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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

jetzt ging alles irgendwie schneller als gedacht. Pldtzlich haben
wir 2023 und blicken nicht nur auf das vergangene Jahr sondern
auch auf ganze 40 Jahre zurick.

Von daher zunachst einmal:
Hallo 2023, hallo Jubildumsjahr!

Wadhrend fur die meisten Menschen der 01.01. fir einen Neuan-
fang steht, ist es bei uns der 01.02. - zumindest war er dies vor
40 Jahren, als die [pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH
ihren Eintrag in die ,Grundbdicher” der Stadt Minster fand.

Seitdem ist eine Menge passiert. 40 Jahre voller Auf- und
Umbriiche liegen hinter uns, mit der richtigen Mischung an
Projekten, Menschen und Momenten. Eine Zeit, in der wir Be-
gegnungen geschaffen, dieses Magazin ins Leben gerufen und
inzwischen sogar 20-mal zum alljghrlichen Jahresauftakt ein-
geladen haben.

Und genau deshalb sind dieses Jahr und dieses Heft nicht nur
ein Grund zur Freude, sondern auch ein Anlass zum Innehal-
ten und Reflektieren. Unter dem Titel , Trends und Traditionen”
werfen wir nicht nur einen ,,comischen” Blick in die Vergangen-
heit, sondern schauen auch in die Zukunft. Passend dazu spra-
chen wir mit unseren Geschaftsfiihrern Maasjost Senior und
Maasjost Junior dartber, wie sie mit aktuellen und bevorste-
henden Herausforderungen umgehen, welche Plane sie fir die
Zukunft haben und wie man erfolgreich Trends und Traditionen
unter einen Hut bringt.

Doch nicht nur das. Manche Trends sind ndmlich gekommen,
um zu bleiben, weshalb Sie in dieser Ausgabe erneut eine Wer-
bung flr unser E-Mobilitatsspecial, einen Hinweis auf unsere
Unterstitzung im Bereich betriebliche Altersvorsorge sowie
einen erneuten Versuch, Sie fir das Thema Celdanlage zu
begeistern, finden. Bei diesem Versuch haben wir uns dieses
Mal jedoch tatkraftige Unterstiitzung von einem lhrer Kolle-
gen geholt. Wer das ist und was er zu sagen hat, lesen Sie im
Heft. Altbewdhrtes finden Sie aber auch noch in ganz anderer
Art und Weise. Denn zu bestimmten Zeiten und fir bestim-
me Themen finden wir in Glauben und Gesellschaft noch heute
Brauche und Traditionen, die sich tber Jahrhunderte gehalten
und damit bis heute durchgesetzt haben. Wir blicken aber auch
gespannt nach vorn und geben lhnen Ein- und Ausblicke auf
spezielle Termine und Veranstaltungen, die wir fiir 2023 ge-

plant haben, machen uns Gedanken dariiber, wie die Nutzer-
oberflache unsers ELVIS.one zukiinftig aussehen konnte und
freuen uns auf das, was vor uns liegt: auf das Erzahlen von
neuen Geschichten, das Feiern gemeinsamer Erfolge und auf
weitere 40 Jahre [pma:]. Bilder von der letzten Feier finden Sie
natirlich ebenfalls in dieser Ausgabe, ganz ahnlich wie Bilder
der letzten 40 Jahre. Dariiber hinaus gibt’s in diesem Heft jede
Menge Input unserer Fachteams und Artikel zu Produkten und
Dienstleistungen unserer Gesellschaften.

Und weil das Beste bekanntlich zum Schluss kommt, méchten
wir lhnen nicht nur mitteilen, dass wir die [pma:] Playlist zu Pa-
pier gebracht haben, sondern auch eine Ode an die Freu(n)de
singen. Wir danken allen Mitarbeiter, Partner und Gesellschaf-
ten, die dieses Jubildum erst méglich gemacht haben. Ohne Sie,
wadren wir nicht da, wo wir heute sind.

Wir hoffen, dass Sie genauso viel Freude beim Lesen und
Durchblattern dieser Ausgabe haben, wie wir bei der Erstel-
lung. Denn eines dirfen wir abschlieffend noch verraten: auch
die Printversion wird etwas ganz Besonderes.

In diesem Sinne, allen an dieser Stelle
ein ganz besonders schones 2023!

Dr. Bernward Maasjost
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Schwerpunkt: Trends und Traditionen

/WISCHEN TRENDS
UND TRADITION

Fragen an
Dr. Bernward Maasjost:

Welche Ideen und Ziele gibt es fiir [pma:]?

Als engagierter Unterstiitzer qualifizierter Makler wollen wir
die fachliche, vertriebliche und technische Unterstiitzung unse-
rer Partnerimmer bedarfsgerecht ausbauen. In diesem Zusam-
menhang wird der Einbau modernster Technologie in die Be-
ratungs- und Betreuungsprozesse von besonderer Bedeutung
sein. Hierauf liegt also ein wesentliches Augenmerk von uns.

Welche Trends haben Sie mit [pma:] gesetzt?

Die Unterstiitzung grolRer Vertriebseinheiten gelingt uns heute
wirklich gut. Wir haben immer die Interessen unserer Partner im
Auge gehabt und nicht allein die unsrigen, das ist sicherlich der
grofite Unterschied zum Wettbewerb. Und dass diese Verldss-
lichkeit heute noch gewadhrleistet ist, ist eines unserer Erfolgs-
geheimnisse.

Und auf welche kdnnen Sie gut verzichten?
Beliebigkeit.

Wenn Sie auf die letzten Jahre zuriickschauen, gibt
es Entscheidungen, die Sie heute bereuen? Auf was
sind Sie im Gegenzug besonders stolz?

Die letzten Jahre haben doch gezeigt, dass sich [pma:] iiber-
durchschnittlich entwickelt hat. Aber wo Licht ist, ist auch
Schatten und an diesen Stellen arbeiten wir.

Besonders stolz dirfen wir alle auf die branchenweit anerkann-
te Qualitat unserer Arbeit sein, den guten Kontakt zu unseren

[partner:] 1]2023
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Partnern und die Langfristigkeit unserer Geschdftsbeziehun-
gen. Dies ist die Grundlage unseres wirtschaftlichen Erfolges,
der seines gleichen sucht.

Haben Sie sich gewiinscht, dass lhr Sohn einmal ins
Unternehmen einsteigen/es iibernehmen wiirde?
Was soll es denn Schéneres geben. Natdrlich bin ich sehr froh,
dass es so gekommen ist.

Was schitzen Sie am meisten an der
Zusammenarbeit mit lhrem Sohn?

Dass es sie gibt, mit allen Pro’s und Con’s. Die spannenden Dis-
kussionen tiber den ,richtigen” Weg in die Zukunft.

Wenn zwei Generationen aufeinandertreffen, gibt es
da auch mal Unstimmigkeiten?

Ja, aber die Diskussion dariiber, gehért hier nicht hin. Sie sind aber
das Salz in der Suppe!

Welche Herausforderungen sehen Sie fiir lhren
Sohn?

Viele verschiedene Verdanderungen beeinflussen heute und in
Zukunft den Markt, aber damit auch unser Geschaftsmodell.
Diese frithzeitig zu sehen und entsprechende MalRnahmen fiir
das Unternehmen einzuleiten, wird nicht einfacher.



Seit Herbst letzten Jahres ist Felix Maasjost Geschaftsfiihrer der
[pma:] Finanz- und Versicherungsmakler GmbH und der [pma:]
Finanz-Service GmbH. Der Sohn unseres Firmeninhabers Dr.
Bernward Maasjost steht als ndchste Generation in den Start-
|6chern und uns im Interview mit seinem Vater Rede und Ant-
wort. Wir trafen Junior und Senior anldsslich unseres Jubildums
und sprachen mit ihnen iber die Zukunft, die Vergangenheit
und natirlich die Gegenwart.

Fragen an
Felix Maasjost:

Schwerpunkt: Trends und Traditionen
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Was zeichnet [pma:] heute (und in Zukunft) aus
lhrer Sicht besonders aus?

Unsere Merkmale sind bekannt: wirtschaftlich stabil, partner-
orientiert und nicht durch institutionelle Investoren gesteuert.

Inwiefern wurde lhre Karriereentscheidung bzw. lhre
Studienwahl durch lhren Vater beeinflusst?
Tatsachlich wurden diese Entscheidungen mafigeblich durch
meine Mutter beeinflusst. Sie meinte, ein BWL-Studium wdre
eine solide Grundlage fir jeglichen Karriereweg und damit eine
gute Basis, auf der es sich in vielerlei Hinsicht aufbauen lielie.
Mein Vater hat dagegen immer gesagt: ,Mach was du willst,
aber mach’ es richtig.”

War fiir Sie schon immer klar, dass Sie auch bei
[pma:] arbeiten werden?

Nachdem ich mich fiir das BWL-Studium entschieden habe, war
ich mir auch sicher, dass ich irgendwann einmal mein berufli-
ches Zuhause in der [pma:] finden wiirde.

Was genielen Sie am meisten an der
Zusammenarbeit mit lhrem Vater?

Die unterschiedlichen Blickwinkel, welche die jeweilige Genera-
tion mit sich bringt und natdrlich die Tatsache, dass ich tdglich
von seinem umfangreichen Erfahrungsschatz profitieren kann.

Wenn zwei Generationen aufeinandertreffen, gibt es

v

da auch mal Unstimmigkeiten?
Na sicher. Das ist dann aber immer eine gute Mdglichkeit, eine Dis-
kussion zu beginnen und final eine gemeinsame Losung zu finden.

Wie schwer ist es, eine eigene Handschrift zu
finden, wenn der Vater im Unternehmen ist und
man vielleicht auch mit ihm verglichen wird?

Das Finden einer eigenen Handschrift ist sicherlich schwierig.
Ich hatte aber das Glick, dass wir zuhause oft tber meine Ein-
gliederung in die [pma:] gesprochen haben. Gerade durch diese
Vorbereitung fallt es mir nicht schwer, meine ,eigene Hand-
schrift” zu finden. Zudem wird mir der nétige Freiraum gebo-
ten, mich selbst zu finden und zu entwickeln. Jeder Mensch ist
anders und der Versuch, ihn in eine bestimmte Rolle zu zwdn-
gen, selten eine gute Idee.

Ich denke, es ist wichtig, seine eigenen Stdrken zu kennen und
sich auf diese zu konzentrieren. Deshalb habe ich es von Anfang
an vermieden, mich zu vergleichen oder vergleichen zu lassen.
Ich fokusiere mich auf mich und auf das, was ich gut kann.

Was wiinschen Sie sich fiir die Zukunft von [pma:]?
Wirtschaftlichen Erfolg auf Basis der Anerkennung als Quali-
tdtsunternehmen mit hohem Anspruch an Service und Know-
How - und noch ein paar gemeinsame Jahre an der Seite mei-
nes Vaters.

[pma:]

1/2023 [partner:]
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Schwerpunkt: Trends und Traditionen

IMMERNOCH TOTAL IM TREND:

Neujahrs-, Friihjahrs- und Osterbrauche

Licht aus und Fenster auf, statt fliegender Raketen
und Feuerwerk

Auf den Philippinen werden am Silvesterabend alle kiinstlichen
Lichter ausgeschaltet und Turen wie Fenster weit getffnet. Die
negative Energie des alten Jahrs verldsst so das Haus und pasi-
tive Energie fiir das neue Jahr kammt hinein.

BleigieBen mal anders: Eier auf der Fensterbank

In El Salvador: Um Mitternacht wird ein rohes Ei in eine kleine
Schiissel gegossen, die iber Nacht auf der Fensterbank bleibt.
Die Form, die das Ei am folgenden Morgen angenommen hat,
gibt Hinweise darauf, was das neue Jahr bringen wird

12 Trauben zu Mitternacht

In Spanien wird’s sportlich, denn um Mitternacht gilt es mit
jedem Glockenschlag eine Traube zu verspeisen. Jede der Trau-
ben steht dabei fiir einen Monat des neuen Jahres und natrlich
darf man sich bei jeder verzehrten Traube etwas wiinschen.

[partner:] 1]2023
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Schwerpunkt: Trends und Traditionen

Farbenfrohe Feier

Eins der wohl farbenfrohesten Feste - vielleicht vom Fasching
und Karneval mal abgesehen - feiern die Hindus in Nordindien.
Sie bewerfen sich gegenseitig mit buntem Farbpulver und ge-
denken der Farbenvielfalt des Frithlings. Das Fest dauert nor-
malerweise einen Tag und eine Nacht und stellt eine wunderbar
bunte und fréhliche Art dar, den Winter zu verabschieden.

Friihjahrsputz auf Asiatisch

Neues Leben, neue Anfdnge und die Wiedergeburt der Natur
zelebriert man in Zentralasien mit dem ersten Tag des ersten
Monats des iranischen Kalenders, der mit der Tagundnacht-
gleiche zusammenfallt. Oder anders gesagt: um den 21. Mdrz
herum wird das mehrtagige Fest Nowruz - aus No (neu) und
rouz (Tag) begangen. Die Einzelheiten unterscheiden sich, aber
meist beginnt es damit, dass die Menschen ihre Hauser griind-
lich putzen, bevor es sich rasch zu einem tagelangen Fest mit
Freudenfeuer, Verkleidung und Familienfeier steigert.

Friihling im Herbst

Wahrend bei uns schon wieder die Blatter fallen, wird auf der
anderen Seite der Welthalbkugel in Canberra mit Millionen von
Blumen der Frithling eingeldutet. Die Blumenschau voller exoti-
scher Bliten ist erst seit 1988 Tradition in Australien, lockt aber
seitdem Hundertausende aus dem benachbarten Sydney und
Brisbane zu den Feierlichkeiten, bei denen Farben, Musik und
Gartenbaukunst um die Wette blithen.

112023 [partner:]



Schwerpunkt: Trends und Traditionen

Ostereierrollen auf heiligem Rasen

Man nimmt an, dass das White House Easter Egg Roll in den
USA, auf dem Washingtoner Rasen das erste Mal im Jahr 1814
stattfand. Seither treffen sich am Ostermontag die Kinder im
Vorgarten des amerikanischen Prasidenten um mit Holzl6ffeln
Eier um die Wette zu rollen.

Weil’s schee und fruchtbar macht

Das Osterwasser ist ein Symbol fur Leben und Fruchtbarkeit
aber auch als gesegnetes Taufwasser in der Osternacht be-
kannt. Der Osterbrauch stammt aus heidnischer Zeit, als man
glaubte, dass das Wasser besondere Heilkrafte besale. Frau-
en gehen Ostersonntag, friilh am Morgen entweder zum Baden
oder zum Wasser holen an den ndchsten Bach. Es hiel}, das Os-
terwasser wiirde Fruchtbarkeit und Schonheit erzielen.

Oiabecka

Auch bekannt als Oarhiartn, Spitzarschen oder AalanTautschen
ist ein alter Osterbrauch, der sich in seiner als Wettbewerb
ausgetragenen Form sowohl in Bayern, der Oberpfalz, Stdtirol,
Osterreich, dem Balkan bis nach Russland, der deutschsprachi-
gen Schweiz, jedoch auch im Rheinland, Luxemburg und sogar
Teilen von Schweden bis heute halten konnte. Bei diesem Spiel
nehmen zwei Personen je ein hart gekochtes Osterei in die
Hand. Ein Spieler fangt an und schlagt mit der Spitze seines
Eies auf die Eispitze seines Gegenibers, mit der Absicht die
Schale zu zerbrechen. Das Spiel wird reihum am Tisch gespielt.
Wessen Schale am Ende noch heil ist, der hat gewannen.

[pma:]

[partner:] 1]|2023

10



@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Was sie jetzt noch nicht weil3:
Sie wird spater einmal Artistin.

Die neue NURNBERGER Kindervorsorge:
Mit der Schulunféhigkeitsversicherung4Future
und Schiler-BU4Future schaffen Sie eine
verlassliche Basis fur zukinftige berufliche
Traume. So werden Sie zum Maoglichmacher
fr lhre jingsten Kunden.

\Y
Heute die BU fir morgen sichern: .

vertrieb.nuernberger.de/ kindervgrsorge

Jetzt neu!

NURNBERGER Lebensversicherung AG
Landesdirektion Nord

Thomas Potthoff, Mobil 0151 53841215
thomas.potthoff@nuernberger.de

Michaela Wegener, Mobil 0151 53840445
michaela.wegener@nuernberger.de

Personen- und Funktionsbezeichnungen
stehen fir alle Geschlechter gleichermal3en.
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Kunst und Werke
zum Mitnehmen

Wir setzen neue MaRstabe und auf nachhaltige
Messestandsgestaltung.

Seit vielen Jahren ist es gute alte Tradition, dass wir - am ersten
Freitag im Februar - Partner und Interessierte zur Jahresauftakt-
tagung (auch bekannt als JAT) nach Miinster einladen. So auch in
2023. Doch in diesem Jahr war alles ein wenig anders, aber nicht
nur wegen unserer Jubilden. Oder vielleicht gera-
de deswegen? Anldsslich unserer Feierlichkeiten
haben wir unseren Ausstellern in diesem Jahr,
neben der gewohnten Standfla-
che mit zwei Gréen und vielen
Extras, noch etwas ganz ande-
res, neues angeboten:

EFINO

INSTITUT FUR

Offen und ehrlich:

Hier im Siden gibt's die
besten Versicherungen.

Und die schénsten Hiite.

Ein individuelles
und nachhaltiges
Standdesign.

Ubersetzt: Leinwdnde mit
Wunschmotiv nebst Logo, die
im Anschluss der Veranstal-
tung als Geschenk zur weiteren
Verwendung von den Ausstel-
lern mit ,nach Hause“ genom-
men werden konnten.

o
> rhion.

Ganz sicher an Ihrer Seite

SwissLife

[partner:] 1]2023
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Allianz ()

ALLIANZ INVESTFLEX

Bereit. Fur alles,
was das Leben

Nach Ausbildung oder Studium erst mal auf Weltreise, dann Job, Karriere, vielleicht noch ein
Sabbatical, die eigene Familie und der Traum von den eigenen vier Wanden. Das Leben ist bunt
und voller Chancen. Die Vorsorge auch: Mit InvestFlex konnen junge Menschen direkt starten
und bei Bedarf das Verhdaltnis von Chance und Sicherheit einfach anpassen.

