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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

endlich ist Frihling. Die Temperaturen steigen und die Natur
erwacht aus ihrem Winterschlaf. Doch wahrend Blumen und
Baume jedes Jahr aufs Neue erbliihen, fragen wir uns, was sind
eigentlich die Evergreens und Newcomer der Finanz- und Ver-
sicherungswelt? Welche Produkte und Dienstleistungen sind
zeitlos und kommen immer wieder, und welche gilt es neu
zu entdecken? Welche Dauerbrenner haben auch in unserer
schnelllebigen Zeit ihre Berechtigung und vermitteln uns und
unseren Kunden dank Vertrautheit ein Gefihl von Sicherheit
und Kontinuitat?

Da hatten wir natirlich zum einen die klassischen Sparproduk-
te Sparpldne und Sparbuch, wobei gerade letzteres ein kleines
Revival erlebt und wir nicht ganz sicher sind, ob jetzt Evergreen
oder Newcomer die passende Vokabel wdre. Beiden gemein ist
aber die Tatsache, dass sie fir viele Menschen eine vertraute
Wahl darstellen und eine verlassliche Méglichkeit bieten, lang-
fristig Vermogen aufzubauen. Kliiger Geld anlegen und fir die
Zukunft varsorgen kann man aber auch mit Aktien - sogar
wenn die Borse schwankt. Wie und warum sich Investments
in Geldanlagen lohnen, erfahren Sie ebenso wie die Bedeutung
von Investitionen in Gesundheit.

Fireine gesunde Zukunft sargen Sie aber auch mit ausreichend
Bewegung und der richtigen Erndhrung. Obst und Gemuse sind
z.B. wahre Evergreens, die aufgrund ihrer Nahrstoffe und Vita-
mine seit Jahrzehnten als Grundlage einer gesunden Erndhrung
empfohlen werden. Und damit deren Zubereitung nicht nur
besonders "green" sondern auch schmackhaft gelingt, verraten
wir lhnen, mit welchen ,alten” und neuen Methoden der Anbau
eigener Kichenkrduter am besten gelingt. Gesundes Wachs-
tum konnte auch das Stichwort fir unsere Brandrede zum The-
ma Zielgruppen (und Heilberufe) lauten. Diese Strategie hat bei
uns bereits seit vierzig Jahren Bestand. Um diesen zu sichern,
also in wirtschaftlicher Hinsicht, sollten Sie auch heute noch an
die Ertragsausfallversicherung denken. Wenngleich die Bedeu-
tung und die Anforderungen an sie im Laufe der Zeit variieren
kénnen, bleibt sie als zentraler Bestandteil des Risikomanage-
ments fir Unternehmen ein echter Evergreen. Sie sehen schon,
mit Evergreens kennen wir uns ganz gut aus. Allerdings ist es
auch wichtig, immer wieder Neues auszuprobieren und sich
nicht nur auf Altbewahrtes zu verlassen. Neue Entwicklungen,
Ideen und Produkte kénnen oft eine wertvolle Bereicherung
sein und neue Méglichkeiten eréffnen.

Denken Sie zum Beispiel an elektronische Wdhrung oder nach-
haltige Investmentfonds, die aufgrund ihrer innovativen An-
satze und modernen Technologien immer mehr an Bedeutung
gewinnen. "Trial and error" kénnte das Motto lauten. Begeben
Sie sich auf Entdeckungsreise und schauen Sie, was die Welt

der Finanzen und Versicherung an Altem, aber auch an Neuem
fir Sie bereithalt. Dabei denken wir z.B. an unsere speziellen
Schwerpunkttage, die wir in diesem Jahr erstmalig durchfih-
ren - u.a. auch zum Thema bkV - oder unseren Online-Mak-
lerstammtisch, bei dem Sie nicht Inhalte konsumieren, son-
dern auch ,produzieren” kdnnen. Jede Menge produziert wird
selbstverstandlich auch seit Jahren in der Musik, wo immer
wieder neue Lieder und Kinstler fir Aufsehen und Aufhorchen
sorgen. Allerdings gilt dies auch fur zeitlose Klassiker, die uns
vielleicht als erstes zum Thema Evergreens einfallen, sich tber
Jahrzehnte hinweg grofer Beliebtheit erfreuen und immer wie-
der gerne gehdrt werden. Welche davon es in unsere personli-
che Hitliste geschafft haben und welche Newcomer Sie ab so-
fort auf dem Zettel haben sollten, lesen Sie ebenso in diesem
Heft, wie die Vokabeln YEET oder CRINGE. Ob diese oder andere
Warter jetzt allerdings unser Leben wirklich bereichern und fir
frischen Wind sorgen, sollten wir kritisch hinterfragen. Wie so
oft, geht es am Ende darum, eine Balance zu finden zwischen
dem Vertrauten und dem Neuen, zwischen echten Evergreens
und nitzlichen Newcomern. Beides hat seine Berechtigung und
seinen Platz in unserem Leben und in unserer Welt. Es gilt, die
Vor- und Nachteile beider Optionen abzuwagen und je nach Be-
darf die jeweils passende Wahl zu treffen.

Das trifft im Ubrigen auch auf unser Magazin zu. Es kehrt alle
vier Monate wieder, erstrahlt aber immer wieder in neuem
Glanz.

In diesem Sinne: Erneut viel Freude beim Lesen!

Dr. Bernward Maasjost
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MIT EINER BKV AUF Eine betriebliche Krankenversicherung

(bkV) ist eine Versicherung, die Arbeit-
D E R S I c H E R E N S PU R _ geber fiir ihre Mitarbeiter abschlieRen
konnen. Im Falle einer Erkrankung oder
eines Unfalls iibernimmt die Versiche-

|< ra n ke nve rS i C h e ru n g i m rung die Kosten fiir medizinische Be-

handlungen, die iiber die gesetzliche

B etri e b ’ d a S i St d i e |<u r' Krankenversicherung hinausgehen.

Die betriebliche Krankenversicherung (bKV) hat in den letz-
ten Jahren stark an Bedeutung gewonnen und ist zu einem
wichtigen Bestandteil der Mitarbeiterbenefits geworden. Die Idee,
dass Arbeitgeber die Gesundheitsvorsorge ihrer Mitarbeiter unterstiitzen

und sich als attraktive Arbeitgeber positionieren, ist jedoch nicht neu. Tatsdchlich wurde die
betriebliche Krankenversicherung bereits im 19. Jahrhundert eingefiihrt.* Allerdings hat sich
die Arbeitswelt in den letzten Jahren stark verdandert und die bKV zu einem neuen Produkt
entwickelt, das auf die Bedurfnisse von Arbeitgebern und Arbeitnehmern gleichermalien ab-
gestimmt ist. Moderne bKV-Produkte bieten heute eine breite Palette von Dienstleistungen
an, die lber die traditionellen Angebote hinausgehen. Doch welche Formen der bKV gibt es
eigentlich und worin unterscheiden sie sich? Wann kommt welches Produkt am besten zum

Einsatz oder zur Geltung? Das erfahren Sie hier.

Das Thema Gesundheit ist ein universelles Anliegen, das nahezu alle betrifft und fir die meisten von uns von groRRer
Bedeutung ist. Umso erstaunlicher ist die Tatsache, dass der Versicherungsmarkt im Bereich der bKV noch weit-
gehend unangetastet scheint. Laut einer Studie des PKV-Verbands schlummert hier ein riesiges Potenzial.

Marktdurchdrindung bKV ist Buddettarife haben an Bedeutund
dgering dewonnen

Ca. Baustein-
50 % Tarife

Marktpotenzial von
ahne bKY ca. 3. Mio.

Unternehmen mit 40
Mic. Erwerbstétige

Budget-
Tarife

mit bKV [

Cuelle:; PEY-Yerband, Sureey Funk Vorsordeberaturdg 2021, Simon-Kucher & Partners



Es ist also hochste Zeit, dieses Thema ein wenig genauer un-
ter die Lupe zu nehmen. In Deutschland gibt es verschiedene
Modelle der betrieblichen Krankenversicherung. Diese kénnen
unterschiedlich ausgestaltet sein und bieten sowohl fiir Arbeit-
geber als auch fir Arbeitnehmer zahlreiche Vorteile.

Wir unterscheiden:

1. Die Krankenzusatzversicherung

Eine Krankenzusatzversicherung ist die haufigste Form der be-
trieblichen Krankversicherung. Dabei kdnnen Arbeitnehmer be-
stimmte Leistungen erganzend zu ihrer gesetzlichen Kranken-
versicherung (GKV) absichern, wie z.B. die Behandlung durch
einen Chefarzt, die Unterbringung im Ein- oder Zweibettzim-

mer oder eine hohere Zahnersatzleistung.
Vorteilhaft ist dabei, dass der Arbeitgeber oft bessere Kondi-
tionen bei Versicherungsanbietern aushandeln kann
als ein Einzelkunde. Zudem konnen die
& Beitrdge zur Krankenzusatzver-
sicherung in vielen Fallen steu-

erlich abgesetzt werden.

/“/\%

Krankenversicherung

2. Die Gruppen-Krankenversicherung

Eine Gruppen-Krankenversicherung ist eine Versicherung, die
speziell fir Mitarbeiter eines Unternehmens abgeschlossen
wird. Dabei kénnen verschiedene Leistungen vereinbart wer-
den, wie zum Beispiel eine Behandlung im Krankenhaus oder
eine Zahnzusatzversicherung.

Der Vorteil fiir den Arbeitnehmer besteht darin, dass sie in der
Regel keine Gesundheitsprifung durchlaufen missen und so-
mit auch bei Varerkrankungen versichert sind.

Fir den Arbeitgeber wiederum bedeutet eine Gruppen-Kran-
kenversicherung eine bessere Absicherung seiner Mitarbeiter
und eine héhere Mitarbeiterbindung.

3. Die betriebliche Krankenversicherung als
Direktversicherung

Eine betriebliche Krankenversicherung als Direktversicherung
ist eine Versicherung, bei der der Arbeitgeber als Versicherungs-
nehmer auftritt und die Versicherungsbeitrage direkt vom Brut-
tolohn des Arbeitnehmers abgezogen werden. Im Falle eines
Versicherungsfalls erhdlt der Arbeitnehmer dann die Leistungen.
Fiur Arbeitgeber ist die betriebliche Krankenversicherung als
Direktversicherung vor allem deshalb interessant, weil sie als
Lohnnebenleistung ohne zusatzliche Lohnnebenkosten ange-
boten werden kann. Zudem kann der Arbeitgeber die Versiche-
rungsbeitrdge steuerlich geltend machen.

4. Die betriebliche Krankenversicherung als
Gruppenvertrag

Eine betriebliche Krankenversicherung als Gruppenvertrag ist
eine Versicherung, bei der alle Mitarbeiter eines Unterneh-
mens automatisch versichert sind. Dabei kann der Arbeitgeber
verschiedene Leistungen vereinbaren, wie zum Beispiel eine
Zahnzusatzversicherung oder eine Brille- und Kontaktlinsen-
versicherung.

Der Vorteil fir Arbeitnehmer besteht darin, dass sie in der Re-
gelvon glinstigeren Konditionen profitieren als bei einer Einzel-
versicherung. Zudem ist eine betriebliche Krankenversicherung
als Gruppenvertrag oft einfacher zu handhaben als
eine Einzelversicherung.

A *Geschichte der betrieblichen Krankenversicherung
Die Idee der betrieblichen Krankenversicherung entstand im 19. Jahrhundert in

@ England, als Arbeitgeber damit begannen, ihre Arbeitnehmer eigentlich bereits
gegen Krankheit und Unfall zu versichern. Die Idee verbreitete sich rasch in Euro-
pa und Nordamerika. Die erste betriebliche Krankenversicherung in Deutschland
wurde im Jahr 1884 von dem Unternehmer Robert Bosch fiir seine Mitarbeiter ein-
geflihrt. Die Versicherung umfasste damals die freie Wahl des Arztes und eine
kostenlose medizinische Versorgung bei Krankheit.

22023 [partner:]
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DIE BKV
WIRD VON MITARBEITENDEN

ALS ATTRAKTIVE ZUSATZLEISTUNG
ANGESEHEN

/f\\\

Das gilt auch fiir uns. Aber bei uns bedeutet das
Thema bKV noch mehr:

»D0ie Einflihrung der betrieblichen Kranken-
versicherung watr fiir uns ein konsequenter
Schritt im Rahmen unseres betrieblichen
Gesundheitsmanagements. Wir haben uns
bewusst fiir Vorsorge-Bausteine entschie-
den, da sie perfekt in unser Konzept passen
und weniger auf Geldersatz abzielen.”

(Dr. Bernward Maasjost)

Diese Ubersicht macht deutlich, dass sich die betriebliche
Krankversicherung von ihren Anfangen als soziale Absicherung
(siehe Exkurs) fiir Arbeiter zu einer modernen Zusatzleistung
flr Mitarbeiter entwickelt hat. Man kénnte also sagen, dass sie
Evergreen und Newcomer zugleich ist. Die Idee der Unterstit-
zung der Gesundheitsversorgung ist ja seit Jahrzehnten vor-
handen, aber die Produkte und Leistungen haben sich im Laufe
der Zeit stark weiterentwickelt und sind heute relevanter und
ansprechender denn je.

Betriebliche Krankenversicherungen werden in Deutschland
immer beliebter. Die Griinde dafir sind vielfaltig. Mit attrak-
tiven Zusatzleistungen binden und motivieren Unternehmen
ihre Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Gleichzeitig profitieren
die Beschaftigen von einer besseren Gesundheitsversorgung
und kénnen Kosten sparen.

Unsere bKV fiigt sich in das betriebliche
Versorgungssystem unseres Unternehmens ein und
beinhaltet im Folgenden diese Dienstleistungen:

= Ein Gesundheitsbudget fiir Sehhilfen, Naturheilverfahren,
Arznei-, Heil-, und Hilfsmittel sowie Zahnvorsorge- und
behandlungen

= Vorsorge (1.900 Euro innerhalb von zwei Jahren)

= Zahnersatz Plus (Zahnersatz)

= Reise (Auslandsreisekrankenversicherung)

Die Gesundheits-Bausteine agieren dabei unabhidngig vonei-
nander.

Uber eine spezielle Microsite kénnen unsere Mitarbeiter alle
Elemente der bKV in einer Kurziibersicht einsehen und sich
zusatzlich Details in Videos ausfihrlich erklaren lassen. Eine
weitere Besonderheit ist, dass die Bausteine auch fiir Familien-
angehdorige abgeschlossen werden kénnen.

[partner:] 22023
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DIE EXTRAPORTION

Die Finanz- und Versicherungsbranche ist
sehr komplex. Makler und Berater sollten
sich daher kontinuierlich fortbilden und ihre
fachliche Kompetenz ausbauen. Sie sollten
aber auch regelmdRig Kontakt zu anderen
Experten und Dienstleistern kntpfen, um
ihren Kunden eine umfassende Beratung
bieten zu kénnen. Wie gut, dass Sie bei un-
seren Veranstaltungen direkt beides unter
einen Hut bringen kdnnen.

Noch besser ist aber, dass wir uns flr dieses
Jahr eine noch zielgerichtete Vertriebsunter-
stitzung auf die Fahne geschrieben haben:

Mit speziellen Vertriebs- bzw.Schwerpunkttagen
wollen wir einmal mehr unter Beweis stellen, dass
SIE nur

,0as Beste verdienen.”

\
Y, s

>3

Gesundhedt

Cleiches gilt natdrlich auch fir Ihre Kunden, vor allem deren
Gesundheit! Auch sie verdienen nur das Beste, weshalb

wir uns auf die Suche nach individuellen Lésungen zur
Cesundheitsvorsorge, speziell im Bereich der betrieblichen
Krankenversicherung gemacht haben.

Dabei herausgekommen ist ein exklusiver Thementag mit der
Allianz Private Krankenversicherungs-AG, dessen harte Fakten
und Highlights wir hier fur Sie noch einmal zusammengefasst
haben:

> FAKTEN

- 02.05.2023, 10:00 - 16:00 Uhr

- 240 Minuten Weiterbildungszeit
- Erfolgreiche Einsteiger

- Erfahrene Experten

> HIGHLIGHTS

- Deutsches FuRballmuseum Dortmund
(inkl. Fithrung)

- Niitzliches Know-How

- Hilfreiche Unterlagen

- Spannende Beratungskonzepte

- Ungeahnte Vertriebspotenziale

DANKE an dieser Stelle an alle Teilnehmerinnen & Teilnehmer
und Referentinnen & Referennten.

