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Schwerpunkt: Kommunikation

Kommunikation Kommunikation Jeder hort mit
in Zahlen friher und heute vier ,,Ohren“






Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

finden Sie auch, dass friiher alles besser war? Friiher war es
namlich egal, wie man aussieht. Schlimme Haare, SoBe auf dem
Hemd, FiiBe auf dem Tisch - aber Mutti oder der Chef am anderen
Ende der Leitung sahen nichts davon. Friiher war man auch ein-
fach nicht mehr erreichbar, wenn der Stecker aus der Telefondose
gezogen war oder das Modem mal wieder eine lange Leitung hat-
te. Und friiher fuhr man in den Urlaub und verschickte Postkarten.
Ja, friiher...

Friiher konnte man nicht mit einem kleinen, leichten Bildschirm,
wie mit dem unseres Smartphones, weit entfernt wohnende
Kinder und Enkel aufwachsen sehen, Trennungsschmerzen einer
Fernbeziehung liberwinden, unterrichten und arbeiten wahrend
einer Pandemie, oder sogar Gehdrlosen eine neue Technik fiir die
Gebardensprache ermdglichen.

Heute dagegen sind wir immer und dberall erreichbar - meistens
sogar ganz gern. Wir Uberbriicken groBe Distanzen und entwi-
ckeln die Mdglichkeiten unserer Kommunikation stdndig wei-
ter. Denn: Kommunikation hat eine grundlegende Bedeutung in
unserer Gesellschaft und fiir unseren Alltag. Sie dient unserem
Austausch und unserer Information. Sie bestimmt aber auch die
Qualitat unserer Beziehungen. So reden wir oft miteinander, hier
und da auch ibereinander und manchmal sogar gar nicht. Den-
noch tauschen wir uns miteinander aus oder senden Botschaften,
bewusste wie unbewusste. Vor diesem Hintergrund beschaftigen
wir uns in der aktuellen Ausgabe unseres Heftes genau damit, mit
Kommunikation.

Wir ergriinden, warum es trotz der vielzdhligen Kommunika-
tionsmittel heute zwar problemlos mdglich ist, Entfernungen
kommunikativ zu liberwinden, aber es immer schwieriger wird,
miteinander zu reden, ohne dass es zu (Kommunikations-) Prob-
lemen oder Missverstandnissen kommt - selbst wenn man die
gleiche Sprache spricht. Wir lernen, wie Konflikte entstehen, wie
wir ihnen vorbeugen oder besser damit umgehen. Fiir eine gute
Gesprachsbasis kann aber auch die richtige Korpersprache sor-
gen. Mit nonverbaler Kommunikation konnen wir unserem Ge-
geniiber nicht nur die ndtige Achtung, Toleranz und Offenheit
signalisieren, sondern auch Paul Watzlawick alle Ehre machen
und einmal mehr beweisen, dass man nicht nicht kommunizieren
kann. Wie gute Kommunikation noch besser funktioniert - nam-
lich in Form von Komplimenten - verraten wir lhnen ebenfalls.
Komplimente machen ndmlich gliicklich, sind aber hdufig nur gut

gemeint, nicht gut gemacht. Apropos machen. Getreu dem Motto
JJue Gutes und rede darliber" berichten wir in einer neuen Rubrik
(Angebot und Nachfrage) kiinftig Gber die Themen, die wir im
Hause [pma:] treiben und damit natiirlich iiber Themen, die Sie
bewegen. Und wenn Sie sich jetzt fragen, wer bei [pma:] fiir den
(persdnlichen) Austausch, die Vermittlung von Informationen und
die Kommunikation sorgt, dann helfen wir lhnen gern weiter. In
unserer Mitarbeiterserie stellen wir lhnen die zwei Kolleginnen
vor, die von morgens bis abends (fast) nichts anderes tun. Wir
zeigen lhnen aber auch, wie Mensch und Maschine voneinander
profitieren und welche Kommunikationsmethoden allein im Elvis.
one dabei helfen, die Kommunikation mit Gesellschaften und uns
zu beschleunigen und zu vereinfachen.

Sie merken es schon, Kommunikation ist mehr als nur Senden und
Empfangen. Wir setzen uns in Verbindung, verstandigen uns und
pflegen zwischenmenschliche Beziehungen. Und wer von lhnen
jetzt eigentlich nur noch eines will - ndmlich nach Hause telefo-
nieren - den erinnern wir abschlieBend noch daran, dass Reden
Silber und Schweigen Gold ist. Um sich mit seinem Gegeniiber
zu verstandigen, braucht es manchmal kein Medium und keine
Message, sondern lediglich ein offenes Ohr.

In diesem Sinne: vielen Dank fiir Inre Aufmerksamkeit!

Ihre [pma:]

B tw

Dr. Bernward Maasjost
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

Kommunikation in Zahlen

Menschen konnen sich angeblich nur drei Zahlen mer-
ken. Mit reinen Zahlen tun wir uns schwer, besonders mit
groflen. Macht aber nichts. Weil die Welt der Kommuni-
kation selbst so komplex ist und wir nicht erwarten, dass
Sie sich an alle Zahlen kinftig gleichermaf3en erinnern,
und wir sicher sind, dass Sie die Daumenregel sowieso
Ubertreffen, anbei unsere Lieblingszahlen zu verbaler
und nicht verbaler Kommunikation.

Dialekte In
Deutschland

o7
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Sprachen weltweit
6.900

< . € Durchschnittliche Anzahl Worter
25 @ beiFrauen und Mannern am Tag
£33 Q

°t o Frauen 16.215
5 10 Manner 15.669

Deutsche Worter

300.000-
500.000

WAS IST UBERHAUPT EIN WORT?

Der digitale Dudenkorpus umfasst 23 Mio.
Grundlexeme. Wie geht das? Es ist im
Grunde sehr simpel: Jeder zahlt anders.

Maximale Zahl von Wortern, die
das menschliche Gehirn pro Se-
kunde produzieren kann

3.633



Anzahl Nutzer von

Sozialen Netzwerken
Weltweit (Jan 2022)

4,62 Mrd.
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Nutzerzahlen von Dating-
plattformen (in DE, in %]

28

Umsatz im Bereich Infor-

mation und Kommunika-
tion (2022, in Mrd. €]

291,16

Verschickte Emails (2018)

848,1 Milliarden
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[Schwerpunkt: Kommunikation]
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ANERKENNUNG IST WICHTIG, EGAL OB IM BURO,

IN DER KINDERERZIEHUNG ODER LIEBE.

Mark Twain hat dazu sogar einmal geschrieben, dass er von einem guten Kompliment zwei Mo-
nate lang leben konnte und griff damit der modernen Forschung voraus, die Komplimente fiir
dhnlich lebensnotwendig hilt wie Essen. Denn genau wie ein Stiick Brot den Hunger stillt, ndhrt
eine freundliche Bemerkung das Selbstwertgefiihl.

E (ST
kp ROTH zutrots

”,mpoksdy‘ei&éqefg;:”q 6//'/"6”56”“5”55 KOMPLIMENTE HABEN EINEN STARKEN
SOZIALE ANE e wUNDERALSO, EFFEKT AUF UNSERE PSYCHE.
q&U”pﬁepuw/llségf'stﬁlé ZE(GT; PASS Erkennt unser Gehirn positives Feedback, schiittet es zu Beloh-
pass EINE mekil "a(ucﬁekmﬂﬂlﬁﬂﬂbs nung einen Mix aus wilden Hormonen aus, die sofort Wirkung
KOM’”MeWE&Hé”UNQ une 5044&V0K' zeigen. Opioide machen uns gliicklich, Oxytocin stérkt unser Bin-

EINE QEIMLTS& dungsgefiihl und Dopamin schickt uns auf die Jagd nach weite-

ren Erfolgserlebnissen. Bekommen wir ein Kompliment, sind wir
motiviert, dem positiven Bild tatsdchlich zu entsprechen. Selbst
Komplimente zu machen, beflligelt aber auch. Wenn Sie jeman-
den erfreuen, erleben Sie sich selbst als herzlich und groBziigig
- erneut gutes Futter fiir unser Selbstbewusstsein. Positiver Ne-
beneffekt: wenn der andere uns das Kompliment als ehrlich ge-
meint abnimmt und sich selbst flir lobenswert halt, dann fiihlt er
sich wohl in unserer Nahe. Komplimente stérken alle Arten von
Bindungen, bringen uns zusammen und motivieren uns, unser
Bestes zu geben.

[partner:] 22022
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

/
pU SIEHST TOLL AUS: )
" .
PU BIST GROSSARTTG! LEITUNG FUR Elx GUTES KompLimens
- 1.G i : .
BESSER HATTE mAN S cion? g Was . diese Person besonders Gutes
getan? In welchem Zusammenhang war dje Handlung oder Ei-

WICHT MACHEN KENNEN! .
genschaft wichtig?

:elich trau.en. Sie miissen nicht Bert Brecht oder Shirin David
n .
, um.Jemandem 2U sagen, wie fantastisch er ist. Normal
Worte reichen vollig aus. . -
3. 'Der rlcgtige Ort: Keine Frau freyt sich iiber Komplimente an
€eren Bushaltestellen oder in lberfii
. erfiillten U-Bahnen.
4. Vorsicht vor Hierarchi e
en und Altersdiskrepanzen: Schij
| f : Schiiler und
Auszubildende |3sst man als Erwachsener besser in Ruhe

; lr(nache.n kann schnel| besserwisserisch wirken.
- Komplimente fiir Fremge: Man kann auch Fremden sagen

sie ein schénes Armband tra i
. gen. Einfach i =
weitergehen, ausprobieren, Iacheln,

Doch nicht jedem fallt es leicht Komplimen-
te zu machen. Viele von uns tun sich schwer
damit, die richtigen Worte zu finden und dem
Gegeniiber etwas Nettes zu sagen. Aber wa-
rum eigentlich? Wie teilt man ordentlich Lob
aus und nimmt es auch selbstbewusst an?

6. . .
V(\jlenlf "man selbst ejn Kompliment bekommen hat: Einfach
;i;: ; :agen. SchieBen Sie keine Nettigkeit zuriick das redy

1€ freundliche Bemerkung. Zej ie ei ’ |
. - Zeigen Sie einfach F
denken Sie daran: Sie haben Lob verdient, e und

VORAUSSETZUNG FUR EIN GUTES
KOMPLIMENT IST EHRLICHKEIT.

Ubersteigern oder erfinden Sie keine Eigenschaften Ihres Gegen-
libers. Loben Sie nur Leistungen oder Eigenschaften anderer, die
Sie wirklich als gut und besonders empfinden. Durchschnittliches
zu loben, ist genau so wenig angebracht wie sich durch ein lob-
heischendes Verhalten zu einer halbherzigen Anerkennung hin-
reiBen zu lassen. Begriinden Sie lhr Kompliment am besten mit
einer prazisen Beobachtung wie etwa: ,Wenn wir uns unterhal-
ten, nehme ich immer einen wertvollen neuen Gedanken mit."
Vermeiden Sie Floskeln. Ein gutes Kompliment ist nicht aus-

Kleiner Fun Fact, vielleicht fiir das
nachste Date oder den ndchsten Bera-
tungstermin: Komplimente kommen im
linken Ohr zwdlf Prozent besser an, da
die zugehdorige rechte Hirnhalfte starker
auf emotionale Reize reagiert!

ALSC, 2OGERN SIE NICHT WEITEK.

-

tauschbar. Einen Anlass fiir Anerkennung liefert lhnen jeder, der BETRACHTEN SIE KOMPLIMENTE
sich ehrlich um etwas bemiiht hat. Das miissen keine groBen ALS GESCHENK, LAS SIE tHREM
Lobreden sein. Ein anerkennender Blick, ein besonders herzliches 9696”0"56&/‘746#6/( UND LASSEN
.Danke, mit diesen Informationen haben Sie mir sehr geholfen” SIE DIESEN ENTSCHEIPEN, OB ER.

tun gut. Halten Sie die Augen offen. Féllt Ihnen etwas Materielles ‘ IHR GESCHENK ANNEHMEN MOCHTE.

positiv auf, schlieBen Sie auf die Persdnlichkeit. Finden Sie tat-
sachlich das Hemd oder das Kleid bemerkenswert oder vielmehr
den inspirierenden Modegeschmack? Je weniger oberflachlich
das Kompliment ist, desto beschwingender ist seine Wirkung.
212022 [partner:]
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Eine Landkarte erspart langwierige Erklarungen dariiber, wie man zu
seinem Ziel kommt. Ahnlich verhalt es sich mit Kommunikationsmit-
teln. Sie sind ein Mittel zum Zweck und sollen dabei helfen, Kommu-
nikation zwischen Menschen einfacher, verstandlicher und vor allen
unmissverstandlicher zu machen. Spannend zu sehen ist daher, wie
sich die analoge Kommunikation von friiher, als es noch keine Smart-
phones und Computer gab, scheinbar ganz flieBend fortentwickelt hat
und aus der Landkarte ein mobiles Navigationssystem geworden ist.

Vorher

1. Rauchzeichen, 2. Nachrichtentrommeln, 3. Brieftauben, 4. Briefe, Postkarten, 5. Funk,
6. Morsen, 7. Telegramm, 8. Fernschreiber, 9. Telefax. 10. Festnetztelefon, 11.Telefon-
zelle, 12. Videotext

Nachher (Durch Computer und Smartphone)

13. Mobiltelefone (SMS/MMS), 14. E-Mail, 15. Whatsapp, 16. Messenger, 17. Webcams,
18. Slack, 19.Skype, Zoom, Teams, Facetime

2| 2022
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

Jeder hort mit vier

[partner:]
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‘hren"

Konflikte und Missverstdnd-
nisse sind vorprogrammiert

Der Kommunikationspsychologe Friedemann
Schultz von Thun schreibt 1981 in seinem
Buch ,Miteinander reden‘, dass jede noch so
kurze Nachricht eigentlich ein ganzes Paket
mit vielen Botschaften sei. Wer eine Nach-
richt empfangt, kann diese - so Schultz - mit
vier verschiedenen ,Ohren” hdren. Das birgt
Risiken und fiihrt dazu, dass Kommunikation
enorm storanfallig ist.

.Das habe ich doch gar nicht so gemeint". Die-
ser Satz kommt lhnen sicherlich bekannt vor.
Er ist ein deutliches Zeichen dafiir, dass Men-
schen einander falsch verstanden oder eine
Aussage unterschiedlich interpretiert haben.
Und schon ist es da, das Missverstindnis.

Missverstandnisse sind Storungen in der Kom-
munikation, deren Ursache ein Unterschied zwi-
schen dem Gemeinten und dem Verstandenen ist.

Doch woran liegt das eigentlich? Und was
sollte man immer im Hinterkopf haben, wenn
man sich in das Minenfeld der Kommunikation
hinauswagt?



[Schwerpunkt: Kommunikation]

Um Missverstandnisse in der Kommunikation zu vermeiden, ist
es hilfreich zu verstehen, wie Kommunikation tiberhaupt funkti-
oniert. Das Sender-Empfanger-Modell geht dabei von einer mit-
teilenden Person, dem Sender, und einer angesprochenen Person,
dem Empfanger, aus. Der Sender verschliisselt seine Gedanken in
einer Botschaft und iibermittelt sie dem Empfanger. Dieser emp-
fangt die Nachricht und entschlisselt sie. Hier entsteht Raum fiir
Missverstandnisse. Dies liegt nicht nur daran, wie der Sprecher
etwas sagt und welche Stimmung er dabei hat. Das liegt vor allem
daran, dass Kommunikation immer zwischen Personen stattfin-
det, die jeweils eigene Uberzeugungen mit in das Gespréch ein-
bringen. Leichter wird es, wenn man versteht, was beim Kommu-
nizieren eigentlich geschieht. Erinnern wir uns doch noch einmal
an Friedemann Schulz von Thun und sein ,,4-Ohren-Modell“:

Fiir die Ubertragung von Botschaften gibt es ver-
schiedene ,Kanile". Bei der verbalen Kommunika-
tion werden Informationen Uber das explizit Ge-
sagte, also Uiber den Inhalt der Worte libertragen.
GemaB dem Motto ,Der Ton macht die Musik" sind
auch in der Stimme und in der Sprechweise Bot-
schaften versteckt. Dies wird paraverbale Kommu-
nikation genannt. Ein weiterer Kanal ist unser Kor-
per, der durch nonverbale Kommunikation Signale
und Informationen sendet und empfangt.

Diese vier ,,0hren* bzw. Ebenen, werden auch als ,,vier Seiten einer Nachricht*,
Nachrichtenquadrat oder Kommunikationsquadrat bezeichnet

Sach-0hr;

Woriiber informiert mich
die andere Person?

J

Beziehungs-0hr:

Was halt die andere Person
von mir und wie steht sie zu mir?

Die vier Seiten einer Nachricht zeigen, dass eine Nachricht immer
vier Botschaften enthilt. Die Aussage ,Die Ampel ist griin” kann
zum Beispiel auf diese Arten interpretiert werden:

1. Appell: Eine Aufforderung zum Fahren.

2. Sachebene: Ein Hinweis, dass die Ampel griin ist.

3. Selbstoffenbarung: Der Sender hat es eilig.

4. Beziehung: Der Sender vertraut dem Empfanger nicht.

\___/

Selbstkundgabe-Ohr:

Was gibt die andere Person
von sich zu erkennen?

>

Appell-Ohr:

Was machte die andere
Person bei mir erreichen?

Zu Missverstandnissen kommt es also
dann, wenn die Ebenen des Senders
und Empfdngers nicht miteinander
tibereinstimmen.

212022 [partner:]
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

Missverstandnisse beruhen aber auch auf einer falschen Grundan-
nahme. Man glaubt und vertraut darauf, sich lber einen Sachver-
halt korrekt verstandigt zu haben. An diesem Punkt unterscheidet
sich das Missverstdndnis vom Unverstindnis, das auf mangelnde
Verstdndigungsmdglichkeiten oder -voraussetzungen zuriick geht.
Eingeschrankte Horfahigkeit, Sprachschwierigkeiten, Ubertragungs-
stérungen, mangelnde Bildung oder Grenzen des Denkvermdgens
fiihren ebenfalls zu Kommunikationsproblemen, werden aber typi-
scherweise schneller erkannt, weil die Partner der Kommunikation
oft bereits bei der Verstdndigung merken, dass von der Gegenseite
nicht die Signale kommen, die zu den Erwartungen des Absenders
der Botschaft passen wiirden. Missverstehen hat also andere Griin-
de, nicht diese.

So liegt die Ursache von Missverstandnissen haufig in unterschiedli-
chen mentalen Modellen, die wir im Laufe unseres Lebens mit Wis-
sen uber die Welt fiillen. Weil wir jedoch verschiedene Erfahrungen
machen, haben wir unterschiedliche mentale Modelle, die wir zur
Verschlisselung und Interpretation von Nachrichten nutzen. Ein
Beispiel: Bei dem Wort ,Kleidungsstiick” denken Menschen aus dem
europdischen Kulturkreis vermutlich an ein T-Shirt oder eine Hose.
Menschen aus Indien hingegen kdnnten eher an einen Sari denken.
Aber auch die Entscheidung fiir ein bestimmtes Kommunikations-
medium birgt Gefahrenpotenzial. Durch fehlende Kérpersprache
oder stimmliche Signale ist die schriftliche Kommunikation beson-
ders stéranfallig fiir Missverstdndnisse. Das liegt an dem groBeren
Interpretationsspielraum einer Nachricht auf Seiten des Empfan-
gers. Im personlichen Austausch ist dieser Raum durch mehr Be-
ziehungsinformationen gefiillt und daher weniger anfallig fiir Fehl-
deutungen.

Was konnen wir also tun, um Missverstandnisse in unserer Kommu-
nikation zu vermeiden?

1. Nicht verallgemeinern

Bestimmte Aussagen sind Gift fiir eine erfolgreiche Kommunika-
tion. Dazu gehoren verallgemeinernde Aussagen wie immer, nie,
andauernd usw. Wenn Sie einen Appell an eine andere Person
mit diesen Wortern versehen, ist Stress beinahe vorprogrammiert.
Versuchen Sie daher unbedingt, nicht zu verallgemeinern und bei
der konkreten Situation zu bleiben.

2. Ich-Aussagen

Viele sprechen gar nicht konkret von dem, was sie persdnlich wol-
len. Stattdessen verfallen sie in einen Singsang aus ,Du-Aussa-
gen" wie zum Beispiel ,Du hast den Miill nicht runtergebracht"
oder ,Kannst du nicht...?"

Schnell entsteht bei der anderen Person dann der Eindruck, dass sie
mit Vorwiirfen konfrontiert wird. Versuchen Sie lhr Anliegen da-
her lieber in Ich-Aussagen (oder Wir-Aussagen) umzuwandeln. Das
sorgt dafiir, dass sie sich sprachlich nicht so sehr von der anderen
Person abgrenzen und somit fiir eine wohlwollendere Atmosphare.

[partner:] 22022
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3. Die Signale beobachten

Dass jeder beim Kommunizieren auch Signale sendet, wissen wir
nun. Interessant ware es nun, diese auch noch bewusst zu regis-
trieren und dadurch womdglich richtig(er) zu deuten. Versuchen
Sie daher, die Gestik, Mimik etc. der anderen Person genau zu
reflektieren. Ist diese Person wirklich sauer oder wirkt sie nicht
vielleicht doch eher unsicher?

4. Fragen stellen

Wichtig ist nicht nur, dass Sie sich richtig ausdriicken, sondern
auch, dass Sie sicherstellen, die Aussagen lhres Gegeniibers auch
auf der Sachebene richtig zu verstehen. Stellen Sie daher auch
Riickfragen, wenn etwas nicht ganz klar geworden ist. So vermei-
den Sie unndtige Missverstandnisse.

5. Richtig zuhéren

Das ist wohl das, das den meisten am schwersten fallt: Das richti-
ge Zuhdren. Jeder méchte gerne mitteilen, was er mitzuteilen hat
- zum Zuhoren bedarf es aber das notige MaB an Geduld und Fein-
geflinl. Gehen Sie daher nicht einfach liber das hinweg, was Ihr
Gesprachspartner sagt. Signalisieren Sie, dass Sie interessiert sind!
Das kann darin bestehen, die andere Person nicht zu unterbre-
chen, aber auch darin, mit Ihrer Gestik und Mimik zu zeigen, dass
Sie wirklich zuhoren. Das konnen Sie erreichen, indem Sie Au-
genkontakt halten, nicken und Riickfragen stellen. Klingt einfach
- schaffen die meisten Menschen aber kaum!