Damit die Vorsorge mit dem Leben Schritt halten kann:
* Wunsch-Garantieniveau von 10 bis 80 % (laufende Beitrage)
bzw. bis 90 % (Einmalbeitrag) zu Vertragsbeginn wahlbar
» Garantieniveau wdhrend der Aufschubdauer flr mehr Sicherheit
oder mehr Chancen flexibel nach oben oder unten anpassbar
* Von qualitatsgepriften Fonds und weiteren Anlagestrategien heute
und morgen profitieren. Auswahl jederzeit kostenfrei dnderbar
- Mehr dazu bei Ihrer persénlichen Maklerbetreuung '- IO.(;B: LAelgg::z
oder unter makler.allianz.de/investflex .



Wussten Sie schon...?!

Neben der stetigen Weiterentwicklung unserer ELVIS.one Anwendungen und dem konsequenten Be-
miihen um die Erweiterung passender Vertriebsfeatures, machen wir uns derzeit auch Gedanken um ein
zeitgemdRes Oberflachendesign. Nicht zuletzt seit Einfiihrung der Apple-Produkte wissen wir alle, dass
eine intuitive und effiziente Bedienungserfahrung dabei hilft, Usern eine bessere Nutzungserfahrung zu
beschaffen. Ein visuell ansprechendes und intuitives Design, dass sich leicht navigieren lasst und Funk-
tionen, die problemlos, oder wie man heute auch sagt - ohne Umbriiche - auszufiihren sind, helfen nicht
nur dabei, die Software zu nutzen, sondern auch sie besser zu verstehen und die Arbeit noch weiter zu
erleichtern. Warum nicht also auch bei unserem Maklerverwaltungsprogramm?

Cesagt getan. Wir haben inzwischen sogar unseren eigenen
Ul/UX-Designer an Bord. Er untersucht nicht nur die aktuellen
Designs und verbessert sie, sondern er schaut auch, wie Perso-
nen mit unserem Produkt interagieren. Im Gegensatz zu einem
klassischen Programmierer oder Entwickler beschaftigt er sich
hauptsachlich mit der Benutzerfreundlichkeit, weshalb zu sei-
nen Aufgaben u.a. die Erstellung eines Benutzer-Inferfaces, die
Entwicklung eines konsistenten Designs und die Entwicklung

von Usability-Tests gehoren, die ihm zeigen, wie sich Benutzer
im Verlaufe der Verwendung eines Produktes verhalten. Ein gu-
ter UI/UX Designer hat ein Gesplr fiir die technische und visu-
elle Seite des Designs.

Wie dann die Ergebnisse seiner Arbeit aussehen (kénnen), se-
hen Sie heute hier. Wir zeigen Ihnen namlich, wie die ELVIS.one
Oberflache und die Architektur von ELVIS.one zukinftig ausse-
hen kénnte.

Nehmen wir zuerst das Dashboard, die Startseite von ELVIS.one:

Hi, Paul!
‘Wilkommen zurlck

a 180 E 240

R tummAnal g

1]2023
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Sie sehen bereits an diesem Muster, wie viel aufgerdumter die
Startseite wirkt. Es gibt klar voneinander getrennte Bereiche
und der Informationsgehalt ist auf ein Wesentliches reduziert.
Ein Meni - ganz dhnlich dem, was viele von lhnen aus Outlook
oder anderen Anwendungen kennen - weist links den Weg und
hilft dabei die gewiinschten (und bekannten) Funktionen anzu-

Schwerpunkt: Trends und Traditionen

steuern. In den Kacheln in der Mitte finden Sie dariiber hinaus
Ubersichtliche Informationen zu ihrem Bestand, interessante
Artikel und Hinweise auf Veranstaltungen sowie hilfreiche Aus-
wertungen bzw. Statistiken. Das Beste daran ist aber, dass Sie
diesen Bereich individuell auf lhre Bedirfnisse und Vorlieben
zuschneiden konnten. (Funktioniert in Teilen auch bereits jetzt.)

Widmen wir uns nun dem Bereich der Kundensuche.

Eine mogliche Darstellungsform kénnte so aussehen und lhnen
eine Vorschau im Vorfeld ausgewahlter Kundendaten anzeigen.

WENTAKT EROET  SERACT AR - gl Faad ¢

- ﬂ
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Auch im Posteingang konnte sich einiges verdandern. Hier wiirden Sie z.B. die durch uns bereit
gestellten Dokumente, aber auch eine Vorschau auf ein ausgewahltes Dokument finden.

EOAMTANT BNPOET SIEWICT BTV . Opfemal S -

Makderauttrag 1685280520922

& H || .

Sie sehen also, es verdndert sich einiges. Und weil
ja der Nutzer im Vordergrund unserer Bemithun-
gen steht, fragen wir ihn an dieser Stelle doch
einmal: Wie gefallt hnen, was Sie sehen?
Nehmen Sie sich gern ein einen Augenblick
Zeit, scannen Sie folgenden QR-Code und be-
gutachten Sie die neuen Oberflachen einmal
ganz in Ruhe.

Wir sind gespannt,
was Sie sagen/denken.

[pma:] Team Vertriebstechnik

1/2023  [partner:]
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Nachhaltigkeit: Nachhaltigkeit wird auch in der Finanz- und
Versicherungsbranche immer wichtiger. Makler und Berater
sollten daher ihr Angebot um nachhaltige Geldanlagen und
Versicherungen erweitern und ihren Kundinnen und Kunden
entsprechende Maglichkeiten aufzeigen.

Digitalisierung und Automatisierung: Die Digitalisierung
schreitet weiter voran und verandert auch die Finanz- und Ver-
sicherungsbranche. Automatisierte Prozesse und Kl-gestiitzte
Angebote werden immer wichtiger. Auch wir setzen auf diesen
Trend und investieren 2023 fir Sie weiter intensiv in digitale
Prozesse und neue Technologien, was uns direkt/unweigerlich
zu Trend Nummer 3 fihrt.

~Natlrlichist unse
~ Vorhersagen iiber zukinftige™
Trends zu-treffen, begrenzt.
Aber es gibt jedoch einige
Entwicklungen, die sich in der
Finanz- und Versicherungs-
branche abzeichnen,die auch
2023 weiter an Bedeutung ge-
winnen durften.

Personalisierte Angebote: Kundinnen und Kunden stehen im
Mittelpunkt und Sie als Makler und Berater sollten Ihre Ange-
bote individuell auf die Bedurfnisse lhrer Kunden zuschneiden
und eine umfassende Betreuung anbieten. Hierbei spielen die
Beratung nach DIN, Big Data und Kl eine wichtige Rolle.
Freuen Sie sich

2023 daher nicht
nur auf unsere Ver-
triebstage im Mai, son-
dern auch unsere neuen
Schwerpunkttage...

(siehe Seite 38)

Fachliche Kompetenz und Netzwerk: Die Finanz- und Versi-
cherungsbranche ist sehr komplex. Makler und Berater sollten
sich daher kontinuierlich fortbilden und ihre fachliche Kompe-
tenz ausbauen. Sie sollten aber auch regelmadfiig Kontakt zu
anderen Experten und Dienstleistern kniipfen, um ihren Kun-
den eine umfassende Beratung bieten zu kénnen. Wie gut,
dass Sie bei unseren Veranstaltungen direkt beides unter einen
Hut bringen kénnen.

[pma]
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Sachversicherung

Firmeninhaber

rundum abgesichert:

Der Gewerberechtsschutz
der Advocard

[partner:] 1]|2023
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Sehr geehrte Vertriebspartnerin,
sehr geehrter Vertriebspartner,

Firmeninhaber, besonders kleiner und mittlerer Unternehmen,
brauchen in Rechtsfragen Bewegungsfreiheit.

Wie schnell kann ein Rechtsstreit entstehen: Gerichtsprozess
wegen eines Verkehrsunfalls, unangemessene Mieterhghung
von Gewerberdumen, eigene Schadenersatzforderungen wegen
Verdienstausfalls - tiberall lauern Probleme und Gefahrdungen,
deren Abwehr Zeit, Geld und Nerven kostet. Der Rechtsschutz
ADVOCARD-360°-Gewerbe hdlt den Firmenchefs den Ricken
frei. Das ist wichtig, damit sie sich voll auf ihr Geschaft konzen-
trieren kénnen.

Die Firmenkunden profitieren von den Smart Services, der
wichtige Lebensbereiche abdeckt. Dazu zahlen Mobilitat und
Reisen, ein Online-Check der bestehenden Vertrdge, der Check
von Website und AGB's sowie die Erstellung von Zeugnissen
im Bereich Arbeit und Gewerbe oder das Erstellen von Unter-
nehmensvollmachten. Besondere Highlights sind, dass die On-
line-Rechtsberatung an sieben Tagen rund um die Uhr einge-
holt werden kann, der private Bereich ebenso wie alle auf die
Firma zugelassenen Fahrzeuge beitragsfrei mitversichert sind,
unbegrenzte Versicherungssumme in Europa und weltweite
Deckung ohne zeitliche Begrenzung gilt.

Sichern Sie sich das Vertrauen lhrer Kunden und nutzen Sie uns
mit dem Thema Rechtsschutz, um neue Kunden zu gewinnen
und lhre Cross-Selling-Strategie in der Beratung auszubauen.

Weitergehende Informationen
finden Sie unter:

Sachversicherung

Dialog Versicherungen fiir den Bereich SUHK

Jan Steinbart

Key Account Manager

Telefon: 0221/29938-7537

E-Mail: jan.steinbart@dialog-versicherung.de

1]2023

[partner:]
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https://www.dialog-versicherung.de/rechtsschutz

Sachversicherung

Aktion in 2023
erfolgreich sein

Begleiten Sie Ihre Firmenkunden!
Wir unterstiitzen Sie gerne dabei!

Liebe Vertriebspartner:innen,

auf diesem Wege maochte ich mich bei Ihnen fir die tolle Zu-
sammenarbeit im letzten Jahr bedanken. Ich freue mich auf ein
erfolgreiches Jahr 2023 mit Ihnen und bin gerne fir Sie da.
Seien Sie gespannt auf 2023! Wir werden sowohl im privaten
Komposit Bereich, als auch im gewerblichen Bereich mit Neue-
rungen auf Sie zukommen. Details hierzu erhalten Sie zeitnah.
Wir werden Sie im Rahmen von Newslettern informieren und
Ihnen verschiedene Online-Seminare in unserem VertriebsCam-
pus anbieten.

Eine bewahrte Aktion, die wir auch in diesem Jahr fortfiihren
werden, mochte ich Ihnen schon heute vorstellen.

Unsere Aktion #BockaufFirmen

im Gewerbebereich.

Wie Sie mit dieser Aktion neue Firmenkunden gewinnen kon-
nen, und wie AXA Sie dabei unterstitzt, erfahren Sie im Fol-
genden.

Firmenvertrage in Sachinhalt, Haftpflicht und Flexibler Ertrag-
sausfallversicherung kénnen im Rahmen der #BockaufFir-
men-Aktion von anderen Gesellschaften mit bis zu 10 Prozent
unterhalb des Vorversichererbeitrages 1:1 (bernommen wer-
den. Wichtig dabei ist: Bei dieser Malinahme geht es um 1.1
Umdeckungen. Dies bedeutet eine vergleichbare Leistung zum
gleichen Preis abziiglich eines Rabattes von bis zu 10 Prozent.



Sachversicherung

Deckungserweiterungen konnen nur nach dem aktuellen Tarif-
beitrag hinzugewdhlt werden, abziiglich erteilter Vollmachten.
Fir exponierte und komplexe Risiken erfolgt eine individuelle
Entscheidung im Antragsbereich.

Zielgruppe sind hierbei Firmen-Neukunden. Nutzen Sie die A
tion, um gezielt Firmenkunden starker Branchen, wie zum B
spiel Handel, Bau-Nebengewerbe, Handwerk und Dienstlei
anzusprechen.

Die Aktion lauft bis zum 31.01.2024
(spétester Antragseingang).

Der Versichererwechsel ist im Aktionszeitraum frej
eine Vordatierung ist auf max. 12 Monate begrenzt
mogliche Versicherungsbeginn ist damit also der
wenn der Antrag am 31.01.2024 eingereicht wird.

Unter folgenden Bedingungen kann der Beitra
chinhalts- und Betriebshaftpflichtvertrage vo
Ubernommen werden:

Die Schadenquote des zu (ibernehmenden
aus den letzten fiinf Jahren zuziglich des la
jahrs ergibt (bei kiirzerem Bestehen des
chend kiirzer), darf bezogen auf den raba
nicht groRer als 40 Prozent sein. Die
mendifferenz-Deckung (DIC/DIL) kann b
einen Beitrag von zehn Prozent des A

cher pro rata temporis abgerechnet

Diese Regelung gilt auch fur den Met
steinen. Die Klausel ist mit den Kund

muss Bestandteil des Antrages sei

Die Komfort-Klausel wird all
automatisch zu Grunde gele

In der Sach-Inhaltsversicherung
cherung sowie in der Betriebs
Rabattierung unterhalb des

100 EUR netto nicht zulassig Sie mochten mehr erfahren?
Die Beitragsrechnung (max. SPRECHEN SIE MICH GERNE AN!

des Vorversicherers (Versic
liegen.

Ausschliisse der Aktion
Profi-Schutz Haftpflicht AXA

Vertrdge, Zeichnungsver

Deckungssummen ober, Andreas Zoéllner

2, erweiterte Produkth Key Account Manager Komposit
re, Planungsbetriebe, andreas.zoellner@axa.de

rufe, Apotheken, Me Mobil: +49 1520-9372729

1/2023  [partner:]
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Sachversicherung

pma:| Serie

Produkt-Welt HUKRS -
PHOTOVOLTAIKVERSICHERUNG

Sonnenklar

Wie Sie sicher alle wissen, ist die Investition in
eine Photovoltaikanlage aus vielerlei Griinden
ein gute, aber auch kostspielige Investition, die
sich erst dann auszahlt, wenn Energie gespart,
Energie gewonnen und Energie eingespeist wer-
den kann. Voraussetzung dafiir ist jedoch, dass
die Anlage uiber eine moglichst lange Zeit die ge-
wiinschte Leistung erbringt. Nun ist es aber lei-
der auch unvermeidbar, dass eine solche Anlage
im Verlaufe der Zeit verschiedenen Gefahren und
Einflissen - vor allem im AuRenbereich - aus-
gesetzt ist. Ob und wie daher die Investition am
besten abgesichert wird, haben wir im Folgenden
einmal beleuchtet...

EINBRUCH-

FEUER STURM UND HAGEL WASSER DIEBSTAHHL

[partner:] 1]2023
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Wer bendtigt eine Photovoltaikversicherung?

Wer eine Photovoltaikanlage betreibt, ist gesetzlich nicht dazu
verpflichtet, diese zu versichern. In der Regel ist es allerdings
flr jeden Betreiber einer solchen Anlage zu empfehlen, diese
auch vollumfdnglich mit einer Photovoltaikversicherung abzu-
sichern.

Warum ist eine Photovoltaikversicherung sinnvoll?
Als Photovoltaikversicherung bezeichnet man die Elektronik
und Ertragsausfallversicherung fiir die Photovoltaikanlage. Sie
schiitzt vor dem finanziellen Verlust, wenn die Anlage bescha-
digt oder komplett zerstort wird.

Wofiir besteht Schutz?

Versichert sind die in dem abgeschlossen Vertrag bezeichneten
elektrotechnischen und elektronischen Anlagen und Cerdte,
sobald sie betriebsfertig sind.

Der Versicherungswert ist der Neuwert (der jeweils giiltige Lis-
tenpreis der versicherten Sache im Neuzustand zuziglich der
Bezugskosten).

Da die Photovoltaikversicherung eine sogenannte Allgefahren-
deckung ist, sind die versicherten Teile gegen alles versichert,
was nicht durch die Bedingungen ausgeschlossen oder einge-
schrankt ist. Nicht ausgeschlossen sein sollten insbesondere
folgende Punkte:

= Feuer (Brand, Blitzschlag, Explosion, Anprall oder Absturz
von Luftfahrzeugen)
= Sturm/Hagel
= Bedienungsfehler, Ungeschicklichkeit und Fahrldssigkeit
= Vorsatz Dritter, Sabotage, Vandalismus und Boswilligkeit
= Konstruktions-, Material-, Ausfiihrung - und Montagefehler
» Kurzschluss, Uberstrom oder Uberspannung
= Schwelen, Glimmen, Sengen, Gliihen oder Implosion
= Wasser und Feuchtigkeit
» Hochwasser, Starkregen und Uberschwemmung
» Naturgefahren (Erdsenkung, Erdrutsch, Erdbeben, Frost,
Lawinen, Schneedruck)
* Tierbiss (z.B. Marder, Miuse und sonstige Nagetiere)
Abhandenkommen versicherter Sachen durch
- Diebstahl, Raub und Pliinderung
- Einbriiche, Diebstahl und Diebstahl
von verbauten Teilen (z.B. Modulen)



Zu beachten ist das Wort insbesondere (oftmals auch soin den
Bedingungen verwendet), mit dem die Aufzdhlung der versi-
cherten Gefahren eingeleitet wird. Dadurch ist die Auflistung
nicht abschlieffend. Nicht genannte Gefahren sind versichert,
insoweit sie an anderer Stelle des Bedingungswerkes nicht ein-
geschrankt oder ausgeschlossen werden.

Nach einem versicherten Schaden Gbernimmt die PV-Versi-
cherung nicht nur die Reparatur- oder Ersatzkosten bis zur
festgelegten Versicherungssumme. Auch Aufraum- und Ent-
sorgungskosten, Feuerldschkosten, Kosten fiir Geriistaufstel-
lung, Mehrkosten durch behérdliche Auflagen oder Kosten fir
schadenbedingte Arbeiten am Haus (etwa am Dach oder der
Fassade), zahlt die Versicherung im vereinbarten Rahmen.

Ein weiterer wichtiger Bestandteil ist die Ertragsausfallver-
sicherung. Dieser bezieht sich sowohl auf den eingespeisten
Strom - ersetzt in diesem Fall also die entfallene Einspeise-
verglitung - als auch auf den entgangenen Eigenverbrauch. In
diesemn Fall wird berechnet, welche Kosten dadurch entstehen,
dass der Strom aus dem &ffentlichen Netz eingekauft werden
muss. Der Ertragsausfall sollte im Optimalfall fir einen Zeit-
raum von 12 Monaten vereinbart sein

Was ist wichtig?

Teile der Anlage, die nicht fiir einen ordentlichen Betrieb er-
forderlich sind:

Es gibt einige wenige Teile einer Photovoltaikanlage, die nichtin
allen Tarifen automatisch als mitversichert gelten. Dabei han-
delt es sich z.B. um Batteriespeicher und Wallboxen. Diese miis-
sen in der Regel gegen Mehrbeitrag eingeschlossen werden.