212023 [partner:]
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Krankenversicherung
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»Wer sich betrieblich krankenversichert, ist voll und ganz abgesichert, der schlief3t vom ersten Augenblick
ein festes Biindnis mit dem Gliick...”

Nicht ganz so, aber ganz ahnlich lauteten damals die Textzeilen zur Autowerbung der Allianz.

Unser Kollege Uwe wiirde sie aber sicher wie oben beschrieben verwenden. Denn er hatte
Gliick im Ungliick und dank unserer betrieblichen Krankenversi-
cherung heute die Méglichkeit, dariiber zu schreiben, wie
wichtig es ist, Angebote zu bekommen und diese auch
in Anspruch zu nehmen.

Aber lesen Sie einfach selbst...

Auf der schénen Insel Juist hat unsere Geschaftsleitung ver-
kiindet, dass alle [pma:]-ler mit Beginn 2022 eine betriebliche
Krankenversicherung ,verschrieben” bekommen.

Ein Budget-Tarif* sollte es dieses Mal sein. Na ja, dachte ich
mir, mal sehen wie Theorie und Praxis hier zusammenpassen.
Also probierte ich es mal aus. Denn seien wir doch mal ehr-
lich, wer packt nicht gern die Geschenke aus, die er bekommt.
Zudem bedeutete der Volumentarif fir mich, fir mich, 1GeL-
Leistungen mal so richtig in Anspruch zu nehmen. Sogar eine
grolle Optiker-Kette freute sich tiber

meinen Besuch.

Eine andere MalRinahme fihrte mich zu meinem Hausarzt. Bei
einer seiner Untersuchungen entdeckte dieser jedoch etwas,
das seiner Meinung nach zusdtzlich von einem Spezialisten
begutachtet werden musste. Also schickte er mich zu einer
grindlichen Vorsorgeuntersuchung ins ortsansdssige Kran-
kenhaus. Diese fand sogar bereits flinf Tage spater statt. Es
schien also dringend zu sein... Und das war es dann leider
: : . auch. Die Diagnose kam Uberraschend. Sie war schockie-
IGel-Leistungen (Individuellbe_Gesundheitsleis\- R rend und verstorend fir mich, vor allem, weil ich direkt
tungen) sind medizinische Untersuch‘ungen, N im Krankenhaus bleiben musste und eine umfangreiche
Behandlungen oder Beratungen, die nicht von : o Operation angesetzt worden war.
' den gesetzlichen Krankenkassen iibernommen : " Cott sei Dank verlief alles gut. Aber ich hatte gro-
“werden. Patienten kénnen diese Leistungen beim - y Res Gluck. Glick mit der OP, Gluck mit der Nachbe-
Arzt oder in der Praxis privat in Anspruch nehmen ‘ a4 handlung und Glick mit der bKV. Ohne diese be-
und miissen sie selbst bezahlen. Dabei handelt “  : triebliche Vorsorgeleistung hatte ich - allein schon
_ es sich meist um zusatzliche Vorsorge- oder Di- : aus Kostengriinden - nicht so viele Untersuchungen
agnostikmalnahmen, dsthetische Eingriffe'oder . in Anspruch genommen. Damit wdre mein Prob-
alternative Heilverfahren. Die Entscheidung, ob lem nicht rechtzeitig aufgefallen und ich vermutlich
eine |Gel-Leistung in Anspruch.genommen wird, nicht (mehr) hier, um diese Zeilen an Sie zu richten.
liegt allein beim Patienten. ./

Vielen Dank!

[pma:]



Krankenversicherung

Zukunftsmarkt betriebliche
Krankenversicherung bKV

Das Geschaft mit Zusatzversicherungen iber den Ar-
beitgeber boomt - ein echter Wachstumsmarkt. Ende
2022 boten 22.300 Betriebe ihren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern diese Form der Zusatzkrankenversich;;ﬂ
an. Ein Plus von 22,5 Prozent gegeniiber dem Vo I

Die Zahl der Beschaftigten, die von einer bKV p

ren, stieg um 11,5 Prozent auf 1,8 Millionen.

Pflegebediirftigkeit kann jeden treffen -
gesundheitlich und finanziell

Eine Pflegebedirftigkeit verandert den Alltag. Fir die Betrof-
fenen, fur deren Angehdrige und auch fir die Arbeitgeber. Die
gesetzliche Grundabsicherung reicht in der Regel bei weitem
nicht aus, um die tatsachlichen Kosten zu decken. Einen gro-
Ren Teil - gerade in der stationdren Pflegeunterbringung -
mussen Betroffene im Fall der Falle selbst tragen. Und sogar
die Angehdrigen konnen unter bestimmten Voraussetzungen
in die Pflicht genommen werden. Neben der finanziellen Unter-
stutzung sind Beratungs- und Organisationsleistungen wert-
volle Hilfen, um die zusdtzlichen und unbekannten Herausfor-
derungen im Alltag bewaltigen zu kénnen.

Die betriebliche Pflegeversicherung der DKV -
nachhaltig und serviceorientiert
Pflegezusatzversicherungen gelten als wichtigste Absiche-
rung, um die Finanzliicke bei Pflegebediirftigkeit zu schlielRen.
Moderne, verantwortungsbewusste und zukunftsorientier-
te Arbeitgeber, denen ihre Mitarbeiter wichtig sind, kénnen
schon heute helfen, fir den Fall der Falle vorzusorgen: Mit der
betrieblichen Pflegeversicherung BonusMed Pflege Plus erhal-
ten GKV- und PKV-versicherte Mitarbeiter gleichermalien die
Absicherung eines Pflegemonatsgelds - und das sowohl bei
hauslicher als auch stationarer Pflege ab Pflegegrad 1. Wichtig
ist dabei naturlich der Aufbau von Alterungsrickstellungen, die
den Arbeitnehmern bei Verlassen des Arbeitgebers - beispiels-
weise bei Eintritt in die Rente - angerechnet werden. Fiir nahe-
zu alle Branchen kann ein Angebot abgegeben werden.

Ohne Gesundheitspriifung und Wartezeiten

Es gibt keine Gesundheitsprifung und keine Wartezeiten. Un-
abhdngig vom Gesundheitszustand konnen alle Mitarbeiter des
Arbeitgebers vom Versicherungsschutz partizipieren. Ab Tag 1
besteht Versicherungsschutz und es werden Alterungsriickstel-

—

lungen aufgebaut, die bei Ausscheiden aus dem Kollektiv in der
eigenfinanzierten Variante bei Fortfihrung iibertragen werden.
In der arbeitgeberfinanzierten Variante stehen bereits fiir Fir-
men ab 25 versicherungsfahigen Mitarbeitern zwei Stufen des
Pflegemonatsgeldes zur Verfiigung. Firmen ab 100 versiche-
rungsfahigen Mitarbeitern kénnen sogar aus vier unterschiedli-
chen Stufen auswahlen.

Neben der arbeitgeberfinanzierten Variante gibt es eine eigenfi-
nanzierte Variante mit Gesundheitspriifung. Dabei handelt es sich
um einen Tarif der Einzelversicherung. Hier besteht die Méglich-
keit, fur die bKV-versicherten Mitarbeiter und deren Familienan-
gehorige eigenfinanzierte Pflegemonatsgelder zu beantragen.
Durch den Aufbau von Alterungsrickstellungen ist auch diese
Variante nachhaltig und somit eine echte Vorsorge fir die Zu-
kunft. Die DKV zahlt die vereinbarte Leistung fir die gesamte
Dauer der Pflegebedurftigkeit. Umfangreiche Serviceleistun-
gen unterstitzen Betroffene mit Beratung und Informationen
rund um das Thema Pflege - auch praventiv, bevor Pflegebe-
durftigkeit eintritt.

Starker Anstieg der Anzahl Pflegebediirftiger

Die Anzahl Pflegebedrftiger in Deutschland steigt starker als
bisher prognostiziert und wird schon in dieser Wahlperiode um
mehr als 500.000 Menschen von derzeit rund 4,9 Mio. auf bis
zu 5,48 Mio. im Jahr 2025 anwachsen.

Nutzen Sie die Chancen und sprechen Sie das Thema der be-

trieblichen Pflegeversicherung als Erster bei Arbeitgebern an.

ERGO Group AG

Antje Arnold | Key Account Managerin
Direktionsbevollmachtigte

Mobil: 0172 253 40 80
antje.arnold@ergo.de

212023 [partner:]
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Krankenversicherung

Die perfekte Erganzuns:
auf CINERente folgt CINECare

eben ist, setzen wir genau hier an - oder wieder ein. Nachdem wir

Weil Gesundheit das Wichtigste im L

im vergangenenjahr mit der CINE
Markt gebracht haben, folgt nun ei
ser neuartigen bKV erhalten Besc
Mitarbeiter, die nicht nur finanzie
schneller medizinischer Versorguns

Kino ist ein sehr emotionsgeladenes Medium und hat eine gro-
Re Anziehungskraft uf die Menschen. 50 auch auf uns. Was
liegt also naher, als genau fir dieses Umnfeld Versicherungslo-
sungen zu schaffen und Kinobetreibern wie Kinoschaffenden
passende Produkte anzubieten? Richtig: nichts. Zudem beset-
zen wir damit eine Marktnische, die es Ihnen vertrieblich er-
maglich, sich von |hrer Konkurrenz abzuheben.

dem den Vorteil, dass

fischer Bedurfnisse, die Kundenbin-
undenkreise erschlieRen - denn
en und/oder ihnen
kennen, als einem

Die(se) Zielgruppenorientierung hat zu

Sie mit der Erfallung spezi
dung starken bzw. sich neue K
Kunden sind eher bereit sich Beratern zu offn
treu zu bleiben, die sich in ihrer Branche aus

Generalisten.

h die Leistung "Zugang zu Facharzt-

Besonders attraktiv ist jedoc
Ren Versicherte \Vorteile, die sonst nur

terminen". Mit CINECare genie
Privatpatienten haben.
neuen Kassenschlager?

n verraten wir lhnen, wie Sie die
esten nutzen oder

sie finden das klingt nach einem

Dann sprechen Sie uns an. Ger
Gesundheitsvorsorge fiir Kinoschaffende am b

platzieren.

0251-3845000450
kbode@pma.de
Www.cinerente.de

[partner:] 2]2023
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Rente bereits ein Produkt zur betrie
n betriebliches Krankenversicherungspro
haftigte der Kinobranche eine beson
lle Unterstutzung, sondern auc
bietet. Was uns dazu bewegt
kénnen, lesen Sie hier.

blichen Altersversorgung in den

dukt: die CINECare. Mit die-
dere Gesundheitsvorsorge firihre
h Zugang zu exklusiven Leistungen und
hat und wie auch Sie davon profitieren

genau hinter der CINECare?

Eine betriebliche Krankenversicherung, bei der Kinobetreiber
fur ihre Mitarbeiter das Level der Gesundheitsvorsorge selbst
bestimmen kénnen. Der Monatsbeitrag”™ entscheidet iiber die

Hohe der Leistungen.

Doch was verbirgt sich jetzt

*\Wie im Kino kann swischen den Kategorien parkett, Loge oder Premium

gewdhlt werden.

Folgende Leistungen sind enthalten:
= AmbulanteVorsorgeuntersuchungen

= Schutzimpfungen

« 7ahnvorsorge und Kunst
« Sehhilfen und operative
= Arznei- /Verbandmittel sowie
= Naturheilverfahren durch Arzte und

stofffullungen
sehscharfenkorrektur
Heil- und Hilfsmittel
Heilpraktiker

Und fiir alle, die Lust auf
eine kleine Sneak Peek
haben, haben wir hier
etwas vorbereitet.

GANZ

"Z A AN\

) Derr.méichst nur fiir Sie und nur bei uns:
|nsdere Versicherungslosungen fir die Zielgruppe ,Kino*®
n den Hauptrollen: CINERente, CINECare, CINEProtect'.

[pma:]



& - " NOLKSWOHLBUND Z

Die BU als Lebensbegleiterin

Dank moderner Nachversicherung,
Dynamik und Beitragspausen.

BU MODERN

Sicher. Fiir die Zukunft.

FUR DAS, WAS KOMMT.




Krankenversicherung

VERDRANCEN ist die schlechteste Losung

Die hdufigsten Irrtiimer zum Thema Pflegevorsorge

Die Themen Pflegebedirftigkeit und Vorsorge werden von
vielen Menschen gern verdrangt oder auf die lange Bank ge-
schoben. Viele Fragen und Einwdnde halten sie oft davon ab,
rechtzeitig zu handeln, um jederzeit fur den Ernstfall vorbe-
reitet zu sein. Hier sind die fiinf haufigsten Irrtiimer zum
Thema Pflegevorsorge:

1.

"Meine Familie wird schon fiir mich sorgen"

Fakt ist: Mittlerweile lebt auch die altere Generation Uberwiegend auRerhalb
fester Sozial- und Familienverbande. Die Kinder haben ihren Lebensmittelpunkt
nicht selten mehrere Stunden von den Eltern entfernt. Auf Unterstiitzung durch
die Familie sollte man sich heute nicht mehr grundsatzlich verlassen.

2.

“Ich will jetzt leben und nicht iiber Vorsorge nachdenken"

Fakt ist: Je friiher man eine private Pflegezusatzversicherung abschlief3t, des-
to glinstiger ist der Beitrag. Zudem ist man dann jederzeit fiir den Pflegefall
abgesichert. Ein weiterer Aspekt: Vor dem Abschluss einer privaten Pflegezu-
satzversicherung muss man Gesundheitsfragen beantworten, in jingeren Jah-
ren sind Vorerkrankungen seltener als spater.




3.

"Wenn ich zum Pflegefall werde, reicht mir doch das Geld vom
Staat"

Fakt ist: Die gesetzliche Pflegeversicherung deckt als Grundabsicherung nur
einen Teil der Kosten. Die Versicherten missen einen erheblichen Anteil aus
eigener Tasche zahlen. Laut Verband der Privaten Krankenversicherung (PKV)
betragt der durchschnittliche Eigenanteil der Pflegeheimkosten bundesweit
im ersten Jahr iber 2.200 Euro im Monat. Bei ambulanter Versorgung gilt: Die
Pflegekasse zahlt je nach Pflegegrad unterschiedliche Betrage.

4,

"Eine private Pflegevorsorge kann ich mir nicht leisten"

Fakt ist: Eine gute Pflegevorsorge gibt es schon fir wenig Geld. Beim "Pflege-
tagegeldBest" der Allianz etwa werden bei einem Abschluss im Alter von 35
Jahren bei einem Auszahlungsbetrag von bis zu 600 Euro monatlich lediglich
13,90 Euro pro Monat fallig. Bei wichtigen Ereignissen kann man den Schutz
ohne weitere Gesundheitsprifung nachtraglich anpassen lassen, mehr Infas:
www.malkler.allianz.de. Zahlreiche Service- und Assistance-Leistungen sind
in den Tarifen bereits enthalten.

5.

“In meinem Alter bekomme ich keine Pflegeabsicherung mehr.
AuRerdem reicht mir mein Erspartes fiir den Fall der Falle"

Fakt ist: Eine Pflegeabsicherung ist bis ins hohe Alter moglich. Daher gilt: bes-
ser spdt als nie. Und im Pflegefall ist das Angesparte schneller aufgebraucht,
als man denkt. Nur die wenigsten schaffen es, ber die Jahre so viel Geld anzu-
sparen, dass sie das Thema Pflege anders als (iber eine private Pflegezusatz-
versicherung regeln kénnen.

In der aktuellen Kampagne mit dem APKV-Pflegebotschafter Dieter Hallervor-
den und dem Axel Springer Verlag machen wir klar: Die Vorsorge fiir den Pfle-
gefall geht wirklich jede und jeden an.

“Drei von funf Menschen in Deutschland
werden pflegebedirftig”

weil} Hallervorden und es ist ihm ein echtes Anliegen, gemeinsam mit der
APKYV das gern verdrangte Thema “Pflegevorsorge” in die Offentlichkeit zu rii-
cken und die Menschen anzuregen, sich damit auseinandersetzen.

Um moglichst viele Leute zu erreichen, startete Anfang Mdrz die neue Wer-
bekampagne mit der Axel Springer Medien-Gruppe: ,Versichern, was wirklich
zahlt". Im bekannten Format der , Volks-Produkte” wirbt Hallervorden vier Wo-
chenlang in den gedruckten und digitalen Ausgaben von Bild, Welt und Co. fir
die private Pflegevorsorge und die mehrfach ausgezeichneten APKV-Zusatz-
versicherungen PflegetagegeldBest und PflegeBahr.

