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Bei einem Wechsel in die private Krankenversicherung stellt sich die Frage nach
dem idealen Versicherer. Denn in der Regel besteht diese Partnerschaft ein Leben
lang. Ein solcher Partner ist die INTER. Als Versicherungsverein auf Gegenseitigkeit
ist die INTER ausschlieBlich ihren Mitgliedern verpflichtet. Diese profitieren von der
uberdurchschnittlichen Kapitalausstattung und herausragenden Kapitalertragen.

INTER fur Makler - miti wie informieren: . “ . E.-.

www.makler.inter.de - T 08000 825-425 VERSICHERUNGSGRUPPE
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Der Spezialist fur internationale
Versicherungslosungen und Auslands-
beschaftigung seit Uber 30 Jahren

Jedes Jahr verlassen viele Menschen
Deutschland, um dauerhaft oder fiir einen
langeren Zeitraum im Ausland zu leben —
aus beruflichen, personlichen, wirtschaft-
lichen oder anderen Griinden. Ob zeitlich
begrenzt oder dauerhaft: Wer im Ausland
lebt, braucht eine zuverldssige Absicherung.

Genau hier setzt der BDAE an: Seit 1995
begleitet der Spezialist fiir Auslandsver-
sicherungen weltweit mobile Menschen
— Weltreisende, digitale Nomadinnen und
Nomaden, Langzeitreisende, Auswandernde

sowie Unternehmen jeder Grof3e, die ihre
Mitarbeitenden wéhrend eines Auslands-
einsatzes umfassend absichern moéchten —
mit maBgeschneiderten Losungen.

VORTEILE EINER VERTRIEBS-
PARTNERSCHAFT BEIM BDAE

Mit Blick auf den Trend, dass immer Men-
schen Deutschland aus unterschiedlichen
Griinden verlassen, bietet sich fiir Vertriebs-
partnerinnen und -partner hier
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ein besonderer Markt. Dieser erfordert eine
gewisse Expertise, denn die Risikosituation
im Bereich internationaler Versicherungs-
lé6sungen ist anders als der deutsche Ver-
sicherungsmarkt. Der BDAE unterstiitzt
seine Vertriebspartnerinnen und -partner
in besonderem Mafle: Neben attraktiven
Courtagen sowie einem umfassenden
Service bieten wir unterstiitzendes Bera-
tungs-Know-how und Weiterbildungsmog-
lichkeiten, um beispielsweise potenzielle
Haftungsrisiken auf ein Minimum zu redu-
zieren.

Mehr Informationen erhalten Sie hier:
www.bdae.com/vertriebspartner

EINZIGARTIGES PRODUKT:
DIE LEBENSLANGE AUSLANDSKRAN-
KENVERSICHERUNG EXPAT INFINITY

Mit dem EXPAT INFINITY bietet der BDAE
eine lebenslange Auslandskrankenver-
sicherung, die Flexibilitdt bei der Gestal-
tung des Versicherungsschutzes bietet und
damit genau auf die Bediirfnisse der ent-
sprechenden Person(en) zugeschnitten ist.
Fiir Menschen, die noch nicht genau wis-
sen, ob sie wirklich langfristig im Ausland
bleiben wollen oder zwischendurch wieder
eine Weile in Deutschland leben oder sogar
zurickkehren mochten, bietet der BDAE
die Moglichkeit einer Anwartschaft auf
den EXPAT INFINITY. Dabei bleibt die Ver-
sicherung zunéchst in Wartefunktion und
wird erst spéter in eine aktive Versicherung
umgewandelt — der urspriinglich gepriifte
Gesundheitsstatus bleibt dabei erhalten.
BDAE

ASSEKURANZ AWARDS SPEZIAL
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BESTER ASSEKURANZ
SERVICE A

BDAE
Gewinner der Kategorie

faz.net/bester-sel
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Wir wollten wissen,
was die Zielgruppe bewegt

Die Landeskrankenhilfe (LKH) hat mit ,,BeihilfeUpgrade” ein echtes Premium-
Produkt am attraktiven Beihilfemarkt eingefiihrt. Petra Kortmann, Leiterin
Produktmanagement, und Tobias Arendt, Leiter Maklervertrieb, berichten uber
eine moderne Produktentwicklung

~ V. l.n.r.: Petra Kortmann,
Leiterin Produktmanagement,
und Tobias Arendt,

Leiter Maklervertrieb

Warum ist der neue Tarif Beihilfe-
Upgrade ein wichtiger Meilenstein
fur die LKH?