Selbstbeteiligung:
Nahezu alle Photovoltaikversicherungen beinhalten eine Selbst-
beteiligung in Hohe von 150 bis 500 EUR je Schadenfall.

Montageversicherung:

Die Montageversicherung ist inshesondere fiir den Fachbetrieb
relevant, der die PV-Anlage liefert und installiert. Erst ab Inbe-
triebnahme der Anlage geht das Risiko auf den Betreiber tber.

Haftpflichtversicherung:

Die Betreiberhaftpflichtversicherung deckt Risiken ab, fir die
der Betreiber gegentiber Dritten haftet. Bis zu einer gewissen
Anlagengrofie ist der Versicherungsschutz in der Regel bereits
Uber die Privathaftpflicht oder Betriebshaftpflicht gegeben.

Besonderheiten

Photovoltaikversicherung in der Wohngebdude-
versicherung:

Bei dem Einschluss in die Gebdudeversicherung
wird die Versicherungssumme der \Wohngebdu-
deversicherung um den Wert der PV-Anlage er-
hoht. Die Anlage ist dann gegen die im Gebaude-
vertrag vereinbarten Gefahren versichert. Viele
Cebaudeversicherer bieten zusdtzlich einen Bau-
stein PV-Versicherung an, bei dem es sich um
eine Elektronik- und Ertragsausfallversicherung
handelt. Wir empfehlen allerdings, die PV-Anla-
ge (ber einen separaten Tarif zu versichern, da
es sich bei dem Zusatzbaustein haufig um einen
,Basisschutz” handelt. Auch wird, bei Abschluss
eines separaten Spezialtarifes, im Schadenfall
nicht die Gebdudeversicherung belastet.

Anfragepflichtige Anlagen:

Viele Anbieter von Photovaltaikversicherungen bieten bei be-
stimmten Begebenheiten keinen- oder nur eingeschrdnkten
Versicherungsschutz an. Hier kénnen insbesondere die Bauart
und die Nutzung des entsprechenden Gebdudes, aber auch das
Alter der zu versichernden Anlage zu Schwierigkeiten fihren.
Anlagen, die z.B. auf einem Gebdude mit einer weichen Dach-
eindeckung angebracht sind oder ein bestimmtes Alter tber-
schreiten, missen gesondert angefragt werden.

[pma:] Team Sach
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Sachversicherung

Vermeiden Sie
unangenehme
Uberraschungen:

Wie eine Rechtsschutz-Versicherung
mit dem Spezial-Straf-Rechtsschutz
vor hohen Anwaltskosten schutzt

Wenn ein Kunde eine Rechtsschutz-Versicherung abschlieBt,
geht er davon aus, dass er alle aktuellen Risiken und Lebens-
bereiche abgesichert hat. Die meisten Kunden vertrauen auf
die professionelle Beratung
ihres Maklers. Nur manch-
mal passieren unvorher-
sehbare Rechtsprobleme,
die fir die Versicherten fi-
nanzielle Schéden mit sich
bringen. Auf den Spezl-
al-Straf-Rechtsschutz sollte
nicht verzichtet werden.

[partner:] 1]|2023
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So auch in dem folgenden Beispiel:
Ein 16-Jahriger ist in den Sommerferien mit vier Freunden auf
einer Fahrradtour im landlichen Raum unterwegs. Sie machen
bei einer abgelegenen Scheune eine Pause. Einer von den Jungs
hatte erst vor kurzem in einer Social-Media-App ein Video lber
das Thema Feuer machen gesehen. Aus Langeweile beschlie-
Ren die Jugendlichen, eines der Beispiele nachzumachen. Mit
Hilfe einer Glasscherbe schaffen sie es, einen kleinen Haufen
trockenes Gras unweit einer Scheune zu entzinden. Dabei ist
allen durchaus bewusst, dass sich das Feuer auf das Gebdude
ausweiten kann. Dennoch fahren die Jugendlichen nach einiger
Zeit weiter, ohne das Feuer zu I6schen. Einige Stunden spdter
brennt die Scheune vollstdndig nieder.
Ein Bauer hatte bei seiner Arbeit auf einem naheliegenden
Feld die Jungs gesehen. Dieser meldet den Vorfall der Palizei.
Es kommt zum Vorwurf einer vorsatzlichen schweren Brand-
stiftung. Die Eltern des einen 16-)Jahrigen sind versichert und
setzen sich mitihrer Rechtsschutz-Versicherung in Verbindung.
Die wenigsten Strafverfahren enden mit einem Freispruch oder
einer Verfahrenseinstellung. Nicht einmal jede Zehnte vor den
Strafgerichten verhandelte Sache endet ohne Verurteilung.
Die Staatskasse dbernimmt auch dann nur einen Teil der An-
waltskosten. In den allermeisten Fallen missen Geschddigte
den eigenen Strafverteidiger selber bezahlen. Die Verfahren sind
langjdhrig und stellen ein enormes finanzielles Risiko fir Betrof-
fene dar. Ob eine Familie diese Kosten ohne Probleme aufbringt,
ist offen. Der Spezial-Straf-Rechtsschutz der KS/AUXILIA greift
bei Vergehen sowie Verbrechen, solange keine rechtskraftige
Verurteilung wegen Vorsatz vorliegt. Also immer dann, wenn
der normale Straf-Rechtsschutz nicht ausreicht. Der Spezi-
al-Straf-Rechtsschutz gilt weltweit im privaten, ehrenamtlichen
und beruflichen Bereich. Bei Verfahren, die mit einem Strafbe-
fehl enden, erfolgt keine Rickforderung der Kosten. Diese Ab-
sicherung sollte bei keinem Rechtsschutz-Versicherten fehlen.

,orsorge ist die
beste Verteidigung.”

Der Spezial-Straf-Rechtsschutz der KS/AUXILIA ist im JURPRI-
VAT enthalten. Dieser umfasst weiter vier Bereiche: Privat, Be-
ruf, Verkehr und Wohnen. Daneben gibt es noch weitere wich-
tige Leistungen. Der JURPRIVAT bietet Rechtsschutz fir den
Versicherungsnehmer und seine Familie.

Zum Beispiel ist der Internet-Rechtsschutz automatischin dem
Rechtsschutz-Paket enthalten. Ebenso sind Streitigkeiten aus
einer nichtselbstdndigen Tdtigkeit mit dem Arbeitergeber und

Sachversicherung

auch Streitigkeiten mit den Nachbarn und/oder Vermietern der
selbstbewohnten Wohnung abgesichert.

Zudem bekommen alle Versicherten den PremiumService mit
der telefonischen Rechtsberatung, den BU-Antrags-Check und
den Aufhebungsvertrags-Check. Gerade der BU-Antrags-Check
sichert Versicherte zuverldssig ab. Bei der Beantragung der
BU-Rente muss auf jedes Detail geachtet werden. Im Vorfeld
vermiedene Fehler erhéhen die Erfolgschancen fiir eine schnel-
le Auszahlung ohne langjahrige Verfahren. Die Antragsstellung
wird bei einem entstehenden BU-Leistungsfall durch den BU-
Antrags-Check fachlich unterstitzt.

Der JURPRIVAT hat mit dem Vorsorge-Rechtsschutz ein wei-
teres wichtiges Element. Damit kénnen neue oder gednderte
Risiken ab Entstehung ohne Wartezeit versichert werden. Zum
Beispiel, wenn eine Eigentumswohnung gekauft und weiter-
vermietet wird. Diese Fragen werden beim Versicherungsneh-
mer zur Hauptfalligkeit automatisch abgefragt.

Nicht nur der Preis und die Leistungsumfdnge eines Rechts-
schutz-Versicherers spielen eine wichtige Rolle. Auch die Kom-
munikation zwischen Kunden und Dienstleister ist wichtig. Vie-
le Versicherer strukturieren Bereiche, wie Telefonservice oder
E-Mails in Call-Center. Bei der KS/AUXILIA stehen jedem per-
sonliche und fachliche Ansprechpartner zur Verfiigung. Dieses
Vorgehen schafft schnell Orientierung und sichert das Vertrau-
en fir eine langfristige Kundenbindung.

Der JURPRIVAT ist mit seinen umfangreichen Leistungen
der optimale Rechtsschutz fir Privatkunden. Die KS/AUXI-
LIA ist seit 1964 als Spezialist fir Rechtsschutz am Markt
tatig. Deutschlandweit zdhlt sie zu den beliebtesten Rechts-
schutz-Anbieter und punktet durch ein fundiertes Angebot,
erstklassigen Service und umfangreichen Leistungen. In Test
und Umfragen ist die KS/AUXILIA mehrfach pramiert. Ein wei-
terer, nicht zu vernachlassigender Punkt, ist die Eigenstdandig-
keit. Interessenskonflikte innerhalb eines Konzerns kommen
durch die Unabhdngigkeit der KS/AUXILIA nicht vor.

Fir mehr Informationen oder bei offenen Fragen
konnen Sie sich gerne an die Bezirksdirektion
Dortmund der KS/AUXILIA wenden:

www.ks-auxilia.de/dortmund

112023 [partner:]
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die gesunde
Alternative fiir ihr Beihilfe-Geschaft

Beihilfeberechtigte sind eine duRerst attraktive Zielgruppe mit enormem
Potenzial, bei der hervorragende Leistungen und ein verldsslicher Ser-
vice im Vordergrund stehen. Und sie gelten als besonders treue Kunden,
die gute Beratung gern direkt weiterempfehlen. Aus diesem Grund haben
wir unser bereits etabliertes Angebot fiir Beamte und Beamtenanwadrter
nochmals deutlich verbessert. Mit R+V als Partner entscheiden Sie sich fiir
einen finanzstarken Versicherer, der regelmdRig herausragende Bewertun-
gen fir Leistungen, Services und eine hohe Beitragsstabilitat erhalt.

Das R+V-BeihilfeKonzept ist mit Best-
noten bewertet. So etwa mit einer Note
von 1,2 von Assekurata, und auch Fo-
cus-Maoney hat uns attestiert, dass wir
zu den fairsten Leistungsregulierern ge-
horen. Alles in allem ideale Vorausset-
zungen, um Beamten die R+V mit bes-
tem Gewissen empfehlen zu kénnen.

FAIRSTER

LEISTUNGS-
REGULIERER

Private Krankesversichener

T witeie Anbicter erbeelten
dhe Nobe Sehr gat

Ion Test: 31 Private Keanien-

verskherer in Destichland

Airsgabe DATTOH

TARIFQUALITAT]

Beihilfeversicherung mmlnwwﬂsw“E:;:":
J
v
J

Topschutz

| ASSEKURATA . C

sehr gut (1,2)

Die Highlights des R+V-BeihilfeKonzepts sind abhangig von der
Tarifkombination:
Erstattung von Arzthonoraren auch iiber den Hochstsatz
der GOA/GOZ hinaus
Attraktive Leistungen ohne einschrankende Preis- und
Leistungsverzeichnisse
Hochwertige Unterstiitzung bei Zahnersatz und Kieferor-
thopddie ohne Zahnstaffel oder Erstattungshochstbetrige

[partner:] 1]2023
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Keine begrenzende Hochstsumme bei refraktiver Chirur-
gie (zum Beispiel Lasik)
Psychotherapie ohne Begrenzung der Sitzungszahl
Top-Leistungen fiir ambulante Vorsorgeuntersuchungen
und Schutzimpfungen - ohne Auswirkungen auf die mog-
liche Beitragsriickerstattung

Geburtspauschale fiir Frauen

Die R+V Krankenversicherung bietet mit Beihilfe classic, Beihil-
fe comfort und Beihilfe premium drei Vorschlage zu Tarifkom-
binationen mit unterschiedlichen Leistungs- und Preisniveaus,
die den meisten Winschen gerecht werden. Natirlich kénnen
Sie je nach Bedarf und Wunsch lhrer Kunden die Absicherung
individuell gestalten.

So profitieren Sie vom Wachstumsmarkt Gesundheit. Und Ihre
Kunden erhalten eine hochwertige private Krankenversorgung
mit vielen Top-Leistungen, die sich flexibel an ihre jeweilige Le-
benssituation anpassen lassen. Und Sie gewinnen und binden
langfristig zufriedene Kunden.

Weitere Informationen zu den Beihilfe-Tarifen er-
halten Sie bei Ihrer Ansprechpartnerin Frau Claudia
Petring - per E-Mail unter claudia.petring@ruv.de
oder Mobil unter 0151-26415668.




08 Private Altersvorsorge — Cleverlnvest Green

A

e

Cleverinvest Green

Setzen Sie 2023 auf steigende Umséatze oder auf mehr Nachhaltigkeit? Mit
Cleverlnvest Green geht beides. Unsere brandneue Privatrente Uberzeugt
lhre Kunden durch Wachstum, Flexibilitdt und Sicherheit — bei klarer Nach-
haltigkeit in der Fondsauswahl, dem Rentenbezugsfonds sowie der Anlage
im Sicherungsvermdgen. Dank unserer Digitalprozesse sparen Sie wertvolle
Zeit: Mit dem innovativen HDI FondsGuide etwa finden Sie unter rund 40
nachhaltigen Fonds garantiert den richtigen. So geht Nachhaltigkeit heute!

Wir sind HDI.

HDI Partnerwelt

http://krassnachhaltig.de

Ganz neu

und absolut
clever!




Krankenversicherung

NK.select: Passt sich dem
| eben der Kunden an!

Mit dem NK.select XL hat die Hallesche neue
Malstabe in der PKV-Vollversicherung gesetzt.
Zwei weitere Tarife und ein Optionsbaustein ma-
chen NK.select jetzt zu einem hochflexiblen und
ganzheitlichen Tarifkonzept.

Seit 30 Jahren zahlt der Tarif NK zur Spitze, wenn es um die
hochwertige Absicherung der Cesundheit geht. Mit NK.select
XL hat er eine Uberaus leistungsstarke
Weiterentwicklung erfahren, die sich be-
sonders vorsorge- und familienfreund-
lich sowie zukunftsorientiert zeigt. Viele
dieser Elemente finden sich auch in den
beiden jungsten Mitgliedern der neuen
NK.select-Tariffamilie.

Fiir jeden das Passende

Der neue NK.select L steht dem XL in nur
wenigen Disziplinen nach. Er enthalt kom-
fortable Gesundheitsleistungen auf kons-
tant hohem Niveau. Mit seinen besonders
gunstigen Konditionen bietet NK.select S
einen dullerst attraktiven Einstieg in die
PKV. Dennoch koénnen sich die Kunden
sicher sein: Alles Wichtige ist versichert.
Selbst Vorsorgeuntersuchungen sind auch
hier ohne Altersbegrenzungen und ohne
Beschrankung auf die gesetzlichen Pro-
gramme enthalten. Und sie werden - inklu-
sive Zahnprophylaxe und Schutzimpfungen - weder auf den
Selbstbehalt oder den Bonus angerechnet, noch gefdhrden sie
die Beitragsriickerstattung. Neben drei SB-Stufen werden die
NK.select-Tarife auch als Bonusvariante angeboten, die beson-
ders lohnend fiir Angestellte mit Arbeitgeberzuschuss sind.

Flexibel bleiben

Das Leben ist vor allem eines: unvarhersehbar. Deshalb hilft
der Optionsbaustein NK.select FLEX, sich flexibel und unbi-
rokratisch an neue Lebenssituationen anzupassen - weil viel-
leicht gerade das finanzielle Budget geringer ausfdllt oder der

[partner:] 1]2023
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NK()select

i ef:‘h el wech se,,

ﬁrﬂ’f ibel we chse

Wunsch nach einer hoherwertigen Absicherung aufkommt.
Mit dem ganzheitlichen Tarifkonzept NK.select und seiner
Wechseloption NK.select FLEX erhalten
Versicherte die Mdglichkeit, zu vielen ver-
schiedenen Zeitpunkten oder Ereignis-
sen ihr Absicherungsniveau zu erhohen.
Entweder durch einen Wechsel innerhalb
der drei NK.select-Tarife S, L und XL oder
indem sie ihren gewdhlten Selbstbehalt
herabsetzen. Und wenn Kunden den Ver-
sicherungsschutz reduzieren maochten,
kénnen sie spdter wieder in den davor
bestehenden Tarif zuriickwechseln. Ganz
einfach und ohne erneute Gesundheits-
prufung!

Ubrigens:

Das flexible Tarifkonzept NK.select steht
nicht nur Angestellten und Selbststandi-
gen, sondern auch fiir die Zielgruppe Arzte
und Zahnarzte offen.

Weitere Informationen unter

www.vermittlerportal.de/NKselect

Hallesche Krankenversicherung

Andreas Pohl, Accountmanager Kranken
Vertriebsdirektion West

Tel. 0211/60298-668

E-Mail: andreas.pohl®@hallesche.de
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Baloise erhoht Ihre Leistungen dauerhaft durch
eine einmalige Zuzahlung von 100 EUR in Ihre neue
Fondsgebundene Rentenversicherung

Voraussetzungen fiir den Inflationsbonus

« Der Versicherungsnehmer/die Versicherungsnehmerin hat « Die Zuzahlung erfolgt zum 01.04.2023 fur Vertrage mit

im Zeitraum vom 01.10.2022 bis 31.03.2023 eine Fonds- Versicherungsbeginn 01.02.2023 und 01.03.2023.
gebgndene Rentenversicherung Baloise Invest Vario oder  Die Zuzahlung erfolgt zum 01.07.2023 fiir Vertréige mit
Baloise Invest Garant (Tarife FRN, FRG, FRE, FRGE) abge- Versicherungsbeginn 01.04.2023, 01.05.2023 und

schlossen (es gilt das Policierungsdatum) mit Versicherungs- 01.06.2023

beginn bis spdtestens 01.06.2023. i '
« Wir dokumentieren Ihre Zuzahlung zum Zuzahlungstermin

+Am Zuzohlungstermln ist das Beltrogskonto"ous.gegl|Chen automatisch mit einem Versicherungsnachtrag.
und der Rentenversicherungsvertrag ungektndigt.

Baloise Lebensversicherung AG Deutschland o
Ludwig-Erhard-StraBe 22, 20459 Hamburg, a o I se

makler-service@baloise.de, www.baloise.de, Tel.: 040 / 3599-4660






In Deutschland stehen zurzeit mehr als 45 Millionen Erwerbs-
tatige im Berufsleben. Davon entfallen rund 1,8 Millionen Men-
schen auf die Berufsgruppe der Beamten (Quelle: Statistisches
Bundesamt). Diese Zahl wird sich - aufgrund der aktuellen Al-
tersstruktur - mittelfristig deutlich erhohen. In der Zielgruppe
der Personen mit Beihilfeanspruch steckt somit ein erhebliches
Potenzial. Beamte zu versichern, ist vielseitig. Die vielverspre-
chende neue Tarifwelt der Barmenia macht es nun noch ein-
facher, die anspruchsvolle Zielgruppe abzuholen, zu versichern
und individuell zu begleiten.

