG aktuelle Entwicklungen im
Maklerpool und in der Branche, Vertriebs-
chancen sowie die Services und Tools des
Unternehmens vor. Gaste aus der Versiche-
rungsbranche prasentieren neue Produkte
und bieten attraktive Vertriebsimpulse. Diese
Mischung aus Insiderwissen und Branchen-

infos ist einzigartig am Weiterbildungsmarkt

und verschafft Maklern einen Wissensvor-
sprung gegenlber der Konkurrenz.

AuBerdem im Veranstaltungskalender der
SDV AG: exklusive Webinare zu den Anwen-
dungen und Tools des Maklerpools sowie
klassische Produktschulungen von Versiche-

rungsgesellschaften.

Gemeinsam mehr erreichen

Das Leitbild der SDV AG ist das partner-
schaftliche Erreichen individueller Ziele: SDV-
Partner erhalten bei der Umsetzung ihrer

unternehmerischen Ideen die Unterstltzung

seitens des Pools, die sie wiinschen. Auch

das Weiterbildungsangebot ist ein Teil die-
ser Philosophie. Denn nur wer weiB, was den
Markt und die Branche bewegt, kann sein
Maklerunternehmen erfolgreich weiterentwi-
ckeln. Kontinuierlich wachsendes Fachwissen
schafft die Voraussetzungen fur zufriedene
Kunden, nachhaltiges Wachstum und lang-

fristigen Erfolg.
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SDV AG - IMMER AN DEINER SEITE #PARTNERPROGRAMME

Kooperation, die sich mehrfach lohnt

Ob Interessent oder SDV-Partner: Die SDV
AG bietet Maklern attraktive finanzielle

Vorteile.

SDV-Partner profitieren in vielerlei Hinsicht
von einer Kooperation. Zum einen ist da na-
tarlich der Zugriff auf die zahlreichen Ser-
vices, Tools und die Vertriebsplattform. Zum
anderen zahlen sich erfolgreiche Empfehlun-
gen aus. Denn das Empfehlungsprogramm
LPartner werben Partner” beteiligt Empfeh-
lungsgeber direkt am Vertriebserfolg ihrer
Empfehlungskontakte.

Ausfiihrliche Informationen zu einer Ko-
operation und zu den Bonusprogrammen

finden sich unter www.sdv.ag.

So funktioniert

»Partner werben Partner”

Makler, die bereits SDV-Partner sind, kon-
nen die SDV AG an interessierte Kolleginnen
und Kollegen weiterempfehlen. Kommt eine
Kooperation zustande, pramiert der Makler-
pool die erfolgreiche Vermittlung mit bis zu
2750Euro - abhangig vom eingereichten
Geschaft des empfohlenen Partners.
Voraussetzung fur eine Empfehlung ist, dass
der Kontakt keine aktive oder passive Anbin-
dung an die SDV AG hat und als Versiche-
rungsmakler tatig ist. Die Empfehlung kann
online Uber ein Formular abgegeben werden.
Doch nicht nur der Empfehlungsgeber profi-
tiert — auch auf den empfohlenen Makler war-

ten attraktive Boni.

www.sdv.ag/partner-werben-partner

Der Starterbonus

fiir neue Partner

Neue SDV-Partner - egal ob iber Empfehlung
oder auf eigene Initiative angebunden - profi-
tieren vom Starterbonus. Diesen gewahrt der
Pool im ersten Jahr der Kooperation auf be-
stimmte Produkte. Der Bonus errechnet sich
anhand des eingereichten Geschafts und
kann bis zu 500 Euro pro Antrag einbringen.
Die Idee dahinter ist, neu angebundenen
Partnern zu Beginn der Kooperation einen fi-
nanziellen Push zu geben. Denn die SDV AG
ist sich bewusst, dass eine Poolanbindung
nicht nur mit administrativem, sondern auch
mit finanziellem Aufwand verbunden ist. Der

Starterbonus soll das ein wenig puffern.

www.sdv.ag/starterbonus

[=]
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0: 1),
canada e

Versorgungsausgleich clever nutzen -
wie aus Trennung echte Vorsorge wird

Bei einer Trennung steht vieles Kopf -
und ein Aspekt wird dabei oft unter-
schéatzt: der Versorgungsausgleich, der
die spatere finanzielle Stabilitat im Alter

wesentlich mitpragt.

Im Interview erlautert Markus Zinser von Ca-
nada Life, warum der Versorgungsausgleich
weit mehr ist als ein formaler Schritt im
Scheidungsverfahren und wie er zur echten
Gestaltungschance werden kann - flir Men-
schen in Trennung ebenso wie fur Beraterin-
nen und Berater, die sie sicher durch diese

Entscheidung begleiten mochten.

Redaktion: Herr Zinser, bei einer Scheidung
stehen meist Unterhalt, Immobilie oder Sor-
gerecht im Vordergrund. Warum spielt die
Altersvorsorge oft nur eine Nebenrolle?