Das grolRe Engagement des bekannten Schauspielers als Pflegebotschafter
erleichtert es Vermittler:innen, Kundinnen und Kunden unkompliziert auf ihren
Pflegevarsorgebedarf anzusprechen.

Krankenversicherung

Fur weitere Details

und Beratung wenden
Sie sich bitte an lhren
Allianz Key Accounter.

Allianz

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

212023 [partner:]
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HEILBERUFE ABSICHERN:
Warum sich eine Spezialisierung
fiir Versicherungsmakler lohnt

Ein Besuch beim Arzt kann fiir viele Menschen eine unangeneh-

me Angelegenheit sein. Wir kommen mit der Hoffnung auf eine

schnelle Lésung fiir unsere gesundheitlichen Probleme und ha-
ben oft wenig Zeit oder Geduld fiir komplizierte Erklarungen oder
langwierige Prozesse. Deshalb ist es so wichtig, einen Arzt zu
finden, der auf unsere speziellen Bediirfnisse und Heraus-
forderungen eingeht und uns die bestmdgliche Be-
handlung bietet.

Genauso wichtig, wie die Wahl des
richtigen Arztes, ist die Wahl des rich-
tigen Versicherungsmaklers.
Gerade im Heilwesen sind die Be-
dirfnisse und Anforderungen oft
besonders komplex und indivi-
duell. Ein Makler, der sich auf
Heilberufler spezialisiert hat,
kann hier einen entscheiden-
den Vorteil bieten. In diesem
Artikel erfahren Sie daher, wa-
rum sich eine Spezialisierung
auf Heilberufler lohnt und
welche Vorteile sich daraus

fiir Sie als Makler ergeben.

[partner:] 2|2023
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Heilberufler wie Arzte, Therapeuten und Pflegekrafte miissen
sich nicht nur um das Wohl ihrer Patienten kiimmern, sondern
auch um ihre eigene Absicherung. Als Versicherungsmakler
kénnen Sie hier eine wichtige Rolle spielen und sich als Experte
positionieren. Doch beginnen wir vielleicht noch einmal ganz
vorn und mit der Frage:

Warum sollte man sich als

Versicherungsmakler spezialisieren?

Als Versicherungsmakler verfiigen Sie ber ein breites Spek-
trum an Produkten und Kunden. Das kann eine Starke sein,
birgt aber auch Risiken. Zum einen sind Sie gezwungen, sich
immer wieder in neue Produkte und Zielgruppen einzuarbeiten.
Das kostet Zeit und Energie und erhéht das Risiko, den Uber-
blick zu verlieren. Zum anderen laufen Sie Gefahr, in der Masse
unterzugehen. Denn je breiter Ihr Angebot ist, desto schwieri-
ger wird es, sich von der Masse abzuheben.

Eine Spezialisierung als Versicherungsmakler kann hier Abhil-
fe schaffen. Fokussierung hilft bei der Positionierung, steigert
Claubwiirdigkeit und Ansehen und kann dazu beitragen, dass
potenzielle Kunden schneller auf Sie aufmerksam werden.

Warum Heilberufler als Zielgruppe?

Unter den verschiedenen Zielgruppen bieten Heilberufler eine
besonders attraktive Nische fir Versicherungsmakler. Sie ar-
beiten taglich mit Menschen und tragen eine hohe Verantwor-
tung fir deren Gesundheit und Wohlbefinden. Doch auch sie
selbst missen sich absichern, um im Ernstfall entsprechend
geriistet zu sein. Sie haben einen hohen Bedarf an Versiche-
rungsprodukten, die speziell auf ihre Bedirfnisse zugeschnit-
ten sind. Und hier kdmen Sie ins Spiel.

Heilberufler besitzen zudem einen hohen Stellenwert in der
Cesellschaft. Sie genielRen hohes Ansehen und werden oft als
Vorbilder angesehen. Eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit
Heilberuflern kann daher auch fiir den eigenen Ruf und das An-
sehen in der Branche von Vorteil sein.

Dazu kommt, dass Heilberufler aufgrund ihres Berufsstands
oft in einem héheren Einkommenssegment angesiedelt sind
und Uber hohere finanzielle Ressourcen verfiigen als andere
Berufsgruppen. Das bedeutet in der Regel, dass sie auch bereit
sind, fr eine gute Beratung und gute Produkte auch angemes-
sene Honorare und Pramien zu zahlen. Fir Versicherungsma-
kler bietet das eine hervorragende Mdaglichkeit, lukrative Kun-
denbeziehungen aufzubauen.

Zum anderen haben sie oft eine hohe Affinitdt zu Versiche-
rungen und sind bereit, sich intensiv mit diesem Thema aus-
einanderzusetzen. Als Versicherungsmakler kénnen Sie hier
punkten, indem Sie sich als vertrauenswdrdiger Partner positi-
onieren, der die Bedirfnisse seiner Kunden versteht und ihnen

Vertrieb

maligeschneiderte Losungen anbietet.

Heilberuflicher sind aber auch sehr anspruchsvolle Kunden. Sie
haben hohe Erwartungen an ihre Versicherungen und legen viel
Wert auf eine individuelle Beratung.

Deshalb erfordert die Spezialisierung natur-
lich ein gewisses Mal} an Know-How und Er-
fahrung - und dabei unterstiitzen wir gern!

Wir helfen Ihnen dabei

= sich intensiv mit diesem Thema auseinanderzusetzen,
= sich auf dem aktuellen Stand zu halten,
= sich in der Zielgruppe zu positionieren

aber vor allem, sich als Experte zu etablieren.

Mit erfahrenen Kollegen, einem umfassenden Dienstleis-
tungsnetzwerk und dem Relaunch unserer Info- und Bera-
tungsplattform DenPhaMed wollen wir dabei helfen, lang-
fristige und profitable Kundenbeziehungen aufzubauen.

Unser Appell lautet daher:

Nutzen Sie diese Chance und lassen Sie uns gemeinsam da-
ran arbeiten, lhre Spezialisierung auf Heilberufler zum Erfolg
zu fihren!

Kontaktieren Sie uns gerne, wenn Sie Fragen haben oder Un-
terstiitzung benotigen.
Sven Fuhrmeister (sfuhrmeister@pma.de) freut sich auf Sie!

[pma:]

212023 [partner:]
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‘ Vertrieb

=a UNSERE MITARBEITER

UBER UNS

Bitte vervollstindige: Leiter Vertrieb bei der [pma:] ist
...neben Papst der schénste Job (in Anlehnung an
F. Muntefering, ehem. SPD-Vorsitzender).

Wofiir hast Du kein Talent?
Chemie.

Was ist der groRte Irrtum, den Menschen iiber
Versicherungen haben?
Dass gerade sie die Versicherung nicht brauchen.

Wie erkldrst Du jemandem in einem Satz, warum er
eine Rechtsschutzversicherung braucht?

Vor Gericht und auf hoher See ist man in Gottes Hand. Schon ist
es doch, wenn man zumindest vor Gericht nicht teuer fir Ent-
scheiDungen anderer zahlen muss und bei fast allem im Leben
den Kampf David gegen Coliath angehen kann.

Worauf achtest Du, wenn Du einer Person zum
ersten Mal begegnest?
Ob die Person mir in die Augen schaut und mir die Hand gibt.

Welche Art von Versicherung wiirdest Du einem
Einhorn empfehlen?
Die VogelkafigDurchbeissversicherung!

Was kénntest Du uns in Sachen Vertrieb beibringen?
Aktives Zuhoren und schnelles Handeln.

Was sollte jeder iiber den Vertrieb von
Versicherungen und Finanzen wissen?
Ehrlich kommt weiter!

Was ist das Beste an Deinem Job?
Teil eines gut funktionierenden Uhrwerks zu sein, es geht nur
miteinander!

[partner:] 22023
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Wer ist Sven?

Der gebiirtige Wuppertaler ist ein Mann mit vielen Fa-
cetten. Als Rheinlander verkérpert er den Frohsinn und
die Lebensfreude, wahrend er als Westfale eine klare
Kante zeigt. Hinzu kommt der verbindliche hanseati-
sche Einfluss seines Studiums in Hamburg. Als aus-
gebildeter Truppenoffizier verfligt er zudem uber die
notige Disziplin und Durchsetzungskraft.

Sven spricht die Sprache unserer Partner und der Ver-
sicherer, hat immer den Kunden, den Makler sowie
das Produkt im Fokus und versucht daher bei uns, fir
alle Beteiligten die bestmogliche Losung zu finden. In
seiner DNA liegt das Erstellen von Konzepten und die
Durchfithrung von Produkt- und Fachschulungen. Sein
Credo: ,Geht nicht, gibt’s nicht!" Jeder, der kiinftig sei-
ne Hilfe bendtigt, erhalt die beste Unterstiitzung

Was will Sven?

,Ich sehe mich als Ansprechpartner fiir die angeschlos-
senen und interessierten Maklerpartner der [pma:] fiir
alle Themen rund um Vertriebsansdtze etc.

Dardiber hinaus méchte ich in Abstimmung mit meinen
Kolleginnen und Kollegen, neue Konzepte und schlanke
Losungen fir unsere Partner und Kunden mit den Ver-
sicherern entwickeln, kurz um eine ,ldeenwerkstatt"
sein.’

[pma:]



Ve prung c urch
Performance
Die Neue un‘ter

Jen geste ‘

Baloise Best Invest ist Performance auf hochstem Niveau.

Entdecken Sie die Fondspolice mit ausgezeichneter

Fondspalette, einem hohen garantierten Rentenfaktor ds"h"“e“?ie
i ) ) och mal rein!

und einem innovativen Rentenplan.

- Flexibilitat in jeder Lebensphase

- Hohe Leistungen

- Geringe Kosten

Informieren Sie sich jetzt: °
Baloise Lebensversicherung AG Deutschland a o I se
Tel. +49 (40) 3599 7977 - Ludwig-Erhard-StraBe 22, 20459 Hamburg



Vertrieb

WUSSTEN SIE SCHON...

mit dem Maildienst von ELVIS.one geht Kommunikation noch einfacher!

Sind Sie bereit fiir das ndachste Level der effizienten Kunden-
kommunikation? Dann lernen Sie jetzt den Maildienst von EL-
VIS.one kennen. Mit diesem Service wird die Interaktion mit
Kunden und Versicherern so reibungslos wie nie zuvor.

Das kommt lhnen jetzt irgendwie bekannt vor? Stimmt. Den
Maildienst gibt es schon langer, er gerdt aber oft in Vergessen-
heit. Zeit fiir uns, an den eigentlichen Evergreen zu erinnern, der
sich heute vielleicht fiir viele als niitzlicher Newcomer entpuppt...

Mit unserem Maildienst gelingt die Interaktion mit Kunden und Versicherern so
reibungslos wie nie zuvor. Denn:

= Alle wichtigen Kundeninformationen liegen an einem Ort. Sie miissen
nicht nach E-Mail-Adressen oder Kontaktdaten suchen.

= Es gibt keinen Systembruch. D.h. Sie miissen nicht zwischen ELVIS.one
und lhrem E-Mail-System hin- und herspringen. Das spart Zeit und Nerven.

= Die Kommunikationshistorie wird liickenlos dokumentiert. Sie haben
jederzeit Zugriff auf die komplette Kommunikation mit Ihren Kunden oder
den Versicherern und haben jederzeit alles im Blick.

[partner:] 22023
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Vertrieb

Am Kunden- und Vertragsobjekt finden Sie die Ihnen bekannte Bei allen im ELVIS.one archivierten Dokumenten finden Sie
Iconbar. Diese ist jetzt um das neue “Briefumschlagssymbaol® ebenfalls den “Briefumschlag®, fir die Mailingdienstfunktion.
erweitert, den Mailingdienst im ELVIS.one.

&@l+cl ] (=]o[~N&

€ Posteingang

0 Qs 2N

Uberall, wo Sie den “Briefumschlag” entdecken,
kénnen Sie eine E-Mail erzeugen.

Nutzen die E-Mailfunktion und senden Sie aus dem
ELVIS.one E-Mails. Sie mochten Anhdnge versenden,
dann wahlen Sie die entsprechende Funktion.

E3 konnen Daten mit einer maximalen Dateigrofe von 20 MB hochgeladen werden,
5 Nige Distewendimdgen Sind. xmi, doc, 0ocx, i, b, km, html, jpg. jpeg. bmp. W, UF, gif, ppl, ppbd ppex pal, a3, xlsx, it msg

P, 2ip. FAr o emi

Datei DAlel Fuswanien | Kens  eadhi
Datei Datel auswanien | Keine
Datei _‘:!.i_l_‘:tl_?'I!J!.r';'._a_l.'dc_lil- Kizine
Diatel Datel 3uswahlen | Keing

Laden Sie eigene
Dokumente aus
|[hrem Archiv hoch.

22022 [partner:]
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Vertrieb

Fiigen Sie ein Dokument aus dem ELVIS.one Archiv an. ELVIS.one erkennt aus welchem Objekt Sie den
Maildienst angesteuert haben und stellt Ihnen automatisch die jeweiligen D3-Dokumente zur Verfiigung.

ES HKP Betref Kommentar Daium Dohini-id Vorgangsarl Kategorie

+ B © Ersteber eseker 2209206 POOB1T4ATI0 zurAblage  Anfrag
an PA

+ B O Ersteler sseker 22.09.2016 POOBITATIZ Zur Vartrag
Bearbefung

Und als letztes kénnen Sie alle Dokumente, welche dem Kundenobjekt zugeordnet sind, ansteuern und der
E-Mail anhdngen.

KP BatrsfT Kommantar Datum Diaku=ld Vargangsarn Hatsgorses
+ O Test Berenschant FH Tasl 22102016 FOOB23IG6E05 Zur ADIdDE Baralungsaokumern
Bersitscnat an FhA
i
+ & Daterschutzerkianing 02 0T 2018 SO1018T0ZD aur Ablage Datenschutrerklan

Um fir den Maildienst individuell erstellte Textbausteine ein-
zubinden, nutzen Sie den Funktionsbereich Textbausteine.

Dazu starten Sie im Bereich Einstellungen und klicken auf die
entsprechende Schaltfldche. # Einstellungen

OIMES - Mustermakder, Franz -

Ein Menii mit verschiedenen Reitern 6ffnet sich: E-Mail, Text-
bausteine E-Mail, Textbausteine SAF, Textbausteine ESign, Ter-
minibersicht, Tags. Sie wdhlen Textbausteine E-Mail.

In diesem Funktionsbereich finden Sie vorgefertigte Textbausteine, welche Sie nutzen kénnen. Auch ei-
gens erstellte Textbausteine stehen lhnen zur Verfiigung, sobald Sie Texte erstellt und gespeichert haben.
Um selbst Texte zu hinterlegen, klicken Sie auf die blaue Schaltfliche NEU (nicht im Bild). Damit wird die
Eingabemaske freigegeben. Sie hinterlegen lhre/n Wunschtext/e und klicken anschlieRend auf Speichern
(nicht im Bild).

[partner:] 22023
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Sparte Allgemein »

Name

Textbaustein

Wabhlen Sie nun innerhalb der Maildienstoberflache einen Ihrer individuell erstellten Textbausteine, welchen
Sie in die Mail integrieren.

AN

(=<1

BCC
Anhang
Bertraft
Textbausisin
ategoiie ey atunguiknmer w

Haben Sie Ihre E-Mail fertiggestellt und fiir den Versand vorbereit, dann senden Sie Ihre E-Mail einfach aus
dem ELVIS.one an den Empfanger.

Wan paul eptim iR gasgemm com

Ein letzter Hinweis in Bezug auf den E-Mail-Empfanger: In dem vorab beschriebenen Beispiel ist
kein E-Mail-Empfanger hinterlegt, da am Kundenobjekt im ELVIS.one keine E-Mail-Adresse ein-
getragen ist. Wir empfehlen lhnen, die E-Mail-Adressen lhrer Kunden ins ELVIS.one einzupflegen.

ELVIS.one Mailingdienst zieht sich automatisch die jeweilige E-Mail-Adresse heraus und fiigt diese als
Empfanger ein!

212023 [partner:]
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Alle aus dem ELVIS.one heraus gesendeten E-Mails finden Sie am jeweiligen Objekt, entweder am Kunden- oder am Vertragsabjekt, von
wo aus Sie tber den Menupunkt Kommunikation auf alle gesendeten E-Mails zurtickgreifen kénnen.