Weil Staatsbedienstete sehr unterschiedlich beschaftigt sind,
versichert die Barmenia sie nun auch so. Die neue Tarifwelt
,Genau-Fir-Sie” berdcksichtigt mit ihren Produkten die ver-
schiedenen Beihilfeverordnungen der Lander sowie des Bundes
und ermdglicht so einen umfangreichen Versicherungsschutz
im Krankheitsfall. Und das tber die gesamte Beamtenlaufbahn
hinweg. Fur Makler und Maklerrinnen stellt sich eine Beratung
in puncto Beihilfe jetzt deutlich einfacher dar!

In Deutschland ist eine vollstandige Krankenversicherung ver-
pflichtend. Da die Beihilfe Kosten von Beamtinnen und Be-
amten nur teilweise Ubernimmt, missen Makler ihre Kund-
schaft dartber informieren, dass sie zusatzlich zur Beihilfe
eine Krankenversicherung vereinbaren mussen. Das gilt auch
fir Versicherte, die Heilfiirsorge beziehen, denn sie wechseln
in der Pension automatisch in die Beihilfe. Sie mussen dann
den durch den Dienstherrn ungedeckten Anteil der Kosten im
Krankheitsfall in der PKV absichern. Hier kommen die neuen
Barmenia-Genau-Fir-Sie-Produkte ins Spiel: Sie ergdnzen den
Schutz der individuellen Beihilfe. So lasst sich der Schutz fir
Kundinnen und Kunden tber die gesamte Laufbahn mit optio-
nalen Leistungen genau an deren Beddrfnisse anpassen.

Versicherte starten mit der Genau-Fiir-Sie Krankenversiche-
rung. Sie erganzt die Beihilfe und sichert alle wichtigen Berei-
che ab, und zwar in der Hohe der versicherten Prozentstufe:
ambulant, Zahnbehandlung und Zahnersatz, Psychotherapie,
Heilpraktiker-Behandlungen, ambulante Vorsorgeuntersu-
chungen sowie allgemeine Krankenhausleistungen. Die Absi-
cherung bewegt sich Gber den Hoéchstsatzen der Gebilihrenord-
nung fiir Arzte, Zahnarzte und des Gebiihrenverzeichnisses fiir
Heilpraktiker. Selbstverstandlich sind auch arztlich verordnete
Hilfsmittel wie Bandagen, umfangreiche Kurleistungen, 400
Euro-Zuschuss zu Sehhilfen und 2.000 Euro pro Ghr fir Hoérge-
rate versichert. Eine Zahnstaffel ermdglicht in den ersten bei-
den Kalenderjahren max. 5.000 Euro Erstattung, leistet danach
aberin Hohe der vereinbarten Prozentstufe unbegrenzt. Und es
geht noch mehr: Interessierte kénnen ihre Einstiegsversorgung
individuell mit dem Genau-Fiir-Sie 2-Bett- oder 1-Bett-Bau-
stein, der Genau-fiir-Sie Ergdnzung sowie der Genau-Fiir-Sie

Krankenversicherung

Ergdnzung Plus aufwerten.

Viele Menschen wiinschen sich ein ,gesundes Leben® Denn das
rechnet sich nicht nurin puncto Lebenszeit, sondern macht sich
auch beim Beitrag in der Krankenversicherung bemerkbar. Ver-
sicherte, die weniger Leistungen in Anspruch nehmen, werden
belohnt und kommen in den Genuss einer Beitragsriickerstat-
tung! Die kann sich sehen lassen: So erhalten Beamtenan-
warterinnen sowie Beamtenanwarter schon im ersten leis-
tungsfreien Jahr sechs Monatsbeitrdge zuriick. Beamte und
Beamtinnen kénnen sich gestaffelt iiber bis zu drei Monats-
beitrage freuen.

Die Barmenia-Genau-Fiir-Sie Krankenversicherung erstat-
tet nicht nur Kosten, sondern bietet dartiber hinaus umfang-
reiche Gesundheitsservices sowie moderne Telemedizin mit
der medgate App. Dariiber kénnen sich Versicherte per Smart-
phone rund um die Uhr mit Arztinnen und Arzten aus ganz
Deutschland in Verbindung setzen. Das stellt eine drztliche
Beratung auf einfachem Weg sicher und ermdglicht darlber
hinaus auch, Privatrezepte oder Arbeitsunfahigkeitsbescheini-
gungen auszustellen.

Die Genau-Fr-Sie Tarifwelt begleitet Kundinnen und Kunden
zuverldssig durch ihr ganzes Leben - ganz egal, ob es sich
um berufliche oder private Verdnderungen handelt: Bei ei-
nem Wechsel in ein anderes Bundesland passt sich die Ge-
nau-Fiir-Sie-Beamtenabsicherung genau daran an. Oder es
kiindigt sich Nachwuchs an: Alle Familienmitglieder lassen
sich dann individuell und umfanglich absichern. Kinder von
Staatsbediensteten kdnnen ab der Geburt ohne Gesundheits-
priifung aufgenommen werden. Da hier noch keine Alterungs-
rickstellungen gebildet werden, bleiben die Beitrage auf nied-
rigerem Niveau.

Die moderne Tarifwelt lasst keine Wiinsche
offen: Einfach. Menschlich. #MachenWirGern

Mehr erfahren unter
beamte.barmenia.de.

Barmenia

1/2023  [partner:]
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Vertrieb

Das neue Jahr ist swar schon ein paar Tage alt, aber
: : Ein voIIeIektrischer MINI Cooper SE.
falls S1€ noch auf der Suche.nach emrlam guten Vor E Monate Zum e & von 290,00 EUR(bmttO/Monat)
satz sind, od einer der [hrigen pereits abhanden- 10.000 km Laufleistung P - gegen Aufpreis anpassbar
gekommen i<t dann haber wir etwas fur Sie Mehr-kam 5,35 €& (inkl. MWS®)
M nder-km 3,57 Cent (inkl wSt)
Ubernahmemﬁgl chkeit zu f tgesetzten Preis von
=il 14.280 EUR
y AIternativ: K f(UVP) 9 R (statt ruttolisten
Weil Sie un unsere Umwelt nur das Besté verdien haben ‘eis 37.500 UR) + €in winterreifen EUR =
wir noch einmal nachgeleg nd weitere o lelctrische I\ 27.250 EUR(lnI(I MwSt)
Cooper nach M ster au den W! ebrach
wenn Si jso nachh [tiger leben U Joder sic hewegen ol
len, wareé dieses AUtO vielleicht eine gut“e idee. Aber yielleicht Angebot gil uch fiir Freunde iirid Familie
suchen Si auch einfach nur ein ,grunes ceschenk der beson
5 - § 2.500 Bonuskllometer 2
deren Ar 2 \Wirwdren furjede G Iegenherc passend vorbereitet.- -
Unkomplmert Riickga y
Leasingruck ebewert gdu ch internés cutachten
I(RAVAG-VoIIkaskoversic erun 20,00 Euro prutto
). Eigenef SF nn ei racht werden-
Angebot umfasst NI Qu litat riefu dBatteriezertiﬁ-
katﬂirmaximala ht Jahre od 0 km.
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Vertrieb

Stornofreie, wiederkehrende Zusatzeinnahmen mit Servicevereinbarungen

Provisionskirzungen, steigende Stornohaftungszeiten und ein
stetig steigender Beratungs- und Verwaltungsaufwand durch
die DSGVO und andere Regulierungen, erschweren das Tages-
geschaft zunehmend.

Kunde fir Kunde steigt der administrative Aufwand im Nach-
gang und es fehlt im Alltag oftmals schlichtweg die Zeit fiir
Beratungsgesprdche oder den so wichtigen langfristigen Kun-
denservice.

Umso entscheidender ist es, diesen starren dufleren Rahmen-
bedingungen mit neuen Losungen entgegenzutreten, um auch
langfristig unternehmerisch erfolgreich zu bestehen.

Nehmen Sie mit Servicevereinbarungen |hr
Schicksal selbst in die Hand!

Anstatt darauf zu hoffen, dass sich die Branche selbst zum
Positiven verdndert, empfiehlt es sich, das Zepter
in die eigene Hand zu nehmen.

Neben der klassischen Vergiitung durch
die Abschluss- und Bestandspflegepro-
visionen und den damit verbundenen
starr vorgegeben Rahmenbedin-
gungen, besteht durch eine
zusdtzliche Verglitung aus
Servicevereinbarungen

[partner:] 1]2023
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ein zukunftsweisender Weg, das eigene Unternehmen auf ein
solides Fundament fir die Zukunft zu stellen und bestehende
Herausforderungen nachhaltig zu I6sen.

DIE IDEE DAHINTER IST
ZUGLEICH!

Service, der Uber die eigenen Vermittlerpflichten hinausgeht,
wird vom Kunden durch eine wiederkehrende, monatliche Ser-
vicegebiihr fair und transparent vergiitet.

Durch eine klare Strukturierung der eigenen Serviceleistungen
in verschiedene Servicelevel, kann der Kunde die fir sich pas-
sende Begleitung frei auswahlen und erhdlt genau die Unter-
stiitzung, die er sich von Ihnen wiinscht.

€
€

Basis (Pflicht)




Vertrieb

MIT DIESER HERANGEHENSWEISE SCHAFFEN SIE SPURBARE
MEHRWERTE, WERDEN FAIR FUR IHREN SERVICE VERGUTET UND
BEFREIEN SICH AUS DER ABHANGIGKEIT AUSSERER UMSTANDE.

BETREUUNG OHNE
SERVICEVEREINBARUNGEN

zeitaufwendiger Service, der
durch die Bestandspflegeprovisi-
onen nicht angemessen vergiitet
wird

stdandiger Abschlussdruck, da die
Bestandspflegeprovisionen die
Ausgaben nicht decken

keine Zeit fir die wichtigen Dinge
durch einen stetig steigenden
Verwaltungsaufwand

viel Arbeit im Bestand, wenig
Wertschatzung im Alltag

Abhdngigkeit von Provisionen und
politischen Regulierungen

BETREUUNG MIT
SERVICEVEREINBARUNGEN

faire Vergtitung mit i.d.R. 15-50
EUR pro Kunde monatlichen Zu-
satzeinnahmen, ergdnzend zur

Bestandspflegeprovision

Mehr Sicherheit durch Aufbau
eines stornofreien, wiederkehren-
den Zusatzeinkommens

Mehr Zeit durch festgelegte
Servicelevel und strukturierte
Ablaufe im Alltag

Mehr Wertschdtzung und Fokus
auf die wichtigen Kunden

Unabhangigkeit von dulleren
Abhdngigkeiten durch wiederkeh-
rende, stornofreie Einnahmen

1/2023  [partner:]
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Vertrieb

Wenn es so viele Vorteile gibt,
warum macht es dann nicht jeder?

1. Weil die wenigsten Versicherungsmakler wissen, dass sie
diese zusdtzliche Form der Vergiitung nutzen kénnen.

2. Weil eine Umsetzung ohne Unterstiitzung auf den ersten
Blick zu zeitaufwendig, kostenintensivund miihsam erscheint:

Welche Serviceleistungen kann ich anbieten?

Was darf ich rechtlich?

Welche Preise kann ich verlangen?

Wie spreche ich meine Kunden darauf an?

Wie rechne ich die Servicegebiihren ab?

Fragen Uber Fragen, die in den meisten Fallen dazu fuhren,
dass die Mehrwerte von Servicevereinbarungen dem GroRteil
der Vermittler verwehrt bleiben.

Uber
Mission Service

Peter StiRengut setzt sich mit seiner Unternehmensberatung
Mission Service fiir einen nachhaltigeren Service und eine hé-
here Beratungsqualitat in der Finanzbranche ein. Hierzu bie-
tet der ehemalige Versicherungsmakler mit seinem Konzept
der Servicevereinbarungen ein aus der Praxis entwickeltes
und erfolgserprobtes Modell an. Ziel der Begleitung ist, das
Servicekonzept erfolgreich im Makleralltag umzusetzen.

Seit der Griindung 2019 lassen sich bereits iber 370 Makler-
unternehmen bei der erfolgreichen Umsetzung von Service-
vereinbarungen durch Mission Service unterstitzen.

[partner:]  1]2023
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Im Rahmen der kostenfreien Live-Informationsveranstaltung
am 20.04.2023 im Zeitraum von 10.00 bis 11.30 Uhr, wird Ih-
nen Peter StiRengut gemeinsam mit Dr. Bernward Maasjost
aufzeigen, warum sich bereits mehrere hundert Maklerunter-
nehmen fiir das praxiserprobte Konzept ,Servicevereinbarung”
entschieden haben und warum diese dritte Einnahmequelle
zukinftig die Branche nachhaltig verandern wird.

Dariiber hinaus werden zwei Maklerkollegen aus der prakti-
schen Umsetzung berichten und Sie erfahren im Detail, wie
sich viele Vermittler bereits innerhalb weniger Wochen mehr
als 1.000 Euro monatliches Zusatzeinkommen und die damit
verbundenen Sicherheiten aufbauen konnten.

Nutzen Sie diese Chance

und melden Sie jetzt unter
webinar-pma.onepage.me/m oder
per Scan iiber den folgenden QR Code

R O MLINE-SEMINAR

| 20.04,2023 | 10:00 - 11:30 Uhr

pma:|

Peter StiRengut



https://www.webinar-pma.onepage.me/m

PKV-SCHUTZ NK.SELECT

Der legendare NK - jetzt
als komplette Tariffamilie
mit der Wechseloption
NK.select FLEX.

Profitieren Sie jetzt von der neuen NK.select-Familie mit
Tarifen Fir unterschiedliche Bediirfnisse und einer neuen
Flexibilitat: Dank dem Optionsbaustein NK.select FLEX
konnen lhre Kunden zwischen den Tarifen wechseln.

www.vermittlerportal.de/NKselect

<7 Hallesche

ALH Gruppe




Vertrieb

Fiir Einsteiger und Experten

Wir feiern dieses Jahr unser 40-jahriges Jubilaum und

nehmen dies zum Anlass, uns noch intensiver Gedan-
ken dartiber zu machen, wie wir uns weiterentwickeln und
unsere Dienstleistung verbessern kénnen. Im Rahmen dieser

Uberlegungen haben wir uns - zur zielgerichteteren Vertriebsun-
terstiitzung- dazu entschlossen, spezielle Sales-, Sparten- kurz um
Schwerpunkttage zu veranstalten.

Wir sind uns bewusst, dass die/lhre Be-
durfnisse und Anforderungen sehr un-
terschiedlich sein konnen. Aus diesem
Grund haben wir uns dafir entschieden,
Ihnen gezielt spezialisierte Veranstaltun-
gen anzubieten, die auf Ihre individuel-
len Interessen zugeschnitten sind. Diese
speziellen Veranstaltungen sollen lhnen
in diesem Jahr dabei helfen, sich (noch)
intensiver mit verschiedenen Themen-
bereichen auseinanderzusetzen und lhr
Wissen erweitern und/oder zu festigen.
Unser Ziel ist es, lhnen eine Plattform
bzw. Gelegenheit zu bieten, bei der Sie
sich mit anderen Interessierten austau-
schen und von unseren Experten lernen
kénnen.

Wir haben uns mit verschiedenen Trendt-
hemen auseinandergesetzt und sind si-
cher, mit unserer Auswahl eine interes-
sante und abwechslungsreiche Palette an
Veranstaltungen prdsentieren zu kénnen.

[partner:]  1]2023
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Freuen Sie sich also auf folgende Ver-
triebsveranstaltungen und lassen Sie
sich inspirieren.

Unser breites Angebot an Treffen und
Workshops bietet Ihnen die Méglichkeit,
sich mit aktuellen Themen wie E-Autos,
PV-Anlagen und neuen Heizsystemen
wie Wdrmepumpen oder Hybridheizun-
gen auseinanderzusetzen. Alles rund um
das Thema Nachhaltigkeit steht also bei
uns im Fokus und unsere Experten mit
Rat und Tat zur Seite.

Sie mochten lhre Kenntnisse im Be-
reich der Krankenversicherung vertie-
fen? Dann empfehlen wir lhnen unseren
KV-Workshop, bei dem es rund um das
Thema betriebliche Krankenversiche-
rung geht.

Oder wie wdre es mit unserer LV-Veran-
staltung, die sich auf Nachfolgeplanung
unter Einbeziehung von Lebensversiche-
rungslésungen mit der konzentriert?

Natdrlich haben wir auch fir alle Fi-
nanzberater ein spezielles Kapitalan-
lage-Event vorbereitet, bei dem Sie
sowohl von Expertise als auch Elektro-
nik zum Thema Geldanlage profitieren
kénnen.

Bleiben Sie daher gespannt und auf-
merksam, weitere Details folgen.

\i
PS. Natrlich wird es 2023
auch wieder unsere , klassi-
schen” Vertriebstage in den
bekannten Stadten geben.
Geplanter Zeitraum:
15.05.-29.05.2023

[pma]
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EINFACH. MENSCHLICH.

BEAMTE ZU VERSICHERN IST VIELSEITIG.
UND MIT UNS AUCH GANZ EINFACH.

#MachenWirGern

Beamte sind eine Zielgruppe, die eine spezielle Absicherung verdient.
Deshalb bekommen sie von der Barmenia jetzt eine ganz eigene Tarifwelt
angeboten: die neue Genau-Fiir-Sie Beamtenabsicherung!

Egal ob angehender Lehrer, Tatigkeit in der inneren Sicherheit, Justiz-
oder Finanzverwaltende, mit der Genau-Fiir-Sie Krankenversicherung
haben Sie fir Ihre Kunden jetzt passgenauen Versicherungsschutz an
der Hand. Es wird z. B. die Beitragsriickerstattung nicht durch Vorsorge-

untersuchungen oder Schutzimpfungen gefahrdet, es gibt diverse
Optionsrechte zur Hoherversicherung ohne erneute Gesundheits-
priifung und es gilt eine dreimonatige Beitragshefreiung bei Bezug
von Elterngeld.