Markus Zinser: Weil ihre Wirkung zeitverzo-

gert sichtbar wird, genau darin liegt die Ge-
fahr. Der Versorgungsausgleich entscheidet
maBgeblich dartber, wie stabil die finanzielle
Situation im Alter ist. Mit einer Trennung ver-
andern sich Einkommens- und Vorsorge-
strukturen oft grundlegend. Deshalb werden
wahrend der Ehe aufgebaute Rentenanspru-
che fair zwischen den Partnern aufgeteilt,
genau das ist die Aufgabe des Versorgungs-

ausgleichs.

Redaktion: Was bedeutet Versorgungsaus-
gleich konkret?

Markus Zinser: Alle wahrend der Ehe er-
worbenen Rentenanspriiche werden zwi-
schen den Ehepartnern aufgeteilt, verbind-
lich geregelt durch das Familiengericht.
Das betrifft nicht nur zukunftige Ansprtche,
sondern auch bereits laufende Renten im

In- und Ausland. Ziel ist ein klarer Ausgleich:

Lebensentscheidungen sollen fair berick-
sichtigt werden, etwa wenn jemand zuguns-
ten von Kindererziehung oder Pflege beruf-

lich kirzertritt.

Redaktion: Welche Vorsorgeldsungen sind
typischerweise betroffen?

Markus Zinser: Im Kern umfasst der Ver-
sorgungsausgleich nahezu alle Formen der
Altersvorsorge mit Rentencharakter. Dazu
gehoren gesetzliche Rentenanspriiche, Be-
amtenversorgung, berufsstandische Ver-
sorgungssysteme, die betriebliche Alters-
vorsorge sowie private Rentenldsungen wie
Riester- und Basisrenten. Auch Invaliditats-
absicherungen mit Rentenleistung kénnen
einbezogen sein.

Was auf den ersten Blick klar strukturiert
wirkt, entwickelt sich in der Praxis schnell zu

einem komplexen Zusammenspiel verschie-

Versorgungsausgleich:
Trennung
im Blick -
Altersvorsorge
gesichert

| - I
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Ihr Ansprechpartner

Markus Zinser

Senior Broker Consultant
Mobil 0173/5398431
markus.zinser@canadalife.de

Erfahren Sie mehr:

https://www.canadalife.de/
partner/versorgungsausgleich
Oder scannen Sie

den QR-Code ein.




dener Systeme und Vertrage. Genau deshalb
braucht es Orientierung, Struktur und eine
Beratung, die Zusammenhange verstandlich
macht und finanzielle Entscheidungen gut
vorbereitet. Die rechtliche Einordnung und
Durchsetzung des Versorgungsausgleichs
erfolgt dagegen ausschlieBlich durch die an-

waltliche Vertretung der Beteiligten.

Redaktion: Was ist der Unterschied zwi-
schen interner und externer Teilung?
Markus Zinser: Bei der internen Teilung
bleibt im Grunde alles beim Alten: Der aus-
gleichsberechtigte Ex-Partner erhalt direkt
beim bisherigen Versorgungstrager ein ei-
genes Anrecht mit den gleichen Rahmen-
bedingungen. Das wird vom Familiengericht
automatisch eingerichtet.

Spannender wird es bei der externen Tei-
lung. Hier wird der Kapitalwert aus der bishe-
rigen Versorgung herausgelést und auf einen
anderen Versorgungstrager Ubertragen.
Damit entsteht ein echter Gestaltungsmo-
ment: Die betroffene Person entscheidet
selbst, wo dieses Kapital kiinftig fir die eige-
ne Altersvorsorge eingesetzt wird.

Wird diese Entscheidung nicht aktiv getrof-
fen, greift eine feste Standardldsung: Be-
triebliche Anrechte werden in die Versor-
gungsausgleichskasse Ubertragen, private
Anrechte werden in der gesetzlichen Ren-

tenversicherung geflhrt.

Redaktion: Wie ist die Versorgungsaus-
gleichskasse einzuordnen?

Markus Zinser: Sie ist eine funktionierende
Standardlésung, aber nicht zwingend die
beste Wahlim Einzelfall.

Wer sein Wahlrecht bewusst nutzt, kann
den Ubertragenen Kapitalwert gezielt fur die
eigene Altersvorsorge einsetzen mit mehr
Flexibilitat und zusatzlichen Gestaltungs-
moglichkeiten. Genau hier entsteht der ei-

gentliche Mehrwert in der Beratung.

Redaktion: Wann besteht die Moglichkeit,

eine eigene Zielversorgung zu wahlen?

Markus Zinser: Bei der externen Teilung.
Nach Zustimmung durch das Familienge-
richt erhalt die ausgleichsberechtigte Person
ein begrenztes Zeitfenster fur die Entschei-
dung Uber die Zielversorgung. Wird diese
Frist nicht genutzt, greift automatisch die
Standardlésung und damit oft auch eine un-
genutzte Gestaltungschance.