Fazit:

Wenn Sie bis hierher gelesen haben, ist Ihnen
Kommunikation genauso wichtig, wie uns und Sie
haben gemerkt, dass die meisten Missverstand-
nisse vollig unnétig und leicht zu vermeiden sind.
Probieren Sie unsere Tipps daher gern bei ndchster
Gelegenheit einmal aus. Sie werden sehen, wie sich
lhre Missverstandnisse in Luft auflésen. Und falls
nicht, dann geben Sie lhrem Gegeniiber einfach
diesen Artikel.
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D) iieer NS

Beschreibe Deinen Job in einem Satz (oder Wort):
Hahaha... Wie lang soll dieser Satz denn werden?
Kurz: Vollzeit-Multitasking-Assistenz.

Welchen Beruf wiirdest Du gern fiir einen Tag ausiiben?
Cheftrainerin beim BVB.

Deine groRte Schwache?
Ich bin ein Genussmensch - beantwortet das die Frage?

Was lernst Du nie?
Freihdndig Fahrradfahren.

Welches Event wiirdest Du gerne einmal organisieren?
Das Line-Up beim Rock am Ring.

Ein Event, das Du nie vergisst:

Es gibt so viel, was mir immer in Erinnerung bleiben wird. Das
DFB-Pokalfinale 2012 live im Olympiastadion gehort sicherlich
auch dazu.

Worauf achtest Du, wenn du jemanden zum ersten Mal
begegnest?

KATARl NA ORLOVIC Auf den Blick(kontakt) meines Gegeniibers.

Wenn wir Dich zu Hause besuchen wiirden, was
wiirdest Du fiir uns kochen?
Definitiv etwas Leckeres. @

Irgendwas zwischen 5 und 50, seit 2004 Das letzte Wort:
bei [pma:], in einer Beziehung, fuBballbe- habe meistens ich &
kloppte Schokoholikerin

[partner:] 22022
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

Macher mit flexiblem, kreativem und kommunikativem Weitblick

Unabhangig von ihrer jeweiligen Spezialisierung, im Fokus der Arbeit dieser zwei Kolleginnen steht die Kommu-
nikation: in all ihren Facetten. Sie liberzeugen mit Worten und Taten, machen die Marke lesbar und erlebbar und
prasentieren und kommunizieren wie kein anderer. Von wem wir reden? Schauen Sie doch einfach!

Am liebsten fiir immer 29, ein Lebensabschnitts-
gefdhrte, kein Haus, keine Kinder, kein Pferd, stu-
dierte Kunsthistorikerin, seit 2020 bei [pma:]

Beschreibe Deinen Job in einem Satz (oder Wort):
Ich versuche unsere Marke und Dienstleistung fiir Markt und Ma-
kler schmackhaft zu machen.

Was ist das Beste an Deinem Beruf?
Der Freiraum fiir kreative Ideen. Die Vielfalt. Und natiirlich die
ganzen bunten Bilder. &

Wer oder was inspiriert Dich?
Reisen, Menschen, Biicher und das Internet.

Du darfst den Duden um drei Worter erganzen. Welche
waren das?

«Puppensprudel” und ,drdlf". Nummer 3 hebe ich mir auf fiir das
drdlfte Glas Puppensprudel.

Uber welches Thema konntest Du eine 30-miniitige
Prasentation halten, ohne jede Vorbereitung?

Fasten nach Buchinger.

Was braucht unsere Arbeitswelt von morgen?
Offene Augen und Ohren! Wir miissen einander mehr zuhdren.

Welche Frage hatten wir Dir stellen sollen?
Wie viele Schuhe hast du in deinem Schrank?

Das letzte Wort:
Danke!

212022 [partner:]
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

Die BPS-Fondsvermogensverwaltung richtig kommuniziert:
Der Schlissel zu einer erfolgreichen Geldanlage

Wir, lhre Kollegen von der BPS-Fondsvermdgensverwaltung, haben uns bereits in der Griindungsphase iiber
die Moglichkeiten der Unterstiitzung unserer Mitstreiter Gedanken gemacht. Besonders wichtig war und ist es
auch heute noch, nicht einfach ein Produkt ins Regal zu stellen. Wir waren uns dariiber im Klaren, dass viele
Kolleginnen und Kollegen iiber langjahrige Erfahrungen im Bereich der Kapitalanlage verfiigen. Allen anderen
wollen wir den Schritt hin zu einem weiteren attraktiven Einnahmebaustein erleichtern.

Die Kommunikation aus der Perspektive von Berater

und Anleger
Zur Erreichung eines Ziels gibt es wie immer verschiedene Wege.
Keiner davon ist richtig oder falsch. Wichtig ist nur, dass er funk-
tioniert. Inzwischen haben sich nahezu 300 Anleger fiir eine In-
vestition in das BPS-Produkt entschieden. Immer wieder werden
Griinde genannt, die ebenso der Interessenlage der Berater ent-
sprechen.

> HIER EINIGE BEISPIELE:

Der Anleger entscheidet sich fiir eine Strategie. Es muss nicht
jeder Fonds im einzelnen zwischen Berater und Anleger abgewo-
gen werden. Die nachfolgende Ausgestaltung und Anderungen
im Zeitablauf innerhalb der Strategien erfolgen automatisch.

Die Protokollierung verunsichert viele Investoren. Sie sind bei
jedweder Anpassung aufgrund erneuter Protokollierung immer
wieder gefordert. Das kostet Zeit und Nerven. Bei BPS ist grund-
satzlich nur einmal zu Beginn eine Protokollierung erforderlich.
Immer wieder wird auch die Kommunikation als wesentlicher
Aspekt angefiihrt. Neben den regelmaBigen individuellen viertel-
jahrlichen Depotberichten, erhalten die Anleger von uns zusatz-
lich einen Quartalsbericht mit den wichtigsten wirtschaftlichen
Ereignissen sowie Informationen zu den Strategien. Bei stérke-
ren Riicksetzern werden automatisiert Nachrichten verschickt
und es wird die Situation kommuniziert.
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Unabhangig von Marktereignissen, fordern wir unsere Investoren
auf, uns bei Fragen zu kontaktieren. Dieses Angebot wird gerne
wahrgenommen.

Die Kosten der BPS-Fondsvermdgensverwaltung sind transparent
und im Marktvergleich mehr als konkurrenzfahig.

Was passiert, wenn der Markt dringende Anpassungen erforder-
lich macht, der Berater aber z.B. 100 Anlagekunden hat? Wann
erreicht er bei Einzeldepots dann den Ersten und wann den Letz-
ten? Und wie soll er Praferenzen setzen? Bei BPS werden alle
Depots auf Knopfdruck gleichzeitig und damit schnellstmdglich
angepasst.

Kurzfristige Verfiigbarkeit, auch von Teilbetragen, ist genauso
wichtig, wie die Moglichkeit der Zuzahlung durch regelmaRige
oder einmalige Betrage.

Fiir eine zusatzliche Kommunikation bieten sich seit einiger Zeit
die Themen Verwahrentgelte und Inflation an. Das gilt sowohl fiir
potenzielle, wie auch fiir bereits investierte Anleger.

Es ist fiir uns erstaunlich, dass wir immer noch in vielen Gespra-
chen mit den Kunden iiber das Thema Verwahrentgelte sprechen.
Der Weg aus der Strafzinsfalle ist doch einfach.

Wir stellen fest, dass sich immer mehr Anleger fragen, was die
aktuelle Inflationsrate bei Zinsen nahe null Prozent eigentlich fiir
sie bedeutet. Wir sprechen dann iiber Realrendite und die Konse-
quenz eines erheblichen Vermdgensverlustes.




| Die Kommunikation mit den BPS-Advisorn

Von Kollege zu Kollege/in bieten wir Ihnen auch eine personliche
Unterstiitzung in gemeinsamen Gesprachen. Rufen Sie uns gern
dazu an. In einem Telefonat besprechen wir dann, wie wir Sie un-
terstiitzen konnen.

» HIER EINIGE BEISPIELE:

Sehr gute Erfahrungen haben wir bei groRReren Anlagebetragen mit
einer personlichen Begleitung im Beratungsgesprach gemacht. So
ist es uns gemeinsam mit dem jeweiligen Berater gelungen, Kun-
den im sechs- und siebenstelligen Bereich zu gewinnen.

Sie planen eine Veranstaltung fiir Ihre Kunden? Neben anderen fiir
Sie in der Agenda wichtigen und aktuellen Themen iibernehmen
wir von der BPS gerne einen Part. Die bisherigen Riickmeldungen
seitens der Partner und auch der Teilnehmer sind ausgesprochen
positiv.

[Schwerpunkt: Kommunikation]

Seit einigen Monaten bieten wir einen Internetauftritt an. Sie
kennen unsere Seite noch nicht? Dann schauen Sie doch einmal
unter www.bps-vermoegen.de vorbei. Machen Sie sich selbst
ein Bild und verschaffen Sie Ihren Kunden die Moglichkeit einer
Erstinformation. Ubrigens: Unsere Quartals- und Sonderberichte
finden Sie auch auf dieser Seite.

Hin und wieder werden wir gefragt, warum die Factsheets dort
nicht hinterlegt sind. Wir haben dabei an Sie gedacht. So kdnnen
Sie gemeinsam mit den Kunden im Vorfeld zunachst die Strategie
definieren. In einem zweiten Schritt iibergeben Sie dann im per-
sonlichen Gesprach das Factsheet. Damit wollen wir lhre Berater-
position gegeniiber Ihrem Kunden starken.

Sie wiinschen weitere Informationen? Im ELVIS.one finden Sie

samtliche Inhalte unter dem Code ID 8885A. Auch die aktuellen
Factsheets sind dort abrufbar.

212022 [partner:]
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[Schwerpunkt: Kommunikation]

| Kommunikation auf Augenhohe

Fiir eine erfolgreiche Beratung sind viele Hintergrundinformatio-
nen wichtig. Dazu ist Kommunikation notwendig, und sie sollte
auf einem vom Kunden favorisierten Weg erfolgen. Die klassi-
sche Beratung, also das personliche Zusammentreffen, wird zu-
letzt leider vernachlassigt. Inzwischen wissen wir, das hat den
Banken viel Geld und Ansehen gekostet.

Die wichtigste Berateraufgabe wird in absehbarer Zeit nicht digi-
tal darstellbar sein, namlich eine echte Vertrauensbeziehung auf-
zubauen. Die digitale Transformation bietet (aber) eine technolo-
gisch unterstiitzte Konzentration auf die wertstiftende Beratung.
Der Normalfall gegenseitiger Wertschatzung ist das Gesprdch
auf Augenhdhe. Auf Augenhohe miteinander reden heilit, sich
Zeit nehmen und die Perspektive seines Gegeniibers zu horen
und zu verstehen. Eine ausschlieBliche produktbezogene Vor-
bereitung und Darstellung im Beratungstermin reicht nicht aus.
Ziel ist es doch das beste Ergebnis zu erreichen: Zufriedenheit
und Vertrauen. Anleger haben Erwartungen an ihr Investment und
was heilt dabei eigentlich Vertrauen?

[partner:] 22022
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HIER EINIGE
MARKANTE AUSSAGEN:

,Vvertrauen entsteht, wenn jemand etwas so
erklart, dass der andere es versteht”.

,Vertrauen ist die Basis dafiir, sich auch in
geschaftlichen Beziehungen anvertrauen zu
konnen, ohne einen Missbrauch fiirchten zu
miissen”.

,Vertrauen ist, sich auf einen anderen
einlassen zu kdnnen, auch auf Dinge und
Verhaltnisse”.

Kurz gesagt: Vertrauen wird durch Glaubwiirdigkeit, Verlasslich-
keit und Authentizitat begriindet. Es wirkt im Hier und Jetzt, ist
aber auf zukiinftige Ereignisse gerichtet. Und hier kommt eindeu-
tig der Vorteil des Menschen (des Beraters in der Finanzberatung)
gegeniiber einer Maschine zum Tragen. Der Mensch spricht, geht
mit Emotionen um, kann unterhalten und psychologisch betreuen.

Schlagen Sie hierzu auch einmal im [partner:] Magazin,
Ausgabe 3/2020, nach. Ausgabe 3/2020. Vielleicht erin-
nern Sie sich noch an unseren Artikel ,Finanzbutler - zu-
kiinftig dringend gesucht”.

Wir wiinschen lhnen eine erfolgreiche Kommunikation -
auf Augenhdhe - mit [hren Kunden!

lhre BPS-Advisor
Klaus Biicker | Daniel Platte | Norbert Schmitz




Allianz @)

gesund’ —

die Extraportion
Gesundheit

Mit der betrieblichen Krankenversicherung (bKV)
der Allianz.

Fur Details und Beratung wenden Sie sich
bitte an Ihren Allianz Maklerbetreuer:

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221.9457-22278
E-Mail: marc.lorbeer@allianz.de
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Gemeinsam das
BESTE verdienen

Erfolgreiche Geschaftsideen sind nie Eintags-
fliegen, sondern besitzen hinreichend viel
Potenzial fur Weiterentwicklungen. Deshalb
sollte auch unser Geschaftsmodell immer
moglichst modifizierbar bleiben und ausrei-
chend Platz fur Innovationen bieten.

Wer keine Probleme lost,
darf sich nicht wundern,
dass sich keiner fur das
Angebot interessiert.”

Peter Sawtschenko

[ Vor diesem Hintergrund arbeiten wir mehr denn je daran, fir un-
ser Unternehmen Maklerpool, neue Produkte und Funktionen zu
entwickeln, die lhnen die Arbeit erleichtern, Prozesse optimieren
und im Vertrieb zu mehr oder besseren Kundenbeziehungen flihren.
Unter der Rubrik ,Angebot und Nachfrage” finden Sie in unse-
rem Magazin demnichst die Themen, die wir treiben und die Sie
bewegen!

KURZ UM: WIR TUN GUTES
UND REDEN DARUBER.
ABER WORUBER GENAU?

1. .Nachhaltige" Kapitalanlagen
2. Datengetriebene Geschaftsmodelle
3. Zielgruppenspezifische Angebote (baV, DPM)

Natiirlich wiirden wir uns aber auch {iber Ihre Anregungen und
Ideen freuen. Lassen Sie uns daher gern wissen, wo der Schuh
driickt, wir Innen helfen kénnen oder wo noch Potenziale schlum-
mern, die Sie gern zum Leben erwecken wiirden. ]



<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

GRUNDFAHIGKEITSSCHUTZ

NEU: Individueller
Grundfahigkeitsschutz!

Rundum absichern, was lhren Kunden
wirklich wichtig ist.

www.vermittlerportal.de/grundfaehigkeit




Vertrieb

Wussten Sie schon...?!

Wir Kommunizieren standig. Mal bewusst, mal unbewusst. Bekunden, was wir mochten und wollen. Sowohl in
personlichen Begegnungen als auch in der virtuellen Welt. Warum sollte dies bei uns anders sein? Damit Sie
uns lhr(e) Anliegen schnellst- und bestmdglich schildern kdnnen, stellen wir fiir Sie besondere Kommunika-
tionsmodule im ELVIS.one bereit, die den Arbeitsalltag erleichtern.

Mit der sogenannten Serviceanfrage konnen Sie z.B. iiber uns an und mit der Gesellschaft kommunizieren.
Aber auch fiir die Kommunikation mit lhren Kunden und uns haben wir spannende Losungen, die den Aus-
tausch erleichtern oder bereichern.

Beginnen wir doch zunachst mit der Serviceanfrage.

Serviceanfrage

Nach Ihrer erfolgreichen Anmeldung bei ELVIS.
one suchen Sie sich den Kunden und den ent-
sprechenden Vertrag, der lhr Anliegen betrifft.

.ii i i ﬁ Muster

Hame Hamel Zunatz Titsl
QEFEB Muteihonds Test
QE+ BB o Maximug D

BRI AE s et T Damit die entsprechenden Vertrage

m G ___ @ unterhalb der Kundenmaske ange-

zeigt werden, klicken Sie einfach

GE+BE Muemana Gerd .. . M
auf das Symbol ,Vertrage anzeigen”.

OE+HE tefim et

QE4+BBE oemus Athena

QE+EE ruesterna Rian

Aller ] KA D )

E'F Gessllachatt Produlkt Rizike/WF

Walkswohl-Bund  Rentenvernchesiung

Uber das ,Lupen Symbol" erhalten
Berufrunfzhighsitnenichersng - - - - — - - - — — — @ Sie mehr Details zu dem betreffen-
den Vertrag.
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Vertrieb

Im Vertrag selbst wahlen Sie nun auf der rechten Seite den Meniipunkt ,Serviceanfragen”.

£ Mustermax, Maxi Alte Leipziger Berufsunfahigkeitsve... LWWD711225688 ID 711225688

Herkunft  manaed Vi Angebat
Mailversand Policierung
GOV-Daten Mahrvargang
mandart  [[ETY) N
L LU coen |

Sparte  Leberaversichemng S Geselischatt
Produkigruppe Lebsrarverschening Agentur

1

1

O

Hier helfen verschiedene Rubriken dabei,
Ihr Anliegen zu konkretisieren:

= Auskunft zum Vertrag

= Mitteilung an die Gesellschaft [pma:]

= Dokumente [ Bestitigungen/ Nachweise
= Anderungen zu Bestandsdaten

= Fragen zur Provision

21072021

Wutermay, Mawi

Amp Leipziger Lebens

26 T430001
NELIGESCHAF.

Antragseingang 21072031
Erste Prowvision

Stornorisiliko

Breciamgen

M ]

Buchuongdiste
beazthnd. 21072021
- Dokuments L]

VENR Police

Tarminglarung

VSHR GOV AT riesa

Serviteant

newe Anfrage Entwirfe Ofen Erfedigh Geichlossen

Anfragen an [pma]

e Andemngan von Adrery- und Banicisten kénnen e deskt el dan
Pernondesdaten im ELVIS crw varnshman, i Sendceandragen marru seitallsn

Aviiafadpung

TR RN R

= Auftrag  Weies] von  Enformiatie Ustetlages an G5
=+ Aufing Andenmg  der  Zahlwehe

=+ Aufing fir o= Ussiellmgses

= Aufinng Vererag-Anderumgp T, srpinrung

=¥ Bereasuecli LVh  Verflg #ii  Cammilen

KA

= Policienngs- Ausdetipungufehler  Abweschosgen  rum  Asirag

=+ Auftrag Vertragi-Pobeenkope VM VM

=*  Aufing WM

=* Anfmg g-nachwen Y\ YN T
=* j\ufing  Dechingshestatgueg Anrabrseeridinmg
Amfihrempbesangung  ow  Vorlage bemm ]

22022
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Vertrieb

Wenn Sie den gewiinschten Betreff angeklickt
haben, gelangen Sie zu einer Ubersicht mit inte-
griertem Textfeld und vorgefertigtem Text. Hier
konnen Sie bestehende Nachrichten ergdnzen
oder eigene erfassen und versenden. Sie kdnnen
einen Wunschtermin eintragen, die Dringlichkeit
bestimmen und haben die Option, lber jeden Fort-
schritt informiert zu werden.

Natirlich kdnnen Sie uns auch eigene Nachrichten
senden und auf den vorgefertigten Text verzich-
ten. Dazu einfach auf ,Mustertext leeren” klicken.

Zusatzlich stehen lhnen die Optionen ,Entwurf
Speichern”, ,Entwurf [6schen” und eigens erstellte
JTextbaustein” hinzufiigen zur Verfligung.
Entwurf speichern gibt Ihnen die Mdglichkeit, lhre
Serviceanfrage als Entwurf zu hinterlegen und zu
einem anderen Zeitpunkt zu senden.

Uber die Symbole unter der Uberschrift ,Aktion”
konnen Sie mit einem Klick auf den Stift den Ent-
wurf weiterbearbeiten, wodurch Sie zuriick zu Bild
4 Ubersicht mit Nachrichtenfeld gelangen und die
Nachricht weiter bearbeiten kdnnen. Mit einem Klick
auf die ,Milltonne" konnen Sie den Entwurf I16schen.

Durch die Betatigung der Aktion Entwurf l8schen
wird sicherheitshalber eine weitere Bestédtigung ab-
gefragt.

[partner:] 22022
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Vertrieb

Mit Bestdtigung der Aktion Entwurf Loschen, wird
der Entwurf aus Ubersicht entfernt. Wiahlen Sie
die Registerkarte ,neue Anfrage” aus, um in Bild 4
Ubersicht mit Nachrichtenfeld zu kommen, wo Sie
dann die zuvor geschilderten Aktionen vornehmen
konnen.

€ Mustermax, Maxi Alte Leipziger Berufsunfihigkeitsve... L

Entwiirfe Offen Erledigt Geschlossen

Status Aktion letzter Eintrag

Erstellen eines Textbausteins

lhre Individuellen Textbausteine konnen Uber das
Meni Einstellungen” im ELVIS.one neu erstellt
oder angepasst werden.

Mit Klick auf Einstellungen gelangen Sie in
die ndchste Ebene. Innerhalb der Registerkarte
JTextbausteine SAF" erstellen Sie den gewiinsch-
ten Textbaustein fiir Ihre individualisierte Service-
anfrage in dem Sie auf den Button Neu klicken.

Im Dropdown Menii ,Sparte”, wahlen Sie die ge-
wiinschte Option aus, geben dem Textbaustein ei-
nen Namen und befiillen den Bereich Textbaustein
mit den erforderlichen Informationen.

Nach Eingabe und betdtigen des Buttons ,Spei-
chern”, greifen Sie wie nachfolgend beschrieben auf
den Textbaustein innerhalb der Serviceanfrage zu.