Was wir auBerdem gern fiir Inre Kunden machen, erfahren Sie unter
www.beamte.barmenia.de, www.maklerservice.de oder Telefon
0202 438 3734.
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Van Halen - jJump 21. Toten Hosen - Tage wie diese

Guns n' Roses - Paradise City 22. Tina Turner - The Best

Avicii - Levels 23. Prince - Kiss

Toy Dolls - Nellie The Elephant 24. Joachim Witt - Goldener Rejter

Bon Jovi - Livin' On A Prayer 25. BAP - Verdamp Lang Her

Armin Van Buuren - Blah Blah Blah 26. Brings - Polka, Polka, Polka

Tiesto - The Business 27. Alice Cooper - Poison

ACDC - Thunderstruck 28. Bon Jovi - It's My Life

Marius Mdller-Westernhagen - Mit 18 28), Faithless - Insomnia

Justin Timberlake - Can't Stop The Feeling 30. Simple Minds - Don't You (Forget About Me)
Stereo MCs - Connected 31. Ben Zucker - Was Fuer Eine Geile Zeit

Police - So Lonely 32. Cameo - Word Up

Kriss Kross - Jump 33. Kraftwerk - Das Modell

House Of Pain - Jump Around 34, Wolfgang Petry - Wahnsinn

Diana Ross - Upside Down 5. Roland Kaiser - Warum Hast Dy Nicht Nein Gesagt
Bon Jovi - Keep The Faith 36. Spliff - Carbonara
Bryan Adams - Summer Of g9 37. Dr. Dre - The Next Episode
Arzte - Westerland 38. Nena - Irgendwie, Irgendwo, Irgendwann
Spider Murphy Gang - Skandal Im Sperrbezirk 39, New Order - Blue Monday

Rage Against The Machine - Killing In The Name Of 40. Queen - Another One Bites The Dust

Albion
Music
Ltd.

45 RPM
®1978
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Best of Bilder

Mit diesem Bilderbeitrag wollen wir nicht nur lhre
und unsere Erinnerung an einen ganz besonderen
Tag wecken, sondern allen, die nicht dabei sein
konnten zeigen, wie es ist, wenn auf einen Tag,
gleich zwei Jubilden fallen.

Am 03.02.2023 haben wir in Miinster ndmlich
nicht nur die 20. Jahresauftakttagung sondern
auch unser 40-jdhriges Firmenjubildum gefeiert.







Der 03.02.2023 war ein ganz ein ganz besonderes
Datum. Aber nicht, weil in Amerika der Zieh-et-
was-Rotes-an-Tag, der des Kaugummis oder des
Karottenkuchens begangen wurde. Nein, er war
besonders, weil in Deutschland, genauer gesagt
in Miinster, auf einen Tag gleich zwei Jubilden ge-
fallen sind. Am 03.02.2023 haben wir bei [pma:]
nicht nur unsere 20. Jahresauftakttagung, son-
dern auch unser 40jdhriges Firmenjubildaum ge-
feiert.

400 Partner, Mitarbeiter, Vertreter von Finanzdienstleistern und
Besucher waren mit von der Partie und bei der Party. Und wie die-
se den Tag und Abend erlebt haben, was sie sich fir die Zukunft
winschen und uns noch zu sagen haben, lesen Sie hier:

Fir dieses Feedback, die Verbundenheit sowie die Gesellschaft
an diesem besonderen Tag sagen wir Danke. Wir freuen uns auf
die ndchsten gemeinsamen Jahre und Veranstaltungen.

[partner:] 1]|2023
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Ausstellerfeedback

9,2

@ Anzahl Punkte (Skala 1-10)

Bewertungskriterien

B Abendveranstaltung

W Ablauf

B Betreuung vor Ort
Ort

B Tagesveranstaltung

Das hat den Aussteller

besonders gut gefallen:

,Der Veranstaltungsort war perfekt, die Standausstattung gut.
Die Abendveranstaltung war sehr gelungen, ,Das Format passt,
machen Sie weiter so!" - Marcus Dierschke / HAGER Versicherung

,Sehr gut organsiert und eine tolle vor Ort Betreuung, wie im-
mer gelungen” - Ginter Perings / Dialog Versicherung



Und das sagen
unsere Partner:

, Die rdumliche Anordnung der Stdande war sehr gut. Alle be-
teiligten Personen vom Orga Team PMA waren extrem hilfsbe-
reit" - Tom Langhoff / Emil Frey

,0rt und Ablauf Tages- und Abendveranstaltung®, ,Gut war die
Organisation (auch im Vorwege) und das Standkonzept (sehr
aufgerdumt und tbersichtlich)* - Andreas Michalsky / Baloise
Financial Services GmbH

,Kurze Wege, familiares Umfeld" - Heiko Aufmhoff / ERCO

,Organisation, Betreuung, Abendveranstaltung®, ,Vielen Dank
nochmals an das gesamte PMA-Team!” - Patrick Knappmeyer /
LAIC Vermogenverwaltung

,Sehr gute Organisation und Ablauf; interessante Gesprdchs-
partner” ,Die Jahresauftaktveranstaltung wirde ich mal ganz
einfach so beschreiben.."Alles Tip Top"* - Thomas Cockburn /
LV 1871 a.G. Miinchen

,Tolle, professionelle und zugleich familiagre Atmosphare” -
Michael Kopf / Patriarch Multi-Manager GmbH

, Die Position unseres Messestands, das Catering wahrend der
Messe, die Anzahl der Teilnehmer und die Abendveranstaltung
haben mir besonders gut gefallen.’, ,Vielen Dank nochmal fiir
die tolle Organisation und den schénen Tag” - Marcus Fromm /
R+V Allgemeine Vers AG

,Die Lokation der Abendveranstaltung” - Volker Wankum /
R+V Versicherung

,Parken, Essen und Trinken, Organisation insgesamt” - Karsten
Bisow / SDK

,Die Verpflegung sowie die vielen offenen Gesprdche vor Ort"” -
Dominik Girek / Stuttgarter

, Gute, tibersichtliche Ortlichkeit, tolle Er6ffnung durch die Ge-
schichte® - Dominik Krauser / Swiss Life

Vertrieb

Besonders gefallen hat der zwanglose Charakter der
Veranstaltung, Ich war das erste Mal dabei, um ein
Feeling fiir [pma:] zu bekommen.

Sebastian Laude - war war nach langer Zeit zum 2.
Mal dabei. Highlight war fir ihn die Diskussion zum
Thema "Superpool".

Dr. Martina Gorges - Sie war das erste Mal als Gast
dabei. Der erste Teil in der Halle hat ihr super gefallen.
Sehr spannende Vortrage, groRe Range der Ausstel-
ler, war sehr bereichernd und sie hat viele neue Infor-
mationen mitgenommen.

Daniel Mohn - war das erste Mal dabei und fand die
Vortrdge am besten, sie waren sehr informativ, und
es gab einen guten Austausch mit den jeweiligen Teil-
nehmern und Rednern.

Sabine Nouarat - war schon das 6. oder 7. Mal dabei
und sagt, dass man dieses Event nicht verpassen soll-
te. Sie nutzt die Gelegenheit, Kollegen kennenzuler-
nen und sich untereinander auszutauschen. |hr High-
light: die ,Marchenstunde®. Sie hat zur Einstimmung
super gefallen.

Heribert Gerstenmeyer - |hm gefallt die Location am
besten. Die Halle ist hell und wbersichtlich. Es war
nicht zu Gberlaufen.

Bernd Falter - findet es immer wieder interessant,
Kollegen zu treffen, gerade fiir den Austausch un-
tereinander. Ihm hat deswegen auch die Abendver-
anstaltung gut gefallen, er konnte Kontakte kntipfen
und sich austauschen. AuRerdem hat ihm die Musik
gefallen, weil auch dltere Songs dabei waren. Die
Stimmung war ausgelassen.

Doris Hofmann - Ist, seit sie bei [pma:] ist, bei jeder
JAT dabei gewesen und freut sich jedes Jahr aufs neue
drauf. Ihr personliches Highlight sind die Kontakte, die
sie pflegen und die Gesprache, die sie fuhren kann,
ganz gleich ob mit Kollegen oder Gesellschaften.

Andreas Schwarz - Er war das erste Mal da. Die Locati-
on hat ihm gefallen und auch die Zeit fiir die Gesprdche.
Alles in Allem eine gelungene Veranstaltung (sagt er).

[pma:]
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Kapitalanlagen

DA GEHT
(DOCH) NOCH

In der Hitparade der person-
lichen Wiinsche steht das ei-
gene Zuhause immer noch
unangefochten an der Spitze.
Vor allem jetzt, wo es nicht nur
um die Frage nach Kauf oder
Neubau, sondern auch um Kli-
mafreundlichkeit und Ener-
gieeffizienz geht. Hauser oder
Wohnungen werden gdnzlich
neu konzipiert oder moderni-
siert und riicken die Auseinan-
dersetzung mit Photovoltatik,
Warmepumpen, Pelettheizun-
gen und Dammung in den Vor-
dergrund. Gefragt sind sinnvol-
le Losungen und Investitionen,
welche individuell und passend
finanziert werden miissen.

*Natiirlich muss es sich nicht um den Kauf oder
Bau einer Wohnung oder eines Haus handeln,
auch der Zinsauslauf oder die Zinssicherung sind
spannende Aspekte im Bereich Finanzierung, bei
denen wir gern unterstiitzen.

MEHR!

Um Sie und lhre Kunden bei der Um-
setzung lhrer Immobilientrdume- und
plane* zukinftig noch besser unterstit-
zen zu kénnen, haben wir im Bereich Fi-
nanzierung gleich zweifach aufgestockt:

Wir erweitern Team und Technik
und verbessern zusatzlich die
Konditionen. Freuen Sie sich ab
Marz daher auf:

= Zwei Finanzierungsplattformen:
Starpool und Prohyp

= Uber 700 potenzielle Produktpartner
aus den Bereichen Banken, Versiche-
rungen und Bausparkassen

= Finf Berater, die Ihnen mit Rat und
Tat zur Seite stehen: Peter Sommer,
Eva Maria Siebold-Borstelmann,
Ronald Borstelmann, Wolfgang
Seidel und Klaus Risthaus

Das durch uns vermit-
telte Kreditvolumen in
2022 betrug ber 80
Millionen Euro.

-

Unser Angebot richtet sich an alle Be-
rater, die Begleitung in Finanzierungs-
fragen suchen, ganz egal, ob eine Er-
laubnis nach § 34 i GewO vorhanden ist
oder nicht. Denn fir alle, die keine ent-
sprechende Lizenz haben, gibt es unser
Tippgeber-Modell.

Und fiir alle anderen (Riick-)Fragen,
steht lhnen Peter Sommer als Erstkon-
takt jederzeit gerne zur Verfiigung.

0251-3845000-107 / psommer@pma.de

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge,
Vermogen

MEHR!



planethOme

Immobilien

Ihre Kunden méchten den Wert
der eigenen Immobilie erfahren?

Gemeinsam mit PlanetHome konnen
Sie folgenden Service anbieten:

« Immobilienbewertung mit dem ,Immocheck”: Schnelle und
unkomplizierte erste Einschatzung zum Marktwert** der Immobilie

« Marktbeobachtung mittels ,Immocheck Update“: RegelmaRige,
aktualisierte Wertindikation zur Nachverfolgung der Preisentwicklung

‘ Lassen Sie Ihre Kunden von dem PlanetHome Immobiliencheck* profitieren -
kostenlos und unverbindlich! Einfach den QR-Code scannen oder online auf:
plp.planethome.de/pma-immocheck/

Sie sind noch nicht bei uns registriert? Das geht ganz einfach in
ELVIS.one unter der Rubrik Service (PlanetHome).
* Hierbei handelt es sich um eine unverbindliche softwarebasierte erste Einschédtzung des zum jeweiligen Zeitpunkt bei einem Verkauf erzielbaren Preises auf

Grundlage der PlanetHome vorliegenden Informationen. Es erfolgt keine Besichtigung vor Ort.
** Mit dem Marktwert ermittelt PlanetHome den Wert, der beim Verkauf einer Immobilie zum jeweiligen Zeitpunkt am Markt voraussichtlich zu erzielen ist.
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EIN HEIMLICHER HELD
IN SACHEN GELDANLAGE?

Wir
EU L BER
Aber falls Sie noch
zweifeln, kann Frank
Hubner Sie vielleicht eines
Besseren belehren. Wir trafen
ihn zum Interview und waren
selbst tberrascht, wie schnell
und sicher er bereits im
Bereich Kapitalanlagen/
Vermogensaufbau
unterwegs ist.

\D
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Kapitalanlagen

PM: Hallo Herr Hubner!
Hallo!

PM: Sie wissen, warum wir Sie interviewen und
warum wir dieses Interview dann gerne in unserem
Magazin abdrucken mochten?

Ich habe da so eine Idee.

PM: Herr Hubner, Sie sind ein Berater mit
Schwerpunkt Versicherungen. Das ist korrekt, oder?
Ja, unser Fokus liegt eigentlich im Bereich Versicherung.

PM: Das ist interessant, denn vor nicht allzu langer
Zeit haben Sie sich dazu entschieden, sich auch mit
dem Thema Geldanlagen zu beschiftigen. Wie kam
es dazu?

Der Gedanke kam mir auf der letztjahrigen Jahresauftakt-
veranstaltung, wo die [pma:] als Hidden Champion der Geld-
anlage vorgestellt und darauf hingewiesen wurde, dass auch
in uns - also jedem Nicht-Geldanlage-Berater - ein solch ver-
steckter Held schlummert.

Das haben wir sacken lassen und dann angefangen zu (ber-
legen, wie wir das Thema Geldanlage bei unseren Kunden
platzieren kdnnen und wo unsere personlichen Hirden bei ei-
ner Ansprache liegen. Unserer Erfahrung nach spielt Geld zwar
eine grolRe Rolle bei unseren Kunden, aber wir hatten auch das
Ceflihl, dass ein Grofteil von ihnen nicht gerne dardber spricht.
Dann ist uns aber aufgefallen, dass wir diese Form des Ge-
schafts (Anm.der Redaktion: das Investmentgeschdft) ja ei-
gentlich schon seit Jahren betreiben, namlich immer dann,
wenn wir unseren Kunden Fondspolicen mit einem Versiche-
rungsmantel verkaufen.

Alles, was es also jetzt noch brauchte, waren Produkte ohne
Versicherungsmantel, ein wenig Mut und ein Partner zur Ri-
ckendeckung.

PM: Gab es iiber die Kampagne hinaus noch einen
Grund oder einen Moment, der Sie dazu bewegt hat,
sich mit dem Thema Geldanlage auseinander zu
setzen?

Tatsdchlich hat uns auch das Thema Nachhaltigkeit "getrie-

ben". Bei unseren Kunden beobachten wir, dass der Gedanke,
etwas Gutes fir die Umwelt zu tun und gleichzeitig Geld be-
treut anzulegen, zunehmend an Relevanz gewinnt.
Tja, und wenn dann zeitgleich die Chance besteht, Seminare zu
dem Thema zu besuchen, oder durch Produktpartner und L6-
sungen des Hauses direkt aktiv zu werden, wer kann da schon
widerstehen?!

PM: Gibt es hier etwas oder jemanden, den Sle
besonders empfehlen kénnen/wollen?

Aber ja. Das Angebot und die Programme der jeweiligen
Gesellschaften - aber auch von [pma:] - sind vielfaltig und um-
fassend. Deshalb sind wir froh, dass uns auf allen Seiten der
Vermogensverwaltungen kompetente Ansprechpartner zur
Verfligung stehen. An dieser Stelle mochten wir daher gern
Herrn Michalsky von der Baloise und Herrn Biicker von der BPS
danken, und natdrlich auch Ihnen.

Wir haben bei der BPS und Baloise fiir uns selbst
Vertrdge abgeschlossen, weil uns die Konzepte tiberzeugt haben.

PM: Vielen Dank fiir das Gespach. Kénnen
wir lhren Antworten also abschliel}end ent-
nehmen, dass:

in jedem ein HiddenChampion schlummert,

es sich auf jeden Fall lohnt sich mit den Lésungen der pma
zu beschdftigen

es wirklich leichter ist, als man zundchst denkt.

Ja, das wiirde ich so unterschreiben.

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge, Vermégen
1/2023  [partner:]
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WAS SIND VERDECKTE MANGEL7

In Abgrenzung zu offenen (sofort ersichtliche Mangel wie Ris-
se in der Wand) und arglistig verschwiegenen Mangeln (dem
Verkaufer bekannte, aber nicht benannte Mangel), handelt es
sich hier beispielsweise um veraltete oder schadhafte Rohrlei-
tungen, Elektroinstallationen, Haushaltsgerdte oder Fassaden-
verkleidungen - Mdngel, die unbeabsichtigt und unentdeckt an
den neuen Eigentimer weitergegeben wurden.

Um sich als Kaufer einer Immabilie gegen verdeckte Mdngel
abzusichern, braucht es Zeit, ggf. Spezialwerkzeuge und das
Know-how, diese zu entdecken. So musste beispielsweise die
Bausubstanz aufgebrochen werden, um Fehler zu entdecken,
die im Laufe der Zeit schwere Schaden verursachen konnten.

SCHUTZ GEGEN MANGEL DURCH DIE VERSI-
CHERUNGSPOLICE PLANETHOME PROTECT*"

Um Kaufern hier Abhilfe zu schaffen, bietet die PlanetHome
Group tber ihre Tochtergesellschaft PlanetHome Finanzierung
CmbH in Zusammenarbeit mit der ELEMENT Insurance AG als
bundesweit erster Immobiliendienstleister eine Versicherungs-
police an, welche die finanziellen Verluste solcher Mangel um-
fangreich auffangt und damit Risiken, die mit einem Immabili-
enkauf einhergehen kénnen, deutlich minimiert.

Der Versicherungsnehmer kann dabei zwischen zwei Varian-
ten wahlen - ,Komfort” oder ,Premium” mit jeweils geringen
Selbstbeteiligungen. Beide Policen tibernehmen im Schadensfall
gemdl} den Versicherungsbedingungen u. a. anteilig die Kosten
fir dringliche Mangelbeseitigungen, sind fir Alt- und Neubau-
ten abschliefibar und haben eine Laufzeit bis zu zwei Jahren. Die
Kosten beziehen sich jeweils prozentual auf den Kaufpreis.