Wichtig ist: Die gewahlte Versorgung muss
eine angemessene Altersvorsorge sicher-
stellen. Das ist bei gesetzlichen, betriebli-
chen sowie zertifizierten Basis- und Riester-

Renten grundsatzlich gegeben.

Redaktion: In der Praxis zeigen sich beim
Versorgungsausgleich immer wieder Lucken
- etwa wenn Anrechte Ubersehen werden
oder kapitalformig gestaltete Zusagen nicht
eindeutig erfasst sind. Mit der geplanten
Reform will der Gesetzgeber genau solche
Punkte gezielter adressieren. Was bedeutet
das aus lhrer Sicht fUr den Vorsorgemoment
rund um die Scheidung?

Markus Zinser: Mit der Reform will der
Gesetzgeber erreichen, dass Versorgungs-
anrechte vollstandiger berucksichtigt wer-
den - gerade dort, wo Anspriche bisher
leicht Ubersehen wurden oder kapitalformig
ausgestaltet sind. Gleichzeitig sollen die
Weichen fruher gestellt werden kénnen. Flr
die Beratung wird der Versorgungsausgleich
damit noch stérker zu einem Moment, in
dem die Altersvorsorge bewusst neu sortiert

werden kann.

KONTAKT

Markus Zinser

Senior Broker Consultant

Canada Life Assurance Europe plc
Mobil:  +49 173 56398431

E-Mail:
www.canadalife.de

markus.zinser@canadalife.de

VERSICHERUNGEN _ Canada Life

Fazit: Ausgleich ist Pflicht - Gestaltung
ist Chance. Der Versorgungsausgleich ist
kein administrativer Nebenaspekt einer
Scheidung, sondern ein zentraler Baustein
der Altersvorsorge. Wer ihn bewusst gestal-
tet, transformiert eine gesetzliche Pflicht in
eine strategische Entscheidung fir mehr fi-

nanzielle Stabilitat im Alter.

Gut beraten - besser vorsorgen

Sie méchten lhre Kundinnen und Kunden im
Versorgungsausgleich sicher und kompe-
tent begleiten - besonders dann, wenn eine
externe Teilung im Raum steht?

Gemeinsam mit Markus Zinser und dem
Team von Canada Life steht lhnen ein Part-
ner zur Seite, der finanzielle Fachkompetenz
blndelt, flexible Produktldsungen bereitstellt
und Sie praxisnah bei der Ausgestaltung der
Zielversorgung unterstutzt. Ein Vergleich-
sangebot kann hier wertvolle Orientierung
geben. So entstehen Entscheidungen, die
heute Klarheit schaffen und morgen fur fi-
nanzielle Sicherheit sorgen.

Sprechen Sie uns an - gemeinsam brin-
gen wir Struktur in komplexe Versorgungs-
situationen und entwickeln Lésungen flr
eine nachhaltige, zukunftssichere Alters-

vorsorge.
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VERSICHERUNGEN _ BarmeniaGothaer AG

GewerbeProtect 2026:
Mehr Argumente fir das Gewerbegeschaft

Die BarmeniaGothaer hat die gewerbliche
Produktlinie GewerbeProtect grundlegend
liberarbeitet, um den aktuellen Anfor-
derungen im Mittelstand gezielt gerecht
zu werden. Im Zentrum stehen neue De-
ckungsbausteine, die veranderte Betriebs-
realititen im Mittelstand abbilden. Fiir
Maklerinnen und Makler entsteht damit ein
modularer Versicherungsschutz, der sich
flexibel an unterschiedliche Betriebsmo-

delle und Branchen anpassen lasst.

So wurde der Zugang zur Cyberversicherung
fur Unternehmen bis 10 Millionen Euro Umsatz
deutlich vereinfacht: mit weniger Risikofragen
sowie schlankerer Prifung und attraktiveren
Beitragen, die je nach Risikoprofil um 20 bis
30 Prozent unter dem bisherigen Niveau lie-
gen. Damit wird ein Thema adressiert, das im
Beratungsgesprach oft an Komplexitat und

Preisbarrieren scheitern kann.

Cyberversicherung

mit vereinfachtem Zugang

Cyberrisiken gehdéren heute zu den wich-
tigsten betrieblichen Gefahren. Eine Cyber-

Versicherung schutzt Gewerbekunden vor

KONTAKT

Rainhard Ebner
Maklerbetreuer, BarmeniaGothaer AG

Mobil:
E-Mail:
www.maklerservice.de

+49 162 286 1891
Rainhard.Ebner@barmenia.de
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den finanziellen Folgen bei beispielsweise
Hacking- oder Datenschutzvorfallen und un-
terstltzt im Ernstfall mit spezialisierten I1T-,
Krisen- und Rechtsexperten. Die Vermittlung
entsprechender Deckungen ist haufig auf-
wendig, weil viele Unternehmen eine diffe-
renzierte Risikoprifung durchlaufen mussen.
GewerbeProtect 2026 setzt hier an und re-

duziert die Einstiegshirden spUrbar.