— — = = —a Tettremia et am

B0 e e

P i E

212022
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Vertrieb

£ Mustermax, Maxi Alte Leipziger Berufsunfihigheitsve.. IVWOT11225638

Pt AT ..E..F.'.'ﬁ.t " ot Eripdign GaghusE
Abruf des Textbausteines o s o e s e
innerhalb der Serviceanfrage it e S e e, iumirar e G Dekigsoe s 5o wiather oot
Ausgehend von der Ubersicht mit integriertem T S . S L
Textfeld (Bild 4), klicken Sie auf den Button Text- @ ----- P —————————
baustein.

Mit Klick auf Textbaustein 6ffnet sich ein weiteres
Dialogfenster.

CS=EE B3

Wahlen Sie nun die entsprechende Registerkarte H”""‘"

aus, um die von Ihnen erstellten Textbausteine an- Dutges

zeigen zu lassen. Wahlen Sie liber die aufgefiihr- @ """ et

ten Sparten die dazugehdrigen Textbausteine aus. B

Eine Mehrfachauswahl ist méglich. |“| "

Eenir bersomen Sic oz Poditioton. IRormatonen b, gie Doveménas ohe S wunachon 2op
i Eginsen. S Dtk Ll (= nschstetsetaert Tealhe wi e Fus s (e Tagen Sie
B

Im Anschluss konnen Sie Ihren Text oder lhre
Nachricht weiterbearbeiten. Ist die Serviceanfrage
bereit zum Versenden, betédtigen Sie den Button
.Senden”.

Nachverfolgen der Serviceanfrage

Den Fortschritt lhrer gestellten Anfrage kdnnen
Sie jederzeit lber das Dashboard Ihrer Startseite,
blaue Kachel ,Serviceanfrage”, einsehen. Hierfiir
klicken Sie einfach auf das kleine Kdstchen mit
dem Pfeil innerhalb der Kachel, um den Absprung
zur Statistik der Serviceanfragen zu gelangen.

[partner:] 22022
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Vertrieb

In der Statistikiibersicht Serviceanfrage sehen Sie links drei Status-Kacheln: ,Fillig”, "Offen” und ,Erledigt”. In der Mitte
sehen Sie eine grafische Darstellung ,Erstellt VS. Erledigt” in einem von Ihnen definierten Zeitraum. In unserem aktuellen
Beispiel eine Woche (zur Verfligung stehen: 1 Woche, 14 Tage, 21 Tage, 30 Tage oder 100 Tage). Es l3sst sich hieraus
schnell ableiten, wie schnell lhre Serviceanfragen abgearbeitet wurden.

Um sich schnell eine Ubersicht der Rubriken zu verschaffen, finden Sie rechts eine grafische Darstellung, die Ihnen kom-

fortabel anzeigt, in welchem Bereich Ihre Serviceanfragen liberwiegen.
Klicken Sie auf der linken Seite eine Zahl, um die Serviceanfragen im Detail einzusehen.

£ Serviceanfragen Dbersicht

0 1

OFfen PRLA e Drrrir

Mit Klick auf die ,Lupe” erhalten Sie einen detaillierten Blick innerhalb der in der Ubersicht aufgefiinrten Serviceanfragen.
Uber das ,Drucken”- Symbol kénnen Sie die Serviceanfragen und deren Protokolleintrige als PDF herunterladen.

I
|
€ inletrten 1 Tagen gechl

it Bctios ieirias livirag  Wamchbmis  Jshermin  endels am
P A -@ NI iy Sty MO0 18T HCLI Mo Mown
Pty HOH r=tonar Wertrag AVMELANDER VERSW HERLMG Harwatverikibeiung TB084556E1 VN Clurowelel. Sogrun

I, watiy Hemans B Wtarbelies |prac] 23913 - pra Grsb lmey Seber | bemommen sm 24005057

Eriteler O01EY - Livstesbntiler Frics [Prins Op
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Vertrieb

Mit Klick auf den ,Stift” kdnnen Sie zu einer bereits gestellten Serviceanfrage einen neuen Protokolleintrag hinzufligen
und diesen weiterleiten. Sie erhalten zusatzlich einen Uberblick auf die gesamten Protokolleintrége der ausgewahlten
Serviceanfrage.

Gatin Avian brrirrFiatray  Wumebiermin  Tirliermin ey
Taitun Rebpclng irfulgh choveh Dvikle [« - T, duhing Sohwcieremiicang 30 1785 602N A0 3 | DA0RI0EN
Puieeitat ~cermi Vesting AMMERIANDER VERSKHERLUNG Haurs atvenichenmg J1A43566T7E8 WN Demen, Petdim

£4%. titig An Matarbeiier [pmac] 40007 - pra Debe s Daaw | Ubsinoesmen am 5108 0001

Eratotor 0755 « Mustmaratns Froes (Frass Ot

®

[ & e o K | Falls eine weitere Bearbeitung der Serviceanfrage nicht
e e ] mehr erforderlich ist, und die Serviceanfrage fiir Sie erledigt

' ist, konnen Sie mit Klick auf das ,Schloss"-Symbol die Ser-
viceanfrage schlieBen.

Wenn Sie eine Serviceanfrage bearbeiten oder sich anzeigen
----- @ lassen, kommen Sie zur Eingabemasken Ubersicht, innerhalb
dieser die einzelnen Protokolleintrdge einsehbar sind.

Kommunikation mit Kunden 1D 301431828

Sie haben im ELVIS.one in gleich mehreren Masken die Maglichkeit, Ihren

Kunden direkt per E-Mail - sofern Sie diese Option im Menipunkt Einstellun- @ _______ E nn@

gen in Ihrem Profil hinterlegt haben -zu kontaktieren. Alles, was Sie dafiir tun

miissen,

wie dargestellt angezeigt wird.
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Sie gelangen dann sofort zur Eingabemaske, wel-
che genau so aufgebaut ist, wie Sie es aus den
gangigen E-Mail-Programmen kennen. Absender
und Empfianger werden von ELVIS.one automa-
tisch ausgefiillt, sofern Sie die Angaben im ELVIS.
one an der Person eingepflegt haben.

Analog zur Serviceanfrage haben Sie auch hier die
M@dglichkeit, zwischen voreingestellten und selbst
angelegten Textbausteinen auszuwidhlen - oder
natlirlich auch frei und direkt zu formulieren.

Kontakt zu uns

Machten Sie mit einem [pma:]- Ansprechpartner
personlich Kontakt aufnehmen, klicken Sie einfach
auf den ,Telefonhdrer” in der Objektmeniileiste.

Es erscheint die Kontaktliste unserer Mitarbeiter.

In der Kontaktliste wahlen Sie per Klick Ihre ge-
wiinschte Kontaktaufnahmemethode. Klicken Sie
also auf die Telefonnummer, stellt lhr System/Te-
lefon - sofern Sie liber die notigen Systemeinstel-
lungen und eine entsprechende Software verfligen
- automatisch eine Verbindung zum gewiinschten
Ansprechpartner her.

Gleiches gilt fiir den Wunsch, eine E-Mail zu
versenden. Klicken Sie auf die E-Mail-Adres-
se, kann direkt ein Fenster zur Erstellung einer
E-Mail erscheinen. Auch hier gilt aber, dass Sie
Ihr E-Mail-Programm entsprechend synchronisiert
haben miissen.

Sie sehen, die Wege der Kommunikation
sind vielfaltig - lassen Sie daher gern von
sich horen, oder lesen.

Posteingang Vorgangshinweise
; b,
-
e
i e
g i Vg

Elektronische Unterschrift

[ = e

Termine/Aufgaben

Bogees

[pma:] Vertriebstechnik
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Noch ein
Geheimtipp:
THE SECRET
Solden

In bester versteckter Ruhelage
setzen die Tiroler Unterneh-
mer Barbara und Nick Huter
mit THE SECRET Solden kon-
zeptionell und architektonisch
neue MaBstabe. Die Architek-
tur des THE SECRET ist eine
Hommage an Solden und spie-
gelt den Lebensstil auf allen
Ebenen zwischen Gemiitlich-
keit und Gletscherskifahren
wider. Moderne trifft hier auf
die traditionelle Architektur
des Otztals - eine perfekte
Kombination. Kupferfarbene
Metallpaneele an der Fassa-
de und ein opulent-goldener
Eingang lassen bereits von
auBen erahnen, dass die Gas-
te dahinter etwas Neuartiges
erwartet. Im Inneren greifen
edles Design und hochwertige
Materialien harmonisch inein-
ander. Steinoberflachen, glatte
Lederstoffe und die Verwen-
dung von warmen Holztonen
sorgen fiir ein stilvolles Ge-
gengewicht zu den modernen
Elementen und stellen den Be-
zug zur Natur her.
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[pma:panorama]

In Anlehnung an die Dreharbeiten fiir den Hollywood-Blockbuster
«Spectre” 2015 in Sélden findet sich der 007-Pistolenlauf als Stil-
element in den Deckenleuchten wieder. Bodentiefe Fenster bilden
den Rahmen fiir die umliegende Bergkulisse. Das Herzstiick des
Hauses, das LA'LIV, gilt ganztégig als gastronomischer Treffpunkt
in gemiitlicher Wohnzimmeratmosphare.

THE SECRET Sélden vereint auf einer groBen Flache das einstige,
burgférmige Hotel Castello mit dem neuerrichteten Anbau. Insge-
samt zahlt das Apartment-Resort 44 Wohneinheiten, wovon das
Bestandshaus 23 beherbergt. Weitere 21 Signature Apartments
sowie das LA'LIV, welches morgens mit dem Friihstiick, tagsiiber
als Open Bar und abends als Restaurant aufwartet, befinden sich
im Neubau. Ganz oben, im vierten Obergeschoss thront die neue
Skybar THE VUE. Der Wellnessbereich LE FEEL auf zwei Etagen
und das Fitnessstudio runden das Angebot im neuen Gebaude ab.

44 groBziligige Apartments sind unterteilt in die GréBen Small,
Medium, Large und Extra Large und insgesamt neun Kategori-
en. Sie bieten viel Privatsphdre und alle Annehmlichkeiten eines
Riickzugsorts mit gerdumigen Wohnbereichen, teils mehreren
Schlafzimmern und Béddern sowie jeweils einer vollausgestatte-
ten Kiiche. Wahrend die 21 Signature Apartments fiir zwei bis vier
Personen (iber eine GroBe zwischen 35 und 84 Quadratmetern
verfiigen, begriiBen die librigen 23 Einheiten bis zu acht Géste
auf 50 bis 155 Quadratmetern. Insbesondere die Apartments der
Kategorien Large und Extra Large eignen sich mit drei bis vier
Schlafzimmern und zwei bis drei Badezimmern perfekt fiir gréBe-
re Familien und Freundesgruppen.

Mit seinem innovativen Konzept bricht THE SECRET Sélden be-
wusst alte Hotelstrukturen auf und setzt seinen zentralen Bereich
LA'LIV vielfaltig ein. Nach dem Friihstiick, das im LA'LIV taglich
ab 7:30Uhr am Buffet oder auf Wunsch im eigenen Apartment
eingenommen wird, verwandelt sich der Bereich zur Tagesbar.

Dank der innovativen Open-Bar-Verpflegung haben Besucher:in-
nen die Mdglichkeit, sich zwischen 12 und 17 Uhr selbst an der
feinen Auswahl von Fingerfood, Snacks und den auf Eis gekiihltem
Wein, Winzersekt oder THE SECRET Tagescocktail zu bedienen.

Abends verwandelt sich das LA'LIV durch eine smarte Raumge-
staltung zum schicken Restaurant. So erwartet die Gaste beim
Dinner ab 18 Uhr eine kulinarische Welt mit franzdsisch-alpiner
Fusionskiiche.

Nach SchlieBung der Kiiche garantiert der rund um die Uhr ge-
6ffnete THE DELI Pick-up-Store im Untergeschoss die Versorgung
mit Snacks und Getranken von Wasser bis zum Champagner und
vom Schokoriegel bis zur Triiffelpasta. Apropos Champagner: Das

[partner:] 22022
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Haus zdhlt seit Erdffnung zum exklusiven Club der Rothschild
Ambassadors und schenkt den feinen Tropfen aus dem Hause Ba-
rons de Rothschild aus.

Die spektakuldre Skybar THE VUE, die einzige im Ortskern von Sél-
den, gilt als neuer Place to be. Dank der groBen Glasfronten und
zum Teil verglasten Decke bietet sie einen einmaligen Blick auf
die umgebenden Berge und den Sternenhimmel.

Highlight des kleinen, aber feinen Wellnessbereichs LE FEEL auf
365 Quadratmetern und zwei Ebenen ist der Infinitypool, der sich
vom Indoor- zum Freiluftbecken verwandelt und téaglich ge6ffnet
ist. Ausgerichtet zum Garten und mit Blick auf den Gaislachkogel
und den Nederkogel finden sich in der oberen Etage mehrere Sau-
nen, Dampfbad, Erlebnisduschen, Eisbrunnen und zwei Ruheréu-
me. Fir die Erfrischung zwischendurch stehen Getrénke- und
Snack-Stationen bereit.

Ausgestattet mit Top-Geraten fiir Cardio- und Krafttraining kom-
plettiert ein Fitnessraum mit viel Tageslicht und Bergblick das
Angebot.
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In Sachen Skivergniigen ist Solden ein Superlativ. Wintersportler freuen sich
tiber die ruhige Lage nur 150 Meter von der Gaislachkogelbahn entfernt und
starten direkt vom Hotel aus zum Skifahren, Snowboarden, Rodeln, Langlaufen
und zu Skitouren. Im Sommer wird das Skigebiet zur Bike Republic Sélden mit
erlebnisreichen Trails und einem abwechslungsreichen Streckennetz fiir Out-
doorfans. Besonders reizvoll sind auch die Wanderwege zu den Gletschern.

Funf Grunde fur
THE SECRET Solden

1. Neuartige Architektur und edles Design im alpinen Sélden

2. Innovatives Gesamtkonzept, unter anderem mit Open-Bar-Verpflegung

3. Spektakulédre Skybar mit teilverglaster Decke

4. GroBziigige Apartments als privater Riickzugsort mit vollausgestatteter Kiiche
5. Schnell auf der Piste dank unmittelbarer Nahe zur Gaislachkogelbahn

Eine Ubernachtung im Signature Apartment kostet ab 181 Euro fiir zwei
Personen inkl. Friihstiick und Open-Bar-Verpflegung am Nachmittag.
Im Sommer nutzen Giste des THE SECRET Sélden die Vorteile der Otztal

Inside Summer Card mit vielen Vergiinstigungen und kostenfreien Ange-

boten wie Bergbahnfahrten und geflihrten Wanderungen.

Direktbucher nutzen die Tiefgarage des Resorts kostenfrei, ansonsten
veranschlagt das Hotel zehn Euro pro Nacht und Stellplatz. Sechs E-La-
destationen befinden sich ebenfalls in der Tiefgarage, wobei das Aufla-
den fiir Hausgéste kostenlos ist.

Buchungskontakt THE SECRET Solden
T: +43 5254 26 00 | info@the-secret-soelden.com

Social Media

instagram.com/thesecret_soelden/
facebook.com/thesecretsoelden

#thesecretsdlden #acosmopolitanexperience #solden #0otztal

www.the-secret-soelden.com

22022
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M7 A77RAKTIVEN VORSORGELOSUNV -
GEN HEUTE SCHON DIE KUNDEN
VON MORGEN (AE)S/CHERN/



Lebensversicherung

A7 7

BUASLER NMVEST KIDS - FUR KINDER AE GEBURT
Die Alternative zum Banksparplan! Unsere professionelle Fonds-
ausauswahl bietet Ihren Kunden passende Investments, auch mit
Vermdgensportfolios und Anlagepaketen «Nachhaltigkeit». Der
Abschluss ist ohne Elternunterschrift moglich - also ideal auch
fiir GroBeltern & Paten!

= Nachhaltiger Vermdgensaufbau inkl. ETF-Losungen

= Vermdgensportfolios mit Schweizer Investmentkompetenz

= Jetzt auch als Einmalbeitragspolice (mind. 5.000 Euro)

= ohne Unterschrift der Eltern méglich (ideal fiir Paten und
GroBeltern)

= Rabatt bei Abschluss von 2 Kindern (Juniorvorteil)

= Optional: Versorgermitversicherung bei Tod (Leistung in einer
Summe)

= Kostenlose Berufsstarter-Option fiir Berufsunfahigkeiten- und
Grundféhigkeiten versicherung (ohne Gesundheitspriifung bei
Antragsstellung der Basler Invest Kids - vereinfachte Fragen
bei Ausiibung)

= «Die Kinderpolice mit Gesicht»: Geschenkurkunde fiir mehr
Personlichkeit

T 2

BUASLER GRUNDFUHCKETEMVERS/ICHERINVG -
FUR KINDER AB 6 MHRE

Nach dem Grundsatz ,Je friiher, desto besser”, heute schon die
Existenz der Kinder sichern!

Die Einkommensabsicherung ist eine der wichtigsten Versiche-
rungen lberhaupt, sagen Verbraucherschiitzer. Leider bleibt eini-
gen der Schutz aufgrund von Vorerkrankungen verwehrt oder weil
die Entscheidung fiir diese wichtige Absicherung aufgeschoben
wurde und in der Zwischenzeit eine Erkrankung vorliegt. Auch die
Behauptung ,Wenn ich warte, dann spare ich Geld" ist nicht rich-
tig, denn im hoheren Erwachsenenalter sind die Beitrdge hoher
und fir viele oft zu teuer.

Zwei Griinde sprechen fiir eine Absicherung: Die Kinder lhrer
Kunden konservieren, im iibertragenen Sinne, den guten Gesund-
heitszustand vertraglich auf Lebenszeit und sichern sich einen
ausbaufdhigen Einkommensschutz zu giinstigen Beitrdgen.

= Sehr attraktive Beitrdge mit Top-Leistungspaketen
= Besonders einfache und verstdndliche Regelungen

= Spezialantrag 3 Fragen/Abfragezeitraum: 3 Jahre

= Wechseloption in die Berufsunfahigkeitsversicherung - bei
Ausiibung ohne Gesundheitsfragen

= Optional: AU-Baustein bis 24 Monate

= Einsteigertarife mit reduzierten Startbeitrdgen wahlbar -
einzigartig am Markt!

A7 S

BASLER BERUFSUMFRHIGKEITSVERS/CHERUNVG -
FUR SCHINER AB 70 LIHREN

Top-Einkommensschutz fiir ein ganzes Arbeitsleben. Den Kindern
heute schon giinstigere Beitrdge und eine zukiinftige Flexibilitat
an gednderte Lebensumstédnde sichern. Unser Absicherungskon-
zept besteht aus sehr attraktiven Beitrdgen, klar definierten Leis-
tungsbeschreibungen und weitreichenden Anpassungsoptionen.

= Echte Schiiler-BU - Testsieger 2021 (Finanztest -Ausgabe
05/2021)

= bis 1.500 Euro BU-Rente mit vereinfachten Gesundheitsfra-
gen (Easy-Going-Antrag)

= Giinstigerpriifung bei Wechsel der Schulform, Berufseinstieg/
Studium

= Nachversicherungsgarantie bis 4.000 EUR ohne erneute
Risikopriifung

= Optional: AU-Baustein bis 36 Monate

= Zusatzlicher Einsteigertarif mit um 25 Prozent reduziertem
Startbeitrag in den ersten 5 Jahren - bei voller Absicherung

DIE BASLER HITS FOR KIS -
SE FRUHER, DESTO BESSER.

Erfahren Sie noch mehr in unseren Webinaren inkl. IDD-Zeitgut-
schrift. Anmeldung unter: www.basler-vertriebsservice.info

Basler Vertriebsservice AG

Nadja Lippert, Vertriebsdirektorin
E-Mail: nadja.lippert@basler.de
Mobil: +49 160 3388541
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PERFORMER
GOLDEN BU:

Voller Berufsun-
tahigkeitsschutz
und attraktive Ren-
dite kombiniert

Die Performer Golden BU der LV
1871 legt vorhandene Uberschiisse
gewinnbringend an und hilft so, eine
nitzliche Geldreserve aufzubauen.

h gegen Berufs-
ur das Alter vor.
iner Vorsorge zu
1 mit der Perfor-
en Berufsunfahig-
bmbiniert. Fir die
plette Fondspa-
finden sich viele

sellschaften und

FONDSGUTHABEN TEILWEISE ODER

KOMPLETT STEUERFREI AUSZAHLEN LASSEN

Zum Vertragsende haben Kunden die Wahl: Sie konnen sich ei-
nen personlichen Traum erfiillen oder das Kapital zum Aufstocken
ihrer Altersvorsorge nutzen. Wer sich das angesparte Fondsgut-
haben teilweise oder komplett auszahlen lassen will, erhalt es so-
gar steuerfrei. Wer weiterhin von einer attraktiven Kapitalanlage
profitieren mochte, kann die Fondsanteile auf das eigene Depot
libertragen.

Daneben profitieren Kunden von zahlreichen weiteren Vorteilen.
So steht wahrend der Laufzeit eine flexible Geldreserve zur Verfi-
gung. Bereits vor Ende der Vertragslaufzeit konnen Kunden damit
iber ihr Fondsguthaben teilweise oder komplett verfiigen. Der
Berufsunfahigkeitsschutz bleibt dabei vollstdndig erhalten.

FAIRE BEITRAGSBERECHNUNG UND
VEREINFACHTE RISIKOPRUFUNG

Zusatzliche Bonuskriterien, zum Beispiel fiir Ausbildung, Familie
oder Lebensgewohnheiten, sichern niedrigere Beitrdge. Unter be-
stimmten Voraussetzungen besteht die Mdglichkeit, zur verein-
fachten Risikopriifung mit nur sieben Risikofragen. Das gilt fiir
ein Eintrittsalter bis hdchstens 35 Jahre, fiir eine Vielzahl von
Berufen aus dem kaufménnisch Bereich, fiir Akademiker oder
Schiiler (Gymnasium) und sofern KérpergréBe und Gewicht der
versicherten Person im normalen Bereich liegen.

Die maximal versicherbare monatliche BU-Rente betrdgt dann
1.500 Euro. Sie ist jedoch begrenzt auf die fiir den Beruf mogliche
Hochstrente (bei Schiilern beispielsweise maximal 1.500 Euro).
Bei der Beitragsdynamik kann dann maximal drei Prozent ausge-
wahlt werden.