PETRA KORTMANN: Wir haben in den
vergangenen 24 Monaten das Produktport-
folio der LKH nahezu vollstdndig erneu-
ert. In der Krankenvoll- und Krankenzu-
satzversicherung sind wir modern und
leistungsstark aufgestellt. Mit dem neuen
Beihilfetarifist unser Produktportfolio nun
komplett und damit fiir die wichtige Ziel-
gruppe der Beamten eine fiihrende, zeit-
geméfle Produktlosung.

Bei der Produktentwicklung haben Sie
Marktforschung wieder gro3geschrie-
ben. Wie viel Kundenwunsch und Praxis
stecken im neuen Tarif?

PETRA KORTMANN: Bei der Beihilfe
haben wir im ersten Zyklus den Fokus auf
den kunden-empirischen Teil gelegt. Neben

ASSEKURANZ AWARDS SPEZIAL

klassischen Kundenbefragungen haben wir
Beitrdge und Kommentare in den gdngigen
Beamtenforen ausgewertet. Daraus sind
sehr kundenzentrierte Leistungspunkte
entstanden.

TOBIAS ARENDT: Um moglichst viel
Praxiswissen einzubringen, haben wir
Vertriebspartner mit umfangreichen
Erfahrungen im Beihilfemarkt ausge-
wahlt. Sie wissen genau, was die Zielgruppe
bewegt und welche Leistungen geboten
werden miissen, damit die Kunden lang-
fristig zufrieden sind. Eine einfache Erstat-
tungslogik, ein besonderes Augenmerk auf
Leistungen fiir Privatkliniken oder Kinder-
wunschbehandlungen resultieren aus den
Befragungen.

BeihilfeUpgrade mit dem Ergdnzungs-
tarif Premium steht fur hohe Kostener-
stattung und umfangreiche Leistungen.
Wo ist die Absicherung im Marktver-
gleich konkret angesiedelt?

PETRA KORTMANN: Der Premium-
Schutz unseres Tarifangebots bietet derzeit
die umfangreichsten Leistungen am Markt.

TOBIAS ARENDT: Im Marktvergleich sie-
deln wir uns ganz oben an. PSP bewertet
unser Premiumangebot mit der aktuell
besten Note von 4,5 und auch das renom-
mierte Vergleichshaus Franke und Born-
berg ratet uns mit FFF+. Damit haben wir
erneut ein deutliches Premiumzeichen an
den Wettbewerb gesetzt.

Vielen Dank fiir das Gesprach.

03 ]2026° Mein Geld 7



Franke || Bornberg E Franke || Bornberg

FFF+ | [FFF

E produkt |
hervorragend « 0,5 oklzozs 1 sehrgut+0,6 0412026
Krankenversicherung | Rati Krankenversicherung | Rating
fiir Beamte O6la6z6 e fiir Beamte 0612026

Landeskrankenhilfe VV.2.G. | Landeslrankenhilfe VV.aG.

Wer heute PKV

sagt, muss auch
LKH sagen.
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LKH-BeihilfeUpgrade

Eine Klasse fur sich

Unsere neue private Krankenvollversicherung fiir Beamte und ‘.

RS

Beamtenanwarter setzt Mal3stabe

Leistungsstark, zukunftssicher, anpassbar: Mehr Leistung. Mehr Méglichkeiten:

LKH-BeihilfeUpgrade bietet ein Tarifkonzept * Erganzungstarif Komfort mit Fokus auf Sehhilfen,

fiir die gesamte Beamtenlaufbahn: LASIK und 100 % Zahnleistungen

« preisbewusster Einstieg fiir Anwarter * Ergidnzungstarif Premium schlieRt Beihilfeliicken

 umfangreiche Familienleistungen kompromisslos i ¥

« attraktives Vorsorgeprogramm * integriertes Optionsrecht innerhalb der Produktlinie

 hohe Beitragsriickerstattung plus Rechnen Sie mit uns. Und natiirlich mit modernsten
garantierter Gesundheitsbonus fiir Beamte Schnittstellen (z. B. BiPRO), personlicher Betreuung

« digitale Gesundheitsangebote und Services und einem komfortablen Vermittlerportal.