Far Maklerinnen und Makler bedeutet das
mehr Beratungsansatz mit weniger Rei-
bung im Abschlussprozess. Die vereinfachte
Zeichnung und die attraktiveren Konditionen
machen die Cyberversicherung zu einem
deutlich leichter platzierbaren Baustein im

Gewerbegeschaft.

Passgenaue Deckungen fiir

moderne Betriebe

Neben der Cyberversicherung wurde auch
der Schutz fir technikgetriebene Betriebe
ausgebaut. Service-Roboter in Pflege und
Gastronomie sind Uber die Elektronikversi-
cherung absicherbar, die Gebaudeversiche-
rung deckt Gebaudetechnik bis 500.000€

ab. Das schafft zusatzlichen Mehrwert flr Un-

\I/ Barmenia
/"\. Gothaer

ternehmen, fUr die die technische Infrastruk-

tur eine wichtige Rolle spielt.

Mehr Flexibilitat in der Beratung

GewerbeProtect 2026 bleibt als Baukas-
tenlésung aufgebaut und bietet damit die
Grundlage flir eine passgenaue Absiche-
rung unterschiedlicher Risiken. Ein weiterer
Schwerpunkt des Updates ist die Erweiterung
des Stichwortverzeichnisses um rund 350
weitere Berufs- und Tatigkeitsbilder. Zwei
(2600
und 5000#€) geben Vermittlerinnen und Ver-

neue Standardselbstbeteiligungen

mittlern zusatzlichen Spielraum fur eine feine-
re Tarifgestaltung und erhohen die Flexibilitat

im Vertrieb.

Relevanz fiir das Gewerbegeschift

Die Weiterentwicklung von GewerbeProtect
zeigt, wie sich betrieblicher Versicherungs-
schutz stéarker an realen Geschaftsmodellen
orientieren kann. Mit dem Fokus auf Cyber,
Robotik und Gebaudetechnik adressiert Bar-
meniaGothaer zentrale Risikofelder, die fur
viele Unternehmen an Bedeutung gewinnen.
Fir Maklerinnen und Makler entsteht daraus
ein Produkt mit aktualisierter Leistungslogik
und guten Argumenten flr die gewerbliche
Bestands- und Neukundenberatung. Beson-
ders die vereinfachte und glnstigere Cyber-
versicherung starkt die Abschlussfahigkeit in

einem wachsend relevanten Segment.

Weitere Informationen:

www.barmeniagothaer.de/index
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VERSICHERUNGEN _ Helvetia Baloise Gruppe

< helvetia

Helvetia bietet mit der Baloise Berufs-
unfahigkeitsversicherung mehr Moglich-
keiten flir ausgewahlte Berufsgruppen

Bei der Entwicklung unserer Biometrie-
Produkte verfolgen wir die Medaillen-Stra-
tegie. Das bedeutet, Sie finden unsere Pro-
dukte immer ganz oben bei den bekannten
Rankings. Sehr gute Produkte zu fairen
Preisen - das spiegelt sich auch in der Be-
wertung von Stiftung Warentest (Ausgabe
6/2026) wider. Qualitatsurteil SEHR GUT

und Preis-Leistungs-Empfehlung!

Top-Schutz fir Kammerberufe

Unser einzigartiges Leistungspaket bietet

Top-Schutz fur Arzte, Zahnarzte, Tierérzte,

Apotheker, Anwaélte, Notare, Steuerberater

oder Wirtschaftsprufer.

- Anspriche aus berufsstandischen Versor-
gungswerken werden bei der finanziellen
Risikoprifung nicht bertcksichtigt und re-
duzieren daher die Hohe der Berufsunfa-
higkeitsrente nicht (= mehr privater Schutz
moglich)

- Zusétzliche  Karriere-Garantie  (Einkom-
menserhoéhung) im Rahmen der Nachversi-
cherung bis zu monatlich 7600 € BU-Rente

- Automatische Beitragserhéhungen (Bei-
tragsdynamik) sind ohne Beschrankung der
Gesamtrente Uber 7500€ Monatsrente hi-
naus moglich

+Verzicht auf Umorganisation! Keine Prifung

der Umorganisation bei Kammerberufen,

KONTAKT

Nadja Lippert

Vertriebsdirektorin Baloise Vertriebsservice AG

Wir sind Teil der Helvetia Baloise Gruppe
Telefon: +49 160 3388541

E-Mail:
www.helvetia.de

nadja.lippert@baloise.de
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TESTSIEGER
SEHR GUT (0,8)

Berufsunfahigkeitsversicherung
Baloise Lebensversicherung AG

. (Helvetia)