Um die Berufsunfahigkeitsversicherung noch kundenfreundlicher
zu gestalten, unterstiitzt die LV 1871 Versicherungsnehmer auch
bei Zahlungsschwierigkeiten. Beispielsweise sind Stundungen fiir
bis zu 24 Monate mdglich. Auf Wunsch kann der gestundete Bei-
trag mit dem Fondsguthaben verrechnet werden.
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BEISPIEL

Performer Golden BU

NAME: MAXIMILIAN KUNZ
ALTER: 25

BERUF: BANKKAUFMANN

PERSONL. ANGABEN: LEDIG, KEINE KINDER, NICHTRAUCHER

VERSICHERUNGSBEGINN: 01.04.2022
LAUFZEIT: BIS 67 JAHRE
HOHE DER MONATLICHEN BU-RENTE: 1.000 Euro
MONATLICHER ZAHLBEITRAG (=BRUTTOBEITRAG): 72,37 Euro
GESAMTZAHLBEITRAG BEI ABLAUF MIT 67 JAHREN*: 36.474 Euro
FONDSGUTHABEN BEI ABLAUF MIT 67 JAHREN: 44.097 Euro
(ANGENOMMENE WERTENTWICKLUNG 6 Prozent P. A.)**

*Gesamtbeitrag aller iiber die Laufzeit gezahlten Beitrage belduft
sich auf 36.474 Euro, die BU wére also bei einer derartigen Wertentwicklung
kostenlos, bzw. ergabe sogar einen Gewinn

** Zugrunde gelegter Fonds: IEO0B4L5Y983 - iShares Core MSCI World UCITS ETF
(zu 100 Prozent), mit Beriicksichtigung der Fondskosten

Den PMA-Partnern steht fiir die Kundenansprache und
Beratung ein umfassendes Informationspaket zur Verfiigung.
Alle Infos dazu iiber den QR Code oder unter:
https://www.lv1871.de/lv/performer-golden-bu/

[partner:] 22022
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Mit V-Quiz Ihre Weiterbildung spielend APPsolvieren:

1N GRATIS rus

und 15% Rabatt sichern! | o M
\le tle

v LUckenzeiten nutzen und IDD-Stunden ganz
einfach mit Inrem Smartphone absolvieren

v Lernen wann, wo und so lange Sie wollen,
im spielerischen Quiz-Format

1. Gratis App downloaden

2. Mit E-Maqil-Adresse
registrieren und kostenlos los-quizzen!

3. Erst bei der Beantragung von
Weiterbildungszeit fallen Kosten an:

* mit dem Vorteils-Code Joker-2022
erhalten Sie einmalig eine Stunde gratis
* mit dem Vorteils-Code pma-15
sparen Sie 15 % bis zum 31.12.2022

Vorteils-Code - Vorteils-Code
fir einmalig [T BN7) 6r15% Rabatt:
Th aratis: for15% Rabatt:

* NEU: Quizzen nun auch via unserer Webseite www.v-quiz.de moglich
Laden im JETZT BEI J
[ App Store }’ Google Play e

V-Cluiz von Zaigen GmbH ] Bekannt aus: A K

'||I'Er51|:herun'l]5:|2|frnal .de \I';Eﬁi_ﬁlflﬁ'mflﬂﬁhﬂt? @ Pfefferminzia

ol e B

Beste Bidung fir den Vertrieb
D Versicherungewirtzchaft 2022

Zerufiziener BEdungadienstieister WWW.V-quiz.de

V-Quiz ist eine eingetragene Marke der Zaigen GmbH / Speerstrasse 28 / 8038 ZUrich / Schweiz / www.v-quiz.de / info@v-quiz.de
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FLEXIBLER SBU-SCHUTZ DER
INTERRISK: AUSGEZEICHNET!
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Mit erweitertem Leistungskatalog weiter auf der Uberholspur

Die InterRisk offeriert attraktive wie mehrfach pramierte selbstdndige
BU-Losungspakete (SBU), mit denen sich quasi tber alle Berufs- und
Altersgruppen hinweg hervorragende Absicherungsmaoglichkeiten abbil-
den lassen - beginnend mit dem EcoPlan fiir junge Menschen und Be-
rufseinsteiger, Gber das klassische XL-Konzept, bis hin zum prdmierten
Top-Schutz mit innovativen Zusatzleistungen (XXL-Version). Daneben
unterstreichen zahlreiche Auszeichnungen von unabhadngiger Seite - wie

*Stand: 31.01.22

** mit Blirotatigkeit (mehr als 75
Prozent) und Fiihrungsverant- etwa von Morgen & Morgen, softfair, oder infinma - Qualitdt, Transpa-

wortung (mehr als 5 Mitarbeiter) renz und vor allem Pramienstabilitat seit Produktlinienstart der SBU-An-
gebotswelt in 2002.

[partner:] 22022

44



Lebensversicherung

Zeitgemadld: Passgenau in allen Berufsphasen

Das InterRisk SBU-Angebotsuniversum eroffnet absolute Fle-
xibilitdt in Sachen Vertragsgestaltung und Neujustierung. So
finden sich nebst vieler Gestaltungsmdglichkeiten wéhrend der
Vertragslaufzeit im Leistungskatalog u.a. auch attraktive Anpas-
sungsoptionen OHNE (!) erneute Gesundheitspriifung, wie etwa:

= NEU: Tarifwechseloption vom Tarif XL in den Tarif XXL inner-
halb von 10 Jahren nach Vertragsabschluss (max. bis zum 50.
Lebensjahr)

= Verlidngerungsoption (sofern urspriinglich anvisierte Vertrags-
laufzeit kiinftig nicht mehr reichen sollte)

= Neben zahlreichen Nachversicherungsgarantien zusatzliche
Verlangerungsoption auch lber das 67. Lebensjahr hinaus bei
Erhéhung des Regelrenteneintrittsalters

Unbdrokratisch: ,Gutes noch besser machen”

Unter selbigem Motto lassen sein breit gefachertes Assistan-
ce-Leistungsspektrum wie auch dazugehdrige SBU-Bedin-
gungswerke kundenseitig kaum mehr Wiinsche offen. Nebst
unkomplizierter Antragsbearbeitung, generellem alters- wie
berufsunabhdngigem Verzicht auf abstrakte Verweisung so-
wie Beitragserh6hungsverzicht (8163 WG) im Tarif XXL und
einer AU-Klausel, wurden weitere attraktive Neuerungen und
(X)XL-Bestleistungen implementiert, wie etwa:

= Verzicht auf Umorganisation bei Selbststdndigen mit weniger
als flinf Mitarbeitern

= Verzicht auf Priifung auch von Hobbys und Beruf im Rahmen
der Nachversicherung

= Schnelle Leistung bei stindigem Rollstuhlbedarf (bis zu 15
Monatsrenten)

,RUNDUM UBERZEUGEND DANK BEITRAGSSTABILITAT,
MAXIMALER FLEXIBILITAT UND TRANSPARENZ "

Verbraucherfreundlich: Auch beim Beitrag!

Zu alledem kennzeichnet eine durchgangig faire Preiskalkulati-
on, verbunden mit zertifizierter Beitragsstabilitit (infinma, Stand
07.2021), die SBU-Tarifwelt der InterRisk — so wurde seit iiber 20
Jahren (1) keine Anpassung der BU-Primien vorgenommen. Inso-
fern nicht nur in unseren Augen ein weiteres schlagendes Argu-
ment pro SBU der InterRisk!

STABILE BEITRAGE,
FAIR KALKULIERT!

BEISPIEL: Geschéftsfiihrer/in (EA: 30 Jahre - LZ bis 67 Jahre)* /**
Héhe der BU-Rente (monatlich): 1.000 Euro

Monatlicher Beitrag im XL-Konzept 43,73 Euro
Monatlicher Beitrag im XXL-Konzept 50,42 Euro

BEISPIEL: Erzieher/in (EA: 20 Jahre - LZ bis 67 Jahre)*
Héhe der BU-Rente (monatlich): 1.000 Euro

Monatlicher Beitrag im XL-Konzept 60,91 Euro
Monatlicher Beitrag im XXL-Konzept 70,23 Euro

Uberzeugen auch Sie sich am besten noch gleich heu-

te lber die mehrfach ausgezeichnete SBU-Tarifwelt der
InterRisk. Die komplette Leistungsiibersicht finden Sie unter:
www.interrisk.de/berufsunfaehigkeit

InterRisk Lebensversicherungs-AG
Vienna Insurance Group

Kornelia Sallmon

Stellvertretende Abteilungsleiterin Vertrieb und Betreuung
Pools/Verbiinde

vermittlerservice@interrisk.de

Telefon: 0611 2787-381

212022 [partner:]
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BU+ von Canada Life:
Existenz-Schutz auf hochstem Niveau

Lebensunterhalt per BU absichern ist gut. On top Soforthilfe fir schwere
Krankheiten draufpacken noch besser: Lernen Sie mit BU + das umfassende
Absicherungskonzept der Canada Life kennen! Der Rundumschutz ist nicht
nur preislich machbar, sondern bietet ein echtes Highlight: Beide Losungen
haben voll garantierte Beitrage. Sie steigen nur, wenn lhre Kunden ihren
Schutz erhohen!
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[ Es gibt Vorsorge-Szenarien, die unbestritten Prio 1-Rang genieBen: Zum Beispiel der Schutz der
Arbeitskraft. Ist sie weg, kann der Ruin drohen. Ein Grund mehr, sich ein umfassendes Sicherheits-
netz zu schaffen. Einen wertvollen Baustein stellt hier die Berufsunfihigkeitsversicherung (BU)
dar. Sie fingt Kunden auf, wenn sie ihren Beruf nur noch bis zu 50 Prozent ausiiben kénnen. Mit
einer BU-Rente von 80 Prozent des Netto-Einkommens - so eine géngige Empfehlung fiir den
Abschluss - kommen viele Menschen zurecht.

- Krankheit kostet -
Aber was passiert, wenn die gesundheitliche Ausnahmesituation ad hoc deutlich mehr Kapital
fordert? Genau das kann eintreten, wenn man an Krebs erkrankt oder einen Schlaganfall erleidet.
Wie wichtig finanzielle Pravention hier ist, liegt auf der Hand. Bei einer schweren Krankheit ist
man monatelang, manchmal Jahre auBer Gefecht. Und an ein schnelles Weiterarbeiten ist nicht
zu denken, denn die Genesung hat Vorrang. Stattdessen wachst der Druck auf der Ausgaben-Seite.
Das Analysehaus Morgen & Morgen stellte 2021 fest, dass Krebs und andere bdsartige Geschwuls-
te die Ursache fiir rund 18 Prozent der BU-Félle sind. Und laut Daten-Analyst Statista belegen
Erkrankung, Unfall und Sucht bei den Uberschuldungsauslésern mit 18 Prozent den zweiten Platz.

- Absichern - in alle Richtungen -

All dies sind gute Griinde fiir einen Existenz-Schutz, der einen Schritt weiter geht als gewdhnliche
Konzepte: BU+ von Canada Life. Der moderne und mehrfach ausgezeichnete Berufsunfahigkeits-
schutz sichert als Basis den gewohnten Lebensunterhalt ab. On top kann man sich finanzielle
Unabhéngigkeit bei mindestens 55 schweren Erkrankungen sichern: Mit der Schweren Krank-
heiten Vorsorge. Als Soforthilfe erhalten Kunden im Versicherungsfall eine Einmalzahlung. Denn
wer schwer krank ist, braucht oft groBere Summen auf einen Schlag. Die Zahlung kénnen Kunden
vollig frei verwenden: Fiir eine berufliche Auszeit oder die Therapie der Wahl - zum Beispiel bei
einem Spezialisten im Ausland oder fiir alternative Heilmethoden. Fiir eine Pflege, die die eigenen
Wiinsche beriicksichtigt - das kann die familidre Situation sehr entlasten. Fiir den Umbau des
Hauses oder Autos, falls man einen Rollstuhl braucht. Oder um finanzielle Verpflichtungen wie
Immobilien-Kredite zu tilgen.

2.400€ .. u

Unterbringung im Kinder-
AT betreuung/

2.000 €om Haushaltshilfe

Rollstuhlgerechte
Umbau Verbreiterung

) einer Tiir
Badewanne

1.500 €
5.000 € 15.000 €

Treppenlift

zur Dusche
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- Machbarer Preis, garantierter Beitrag -

Der Schutz der Schweren Krankheiten Vorsorge muss nicht teuer sein: Seit
2021 kann man sich schon ab monatlich 10 Euro damit absichern. Das ermdg-
licht vielfach, on top eine Absicherung zu einer bestehenden BU anzubieten.
Sowohl die Canada Life-BU als auch die Schwere Krankheiten Vorsorge bieten
noch einen einzigartigen Vorteil: Die Beitrdge sind voll garantiert und vom
Hochstrechnungszins unabhangig.

Diese Eigenschaft macht sich in Zeiten niedriger Zinsen bezahlt: Denn diese be-
einflussen nicht nur die Altersvorsorge, sondern auch den Risikoschutz klassi-
scher Versicherer. Die Absenkung des Hochstrechnungszinses auf 0,25 Prozent
Anfang 2022 sorgt dafiir, dass BU-Versicherer mit Deckungsstock-Konzept aus
ihren Riicklagen fiir den Schadensfall weniger Ertrdge erwirtschaften kénnen.
Als Folge kann es zu Beitragserhohungen kommen. Anfang Februar 2022 be-
richtete das Analysehaus Morgen & Morgen schon von einem leichten Beitrags-
anstieg bei BU-Tarifen und Grundféahigkeitsversicherungen.

- Canada Life-Vorteil: Preisstabilitdt im Risikoschutz -

Beim Berufsunfahigkeitsschutz der Canada Life sieht das Beitrags-Szenario
anders aus. Dieser ist unabhangig vom Héchstrechnungszins und daher von
seiner Absenkung nicht betroffen. Die Rechnungsgrundlage ist nicht nur fiir die
gesamte Beitragshohe garantiert, sondern auch fiir kiinftige Nachversicherun-
gen und die gewadhlte Dynamik. Dafiir sorgt eine sorgfaltige Kalkulation, die die
Kosten fiirs Kollektiv nicht durch Sonderaktionen aufweicht.

Erst recht entspannen kann sich, wer schon eine Risikoschutz-Police von Canada
Life hat. Denn Canada Life-Kunden profitieren von Preisstabilitdt: lhre Beitrdge
sind voll garantiert — es wird nur teurer, wenn sie ihren Schutz nach oben an-
passen mdchten. Den bei konventionellen BU-Versicherern {iblichen Brutto-Net-
to-Spread gibt es nicht. Hier kann der Netto-Beitrag bis auf den teureren Brut-
to-Beitrag ansteigen. Dann zahlen die Kunden drauf, und das kann verheerende
Folgen haben: Nicht jeder konnte sich die teureren Beitrdge leisten. Und ein
Wechsel kann schwierig werden, wenn man schon éalter ist und die eine oder an-
dere gesundheitliche Belastung mitbringt. Im schlimmsten Fall stehen die Kun-
den dann ohne Risikoschutz da. Die Preisstabilitdt im Canada Life-Risikoschutz
bietet eine Alternative fiir alle, die ihre Absicherung langfristig planen wollen. ]

[partner:] 22022

48

Canada Life




r

NEU in der BU der InterRisk:

v~ Schnelle Leistung bei standigem Rollstuhlbedarf,
bis zu 15 Monatsrenten

v’ Verzicht auf Umorganisation bei Selbststandigen
mit weniger als 5 Mitarbeitern

v~ Verzicht auf Prifung auch von Hobbys und Beruf
im Rahmen der Nachversicherung

v~ Tarifwechseloption innerhalb von 10 Jahren nach
Vertragsabschluss, max. bis zum 50. Lebensjahr
vom Tarif XL in den Tarif XXL ... uvm.

einfach herausragend
herausragend einfach
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Informieren
Sie sich jetzt:

0611 2787-381
www.interrisk.de
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Der iIndividuelle Grundfahigkelts-
schutz der Alte Leipziger

Mit dem neuen Grundfahigkeitsschutz der Alte Leipziger set-
zen Sie auf starke Perspektiven bei der Absicherung lhrer
Kunden. Punkten Sie mit einem modularen Schutz, der ganz
individuell zusammengestellt werden kann. Besonders be-
guem: Die vargefertigten ,,Grundfahigkeits-Konzepte” erleich-
tern Ihnen die Beratung und ermoglichen gleichzeitig eine
passgenaue Absicherung.

[partner:] 22022
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[ Jeder Mensch hat andere Bediirfnisse und Anspriiche - das gilt
auch bei der Absicherung von Grundfahigkeiten. Deshalb kann der
neue Grundfahigkeitsschutz der Alte Leipziger modular gestaltet
werden und setzt auf Bausteine, die individuell nach persénlichen
und beruflichen Fahigkeiten zusammengestellt werden kdnnen.

Sie wiinschen sich eine noch bequemere Losung fiir Ihre Kunden?
Wie immer setzt die Alte Leipziger darauf, Ihren Alltag zu erleich-
tern. Deshalb kénnen Sie neben dem modularen Schutz auch auf
speziell vorgefertigte Konzepte setzen. Dabei stehen Ihnen gleich
zwei Ansdtze zur Auswahl: Die Komfort-Konzepte und die Ziel-
gruppen-Konzepte.

Mit den beiden Konzepten ,Komfort" und ,KomfortPlus" bieten
Sie jedem Ihrer Kunden ein fertig verpacktes Rundum-sorglos-Pa-
ket. Das Komfort-Konzept sichert alle wichtigen alltdglichen Fa-
higkeiten fiir den privaten und beruflichen Bereich ab. Mit dem
KomfortPlus-Konzept bieten Sie Ihrem Kunden einen noch um-
fangreicheren Schutz, der u.a. auch geistige Grundfahigkeiten ab-
sichert. Ubrigens: Beide Komfort-Konzepte wurden von Morgen
& Morgen mit vollen 5 Sternen ausgezeichnet!

Die Zielgruppen-Konzepte ermdglichen Ihren Kunden eine Ab-
sicherung, mit der die wichtigsten privaten und beruflichen
Fdhigkeiten passgenau kombiniert werden. Und das fiir jeden
einzelnen Beruf! Wie auch bei den Komfort-Konzepten kann je
Zielgruppen-Konzept optional ein ZielgruppenPlus-Konzept ge-
wahlt werden, das den Umfang der Absicherung um

weitere bedarfsgerechte Grundfdhigkeiten ergdnzt.

Ob Krankenpfleger, Kochin, Fliesenleger oder Friseu- JETZT WAS

rin: Sie setzen auf eine einfache Lsung, die optimal

WIRKLICH WICHTIG IST - MIT DEM

auf jede Zielgruppe zugeschnitten ist. NEUEN GQUNDFAH'GKE'TSSGHUTZ

Mit dem Kinder-Konzept ermdglicht die Alte Leipzger

ab sofort einen Schutz ,von klein auf". Setzen Sie

jetzt auf neue Zielgruppen und bieten Sie eine friihe Absicherung
fiir Babys und kleine Kinder ab 6 Monaten. Der Schutz wachst
mit den Kleinen mit und wird zum 3. Geburtstag automatisch
in eine echte Grundfahigkeitsversicherung umgewandelt. Ab dem
10. Geburtstag kann der Grundfahigkeitsschutz des Kindes ganz
individuell angepasst werden. Einzigartig: Beim Ubergang von der
Grundschule auf eine weiterfiihrende Schule ist sogar der Wech-
sel in eine Schiiler-BU maglich (Berufsgruppe gemaB Schulzweig).
Sprechen Sie jetzt junge Familien an und nutzen Sie das enorme
Vertriebspotential dieser jungen Zielgruppe! ]

DER ALTE LEIPZIGER.
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Sich um das kimmern, was Arzte und
Medizinerinnen wirklich brauchen:

Vorausschauende passgenaue Versicherungslosungen

Menschen helfen, Krankheiten heilen, Leben retten... Arzte - eqgal ob sie
am Anfang ihrer Ausbildung stehen - oder bereits erfolgreiche Mediziner
sind, fragen eine groBe Verantwortung fUr Andere. 2020 waren laut statis-
ta (Quelle: Statistisches Bundesamt und Bundesdrztekammer) 409121 Arzte
und Arztinnen in den unterschiedlichsten Disziplinen in Deutschland tdtig.
Viele von ihnen investieren - gerade wenn sie eine eigene Praxis betrei-
ben - viel Geld in eine Absicherung. Aber auch junge Mediziner*innen,
die in der Ausbildung stehen, sollten sich individuell beraten lassen und die
richtigen Versicherungslosungen fur sich finden.
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Losungen mit Weitblick

Aus ihrem Berufsalltag wissen Arzte, wie wichtig eine leistungs-
starke Kranken- oder eine Berufsunfihigkeitsversicherung sein
konnen. Deshalb gibt es fiir Mediziner speziell auf ihre Zielgruppe
zugeschnittene Angebote mit hohen Erstattungssatzen, ohne Be-
grenzung auf die Hochstsitze der GOA, GOZ oder GebiiH, mit Op-
tionsrecht auf hoheren Versicherungsschutz ohne erneute Gesund-
heitspriifung sowie zu bestimmten Anldssen (z. B. Praxiser6ffnung).

Leistungsfdhige Krankenversicherung... auch
fur den Mediziner-Nachwuchs

Auch fiir Medizin-Studentinnen ist eine vorausschauende Absiche-
rung wichtig. Sie sind grundsatzlich krankenversicherungspflichtig,
kdnnen sich jedoch innerhalb von drei Monaten von der Versiche-
rungspflicht befreien lassen. Perspektivisch stehen lhnen dann alle
Tiren offen, sich privat zu versichern. Vorteil: Durch den Einstieg
in jungen Jahren in eine private Krankenversicherung sichern sich
die angehenden Medizinerinnen glinstige Beitrdge und genieBen
alle Vorteile einer privaten Krankenversicherung. Junge Arzte und
Arztinnen, die (noch) versicherungspflichtig sind, kénnen sich eben-
so erginzend absichern und spiter in einen vollwertigen Arztetarif
wechseln, sobald sich ihre Einkommensverhdltnisse dandern - ganz
ohne erneute Gesundheitspriifung und ohne Wartezeiten!