100 JAHRE

gehen Wi Un>
D
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‘“—E*Er
Ihre Private Krankenversicherung

LandeskrankenhilfeV.V.q_ R : | . » www.lkh.de/vermittler-beihilfe
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Dr. Guinther Blaich
INTER-Vorstand

ASSEKURANZ AWARDS SPEZIAL

Wenn die GKV wackelt,
wird die PKV interessant

Die GKV-Reform soll die gesetzliche Krankenversicherung stabilisieren. Doch die
eigentlichen Probleme bleiben bestehen, sagt INTER-Vorstand Dr. Gunther Blaich

- und damit wachst der Beratungsbedarf

Die gesetzliche Krankenversicherung steht
finanziell unter Druck. Demografischer Wan-
del, medizinischer Fortschritt und steigende
Leistungsausgaben treiben die Kosten. Kurz-
fristige MaBnahmen kénnen die Finanzie-
rung stabilisieren, 16sen die strukturellen
Ursachen aber nicht. ,,Die Reform ist notwen-
dig, weil zur Finanzierung der gesetzlichen
Krankenkassen akuter Handlungsbedarf
besteht*, sagt Dr. Giinther Blaich, Vorstand
Vertrieb & Marketing bei der INTER Versiche-
rungsgruppe. ,Entscheidend bleibt jedoch
die Frage, wie sich verldssliche Gesundheits-
leistungen in einer alternden Gesellschaft
dauerhaft finanzieren lassen.”

Fiir Versicherte wird diese Debatte spiir-
bar konkret: Hohere Zuzahlungen, gerin-
gere Zuschiisse oder weitere Leistungs-
anpassungen konnen den Eigenanteil
erhohen und Versorgungsliicken vergro-
Bern. Damit riicken Fragen in den Vorder-
grund, die im Alltag oft vertagt werden:
welche Leistungen kiinftig abgesichert
sind, welche Kosten selbst getragen werden
miissen und wie planbar die personliche
Gesundheitsversorgung bleibt.

NEUE SPIELREGELN FUR GUTVERDIENER

Dadurch wirkt die Reform zugleich auf die
private Krankenversicherung, insbeson-
dere durch die aullerordentlichen Anhe-
bungen der Beitragsbemessungsgrenze
(BBG) und der Jahresarbeitsentgeltgrenze
(JAEG). ,Damit entstehen zwei gegenldufige
Effekte: Eine hohere Beitragsbemessungs-
grenze belastet Gutverdiener zusétzlich,
wihrend eine hohere Jahresarbeitsentgelt-
grenze Arbeitnehmern den Zugang in die
PKV erschwert*, sagt Blaich.

Fiir freiwillig gesetzlich Versicherte ober-
halb oder nahe der bisherigen Grenze wéchst
deshalb der Informationsbedarf. Sie sollten
nicht nur priifen, ob eine private Kranken-
vollversicherung zu ihrer Lebenssituation
passt, sondern auch, wie sich kiinftige
gesetzliche Rahmenbedingungen auf ihre
Wahlmoglichkeiten auswirken. Denn: Wer
heute noch in die PKV wechseln kann, sollte
nicht davon ausgehen, dass das auch noch in
Zukunftunter denselben Rahmenbedingun-
gen der Fall sein wird.

VORSORGE IST MEHR ALS
DIE SYSTEMFRAGE

Die GKV-Reform betrifft jedoch nicht
nur Gutverdiener. Denn Leistungskiir-
zungen und erhohte Eigenanteile kommen
bei allen an. Nicht jeder Versicherte kann
oder mochte in die PKV wechseln, jedoch
kénnen Zusatzversicherungen konkrete
Liicken schliefen — etwa bei Zahnersatz,
stationdrer Behandlung oder ambulanten
Mehrleistungen. ,Die sinnvolle Losung
beginnt nicht beim Produkt, sondern bei
der Frage, welche Versorgung ein Kunde
wiinscht und welche Risiken er selbst tra-
gen kann“ sagt Blaich. ,Bei der INTER
begleiten wir unsere Kunden bei solchen
Entscheidungen seit mehr als 100 Jahren.*

Die Diskussion iiber Gesundheitskosten
lenkt den Blick auRerdem auf Folgerisiken.
Pflegebediirftigkeit kann dauerhafte finan-
zielle Belastungen auslésen. Eine ldngere
Arbeitsunfihigkeit kann zugleich das Ein-
kommen reduzieren. Krankenversicherung,
Pflegevorsorge und Einkommensabsiche-
rung sollten deshalb nicht isoliert betrachtet
werden. ,Wer seine Gesundheitsversorgung

0312026  Mein Geld 9
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plant, sollte sich auch fragen, wie Pflege-
kosten oder ein ldngerer Verdienstausfall
aufgefangen werden kénnen®, sagt Blaich.

