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W I R T S C H A F T  &  G E S E L L S C H A F T G U T  v E R S I C H E R T?

ProConsult berät mit einem agilen Team Unternehmen, Freibe-
rufler, Geschäftsführer und Privatkunden in Versicherungsfra-
gen. Wie schaffen Sie es, diese recht unterschiedlichen Zielgrup-
pen zu betreuen?

In einer solchen Breite kann ein Versicherungsmakler nur mit 
einer entsprechend großen und heterogenen Mannschaft tätig 
sein. Unser Team besteht aktuell aus gut ausgebildeten, hand-
verlesenen Finanzkaufleuten und Auszubildenden und erstreckt 
sich über fünf Generationen. Vier der vierzehn Kollegen wurden 
in unserem Unternehmen ausgebildet, zwei von ihnen haben 
sich mit unserer Unterstützung für ein berufsbegleitendes BWL-
Studium entschieden. 

Wo liegen die Mehrwerte Ihrer Beratung? Was sind Ihre Kom-
petenzen?

Den guten Steuermann erkennt man im Sturm! 

Das Schadenmanagement ist der wesentlichste Teil der Zusam-
menarbeit mit einem Versicherungsmakler. Wir befassen uns täg-
lich mit einer Vielzahl von Problemstellungen in Schadenfällen 
und besitzen die Stärke, unglaublich hart für unsere Mandanten 
verhandeln und gleichzeitig mit allen Parteien im Gespräch blei-
ben zu können. 

Dadurch schützen wir unsere Versicherungsnehmer in kompli-
zierten und großen Schadenfällen vor existenziellen Misserfolgen 
in der Regulierung. 

Sie erklären auf Ihrer Webseite, dass Sie fair und unabhängig sind. 
Was bedeutet das für Sie und was bedeutet es für die Kunden?

Als Versicherungsmakler stehen wir rechtlich im Lager des Kun-
den, dessen Interessen wir vertreten. Sämtliche Mitarbeiter 
verfügen über eine finanzkaufmännische Ausbildung und sind 
sozialversicherungspflichtig angestellt. Wir beschäftigen keine 

GUT VERSICHERT?
VivArt über gute Beratung, Fairness und ein Fünf-
Generationen-Team, das Spaß an der Arbeit hat.

»Provisionsjäger«. Somit ist sichergestellt, dass die Interessen 
unserer Kunden und Mandanten im Fokus unserer Mitarbeiter 
stehen. 

Für das Unternehmen bedeutet das zwar kurzfristig niedrigere 
Erträge, dafür jedoch langfristige und nachhaltige Geschäftsver-
bindungen.

Freiberufler sind in Deutschland oft unterversichert. Woran liegt 
das und was würden Sie speziell dieser Zielgruppe raten?

Die verschiedenen freien Berufe eint das große persönliche Enga-
gement der jeweiligen Berufsträger. Ein Phänomen, das wir übri-
gens auch bei weiteren Zielgruppen beobachten.

Auch wird die Dienstleistung überwiegend mit relativ kleinen 
Teams erbracht, was den Büro-, Praxis- oder Kanzleiinhabern und 
-inhaberinnen zusätzliche berufsbildferne Aufgaben beschert. 
Dazu zählt auch das unliebsame Thema Versicherungen. 

ProConsult bietet eine Komplettbetreuung von der Risikoein-
schätzung und Vermittlung über die regelmäßigen Überprüfun-
gen bis hin zur Abwicklung der anfallenden Schäden an. 

Ich behaupte: Weniger Arbeit kann Versicherung nicht machen!

Seit 20 Jahren ist ProConsult kontinuierlich gewachsen. Fast 
2.000 Kunden konnten Sie für Ihr Unternehmen gewinnen. 

Wo wollen Sie selbst hin? Oder sehen Sie eine Grenze?

Die Arbeit als Versicherungsmakler ist extrem interessant und 
hält auch nach über dreißig Berufsjahren noch neue Herausfor-
derungen bereit. Aufgrund der mittlerweile erreichten Größe 
erzielen wir für unsere Mandanten beste Konditionen bei allen 
marktrelevanten Versicherern. Unser Fünf-Generationen-Team 
arbeitet sehr erfolgreich zusammen und durch die Prozessop-
timierung infolge der soeben rollenden Digitalisierungswelle 
gewinnen wir künftig zusätzliche Zeit für die Beratung unserer 
Kunden. Nachwuchs ist vorhanden und wird auch künftig von 
uns ausgebildet werden. 

Der Spaß fängt also gerade erst richtig an und somit bin ich außer-
ordentlich daran interessiert, die künftige Entwicklung von Team 
und Unternehmen (mit) zu gestalten, und freue mich auf die 
künftige Arbeit mit unserem stetig wachsenden Kundenstamm. 

 S E R V I C E

ProConsult GmbH 
Finanz- und Versicherungsmakler 
Grabenstraße 9, 65549 Limburg, 06431 25993

www.pro-consult.de
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