Komfort Premium

10% des Kauf-  20% des Kauf-

Versicherungs- . .
cumme preises, max.  preises, max.
100.000 € p.a. 200.000 € p.a.
selbst- 1.000 € 500 €
beteiligung
Bestands- 1,00% des 2,00% des
immobilie Kaufpreises Kaufpreises
c
i
E
Hy
a | Neubau
(innerhalb 36 0,75% des 1,50% des
Monaten nach Kaufpreises Kaufpreises
Erstbezug)

Kapitalanlagen

VORTEILE FUR IHRE KUNDEN:

Schutz vor den finanziellen Folgen von verdeckten Man-
geln und Schaden

= Anteilige Ubernahme der Kosten fiir dringliche Mingel-
beseitigungen und Reparaturen, notwendige Neuan-
schaffungen durch Totalschdden, Reparaturkosten oder
den Ersatz fehlerhafter Teile zum Neuwert gemaR den
Versicherungsbedingungen der ELEMENT Insurance AG

= Niedriger Selbstbehalt

= Versicherung durch Verkaufer oder Kaufer abschlieRbar

Als [pma:] Versicherungsmakler kénnen Sie die Versicherung
fir Ihre Kunden direkt online unter go.planethome.com/33 mit
nur wenigen Klicks abschliefen. Bei weiteren Fragen zur Versi-
cherungspolice wenden Sie sich bitte an:
phprotect@planethome.com.

PlanetHome ist mehr
als ein Produktpartner: PlanetHome ist |hr
erfahrener Dienstleister, der rund um das Thema
Immobilien Mehrwerte schafft. lhr Kunde mochte viel-
leicht seine eigenen vier Wdnde verkaufen oder wiinscht
eine Objekteinwertung? PlanetHome unterstiitzt gerne bei
allen Immobilienbelangen.
Weitere Informationen erhalten Sie tiber das Portal ELVIS.one.
Hier kénnen Sie sich auch per Single-Sign-0n in das Tippgeber-
portal ,ImmoPlanet” einloggen, um schnell und einfach einen
Immobilientipp zu Gbermitteln.

Sie sind noch nicht registriert?
Das geht ganz einfach in ELVIS.one unter der
Rubrik ,Service“ (PlanetHome).

planethOme

[partner:]




[pma:] panorama

. E-MOBILITAT*
MALZN/Z:

Digital Detox ist sicherlich super, aber gerade unferwegs und auf Reisen kann coole Elek-
tronik nicht nur fur viel Freude sorgen, sondern auch den Alltag erleichtern. Vor diesem
Hintergrund verraten wir, was ab sofort in unserem (Hand-) Gepdck nicht fehlen darf.

Musikhoren mit Mitreisenden?
Mit einem Klinkenstecker kein Problem.

Audio-Splitter fur Ohrhorer -
Audio Jack - Pylones | 3,00 €

o Zum Produkt HIER klicken.

Entspannt und
bequem schlafen.

SleepPhones® | ab 49,99 €

& . 'JI.*"_;:T__‘
Zum Produkt HIER klicken. ' @

[partner:]  1]2023
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https://www.pylones.com/de/zweite-chance/1403-geschenk-design-audio-splitter-fur-ohrhorer-audio-jack.html
https://www.coolstuff.de/interessen/gesundheit/schlaf/sleepphones-pid-18358?utm_source=Google&utm_campaign=19619728535&utm_term=pla&utm_content=&gclid=EAIaIQobChMIroudjZvH_QIVFYKDBx00rQD1EAQYESABEgJ42PD_BwE

[pma:] panorama

Damit unterwegs nicht die

Power ausgeht, ein echter Klassiker.
Jetzt aber noch minimalistischer
und magnetischer...

Anker 621 Magnetic
Battery (MagCo) | 49,99 €

Zum Produkt HIER klicken.

Fir alle, die auf Achse sind:
Saft- und Kraftlos war gestern

Kompakter, kabelloser Mixer fiir unterwegs
Smoothie Maker nutribullet® Go | 39.90 €

ribrukiet

-! Zum Produkt HIER klicken.

Keine Angst vor Keimen

Tragbare UV-C-Sterilisationstasche
mit integriertem Akku | 19,21 €

Zum Produkt HIER klicken. N

1]2023 [partner:]

53


https://www.anker.com/eu-de/products/a1610?variant=42892386107555&ref=collectionBuy
https://www.nutribullet.com/de-de/nutribullet-go/p/NB09300W
https://www.promostore.de/tragbare-uvcsterilisationstasche-mit-integriertem-akku-gr.html?source=googleps&mp=1&gclid=Cj0KCQiA6LyfBhC3ARIsAG4gkF8DR-nZp35S3YQz7OFHz54Y-W5fOqCjT9bcmkzsdSEIauz7NqQXB_0aAsc7EALw_wcB

[pma:] panorama

Das Hotel gehort zu den innovativsten Kinderhotels in Osterreich. Im Rahmen der
Kinderbetreuung wird taglich ein abwechslungsreiches Programm an Indoor- und
Outdoor-Aktivitaten angeboten. Aber nicht nur der Nachwuchs wahnt sich hier im
Paradies - auch erholungsbedirftige Eltern kommen hier garantiert auf ihre Kosten.
Wadhrend die Kinder bestens betreut das Hotel unsicher machen, entspannen die Er-
wachsenen bei einem Glas Champagner im Rooftop-Whirlpool am Dach des Adults
Only-Wellnessturms oder genielRen auf sie abgestimmte, professionelle SPA-Ange-
bote. Ayurveda Angebote, Sportmassagen oder Beauty-Behandlungen sorgen fiir
Wohlbefinden pur.

Kostbare, gemeinsame Quality Time erleben Familien dann im hoteleigenen Tram-
polinpark oder der Family Water World. Das Hotel-Gourmetrestaurant verwoéhnt
mit regionalen Zutaten und der Griine Haube-Naturkiche als Option. Das Vier-Ster-
ne-Superior-Haus kann eben mehr als Kinderhotel.

[partner:] 1]|2023
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(iberirdisch wollfiilen int Wellness- Turat

Urlaub mit der Familie bedeutet auch, Zeit zu zweit zu genie-
Ren. Uber fiinf Stockwerke erstreckt sich der weitlaufige Adults
Only-Wellness-Turm des Hotels, der 2018 eingeweiht wurde. In
der Saunalandschaft mit verschiedenen Schwitzstuben sowie
in den lichtdurchfluteten Ruheraumen mit Panoramafenstern,
Wasserbetten und Kuschelnestern lasst es sich unbeschwert
entspannen, wdhrend die Kleinen in der Obhut der Kinderbe-
treuung sind.

o 4 A g

Das Dach SPA mit Auftenpool und Blick in die umlie-
genden Berge. Hier geniellen Eltern im Whirlpool die
kostbare Zeit zu zweit oder nehmen auf den gemiit-
lichen Liegen ein Sonnenbad. Wem das nicht reicht,
nutzt das Private Spa-Angebot, das zwischen 20

und 23 Uhr fir zwei Stunden gebucht werden kann:
Samtliche Ruherdume, zwei Saunen nach Wabhl, das
Tauchbecken und das Dach Spa stehen dann ganz ex-
klusiv fir eine extra Portion Auszeit zur Verfligung.

[pma:] panorama

Wellness fiir alle Bediirfuisse

Wer ins Almhof Family Resort & Spa kommt, soll sich rundum
wohlftthlen. Um die korperliche Wellness der kleinen und gro-
Ren Gaste kimmern sich die Mitarbeiter:innen der SPA-Abtei-
lung. Das SPA-Team ist auf asiatische Ayurveda und Shiatsu
Kopf Massagen spezialisiert. Aber auch Klassiker wie eine
Schulter-Nacken-Kopf-Behandlung oder die Kombination von
Ganzkorper- und Fullreflex-Massagen kann gebucht werden.

Quality Time fir alle!

Family Time ist Quality Time! Besonders wenn den Bedrfnis-
sen von Eltern und Kindern Rechnung getragen wird. Herrlich
entspannt fallt im Almhof daher auch die Gemeinsam-Zeit
fir Grofd und Klein aus. Generationenlbergreifendes Badever-
gnlgen garantiert die Family Water World mit Panorama- und
Kinder-Spiele-Hallenbad, mit Liegeinseln fir die Eltern und den
Wasserrutschen.

Ansonsten garantiert auch der hoteleigene Indoor Trampolin
Park viel Spall. Fiir gemeinsame Unternehmungen in der Um-
gebung bietet das Hotel drei Mal in der Woche leichte Familien-
wanderungen an. Neu im Programm ist die Kinder-Bikeschule,
wo junge Mountainbike-Fans von ausgebildeten Trainern am
Pumptrack im Geldnde geschult werden.

112023 [partner:]
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[pma:] panorama

Adults only: Wahrend die Kleinen liebevoll betreut
werden, relaxen Erwachsene im Wellness Turm auf
finf Etagen mit Yoga, Lady SPA, Private SPA und Sau-
na-Landschaft. Highlight: Das Dach SPA mit Auflen-
pool und Blick in die umliegenden Berge.

[partner:] 1]|2023

Abenteuerspielplatz, Indoor Kinder Eldorado, Soft-
play-Anlage, gefiihrte Wanderungen, Schwimmbkurse,
Reiten, Spall im Schnee und Almis Skischule exklusiv
fir Almhof-Kinder: Bei uns kénnen sich Kinder richtig
austoben. Unser umfangreiches Kinderprogramm fir
alle Altersgruppen bietet aktive Erholung und viel Ab-
wechslung.

STROMBERGER PR
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Die Chancen-Rente

Das Renditepotenzial einer Fondspolice,
abgesichert mit modernen Garantien.
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[pma:] panorama

EINFACH MACHEN - wie wir
,mehr Sport” in die Tat umsetzen

»Mehr Sport" zahlt zu den Top3 Neujahrsvorsdtzen. Immerhin behaupten dies mehr
als 60 Prozent aller Deutschen. Weil aber bei vielen die Motivation allerdings schon
im Februar verflogen ist, liefern wir ab diesem Jahr im [partner:] Magazin Tipps und
relevante Information rund um die Themen Fitness, Gesundheit und Ernahrung. Und
weil Laufen unter den sportlichen Vorsatzen ganz oben steht, fangen wir damit an.

[partner:] 1]|2023
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,Fisch schwimmt, Vogel fliegt, Mensch lduft”

ist wohl eines der bekanntesten Zitate des tschechischen Laufers Emil
Zatopek. Firihn war das Laufen wahrscheinlich die menschliche Grund-
fortbewegung. Und auch ohne medizinische oder sportwissenschaftli-
che Hintergriinde, wissen wir doch alle, dass Laufen wirklich gut tut.

Mit Freunden oder Arbeitskollegen verabreden und
gemeinsam trainieren - in einer Gruppe geht vieles leichter.
Gemeinsam trainieren, zusammen ein Ziel verfolgen und so positives
bewirken. Sich gegenseitig pushen und motivieren. Und wenn einer mal
keine Lust hat, zieht der andere einen mit. Das gemeinsame Trainings-
erlebnis fihrt nicht nur zum Stressabbau, sondern auch zu einem ver-
besserten Kérpergefiihl und mehr Leistungsfahigkeit.




Fiir viele ist erst einmal der
Start das Ziel oder anders: Aller
Anfang ist schwer!

Unseren Blroalltag verbringen wir die
meiste Zeit sitzend. Aber was macht
das mit unserem Kérper? Wie kompen-
sieren wir Stress? Und dann ist da noch
dieser innere Schweinhund. Dieser klei-
ne Fiesling ldsst uns die Lieblingsserie
einschalten und auf dem Sofa sitzen,
statt die Laufschuhe zu schniren und
eine Runde zu laufen. Die Uberwindung
des inneren Schweinehundes ist das ei-
gentliche Problem.

Keine Ausreden!
Die gute Nachricht: fast jeder kann joggen. Und das ohne aufwendiges Equipment.

Was es wirklich braucht, sind gute Laufschuhe.

Und es gibt viele Griinde, mit dem Laufen einfach zu beginnen: man kann zu jeder Tageszeit
trainieren, ist nicht von Offnungszeiten eines Fitnessstudios abhangig und Laufen ist allerorts
moglich. Ideal auch auf Geschaftsreisen: Laufschuhe kénnen tberall hin mitgenommen werden.
An der frischen Luft bekommt man den Kopf frei, kann die ndchsten Herausforderungen
des Jobs bzw. Alltags planen und hat spdtestens nach dem Duschen ein super Korpergefiihl.
Nicht zu vergessen die kdrpereigenen Drogen, die Endorphine, die uns dann immer wieder
veranlassen, das Training durchzufiihren. Die Umgebung wird beim Laufen neu wahrgenom-
men, die Natur, die Jahreszeiten, die Mitmenschen und es wird normal, auch bei Regen die
Laufschuhe anzuziehen, was man vorher vielleicht nie gemacht hatte.

1]2023
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Richtiger Einstieg

Zu schnelles Loslaufen ist ein Fehler, den selbst Profis begehen.
Cerade als Laufanfanger ist das ein extremer Motivationskiller.
Wer schnell loslauft, ist schnell mide und muss eine Gehpause
machen. Andersherum ist es besser. Langsam starten, dann ldsst
es sich ein paar Minuten langer laufen. Und statt eines Motiva-
tionseinbruchs erlebt man ein Motivationshoch. Ein lockerer Ein-
stieg mit genligend Gehpausen ist am Anfang also véllig ok.

>

Lt

Wichtig: vor Beginn des Laufens ist es ratsam,
einen medizinischen Check durchzufthren.

Equipment

Die Investition in gute Laufschuhe ist das ,A und 0", Gute funktionale Sport- und Laufbekleidung gibt es da-
gegen auch von weniger namhaften Herstellern giinstig. Wir empfehlen die Beratung - wenn moglich, mit
Laufbandanalyse - in einem Fachgeschaft. Auch bei der Beratung gibt es Unterschiede. Wichtig ist, dass
man sich in dem Laufschuh wohlfiihlt. Tipp: Laufschuhe am besten nachmittags oder abends anprobieren.

Noch immer nicht iiberzeugt? Hier noch ein paar Griinde, mit dem Laufen zu beginnen:

%% Laufen ist eine der wirkungsvollsten Trainingsformen fir das Herz-Kreislaufsystem.

%% Laufen stdrkt die Knochen.

$¢ Laufen kann man in jedem Alter.

&g Von allen Ausdauersportarten macht Laufen die geringsten Umstande.

& Laufen kostet nicht viel und ist kinderleicht. (AuRer fur ein, zwei Paar verniinftige Schuhe und
funktionsgerechte Kleidung sind kaum Investitionen notwendig.)

$¢ Laufenist die beste Methode zum Stressabbau.

Wie langsam du auch ldufst - du bist schneller als alle, die zu Hause bleiben!

0,

Im [pma:]-Jubildumsjahr haben wir 40 Startplitze in 10 Staffeln!

Also, macht mit und lasst uns gemeinsam einen Marathon absolvieren. Aber keine Sorge, niemand
von uns lduft die Distanz allein.

Als Staffel iberqueren wir zu viert die Ziellinie beim 21. Volksbank-Miinster-Marathon am 3. Septem-
ber 2023! GenielRt die Atmosphdre eines grofien Sportevents - mit dem Unterschied, dass Ihr Euch
die 42,195 Kilometer zu viert teilt. Die Strecke ist in etwa vier gleich lange Teilabschnitte aufgeteilt.
Interesse? Dann einfach bei Katarina Orlovic melden, telefonisch unter 0251 3845000-140 oder per
E-Mail unter korlovic®@pma.de

[partner:] 1]2023
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Rechtsschutz fUr
Privathaushalte

JURPRIVAT - leistungsstark, umfassend und preisgiinstig

6 Leistungsbereiche: Privat, Beruf, Verkehr, Wohnen, Vorsorge
und Spezial-Strafrechtsschutz

PremiumService inklusive: BU-Antrags-Check, Online-Vertrags-Check,
Online-Beratung, u.v.m.

Spezial-Strafrechtsschutz auch beim Vorwurf von Vergehen und Verbrechen

Auswahl an verschiedenen Selbstbeteiligungs-Varianten — auch
unter Anrechnung von schadenfreien Jahren der Vorversicherung

Mehrfach pramierter Maklerversicherer, spartenneutral und unabhangig
Personliche Betreuung mit kurzen Entscheidungswegen - keine Call-Center

KS/AUXILIA

Rechtsschutz




Mehr Infos zu IhvestFlex und
InvestFlex Green erhalten Sie hier:

makler.allianz.de/leben/privat/vertriebliche-ansprache/top- !!‘

themen-privat/investflex-flexible-garantieniveaus.html

die Vorsorge
mit dem Leben
Schritt halten
kann

[partner:] 1]|2023
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Das Leben junger Menschen ist bunt und vielfal-
tig. Genau dazu passt die flexible Vorsorgelésung
Allianz InvestFlex. Denn sie lasst sich einfach an
die sich verdandernden Lebenssituationen Ihrer
jungen Kundinnen und Kunden anpassen.

Nach Ausbildung oder Studium erst mal auf Weltreise, dann
Job, Karriere, vielleicht noch ein Sabbatical, die eigene Familie
und der Traum von den eigenen vier Wanden. Mit InvestFlex
kénnen junge Menschen direkt mit einer chancenorientier-
ten, langfristigen Altersvorsorge starten und bei steigendem
Sicherheitsbedarf einfach das Verhdltnis von Renditechancen
und Sicherheit neu justieren.

Noch entspannter mit Chancen vorsorgen

Flexibilitat ist fur viele heute wichtiger denn je. Mit InvestFlex
von Allianz Leben kénnen Vermittler oder Vermittlerinnen jetzt
noch besser darauf eingehen. Denn Garantien kénnen bedarfs-
gerecht erhght oder reduziert werden.

Ein Beispiel: Eine Berufseinsteigerin entscheidet sich fir die
PrivatRente InvestFlex und wahlt zu Vertragsbeginn ein Garan-
tieniveau von zehn Prozent. Sie hat noch viel Zeit bis zum ge-
planten Rentenbeginn und kann so mit einer hohen Fondsquo-
te von den langfristigen Chancen der Kapitalmarkte profitieren.
Einige Jahre spdter kauft sie eine Immobilie. Sie méchte mit
ihrer Palice einen Teil ihres Darlehens bei Falligkeit tilgen und
wahlt fir eine bessere Planbarkeit ein htheres Garantieniveau.
Zudem sorgt ein htheres Garantieniveau auch bereits wdahrend
der Laufzeit dafir, dass die Schwankungen, die der Kapital-
markt mit sich bringt, stdrker abgefedert werden.

Bereit. Fiir alles, was das Leben zu bieten hat

Mit steigendem Sicherheitsbedarf - wie in obigem Beispiel -
kann das Garantieniveau unter bestimmten Voraussetzungen
nach oben angepasst werden. Anpassungen sind wahrend der
Laufzeit nach oben, aber auch nach unten moglich. Wer hohe
Ertrdge wahrend der Laufzeit automatisch sichern mochte,
kann eine dynamische Garantieerhthung aktivieren. Oder wie-
der deaktivieren, um vermehrt Chancen zu nutzen.