Arbeitskraft als wichtigstes Kapital

Arzte und Arztinnen sind in der Regel tiber ihre berufsstandischen
Versorgungswerke auch gegen das Risiko Berufsunféahigkeit ab-
gesichert. Nur ist dieser Schutz nicht immer liickenlos. Die Bar-
menia bietet mit ihren Berufsunfdhigkeitsversicherungen einen
bezahlbaren und leistungsstarken Schutz, der Mediziner im Fall
einer Berufsunfahigkeit auffangt. Da sich Lebenssituationen im
Leben dndern, gestaltet sich dieser Schutz anpassungsfahig und
gibt die Mdglichkeit, die Absicherung bei ausgewahlten Ereignis-
sen ohne erneute Gesundheitspriifung zu erhdhen.

Lickloser Schutz - garantiert!

Liickenloser Schutz ist haufig ein Streitthema, wenn beide Risi-
ken bei unterschiedlichen Anbietern abgesichert sind. Der Grund:
Beginn bzw. Ende der Leistungsanspriiche sind nicht aufeinander
abgestimmt. Hier kommt es hdufig zu langen Wartezeiten, bis
eine Kldrung erfolgen konnte. Deshalb sollte bei der Beratung auf
diese potenziellen Komplikationen hingewiesen werden. Es gibt
jedoch Maglichkeiten, dieses Risiko zu umgehen - die Barmenia
beispielsweise garantiert einen liickenlosen Schutz, wenn sowohl
die Kranken- als auch die Berufsunféahigkeitsversicherung aus ih-
rem Hause kommen.

Verantwortung und Weitblick

... das sind die Attribute, die eine gute Beratung auszeichnen.
Gerade Arzte und Arztinnen sollten ihre Lebenssituation vor einer
Entscheidung mit Expert*innen diskutieren. Denn nur so Idsst sich
eine geeignete Versorgung und Absicherung sicherstellen. Auch
fiir bereits abgesicherte Mediziner*innen lohnt sich der priifende
Blick in den Versicherungsbestand.

R
TE DER
IENIA KENNEN!

Ausfuhrliche Informationen wie Tarif-
beschreibungen, Bedingungen, Formulare
und AntrGge unter
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NURNBERGER Fonds-

gebundene Privatrente:

die maBkonfektionierte Altersvorsorge,
die sich mit dem Kunden auch wéahrend
der Laufzeit verandert

Jeder Kunde hat eigene Plane fir die Zukunft. Doch die &ndern sich haufig. Und oft gibt es Verédnderungen im Leben, auf
die man reagieren muss. Genau das Gleiche gilt fiir die Altersvorsorge. Oder weil3 jeder Kunde bereits heute, wann genau

er in Rente mdchte? Wieviel Beitrag er sich in 10 Jahren leisten kann? Oder wie sich die Markte in fiinf Jahren entwickelt
haben werden? Mit der flexiblen Fondspolice der NURNBERGER kann der Kunde stets auf Verénderungen reagieren.

Flexibel den Rentenbeginn dndern, Beitrage anpassen
ohne Nachteile

Mit der Fondsgebundenen Privatrente ist es moglich, den Ren-
tenbeginn bis kurz vor der Rente zwischen Alter 62 und 84 zu
verschieben. Und die Beitrdge kdnnen zwischen 25 - 750 EUR
verdndert werden (maximal 300 Prozent des Ursprungsbeitrags).
Zusatzlich besteht die Mdglichkeit, Dynamiken jederzeit zu er-
hdhen, zu reduzieren oder zu reaktivieren (bis 20 Prozent).
Zuzahlungen kénnen bis 500.000 EUR geleistet wer-
den. Und sollten derKunde Zahlungsschwierig-
keiten haben, kann der Vermittler ihm anbie-
ten, eine bis zu dreijahrige Pause einzulegen.

Von maximaler Garantie im Siche-
rungsvermdgen bis 100 Prozent
Aktienfonds: Alles ist mdglich

Der Kunde erhalt die Option, eine Garan-

tie zwischen 0-80 Prozent zu wahlen. Und
wihrend der Laufzeit kann diese Garantie
monatlich verdndert werden - sogar iiber die
Beitragssumme hinaus. Ein weiterer Vorteil, den
der Vermittler seinem Kunden bieten kann: Neben
zahlreichen Einzelfonds inklusive ETFs sorgen die vermo-
gensverwalteten Portfolios fiir den richtigen Renditemix. Und der
Kunde muss sich um nichts kiimmern.

Ablaufmanagement und weitere Optionen
Entnahmen (ab 250 EUR) aus dem und Zuzahlungen in das
Fondsvermdgen bis zu 500.000 EUR sind lber die gesamte Ver-
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UBRIGENS:

Bessere Renditeentwick-
lungen und damit hohe Ablauf-
leistungen im Marktvergleich ermég-
lichen zudem die niedrigen Kosten. So

sind z. B. die Kosten, die sich auf das

Prozent des Deckungskapitals

weit unterdurchschnittlich.

tragslaufzeit moglich. Bei Pflegebediirftigkeit erhalt der Versi-
cherte im Tarif mit Pflege-Option eine erhhte Rente. Bei beiden
Tarifen kann er bis einen Monat vor Rentenbeginn frei wahlen, ob
er eine lebenslange Rente, Kapitalauszahlung, einmalige Teilaus-
zahlung oder eine Ubertragung der Fondsanteile in ein Privatde-
pot wiinscht. Bei Kunden, die eine Uberwachung ihres Fondsgut-
habens gegen Ende der Vertragslaufzeit wiinschen, punktet der
Vermittler mit dem Ablaufmanagement, fiir das keine zu-
satzlichen Kosten erhoben werden. Hierbei wird die
Fondsanlage in monatlichen Abstdnden bewer-
tet. Bei schlechter Fondsentwicklung kommt
es zu einer automatischen Umschichtung in
den risikoarmen Spezialfonds der NURN-
BERGER. Und im Falle einer Berufsunfa-
higkeit ist die Beitragsbefreiung bis 250
EUR vereinfacht.

Vertragsguthaben beziehen, mit 0,2

Digitale Méglichkeiten
Der Antrag lauft komplett elektronisch - der
Kunde hat hierbei eine 48-Stunden-Policie-
rungsgarantie. Ob digitaler Fondswechsel oder
Garantiednderung: Das alles ist mit der Beratungs-
technologie ganz einfach mdéglich. Und im digitalen Kun-
denportal unter www.meine.nuernberger.de kdnnen Kunden
Fondspolice und Fondssparplan inklusive Steuerrechnung und
aller Kosten miteinander vergleichen.



Kennen Sie
den Wert
lhrer
Immobilie?

Testen Sie unseren Service selbst und nutzen
Sie unseren Gutschein fiir einen kostenlosen
ImmoCheck fiir Ihre eigene Immobilie —
einfach und unverbindlich.

Wie funktioniert's?

in unserem Portal - dem ImmoPlanet
anmelden**

eigene Immobilie als Tipp erfassen mit Notiz
,Willkommensgeschenk [pma:] Mitarbeiter”
eigene Immobilie unverbindlich bewerten
lassen

* Hierbei handelt es sich um eine unverbindliche softwarebasierte erste Indikation des zum jeweiligen Zeitpunkt
bei einem Verkauf der Immobilie erzielbaren Preises auf Grundlage der uns vorliegenden Informationen.

** Uber das Portal der [pma:] ELVIS.one gelangen Sie zum Portal der PlanetHome — dem ImmoPlanet. Die
Anmeldung erfolgt tiber Single Sign On.

Gutschein

fur einen
kostenlosen
ImmoCheck* lhrer
eigenen Immobilie
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Von Dirk Felten, Leiter Maklerservice
der EUROPA Versicherungen

Bei einer Risikolebensversicherung gibt
es Leistungen, die vielen Kunden nicht
so prasent sind. Um dies zu &andern,
erganzt die EUROPA Lebensversiche-
rung ihren glinstigen Basis-Tarif bis
Ende Juni um die vorgezogene To-
desfall-Leistung. Ohne Mehrkos-

ten. Fiir einen besseren Uberblick

ihrer Produkte, hat die EUROPA

zudem das Vermittler-Portal
komplett tiberarbeitet.
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[ Jeder fiinfte Deutsche stirbt laut Statistischem Bundesamt im
Laufe seiner Erwerbstatigkeit. Und damit noch vor dem 65. Le-
bensjahr. Viele davon an schweren Krankheiten. Mit der vorge-
zogenen Todesfall-Leistung kdnnen Versicherte die finanziellen
Belastungen einer solchen Krankheit auffangen. Dabei wird die
Versicherungssumme bereits vor dem Tod der versicherten Person
ausgezahlt. Voraussetzung ist eine schwere Krankheit, die nach
arztlicher Ansicht innerhalb von zwdlf Monaten zum Tode fiihren
wird. So konnen der Versicherte und seine Familie zum Beispiel
mdgliche Pflegekosten auffangen. Oder die finanziellen Belastun-
gen eines Arbeitsplatzverlustes.

Schwere Erkrankungen finanziell abfedern

Um weitere finanzielle Herausforderungen wahrend einer schwe-
ren Erkrankung zu mildern, bietet die EUROPA Krebs Plus an.
Mit dieser Zusatzleistung wird dem Kunden bei den Diagnosen
Krebs, Schlaganfall oder Herzinfarkt eine finanzielle Soforthilfe
ausgezahlt. Diese entspricht 10 Prozent der vereinbarten Todes-
fall-Leistung, maximal 30.000 Euro. Die Soforthilfe kann bis zu
zweimal im Laufe der gesamten Versicherungsdauer in Anspruch
genommen werden.

Zusatzleistung zu fairen Preisen

Krebs Plus kann ebenfalls im glinstigen Basis-Tarif hinzugebucht
werden. Bei einer Todesfall-Leistung von 100.000 Euro zahlt ein
30-jahriger, nichtrauchender Betriebswirt im Basis-Tarif inklusive



Krebs Plus rund 3,30 Euro pro Monat. Vorausgesetzt wird eine Ver-
tragslaufzeit von 10 Jahren. Da schwere Erkrankungen nicht nach
der GroBe des Geldbeutels unterscheiden, kann Krebs Plus sowohl
im Basis- als auch im Premium-Tarif hinzugebucht werden. Dies
unterscheidet die EUROPA von zahlreichen Mitbewerbern.

Schlanke Prozesse, verstandliche Antrige, ziigige
Policierung

Um einen schnellen und bequemen Abschluss zu ermdglichen,
fokussiert sich die EUROPA auf schlanke und digitale Prozesse.
Garant hierfiir ist unter anderem der eGesundheitsCheck. Dabei
handelt es sich um ein fortschrittliches digitales Tool, das den
Antragsprozess verkiirzt und transparenter macht. Es flihrt den
Vermittler und seinen Kunden gemeinsam durch nur vier einfach
formulierte interaktive Gesundheits- und Risikofragen. Erforder-
liche Riickfragen erzeugt das System automatisch, ergdnzende
Fragebdgen fallen so in den meisten Féllen weg. Am Ende des
Online-Abschlusses folgt in der Regel direkt eine Entscheidung
tiber den Antrag. Dadurch hat der Kunde sofort Gewissheit, ob
sein Antrag angenommen wurde. Vorteil fiir den Vermittler: Der
Vertrag wird schneller policiert.

Personliche Ansprechpartner und ausgezeichneter
Service

Als Teil des Continentale Versicherungsverbundes steht die EU-
ROPA zudem fiir exzellenten Service. So stehen den Vermittlern

Lebensversicherung

unter anderem personliche Ansprechpartner mit umfangreichem
Fachwissen zur Seite. Dadurch verbessert sich auch die Bera-
tungsqualitdt der Vermittler gegenliber den Kunden, was sich
wiederum positiv auf die Kundenzufriedenheit auswirkt.

Uberarbeitetes Vermittler-Portal fiir noch
gezieltere Informationen

Um Vermittlern einen noch besseren Uberblick iiber die Produkte
zu geben, hat die EUROPA das Vermittler-Portal komplett Gber-
arbeitet. Unter www.europa-vertriebspartner.de finden Vermitt-
ler einfacher und schneller alle wichtigen Informationen, die sie
fiir einen erfolgreichen Abschluss bendtigen. Getreu dem Motto:
JVersicherung pur”. Zum Start des neuen Portals verlost die EU-
ROPA drei Einkaufsgutscheine. Also: gleich mal reinschauen. ]

EUROPA Versicherungen

Piusstr. 137, 50931 Koln

Tel.: 0221 5737-300

E-Mail: vep@europa.de
www.europa-vertriebspartner.de
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UBERNAHME
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[ Wechselt ein Arbeitnehmer den Arbeitgeber und existiert eine betriebliche Altersversor-
gung, gilt es einige Dinge zu beachten. Die wichtigsten davon haben wir einmal fiir Sie
zusammengefasst.

1. Die Mitnahme des bAV-Vertrages muss innerhalb eines Jahres nach Jobwechsel erfolgen.

2. Fiir die Ubertragung des Kapitals konnen Gebiihren anfallen und der neue Arbeitgeber
muss nicht zwingend den gleichen Zuschuss zahlen wie der vorherige.

3. Die Ubertragung gilt nicht fiir Zusatzleistungen, wie etwa eine Berufsunfahigkeitsver-
sicherung. Allenfalls muss diese der Arbeitgeber selbst zahlen.

Fiir die Mitnahme der bAV selbst gibt es verschiedene Mdglichkeiten. Durch den Gesetz-
geber sind die Optionen der Ubernahme oder des Ubertrages geregelt. Es existiert jedoch
noch eine dritte Mdglichkeit: die Portierung nach Portierungsabkommen der GDV.

Wo die Unterschiede liegen und wann welche Variante mehr oder weniger Sinn macht,
erfahren Sie hier.

UBERTRAG PORTIERUNG

Neuer Arbeitgeber libernimmt die Ver-
sorgung und flhrt sie weiter.

Nur einvernehmlich mdglich.

Eventuelle Fehler werden Gbernommen
inklusive der Haftung. Schuldbefreiung
des alten Arbeitgebers.

Neuer Arbeitgeber ist nicht verpflichtet
die gleichen Zusatzversicherungen wie
der alte Arbeitgeber anzubieten oder
die gleichen Zuschiisse zu zahlen.

Es fallen in der Regel keine Abschluss-
kosten an.

Versorgungskapital wird auf neuen Ar-
beitgeber libertragen.

Unabhéngig vom Gesetz.

Der Arbeitnehmer wechselt vom alten

Wertgleiche Zusage vom neuen Arbeit- Arbeitgeber zum neuen Arbeitgeber

geber. und besitzt eine Versorgung beim alten

Versorgungstrager.

Zusage des alten Arbeitgebers erlischt.

Der neue Arbeitgeber fiihrt die bAV mit

Neue Zusage ist Entgeltumwandlung. dem neuen Versorgungstrdger durch.

Es kdnnen Abschlusskosten anfallen. Giinstiger als die gesetzliche Regelung

gemal BetrAVG sind z.B.:

= Verzicht auf erneute Abschluss-
kosten

= Verzicht auf erneute Gesundheits-
priifung

Unternehmen miissen Mitglied des
Portierungsabkommens des GDV sein.

212022 [partner:]
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Lebensversicherung

Vergessen Sie nicht: Arbeitneh-
mer haben einen Recht auf betrieb-
liche Altersvorsorge. Wie diese

Wir halten also fest, dass Arbeitnehmer, die mit einer betrieb-
lichen Altersvorsorge den Job wechseln, den neuen Arbeitgeber
friihzeitig auf die Thematik ansprechen sollten. Wir empfehlen
daher Kunden (AG und AN) rechtzeitig zu informieren und Unter-
stiitzung beim Wechsel - oder der Neuanstellung - anzubieten. ]

ausgestaltet wird, d.h. den Durchtfiih-
rungsweg und das passende Versor-
gungssystem, wahlt der Arbeitgeber.

Ubertragung des Versorgungswertes

Rechtsanspruch auf Ubertragung bei:
= Direktversicherung

= Pensionskasse

= Pensionsfonds

Arbeitgeberwechsel

Ubernahme der Zusage

wird in der Praxis
selten angewandt

Arbeitgeberwechsel

[partner:] 22022
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Schiitzen, was mir wichtig ist:
mit Sl RisikofreiLeben.

Eine Risikolebensversicherung ist fir die meisten kein Thema, mit dem man sich gerne auseinandersetzt. Dabei ist rechtzeitiges
Absichern fur den Fall der Falle wichtig. Laut Statista stirbt in Deutschland jeder Siebte, bevor er 65 Jahre alt ist. Wir bieten Ihnen
passgenaue Lésungen an — mit drei Produktvarianten, die wir speziell auf individuelle Versicherungsbedirfnisse angepasst ha-

ben. Denn Sicherheit ist mehr als personlicher Schutz.

SIGNAL IDUNA Gruppe

Gudrun Baumgartner-Gruzlo

Key Account Managerin Leben / Finanzen
Telefon 0231 135-3825

Mobil 0173 1587078

gudrun.baumgartner-gruzlo@signal-iduna.de SIG NAL IDUNA @

maklerportal.signal-iduna.de .
maklerblog.signal-iduna.de gut zu wissen



[ Mit der neuen Risikolebensversicherung ,SI RisikofreiLeben” bietet die SIGNAL IDUNA
drei unterschiedliche Produktvarianten an — mehr Flexibilitat fiir unterschiedliche Kundenbediirfnisse.

1. SI RisikofreiLeben

S| RisikofreiLeben ist die beste Absiche-
rung, wenn lhr Kunde eine einfache und
besonders preisgiinstige Ldsung fiir die
Familien- oder Unternehmensabsicherung
wiinscht. Das Produkt leistet im Todesfall
wahrend der Versicherungsdauer die ver-
einbarte Versicherungssumme. Besondere
Highlights sind die umfassenden Ausbau-
garantien mit und ohne Anlass, der vorlau-
figer Versicherungsschutz und die optiona-
le BU-Beitragsbefreiung.

HABEN WIR IHR
INTERESSE GEWECKT?

Dann freuen wir uns von lhnen zu horen!

[partner:] 22022
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2. SI RisikofreiLeben-PLUS

Wenn ihr Kunde ein PLUS an Absicherung
wiinscht ist S| RisikofreiLeben-PLUS die
richtige Wahl. Zusatzliche Highlights sind
die vorgezogene Todesfallleistung, die Ver-
léngerungsoption, der Baubonus und der
Kinderbonus.

3- SI RisikofreiLeben-Immo

Fiir einen besonders erschwinglichen Bei-
trag erhdlt |hr Kunde einen Versicherungs-
schutz mit fallender Versicherungssumme.
Damit kann er z.B. die finanziellen Belastun-
gen eines Kredits fiir den Fall seines Todes
abfedern. Die Highlights der Immo-Variante
sind die optionale BU-Beitragsbefreiung, die
Madglichkeit der verkiirzten Gesundheitsfra-
gen bei Baufinanzierung einer selbstgenutz-
ten Immobilie und die Wechseloption in eine
konstante Versicherungssumme. |

SIGNAL IDUNA Gruppe

Gudrun Baumgartner-Gruzlo, Key Account Managerin Leben /[ Finanzen
Telefon: 0231 135 38 25, Email: Gudrun.Baumgartner-Gruzlo@Signal-lduna.de



Basler Invest Kids

Gibt es nur bei uns:
Die Kinder-Vorsorge mit Berufsstart-Option

- Schon ab 25€ im Monat

- Schieberegler als Beratungsunterstiitzung erhaltlich

- Abschluss ohne Elternunterschrift moglich!

- Vertragsiibergabe an das Kind ab 18 Jahre frei wahlbar
- Kostenvorteil bei Abschluss von 2 Vertragen

- Versorgermitversicherung bei Tod und BU (optional)

- Berufsstart-Option fiir BU oder GF ohne Gesundheitspriifung bei
Vertragsabschluss bis monatlich max. 2.000 EUR Rentenhdhe

Weitere Infos auf unserer Homepage

Informieren Sie sich jetzt bei der Basler Vertriebsservice AG B I
www.basler-vertriebsservice.info, Tel. +49 (40) 35 99 46 60 as er

E-Mail: Makler-Service@Basler.de Versicherungen



Krankenverischerung

Bundeszuschuss fur gesetzliche
Krankenkassen auf Rekord-Level

Im ndchsten Jahr fehlen den gesetzlichen Krankenkassen nach Schatzungen 17 Milliar-
den Euro. Trotz dieser erheblichen Finanzlicke soll es 2023 keine Leistungskirzungen
geben, beteuert Gesundheitsminister Karl Lauterbach. Versicherte missen sich jedoch

auf erhohte Beitrdge einstellen.

BUNDESZUSCHUSS STEIGT
AUF REKORDWERT

28,5

Steuerzuschiisse zur gesetzlichen Krankenversicherung, in Milliarden Euro

Quelle: BMG

2004 - 2022
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Krankenverischerung

| Dieses Jahr erreicht der Bundeszuschuss zur Gesetzlichen Kran-
kenversicherung mit 28,5 Milliarden Euro einen neuen Rekordwert.
Einige Gesetze aus der vergangenen Legislaturperiode trieben die
Kosten. Auch fehlten Einnahmen wegen der Corona-Pandemie. Die
Soziale Pflegeversicherung wird ebenfalls erstmals einen jahrlichen
Steuerzuschuss von zunachst 1 Milliarde Euro erhalten.

Deutlich wie nie zeigt sich in diesen Tagen, dass der demografi-
sche Wandel das umlagefinanzierte System aus Gesetzlicher Kran-
kenversicherung (GKV) und Sozialer Pflegeversicherung (SPV) vor
groBe Probleme stellt. In den Sozialversicherungen verteilen sich
immer hohere Lasten auf immer weniger Schultern. Die Folge:
Vor allem die GKV kann sich schon seit Jahren nicht mehr allein
durch ihre Beitragseinnahmen finanzieren. Bereits seit dem Jahr
2004 erhalt die Gesetzliche Krankenversicherung deswegen Bun-
deszuschiisse zum Gesundheitsfonds. Im nachsten Jahr fehlen, laut
Aussagen des Spitzenverbands der Gesetzlichen Krankenkassen, 17
Milliarden Euro. Diese Lasten sollen nun im kommenden Jahr

+AUF MEHRERE SCHULTERN"

verteilt werden.