Am Kunden: Am Vertrag:

et sl fa]-To[xls

1]
Buchungsliste
A 1)
" Cokumente
ank hMema
Terminplanung
“
0 senviceanfragen
1)
ahnvorgang
. =5 o

Also, worauf warten Sie?

Steigern Sie lhre Effizienz und Kundenzufriedenheit. Gern sind
wir bei der Einrichtung behilflich. Sie nutzen unseren Mail-

dienst bereits? Dann lassen Sie uns gern an lhren Erfahrungen
teilhaben.

[pma:] Team Vertriebstechnik

[partner:] 22023
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Finanzierunatlicke

Gemeinsam

R+V-KREDITVERSICHERUNG

Liquiditat fur Innovationen.
Flir lhre Kunden und lhren Erfolg.

Liquiditat ist die Grundlage fir Erfolg, Krisenfestigkeit und die Zukunft von Unternehmen. Nicht zuletzt aufgrund
der anhaltenden Inflation ist die Verfligbarkeit von freien Mitteln wichtiger denn je. Nutzen Sie unsere Expertise als
einer der fiihrenden Kreditversicherer Deutschlands und {iberzeugen Sie lhre Kunden mit flexiblen Losungen aus
einer Hand — von Forderungsausfallschutz bis Biirgschaften.

Wir bieten Ihnen dafiir umfangreiche Mehrwerte sowie ein ausgezeichnetes Netzwerk: mit innovativen Produkten,
zeitsparenden digitalen Services, breitem Experten-Know-how und einer individuellen Betreuung, die Sie und lhre
Kunden in den Mittelpunkt stellt.

Gemeinsam fiir lhren Erfolg makler.ruv.de/liquiditiit

===

T M

KRA\////AG CONDOR

Die R+V Versicherungsgruppe



Vertrieb

GANZ

IAUISESNNN

Jahr fiir Jahr versammelt sich in Baden-Baden die gesamte Kinobranche, um die neuesten Trends,
Technologien und Innovationen der Filmwelt zu entdecken. Die gro3te Fachmesse fiir Kinobetreiber,
Kinoschaffende und Branchenexperten bietet jahrlich eine einzigartige Plattform fiir inspirierenden Aus-
tausch, die Vernetzung mit Akteuroen der Szene und spannende Prasentationen.

[partner:] 22023

26









Mehr als nur ein Gehaude

Kaum etwas ist uns so wertvoll wie unser Zuhause. Hier fiih-
len wir uns sicher, lachen, leben und machen es uns liebevoll
gemutlich. Wir verbringen Stunden damit, die passenden Flie-
sen zur neuen Kiche auszusuchen oder verwenden viel Miihe
darauf, das Wohnzimmer in genau dem richtigen Mint-Ton zu
streichen. Umso wichtiger ist es, unser Zuhause zu schiitzen.
Und auch, wenn wir nicht immer verhindern kénnen, dass zum
Beispiel Stiirme, Feuer oder Wasserrohrbriiche schwere Schd-
den anrichten, kénnen wir diese Schaden zumindest finanziell
absichern - durch eine gute Wohngebaudeversicherung.

Gut versichert gegen Naturgefahren

Die Barmenia Versicherungen bieten einen rundum optimierten
und umfassenden Versicherungsschutz fur die Absicherung
der eigenen vier Wande an. Wir alle haben die schrecklichen
Bilder aus dem Juli 2021 noch vor Augen: Durch Starkregen,
Uberschwemmungen oder Erdrutsche sind mehrere hundert
Hduser zerstort worden. Viele Menschen haben ihr Zuhause,
einige sogar ihr Leben verloren. Und dazu kommt: Durch un-
zureichende Absicherung sind damals viel zu viele Menschen
auf den Kosten sitzengeblieben. Daher ist ein umfangreicher
Versicherungsschutz - auch gegen Naturgefahren - so wichtig!
Wer sich noch besser absichern mdchte, kann gegen zusatzli-
chen Beitrag den ohnehin schon hervorragenden Schutz gegen
weitere Gefahren ergdnzen, so dass nahezu eine ,All-Gefah-
ren-Deckung” besteht.

Versichern - geht auch unkompliziert!

Versicherungen missen nicht immer kompliziert sein. Bei Ein-
und Zweifamilienhdusern bis 300 gm Wohnflache verzichtet
die Barmenia auf die aufwdndige Ermittlung der Versiche-
rungssumme. Hier reicht die richtige Angabe der Bauart, Aus-
stattung und Wohnflache und Sie bekommen den vollen Versi-
cherungsschutz. Und das bedeutet, dass im schrecklichen Fall
eines Totalschadens der Neubau des Hauses komplett bezahlt
wird.

Sachversicherung

Eine nachhaltige Versicherung? Wie sieht die aus?

Neben einem starken Leistungsversprechen und der einfa-
chen Tarifierung, ist Nachhaltigkeit der dritte Fokus der Bar-
menia-Wohngebaudeversicherung. Geht etwas am Gebdude
kaputt, ist es sinnvoll, bei der Reparatur umweltschonende
Baustoffe zu benutzen oder eine energetische Modernisierung
durchzufihren. Die Mehrkosten hierfiir werden bei der Wohn-
gebaudeversicherung der Barmenia bezahlt - fir die energeti-
sche Modernisierung sogar ohne Limit! AuRerdem sind auf dem
Dach montierte Photovoltaik- und Solarthermieanlagen, aber
auch Geothermie- oder andere regenerative Wdrmepumpenan-
lagen, mitversichert. Das soll Hausbesitzer*innen motivieren,
nachhaltige Anlagen anzuschaffen oder zu erneuern. Sogar
Smart-Home-Anlagen und -Gerdte sind darin eingeschlossen.

Wohngebiude - was gehirt dazu?

Haus, Garage, Carport, Briefkasten, Pool, AufRenkamin, Mall-
container... in der Regel ist alles, was fest am Haus installiert
ist und was bei einem Umzug nicht mitumziehen wiirde, versi-
chert. Die Versicherungsexpert*innen der Barmenia helfen gern
bei Detailfragen. Ubrigens: Mit den drei Tarifen Basis-, Top- und
Premium-Schutz kénnen Hausbesitzer*innen ganz individuell
entscheiden, welcher Versicherungsschutz am besten zu ihnen
passt.
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Sachversicherung

[pma:]-Serie:

Unvorhersehbare Ereignisse,

WIE EINE
IHR UNTERNEHMEN SCHUTZT.

Den Vorteilen einer Selbststdandigkeit stehen auch immerdie fi-
nanziellen Risiken gegeniiber. Denn eine ungewollte Betriebs-
unterbrechung fiihrt meist zu einer verminderten Auftragslage
und UmsatzeinbulRen. Ob mit oder ohne Arbeitnehmer - ein
damit verbundener, langerer Ertragsausfall fiihrt friiher oder
spater zu einer Bedrohung des Fortbestandes des betroffenen
Unternehmens. Genau hier setzt die Ertragsausfallversiche-
rung an. Lesen Sie gern weiter und informieren Sie sich lber
diesen alt bekannten, aber zumeist unterschatzten Evergreen.
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Die Ertragsausfallversicherung infolge von Krankheit ersetzt,
je nach Versicherer und gewahltem Tarif, den entgangenen Ge-
winn und/oder die fortlaufenden Kosten bzw. eine Vertretungs-
kraft. Die Ertragsausfallversicherung ist eine Ergdnzung zum
Krankentagegeld: Trotz Stillstand des Betriebes oder der Praxis,
laufen die Personalkosten, Praxis-, Kanzlei- und Biirokosten,
Steuern, Finanzierungskosten und sonstige fortlaufende Kos-
ten weiter. Das Krankentagegeld darf das aus der beruflichen
Tatigkeit herriihrende Nettoeinkommen nicht tbersteigen.
Folge: fortlaufende Betriebsausgaben wie z.B.

Personalkosten

Miete, Pacht, Leasing

Nebenkosten (Strom, Wasser etc.)
Finanzierungskosten

Buchfiihrungskosten und Versicherungsbeitrige, etc.

kénnen nicht Gber das Krankentagegeld abgesichert werden.

Die Ertragsausfallversicherung ersetzt den wahrend der Dauer
der Betriebsunterbrechung entgangenen Deckungsbeitrag fir
fortlaufende Betriebsausgaben und den in dieser Zeit entgan-
genen Betriebsgewinn und eventuell anfallende Schadenmin-
derungskosten. Der Versicherungsschutz umfasst die ganzli-
che oder teilweise Unterbrechung des versicherten Betriebes
(der Praxis, der Kanzlei) fiir die Dauer von bis zu 24 Monaten.

Krankheit

Unfall

(Quarantine) -> Unterschiedlich je Versicherer, siehe
einzelne Bedingungswerke

Sachgefahren wie
Brand/Blitzschlag
Einbruchdiebstahl inkl. Vandalismus.
Leitungswasser
Sturm/Hagel

sind je nach Versicherer inklusive, optional versicherbar oder
nicht versichert.

Sachversicherung

Variable Kosten
entfallen bei Praxisausfall.

Fortlaufende Betriebskosten
Absicherung tiber die Praxis-
ausfallsicherung, teilweise

auch tber Krankengeld moglich.

Nettoeinkommen

Absicherung iber Krankengeld,

die Praxisausfallversicherung bietet
ergdnzenden Schutz.

Entsteht die Unterbrechung durch Krankheit oder Unfall, wer-
den die im Vorfeld vereinbarten Leistungen/Kostenpositionen
ersetzt.

Eine Gegentberstellung der empfehlenswerten, zur Verfligung
stehenden Tarife erhalten Sie in der ELVIS.one Infothek unter
der ID 7481A.

[pma:] Team Sach

212023 [partner:]

31



Neue
Sach- und Haft-
pflichtversicherungen
fiir Privatkund:innen

AXA macht es einfacher und

digitaler fiir Makler:innen

Die Produkte wurden speziell
auf die Bediirfnisse im Mak-
lermarkt zugeschnitten

PRIVAT-SCHUTZ VON AXA,
das neue digitale Privatkundenprodukt

Als starker und innovativer Partner nimmt AXA mit seiner neuen Pro-
duktreihe ,Privat-Schutz“ speziell die Anforderungen der Vermittlung
durch Makler:innen in den Fokus. Der Privat-Schutz macht es fiir Sie
und Ihre Kund:innen auf gleich mehreren Ebenen einfacher:

= Die neuen Produkte (u.a. Privathaftpflicht, Hausrat, Wohngebiude) bieten Top-Leistungen
(zum Beispiel Bestleistungs-Garantie, Elementarschutz mit null Euro Selbstbeteiligung),
sind aber dank ihrer schlanken Struktur einfach und iibersichtlich in die drei Stufen basis,
kompakt und komfort gegliedert.

= Dadurch sind die Produkte in allen gangigen Vergleichsprogrammen optimal abgebildet. Das
ermoglicht eine schnelle Orientierung sowie moderne und bedarfsgerechte Beratung.

= Dank neuer, volldigitaler Prozesse werden Tarifierung, Angebotserstellung und Abschluss
schnell und einfach wie nie.

= Im Schadenfall informiert das digitale Schadentracking in Echtzeit iiber den aktuellen Stand
der Bearbeitung.

Diese digitalen Prozesse sind eine ideale Ergdnzung zu |hrer persénlichen Betreuung. Mit der un-
komplizierten Produkt-Systematik von Privat-Schutz sparen Sie Zeit und Aufwand und beraten
dabei haftungssicher.

AXA Vertriebsvorstand Kai Kuklinski: ,Unsere Vertriebe, Kundinnen und Kunden haben spezi-
fische Bedurfnisse fur die umfassende Absicherung von Vermogenswerten und Risiken. Mit ,,Pri-
vat-Schutz"” richten wir uns passgenau auf die Anforderungen des Maklermarktes aus. Dabei haben
wir nicht nur unser Produktkonzept vollstandig tiberarbeitet, sondern auch auf durchgangig digita-
le und einfache Prozesse geachtet, um gute Beratung und Absicherung sowohl fiir unsere Partner-
innen und Partner als auch fir unsere Kundinnen und Kunden einfacher zu machen.”

AXA Sachversicherungsvorstand Nils Reich: , Die Bediirfnisse der verschiedenen Marktsegmente
und damit auch die Anforderungen unterschiedlicher Vertriebswege differenzieren sich immer star-
ker aus und verlangen daher nach immer passgenaueren Losungen. Ich freue mich deshalb sehr,
dass wir mit der Einfihrung von Privat-Schutz genau auf das eingehen, was die Kundinnen und
Kunden von uns erwarten.”

AXA
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Mein Leben.
Besser versichert.

Eine der hochsten
garantierten
Renten am Markt”

Ab sofort ist unsere Sofortrente
noch attraktiver.

Wir haben die Rentenfaktoren unserer GARANTIE INVESTMENT RENTE
deutlich erh6ht. Besonders profitieren konnen lhre Kunden im

Alter von 62 bis 67 Jahren, denn dort steigt die Rente um lber 30 %.
Damit hat unserer GARANTIE INVESTMENT RENTE eine der

hochsten garantierten Renten am Markt.

*Quelle: Berechnungen in Softfair, Mann/Frau, Alter: 60-68 Jahre, Nichtraucher, 100.000 € Einmalbeitrag,
sofortbeginnende Rente, Todesfallschutz im Rentenbezug: Kapital abziiglich gezahlter Renten, 15 Jahre Rentengarantiezeit,
teildynamische oder dynamische Rente im 1. Jahr nach Rentenbeginn (Stand 03/2023)

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung fiir Deutschland,
Hohenzollernring 72, 50672 Kéln, AG Kéln, www.canadalife.de,
Telefon: 06102-306-1900, Telefax: 06102-306-1901,
Maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de

TOP-TARIF

Canada Life Assurance Europe plc
unterliegt der Aufsicht der Bundesanstalt
flir Finanzdienstleistungsaufsicht (BaFin)
und der Central Bank of Ireland.



Showdown der
Sparoptionen:
SPARPLAN ODER
SPARBUCH?

A tale as old as time - oder anders ausgedriickt:
Was ist besser? Das Sparbuch oder der Sparplan?

Natirlich gibt es dafiir keine einfache und ulti-
mative Antwort. In Zeiten, in denen die Zinsen
wieder steigen, macht es vielleicht sogar (wie-
der) Sinn, Altbewdhrtes noch einmal kritisch zu
hinterfragen und moglicherweise zu iiberdenken.
Ist es im Jahr 2023 namlich vielleicht doch wieder
sinnvoll, sein Geld auf einem Sparbuch zu par-
ken? Wir haben beide Modelle noch einmal unter
die Lupe genommen. Das Ergebnis lesen Sie hier.

Exkurs Sparbuch:

Das Sparbuch ist gerade nach langer Zeit mal wieder in
aller Munde. Apple hat ein sogenanntes Hochzins-Spar-
konto auf den Markt gebracht, bei dem sich Sparer auf
4,15 Prozent Zinsen freuen ddrfen. Damit stellen sie eine
erhebliche Konkurrenz fiir andere Bewerber am Markt dar,

nicht nur durch die deutlich attraktiveren Zinsen, sondern
auch durch die sehr leichte Handhabung des Kontos in
der Apple Wallet App. Das Produkt ist bisher nur auf dem
amerikanischen Markt verfiigbar, eine flachendeckende
Nutzung ist aber langfristig geplant.
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Ein Sparbuch ist eine

sinvolle Option, um Geld zu
parken und zu mehren, insbesondere
dann, wenn die Zinsen steigen. Es bietet eine
einfache und sichere Mdglichkeit, Geld zu sparen
und kann schnell und unkompliziert, chne Schufa-Auskunft,
in jeder Bankfiliale er6ffnet werden. Aufgrund der niedrigen
Verzinsung vermehrt es das Vermogen zwar nur bedingt, dafir
schenkt es risikoscheuen Anlegern aber dank Einlagensicherheit
der Bank, den gewtinschten Schutz, sogar im Falle einer Banken-
krise oder Insolvenz des Kredithauses. Das Sparbuch gilt damit
als die wohl konservativste Geldanlage und wird immer dann
wieder interessant, wenn die Zinsen steigen. Hohere Zinssadtze
bedeuten schliellich héhere Verdienste, mit und durch das er-
sparte Geld, ohne zusatzliche Risiken eingehen zu missen.
Aber Achtung: Zinserhéhungen sind nicht immer von Dauer
und von verschiedenen Faktoren wie Konjunktur, Inflation
oder der Politik der Zentralbanken abhangig. Sparer sollten
daher bei der Entscheidung, Geld anzulegen, immer auch an-
dere Faktoren wie etwa Liquiditat, Inflation oder die tatsach-
lichen finanziellen Ziele beriicksichtigen.