KAPITALDECKUNG ERGANZT
DAS DUALE SYSTEM

GKVund PKV stehen vor denselben groen
Kostentreibern, finanzieren Leistungen aber
unterschiedlich. Die GKV arbeitet tiberwie-
gend im Umlageverfahren und ist politischen
Verdnderungen ausgesetzt. In der PKV sind
Leistungen vertraglich vereinbart. Zusitz-
lich wird iiber Altersriickstellungen ein Teil
der im Alter erwartbaren Gesundheitsaus-
gaben bereits wihrend des Erwerbslebens
vorfinanziert. ,Das duale System verbin-
det unterschiedliche Finanzierungswege,
Wabhlfreiheit und Wettbewerb. Gerade unter
demografischem Druck ist es wichtig, diese
Vielfalt zu erhalten®, sagt Blaich.

Ob Vollversicherung, Zusatzschutz,
Pflegevorsorge oder Einkommensabsiche-
rung: Eine fundierte Entscheidung hiangt
von Einkommen, Beruf, Alter, Leistungs-
wiinschen und langfristiger Planung ab.
Die GKV-Reform erhdht damit nicht auto-
matisch den Absatz privater Losungen.
Sie erhoht aber vor allem den Bedarf an
verstdndlicher, frithzeitiger und individu-
eller Beratung. Und der wird in Zukunft
nur noch weiter steigen: Denn mit den
geplanten Reformvorschldgen der Gesund-
heitskommission zum Jahresende und der
angedachten Reform der gesetzlichen Pfle-
geversicherung werden weitere Leistungs-
kiirzungen bei gleichzeitig steigenden Kos-
ten auf freiwillig gesetzliche Versicherte
zukommen.

INTER

ASSEKURANZ AWARDS SPEZIAL

GKV-Reform: Chance statt
Verkaufsprogramm

»Mein Geld” im Gesprach mit Fabian Ober, Bereichsleiter Makler-
vertrieb bei der INTER, Uber die GKV-Reform, ihre Folgen fur
die PKV und die wachsende Bedeutung individueller Beratung

Wird die GKV-Reform zum Riickenwind fiir die PKV?

FABIAN OBER: Ja - allerdings nicht automatisch. Die Reform fiihrt
dazu, dass sich viele Menschen intensiver mit ihrer Gesundheitsabsi-
cherung beschiftigen. Steigende Eigenanteile und mogliche Leistungs-
verdnderungen schaffen zusitzlichen Informations- und Beratungs-
bedarf. Davon kann auch die PKV profitieren. Gleichzeitig erschwert
die auflerordentliche Anhebung der Versicherungspflichtgrenze vielen
Arbeitnehmern den Zugang zur PKV. Deshalb verstehen wir die Reform
nicht als reines Verkaufsprogramm, sondern als Chance fiir eine friih-
zeitige, sachliche und individuell passende Beratung.

Wer sollte 2026 besonders genau hinschauen?

FABIAN OBER: Vor allem freiwillig gesetzlich Versicherte, Gutver-
diener und Selbststdndige sollten ihre Situation priifen. Wer heute die
Voraussetzungen fiir die PKV erfiillt, konnte kiinftig von hoheren Ein-
kommensgrenzen betroffen sein. Die entscheidende Frage lautet daher
nicht nur, ob die PKV interessant ist, sondern auch, welche Optionen
kiinftig noch offenstehen.

Werden Zusatzversicherungen fiir GKV-Kunden wichtiger?

FABIAN OBER: Ja. Nicht jeder Versicherte mochte oder kann in
die PKV wechseln. Umso wichtiger werden Losungen, mit denen
sich Versorgungsliicken gezielt schliefen lassen. Das betrifft bei-
spielsweise Zahnleistungen, stationédre Versorgung oder ambulante
Leistungen. Auch Pflegevorsorge und Einkommensabsicherung
riicken stédrker in den Fokus.

Beratung statt Verkaufsdruck - wie soll das beim Makler
konkret funktionieren?