ARBEITGEBER, RENTEN-
VERSICHERUNG ETC.

Gesetzlich Krankenversicherte miissen sich darauf einstellen, dass
sie schon bald hohere Beitrage fiir ihre Krankenkasse zahlen miis-
sen. Denn Bundesgesundheitsminister Karl Lauterbach meint, dies
lasse sich

+NICHT VOLLSTANDIG VERMEIDEN".

Geplant ist daher an folgenden vier Stellschrauben zu drehen:
= Effizienzreserven im Gesundheitssystem heben

= Reserven bei den Krankenkassen nutzen

= Zusatzliche Bundeszuschiisse gewdhren

= Die Beitrage anheben.

Um welchen Prozentsatz die Beitrdge steigen sollen, wollte er
aber noch nicht sagen. |

MITGLIEDER

GESUNDHEITSFONDS

\

STEUERZUSCHUSS

DESHALB RATEN
WIR [HNEN:

Zuweisung nach Risikostruk-
tur: Alter, Geschlecht, Krank-
heiten der Versicherten wer-
den beriicksichtig

<-[3--

KRANKENKASSE

Sprechen Sie bitte Ihre Kunden an -> bei freiwilliger Mitgliedschaft in der GKV!
Sprechen Sie uns an und wir zeigen Ihnen auf, wie sich Ihr Kunde in der PKV wohl fiihlt!

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge, VermGgen
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Krankenver$|cherung
Ist Im Kommen

Die bKV ist DER Wachstumsmarkt, denn die arbeitgeberfinanzierte

und steuerlich beglnstigte Krankenzusatzversicherung bietet Mitarbei-

ter:innen einen erweiterten Gesundheitsschutz, der viele Versorgungsliicken
schlieRen kann - ganz ohne Gesundheitsfragen oder Wartezeiten.

[ Die Zahl der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die von ihrem
Arbeitgeber eine betriebliche Krankenversicherung (bKV) finan-
ziert bekommen, steigt kontinuierlich. Besonders viele kdnnen sich
dabei lber eine Absicherung der Allianz freuen: Die Allianz bKV
wéchst fast flinfmal stérker als der Markt — und das stetig. Seit
2015 zahlt sie jedes Jahr rund 55 Prozent mehr Versicherte als im
jeweiligen Vorjahr.
Gut angenommen werden von den Firmenkunden die erst im Friih-
jahr 2021 eingefiinrten bKV-Budgettarife. Auf sie entfallt bereits
rund die Hélfte der neu hinzugekommenen Vertrdge. Besonders
beliebt sind dabei die Kombi-Angebote »MeinGesundheits-Budget
Plus« und »MeinGesundheits-Budget Best«. Diese bKV-Pakete ver-
einen die Leistungen eines klassischen Budgettarifs mit einer zu-
satzlichen Absicherung fiir Zahnersatz. Die oft teuren Zahnersatz-
leistungen werden hier auBerhalb des Budgets abgerechnet und
- inklusive der Leistungen der gesetzlichen Krankenversicherung
- zu 70 Prozent (Plus) oder 90 Prozent (Best) von der Versicherung
erstattet. Egal, wie hoch die Kosten ausfallen. Den versicherten
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern steht so weiterhin ihr volles
Budget fiir andere Gesundheitsleistungen zur Verfligung.
Mit der Erhohung der Freigrenze fiir Sachbeziige von 44 EUR auf
50 EUR zum 01.01.2022 spricht noch mehr fiir die bKV.
Eine weitere Verbesserung unserer Prozesse wurde am 17.01.2022
durch die Integration der bKV in FirmenOnline erreicht. Damit bie-
tet die Allianz eine Komplettldsung fiir das digitale Vorsorge-Ma-
nagement in der bAV und bKV.
In Kombination bKV mit betrieblicher Altersversorgung (bAV) kon-
nen Arbeitgeber ihre Belegschaft sogar doppelt absi-
chern und Vorteile anbieten: ,Beides sind Zu-
satzleistungen, die ein Unternehmen
attraktiver machen. In Zeiten des
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Fachkraftemangels ist das ein unschlagbares Argument fiir Firmen,
die Spezialisten suchen, aber auch dann, wenn sie Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter binden wollen. Denn sie bieten ihrer Belegschaft
damit eine Rundumvorsorge. Fiir Beschaftigte ist das Angebot at-
traktiv, weil sie dadurch eine Gesundheitsleistung erhalten, die sie
sich privat mdglicherweise nicht leisten kdnnten - oder aufgrund
der Gesundheitsfragen gar nicht bekdmen. Wenn der Arbeitgeber
die bKV abschlieBt, miissen die Mitarbeiter keine Gesundheitsfra-
gen beantworten” sagt Natalie Avi-Tal von der APKV.

Die Vorteile filir Firmen liegen also auf der Hand. Haben auch Ma-
klerinnen und Makler etwas davon, bAV und bKV gemeinsam zu
verkaufen? Vor allem bei der bKV ist das Vertriebspotenzial sehr
groB: Nur drei bis fiinf Prozent der Betriebe mit mehr als zehn Mit-
arbeitern bieten die Leistung an. Die bAV ist bei Arbeitgebern zwar
bekannter, aber auch hier gibt es bei kleineren Unternehmen Luft
nach oben: Etwa 30 Prozent von ihnen haben die bAV im Angebot.
Bei gréBeren Firmen mit mehr als 100 Beschéaftigten sind es mehr
als 80 Prozent.

Wir unterstiitzen Sie bei Ihren Firmenkunden auch gerne online
oder vor Ort. ]

Fir weitere Details zur bKV informieren Sie
sich gerne in unserm Maklerportal oder kon-
taktieren Sie Ihren Maklerbetreuer der APKV:

Allianz Private Krankenversicherung

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221.9457-22278 | Mail: marc.lorbeer@allianz.de
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Krankenverischerung

DIE BETRIEBLICHE KRANKENVERSICHERUNG IST GEFRAGT: NUTZEN SIE DIE
KOMBINATION AUS DEM BUDGETTARIF UND DEM STATIONAREN BAUSTEINTARIF.

DIE BETRIEBLICHE KRANKENVERSICHERUNG (BKV) WIRD IMMER BELIEBTER. SEIT 2015 HAT SICH DIE ANZAHL DER UNTER-
NEHMEN, DIE IHREN MITARBEITENDEN EINE KRANKENZUSATZVERSICHERUNG ANBIETEN, MEHR ALS VERVIERFACHT. LAUT VER-
BAND DER PRIVATEN KRANKENVERSICHERUNG HABEN 17.500 UNTERNEHMEN BIS ENDE 2021 BEREITS EINE ARBEITGEBER-
FINANZIERTE BKV ABGESCHLOSSEN UND RUND 1,59 MILLIONEN MITARBEITENDE ABGESICHERT. GERADE DAS KONZEPT DES
BUDGET-TARIFS KOMMT BEI DEN FIRMENKUNDEN AN UND BIETET EINEN ATTRAKTIVEN GESUNDHEITSMEHRWERT IN ZEITEN DES
SICH VERSCHARFENDEN FACHKRAFTEMANGELS.

[ Bei der Auswahl eines bkV-Tarifs ist fiir Unternehmen neben dem Preis-Leistungsverhalt-
nis ein mdglichst geringer Verwaltungs- bzw. Biirokratieaufwand ausschlaggebend. Auch die
Auswahl der passenden Gesundheitsleistungen fiir die Mitarbeitenden muss einfach sein.

Fiir die Mitarbeitenden selbst steht im Fokus, dass sie individuell, einfach und flexibel

die Gesundheitsleistungen in Anspruch nehmen kdnnen, die am besten zu ihrem Leben

und ihren aktuellen Bediirfnissen passen. FlexMed easy, der smarte Budgettarif von AXA,
orientiert sich konsequent an diesen Wiinschen und bietet neben vielfaltigen Gesundheits-
leistungen auch eines der breitesten Angebote an Mehrwerten aus dem Bereich des Wohlbe-
findens. Durch diese spiirbare Erhdhung der Erlebbarkeit setzt der Tarif MaBstdbe im deutschen
bKV-Markt.

Attraktive Kombination aus Gesundheitsbudget und stationdren Zusatzleistungen im Kranken-
haus bietet Vorteile der Erlebbarkeit und bestmdgliche Absicherung im Krankheitsfall.

Beim Budget-Tarif bestimmen Arbeitgeber ein jdhrliches Ge-

sundheitsbudget, innerhalb dessen die Mitarbeiter Rechnungen WEITERE ALLGEMEINE LEISTUNGEN SIND:
erstattet bekommen, die von der gesetzlichen oder der jeweiligen
privaten Krankenversicherung nicht oder nur teilweise lbernom-

men werden. Hierdurch wird die bKV transparent und individuell = Keine Gesundheitspriifung
einsetzbar - und die vom Unternehmen gewahrten Vorteile einer = |aufende und angeratene Behandlungen sind mitversichert
bKV werden fiir die Mitarbeiter unmittelbar erlebbar. Bei FlexMed = Volles Budget pro Jahr - unabhdngig vom Versicherungsbeginn
easy von AXA kann der Firmenkunde zwischen fiinf Budgetstufen = Gesundheitsservice 24/7 (Gesundheitsberatung, Zweitmei-
von 300 Euro bis 1.500 Euro entscheiden. nung, Online-Arzt etc.)

= Versichertenkarte fiir jeden Mitarbeiter (mit Arbeitgeberlogo)
Erstattet werden zum Beispiel Behandlungen durch Heilpraktiker, = Beitragsbefreiungen bei Elternzeit und langerer AU ( bis 36
Naturheilverfahren durch Arzte, Zahnersatz und -aufhellung so- Monate )
wie operative Sehscharfenkorrekturen oder auch - einzigartig am = Private Fortflihrung im Budgettarif mdglich

Markt - die Therapie mit transparenten Zahnschienen.
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Krankenverischerung

In Kombination mit FlexMed easy bietet sich der Gesundheits-
baustein FlexMed Stationdr 2-Bett an. Dieser Tarif gewahrt
hochwertige Leistungen im Krankenhaus. Die Mitarbeitenden
genieBen eine privatarztliche Behandlung durch den Chefarzt
bzw. Spezialisten und kénnen fiir ein wenig mehr Ruhe das Zwei-

Gesundheitsbudget
pro Jahr und Mitarbeiter

Stationdr 2-Bett:

pudgetpaket2z2.  O00€
Budgetpakets: 900€

Budgetpakets: 1.500€

DIGITALE LOSUNGEN BIETEN EINFACHES HANDLING FUR
ALLE BETEILIGTEN

Neben dem umfassenden Leistungspaket setzt FlexMed easy Maf3-
stdbe beim administrativen Aufwand. Davon profitieren sowohl
Unternehmen und deren Mitarbeitende als auch die Vertriebspart-
ner. So bietet AXA die Mdglichkeit, den Gruppenversicherungs-
vertrag im Beratungsgespréach per digitaler Signatur sofort online
abzuschlieBen. Uber das Arbeitgeberportal werden die Arbeitneh-
mer bequem zum Gruppenversicherungsvertrag angemeldet. Auch
kénnen Verdnderungen, die wahrend der Vertragslaufzeit auftre-
ten — wie z.B. Abmeldungen oder die Mitteilung von beitragsfreien
Zeiten - online erfasst werden. Abgerundet wird das Paket durch
das Mitarbeiterportal und die Leistungs-App, tber die Mitarbeiten-
de zum Beispiel Arztrechnungen oder Verordnungen unkompliziert
und digital zur Abrechnung an AXA schicken kdnnen.

Héherwertige Unterbringung,
Chefarztbehandlung

Zweibettzimmer nutzen!

bettzimmer in Anspruch nehmen. Mit einem solchen Gesamt-
paket profitiert der Arbeitgeber neben der Wertschdtzung seiner
Mitarbeitenden fiir den sofort erlebbaren Gesundheitsmehrwert
auch von schnelleren Genesungszeiten seiner Arbeitskrdfte und
reduziert ganz nebenbei die Krankenausfallkosten.

Monatliche
Sachbezugsfreigrenze
in Hohe von 50 €

UNSER 1.TIPP

FlexMed easy 600 plus Stationdr 2-Bett

Maratiahey Befrag pre Mt
ab 25 MA 10-24 MA
43,71€ 48,08 €

= Beregifeie el Dnevn [Sae L3 Monate], Pliaptaen (R §Mea,
lasgiriitipe Arbetsoniibighest lab i Tag, mun. 36 Mosate).

ERHOHTER STEUERFREIBETRAG SEIT 2022

Die bKV ist bereits aufgrund der Leistungen und ihres Kos-
ten-Nutzen-Verhdltnisses ein interessantes Personalinstrument.
Im Vergleich zu anderen Zusatzleistungen ist sie auch glinstig.
Dennoch ist es von Vorteil, dass die bKV-Beitrdge steuerlich als
Sachlohn gewertet werden und sie innerhalb der Steuerfreigrenze
von derzeit 50 Euro steuer- und sozialabgabenfrei sind. Unab-
héngig davon kdnnen Unternehmen die Beitrdge aber auch als
Betriebsausgaben steuerlich absetzen. |

AXA Konzern AG

Hendrik Flues, Regionalmanager KV/LV
Tel.: 01520/9372349 | hendrik.flues@axa.de
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Sachversicherung

-

Kiinftige Zahlungsziele sind ungesicherte Kredite

In der Zukunft liegende Zahlungsziele wirken wie ungesicherte
Kredite. Die Verluste durch Forderungsausfélle muss das Unter-
nehmen durch erhebliche Mehrumsdtze mit anderen Kunden
ausgleichen. Eine Forderungsabsicherung mit der R+V schiitzt
vor finanziellen Folgen aus Forderungsausfallen, stérkt die Pla-
nungssicherheit und schafft mehr Freiraum fiir andere, lukrative-
re Geschafte. Unternehmen sichern Forderungsausfalle aufgrund
unbezahlter Warenlieferungen, Werk- oder Dienstleistungen mit
der Warenkreditversicherung der R+V ab.

[partner:] 22022
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Sachversicherung

Liquiditat schaften, Vermogen
schutzen und Investitionen sichern

Vertrauensverluste gefahrden jedes Unternehmen

Wirtschaftskriminalitat sorgt jahrlich fiir 3 Mrd. Euro Verlust in den
Unternehmensbilanzen mit steigender Tendenz. Ausnahmslos jedes
Unternehmen aus jeder Branche wird von Wirtschaftskriminellen
zunehmend {iber Ausnutzung des Internets bedroht. Zu den Be-
trugsgefahren von auBen kommen mitunter kriminelle Absichten
eigener Mitarbeiter und Subunternehmer. Die finanziellen Folgen,
sowie der mit solchen Schiden einhergehende Vertrauensverlust
im Geschéaftsverkehr, gefahrden Unternehmen existenziell. Die R+V
schiitzt mit der Vertrauensschadenversicherung vor den Folgen.

Biirgschaften fiir mehr Auftrage und Liquiditat

Alternativ zur Bankbiirgschaft bietet die Kautionsversicherung
Sicherheiten, ohne die Bankkreditlinien zu belasten. Mit Biirg-
schaften aus der Kautionsversicherung entfallen die Sicherungs-
einbehalte, was die Liquiditdtsausstattung zusatzlich stérkt. Be-
sonders in der Bauwirtschaft entscheiden Biirgschaften lber die
Auftragsvergaben. Zur Anmietung von Gewerbeflachen ist die
R+V-MietkautionsBiirgschaft eine alternative Versicherungslo-
sung zum Mietkautionskonto bei der Bank.

MEHR UBER DIE R+V-LOSUNGEN, ZU DEN KAUTIONS-,
VERTRAUENSSCHADEN- UND WARENKREDITVER-
SICHERUNGEN FINDEN SIE IM R+V MAKLERPORTAL.

R+V

212022 [partner:]
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Sachversicherung
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Produkt-Welt HUKRS -
DIE HAUSRATVERSICHERUNG
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Sachversicherung

Wer einen Haushalt sein Eigen
nennen kann, der verfiigt in al-
ler Regel iber einen mehr oder
minder wertvollen Hausrat, den
er gegen Einbruchdiebstahl,
Feuer, Leitungswasser, Sturm/
Hagel, Elementar u.vm. versi-
chern kann und sollte. Im Falle
einer Zerstorung oder Entwen-
dung nach einem versicherten
Schaden hilft eben jene Haus-
ratversicherung den zum Teil be-
trachtlichen materiellen Schaden
auszugleichen, ohne, dass der
Eigentiimer finanziell belastet
wird. Doch was passiert, wenn
man sich raumlich vergréRert, in
eine neue Einrichtung investiert
hat oder pl6tzlich ein neues E-Bi-
ke im Keller stehen hat?

Wir verraten es lhnen gern.

[ Wie bei einer Gebaudeversicherung kénnen Veridnderungen der
Wohnfldche durch z.B. Umzug, Umbauten, Anbauten oder Aus-
bauten zu einer Unterversicherung flihren. Weiterhin kann durch
neue Anschaffungen, wie z.B. hochwertigen Fahrridern/E-Bikes,
eine Anpassung der Versicherung erforderlich sein.

DAHER WIRD EMPFOHLEN, IN REGELMASSIGEN ABSTANDEN DEN VERSICHE-
RUNGSSCHUTZ ZU (BERPRUFEN.

Pramien Hausrat sind unter
Anderem abhéngig abhéngig von:
= Wohnflache

= Deckungssumme

= Wohnort

/

WER BENOTIGT EINE HAUSRATVERSICHERUNG?

Jeder, der eine Wohnung oder ein Haus bewohnt, egal ob im Ei-
genheim oder zur Miete, bendtigt eine Hausratversicherung. Die
Hausratversicherung wird pro Haushalt abgeschlossen.

WARUM IST EINE HAUSRATVERSICHERUNG SINNVOLL?

Der Wert des gesamten Hausrates bildet in der Regel einen we-
sentlichen Teil des Vermdgens eines Privathaushalts. Die Hausrat-
versicherung hilft Eigentiimern und Mietern, ihren Hausrat nach
einem Schadensfall zu ersetzen und schiitzt vor den finanziellen
Folgen eines solchen.

Im Versicherungsfall wird der Wiederbeschaffungspreis von Sachen
gleicher Art und Giite in neuwertigem Zustand (Neuwert) ersetzt.

WOFUR BESTEHT SCHUTZ?

Versichert ist der gesamte Hausrat. Zum Hausrat gehoren alle Sa-
chen, die im Haushalt zur Einrichtung, zum Gebrauch oder zum
Verbrauch dienen. Dazu zihlen auch Wertsachen wie z.B. Bargeld,
Sparbiicher oder Antiquitaten.

Zum Hausrat gehdren versicherungsrechtlich unter anderem auch
vom Versicherungsnehmer als Mieter eingebrachte Sachen, die
sonst eigentlich lber die Gebaudeversicherung gedeckt waren.

In der Regel sind Schaden durch folgende Gefahren abgedeckt:

212022 [partner:]
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Sachversicherung

LEITUNGSWASSER

/

Ein Leitungswasserscha-

den liegt vor, wenn Wasser
bestimmungswidrig aus dem
mit dem Geb&dude verbundenen
Leitungssystem austritt und
Hausratgegenstinde beschadigt
werden. Dieses kann z.B. durch
einen Rohrbruch, durch Frost
oder auch durch einen geplatz-
ten Schlauch geschehen.

VERSICHERUNGSORT

FEUER

/

STURM UND HAGEL

/

Die Feuerversicherung regu-
liert Schaden durch Brand,
Blitzschlag, Explosion oder
Implosion.

Die Versicherung leistet
Entschadigung fiir versicher-
te Sachen die durch Sturm,
Hagel zerstort oder bescha-
digt werden.Als Sturm gilt bei
den meisten Versicherern eine
wetterbedingte Luftbewegung
von mindestens Windstéarke 8
(ca. 62 km/h).

EINBRUCH-
DIEBSTAHHL

/

Schaden durch Einbruchdieb-
stahl sind versichert, einfacher
Diebstahl hingegen nicht.
Auch Vandalismus sowie Raub
sind versichert.

Der versicherte Hausrat ist zunachst nur in der im Versicherungsschein bezeichneten Wohnung abgesichert. Zur Wohnung gehoren
auch Rdume in Nebengebduden einschlieBlich Garagen. Arbeitszimmer, die ausschlieBlich beruflich oder gewerblich genutzt werden,
gehdren nicht zurWohnung, es sei denn, sie sind nur tiberdiec Wohnung zu betreten.
Hausrat, der sieh voriibergehend (meist nicht langer als drei Monate) auBerhalb der Wohnung befindet, ist im Rahmen der AuBenver-
sicherung mit entsprechenden Entschadigungsgrenzen weltweit versichert.
Wahrend €ines Umzuges ist der Hausrat der alten und der neuen Wohnung versichert. Spatestens zwei Monate nach Umzugsbeginn en-
det der Versicherungsschutz in der bisherigen Wohnung. Einen Umzug sollte der Versicherung allerdings rechtzeitig gemeldet werden.

-




Sachversicherung

VERSICHERUNGSSUMME Einige Beispiele die Berticksichtigung bei der Tariffindung sollten:
Es ist wichtig, dass die Versicherungssumme " Unterversicherungsverzichtklausel
exakt ermittelt wird. Sonst besteht die Gefahr, © Fahmaddicbstahlversicherung

n . = Glasversicherung
dass eine Unterversicherung entsteht. Kommt
es in einem solchen Fall zum Schaden, ersetzt WEITERE BESONDERHEITEN:
die VEI’SiChEI’Uﬂg nur einen Teil davon. Hausrat in nicht stdndig bewohnten Wohnungen oder Hausern,
z.B. Zweitwohnungen oder Ferienwohnungen miissen speziell be-
rechnet und versichert werden.
Gleiches gilt fiir extrem hochwertigen Hausrat (Kunst, teurer
Schmuck, hochwertige Hausratgegenstinde etc.). Die Versicherer
bieten dafiir in der Regel spezielle Konzepte an, die per Fragebo-
BESONDERHEITEN gen individuell tarifiert werden miissen. |
Viele Hausrattarife bauen auf dem bisher genannten BA-
SIS-Schutz auf. Der Schutz kann durch weitere Bausteine und/
oder Tariflinien (von z.B. Standard bis Top) erweitert werden.
Als wichtigster Baustein ist die erweiterte Elementarversicherung
(Erdbeben, Erdrutsch, Uberschwemmung...) Zu nennen.
In den Tariflinien wird der Versicherungsschutz und die Ursache
der bereits versicherten Gefahren erweitert. [pma:] Team Sachversicherung

Mitarbeiterversorgung
Betriebliche Krankenversicherung

/% FlexMed easy

Mitarbeiter- MTARGEITER
motivation | EEm——
anno 1998 .