Stiftung Finanzen 0612026
Warentest "testde

Einer der drei Anbieter mit Bestnote

Von Experten und
Verbraucherschiitzern
bestens bewertet!

auch wenn Mitarbeiter mit gleichartigen Ta-
tigkeiten im Unternehmen beschaftigt werden
- Verzicht auf konkrete Verweisung fir Kam-

merberufe

Berufsunfiahigkeit Cash+ -

der Zuschuss zum Plan B

Optional wahlbar: Baloise Cash+ gibt finan-
zielle Sicherheit durch die vereinbarte Mo-
natsrente und die steuerfreie Einmalzahlung
in Hohe der 1- oder 3-fachen Jahresrente bei
erstmaligem Eintritt.

Cash+1: monatliche Rente zwischen 500€
und 7500€ - zuséatzlich eine einmalige Ka-
pitalzahlung in Hohe einer Jahresrente, min-
destens 6.000€ - maximal 90.000€
Cash+3: monatliche Rente zwischen 500€

und 2.000€ - zusétzlich eine einmalige Ka-

pitalzahlung in Hohe von 3 Jahresrenten,
mindestens 6.000€ - maximal 72.000€.
Bei erstmaliger Berufsunfahigkeit nach Voll-
endung des 50. Lebensjahres leisten wir eine

Kapitalzahlungin Hohe von einer Jahresrente.

Easy-Going Antragskonzept

Spezielle Antrage mit kirzeren Abfragezeit-

raumen und weniger Fragen fur

« Zielgruppe der jungen Leute (Maximales Ein-
trittsalter 30 Jahre und bis zu 2.000€ mo-
natliche Berufsunfahigkeits-Rente)

- Neu: Zielgruppenantrage fur Kammerberufe
& MINT-Berufe (Maximales Eintrittsalter 40
Jahre und bis zu 3000 € monatliche Berufs-
unfahigkeits-Rente)

Weitere Vorteile unseres Easy-Going

Antragskonzeptes:

*Maximales Eintrittsalter 44 Jahre und bis
zu 3000€ monatliche Berufsunfahigkeits-
Rente sind nur die Beantwortung der An-
tragsfragen erforderlich.

- Spatere Erhéhungen sind im Rahmen der
Nachversicherungsgarantie bis  7.500€
moglich.

- Nachtraglicher Einschluss von Zusatzbau-
steinen (inkl. Risikoprifung) moglich

+ Beitragserhdhungen durch Dynamik ohne
Begrenzung der Gesamtrente sind bis 5
Jahre vor Ende der Beitragszahlungsdauer

moglich

Helvetia kombiniert mit der Baloise Berufsun-
fahigkeitsversicherung einen leistungsstar-
ken Versicherungsschutz mit zielgruppenge-
rechten Losungen und einem vereinfachten
Antragsprozess. Das Gesamtpaket erdffnet
unseren Vertriebspartnern neue Beratungs-
und Abschlusschancen - beginnend flr
Schller ab Alter 10 Jahre.



Individuell
anpassbar fur
Dich und Deine

msu\\! .

PROFIL
ABSICHERUNG

Kunden - die
mylnsure App!

&5 B

Vertrage

Posteingang

4 o Die einzige App, die digitale Tools

mit personlicher Beratung verknUpft.

Schaden melden Kontakt

Worauf wartest Du?

Ihre empfohlene Absicherungstibersicht:

Altersvorsorge @ >

INSU

APP FUR

Arbeitskraftabsicherung KUNDEN

SERVICEPARTNER DER
VERSICHERUNGSMAKLER AG

Weitere Informationen und Kontakt: www.sdv.ag
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S| WorkLife EXKLUSIV-PLUS:

SIGNAL IDUNA @

fireinander da

Berufs- & Dienstunfahigkeitsabsicherung

aus einer Hand

Mit SI WorkLife EXKLUSIV-PLUS bietet
SIGNAL IDUNA eine leistungsstarke Kom-
bination, die neben dem BU-Schutz auch
eine hervorragende, integrierte Dienstun-
fahigkeitsabsicherung (DU) fiir Beamte
bereithalt.

Denn mit rund 2 Millionen aktiven Staats-
dienern ist die Beamtenschaft eine auBerst
attraktive Zielgruppe. Zurzeit sind von den
rund 2 Millionen circa 271.000 aktive Poli-
zeivollzugsbeamte und die Anzahl ist stei-
gend. Pro Jahr werden durchschnittlich etwa
13.000 bis 16,000 neue Polizeianwarterinnen
und Polizeianwarter bei den Landespolizeien
und der Bundespolizei eingestellt. Der GroB-
teil der Neueinstellungen konzentriert sich
auf die bevolkerungsreichsten Bundeslander
und den Bund.