Bei laufenden Beitragen ldsst sich das Garantieniveau in
zehn-Prozent-Schritten - zwischen 10 und 80 Prozent anpas-
sen - bei Einmalbeitragen zwischen 10 und 90 Prozent. Die fle-
xible Anpassung des Garantieniveaus ist bei der Allianz Privat-
Rente und der Allianz BasisRente moglich.

Lebensvesicherung

Einfache Anpassung der Anlagestrategie - auch
wdhrend der Laufzeit

Ob aktiv, passiv oder eine Komhbination aus beiden Welten - fir
die Ausrichtung der Kapitalanlage stehen zahlreiche qualitats-
geprifte Fonds, ETFs und weitere gemanagte Anlagestrategi-
en zur Auswahl. Und wenn sich neue interessante Anlagethe-
men ergeben, kénnen Kundinnen und Kunden jederzeit flexibel
und kostenlos ihre persénliche Anlagestrategie anpassen.

Vorteile
von InvestFlex
im Uberblick
= Das Wunsch-Garantieniveau kann
zu Vertragsbeginn von 10 bis 80 Prozent
(laufende Beitrage) bzw. bis 90 Prozent
(Einmalbeitrag) gewahlt werden.

= Das Garantieniveau ist wahrend der Aufschub-
dauer fiir mehr Sicherheit nach oben oder fiir
mehr Chancen nach unten unter bestimmten
Voraussetzungen anpassbar.
= |hre Kundinnen und Kunden profitieren heute
und morgen von qualitdtsgepriiften
Fonds und weiteren Anlagestrategi-
en. Die Auswabhl ist jederzeit
kostenfrei anderbar.

Mit der
Variante
InvestFlex
Green
ausschlieRlich
auf Fonds mit
Nachhaltigkeits-
merkmalen setzen
Mit InvestFlex Green steht zusdtz-
lich eine fondsgebundene Vorsorge-
l6sung im Angebot, die den Fokus auf
Fonds mit Nachhaltigkeitsmerkmalen legt.
Dabei profitieren Kundinnen und Kunden sowohl
von der langjahrigen Nachhaltigkeitsexpertise der
Allianz als Unternehmen und Investor als auch von den
Renditechancen qualitatsgeprifter Fonds mit Nachhaltig-
keitsmerkmalen renommierter Fondsgesellschaften.
InvestFlex und InvestFlex Green bieten Kundinnen und Kunden
bei Vertragsabschluss mehr Moglichkeiten und lassen ihnen
zudem Freiheiten, ihre Vorsorge bei veranderten Prdferenzen
hinsichtlich Chancen und Sicherheit gezielt anzupassen.

Allianz | Bettina Schmitz und Nadine Simon | Tel. 0221-5731-3767 oder per E-Mail an leben-koeln®@allianz.de
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Lebensvesicherung

Eltern wollen ihrem Kind den bestmdglichen Start ins Leben bieten. Egal, ob es
spater Gdrten gestaltet, zum Mond fliegt oder neue Medikamente erforschen will:
Dem Traumberuf soll nichts im Weg stehen. Mit der NURNBERGER Schiiler-Berufs-
unfahigkeitsversicherung (BU) ermoglichen Sie lhren Kunden schon friihzeitig eine
verlassliche Basis, die mit verschiedenen Bausteinen und Optionen individuell und
lebensbegleitend gestaltet werden kann.

e
7 E
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Schiiler-BU ab 10 Jahren

Fur Kinder ab zehn Jahren, die bereits eine weiterfiihrende
Schule, wie z. B. eine Realschule besuchen, ist die Schiler-BU
derideale Schutz. Diese kann mit einer versicherbaren monatli-
chen Rente bis 1.500 EUR und einer Beitragsdynamik (3 - 5 Pro-
zent) abgeschlossen werden. Eine monatliche BU-Rente wird
gezahlt, wenn das Kind aus gesundheitlichen Griinden min-
destens sechs Maonate ununterbrochen und nicht mehr als 50
Prozent am reguldren Schulunterricht teilnehmen kann. Dabei
werden auch Schulweg und Hausaufgaben sowie die Ausstat-
tung des Schulgebdudes beriicksichtigt. Mit dem Erhalt einer
monatlichen Rente kénnen Eltern z. B. vom Beruf kiirzertreten
oder einen Privatlehrer engagieren.

,Echter” BU-Schutz

Die Vorteile der NURNBERGER Schiiler-BU: Sie bietet bei Ab-
schluss bereits ,echten” BU-Schutz, da der Status ,Schiler”
einem Beruf gleichgestellt ist. Es besteht zudem ein mehrma-
liges Recht auf ,Gunstigerpriifung” und einer damit verbunde-
nen eventuellen Verbesserung der Berufsgruppe - beispielswei-
se bei Wechsel der Schulform bzw. Ubergang in die gymnasiale
Oberstufe oder Berufseintritt. Eine spatere Schlechterstellung
der Berufsgruppe ist nicht moglich. Die Schiler-BU passt sich
dem Leben des Kindes an. So gibt es u. a. Nachversicherungs-
optionen mit und ohne Ereignis. Aber auch Berufseinsteiger-
oder Karrieregarantie machen das Produkt duferst flexibel.

So kann spater bei Berufsstart nach einem Studium oder Aus-
bildung die BU-Rente um bis zu 100 Prazent erhéht werden (bis
max. 3.000 EUR monatliche BU-Rente innerhalb von 12 Mona-
ten nach dem Berufseinstieg). Alternativ besteht die Moglich-
keit, eine bisher noch nicht eingeschlossene Dynamik mit bis zu
fiinf Prozent jahrlich einzuschlieRen. Auch kann die BU-Rente
bei Gehaltssteigerungen ab fiinf Prozent flexibel an die Karriere
angepasst werden - ohne erneute Risikoprifung. Diese Option
richtet sich an Kunden mit einer versicherten BU-Rente lber
3.000 EUR im Monat. Alles in allem kann mit dem Abschluss
einer Schiiler-BU spater eine monatliche BU-Rente von 6.000
EUR moglich gemacht werden. Dabei missen Gesundheitsfra-
gen fiir das Kind nur einmal bei Abschluss beantwortet werden
- also in jungen und meist gesunden Jahren.

Der Einschluss von Arbeitsunfahigkeits-Schutz und/oder Pflege-
Schutz ist bereits bei Abschluss machbar. Sogar ein nachtrdg-
licher Einschluss der Bausteine ist dank der Upgrade-Option
innerhalb der ersten funf Jahre noch nach Versicherungsbe-
ginn moglich - ohne erneute Risikopriifung. Alternativ kann

Lebensvesicherung

die Schiiler-BU auch mit einem Dienstunfahigkeitsschutz ab-
geschlossen werden. Sollte der Sghulér sich im Laufe seines
Berufslebens fiir eine Beamtenlaufbahn'entscheiden, ist das
Risiko einer Dienstunfdhigkeit aus*gesundheitlichen tErUnden
ebenfalls mit abgesichert.

Fokus auf nachhaltige I(apitalénlagen
Mit der Schiiler-BU investiert die NURNBERGER mit. beson-

derem Fokus auf die drei Bereiche Ur-nweII, Sozigles und gute® . +

Unternehmensfiihrung. Die Investition in nachhaltige Kab?tél—'
anlagen erfolgt mindestens in Hohe der DeckthsrUclcsteHung.
Die dabei getdtigten Investments unterstiitzen den Umwelt-
und Ressourcenschutz, da aktuell insbesondere in.Unterneh-
men investiert wird, die wenig CO? produzieren. Gleichzeitig
wird eine attraktive Rendite bei angemessenem Risiko fiir die
Kunden angestrebt. :

Baumpflanzung oder Spende je Vertrag

Bei Abschluss jedes Schiiler-BU-Vertrags pflanzt die NURN-*
BERGER deutschlandweit und in allen Bundeslandern einen
Baum. Hierbei kooperiert sie mit der Schutzgemeinschaft
Deutscher Wald Bundesverband e. V. (SDW) und unterstiitzt
deren Baumpflanz-Projekte. Alternativ zur Baumpflanzung
konnen Kunden die Arbeit der Bundesvereinigung Lebenshil-
fe e. V. mit einer Spende unterstiitzen, die ebenfalls von der
NURNBERGER iibernommen wird.

Spezialisten-Service BetterDoc und Zusatzbausteine
Ein weiterer Vertragsbestandteil ist der Zugang zur Spezialisten-
suche und dem Facharzt-Terminservice des unabhdngigen Part-
ners BetterDoc. Sollte das Kind erkranken, unterstiitzt dieser bei
der Suche nach dem passenden Arzt. So bekommt das Kind die
bestmaogliche Behandlung, um schnell wieder gesund zu werden.
Dieser Service kann wahrend der gesamten Laufzeit unbegrenzt
genutzt werden. Zudem kann die Schiiler-BU mit dem Ernstfall-
schutz fir schwere Erkrankungen sowie einer Kinder-Krankenzu-
satzversicherung zusatzlich abgeschlossen werden.

WEITERE INFORMATIONEN UNTER
vertrieb.nuernberger.de/schueler
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Lebensvesicherung

VOLKSWOHL BUND Lebensversicherung a.G.:
Fondsmodern bietet hohe Fondsbeteiligung

mit Wunschgarantie

Eine ideale Losung fiir die betriebliche Altersversorgung

Renditechancen und Garantie - was eigentlich als Widerspruch gilt, vereint die VOLKSWOHL BUND Le-
bensversicherung a.G. in einer einzigartigen Fondpolice. Mit Fondsmodern betrdagt die anfangliche Fonds-
quote in der Regel 100 Prozent - bei bis zu 80 Prozent Garantie, denn Fondsmodern arbeitet mit einem

neuartigen Sicherheitssystem.

Rund 90 Einzelfonds oder vier Themenportfolios stehen zur Aus-
wahl. An ihre Entwicklung koppelt Fondsmodern das Vertrags-
guthaben. Borsentdglich und individuell wird dann gepriift, ob
die Fondsquote noch zur gewiinschten Garantie passt. Gefdhr-
den fallende Kurse die Ablaufgarantie, senkt das Unternehmen
die Fondsquote und erhoht dafiir die Beteiligung an den Zins-
Uberschiissen aus dem Sicherungsvermogen. Steigen die Kurse,
geht die Fondsquote wieder hoch.

Mit Fondsmodern hat der VOLKSWOHL BUND eine hochmo-
derne und leistungsstarke fondsgebundene Rentenversiche-
rung entwickelt. Die Fondsquote bildet das Steuerinstrument,
das stets die hochstmogliche Fondsorientierung ermoglicht,
verbunden mit den entsprechenden Renditechancen und der
vereinbarten Wunschgarantie.

Der Kunde kann seine Garantie individuell wdhlen - zwischen
50 Prozent und 80 Prozent der Beitragssumme zum Ende der
Ansparphase. Fiir eine optimale Einstellung bietet der VOLKS-
WOHL BUND dem Vermittler eine Orientierungshilfe. Diese
wissenschaftliche Methode wurde speziell fiir Fondsmodern
konzipiert und ist marktweit einzigartig.

Neue Bausteine machen Fondsmodern zusdtzlich attraktiv.
Wer sich beispielsweise fiir die Garantie PLUS entscheidet, er-
halt zum Jahrestag des Vertragsabschlusses automatisch eine
Erhohung der Garantie um finf Prozentpunkte bezogen auf die
Beitragssumme. Und zwar immer dann, wenn seine Fondsquo-
te mit dieser Erhéhung 100 Prozent betragt. Auf diese Weise
kann der Versicherte Garantien erreichen, die iiber 100 Prozent
der Beitragssumme liegen.

[partner:]  1]2023
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Fondsmodern ist ideal fiir die
betriebliche Altersversorgung

Sie kénnen

= die Garantieho6he selbst festlegen:
Bis zu 80 Prozent sind maglich

= die sehr guten Chancen am Kapi-
talmarkt nutzen

= Garantien von iiber 100 Prozent
der Beitragssumme erreichen

VOLKSWOHL BUND



Die Top-Absicherung

fir alle Berufswege.
-
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.’ | So BUnt wie das Leben:
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| "ié Condor-BU. |

Begeistert mit Vielfalt.

Weil das Leben voller Uberraschungen steckt: Die Condor-BU
liberzeugt mit einer Zukunftsabsicherung, die so einzigartig
und flexibel ist wie Ihre Kunden. Ob Schiiler oder Student, ob
Angestellter oder Beamter, ob selbststindig oder in Teilzeit -
wir bieten flir jeden Lebensweg immer den passenden Schutz.
Nutzen Sie dieses Top-Argument fiir IThren Erfolg!

Ihr Condor Ansprechpartner:
Daniel Kastenholz, Mobil 0151 264 153 39,
daniel.kastenholz@condor-versicherungen.de

Jetzt hier informieren: www.makler-leuchttuerme.de/BU

VERSICHERUNGEN




ERGO bietet bei Fondsrenten
exklusiv den Robo-Advisor
von SMAVESTO an.

Kann kiin:
Intelligen
das Berat
entspannt
machen?

Digitale Sprachassistenten, Gesichtserkennung im
Smartphone oder die Suche im Internet: Mithilfe

kiinstlicher Intelligenz (KI) konnen wir auch in Zu-
kunft unsere Ziele einfacher erreichen. Aber kann
sie Vermittlern bei der Beratung von Altersvorsor-
ge-Produkten einen Mehrwert bieten? Und Kunden
nachhaltig bei Investment-Entscheidungen unter-

stiitzen?

Kiinstliche Intelligenz: sinnvolle Ergdnzung zur
personlichen Beratung.

Bei der langfristigen Geldanlage, zum Beispiel in die private
Altersvorsorge, stellen sich Kunden viele Fragen: Was ist beim
Investieren zu beachten? Welche Anlagestrategie ist die pas-
sende? Wie sicher oder erfolgversprechend sind Wertpapiere
an der Borse? Zum Gliick gibt es erfahrene Vermittler, die Ihnen
kompetente Antworten geben. Haben diese zusatzlich einen
digitalen Helfer - beispielsweise in Form eines Robo-Advisors
- im Produktportfolio, kann das fiir mehr Entspannung auf bei-
den Seiten sorgen.

[partner:] 1]2023
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Robo-Advisor bringen Vorteile fiir Kunden und
Vermittler.

Sie bieten Kunden eine aktive Vermodgensverwaltung zu ge-
ringen Kosten. Das Depot kann ganz bequem online eréffnet
werden - auch ohne Unterschrift, die Einstiegssummen sind
niedrig. Fur Vermittler bedeutet das enorme Zeitersparnis,
denn die Kundenportfolios werden digital gemanaged. Inves-
tiert der Robo-Advisor dann noch in giinstige und professionell
selektierte nachhaltige ETFs, steigert das zusdtzlich die Ver-
triebschancen.




Weltweit exklusiv bei ERGO: der Robo-Advisor von
SMAVESTO. e
ERGO hat eine KI mit einem der leistungsstarksten Algorithmen al
in die Fondsrenten integriert: die digitale Vermdgensverwaltung von p
VESTO. Sie wird exklusiv in der ERGO Rente Balance und ERGO Rente Ché‘ﬁ‘_
ce angeboten. Besonderheiten: die aktive Anlageentscheidung auf Basis
kinstlicher Intelligenz, die automatisierte Anlage in attraktive globale Ka-
pitalmadrkte, die ausschlieRliche Investition in giinstige ETFs, das aktive Ri-
sikomanagement mit stdandiger Anpassung des Portfolios an die Marktent-
wicklungen.

Handelslat O oxtrakTF

AV i
SICHER &
Robo-Advisor VERLASSLICH
SEHR GUT Beste Performance im Netz

2021 BESTNOTE

Smavesto

Im Vergleich: 22 Robo-Advisor
Handelsblatt - 1810.2021

@FHH

Auswabhl aus drei verschiedenen Risikoprofilen.

Jeder Mensch hat ein individuelles Sicherheitsbediirfnis. Der
Robo-Advisor von SMAVESTO mit ERGO wird dementspre-
chend in drei unterschiedlichen Chancen-Risiko-Klassen ange-
boten. Je nach persénlicher Anlagestrategie stehen die Profile
SMAVESTO RoboFlex ESG ,Ertrag” ,Ausgewogen” und ,Dyna-
mik* fur konservative, gewinnorientierte oder risikobewusste
Kunden zur Verfligung.

Ausgezeichneter Testsieger.

Der Robo-Advisor von SMAVESTO ist Bafin-zertifiziert
und wurde in diversen Rankings bereits mehrfach
ausgezeichnet. SMAVESTO selbst ist eine 2013
gegriindete hundertprozentige Fin-Tech-Tochter der
Sparkasse Bremen und seit Jahren erfolgreich als
digitale Vermdgensberatung tdtig.

Investition in nachhaltige ETFs.
Zusdtzliches Plus fir junge Kunden: Die digitale Vermdgens-
_verwaltung von SMAVESTO investiert ausschliefilich in nach-

~ haltige ETFs. Und zwar gemaR strengen Nachhaltigkeitsfiltern
“unter Einhaltung von ESG-Kriterien (Nachhaltigkeit in Bezug
‘" auf Umwelt, Soziales und Unternehmensfiihrung), SRI-Kri-
erien (Sozial verantwortungsvolles Investieren) sowie den 17
! lobalen Zielen der UN fiir nachhaltige Entwicklung. Denn die
unft ist griin!

Erfahren Sie mehr iiber die
KI-Power: einfach QR-Code
scannen und Website besuchen!
Mit allen Infos zum Robo-Advisor -
inklusive kurzem Erklar-Video.

Fiir personlichen Kontakt und weitere Informationen steht

lhnen die ERGO Vertriebsunterstiitzung gerne zur Verfiigung:
0211 477-7016 oder ServiceTeamFinanzvertriebe@ergo.de.
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Starke Argumente fiir einen guten Jahresstart!
Wirverlangern unsere Aktionen bis 31.03.2023

Aktion ,,Baloise 100 Euro Inflationsbonus*

Sie und lhre Kundinnen und Kunden profitieren von der Inflationsschutz-
police! Und das nicht nur durch das breite sowie ausgezeichnete Fonds-
spektrum mit Schweizer Investmentkompetenz.

Vielmehr leisten wir bei jedem Abschluss einer Baloise Fondspolice fiir
Erwachsene (Vario/Garant in der 3.Schicht) eine Zuzahlung in Héhe von
100 Euro in den Vertrag. Das bedeutet: Mehr Performance-Chancen, um
der Inflation entgegen zu wirken!