FLEXMED EASY macht den Unterschied: der
smarte Budgettarif flir passgenaue betriebliche
Krankenversicherungen - einfach, flexibel und
der richtige Gesundheitsmehrwert fiir jedes
Unternehmen. Entdecken Sie alle Vorteile unter
axa.de/easybkv

Know You Can
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Die neue Grundsteuer-
reform — WAS ANDERT
SICH IN DIESEM JAHR?

Ab 2025 soll die neue Grundsteuer gelten. Fiir
deren Berechnung miissen Eigentiimer in diesem
Jahr eine Grundsteuererklarung abgeben. Die Fol-
ge: Fiir manche Eigentiimer wird es kiinftig giinsti-
ger, fiir andere teurer.

[ Seit dem 01.01.2022 ist die neue Grundsteuerreform in Kraft.
Sie soll wieder Fairness in die bisherigen, veralteten Berechnungs-
grundlagen bringen, die laut Bundesverfassungsgericht bereits im
Jahr 2018 fiir verfassungswidrig erklart wurden.

WARUM DIE ALTE BERECHNUNGSGRUNDLAGE
NICHT MEHR AKTUELL IST

Die alte Methode: Bislang berechneten die Finanzimter die
Grundsteuer flir H3user und unbebaute Grundstiicke anhand
von Einheitswerten, die in den alten Bundesldandern aus dem
Jahr 1964 und in den neuen Bundesldndern aus dem Jahr 1935
stammten. Diese Praxis hat das Bundesverfassungsgericht im Ap-
ril 2018 fiir verfassungswidrig erkldrt und eine gesetzliche Neure-
gelung bis Ende 2019 gefordert. Hauptkritikpunkt: Die zugrunde
gelegten Werte spiegeln die tatsdchliche Wertentwicklung nicht
mehr in ausreichendem MafBe wider.

DIE FOLGE DER REFORM AUF BUNDESLANDEBENE
Die Bundeslinder haben durch die sogenannte Offnungsklausel
die Befugnis, eigene Gesetze zur Grundsteuer zu erlassen. Derzeit
machen flinf Ldnder von der Landerdffnungsklausel Gebrauch und
haben ein eigenes Grundsteuermodell entwickelt. Die anderen
Lander (Berlin, Brandenburg, Bremen, Mecklenburg-Vorpommern,
Rheinland-Pfalz, Sachsen-Anhalt, Schleswig-Holstein und Thii-
ringen und Nordrhein-Westfalen) setzen das Bundesgesetz um.
Grundsatzlich bleibt das bisherige dreistufige Verfahren bestehen:
Zuniachst berechnet das Finanzamt den Grundsteuerwert, dann
folgt die Multiplikation mit einer Steuermesszahl. AbschlieBend
findet die Umsetzung des Hebesatzes durch die Kommune statt.

WAS BEDEUTET DAS FUR IMMOBILIENEIGENTUMER?
Zeitnah werden alle betroffenen Eigentiimer vom Finanzamt zur
Neubewertung ihrer Immobilie aufgefordert. Die sogenannte
Feststellungserklarung, welche zur Berechnung der Grundsteuer
dient, muss bis Ende Oktober eingereicht werden.

[partner:] 22022
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MEHR INFOS ZUM THEMA
GRUNDSTEUERREFORM ERHALTEN
SIE VON UNS AN DEN DIESJAHRIGEN
VERTRIEBSTAGEN:

17. Mai 2022 Wiirzburg
23. Mai 2022 Werder [ Havel
24. Mai 2022 Hamburg
30. Mai 2022 Diisseldorf
01. Juni 2022 Miinster

WIR FREUEN UNS,
SIE DORT PERSONLICH
KENNENZULERNEN!

Unser Tipp: Vorbereitende Tatigkeiten wie das Sammeln rele-
vanter Unterlagen sollten bereits jetzt vorgenommen werden.

GUT ZU WISSEN:

= Welche Daten in der Erklarung abgegeben werden miissen,
héngt vom einzelnen Bundesland ab. Meist geht es um die
Grundstiicks- und Wohnfldche, die Art des Gebaudes, das Bau-
jahr und den Bodenrichtwert.

= Abgabe der Feststellungserklarung beim Finanzamt 01.07. -
31.10.2022. Die Aufforderung zur Abgabe der Feststellungs-
erkldrung wird voraussichtlich ab Ende Marz durch 6ffentliche
Bekanntmachung erfolgen. Die erste Hauptfeststellung der
neuen Grundstlickswerte zum Stichtag 1. Januar 2022

= Das Finanzamt erwartet die Erklarung in elektronischer Form
(z. B. ELSTER)

Lassen Sie auch lhre Kunden profitieren, denn fiir diejenigen mit
Immobilienbesitz kénnen die Informationen Gber diese Reform
eine groBe Hilfe sein. AuBerdem kann in diesem Zusammenhang
eine Immobilieneinwertung ein zusétzlicher Mehrwert sein. |

UNSER TIPP:

PlanetHome ist mehr als ein Produktpartner. Wir
sind Ihr Dienstleister, der rund um das Thema Im-
mobilien Mehrwerte schafft. Mehr zum Thema
Grundsteuerreform und Immobilienbewertung er-
fahren Sie direkt bei uns liber das Portal ELVIS.one.
Sie sind noch nicht registriert? Das geht ganz ein-
fach in Elvis.one als [pma:] Versicherungsmakler.

planethOme
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Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH

Neuer Partner fiir lhre Immobilienthemen:
so funktioniert die Zusammenarbeit mit PlanetHome
Nehmen Sie an unserem Gewinnspiel teil und registrieren Sie sich!

Registrierung im Portal der [pma:] ELVIS.one

© Nur die einmalige Eingabe lhrer Vertreterdaten erforderlich
© Per Single-Sign-On-Lésung dauerhaft mit PlanetHome verknipft
© Das Benutzerkonto ist aktiviert, die Tippeingabe ist sofort méglich

£ O ™ Py

B pravsporpors] [l Seperno [_‘] wond [ mavetcnTP- B Ioomikg € e Sk GoTowebine

Kunde Wertrag Geselbchaft  Intothek O Repon Sernre ep k@ W

Tarifair
Versdiagnose
WBThek
PlanetHome

nweise

Wytrag

Sanstinge o GKV-Abschlusstool

Sammelaktivierung Kundenportal

Vertriebshinweise
Rankings / Ratings
Zielgruppen

Formulare
Downloads
Upload
Backup

Uberleitung mittels InmoPlanet - Ihr Nutzen

© Einfache Handhabung und Gibermittelte Objekttipps konnen jederzeit nachverfolgt werden
o Stets alle aktuellen Informationen zu Ihren Tipps, 24-Stunden verfligbar
o Automatische E-Mail-/Chatfunktion zum PlanetHome Makler

.. . . . . Jetzt anmelden
o Zufiihrung von Finanzierungs-/Neukundentipps seitens PlanetHome und einen von 3

Amazon-Gutscheinen

im Wert von 250€
gewinnen!’
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© PlanetHome

TUnter allen Erst-Anmeldungen im PlanetHome System ImmoPlanet verlosen wir 3 Amazon-Gutscheine im Wert von jeweils 250 Euro. Um an der Verlosung teilzunehmen, melden Sie sich bitte im
ImmoPlanet, wie oben dargestellt, an. Im Falle eines Gewinns informieren wir Sie schriftlich. Aktion ist giiltig bis 30.06.2022. Die erste Anmeldung im System ist ausschlaggebend.
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Depotiibertrage

Die Finanzaufsicht BaFin
greift regulierend ein

Auch das ist wohl Verbraucherschutz: Aufgrund
massiver Beschwerden von Depotkunden, die sich
iiber lange Ubertragungszeiten bei Depotiibertra-
gen beklagt haben, greift die Finanzaufsicht Ba-
Fin nun regulierend ein. In ihrem aktualisierten
Frage-Antwort-Katalog heil3t es daher ab sofort:
"Ein DEPOTAUFTRAG soll innerhalb von langs-
tens drei Wochen ausgefiihrt werden. Sofern ein
Depotiibertrag innerhalb von drei Wochen nicht
moglich ist, ibermittelt das beauftragte Institut
dem Kunden nach Ablauf der drei Wochen unver-
zlglich, spatestens innerhalb von fiinf Arbeitsta-
gen, eine Zwischennachricht, in der es auch den
Grund fiir die Verzdgerung darlegt."

Der Depotiibertrag darf kiinftig maximal drei Wochen dauern.

[ Zu dem Eingriff der Finanzaufsicht erkldrt Exekutivdirektor
Thorsten Ptzsch zudem wie folgt: "Wenn Institute aus selbst-
verschuldeten organisatorischen Griinden nicht in der Lage sind,
Kundenwertpapiere ziigig zu libertragen, dann ist dieser Umstand
inakzeptabel". Gleichzeitig kiindigt die Aufsicht eingehende
Priifungen der Depotiibertragungen und gegebenenfalls
Sanktionen bei Nichteinhalten der Vorgaben an.

DOCH WARUM ERZAHLEN WIR
IHNEN DAS ALLES?

Da wahrend eines Depotiibertrags

in der Regel kein Handeln, _
also auch kein Verkauf von S A i
Anteilen moglich ist, ist
eine ziigige Bearbeitung Ly
des Ubertrags - gerade in — .
Zeiten mit starken Schwan- _—
kungen an den Markten -

von enormer Bedeutung.

[partner:] 22022
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UNSER VORSCHLAG DAHER:

Fragen Sie doch einmal Ihre Kunden, ob sie schon von der Neue-
rung gehort haben und ob Sie beim Depotiibertrag behilflich sein
konnen. Hilfreiche Argumente fiir den Ubertrag kdnnen zudem
geringere Kosten fiir Lagerstellen, eine noch bessere Beratung
und noch gréBere Gewinne fiir beide Seiten sein (Ihre Provision,
sein Ertrag). Hat der Kunde sein Depot iibertragen, ist es an lhnen
einen Depotcheck durchzufiihren. Sollten Sie dabei oder bei der
Auswahl neuer Lagerstellen, wie etwa FFB, eBase oder Fondsde-
potbank, bendtigen helfen wir lhnen gern. ]

DIESES ANGEBOT GILT AUCH FUR
BERATER OHNE §34F LIZENZ!
DANK EINES TIPPGEBERMODELLS
KONNEN AUCH SIE PROFITIEREN.

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge, Vermdgen

AERERR ARSI
B b e e s




WIR SIND FUR SIE DA. PERSONLICH. DIGITAL.

lhre Expertengemeinschaft
fur Kreditversicherungen

Die Expertengemeinschaft der R+V-Versicherungsgruppe bietet Ihnen und lhren Kunden umfassendes
Wissen, individuelle Betreuung und ein einzigartiges Angebot. Kurz: Bei uns stehen Sie und lhre
Bediirfnisse im Mittelpunkt.

Fir Ihre Kunden zahlt finanzielle Flexibilitat: liquide Mittel und verlassliche
Zahlungseingdnge, um investieren zu R6nnen und Krisenzeiten zu meistern.
Wir verschaffen und sichern lhren Kunden diesen finanziellen Spielraum mit
unseren individuellen Angeboten.

Profitieren Sie direkt von unseren Experten fiir Kreditversicherungen.
Jetzt informieren auf makRler.ruv.de/firmenkunden

krRalae Y conbor

Die R+V Versicherungsgruppe



Die Realitdt ist oft erniichternd. Dabei hat man sich doch Miihe
gegeben, um das Geld des Kunden sorgfaltig in vielversprechen-
de Fonds zu investieren. Doch bei genauerer Betrachtung féllt auf,
dass die Auswahl der Fonds sich weniger danach richtete, wie diese
sich sinnvoll im Anlegerdepot erganzen, als vielmehr danach, wann

[partner:] 22022
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Wenn man alle Bausteine hat, so hat man damit noch
ldngst kein Haus gebaut. Wenn beim Lego-Bausatz die
Bauanleitung fehlt, wird es schwer, die Teile richtig zu-
sammenzusetzen. Doch wahrend beim Spiel mit den Bau-
steinen jedes Teil seinen Platz hat, sieht es beim Depot des
Anlegers anders aus. Jeder Anleger hat andere Vorstellun-
gen, wie sein Depot bestilickt werden soll. Dabei schwankt
er zwischen Angst und Gier, ist zu dngstlich, wenn Opti-
mismus angesagt ware und zu euphorisch, wenn Vorsicht
angebracht ware. Wie hoch seine tatsdchliche Risikotrag-
fahigkeit ist, hdngt von der Tagesform ab. Er will langfris-
tig investieren, denkt aber kurzfristig. Griin oder Rot im
Depotauszug, der tagesaktuell per Smartphone jederzeit
eingesehen werden kann, entscheiden tber ,Leben oder
Tod" der im Depot oft wild zusammengewiirfelten Fonds.
Wer mochte hier die individuelle ,Bauanleitung” schrei-
ben? Gut beraten kann nur jemand mit entsprechender
Kompetenz. Diese kann auch ,eingekauft" werden. Als
[pma:]-Partner haben Sie Ihr Kompetenzzentrum im Zu-
griff. Sie miissen es nur zu nutzen wissen. Wie das geht,
erfahren Sie in diesem Beitrag.
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der Anleger ,frisches Geld" zum Investieren hatte. War gerade Kri-
se, so waren die ausgewahlten Fonds eher defensiver. Nur wenige
Monate spater hatte das schon wieder ganz anders ausgesehen.
Oft sind es Fonds, tiber die man - natiirlich nur Gutes - gelesen
hatte. Wusste man, ob hier ein fachkundiger Redakteur am Werk
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war oder ob es sich um Content handelte, den die Fondsgesell-
schaft zur Verfiigung gestellt hat. Haufig lassen sich ,Fachpublika-
tionen" dafiir bezahlen, dass sie die werblich gut gestalteten Texte
der Marketingabteilung unkritisch tibernehmen. Manchmal werden
im Gegenzug Anzeigen geschaltet. Behilt sich die Publikation die
Schlussredaktion vor, so muss die Publikation noch nicht einmal als
Werbung gekennzeichnet werden, auch dann nicht, wenn Text und
Grafik 1:1 vom Fondsanbieter libernommen werden.

So wundert es nicht, dass sich Fonds vor allem dann tiber hohe Mit-
telzufliisse freuen konnen, wenn sie ihren Bekanntheitsgrad stei-
gern. Gute Leistungen sind sicher hilfreich. Gute Leistungen alleine
bleiben jedoch meist unbeachtet, obwohl es gerade die kleineren
Boutiquenfonds sind, die herausragende Leistungen erbringen (le-
sen Sie hierzu bspw. das Review zum ,SQUAD MAKRO" ab Seite
.. in dieser Ausgabe). Bei dieser Gelegenheit sei angemerkt, dass
es flir die Aufnahme eines Fonds in die dem VW-Basis-Newsletter
zugrunde liegende Empfehlungsliste keinerlei direkte oder indirekte
Gegenleistung gibt. Der Newsletter wir ausschlieBlich Giber Einnah-
men aus den Abonnements finanziert.

Unabhidngige Fonds-Selektion ist eine Aufgabe, die nicht mal ne-
benbei erledigt werden kann. Wer taglich Kunden akquiriert und
berdt, ist in der Regel voll ausgelastet. Wer trotzdem kompetent
beraten will, der ist gut beraten, sich die Expertise ,einzukau-
fen". Die gute Nachricht: Fiir Abonnenten des Fonds-Newsletters
WV-Basis" ist die externe Beratung bereits bezahlt. [pma:] koope-
riert ndmlich mit der AECON Fondsmarketing GmbH hinsichtlich

der Beratung bei der Konstruktion von Anlegerdepots, die der je-
weiligen Risikotragfahigkeit der Anleger entsprechen. Sie bekom-
men also nicht nur wertvolle Analysen fiir die 50 selektierten Fonds
der W-Basis-Empfehlungsliste sowie die detaillierte Vorstellung
neuer Fonds, die im Austausch in die VW-Basis-Liste aufgenommen
werden. Sie erhalten komplette Portfoliovorschldge mit einer Aus-
wahl zueinander passender Fonds. Je nachdem, welche Risikobe-
reitschaft und welchen Anlagehorizont ein Anleger hat, wird der
Portfoliovorschlag defensiver oder offensiver gestaltet sein. Eine
breite Streuung sorgt dabei dafiir, dass nicht standig Anderungen
an der Allokation vorgenommen werden miissen. Wer eine hdhere
Rendite anstrebt, der muss auch die Bereitschaft mitbringen, ho-
here Riickschlage zu verkraften, ohne gleich dngstlich ,von Bord
zu gehen”, wenn es zu einem Riickschlag an den Anlagemarkten
kommt.

Wenige Angaben reichen aus, um einen entsprechenden Vorschlag

zu erstellen. Dazu gehéren ...

= das Alter des/der Kunden,

= die voraussichtliche Mindestanlagedauer,

= Frage, ob Zuzahlungen (ggfs. als regelmaBiger Sparplan) vorge-
sehen sind oder

= ob (und ab wann) regelméBige Auszahlungen erfolgen sollen
und

= welchen maximalen temporéren Verlust (,Drawdown") der
Kunde akzeptieren kénnte.

I T R

ADYTS4 Acatis GANE Value Event LI 6,50% 5
ATMCES KT S el e ol Desd ome 'Y 5.10% L]
A p—— . 4,50% 4
Al L p— —— 5, 30% 4
Adm Tl I "F & 5905 5
Alyrms e B el il 5 305 5
B2 CER § = 6,20% d
All == oo are— 6.50% 4
A — - il 4 90 5
A ol - e 5,60% 5
AL - -m SWW NN . 5,.20% 5
Al o= e =1 - - = 4 B0% |
AOMSTE . Lupus aipna Hetum 16, 0% 4
ADMZIMZ  Managed Profit Plus 6,30% 4
AZANEBR NEFS Meridian Prudent Capital 6,50% 4
ALICWY  PTAM Global Allocation 4,50% 5
AOMZI1  SIGAVEST Vermogenswerwaltungsfonds Ul 5,00% 5
AZ2PFTE  Vontobel Il - Vescore Active Beta Opport. 5,00% 4

Mit einem Newsletter-Abonnement ist der Zugriff auf sechs stan-
dardisierte Portfoliovorschldge verbunden, mit denen der gréBte
Teil aller Beratungen abgedeckt werden kann. Hierbei handelt es
sich nicht etwa nur um eine Tabelle (wie nebenstehend), in der
die Fonds eines Portfolios aufgelistet werden. Mit einem Klick

)

erhalten Sie ndmlich eine komplette Powerpoint-Prasentation,
die Sie mit ihren Kontaktdaten (ggfs. plus Bild und/oder Logo)
ergdnzen und hinsichtlich der Kundenansprache personalisieren
konnen. Bei der Einrichtung erhalten Sie bei Bedarf Hilfestellung.
Wollen Sie einen weiteren Fonds einbinden oder einen im Vor-
schlag enthaltenen Fonds austauschen - kein Problem, auch hier
wird lhnen gerne geholfen.

Informationen zu den verschiedenen Fonds erhalten Sie in der
Regel lber den VW-Basis-Newsletter. Da hier jedoch nur Fonds
aufgenommen werden, die mindestens drei Jahre alt sind und
mindestens 50 Millionen Euro verwalten, erhalten Sie jiingere
bzw. kleinere Fonds, die in den Portfoliovorschldagen enthalten
sind, tiber die AECON-Website vorgestellt. Hierzu erhalten Sie
als W-Basis-Abonnent |hren persénlichen Zugang. Fiir alle Fonds
eines Portfoliovorschlages aber gilt, dass jeder Fonds in einer
einseitigen Kurz-Prasentation vorgestellt wird. Alle Fondsseiten
werden monatlich aktualisiert. Nebenstehend ein Beispiel. In der
Kopfzeile kdnnte nun der Name des jeweils angesprochenen Anle-
gers stehen, der damit das Gefiihl hat, dass Sie diese Prasentation
individuell fiir ihn erstellt haben. In der FuBzeile ist ausreichend
Platz fiir Inre Kontaktdaten (inkl. Portraitfoto und/oder Logo).

212022 [partner:]
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Ideen fiir ein breit diversifiziertes Portfolio fir den eher ausgewogenen Anleger
Assenagon | Multi Asset Conservative P2 (WKN A14 OLW)

Mitgleder des Multi Asset-Teams von Union brmvestment unter Leitung won Thomas Romig wechselten vor einigen lahren 2u Assenagon. Thomas Romig,
der w.a, auch Spegalist fir Wertsicherung-Konzepte i, Ubernahm federfohrend das Management fiir den new aufgelegten Fonds, der runachst mit einer
rollerenden Wertsicherung dber jeweils 12 Monate arbeitere, Angesichis immer weiter fallender Zinsen schrankte die Wertsicherung, die eben auch
entsprachend mit entsprechenden Assets [vorzugsweise Anleihen) unterfegt werden musste, die Handlungsfreiheit des Managements immer mehr ein,
weshalb man sich im August 2018 entschloss, aul Zusicherungen hinsichtlich eines Maximalverlustes iber 12 Monate tu verzichten, Nun konnte mit
mehr Freibeiten gearbeitet werden, wobei natirdich nach wie vor das Augenmerk auf Verustreduktion liegt. Tatsdchlich hat der Fonds auch seit August
2018 niemaks einen hoheren Verlust erlitten, als ruvor rugesichert,

Das Besondere an diessm Fonds ist, dass er einerseits als Dachfonds [mit einer physischen Mindestaktienguote von 25%] agiert, jedoch andererseits sein
eigenes Ristkomanagement betreibt. Je nach Marktlage und —einschatoung werden Terminkontrakie aul liqusde Aktien- und Renten-Indices sowie aul
Devisen mur Absicherung oder auch zur Renditeaptimierung eingesetzt. Das Ergebnis kann sich sehen lassen.