Passgenauer Schutz fiir die
Zielgruppe der Polizei(vollzugs)-
beamten

Gerade dienstjunge Polizisten bendtigen um-
fassenden Schutz, besonders im Falle einer
(Vollzugs-) Dienstunfahigkeit. Denn insbeson-
dere Beamte auf Widerruf oder Probe droht
bei dauerhafter Dienstunfahigkeit eine exis-

tenzbedrohliche Versorgungsltcke. SIGNAL

KONTAKT

Andreas Geibel
Direktionsbevollméachtigter
Direktion Pools

Mobil:
E-Mail:

+49179 205 52 95
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IDUNA bietet hier passgenaue Ldsungen zu

attraktiven Konditionen:

-Umfassender Schutz: Beinhaltet Dienst-
und (optionale) Vollzugsdienstunfahigkeit -
auch fUr Spezialeinheiten.

-Echte Highlights:

schweren Krankheiten, garantierte Ren-

Sofortleistungen bei

tensteigerung im Leistungsfall und kunden-
freundliche Nachversicherungsgarantien.

- Extra-Schutz bei Gefahr: Polizisten in Ein-
satzhundertschaften erhalten bei Vollzugs-
dienstunfahigkeit infolge eines Einsatzes bei
einer GroBveranstaltung eine zusatzliche
Einmalzahlung von 12 Monatsrenten (maxi-
mal12.000 €).

-Sehr kundenfreundliche Nachversiche-
rungsgarantien: 27 Ausbaugrinde, teils
speziell auf die Bedlrfnisse von Beamten
zugeschnitten sowie die Moglichkeit des
Ausbaus in den ersten 5 Jahren ohne Anlass
zeigen, dass SIGNAL IDUNA zu Recht seit
vielen Jahren einer der Top-Anbieter im Be-

reich der Dienstunfahigkeitsabsicherung ist.

Option ,,Beginner+“:

Die schlanke Einvertragslésung

Neben der klassischen Kombination aus fle-
xiblen Erst- und Zweitvertragen bietet die
SIGNAL IDUNA fir Beamte auf Probe/

andreas.geibel@signal-iduna.de

Widerruf sowie Lehramtsstudenten nun fir Sl
WorkLife EXKLUSIV-PLUS auch eine innova-
tive Einvertragslosung:

- Die Funktionsweise: Tritt der Leistungsfall
in den ersten 8 Jahren ein, zahlt die SIGNAL
IDUNA eine um 50% erhdhte BU-Rente
fur die Dauer der Dienstunfahigkeit, max. bis
zum Ende der Leistungsdauer.

« Tritt Dienstunfahigkeit oder Berufsunfahig-
keit ab dem 9. Jahr ein, zahlt SIGNAL IDUNA
die vereinbarte Berufsunfahigkeitsrente fur
die Dauer der Dienstunfahigkeit, max. bis
zum Ende der Leistungsdauer

- Vorteile in der Beratung: Nur ein Antrag, nur
eine Gesundheitsprifung und ein Uber die

gesamte Laufzeit konstanter Beitrag.

Wer die Absicherungshéhe und die Laufzeit
individueller gestalten mochte, kann dies
selbstverstandlich weiterhin mit der nach wie
vor angebotenen Lésung aus Grund- und Er-
ganzungsvertrag oder einer Kombination aus
Absicherung mit Beginner+ und Erganzungs-

vertrag tun.

AuBerdem erfolgte eine Anpassung der Sum-
mengrenzen flUr viele Besoldungsgruppen.
Dadurch bieten sowohl der Grund- als auch
der Erganzungsvertrag seit dem 01.01.2026
oft noch mehr Spielraum flr eine héhere Ab-

sicherung flir Beamte.

Ubrigens: SI WorkLife EXKLUSIV-PLUS
bietet auch eine hervorragende Dienstun-
fahigkeitsabsicherung fiir andere Beamte
wie Lehrer, Verwaltungsbeamte oder Be-
rufsfeuerwehren und ist damit DIE Absi-

cherung nicht nur fiir Polizei-Beamte.



VERSICHERUNG

NURNBERGER

Die neue BU4Future aktiv:
der BUddyguard

Mit der neuen BU4Future aktiv erweitert
die NURNBERGER ihre Berufsunfihig-
keitsversicherung um zusitzliche Leistun-
gen, die schon vor dem BU-Leistungsfall
unterstiitzen. Vermittler erhalten damit
neue Argumente fir die Beratung: von
praventiven Services und mehr Flexibilitat
liber vereinfachte Annahmemaéglichkeiten
bis hin zu einer echten DU-Klausel in der
DUA4Future aktiv.