FABIAN OBER: Indem der Makler friihzeitig Orientierung gibt und
gemeinsam mit dem Kunden priift, welche Auswirkungen die Verdn-
derungen auf seine personliche Situation haben. Dabei geht es nicht
darum, eine Entscheidung zu beschleunigen, sondern eine fundierte
Entscheidung zu ermoglichen. Kunden sollten ihre Méglichkeiten
kennen, bevor sich Rahmenbedingungen verdndern. Gerade in Zei-
ten von Reformen zeigt sich deshalb der besondere Wert eines guten
Maklers: Komplexitét verstdndlich machen, Optionen aufzeigen und
den Kunden langfristig begleiten.

0312026  Mein Geld 10
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Jetzt mehr erfahren.
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Mit Weitblick den Ruhestand planen

Eine professionelle Ruhestandsplanung
und die Entwicklung einer Einkommens-
strategie fiir das Alter sind enorm wichtig.
Dabei steht die Frage im Mittelpunkt, wie
im Ruhestand ein Alterseinkommen in
Hohe des bisherigen Nettoeinkommens
generiert werden kann, um dadurch den
bisherigen Lebensstandard halten zu kén-
nen. Die Kombination von sofort beginnen-
der Rente und fondsgebundenen Lebens-
versicherungen ist hdufig die passende
Losung.

Die sofort beginnende Rente sollte
genutzt werden, um die laufenden, rela-
tiv fixen Ausgaben wie beispielsweise fiir
Miete, Mobilitdt oder Lebenshaltung mit
entsprechenden laufenden Einnahmen zu

decken. Hierfiir bietet sich besonders eine
Rente wie FREELAXSCFORT an,  die vollga-
rantiert ist, also lebenslang in voller Hohe
garantiert ist. Standard Life bietet seit der
letzten Rentenzinserh6hung auf 2,95 Pro-
zent eine der hochsten vollgarantierten
Renten im deutschen Markt an.

Es sollte aber nicht mehr verrentet wer-
den als fiir die vollumféngliche Deckung
der fixen Ausgaben notwendig ist. Das
tibrige Kapital sollte auch im Alter weiter
renditeorientiert investiert bleiben. Hier
bietet sich eine fondsgebundene Lebens-
versicherung wie WeitBlick von Standard
Life an. WeitBlick kann bis zum Endalter
100 abgeschlossen werden und bietet
dadurch lebenslang mit einer hochwertigen
Fondsauswahl attraktive Anlageméglich-
keiten. Ein weiterer Pluspunkt ist die hohe
Flexibilitdt. Kundinnen und Kunden haben
jederzeit Zugriff auf ihr Geld und kénnen
es innerhalb weniger Tage aus dem Ver-
trag entnehmen. Dadurch ist es problem-
los méglich, spontane, iiber die laufenden
Fixkosten hinausgehende Ausgaben zu
tdtigen. Zusitzlich ist es mit einer fonds-
gebundenen Lebensversicherung moglich,
Vermogen steueroptimiert an nachfolgende
Generationen zu iibertragen.

Die Kombination aus garantierter Rente
und Fondspolice vereint den Schutz vor dem
Langlebigkeitsrisiko mit den Chancen auf
Kapitalerhalt und einem hohen MaR an Fle-
xibilitdt. So ldsst sich jeder Ruhestand ver-
lasslich und zugleich individuell planen.
STANDARD LIFE

03 ]2026° Mein Geld
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»~Ich sorge dafir,

dass Geschaftspartner
passende Werkzeuge
fir ihre Ruhestands-
beratung bekommen.”

Robert Paul
Marketing, Standard Life

-
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Wir sind Standard Life.

3JAHRE
Und wir sind Fiir dich da.

Unsere Mitarbeitenden sind das Herz unserer Marke und seit 30 Jahren der Grund, warum du als Geschaftspartnerin
oder als Geschaftspartner auf uns zdhlen kannst. Echte Menschen, echte Expertise und immer eine echte Verbindung.