Aktion ,,Baloise Invest Kids protect”

Fir jeden Neuabschluss unserer Kinderpolice bieten wir neben dem Ka-
pitalaufbau auch eine Kinder-Unfallversicherung dazu - und zwar fir 36
Maonate kostenlos. Der Ansatz: Vermogensaufbau ohne Absicherung ist
wie Fahrradfahren ohne Helm. Kann man machen, ist aber leichtsinnig.

Vertriebstipp: Kindergelderhhung zum 01.01.2023

Eltern dirfen sich seit 01.01.2023 iiber eine Erhdhung des Kindergeldes
freuen. Fir die ersten beiden Kinder sind das 31 EUR pro Kind und Monat.
Ohne zusatzlichen finanziellen Aufwand koénnen lhre Kunden clever,
nachhaltig und renditeorientiert in den Vermégensaufbau ihrer Kinder
investieren. Gerade Uber einen langen Zeitraum leistet der Zinseszinsef-
fekt Unglaubliches.



Baloise
Berufsunfadhigkeits-
Versicherung
Cash+

Marktneuheit in der Einkommensabsicherung: Bis
zu 90.000 Euro Kapital im BU-Fall - zusatzlich zur
Rente!

Das Absicherungs-Konzept und der Leistungsumfang sind ein-
malig im Markt und bieten Ihnen hervarragende Vertriebschan-
cen. Baloise Cash+ verschafft Ihren Kunden mit einer hohe Ka-
pitalzahlung zusatzliche Liquiditat und finanzielle Sicherheit,
dadurch kénnen eine Genesung und der berufliche
Wiedereinstieg unterstiitzt werden.

Warum Baloise Cash+?

Oft reicht bei langer Krankheit oder bei Berufsunfahigkeit das
Einkommen nicht aus, eine passende Absicherung wird fir vie-
le Kunden als zu teuer wahrgenommen. Dariiber hinaus haben
Befragungen ergeben, dass gerade junge Menschen moglichst
schnell gesund werden mochten und wieder eine Tatigkeit auf-
nehmen wollen. Eine Lésung dazu bzw. eine Alternative zu her-
kémmlichen Konzepten bietet Baloise Cash+.

Denn die Kosten fir private Reha-MalRnahmen, Umbauten
oder Umschulung bzw. Ausbildung kénnen schnell fiinfstellige
Betrdge erreichen.

Was bietet Baloise Cash+?

Bei erstmaliger Berufsunfahigkeit wird eine Kapital-Leistung
zusdtzlich zur laufenden garantierten Monatsrente gezahlt.
Die Hohe der Kapitalzahlung kann in zwei Varianten vereinbart
werden: Baloise Cash+1 mit einer Jahresrente (bis maximal
90.000 EUR) und Cash+3 mit drei Jahresrenten (bis maximal
72.000 EUR).

‘hll'u
bensvesicherung
L]

Baloise MONVISO premium im Test:
anders als der Wettbewerb

Robo Advisor gibt es viele, aber mit Baloise MONVISO premium
nur einen Human Robo - und der Uberzeugt im Test des Web-
portals onlinebroker.net mit einer sehr lange Pro-Liste.

Ein Plus fir das aktive Risikomanagement, ein Lob fiir den
einfachen Zugang auch bei kleinen Vermégen ab 400 Euro
Einmalanlage und 50 Euro monatlichem Sparplan, die gute
Erreichbarkeit des Kundenservices, das erfahrene Investment-
team sowie die gute Aufklarung tiber mégliche Risiken - die
Pro-Liste, die das Webportal onlinebroker.net tiber die Vorziige
von Baloise MONVISO premium erstellt hat, kann sich eindeu-
tig sehen lassen.

Vor allem das aktive Risikomanagement von Baloise MONVISO
premium wird im Test positiv hervorgehoben, womit man sich
von den meisten Robo Advisors am Markt abgrenze. Denn kein
anderer Anbieter erméglicht seinen Kunden Zugang zu einem
600-kopfigen Investment-Team mit langjahriger Expertise,
deren Ziel es ist, langfristig den Markt zu schlagen. ,Lobens-
wert ist, dass das Angebot bereits ab 400 Euro genutzt werden
kann. Ein monatlicher Sparplan ist moglich und mit 50 Euro
auch durchaus erschwinglich® heif3t es im Test von onlinebro-
ker.net weiter. Denn gerade Anlegern, die monatlich nur wenig
Celd fiir das Alter oder die kleinen und grofen Wiinsche im Le-
ben zuriicklegen kénnen, bleibt eine professionelle Vermagens-
verwaltung in der Regel verwehrt. Baloise MONVISO premium
demokratisiert hier mit seinem individuellen Angebot quasi
einen ganzen Markt.

Fir Anleger ist in erster Linie jedoch entscheidend, wie ihr Geld
investiert wird. Und auch hier hebt sich MONVISO premium
laut Test vom Wettbewerb ab: ,MONVISO investiert nicht nur
in ETFs, wie viele andere Robo Advisor. Stattdessen setzt die
Vermaégensverwaltung auch auf aktiv gemanagte Fonds.”

Und damit sich Anleger bei dem nicht immer einfachen The-
ma Geldanlage auch gut zurechtfinden, erfolgt der Zugang und
der Service bei Baloise MONVISO premium ausschlieRlich tiber
[pma:] 34d Berater. Eine 34f Zertifizierung ist nicht notwendig.

1/2023  [partner:]

71




Lebensvesicherung

JAU

ZUr
hAV

Der langjahrige Abwartstrend im Bereich der
Lebensversicherungen scheint beendet. Den-
noch bleiben, trotz steigender Verzinsung, die
Zeiten fir das einstige Lieblingsprodukt der
Deutschen weiterhin schwierig und die Prog-
nosen zu Neuabschliissen verhalten. Deshalb
stellt sich nicht schon wieder - sondern immer
noch - die Frage nach Umsatzalternativen.

i

Abbligng 1. Nutrung der Entpeftumwandiung seit 2019 Suele; Deloite bA Y Shode J07T

Seit 2017 befragt Deloitte sozial-

versicherungspflichtige Arbeitneh-

mer zum Thema Altersvorsorge.
2022 waren es erneut 2.000.

1]2023
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Die Antwort darauf ist einfach und kompli-
ziert zugleich. So zeigte die neueste Studie
des Wirtschaftsprufungsunternehmen De-
loitte erneut das Potenzial der betrieblichen
Altersvorsorge auf. Sie wird den Markt in den
ndchsten Jahren deutlich mitbestimmen und
weist bereits jetzt einen deutlichen Anstieg
im Bereich der Bruttoentgeltumwandlung auf.
Bleibt also zu klaren, wie Sie als Vermittler
diesem ,Trend" begegnen und wie wir Sie
hierbei unterstiitzen kénnen.

Um in der betrieblichen Altersvorsorge best-
moglich erfolgreich zu sein, sollten Sie fol-
gende Dinge auf jeden Fall berticksichtigen:

= Vergessen Sie nicht auch den Unterneh-
mer als Arbeitgeber (als Kunden oder
Kompagnon) mit ins Visier oder zumin-
dest ins Boot zu nehmen.

= Sie brauchen eine Sales Story, die Ihnen
ein Alleinstellungsmerkmal sichert.

= Sorgen Sie bereits frithzeitig auch fiir
juristischen Support.

= Suchen Sie sich Tools und Technik(en),
die lhnen den Vertrieb zusatzlich ver-
einfachen und die Umsetzung der bAV
deutlich erleichtern.

= Sichern Sie sich ein Team von Experten,
dass Ihnen auch bei komplizierten Vor-
gdngen zur Seite steht.



Das klingt so komplex, wie das Thema selbst?
Haben Sie keine Angst:

= Der Arbeitgeber (ein Unternehmer) befindet sich bereits in/
unter lhren Kundendatenstamm

= Viele Wege fiihren nach Rom und wir finden fiir jeden den
passenden. Sei es Uber die Arbeitgeberansprache, den
Arbeitnehmer oder sogar der Weg (iber den Steuerberater,
wir finden fiir jede Situation/jeden Kunden den richtigen
Turoffner.

= Creifen Sie gern auf das Know-How unsere Netzwerkpart-
ner und speziellen Kooperationspartner zuriick.

= Erweitern Sie lhr ELVIS.one ganz einfach um unser bAV -
Tool.

= Unser Fachsupport steht hnen mit Rat und Tat zu Seite:
fachlich, technisch und vertrieblich.

Wie immer bei neuen Dingen gilt: gehen Sie einen
Schritt nach dem anderen.

= Nehmen Sie Kontakt zu uns auf. Wir klaren gemeinsam
den Bedarf und helfen mit dem richtigen Partner oder der
passenden Schulung.

= Dann beginnen Sie selbst aktiv zu werden.

Die aktuelle Gesetzeslage hilft Ihnen dabei. Sie kann nam-
lich nicht nur Hindernis sondern auch Vehikel sein und Ihnen
als Vertriebsansatz dienen. Klare Vorgaben und Vorschriften
fur Unternehmer fithren namlich auch zu klaren betrieblichen
Leistungen fiir seine Mitarbeiter. Sie fihren aber auch zu einer
klaren Ordnung und damit unausweichlich zur sogenannten
Versorgungsordnung.

Doch was genau kann diese/eine solche
Versorgungsordnung fiir Sie und den
Unternehmer tun?

Sie regelt u.a. die Ausgestaltung der betrieblichen Altersver-
sorgung in einem Unternehmen/fir den Unternehmer. Gelingt
es lhnen diese gemeinsam mit dem Unternehmer zu gestalten,
verhilft Sie lhnen zu einem Perpetuum mabile und die Arbeit
macht sich (fast) von allein (zumindest laut Definition). Alle
Mitarbeiter werden also von |hnen beraten, alle zukinftigen
Mitarbeiter automatisch an Sie vermittelt und die Sorge um
Wettbewerber kommt gar nicht erst auf.

Lebensvesicherung

Bei der Beratung der Mitarbeiter werden Sie ibrigens durch die
0.g. Software derart unterstiitzt, dass es Ilhnen so vorkommt,
als wiirden Sie eine Hausratversicherung verkaufen. Ganz ein-
fach also. Aber falls Sie sich doch noch ein wenig unsicher fiih-
len sollten, stehen Ihnen jederzeit unser erfahrene Kollegen
zur Seite. Gleiches gilt im Ubrigen auch fiir den Fall, dass Sie
dieses Geschaft zwar abwickeln, aber nicht selbst durchfiihren
wollen. Gern stellen wir entsprechende Vertriebskooperationen
zur Verfugung.

Also, sagen Sie JAU zur bAV!
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Grundfdhigkeitsabsicherung:

Eine Canada Life-Innovation

Biirojob oder Korperberuf? Egal! Mit dem Premium Grundfahigkeitsschutz von Canada
Life geht man gewappnet durchs Arbeitsleben. Er umfasst 19 Grundfahigkeiten, die
Gelbe-Schein-Regelung und optional Krankheits- und Pflegeschutz.

Mit unseren Sinnen erfassen wir die Welt und mit unseren All-
tags-Fdhigkeiten, kbnnen wir uneingeschrankt an ihr teilneh-
men. Der Verlust einer Grundfahigkeit kann das Leben ganz
schon auf den Kopf stellen. Sich dann zusatzlich noch Sorgen
um das Finanzielle machen zu missen, muss nicht sein. Daher
ist es unerlasslich, sich fir den Ernstfall abzusichern.

Teuer und schwierig - auf diese Problematik stolRen einige Kun-
den, die per Berufsunfahigkeitsversicherung einen existenziell
wichtigen Risikoschutz abschlieRen méchten. Gut zu wissen,
dass es Alternativen gibt: Die Grundfahigkeitsversicherung.
Der Premium Grundfahigkeitsschutz von Canada Life zahlt Kun-
den Monat fiir Monat Geld aus, wenn diese bestimmte Grundfa-
higkeiten* eingebliRt haben. Zum Beispiel, wenn sie nicht mehr
sitzen oder nicht mehr greifen kénnen. Die monatliche Rente
hilft bei der Miete oder den Kosten fiir die Pflege, damit Kunden
trotz korperlicher Einschrankungen immer ein Einkommen ha-
ben, das ihre Lebenshaltungskosten deckt. Die Rente wird auch
gezahlt, wenn der Kunde sich entscheidet, trotz Einschrankung
weiterzuarbeiten - auf Wunsch sogar lebenslang.

Auf dem neuesten Stand: Der Premium
Grundfdhigkeitsschutz von Canada Life

Um Kunden beim Thema Einkommensabsicherung weiterhin die
gewohnt hohe Produktqualitat zu bieten, hat Canada Life den
Premium Grundfahigkeitsschutz bereits im letzten Jahr Giberar-
beitet. Es gibt viele (iberzeugende Argumente, durch die er sich
vomn Wettbewerb unterscheidet. Denn bei der Absicherung von
Grundfahigkeiten sollten Kunden keine halben Sachen machen
und Selbstverstandliches [selbst-]verstandlich absichern.

[partner:] 1]2023
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Das spricht fiir Canada Life:

= Gelbe-Schein-Regelung: Dank der integrierten AU-Klau-
sel erhalten Kunden jetzt bei langerer Krankschreibung
bedingungsgemaR bis zu 24 Monate eine Rente in Hohe
der vereinbarten Grundfdhigkeitsrente. Der Grund fiir die
Krankschreibung ist dabei irrelevant. Der Kunde erhilt die
Rente, wenn er zum Beispiel wegen eines Bandscheiben-
vorfalls, Burn-out, Krebs oder anderer Ursachen arbeits-
unfahig ist.

= Verstdndliche Definitionen: Schluss mit Schnickschnack!
Canada Life definiert klar und verstdndlich, welche 19
grundlegenden Fahigkeiten abgedeckt sind. Dabei zahlt
Canada Life im Versicherungsfall bereits ab Beeintrach-
tigung einer versicherten Grundfahigkeit - bei einem
Prognosezeitraum von mindestens 6 Monaten.

= Preis-Leistungs-Verhaltnis: Der Premium Grundfa-
higkeitsschutz iiberzeugt mit einem angemessenen
Preis-Leistungs-Verhiltnis. Dank dem garantierten
Beitrag zahlen Kunden iiber die gesamte Vertragslaufzeit
nicht mehr als vereinbart. Der Beitrag steigt nur, wenn der
Kunde es wiinscht.

Mehr als nur eine Grundfadhigkeitsversicherung

Neben den 19 Grundfahigkeiten lassen sich beim Premium
Grundfdhigkeitsschutz auch weitere Absicherungsoptionen
integrieren: Kunden haben die Option, zusdtzlich 12 schwere
Krankheiten abzusichern. Auflerdem oder alternativ kénnen
Kunden auch eine zusatzliche Rente bei Pflegebediirftigkeit
vereinbaren.




Gesetzliche Betreuung @
Konzentration @
Auffassungsgabe ®
Horen ®

Auto fahren
Heben und Tragen
Sitzen

Stehen

Gehen

QOO ®

Zudem konnen Kunden beim Premium Grund-
fahigkeitsschutz von weiteren Vorteilen profitieren:

Nachversicherungsgarantie: Bei bestimmten Ereignis-

sen wie Heirat, Familienzuwachs oder Hauskauf kann

man den Versicherungsschutz beliebig oft ohne erneute

Gesundheitspriifung anpassen. Ereignisunabhdngig geht
dies auch zum 5. sowie zum 10. Jahrestag des Versiche-
rungsbeginns.

= Wird es finanziell einmal eng, kdnnen Kunden bis zu 24
Monate die Beitrage ganz oder teilweise stunden - und
das bei vollem Versicherungsschutz.

= Durch die Wechseloption kénnen Schiiler, Studenten
oder Azubis bis zum 31. Geburtstag aus dem Premium

Grundfahigkeitsschutz in die BU, ebenfalls ohne erneute

Gesundheitspriifung.

* Bei Erfuillung der bedingungsgemdaRen Voraussetzungen.

% Treppen steigen

Lebensvesicherung

@ Gleichgewichtssinn
@ Orientierung
@ Handlungsplanung
@ Gedachtnis

Sehen

Sprechen

Arme bewegen
Gebrauch einer Hand

Knien oder Backen

@O0 ®0

Smart zum Kunden: Canada Life-Tools

Auf der Canada Life-Website finden Vermittler jede Men-
ge Unterstitzung fir die Kunden-Beratung. Der Biome-
trie-Werkzeugkasten fasst Tools fir das gesamte Risi-
ko-Spektrum der Canada Life zusammen. Zum Beispiel den
Flyer-Generator: Damit kdnnen Vermittler online schnell in-
dividualisierte Flyer erstellen, speichern und per E-Mail ver-
senden. Ausfihrlich den Kunden-Bedarf ermitteln kdnnen
sie mit dem VorsorgePLANER. AnschlieRend kénnen sie ih-

ren Kunden Vorschldge unterbreiten, wie sie ihre Vorsorge-
licke am besten schlieRen kénnen. Mit der Diagnose-Liste
konnen Vermittler sofort kldren, welche Losungen fir Kun-
den mit Vorerkrankungen in Frage kommen.

canada life
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[pma:] Terminkalender

KALENDER

[pma:] Vertriebstage
Zeitraum 15. bis 29. Mai 2023

Ilhr Feedback ist uns wichtig!

Das [partner:] Magazin entwickelt sich standig wei-
ter - ebenso wie lhre Lesegewohnheiten. Daher die
Frage an Sie:

Wie gefillt lhnen [partner:]?

Beteiligen Sie sich aktiv an der Gestaltung unseres
Magazins und teilen Sie Ihre Ideen, Wiinsche oder
Anregungen mit uns. Lob und Kritik nehmen wir
gerne entgegen.

Maklerverwaltungs—@

programme

Maklerdienstleister
[pma:] ELVIS.one

versicherungs (" scrvicevalue versicherungs () scrvicevalue
e ( poeb o

COMMITTED TO

DIN 77230

e o

Top-Anwender
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Mein Leben.
Besser versichert.

‘

Selbstverstandliches
(selbst-)verstandlich
absichern

mit dem Premium
Grundfahigkeitsschutz
der Canada Life

_f o

Der Verlust einer Grundfahigkeit kann das Leben komplett auf den Kopf
stellen. Mit dem Premium Grundfahigkeitsschutz der Canada Life wird
selbstverstandlich abgesichert, was fur Ihre Kunden selbstverstandlich ist.

Wie das geht, erfahren Sie, wenn Sie den QR-Code scannen.

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung fiir Deutschland, Canada Life Assurance Europe plc
Hohenzollernring 72, 50672 Koln, AG Koln, www.canadalife.de unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt
Telefon: 06102-306-1900, Telefax: 06102-306-1901, fir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)

Maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de und der Central Bank of Ireland.



Alles aus
einer Hand