Pravention macht den Unterschied

Ein guter Bodyguard greift nicht erst ein, wenn
etwas passiert. Er erkennt Risiken friihzeitig
und unterstltzt, bevor aus einer Belastung
ein ernsthaftes Problem wird. Diesen Ge-
danken greift die BU4Future aktiv auf. So ist
der AU-Beitragsschutz automatisch enthal-
ten. Kunden koénnen ihre Beitragszahlung
aussetzen, wenn sie langer als 6 Wochen
durchgehend arbeitsunfahig sind. Damit sie
sich ganz auf ihre Genesung konzentrieren
kénnen. Zusétzlich erhalten Versicherte bei
ununterbrochener  Krankschreibung auf-

grund psychischer Erkrankungen von mehr

KONTAKT

Johannes Gabriel

Versicherungsbetriebswirt (DVA), Sales Manager
Vertrieb Personenversicherung Stiid M/ MGA

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

Johannes.Gabriel@nuernberger.de

als 6 Wochen Zugang zu Resilience+ des un-
abhangigen Partners mentalis. Erganzt wird
das Angebot durch den Spezialisten-Service
BetterDoc mit Facharztsuche und arztlicher
Zweitmeinung sowie die Gesundheitsplatt-
form Coach:N mit mehr als 3000 digitalen

Gesundheitskursen.

Flexibel in jeder Lebensphase

Auch bei der Flexibilitat bietet die BU4Future
aktiv zahlreiche Méglichkeiten. Uber Nach-
versicherungsoptionen kann der Schutz ohne
erneute Risikoprifung an veranderte Le-
benssituationen angepasst werden, die Kar-
rieregarantie ermoglicht ab sofort sogar eine
Erhoéhung der Absicherung auf bis zu 7.5600€
monatliche BU-Rente. Darlber hinaus pro-
fitieren Kunden von einer Berufseinsteiger-
garantie, einer verbesserten Berufswech-
seloption (Gunstigerprifung) fur Schiler und
Studenten sowie verbesserten Dynamikrege-
lungen. Fur junge Zielgruppen bis Eintrittsalter
30 sind zudem Uber das Antrags-Frageset fur
junge Leute nun bis zu 2.000€ BU-Monats-

rente moglich.

VERSICHERUNGEN _ NURNBERGER

Mehr Méglichkeiten fiir die Beratung

Die neue BU4Future aktiv erdffnet Vermitt-
lern zusatzliche Beratungsansatze fur unter-
schiedliche Zielgruppen. Dazu gehdren z.B.
optimierte Tarifldsungen fur Schiler, Studen-
ten, Angehdrige bestimmter Kammerberufe
sowie Beschaftigte in der IT-Branche. Und
wer sich spéter fur eine Laufbahn im &ffentli-
chen Dienst entscheidet, kann zudem von ei-
ner Wechseloption in die Dienstunfahigkeits-

versicherung profitieren.

Mit der DU4Future aktiv bietet die NURN-
BERGER darlber hinaus ab sofort eine
echte hochwertige DU-Klausel fir Beamte
und Richter sowie optionale Bausteine wie
Dienstanfanger-Schutz, Teil-Dienstunfahig-

keit oder Polizei-Dienstunfahigkeit.

Ubrigens: Die langfristige Stabilitdt von Be-
rufsunfahigkeitsversicherern ist ein wichtiges
Thema. Die NURNBERGER wurde im aktuel-
len BU-Stabilitatsrating von Franke und Born-
berg erneut mit der Bestnote FFF+ ausge-
zeichnet. Flr Vermittler ein starkes Signal in
der Beratung: Wer heute Einkommensschutz
empfiehlt, mochte, dass die Kunden auch
morgen noch einen verlasslichen Partner an
ihrer Seite haben. Auch dafur steht der BUd-
dyguard der NURNBERGER. Denn er schlitzt
nicht nur das Einkommen, sondern achtet
auch auf langfristig stabile Beitrage. So gab es
im BU-Bestand der NURNBERGER seit Uber

30 Jahren keine Nettopramienanpassung.

Weitere Informationen unter:

vertrieb.nuernbergerde/buddyguard
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<7 Hallesche

ALH Gruppe

Familie und PKV? Kein Widerspruch!

Das PKV-Konzept NK.select der Hallesche punktet mit Flexibilitdt und starken Leistungen fiir Familien

»Du willst eine Familie griinden? Dann
bleib lieber in der GKV versichert.” Sol-
che und ahnliche Aussagen laufen ei-
nem immer wieder lber den Weg. Doch
diese pauschalen Bedenken sind heute
tiberholt. Denn die Tarifwelt wird immer
attraktiver — auch fur Familien! So zeigt
sich z.B. das PKV-Konzept NK.select der
Hallesche mit den Tarifen NK.select S, L

und XL Giberaus familienfreundlich.

Highlights fiir Familien:

-Zur finanziellen Entlastung frisch geba-
ckener Eltern: Die ersten 12 Monate ist der
Nachwuchs beitragsfrei versichert.

- Das Kind ist krank und muss betreut werden:
In Tarif NK.select L und XL erhalten Eltern
eine Pauschale von 100 € pro Tag (max. fur
10 Tage pro Kind im Kalenderjahr).