St D Fir Partnerschaft auf Augenh6he - S d d L.f
Akt g
EREREE: komm zu uns tan ar I e
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Premiumschutz ohne Umwege:
Warum Klarheit im Gewerbegeschaft
heute entscheidend ist

Der Sachversicherungsmarkt wird
anspruchsvoller. Neue Risiken, steigende
Kundenerwartungen und eine immer kom-
plexere Tariflandschaft stellen Maklerinnen
und Makler téglich vor neue Herausforde-
rungen. Deshalb braucht es heute vor allem
eines: Losungen, die leistungsstark sind und
gleichzeitig verstdndlich bleiben. Denn gute
Beratung entsteht nicht durch zusétzliche
Komplexitit, sondern durch klare Struktu-
ren, nachvollziehbare Produkte und effi-
ziente Prozesse. Genau hier setzen wir bei
der Interlloyd mit unserer Gewerbeoffensive
»SchonVersichert an. Mit ihr verfolgen wir
das Ziel, Gewerbeversicherung fiir Makle-
rinnen und Makler einfacher, iibersichtli-
cher und schneller zugidnglich zu machen.
Fiinf klar definierte Branchenkonzepte
ermoglichen eine schnelle Orientierung und
verkiirzen deutlich den Weg zur passenden
Absicherung.

Die modular aufgebaute Produktwelt
unterstiitzt Makler dabei, Risiken schnel-
ler einzuordnen, passgenaue Losungen
zusammenzustellen und Beratungsge-
spréache effizient zu fiithren. Aus unserer
Erfahrung entsteht genau daraus ein ech-
ter Mehrwert: weniger Komplexitédt, mehr
Sicherheit und mehr Zeit fiir die individu-
elle Kundenberatung.

Unsere fiinf Branchenwelten umfassen:

¢ SchonGesund fiir Heilnebenwesen,
Korperpflege, Fitness und Sport

¢ SchonBauen fiir Hausbau, Innenausbau,
Gartenbau und Energietechnik

e SchonUnterhalten fiir Medien,
Social Media und Spielstdtten

¢ SchonLeben fiir Genuss, Mode,
Mobilitéat, Freizeit, Kultur und Reisen

* SchonWohnen fiir Einrichtung,
Dekoration, Technik und Smart Home

0312026  Mein Geld
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INTERLLOYD

Jennifer Mintel
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Vertriebsdirektorin
ARAG/Interlloyd
Versicherungs-AG

»SchonVersichert“ steht fiir eine Gewer-
beversicherung, die Orientierung bietet,
mitdenkt und den Makleralltag spiirbar
erleichtert. Gemeinsam mit unseren Ver-
triebspartnern mochten wir Gewerbege-
schift neu denken und neue Wachstums-
chancen erschliefSen.

Ein wichtiger Baustein unserer Weiterent-
wicklung ist zudem das vollstdndig iiber-
arbeitete Corporate Design der Interlloyd.
Es steht fiir dieselben Werte, die auch unsere
Produkte prégen: Klarheit, Modernitdt und
Prézision. Damit schaffen wir eine stiarkere
Wiedererkennbarkeit im Markt und unter-
streichen unseren Anspruch, ein moderner
und verldsslicher Partner fiir Maklerinnen
und Makler zu sein.

Dabei verstehen wir uns als Versiche-
rer, der Premiumschutz neu interpretiert:
unkompliziert, transparent und konse-
quent maklerorientiert. Statt auf iiber-
ladene Standardtarife setzen wir auf eine
logisch aufgebaute Produktwelt mit klaren
Leistungsbausteinen und nachvollziehba-
ren Kriterien. Das schafft Beratungs- und
Dokumentationssicherheit und reduziert
Haftungsrisiken im Vermittleralltag.

Ebenso wichtig ist fiir uns eine leistungs-
fahige digitale Infrastruktur. Unsere Tarife
sind stabil in Vergleichsrechner integriert,
Angebote lassen sich automatisiert erstel-
len und Prozesse laufen medienbruchfrei.
Gleichzeitig greifen wir aktuelle Marktanfor-
derungen auf, beispielsweise bei den Themen
Starkregen, Wallboxen, Warmepumpen oder
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digitale Schadenprozesse. Unser Anspruch
ist ein Service, der Makler entlastet und
ihnen den Riicken freihalt.

2026 steht fiir uns unter dem Motto ,,Sicht-
barkeit und Geschwindigkeit“. Mit ,,Schon-
Versichert, fokussiert auf ausgewéhlte
Betriebsarten und unserer Rolle als Bot-
schafter des Assekuranz Awards 2026 wol-
len wir unsere Prasenz im Markt weiter aus-
bauen. Versicherung muss nicht kompliziert
sein. Mit klaren Produkten, digitalen Pro-
zessen und zuverldssigem Service zeigen wir
jeden Tag, wie moderner Premiumschutz
heute funktionieren kann.

JENNIFER MINTEL

0312026  Mein Geld 15