Hier konnte nun der Sparplan eine flexiblere und lukrativere
Alternative darstellen. Er bietet eine héhere Rendite als Spar-
bicher und gleichzeitig eine gewisse Sicherheit und Planbar-
keit. Er richtet sich vordergrindig an langfristige Sparer, die
Schritt fr Schritt ein Vermoégen aufbauen wollen und ermog-
licht Anlegern, in Fonds, Aktien oder andere Wertpapiere zu
investieren. Ihr Vermoégen wachst hier nicht durch regelmaRige
Einzahlungen, sondern durch die Ertrage der Fonds. Zusatzlich
begiinstigt der Zinseszinseffekt das Wachstum. Von Vorteil
ist aber sicher auch, dass Sparer sich hier auf die Expertise
von Fondsmanager "verlassen" kénnen und Fonds sowohl bei
niedrigen als auch bei héheren Kursen gekauft werden kénnen.
Dies wiederum fiihrt zu einem glinstigeren Durchschnittspreis,
dem sogenannten Cost-Average-Effekt, der dabei hilft, Markt-
schwankungen zu reduzieren. Der Preis pro Anteil bleibt also
iber einen langeren Zeitraum hinweg stabil, das Risiko des In-
vestments kann sich verringern und die Rendite steigt.

Aber Achtung: der Cost-Average-Effekt ist keine Garantie
fiir Gewinne. Auch Wertpapiere unterliegen Schwankungen.
Anleger sollten daher auch bei einem Sparplan ihre Anlange
regelmdRig ilberwachen und gegebenenfalls Anpassungen
vornehmen, um sicherzustellen, dass sie ihre finanziellen
Ziele erreichen.




Welcher Typ sind Sie?

Wenn Sie:

Wenn Sie:

lhr Geld risikoarm anlegen wollen

(um nachts ruhig schlafen zu kénnen),
ergebnisorientiert eine Riicklage bilden
wollen z.B. fiir eine groRere Anschaffung,
ein sicheres Anlagemittel

ohne Verlustrisiko suchen,

lhr Geld flexibel und

lukrativ anlegen wollen,

vom Cost-Average-Effekt und

dem Zinseszinseffekt profitieren wollen,
bereit sind, Ihr Geld langfristig anzulegen,

dann sind Sie der perfekte

dann sind Sie der perfekte . T
Kandidat fur einen Sparplan.

Kandidat fir ein Sparbuch.

"VIER GRUNDE MEHR ZU
LACHELN: UNSERE NEUEN
ZAHNZUSATZ-PRODUKTE.

#MachenWirGern

Die Anspriiche Ihrer Kunden sind je nach Lebensabschnitt verschieden.
Deshalb sind unsere Mehr Zahn-Produkte so aufgebaut, dass fiir jeden
etwas dabei ist. Von einem transparenten und giinstigen Einstieg

fiir junge Erwachsene, bis zu umfangreichen Leistungen

die die Zahngesundheit von Kindern und Eltern fordert

. "'-r
s Barmenla
; _ EINFACH. MENSCHLICH.
Was wir auBerdem gern fiir Ihre Kunden machen, finden Sie unter -
www.maklerservice.de oder Telefon 0202 438 3734.

AZ 305 04/23 Barmenia Krankenversicherung AG



[ Schwerpunkt: Echte Evergreens und niitzliche Newcomer ]

WEVE

PEUTSCHE SPRACHE:

WIE WEWCOMER — AK.A. PIE
JUGEND VON HEUTE - UNSEREN
SPRACHGEBRAUCH VERANPERN

Der Wandel der deutschen Sprache ist allgegenwartig. Nicht nur Themen wie Gendern oder der nicht
mehr wegzudenkende Gebrauch von ,, denglischen” Wértern und Anglizismen verandern unseren Sprach-
gebrauch nachhaltig. Auch junge Menschen versuchen seit jeher, mit der Art und Weise, wie sie unterein-
ander kommunizieren, sich vom Rest der Gesellschaft abzuheben. Eltern und GroRReltern werden systema-
tisch ausgegrenzt, wenn sie an der Kaffeetafel versuchen, mit den Jugendlichen ins Gesprdach zu kommen.
Damit Ihnen das nicht passiert und warum die neue Sprach- keinesfalls Subkultur bedeutet, erfahren Sie

auf den folgenden Seiten.

Die deutsche Sprachforscherin Dr. Diana Walther, beschaftigt an
der Universitdt Leipzig, forscht seit Jahren zu dem Thema Spra-
che, konkret Jugendsprache und wie sich diese verdndert. Sie sagt
,,es werden situativ Formulierungen (ibernommen, um sprach-
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spielerisch aufzutreten oder sich in der Gruppe lustig zu machen.
(...) Sie wissen sehr wohl, dass sie mit der Lehrerin, bei einem Be-
werbungsgesprich oder mit den Eltern anders sprechen sollten,
weil es hier andere Normen gibt als in der Freundesgruppe.”




Und damit Sie
wann we\chES
ute sinn

oder wann Sie bess_ir )
. -
uf A\tbewéhrtes zuruck%\:zlsem

In diesem Zusammenhang ist es auch wichtig zu ahaben s ergénzend e

. ka- 4
erkennen, dass es sich hier keineswegs um einen Beitrag noch e\: 52?1:\\;2“ '/UQEMPW’OU

Verfall der Sprache handelt, sondern lediglich um pelhilfen unt t

einen ganz natdrlichen Wandel der Sprache. vorberelte. pes '/ﬂ”KES
Dieser Wandel ist aber kein neues Phdnomen. Erste
Aufzeichnungen Uber die Jugendsprache finden sich be-
reits um 1740. Damals noch von der Literatur Goethes und Jedes Jahr werden die Jugendwdrter des Jahres
Schiller gepragt, wird die Sprache heute eher von Rappern gewdhlt. 2022 waren das:

und den Sozialen Medien im Allgemeinen beeinflusst.
Jugendliche leben ihre Kreativitat aus, in dem sie Sprache smash - mit jemandem etwas anfangen

verandern und einen spielerischen Umgang mit der eige- Macher - jemand der Dinge umsetzt ohne zu z6gern
nen Sprachkompetenz schaffen. Sie ahmen Sprachmuster bodenlos - schlecht, mies

anderer nach, erweitern und verdndern diese. Dadurch ent- slay - selbstbewusst aussehen bzw. handeln

steht ein Gemeinschaftsgefiihl untereinander. Eine Freun- Bre/Bro - Kumpel, Freund/Freundin

desgruppe, die die gleichen Worter verwendet, suggeriert

wissen,
,ugendwoft he

macht,

auch nach aufen einen starkeren Zusammenhalt. Manche Prognose der Redaktion fiir 2023:
Worter haben dabei das Potenzial, echte Evergreens zu
werden und Generationen zu Uberdauern, andere Wor- cringe - erschaudern (Begriff fiir Scham)

ter entpuppen sich eher als Eintagsfliegen. So schnell sie Side Eye - missbilligender Blick

Einzug in die Sprache halten, so schnell verschwinden sie Situationship - eine quasi Beziehung ohne etwas
auch wieder und werden durch das ndchste Modewort er- Festes abgesprochen zu haben

setzt. Aus ,in" wird im Handumdrehen ,out” Rizz - Charisma

Ein Wort, das es von der Jugendsprache in den gesamt- Bei Gott - dient der Verstarkung einer Aussage
gesellschaftlichen Sprachgebrauch geschafft hat, und das Gonnjamin - jemand der sich Luxus génnt
sicherlich jeder und jede schon einmal benutzt hat, ist das yeet - Ausruf fiir Frohsinn oder Nervositat

Wort ,geil”. Frither im rein sexuellen Kontext verwendet,
wird es heute zum Ausdruck der Begeisterung fiir etwas
genutzt. Ahnlich verhalt es sich mit eingedeutschten An-
glizismen, wie zum Beispiel dem Verb ,boostern®, das spa-
testens im letzten Jahr Einzug in unser aller Wortschatz

gehalten hat. Raten Sie mal - sind dies aktuelle Jugend-
worter oder Worter aus vergangenen Jahren?
L e e |
I Das Wort geil stammt urspriinglich aus dem Ger- | 1Babo - Chef
| manischen und bedeutete ,aufschdumend/aufwal- | 2 cornern - an der StralRenecke rumhdngen
I lend”. Daraus entwickelten sich tber die Jahre zwei I 3 hartzen - auf der faulen Haut liegen
verschiedene Bedeutungen, einmal ,erregt/listern” 4 shady - zwielichtig, hinterhaltig
I im sexuellen Kontext und ,Uppig/wachsend”, wel- !
1 ches im Kontext der Botanik verwendet wird. Dar- 1
I uber hinaus ist die umgangssprachliche Bedeutung |
I .hervorragend/toll* hinzugekommen. I Verbinden Sie das Wort mit der Bedeutung
U |
1sus A mit etwas materiellem angeben
Ob es sich bei der Jugendsprache nun um Abgrenzung, Pro- 2 hustlen B heftig, krass
vokation, SpaR oder Identifikationsstiftung handelt, sie hat 3 flexen C hart arbeiten
und wird uns und folgende Generationen immer begleiten. 4 wild D verddchtig
Sie ist ein wichtiger Teil des Erwachsenwerdens und halt
die, die schon erwachsen sind, jung. Jugendsprache kann
also durchaus verbindend sein, wenn man sie richtig nutzt. [pma:]
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Nach 40 Jahren klassicher Biiroarbeit in der [pma:]
und vielen anderen Unternehmen, Altbewahrtem
und ,Dingen, die immer so gemacht wurden®, gibt
es auch immer wieder neue Ansitze, die einem
iiber den Weg laufen. So zum Beispiel das Konzept
New Work, das in den Vereinigten Staaten und gro-
Ben Teilen Skandinaviens schon weit verbreitet ist.




[ Schwerpu

Aber was bedeutet New Work konkret? Nicht etwa einen Tisch-
kicker im Besprechungsraum und eine Gemeinschaftskiiche
voller Snacks. Der Gedanke stiitzt sich auf das Konzept des
Philosophen und Anthropologen Frithjof Bergmann, welcher
der Begriinder der New Work Bewegung ist. Dabei wird der Ar-
beitnehmer als Individuum betrachtet, das nicht lebt, um zu
arbeiten, sondern Beruf und Privatleben vereinen kénnen soll.
Damit steht die Bewegung im Gegenteil zur bisherigen klassi-
schen Arbeitsweise und dem bis dato vorherrschenden reinen
Kapitalismus.

Das Konzept New Work stiitzt sich auf die finf Pfeiler Freiheit,
Selbstverantwortung, Sinn, Entwicklung und Soziale Verant-
waortung. Das Ubergeordnete Ziel dabei ist es, sich von starren
Arbeitsmodellen freizumachen und Méglichkeiten zu finden,
durch flexible Prozesse innerhalb des Unternehmens den Ar-
beitsalltag zu optimieren.

Aktuellen Studien zufolge stehen fiir junge Berufseinsteiger
vor allem die Work-Life-Balance, ein gutes Arbeitsklima und in-
dividuelle Weiterentwicklungsmoglichkeiten im Fokus bei der
Wahl eines Arbeitgebers. Punkte, die sich durch die New Work
Struktur abdecken lassen.

Die notigen Arbeitsschritte, die es braucht, um ein Unterneh-
men New Work fahig zu machen, sind tberarbeitete Strukturen
und Prozesse, transparente Beziehungen und Netzwerke, fle-
xible Arbeitszeiten und Arbeitsorte, anpassungsfahige Bezah-
lungen und moderne Denkmadelle.

Wir als [pma:] ermdoglichen unseren Mitarbeitenden bei-
spielsweise die Arbeit im Home-Office. Die Teams sind wo-
chenweise aufgeteilt und haben dann die Moglichkeit, im
Biiro oder zu Hause zu arbeiten. Um jederzeit bestmoglich
ausgestattet zu sein, verfligen unsere Biiros iiber hohen-
verstellbare Schreibtische und die Heimarbeitsplatze tiber
Laptops und Displays, die wir an unsere Mitarbeiter aus-
gegeben haben.

Entscheidend und unumganglich sind auRerdem flache Hierar-
chien und New Leadership. Dabei geht es um flexible Vorge-
setzte, denen ein Umdenken gelingt, die bereit sind, auf die In-
dividualitat ihrer Mitarbeiter einzugehen und die die Fahigkeit
besitzen, situationsbedingt zu handeln und zu hinterfragen.
Dartiber hinaus ist es von groler Bedeutung, dass Mitarbeiter
in Entscheidungsprozesse einbezogen werden, direkte Kom-
munikationswege geschaffen werden und eine hohe Reakti-
onsgeschwindigkeit besteht.

In der [pma:] wird besonders viel Wert darauf gelegt, dass
sich alle Mitarbeitenden auf Augenhohe begegnen, ganz
gleich, in welcher Position sie tatig sind. So gelingt nicht
nur ein stetiger und guter Austausch, sondern es wird ein
sicheres Umfeld geschaffen, in dem Unstimmigkeiten so-
fort angesprochen und gelost werden konnen. Dieser Um-
gang miteinander kann fiir den Erfolg (oder Nichterfolg)
eines Unternehmens maBgeblich sein.

WIE LASST SICH NEW WORK
KONKRET UMSETZEN?

Zum Beispiel, indem man seinen Mitarbeitenden die vier-Tage
Woche und das Home-Office erméglicht. Studien zeigen, dass
beides die Produktivitat der Mitarbeitenden erhoht, aber vor
allem fiir eine deutlich bessere Work-Life-Balance sorgt. Au-
Rerdem belegen Statistiken mittlerweile, dass vor der flachen-
deckenden Einfiihrung des Home-Office, Arbeitspldtze nur zu
65 Prozent genutzt wurden. Durch Auflentermine, Urlaub und
Krankheit kam es zu dieser niedrigen

Auslastung. Eben jene kdnnte sogar
auf 40 Prozent gesenkt werden,
wenn alle Mitarbeitenden dau-
erhaft zwei Tage die Woche im
Home-Office arbeiten wiirden.
Durch diese Planbarkeit wiir-

den sich die Kosten fir ein Un-
ternehmen potenziell erheblich
senken lassen.

Wenn
man nun ny,
) m?ch Réumh‘chkeiten
fiir vier und nicht mehr fijr
zefm Arbeitsplétze anmieten
Musste, ung das bej gleicher
Arbeitskraft, kann djeg
fiir groRe Einsparyp-
gen sorgep,

Man koénnte zudem moglichst moder-

ne und anpassungsfdhige Arbeitsplatze in

seinen Blroraumen schaffen. Allerdings gibt es nicht das eine
oder das perfekte New Work Konzept, dafiir jedoch Ideen, die
sich schon relativ einfach umsetzen lassen. So etwa das Schaf-
fen von Coworking-Areas oder Riickzugsmdglichkeiten, die von
allen Mitarbeitenden gleichermalen genutzt werden kénnen, je
nachdem, wer gerade vor Ort und wer im Home-Office ist.

Von Vorteil fur die Mitarbeitenden kénnen aber auch Benefits
sein, die den Arbeitsalltag attraktiver machen und Anreize schaf-
fen, langerfristig bei ihrem Arbeitgeber zu bleiben. Dies kénnen
z.B. Uber das Gehalt hinausgehende Zulagen sein, in gréfieren
Betrieben eine Inhouse-Kinderbetreuung oder die Bereitstellung
technischer Gerate fiir das Home-Office sein. Attraktiv ist aufier-
dem die Gesundheitsforderung der Mitarbeiterinnen und Mitar-
beiter, die sich beispielsweise in héhenverstellbaren Schreibti-
schen, einer gesunden Kantine oder einem eigenen Fitnessraum
wiederspiegelt.

[pma:]

2|2023  [partner:]

39




[ Schwerpunkt: Echte Evergreens und niitzliche Newcomer ]

Jeder kennt die klassischen Gefithle, die der Frithling und die ersten Sonnenstrahlen wit sich bringen und
in uns auslosen. Das Bediurfunis, die eigenen vier Wande aufzurdumen, auszurdaumen, zu putzen und wit
frischen Blumen zu schmiicken, damit alles in neuem Glanz erstrahlt, ja wir spuren es. Aber da ist noch
wehr. Der Hunger auf Gesundes und Griines und der Wunsch seinen Gerichten einen Kick zu verpassen.
Frische Krauter sind bei vielen Speisen das Tupfelchen auf dem ,i''. Wenn sie dann noch aus eigener Ernte
stammen, schweckt es gleich doppelt so gut. Wir verraten deshalb, wie der heimische Anbau klassischer
Kuchenkrauter auch ohne griinen Daumen, aber wit innovativen Kichenhelfern gelingt.

myGreen B

Ein Beispiel dafiir ist der myGreen Garden der Firma myGreen.
Er ermoglicht den Traum vom eigenen Garten in den eigenen
vier Wanden. Den Unterschied macht dabei die Hydroponik,
das heil’t die Wurzeln stecken in einem lebensspendenden
Elixier und nicht in der Erde.