Unterstlitzung durch eine Familien- oder
Haushaltshilfe: In Tarif NK.select XL gibt es
bis zu 160 € pro Tag und in Tarif NK.select L
bis zu100 € pro Tag.

- Unterbringung und Verpflegung eines Eltern-
teils im Krankenhaus (Rooming-in), wenn
das zu behandelnde Kind unter 16 Jahre ist.

- Fur Kinder und Jugendliche bis einschlieB-
lich 20 Jahre wird der tarifliche Selbstbehalt
halbiert.

KONTAKT

Josef Nefzger

Accountmanager, Hallesche Krankenversicherung a. G.

Telefon: +49 89 23195 242
Mobil:  +49174 15687094
E-Mail: josef.nefzger@hallesche.de
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- Vorsorgeuntersuchungen (z.B. U- und J-

Untersuchungen), Zahnprophylaxe sowie
Schutz- und Reiseimpfungen (nach STIKO-
Empfehlung) werden nicht auf den Selbst-
behalt angerechnet und es besteht trotz Er-
stattung dieser Rechnungen Anspruch auf
eine Beitragsrickerstattung.

- Top-Services: 24/7 arztliche Videosprech-
stunde, Facharzt-Terminservice und ein
Gesundheitstelefon, das u.a. Elternbera-

tung und weiteren Familienthemen abbildet.

Und in der Elternzeit?
Wahrend der Elternzeit besteht die Mdglich-

keit, in eine Tarifstufe mit hdherem Selbst-

7: A

behalt zu wechseln und dadurch den Beitrag
zu reduzieren. Nach dem Ende der Elternzeit
kann in die urspriingliche Tarifstufe zurlick-
gewechselt werden - ohne erneute Gesund-

heitsprifung und ohne Wartezeiten.

Und es geht noch flexibler

Die Familie wachst weiter und es stehen dann
vielleicht groBere Investitionen an? Mit dem
Optionsbaustein NK.select FLEX kénnen Fa-
milien ihren finanziellen Spielraum vergroBern,
indem sie ihren Versicherungsschutz redu-
zieren (z.B. ein Wechsel von NKselect XL in
NK.select L). Hat sich die finanzielle Lage
entspannt, kann spéater wieder in den davor
bestehenden Tarif zurlickgewechselt werden.
Ganz einfach und ohne erneute Gesundheits-

prufung!

Weitere Informationen unter:

www.ermittlerportal.de/NKselect



Franke |’ Bornberg

Krankenvoll

hervorragend + 0,5

Landeskrankenhilfe VV.a.G.

GesundheitsUpgrade Premium Produkt ~ 12[2024
Rating ~ 08]2025

SEiSone)

fb-ratingde

Franke |’ Bornberg
Krankenvoll

Landeskrankenhilfe VV.a.G. sehr gut
GesundheitsUpgrade Komfort 06

Produkt 0912025
Rating 0912025

Wer heute PKV sagt,
muss auch LKH sagen.

LKH-GesundheitsUpgrade

Zwei Krankenvolltarife fiir alle Anspriiche!

GesundheitsUpgrade Premium (GUP) Uberzeugende Vorteile in beiden Tarifen:
Unser ausgezeichneter High-End-Tarif fiir alle, « umfangreiche Familienleistungen
die Schutz auf hochstem Niveau wiinschen. « attraktives Vorsorgeprogramm

-3 GesundheitsUpgrade Komfort (GUK) * hohe e ket DT

Gesundheitsbonus
« digitale Gesundheitsangebote und Services
» passender Beitragsentlastungstarif moglich

-

Unser marktgerechter Tarif fiir alle, die starke
Leistungen zum starken Preis wollen.

Zwei leistungsstarke Tarife, die sich auch fiir Sie lohnen: Wir bieten lhnen modernste Schnittstellen
(z. B. BiPRO), ein komfortables Vermittlerportal und dazu unsere personliche Betreuung. Mehr Infos
unter maklervertrieb@lkh.de oder 04131 725-1070.

100 JAHRE Fragen Sie noch heute an:

maklervertrieb@lkh.de
oder 04131 725-1070.

Ihre Private Krankenversicherung

Landeskrankenhilfe V.V.a.G. \ -

: -



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

Starker Riickhalt bei Dienst- und Vollzugsdienstunfdhigkeit - auch fiir Spezialeinheiten!

Nutzen Sie die Einstellundgswelle und sichern die attraktive Zieldruppe der Polizeianwdrter perfekt ab.
Bieten Sie maximale Beratungskompetenz und echten Mehrwert dank maRgeschneidertem Schutz fur
(Vollzugs-)Dienstunfdhigkeit, innovativer Einvertragslésung und erhéhten Summengrenzen.

Andreas Geibel
Direktionsbevollmdchtigter

Direktion Pools

Mobil +491792055295

E-Mail andreas.deibel@signal-iduna.de