Durchachnittl, Jhrl. Rerdite seit [Anzahl dex Forda]

Vergleichagruppe: |

Waschionds 1 hwhi 3 Jahhra 5 Juhra Audlagn
Lt [873) 779 [668] [11/2005)
Performange

Baited Fovidi 16, E0% 3,855 5, 55%

Assanagon | -0.21% +6,23% +3,79% +3,01%
Schlechtester 10, 25% 6,1T% 3.6F% =
Volatilitat

Baribor Fensely 0,06% 0,23% Angaben per 07002002
Assenagon | 4,94% 537% Grafik per 07.00,2022
Schlechtester 11,20% 16.79%

i &ngaben stammen aus oifentiah ruganglichen inbemetgsiben oder unmithslbar von der KAG. Fr die RadSigiost der Duten wed keine Gewiia Ghernomimen.

Es ist kaum zu erwarten, dass Anlageinteressenten sich die Kurz-
besprechungen aller Fonds detailliert durchlesen. Es ist vor allem
der positive Eindruck von der Professionalitdt, mit der Sie einen
Anlagevorschlag préasentieren, auf den es ankommt. Aber natiir-
N lich kdnnen auch Fragen der Anlageinteressenten hdufig mit dem
Blick auf eine der Grafiken beantwortet werden. Insbesondere
dann, wenn im weiteren Verlauf mal einer der Fonds in Relation
zu den Marktentwicklungen ,schwéchelt”, so beantwortet mogli-
cherweise der kurze Text die Frage, warum dies akzeptiert werden
kann. Mdglicherweise handelt es sich um einen Fonds, der in Kri-
senzeiten fiir Stabilitdt sorgen soll, denn solche Fonds hinken in
Zeiten steigender Borsenkurse oft hinterher.

Bei der Konstruktion der Portfolios wird vor allem darauf abge-
stellt, die Grenzen der Risikotragfdhigkeit des Anlegers nicht zu
strapazieren. Ein defensives Portfolio sollte mdglichst nicht mehr
als 8 Prozent Drawdown (= die Differenz von einem einmal er-
reichten Hochststand bis zum anschlieBenden Tiefpunkt) erleiden
miissen. Dabei sollten sich die Depot-Verluste jedoch mit groBer
Mehrheit innerhalb einer Bandbreite von 5 Prozent unterhalb des
jeweils letzten Hochststandes bewegen.
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Ideen fir ein breit diversifiziertes Portfolio fir den eher defensiveren Anleger
Der 10-Jahres-Backtest des defensiven Portfolios

Dieser Backtest wurde mit einem Programm namens .munéo”™ erstelit. Der Backtest berGckshchiigt die tatsdchliche Wertentwicklung aller Fonds. Soweit Fonds zum
Durchschnittsentwicklungen  wergleichbarer  Fonds/indizes eine  plauséhle
Vergangenheitsentwicklung rugrunds gelegt. Selbstverstdndiich kann aus historischen Entwicklungen nicht auf rukiinftige Entwicklungen geschloisen werden, bnsowei
geht e hier vor allem um die Veranschaulichung der Kongistenz des vorgestellten Depotvorschlags.

Beginn des abgebildeten Zeltraums npoch  nicht  existierten,  wird

Vol

Maximaler Verlust
=837%

M 10 T 58

LT 2014 2020 2021 LR,

26

Stand der Ausarbeitung: April 2022

In jedem Depotvorschlag ist ein Backtest liber die letzten zehn Jah-
re enthalten, der ebenfalls von Zeit zu Zeit aktualisiert wird. Hier
ist eine exakte Angabe enthalten, wie hoch der héchste Drawdown
des jeweiligen Depots ausgefallen ware. Wichtig ist hier die Bot-
schaft fiir Anleger mit schwachen Nerven, nach einem scharfen
Einbruch nicht zu verkaufen und damit den Verlust festzuschrei-
ben. Man sieht, dass es nach einem scharfen Einbruch meist schnell
wieder bergauf geht. Wer nach gemachtem Verlust verkauft, hat
vor weiteren Gewinnen verkauft ... und damit sicher verloren.

Ein ausgewogenes Portfolio sollte mdglichst nicht mehr als 13 Pro-
zentDrawdown erleiden miissen. Dabei sollten sich die Depot-Ver-
luste jedoch mit groBer Mehrheit innerhalb einer Bandbreite von
10 Prozentunterhalb des jeweils letzten Hochststandes bewegen.
Beim chancenorientierten Depot muss man angesichts einer deut-
lich hdheren Gewinnerwartung auf mittlere und lange Sicht mit bis
zu 20 ProzentDrawdown rechnen, wobei auch hier die Bandbreite
niedriger - meist unterhalb von 15 Prozent- ist.

Kommt es zu Anderungen der Zusammensetzung der Beispielde-
pots, so wird dies auf der AECON-Website kommentiert. Sie kdnnen
dann entscheiden, ob Sie Kunden zeitnah iiber die notwendige An-

passung des Portfolios informieren wollen oder ob es ausreichend
erscheint, die Anderungen bei nichsten Servicetermin umzusetzen.
Durch die breite Streuung ist der Einfluss eines einzelnen enttdu-
schenden Fonds gering, so dass Sie als Berater nicht unter Zeit-
druck geraten.

Mit den Beispieldepots und der zugehdrigen Powerpoint-Présen-
tation kdnnen Sie sich deutlich von Wettbewerbern, vor allem von
der Konkurrenz der Hausbank, absetzen. Die Erfolgsquote bei Ein-
satz derart professioneller Unterstiitzung begeistert. |

In der nachsten Folge unserer ,Serie zur wunderbaren Welt der
Geldanlage" erklaren wir, wie die umfangreiche Fondsselektion
erfolgt, ehe ein Fonds in die Empfehlungsliste und letztendlich in
ein Beispieldepot aufgenommen wird. Bleiben Sie gespannt.

(Sollten Ihnen die fiinf vorangegangenen Ausgaben des [part-
ner:]-Magazins nicht mehr vorliegen, so kénnen Sie die Artikel
dieser Serie gerne als pdf-Datei bei uns abrufen. Hierzu reicht
eine einfache Mail an Herrn Ummen oder Herrn Sommer.

AECON, Jiirgen Dumschat in Kooperation mit [pma:]
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REVIEW

SQUAD CAPITAL -
SQUAD MAKRO” (A1CSXC)

[partner:]
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22022

[ Extreme Positionierung vermeiden und sich anbahnen-
de Systemwechsel friihzeitig identifizieren - getreu dem
Motto der kanadischen Eishockeylegende Wayne Gretz-
ky: .| skate to where the puck is going to be, not to
where it has been." (,Ich skate dahin, wo der Puck sein
wird und nicht dahin, wo er war."). Fondsmanager Al-
exander Kapfer managt den ,SQUAD MAKRO" seit mehr
als 12 Jahren mit ruhiger Hand. Das Ergebnis - in der
folgenden Grafik fiir die letzten zehn Jahre - kann sich
sehen lassen:

SOUAD CAPITAL - SOUAD MAKRD

f%wpa




Kapitalanlagen

Nur wenige flexible Mischfonds kdnnen in diesem Jahr mit einem Allzeithoch zu
Ostern und einem Plus seit Jahresbeginn von gut 5 Prozent aufwarten. Die Art und
Weise, wie der Fonds sich (iber die letzten zehn Jahre an der 8 Prozent-Linie ent-
lang hangelt, ist beeindruckend. Auch wenn man die ersten beiden Jahre, in denen
der Fonds in seine langste Underwater-Periode hinein startete, einbezieht, kann
der Fonds mit einer Durchschnitts-Performance von 7,36 Prozentp.a. gldnzen:

MPA-Histogramm des Squad Capital - Squad Makro N (A1C5XC) A
start | M T | Mw H T MW W | T W
19.03.7010 | 14.04.2000 | 13.08.3011 | 07.08.2002 | 71.07.201% | 35.08.3015 | 0J.12.7005 | 02.33.7015 | 12.00.2006 | 12003017
Tage | @ | amd | a2 | wm | 35 EE I ] 7|
werverand | DOBW | -J58N | 19.59% | Siiaw | -1LO3W | 1290w | DoON | A5Tam | 15,8%
wert 5,44 B335 | 10634 | 1SL | 1340 1316 | 1516 | 131 | 183
p.a.-u-.d.-..| L1 | 1,368 | o1 B 5.76% 7,75% 7% | aaiN B b
: L # [ 1 | ww [ W 1| Mw #_| T ] mw
_ [h2052617| 30,08 3017 | £2.10.2007 | 36.07.2018 | 04012019 | 25.04.2019 | 20.02.3020 | 24.08.2020 | 21003021
Tage 10 0 | 8 297 162 m | em | M s
Wertverdnd. |5, 13% AS5iM | 4.30M Bovh | -id.38W 17.11% Bk | 2as6w | a1.70m
Wert_ 16032 | 15808 | 16033 | 196,15 | 15046 17620 | 19195 | 14787 | 19475
poi-Remdne | 690 5975 6,57 7, i 4.83% 45 AT 4.05% ]
[ 17112021 | 02.32. 3021 | 22,03 3023 | 12,04, 3022
Brage | 300 15 110 FEY
Bwertverand. | 18 RE% 5.43% B,08% 3,58%
IW:rI. | 2373 214,50 227,50 434,43
acfendte | 7,34% £.61% 7.19% 7.36% © AECOS Pondsmarketing Gmbh
Verlustphasen = 20,66% [ Aufholphasen = 30,69% [ Mehrwertphasen = 48,65%

Im MPA-Histogramm findet man die DNA eines jeden Fonds auf einem Blick. Das Erlauteru ngen zum
MPA-Histogramm:

MPA-Histogramm ist in Verlust-, Aufhol- und Mehrwertphasen unterteilt. Eine
Mehrwertphase (griin) ist intakt, solange innerhalb von maximal 90 Kalenderta-
gen ein neues Allzeithoch erreicht wird. Ist dies nicht der Fall, so beginnt ab dem
letzten Allzeithoch eine Verlustphase (rot), die bis zum tiefsten Anteilspreis an-
dauert. Die fiir die Kompensation des Verlusts benétigte Zeit wird als Aufholpha-
se (gelb) bezeichnet. Erst wenn das bisherige Allzeithoch erreicht bzw. iiberboten
wird, beginnt erneut eine Mehrwertphase, denn erst jetzt wird fiir den langfristig
investierten Anleger wieder Mehrwert (liber den bislang erreichten Hochststand
hinaus) geschaffen.

Zu den jeweiligen Extrempunkten der verschiedenen Phasen wird in der unters-
ten Zeile jeweils die durchschnittliche jahrliche Rendite seit Auflage (ggfs. seit
Strategiewechsel) des jeweiligen Fonds ausgewiesen. Hier kann man erkennen,
ob die Ertragskraft eines Fonds intakt ist oder nachlasst. Zudem kann man able-
sen, wie viele Kalendertage eine jeweilige Phase dauerte. Addiert man die Tage
einer Verlust- und einer Aufholphase, so kann man ablesen, wie lange der Fonds
wunter Wasser" war. Zudem kann man auf einen Blick die Hohe aller Verluste in
den Verlustphasen ablesen.

Durch Vergleiche mit den MPA-Histogrammen anderer Fonds kann man nun er-
kennen, ob der Fonds sich parallel oder eher kontrar zu anderen Fonds entwickelt.
Fiir den Aufbau eines schwankungsarmen Portfolios ist es von groBem Vorteil,
Fonds mit unterschiedlichen Phasenentwicklungen miteinander zu kombinieren.
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Kaum zu glauben, dass dieser Fonds es in 12 Jah- 203 i )
ren gerade mal auf ein Volumen von 120 Milli- N

onen Euro gebracht hat. Vergleicht man ihn mit ' SQLJAD GM‘ITaLer:!UnD MAKRO
den beiden milliardenschweren Fonds, die seit HRNEN Fs Matipie Opponuives £
Jahren an der Spitze der Mittelzufluss-Statistiken 130 % = s

zu finden sind, so kommt man ins Griibeln, denn ~ e— - A WA

natiirlich sind alle Daten zu Performance und Ri- PO - A |

siko der Fonds im Netz zu finden. Dies ist jedoch 1o % prol Wt T |

keine Garantie dafiir, dass Fonds mit den besse- b o bW

ren Ergebnissen auch automatisch mehr Anleger- sk

geld zur Verwaltung anvertraut bekommen. 1LL e | 5

Wihrend fiir den Flossbach-Fonds noch geltend gemacht werden kann, dass sein im Zuge des Corona-Crashs erlittener Ma-
ximum Drawdown auf 15,48 Prozent begrenzt werden konnte, liegt der GANE-Fonds bei einem Maximalverlust von 25,83
Prozent mit seiner Performance auf Augenhdhe mit dem Flossbach-Fonds, mit seinem Maximum Drawdown jedoch liber dem
SQUAD-Fonds, der in 2020 einen um knapp 3 Prozent geringeren Drawdown erlitt.

Uber den in der obigen Grafik ersichtlichen 10-Jahres-Zeitraum hat der SQUAD-Fonds jedoch rund 20 Prozent mehr Perfor-
mance abgeliefert als die beiden (von uns durchaus sehr geschitzten) ,Dickschiffe”, die 6,6 bzw. 40,3 Milliarden Euro (beide
Multiple Opportunities-Fonds zusammen) verwalten. Hier gibt es fiir Oliver Morath, der friiher den Vertrieb bei Flossbach von
Storch leitete und nun seit Februar des Jahres bei SQUAD als Managing Director, Strategie & Vertrieb tatig ist, viel zu tun.
Alexander Kapfer ist mit der Capanum GmbH selbstandiger Partner von SQUAD und gleichzeitig unter dem Haftungsdach
der PEH Wertpapier AG tatig. Hinsichtlich der Beratung des Fonds hat jedoch Kapfer das Heft in der Hand. Wie der Name des
Fonds bereits andeutet, agiert er nach einem Top-Down-Ansatz. Die Frage ist stets, ob der Wert vom Markt reflektiert wird
und was er zu zahlen bereit ist. Vor der Einzeltitelselektion wird also zundchst geschaut, wie sich die Markte entwickeln. Auch
wenn die Markte verriicktspielen, stellt sich weniger die Frage, ob desinvestiert werden sollte. Vielmehr schaut Alexander Kap-
fer, welche Bereiche Riickenwind haben, um sich auf diese zu konzentrieren, da sich Chancen leichter in wachsenden Markten
realisieren lassen. In den jeweiligen Segmenten wird dann sondiert, welche Titel in Frage kommen kénnten.

Doch nicht immer funktioniert diese Vorgehensweise. So halt Kapfer bspw. den Bereich Cybersecurity aus der Makro-Perspek-
tive fiir sehr vielversprechend. Aber er ist Realist genug, um einzugestehen, dass fiir diesen Bereich keine auch nur halbwegs
sichere Prognose mdglich ist, wer Potenzial vom Kaliber Microsoft hat. Hinzu kommt, dass die Werte durchweg recht hoch
bewertet sind. Auf Einzeltitelebene funktioniert dieses Thema daher nicht. Aber es gibt - so Kapfer - genug andere Themen,
bei denen seine Sichtweise aufgeht.

Die Aktienquote wird meist lber die Cashquote gesteuert. Eine Anlage in Anleihen wird hierbei - obwohl gemaB Prospekt
ebenso mdglich wie der Einsatz von Derivaten - aus nachvollziehbaren Griinden schon lange nicht mehr erwogen. Aus die-
sem Grund ist der Fonds bspw. bei FWW inzwischen als ,Strategiefonds Aktien-Strategie Equity Active Market Timing Welt"
klassifiziert. Diese Zuordnung passt genauso gut oder schlecht wie die Morningstar-Einordnung als ,Mischfonds EUR flexibel
- Global". Doch es spielt aktuell keine Rolle, denn in beiden Kategorien ist er jeweils mit fiinf Sternen ausgezeichnet.
Steuerlich gilt der Fonds als Aktienfonds. Mindestens 51 Prozent des Fondsvermdgens sind stets physisch in Aktien investiert,
so dass 30 Prozent der Ertrage (inkl. der Kursgewinne) von der Abgeltungssteuer befreit sind. Aktuell sind knapp 80 Prozent in
Aktien und gut 20 Prozent in Cash investiert. Ende Januar waren noch fast 90 Prozent in Aktien investiert.

Bemerkenswert, dass der Fonds mit dieser recht offensiven Ausrichtung in diesem Jahr (per 14.04.2022) ein Plus von bislang 5
Prozent erwirtschaften konnte (zum Vergleich: Der ,FvS Multiple Opportunities” oder der ,ACATIS GANE Value Event" liegen
seit Jahresbeginn mit 2 Prozent bzw. 5 Prozent im Minus).

[partner:] 22022

86



Kapitalanlagen

g Top 5-Positionen per 31.03.2022 A Lo . . . . . ) .
Die flinf groBten Positionen im Portfolio vermitteln einen Eindruck
Unternehmen Anteilam  im Portfolio von der langfristigen Ausrichtung der Allokation, die sich ganz of-
Portfolio seit fensichtlich nicht am schnell wechselnden Sentiment der Anleger
e 4,60% il — orientiert. Langfristiger Investor statt Kurzfrist-Spekulant oder wie
i 4,30% Jun. 12 es Alexander Kapfer kiirzlich in einem Interview formulierte: ,Man
Alphabet 3,40% Jun. 10 kann die Tour de France auch ohne Etappensieg gewinnen, man
Microsoft 2,50% Jun. 12 darf nur nicht vom Fahrrad fallen." Nun, vom Fahrrad gefallen ist
Oracle 2,20% Dez.12 | er in den immerhin 12 Jahren seit Auflage des Fonds noch nicht.

Allerdings bringt das Festhalten an langfristigen Investments auch
hin und wieder - so bspw. wahrend des Corona-Crashs - einen
héheren Draw-down mit sich. Umgekehrt partizipiert der Fonds
dann aber auch beim Rebound der Markte von Anfang an und kann
so den tempordren Verlust schneller als andere wieder aufholen.
Der hohere Drawdown schldgt sich aber auch in der Calmar Ra-
tio nieder. Wer in den Genuss der hoheren Renditeerwartung des
SQUAD-Fonds kommen will, muss die etwas ungiinstigere Chance/
Risiko-Relation (bspw. im Vergleich zum ,FvS Multiple Opportuni-
ties") in Kauf nehmen.

[ SQUAD CAPITAL - SQUAD MAKRO [A1CSXC) )
Calmar Ratio (rollierende 3-lahres-Werte) |
25,00% I =opasse & 2 H 2 1 $ 5 E '5 3,50
20,00% | o
I HESL)
15.00% | 200
10,00% = e
! 1,00
ook | L
Im Fonds-Newsletter ,VV-Basis" werden i i gih= 0,50
die 50 vermogensverwaltenden Multi Aok - ) . ' Al ao0
Asset- und Liquid Alternative-Fonds ei- h.,_p. Bk A+
ner sorgfiltig zusammengestellten Emp- ?#' ‘-"’l d“ Wt '.i“ dﬁ’ 3*9' :-9" wﬁ“ d‘* vi'“ L
feh|quS|iSte regelméBig besprochen L_| Ma i D aied o ann 3-lahrgs- Fﬁinrmnnm - El'-'mr':lutﬂ frechte skay

und - soweit notwendig - ausgetauscht. I
In diesem Zusammenhang werden auch
das MPA- und das Calmar-Histogramm
fiir diese Fonds aktualisiert.
[pma:]-Partner kénnen diesen wertvol-
len Newsletter mit einem Rabatt von
50 Prozent abonnieren. Fordern Sie
doch einfach mal ein kostenloses Pro-
be-Abonnement an. Hierfiir reicht eine
kurze Mail an info@aecon-gmbh.de.

Der Fonds, der gemaB Offenlegungsverordnung als Art. 8-Fonds
klassifiziert ist, eignet sich also als Basis-Investment fiir Anleger
mit héherer Risikotragfahigkeit, kann aber natiirlich auch als Bei-
mischung fiir ausgewogenere Portfolios genutzt werden. Bislang
wurde jedoch iiber jeden beliebigen Drei-Jahres-Zeitraum ein po-
sitives Ergebnis erzielt. Das Minimum lag bei 0,48 Prozentpro Jahr.

Aecon | Jiirgen Dumschat
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EINFACH. MENSCHLICH.

SO INDIVIDUELL WIE IHRE KUNDEN:
UNSER BERUFSUNFAHIGKEITS-
SCHUTZ

#MachenWirGern

Die individuell auf lhre Kunden abgestimmte Absicherung. Um sich fiir den Notfall optimal abzusichern, bietet die Barmenia

Die Arbeitskraft ist die Grundlage, um den Lebensunterhalt fiir sich und SoloBU eine mehrfach ausgezeichnete und individuell an Bediirfnisse
die Familie zu sichern. Was aber, wenn man von heute auf morgen nicht und Wiinsche angepasste Losung zur Einkommensabsicherung.

mehr arbeiten kann? Dann gerét das Fundament ins Wanken und stellt

ein existenzielles Risiko dar. Was wir auBerdem gern fiir Ihre Kunden machen, finden Sie

unter www.maklerservice.de oder Telefon 0202 438 3734



EUROPA

VERSICHERUNG PUR.

Auto.

Abschluss.
Uberholspur.

EINFACH AUF DEN PUNKT.

Wie unsere gunstige Kfz-Versicherung
mit schneller Schadenregulierung.

Die Vorteile unserer Kfz-Versicherung:
gunstige Konditionen fur Begleitetes Fahren
umfangreiche Leistungen fur Elektro- und Hybrid-Pkw
attraktive Tarife auch fur Camping-Fahrzeuge

personliche UnterstUtzung durch erfahrene Maklerberater

Mehr auf europa-vertriebspartner.de oder unter 0221 5737-300