Die Samen werden in Pflanzenschwamme gegeben und sind
schon nach kiirzester Zeit erntereif. Die integrierte Pflanzen-
leuchte sorgt fiir die optimalen Lichtverhiltnisse.

Angepflanzt werden kénnen Krauter, Gemuise und Blumen,
man kann seiner Phantasie freien Lauf lassen und das bei sehr
geringem Aufwand. Die Samen von myGreens sind abgestimmt LY QT Wi
auf die Pflanzsysteme und sichern damit einen optimalen Er- AN <
trag. Geerntet werden kann das ganz Jahr tiber.

Der myGreen Garden kann Uberall aufgestellt werden, auf dem
Couchtisch, in der Kiiche oder auf dem Schreibtisch. Sie selbst
wahlen, wie viel Vielfalt Sie in hrer Wohnung haben méchten.

[partner:] 22023
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[ Schwerpunkt: Echte Evergreens und niitzliche Newcomer ]

Mikrogarten

Eine weitere innovative Idee ist der Mikrogarten der Firma
DeNK Keramik. Der Trick dabei ist die Verwendung eines
patentierten, wiederverwendbaren Subtratsteins am ende,
der fiir die richtige Bewdsserung sorgt. Dadurch haben die
Microgreens die Chance, unter den perfekten Bedingungen
zu gedeihen. Die schmackhaften Superfood-Pflinzchen sind
dekorativ und pflegeleicht.

Der Mikrogarten ist nachhaltig, geruchsneutral und frei von
Staundsse, kann also theoretisch Uberall aufgestellt werden.
Es wird im Kreislauf angebaut und geerntet. Zum Keimen
bendtigen die Samen Dunkelheit, die Keimlinge benétigen
anschlieffend Sonnenlicht, um zu wachsen. Durch das zwei
Schalen System ist ein kontinuierlicher Anbauzyklus méglich.
In der unteren Schale kann man den Keimvorgang wiederholen,
wdhrend die Keimlinge in der oberen Schale wachsen kénnen.
Der Pflanzstein selbst besteht aus Porasium Keramik und kann
Wasser aufnehmen und wohldosiert abgeben. Dadurch wird
eine optimale Versorgung der Keimlinge ermoglicht.

Da der Stein Wasser speichert und selbstdndig neues aus der
Schale nachsaugt, ist kaum Pflege notwendig. Bei der Ernte
lassen sich die Pflanzen samt Wurzeln leicht abldsen. Der Stein
wird gereinigt und ist danach erneut einsatzbereit.

Tipp
_ Mikrogarten:
Die nahrstof‘freichen Pflanz-
SZer? wachsen sepy schnel|,
einden warmen und hellen

Nachhaltiger
geht es nicht.

Cer,

< .
e’h.en. Die leckeren Keimh’nge
KOnnen bereijts nach wenj-

gen Tagen genossen
werden!

QR-Code scannen

Extra Tipp: oder Button klicken
In vielen Stddten gibt es wunderschone Wochenmadrkte, die und mit dem CODE
am Wochenende besucht werden koénnen. Viele Gemusehdnd-
ler verkaufen Setzlinge oder kleine Krautertopfe, die Sie dann
nur noch umtopfen missen. Es ist auch moglich, eine Pflanze
oder mehrere Wurzeln zu trennen und in verschiedene Topfe
zu pflanzen. So haben die Pflanzen ein héheres Uberlebenspo- 10% Sparen!*
tenzial und Sie - oder Freunde, an die Sie groRziigig weiterver-
schenken - Ianger Freude an den leckeren Krautern!

MYGREEN@PMA:

[pma:]

*Dieser Gutschein ist einmal pro Kunde giiltig und wird an der Kasse eingege-
ben.Die Gutigkeit ist jetzt bis 31.12.2023.


https://www.denk-keramik.de/

[ Schwerpunkt: Echte Evergreens und niitzliche Newcomer ]

Wie aus Newcomern Evergreens werden...

Ob Dancing Queen von Abba, Billie Jean von Michael Jackson oder Sing Halleluja -
von Dr. Alban, wir kennen sie alle. Songs, die gestern, heute und morgen fiir oS

volle Tanzfldachen sorgen und die nie aus der Mode kommen. Es sind /
Musikklassiker vergangener Zeiten, die einfach nicht von der
Bildflache verschwinden wollen, kurz um die wahren Ever-
greens. Aber, was genau ist eigentlich ein Evergreen?
Wie entsteht er, wie gelangt er in unser musikali-
sches Geddchtnis, kénnen seine Songs Jahre
oder gar Jahrzehnte spdter zu Dauerbren-
nern werden und welches Potenzial ha-
ben unsere aktuellen Hits einen sol-
chen Status zu erlangen? Diesen
Fragen und mehr werden wir
in diesem Beitrag auf den
Grund gehen. Und natdr-
lich konnten wir es uns
nicht nehmen lassen,
unsere ganz per-
sonliche Best Of ,.—*';
Liste an Ever- o
greens  zu- /
sammenzu- A
stellen. 4
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Vergreen—asf' ;- F
o BlHleJean Mlchaeljackson \ i — Iy
Dancing Queen - Abba B

_Highway to Hel| - AC/DC Aot
Mr Vain - Culture Beat
September - Earth Wmd & Fire

Y Y M A Vlllage People
What Is Love - Haddavvay
' Was Made For Lovin’ You - Kiss M
Bohemlan Rhapsody Queen
lnsomma - Faithless
Tell me why - Backstreet boys
One more Time - Daft Punk
Livin"On A Prayer - Bon Jovi
Summer 0f 69 - Bryan Adams
Last Christmas - Wham!

|2 . T ———
ig; g /

__Sing Halleluja - pr, Alban 'y
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Lebensversicherung

Vermogensaufbau4Kids

Bereits ab Geburt kénnen Eltern fir ihre Kinder ein Vermdgen
aufbauen - und das schon ab 25 Euro im Monat. Es besteht die
Mdoglichkeit, die Beitrage je nach Lebenssituation zu erhthen
und zu reduzieren.

Grundbaustein ist eine fondsgebundene Rentenversicherung.
Die Sparbeitrdge werden in Fonds ausgesuchter Investment-
gesellschaften investiert, die der Kunde auswahlt: von risiko-
bis sicherheitsorientiert, mit oder ohne Vermégensverwaltung.
Auch Einzelfonds und nachhaltiges Investment stehen zur
Wahl. Mit der Protect-Option kann das erreichte Guthaben je-
derzeit risikominimierend umgeschichtet werden. Ebenso sind
Zuzahlungen und Entnahmen wahrend der gesamten Laufzeit
moglich. Endet diese, hat das Kind Anspruch auf eine lebens-
lange Rente oder einmaliges Kapital.

Einkommensschutz-Option (EKS-Option)

Das Besondere beim Vermogensaufbau4Kids: Die kostenlo-
se EKS-Option ermoglicht Schilern frihzeitig den wichtigen
Schutz bei Berufs- bzw. Schulunfahigkeit oder bei Verlust von
Fahigkeiten - ohne erneute Risikopriifung. Dabei missen die
schulergerechten Gesundheitsfragen nur einmal bei Vertrags-
abschluss beantwortet werden. Ab Einschulung kénnen Eltern
fir ihr Kind die Schulunfahigkeitsversicherung (Grundschler)
oder Grundfahigkeitsversicherung (GF) abschlieRen mit einer
max. monatlichen Rente von 1.000 Euro. Ab zehn Jahren und
dem erstmaligen Ubertritt auf eine weiterfithrende Schule ist
der Abschluss einer Schiler-Berufsunfahigkeitsversicherung
(Schiiler-BU) moglich - ebenfalls mit max. 1.000 Euro monat-
licher Rentenhghe. Alternativ kann der Nachwuchs erst zu Be-
ginn einer Berufsausbildung oder eines Studiums bzw. bei Start

[partner:] 22023
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NURNBERGER
Kindervorsorge:
flexibel fiir die
Zukunft absichern

ins Arbeitsleben eine BU oder GF abschlieRen mit einer max.
monatlichen Rentenh&he von 1.000 Euro.

Und mit der EKS-Option Plus ist 15 Jahre nach Versicherungs-
beginn des Vermogensaufbau4Kids bei Ausiibung der Option
auf eine BU oder GF sogar eine max. monatliche Rente von bis
zu 1.500 Euro versicherbar. Zudem kann die BU-Rente wdhrend
der Laufzeit auf max. 6.000 Euro erhtht werden - dank zahl-
reicher Nachversicherungsoptionen.

Optionaler zusatzlicher Schutz

Ein weiteres Feature ist der Ernstfallschutz Kids: Bei Diagnose
einer von 55 versicherten schweren Erkrankungen, acht Kinder-
krankheiten, einem Grad der Behinderung ab 50 sowie bei Pfle-
gebedirftigkeit ab Pflegegrad 2 (SGB XI) gibt es eine einmalige
Kapitalleistung. Mit der Ernstfallschutz-Anschlussoption kann
mit 27 Jahren die vereinbarte Versicherungssumme in einen
selbststdndigen Dread-Disease-Vertrag libernommen werden
- ohne erneute Gesundheitsprifung.

Bei Einschluss des Versorger-Schutzes zahlt die NURNBERGER
bei Tod des Versorgers die Beitrdge bis zum Ende

der Versorgungsphase weiter (max. bis zum
Alter 27 des Kindes). Der Versorger muss
dazu keine Antragsfragen beantworten.

Es besteht lediglich eine Wartezeit von

36 Monaten. Und bei Wahl der Pfle-
ge-Option zahlt die NURNBERGER bei
Pflegebediirftigkeit im Rentenbezug eine
hohere Rente.

Weitere
Informationen
unter vertrieb.

nuernberger.de/
kindervorsorge
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wBerufsunfahig? Das passiert doch nur anderen. So
denken offensichtlich rund 78 Prozent* der Deutschen,
denn sie haben keine EU- oder BU-Versicherung. Dabei
trifft es rund jeden Vierten* irgendwann in seinem Be-
rufsleben - im Durchschnitt bereits mit 44 Jahren. Gute
Griinde fiir eine gute Berufsunfahigkeitsversicherung.
Mit der Dialog BU kénnen Sie sich auf Leistung ohne
Kompromisse verlassen.

Herzerkrankungen, Krebs, Unfdlle - die Ursachen fiir eine dauerhafte
Berufsunfahigkeit sind vielfaltig. Am haufigsten sind Krankheiten der
Nerven oder der Psyche schuld: in rund 33 Prozent aller Fdlle. Mit gra-
vierenden Folgen. Denn ohne eine BU erhalten lhre Kunden dann nur
eine Erwerbsminderungsrente von durchschnittlich 877 Euro* Die re-
lative Armutsgrenze liegt bei 1.251 Euro*. Auf das gesetzliche System
allein kénnen sich lhre Kunden also nicht verlassen.

Die BU der Dialog steht fiir Leistung statt Versprechen: Verstandlich,
fair und mehrfach ausgezeichnet. Aus guten Griinden: Denn wir bieten
Ihnen und lhren Kunden alle Leistungen und Services, die eine maf-
geschneiderte BU ausmachen. Mit hochwertigen Leistungsausldsern
und viel Flexibilitat. Auch im Leistungsfall machen wir es lhnen leicht:
mit personlichem Ansprechpartner und kurzen Antwortzeiten. Immer
an der Seite lhrer Kunden - bei Bedarf mit Teleclaiming und Vor-Ort-
Service.

Die BU von den Méglichmachern: Rundumschutz
von der Uberbriickungshilfe bis zum Service im
Leistungsfall. Vertrauen Sie den Biometrie-Ex-
perten -

Dialog

* Quellen: Kundenbefragung der Vocatus AG im November 2020, im Auftrag der Dialog. Erwerbsminderungsrente: Deutsche Rentenversicherung, 2017. Armutsgrenze: 1.251 Euro, Statistisches Bundesamt, August 2022
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Lebensversicherung

[ -9

Viele Menschen beschdftigen sich erst einige Jahre vor Rentenbeginn intensiver
mit ihrer Rente. Oftmals merken sie dann schnell, dass die gesetzliche Rente
nicht ausreicht, um den Lebensstandard zu halten. Doch auch kurz vor Renten-
beginn Iasst sich noch etwas fir das lebenslange Einkommen tun. Denn das ist
besonders wichtig: Regelmaflige Einnahmen in Form einer Rente helfen dabei,
regelmalige Ausgaben im Alter abzudecken. Nur mit einer privaten Altersvor-
sorge reicht das Geld auch garantiert lebenslang!

Oftmals ist das notige Kapital bereits vorhanden - angespart, aus auslaufen-
den Lebensversicherungen oder Immaobilienverkaufen. Um sich daraus ein gu-
tes lebenslanges Einkommen aufzubauen, bietet sich eine Investition per Ein-
malbeitrag an. Und mit einer modernen fondsgebundenen Sofartrente bleibt
man auch wahrend der Rente am Aktienmarkt investiert und profitiert ein Le-
ben lang von positiven Wertentwicklungen.

SOFORTRENTE MIT DER MOGLICHKEIT AUF MEHR
Genau das bietet die Einmalbeitragsiosung GARANTIE INVESTMENT RENTE
von Canada Life. Diese kann man ab 60 Jahren als sofortbeginnende Rente nut-
zen. Oder man steigt ab 40 Jahren ein und schiebt den Rentenbezug um bis zu
20 Jahre auf. Kunden bleiben hier durchgangig an den Kapitalmarkten investiert
und kénnen bei guten Fondsergebnissen sogar von Rentenerhohungen profi-
tieren. Denn lduft es gut, steigen auch die Renten. Das Besondere: Diese Stei-
gerungen sind dann wieder lebenslang garantiert, genau wie vorher die Ein-
stiegsrente. Gleichzeitig sind ihre Renten aber vor Negativ-Resultaten immer
geschitzt. So konnen die Renten auch bei Talfahrten an der Bérse nicht fallen.

AB SOFORT NOCH HOHERE RENTEN
Cerade hat Canada Life die Einstiegsrenten deutlich erhéht. Kunden zwischen
62 und 67 Jahren erhalten im Durchschnitt 30 Prozent mehr garantierte Ein-
stiegsrente als vorher. 60-jdhrige erhalten sogar eine 44 Prozent hohere Ein-
stiegsrente. Méglich macht das die Entwicklung der Zinsmadrkte - diese nutzt
Canada Life, um die GARANTIE INVESTMENT RENTE fiir Kunden noch attrak-
tiver zu machen.

[partner:] 22023
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Eine lebenslang hohe garantierte Rente sichert den gewohnten
Lebensstandard im Alter. Beispielhaft einige Rentenfaktoren:

Alter bei Rentenbeginn

60 J. 63 J. 65 J. 6T J. 70 J. 75 )

Rentenfaktor in % 3,781 3,840 3,886 3,939 4,036 4,258

ALTERSVORSORGE MIT EXPERTISE

Und der Tarif hat sich bewahrt: Canada Life bietet die Einmalbeitragslosung bereits seit 14
Jahren an - Ianger als andere Anbieter vergleichbarer Produkte. Kunden profitieren auch von
der jahrzehntelangen Expertise am Kapitalmarkt des Lebensversicherers. Denn die hauseige-
ne Fondsgesellschaft Setanta zeichnet sich durch cleveres Value Investing aus. Setanta halt
sich stringent an die langfristig ausgerichtete Investmentstrategie und nutzt Chancen, falls
sich geeignete Investitionsmoglichkeiten ergeben.

Bei der CARANTIE INVESTMENT RENTE wird die Einmalzahlung in einen Fonds angelegt,
der einen ordentlichen Aktienanteil enthalt. Denn auch bei Rentenbeginn erstreckt sich der
voraussichtliche Anlagehorizont noch (ber einige Jahrzehnte. Deshalb ist eine gute Beimi-
schung von Sachwerten wie Aktien durchaus sinnvoll. Und auch wenn Aktien in ihrem Wert
schwanken, tber langere Zeitrdume sind sie der wahre Renditetrager. Kunden kénnen dabei
zwischen drei Anlageprofilen wahlen: Portfolio ,,Chance” ist das Verhaltnis von Aktien und
Anleihen 50 zu 50 Prozent. Das Portfolio ,Ausgewogen” bietet noch 30 Prozent Aktien und
,Defensiv” nur noch 20 Prozent, der Rest sind Anleihen. Der Kunde kann auf Wunsch auch
spater in ein risikodrmeres Profil wechseln.

GUT INVESTIERT UND DENNOCH FLEXIBEL

Die GARANTIE INVESTMENT RENTE bietet zudem sehr flexible Konditionen: Kunden kénnen
jederzeit Entnahmen tdtigen - kostenfrei. Sie kénnen das gesamte Guthaben oder auch nur
Teile entnehmen. Man muss keine Wartezeiten nach dem Abschluss beachten, es spielt auch
keine Rolle, ob man seine Rente schon bezieht oder noch in der Aufschubphase ist. Die Rente
verringert sich nach einer Entnahme prozentual - je nachdem, wie viel man entnommen hat.
So wird die GARANTIE INVESTMENTE RENTE zu einem echten Allrounder fir das lebenslan-
ge Einkommen - egal, was die Rentenzeit fir Kunden bereithalt.

WEITERE NEUIGKEITEN: DER GEGLATTETE WERTZUWACHS FUR
DIE CANADA LIFE GENERATION TARIFEN STEIGT AUF 1.7 PROZENT

Ablauf den tatsachlichen Wert ihrer Fondsanteile.

Der geglattete Wertzuwachs fiir Rentenversicherungen mit Garantien nach dem Unitised-With-Profits-(UWP) Prinzip steigt
zum 01.04.2023 auf 1,7 Prozent! Der Garantiewert ist damit im Vergleich zum Vorjahr um 0,2 Prozentpunkte gestiegen.

Der geglattete Wertzuwachs wird jahrlich von Canada Life festgesetzt und kann nicht mehr verandert werden. Er fangt mogliche
Kurseinbriiche zu Rentenbeginn auf und bietet damit Sicherheit fur Versicherte, die die vertraglich vereinbarten Garantievoraus-
setzungen erfiillen. Liegt die tatsachliche Wertentwicklung des Anteilguthabens tber der geglatteten, so erhalten Kunden zum

Der UWP-Fonds ist Bestandteil der GENERATION-Tarife und steht in allen drei Schichten der Altersvorsorge zur Verfiigung.

Canada Life
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Lebensversicherung

Die private Altersvorsorge wird smart

Punkten Sie ab sofort gleich doppelt bei lhren Kunden: Die smarte Rente
AL_DuoSmart der Alte Leipziger macht es moglich! AL_DuoSmart setzt
namlich auf das starke Zusammenspiel aus Sicherheit und Chance.

Spiel, Satz und Sieg: Uberzeugen Sie lhre
Kunden jetzt mit der smarten Rente. Punk-
ten Sie mit dem starken Doppel aus Sicher-
heit und Chance und setzen Sie dabei auf
eine bequeme und einfache Lésung.

Alle Highlights finden Sie unter:
www.vermittlerportal.de/duosmart



Neue Sach- und
Haftpflichtversicherung
fiir Privatkund:innen

Digital, unkompliziert und schnell - und das bei Top-Leistungen: Das bietet AXA mit
dem neuen Sach-/Haftpflichtprodukt speziell fiir Sie als Makler:innen
und lhre Kund:innen. Privat-Schutz bietet mit seiner Produktpalette und klaren Pro-
duktlinien umfassenden Schutz. Mit neuen volldigitalen Prozessen werden Tarifierung,
Angebotserstellung und Abschluss schnell und einfach.

Selbstverstandlich betreuen wir Sie mit unseren kompetenten Ansprechpartner:innen
im Vertrieb.

Know You Can

O[30

Mehr Informationen unter www.AXA-Makler.de



Lebensversicherung

Nachversicherungsgarantien iiberzeugen

BU-Neuabschliisse: Schiiler haben die Nase vorn

Sie alle fuihren die Top 100 der neuversicherten Berufe 2022 bei der VOLKSWOHL BUND Lebensversiche-
rung a.G. an: Erzieher und Betriebswirte, Physiotherapeuten und Industriemechaniker. Birokaufleute sind
auch darunter, ebenso WirtschaftsingeniEuroe und Assistenzadrzte. Eine Berufsgruppe hat sich allerdings
ihren Platz ganz oben auf der Liste gesichert: die Schiilerinnen und Schiiler. Sie haben beim Neuabschluss
von Berufsunfahigkeitsversicherungen (BU) eindeutig die Nase vorn.

Hier zeigt sich, dass eine wichtige Botschaft angekommen ist:
Wer sich frih fiir den Abschluss einer BU entscheidet, hat enor-
me Vorteile. Der Schutz ist in jungen Jahren sehr giinstig und
es gibt es in der Regel noch keine relevanten Vorerkrankungen,
die den Beitrag erhohen oder den Abschluss beim Wunschver-
sicherer ganz verhindern. Und sollte ein Kind den Schulalltag
aus gesundheitlichen Griinden nicht mehr bewaltigen kénnen,
ist es sofort mit einer BU-Rente versorgt. Ebenso ein Auszubil-
dender oder Student, der nicht mehr in der Lage ist, seine Aus-
bildung oder sein Studium weiterzufiihren. Gut zu wissen: Der
VOLKSWOHL BUND berticksichtig bei der Leistungsprifung
den konkreten Schul- und Studienalltag.

Gerade bei der Zielgruppe Schiiler und Studenten ist es wich-
tig, dass die BU flexibel ist und viele Mdglichkeiten zur Nach-
versicherung hat. Schlieflich soll sie im besten Fall 30
oder gar 50 Jahre eine Lebensbegleiterin sein. Die
Nachversicherungsoptionen zdhlen mittlerweile zu
den wichtigsten Kriterien bei der Wahl der pas-
senden BU.

Der VOLKSWOHL BUND bietet umfangreiche
Nachversicherungsgarantien - bei bis zu 21
Ereignissen! Dazu zahlen der Berufsstart,

Cehaltserhohungen, die Hochzeit, die Geburt von Kindern
oder der Wechsel in eine Selbstandigkeit. Und das ohne eine
erneute Gesundheitsprifung. Mit der individuellen Nachver-
sicherungsgarantie kann der Kunde dariiber hinaus in den
ersten funf Jahren seiner Versicherung den Schutz auch ohne
besonderen Anlass erhdhen. Bei Beginn eines Studiums, einer
Berufsausbildung oder beim Start in eine berufliche Tatigkeit
kann er seine Absicherung sogar auf das Doppelte erhéhen.

Wie wichtig die Nachversicherungsmaoglichkeiten fiir die Qualitdt
einer BU sind, zeigt sich auch in den Aktivitdten der Ratingagen-
turen. Um den Vermittlern hier den Tarifvergleich zu erleichtern,
gibt es mittlerweile Studien, die explizit die Moglichkeiten der
Nachversicherung bewerten. So hat das renommierte
Analysehaus Morgen & Morgen im April 2023 die
Ergebnisse seines ersten BU-Nachversiche-
rungsratings verdffentlicht.
Der VOLKSWOHL BUND hat hier die
Fiinf-Sterne-Bestnote erhalten.
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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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Die Bolomﬁebensversmherung AG Deutschland, vormals Basler
Lebensversicherung AG, hat zum 01.05.2023 eine neue Fonds-
police in den Markt gebracht - Baloise Best Invest. Diese Uber-
zeugt durch ein sehr gutes Preis-Leistungs-Verhdltnis, eine fonds-
gebundene flexible Auszahlungsphase und ein hervorragendes
Fondsangebot. =%



Das Preis-Leistungs-Verhaltnis

Durch aktuell gestiegene Preise im Alltag, sind Kundinnen und
Kunden kostensensibler geworden. Dies gilt auch fir Finanz-
dienstleistungsprodukte. Daher hat Baloise mit dieser Pro-
duktentwicklung den Fokus sehr stark auf die Kosten gelegt.
Mit dem bemerkenswerten Ergebnis: Die Effektivkostenquo-
te sind in den gdngigen ETFs mit Laufzeiten ab 35 Jahren bei
unter 1 Prozent. Dazu kommt einer der héchsten garantierten
Rentenfaktoren am Markt.

Der Motor: die Investmentfonds

Die groRe Auswahl der Fondspalette enthalt ,Blockbuster”
Fonds, ETFs und Uber 60 attraktive nachhaltige Fonds. Viele
Fonds sind in sogenannten institutionellen Tranchen erhdltlich.
lhre Kundinnen und Kunden profitieren von den Einkaufsvortei-
len der Baloise als Grolleinkdufer von Investmentanteilen.

Managen lassen:

Neben den Anlagemdglichkeiten mit einzelnen Fonds und ETF
kénnen lhre Kundinnen und Kunden die Baloise Vermégen-
sportfolios auswdhlen. Die langjahrige Kapitalmarktexpertise
der Schweizer Baloise Asset Management ist das Erfolgsrezept
daftr, dass die VermogensPortfolios seit (iber drei Jahren er-
folgreich und mit sehr guten Performances gemanagt werden.
Entsprechend der Risikoklasse Ihrer Kund:innen kénnen Sie
aus drei verschiedenen Risikoauspragungen jeweils als ETF-Va-
riante oder mit aktiven Fonds wadhlen. Sie alle enthalten den
,Spurassistenten”, der das Portfalio innerhalb der vorgegebe-
nen Schwankungsbreite halt und damit Beratungs-Haftungs-
risiken minimiert.

Vario Plus, die Anlagelésung fir
sicherheitsorientierte Kundinnen und
Kunden

Der Schieberegler von Baloise, die sogenannte ,Vario“-Option,
ermoglicht innerhalb der Fondspolice die Anlage ganz oder teil-
weise ins Garantievermogen der Baloise anzulegen. Der Anteil
kann immer wieder neu bestimmt werden.

Es ist wissenschaftlich erwiesen, dass gerade sicherheitsori-
entierte Kunden bessere Anlageergebnisse erzielen, wenn der
Anteil der Anlage ins Garantievermdgen zum Ende der Laufzeit
hoher wird. Diesen Mechanismus hat Baloise mit der ,Vario
Plus" perfektioniert und bietet ihn als Baustein gebihrenfrei
innerhalb der Police an.

Investment in der ,,2. Halbzeit des Lebens*
Baloise Best Invest folgt diesem Gedanken mit einem optiona-
len Fonds-Rentenplan, der auch nach Rentenbeginn noch die
volle Partizipation an den Renditen der Fonds zuldsst. Auch
wdhrend der Rentenphase kénnen die Kunden flexibel bleiben

Lebensversicherung

und beispielsweise Fondswechsel durchfiihren oder von der
fondsgebundenen in eine konventionelle Verrentungsvariante
wechseln. Das Gute: Die Kunden missen sich nicht heute fest-
legen. Sie haben die maximale Entscheidungsfreiheit. Denn
erst einen Monat vor Leistungsabruf legen sie fest, in welcher
Form das Vermodgen ausgezahlt werden soll.

Baloise Best Invest -

die Neue unter den Besten

Mit diesem Produkt ist es Baloise gelungen, in den Kreis der
besten Fondspolicen-Anbieter aufzuschlieRen. GemalR dem
Motto: ,keine Angst vor Fehlentscheidungen” ist das Produkt
hochflexibel und einfach anzubieten.

Service wird bei Baloise seit jeher grol} geschrieben. Neben
dem Fonds-Checker, einer digitalen Fondsauswahl, wurde der
Telefon-Service durch das Kompetenz-Team Altersvorsorge mit
einer neuen Hotline erweitert. Unser Gedanke: ein grofles Ser-
viceangebot fiir die Geschaftspartner der [pma:] fiir gemeinsa-
me vertriebliche Erfolge. Wir freuen uns auf Sie!

Baloise-Firmenportrat:

Bei Baloise dreht sich alles um die Zukunft. Mit unseren
smarten Finanz- und Versicherungslésungen gestalten un-
sere rund 1.500 Mitarbeitenden ein ganzheitliches Dienst-
leistungserlebnis. Wir halten unseren Kundinnen und Kun-
den in Finanzfragen den Riicken frei, so dass diese sich
um die wichtigen Dinge in ihrem Leben kiimmern kénnen
und Inspiration fiir Neues in ihrem Alltag finden. Mit Un-
ternehmenssitz und Kompetenzzentrum Nichtleben in Bad
Homburg sowie dem Kompetenzzentrum Leben in Ham-
burg agieren wir als servicestarker Privatkundenversicherer
und als qualitatsorientierter Anbieter im Firmenkundenge-
schaft mit hoher Expertise im Underwriting. Wir gehéren
zur Baloise Gruppe mit Hauptsitz in Basel und hatten 2022
ein Geschaftsvolumen von 1,3 Milliarden Euro.

2]2023  [partner:]
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Aus Minus wird Plus...
6 GRUNDE, WARUM

STEIGENDE ZINSEN

GUT SIND.

In den letzten Jahren haben wir uns daran gewohnt, historisch
niedrige Zinsen zu erleben. Doch die Zeiten dndern sich und es
sieht ganz so aus, als ob wir uns in Zukunft auf (stetig) steigen-
de Zinssdtze einstellen mdssen. Obwohl dies fiir viele von uns
als schlechte Nachricht erscheinen mag, gibt es tatsdchlich vie-
le Griinde, warum steigende Zinsen - zumindest fiir bestimm-
te Bereiche - eine gute Entwicklung sein kénnen. Sechs davon
,diskutieren” wir in diesem Beitrag. In diesem Sinne, machen
Sie sich keine Sorgen, steigende Zinsen machen manchmal aus
weniger mehr.

Natiirlich sind die Effekte
steigender Zinsen hier nur
grob darstellt. Sollten Sie
also zu einem Thema Fragen
haben, rufen Sie mich an.

Thomas Brunsmann freut
sich iiber Ihren Anruf.

Edelmetalle. Am Beispiel Gold kann man
sehen, hier fillt der Preis.

Wer also immer schon Gold kaufen wollte, der sollte jetzt die
Preise beobachten und dann entscheiden.

[partner:] 22023
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Klassische Lebens- und Rentenversicherun-
gen. Der Ertrag wird langsam, aber sicher
steigen.

Allerdings gibt es einen kleinen Haken. Die Restlaufzeit muss
mindestens zehn Jahre betragen, da Versicherer oft in 10-jah-
rige Staatsanleihen investieren. Hier schlagt der Effekt also
verspdtet durch. Die Reserven der Versicherer, z.B. Immobilien,
steigen auch wieder an. Also durchhalten!




Der Aktienmarkt reagiert volatiler,
weil der Markt dynamischer wird.

Mit einem monatlichen Sparplan lassen sich diese Chancen
wunderbar einsammeln, allerdings eher auf lange Sicht.

Kapitalanlagen

Baufinanzierungen werden teurer.
Das ist erstmal negativ.

Allerdings hat die [pma:] eine riesige Datenbank fiir alle Forde-
rungen im Bundesgebiet. Es ist wichtiger denn je, hier ein oder
mehrere Asse im Armel zu haben.

Klaus Ummen und Peter Sommer sind hier die Experten.

Anleihen, z.B. deutsche Staats-
anleihen, werden deutlich sexier!

.

LAY
“jﬂw“L

Last but not least:
steigende Zinsen bremsen die Inflation!

212023 [partner:]
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Immobilienmarkt im Wandel -
warum es sich trotzdem lohnt,
einen Makler zu beauftragen




Herr F., Sie haben lhr Einfamilienhaus iiber PlanetHome
verkauft. Wie wichtig war lhnen die Betreuung durch
einen Makler?

Natdrlich Gberlegt man derzeit, ob man auf einen Makler verzichten
sollte, um Geld zu sparen. Wir sind aber sehr froh, uns gerade in dieser
schwierigen Marktsituation flr die Expertise eines Maklers entschie-
den zu haben. An vielen Stellen hatte uns das Wissen gefehlt, alles
hatte viel langer gedauert. So haben wir sofort eine marktgerechte
Einwertung unseres Hauses erhalten und uns bis hin zum Notarter-
min sehr gut beraten gefiihlt.

Welche Dienstleistungen waren fiir Sie besonders
hilfreich?

Die Vermarktung war perfekt auf uns zugeschnitten. Insbesonde-
re die digitalen Tools waren beeindruckend. Mit Drohnenaufnah-
men und virtueller 360 Grad-Besichtigung wurden unser Haus, das
Grundstiick, die Lage und der Innenbereich realistisch dargestellt.
Potenzielle Kdufer konnten dadurch schon online entscheiden, ob
die Immobilie zu ihnen passt. Besichtigungen haben so nur mit ech-
ten Interessenten stattgefunden. Das hat uns viel Zeit geschenkt.

Welche Vorteile sehen Sie in der Vermarktung durch
PlanetHome?

Alles war sehr transparent, Entscheidungen haben wir gemein-
sam getroffen. Auch das Netzwerk, um Kadufer zu erreichen, war
imposant. Uber die vielen Bank- und Versicherungspartner konn-
ten schnell und effektiv passende Kauferinteressen angesprochen
werden - letztlich haben wir so viel Zeit, Geld und Nerven gespart.

Herr und Frau M. - Sie haben die Immobilie von Herrn
F. gekauft. Haben Sie auch von der Vermarktung durch
PlanetHome profitiert?
Der Grund fir die Suche nach einer Immobilie war unser Umzug
von Hessen nach Niedersachsen. Daher war jeder Besichti-
gungstermin mit viel Zeitaufwand und ungewissem Aus-
gang verbunden. Durch die Drohnenbilder und die virtuelle
Besichtigungsmoglichkeit wussten wir bei dieser Immo-
bilie schon vorab, dass der Weg sich lohnt. Der Makler
hat uns zudem sehr ausfihrlich Gber die Immobilie in-
formiert, alles gut koordiniert, sich vor Ort viel Zeit fir
uns genommen - auch bei den Formalitdten und dem
Notartermin. Im GroRRen und Ganzen hat sich die In-
vestition in den Makler fiir uns auf jeden Fall gelohnt!

* Hierbei handelt es sich um eine unverbindliche softwareba-

sierte erste Indikation des zum jeweiligen Zeitpunkt bei einem
Verkauf erzielbaren Preises auf Grundlage der PlanetHome vor-
liegenden Informationen. Es erfolgt keine Besichtigung vor Ort.

Kapitalanlagen

Weitere
Informationen erhalten
Sie Uber das Portal ELVIS.one.

Hier kénnen Sie sich auch per Sing-
le-Sign-0n in das Tippgeberportal ,Immo-
Planet" 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).

Unser Tipp:

Lassen Sie auch Ihre Kunden -
unabhangig davon, ob eine Immobilie
verkauft werden soll oder nicht - von

dem PlanetHome Immobiliencheck™ pro-
fitieren - kostenlos und unverbindlich!
Einfach den QR-Code scannen oder
online auf plp.planethome.de/
pma-immocheck/

planethQOme

planethOme



Berg- und Talfahrt an Aktienmarkten - was tun?

FED und EZB erhohen die Zinsen, um die hohe Inflation in den Criff zu bekommen. Damit erschweren sie aber die Investitionen der
Unternehmen, was sich zusatzlich zu den aktuellen Krisen negativ auf die Ertragsaussichten der Unternehmen auswirkt. Selbst Banken
geraten mit ihren Bilanzen in Schwierigkeiten und missen Insolvenz anmelden. Das sorgt fiir Unruhe an den Mdrkten. Trotzdem glau-
ben wir an Sachwerte und hier auch an Aktien. Warum das so ist, wollen wir Ihnen an ein paar ganz simplen Beispielen verdeutlichen.
Beispiele, die jeder von uns kennt und die uns tdglich mehr oder weniger deutlich vor Augen gefiihrt werden.

Aber schauen Sie doch einfach mal selbst:

[1]) 7UHR

Der Wecker klingelt: Was tun Sie? 999
Weinen? Aufspringen? Snoozen? O 8 U H R
Nein, Sie stehen auf, putzen sich mit

einer Zahnbiirste von Oral B und mit
Elmex die Zshne.

Frisch geduscht und angekleidet, fiihrt
Sie lhr erster Gang zur Kaffemaschine.
Um wach in den Tag zu starten, trinken
Oral B = Procter & Gamble Sie einen frischen Espresso.

Elmex = Colgate-Palmolive
Kleidung = H&M + Hugo Boss

Kaffemaschine = De'Longhi (Nestlé)
Espresso = Jacobs (Mondelez)

7:30 UHR
Sie dusch d benutzen Elvital od
SLiaEir:aeunn:nrasis:eun Ziecnh m‘f’lt :inlrre]r iz_g 8 : 3 0 U H R

Rasierer von Gilette (Venus, Mach 3). . -
Sie steigen in lhr Auto und merken,

Elvital = L"Oréal Paris dass der Tank leer ist. Sie fahren also
Schauma = Henkel zur Tankstelle und bezahlen dort mit
Gilette = Procter & Gamble Karte. Angekommen im Biro ...

Auto = BMW, Audi (VW), Daimler,
Volkswagen

Tankstelle = Aral (BP), Shell (Royal
Dutch Shell)

Karte = Visa, Mastercard

[partner:] 2| 2023




18:30 UHR

...ist auch bald schon wieder Feierabend.
Auf dem Riickweg gibt’s einen kleinen
Snack in einem Schnellrestaurant. Sie
bestellen einen Burger und eine Cola.

Schnellrestaurant = McDonald's
Cola = Coca Cola, Pepsi

20 UHR

Endlich zu Hause angekommen, wol-
len Sie nur noch ein entspanntes Feier-
abendbier auf der Couch genieRRen. Also
ab zum Kihlschrank und Getrank ho-
len. Das abendliche TV-Programm gibt
nichts her, deshalb wechseln Sie zu

lhrem Lieblings-Streamingdienst™.

Bier = Pinkus; Franziskaner

(Anheuser Busch InBeV)

Kiihlschrank = Siemens, Samsung
TV-Programm = ProSiebenSat.1 Media
Streamingdienst = Netflix, Disney+,
Amazon Prime

21 UHR

Nebenbei stobern Sie auf lhrem iPad
etwas bei einem Reiseanbieter. Viel-
leicht wollen Sie ndchstes Jahr lhre erste
Kreuzfahrt planen oder einen Stadtetrip
mit einem eigenen Apartment?

iPad = Apple

Reiseanbieter = Booking.com
Kreuzfahrt = Norwegian Cruise Line
Apartment = Airbnb

Sie sehen, an Aktien fiihrt kein Weg vorbei - auch nicht bei (sch)wan-
kenden Bérsenkursen. Sie begegnen uns im Bad, beim Essen, an der
Tankstelle und auf dem heimischen Sofa.

Und auch die Antwort ist simpel: Sie streuen breit! In Aktien, in fest
verzinsliche Immobilien, Zins- und Dividendentitel oder oder oder.
Grundsatzlich gilt namlich, dass nicht das Timing fiir eine langfristige
Investition entscheidend ist, sondern die richtige Auswahl und Streu-
ung der Anlageprodukte. Dies wiederum ist den Kunden nicht immer
leicht zu vermitteln.

Die Losung kann hier aus psychologischer Sicht ein Sparplan sein.

1. Er automatisiert das Sparen und fihrt dazu, dass sich ein Anleger
nicht aktiv dazu entscheiden muss, Geld zur Seite zu legen.

2. Ein Sparplan hilft dabei impulsive Entscheidungen zu vermeiden.
Ist der Bdrsenkurs namlich hoch, werden weniger Anteile gekauft,
als wenn der Kurs niedrig ist. (siehe auch Cost-Average-Effekt S.
Artikel Sparbuch, Sparplan). Der Einkauf von Wertpapieren
wird glinstig.

Aber auch eine geplante Einmalanlage oder ein Depot Abwicklungs-
konto, kénnen spannende Anlageoptionen bei schwankenden Bor-
senkursen sein.

1. Eine Einmalanlage in verschiedene Wertpapiere oder der Aufbau
eines Depots mit breiter Streuung bedeutet Diversifikation und da
mit Reduktion des Risikos bei schlechter Performance eines
einzelnen Wertpapiers.

2. Sie konzentrieren sich nicht auf kurzfristige Kursschwankungen,
sondern auf langfristige Trends. Historisch gesehen haben sich
Borsen langfristig positiv entwickelt und damit langfristig eine
positive Rendite erzielt.

Allerdings ist abschlieRend wichtig zu betonen, dass jede Anlageform
mit Risiken verbunden ist. Gern stehen wir Ihnen hier fiir Austausch,
Anregungen oder auch Anmerkungen gern zur Verfligung. Bestenfalls
sogar bei einem unserer Online-Maklerstammtische wo wir uns dem-
ndachst auch gezielt mit dem Thema Einzelfondsanalge vs. Fonds-Ver-
mogensverwaltung auseinandersetzen wollen.
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Mehr Liquiditat fiir

Unternehmenskunden
mit Losungen der R+V

Ausreichende Liquiditat ist in Unternehmen erfolgsentscheidend und Grundlage fiir anstehende Inves-
titionen. Andern sich Rahmenbedingungen durch Konjunktureinbruch, Krieg oder andere Krisen, geraten
selbst stabilere Unternehmen ins Wanken. Innerhalb der R+V Versicherungsgruppe bietet R+V mit Condor
und KRAVAG Versicherungsschutz und innovative Lésungen fiir Unternehmen, private Haushalte und 6f-
fentlich-rechtliche Einrichtungen. Spezielle Biirgschafts- und Forderungsausfalllésungen sorgen fiir die

wirtschaftliche Stabilitat und unterbinden eine Schieflage auf der Unternehmenskundenseite.

Wirtschaftlich instabile Zeiten bewirken bei Unternehmen eine
gehemmte Investitionsbereitschaft. Entweder werden die In-
vestitionsentscheidungen aufgeschoben oder man verzich-
tet ganz darauf. Bedingt durch Lieferkettenunterbrechungen
tendieren die Unternehmen dazu, ihre Lager beizeiten gut zu
fillen, um Auftrage weiterhin erfullen zu kénnen. Die erhéhte
Lagerhaltung allerdings ist kostenintensiv und bindet Liqgui-
ditat. Zusdtzlich bremst eine hohe Inflation die Investitions-
bereitschaft der Unternehmen. Manche Branchen stehen vor
sinkender Nachfrage und stdrkerem Wetthewerb. Trotz Infla-
tion bleiben dort die Preise gleich oder sinken. An notwendige
Preiserh6hungen ist kaum zu denken. Viele Lieferanten begeg-
nen deshalb moglichen Ausfallen mit héheren Anzahlungen.
CrolRere Lager gegen Lieferengpdsse binden liquide Mittel.
Fallige Lieferkredite sowie ausgereizte Kontokarrente bei der
Hausbank belasten die Liquiditatssituation oftmals zusatz-
lich. Auf der Kundenseite drohen wegen Zahlungsverzug, oder
schlimmstenfalls Insolvenz, empfindliche Forderungsausfdlle,
so dass wachsenden Kosten geringere Unternehmenserlgse
entgegenstehen - in Krisenzeiten eine brisante Mischung.

Viele Auftraggeber fordern von Unternehmen vertragliche Si-
cherheitseinbehalte, die auch in Form von Biirgschaften ge-
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stellt werden kénnen. Im Bauhaupt- und Ausbaugewerbe, Ma-
schinen- und Anlagenbau, Garten- und Landschaftsbau sowie
in anderen Branchen entscheiden Sicherheiten tber Auftrage.
Die Sicherheitseinbehalte belasten die Unternehmensliqui-
ditat und kénnen durch Birgschaften abgeldst werden. Die
Kautionsversicherung bietet alternativ eine mit der Bankblrg-
schaft vergleichbare Sicherheit. Sie entlastet Kreditlinien bei
Hausbanken und befreit Liquiditat von Sicherheitsleistungen.
R+V versorgt die Unternehmenskunden mit passenden Birg-
schaftsrahmen, damit Birgschaften fir die Absicherung von
Mdngelanspriichen, zur Erfillung von Werkvertragen oder bei
An- und Vorauszahlungen schnell und gilinstig bereitstehen.
Birgschaften gelten beispielsweise in der Baubranche als vi-
taler Bestandteil von Bauvorhaben und sind iiber die Kautions-
versicherung weit verbreitet.

Dank der Maklerbetreuung vor Ort sind Versicherungsmakler
und andere freie Vermittler bei R+V bestmdglich aufgehoben.
Die Unternehmensgréfle der R+V schafft das Vertrauen fur
eine dauerhafte Absicherung gegen existenzbedrohende und
existenzzerstérende Risiken.
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BPS auf dem

Fonds professionell Kongress

BPS

Fondsvermdgens-
verwaltung

H

Am 29. und 30. Madrz traf sich im Kongresscenter Rosengarten in Mannheim Deutschlands Kapitalanla-
ge-Elite. Mittlerweile finden auch schon am Vortag zahlreiche Veranstaltungen rund um das nachfolgende
Programm statt. In der Europdischen Investmentwelt ist dies seit 21 Jahren die gréRte und wichtigste

Veranstaltung fiir Finanzprofis.

Das historische Gebdude wurde als stadtische Festhalle 1903
im Jugendstilhaus errichtet, spater erweitert und hat heute
eine Kapazitdt fir 9.000 Teilnehmer. In 44 Salen fanden an zwei
Tagen 210 Vortrage und Podiumsdiskussionen statt. 220 Aus-
steller aus dem In- und Ausland prasentierten sich auf 22.000
Quadratmetern mit einem eigenen Messestand. Fiir uns ist es
in jedem Jahr das Fortbildungs-Highlight. Hier bekommen wir
wertvolle Informationen aus erster Hand. Es gibt eine erlesene
Auswahl hochkaratiger Referenten. Wir hatten fiir uns ca. 30
Vortrage selektiert, welche uns besonders wichtig waren und
auf uns aufgeteilt. Im Anschluss tauschten wir uns aus und
analysierten gemeinsam das Gehorte. Themenfindung und In-
formationsvorsprung spielen fiir uns eine entscheidende Rolle.
Gern berichten wir ber einen Teil ausgewahlter Besuche von
Veranstaltungen und personliche Kontakte.

Am 1. Tag horten wir zusammen mit 2.000 Teilnehmern im Mo-
zartsaal den Eréffnungsvortrag des legendaren Topgkonomen
Nouriel Roubini. Er hatte einst die Clinton-Regierung beraten.
Spater lehrte er an der Universitat in Yale und warnte friihzeitig
vor der globalen Finanzkrise im Jahr 2008. Er griindete die Be-
ratungs- und Analysefirma Roubini Global Economics, die mit
ca. 140 Analysten die Weltwirtschaft und ihre Verwerfungen
untersucht. Mittlerweile hat er sich als , Schwarzseher” einen
Namen gemacht und mit den passenden Biichern auch ent-
sprechenden Umsatz. Der Vortrag fasste seine zehn Thesen zu
den Zukunftsproblemen der Welt zusammen, die er in seinem
2022 erschienenen Buch ,Megathreats: Ten Threats to Our Fu-
ture and How to Survive Them® beschreibt.
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64

| FONDS |
|

HONGRESS

|Fﬂ-'||ﬂ'5|'

35 KLITB



NDS FONDS FONDS F(

£
ok
o




Kapitalanlagen

In unserer BPS Strategie Vision Zukunft haben wir vor und
nach Mannheim Anderungen vorgenommen. Unter anderem
geht es um den Multithemenfonds Allianz Thematica. Hierzu
haben wir das Podiumsgesprdch zwischen dem Fondsmanager
Andreas Fruschki und dem Volkswirt der Allianz Dr. Hans-Jérg
Naumer begleitet. Der Fonds bietet die Méglichkeit, an neuen
und wechselnden Megatrends zu partizipieren. Aktuell sind es
diese sieben Themen: digitales Leben, Energie der Zukunft, In-
frastruktur, Wasser, Gesundheitstechnologie, intelligente Ma-
schinen und Haustierékonomie.

Wi wird bendligt, um die Zieko u sitsichen?

Rl T T e L]

Der Theologe Johannes-Baptist Freyer war zusammen mit Prof.
Dr. Grénemeyer Gesprdchspartner zum Thema ,Nachhaltig &
ganzheitlich handeln® Der Pater berichtete tiber seine Tatigkeit
mit den Aktienfonds fiir die Missionszentrale der Franziskaner.
Es gehtihm darum, die vorhandenen Instrumente in der Markt-
wirtschaft sinnvoll zu nutzen. Er investiert in die Zukunft von
Menschen. In seinem fritheren Leben war er lbrigens Banker.
Professor Dr. Dietrich Gronemeyer ist bekannt als Arzt und Au-
tor. Er stellt die ganzheitliche Medizin in den Vordergrund und
beschaftigt sich auch mit Investments, welche in alle Bereiche
der modernen Medizin und des Wahlbefindens des Menschen
investieren.

BPS Intern
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Wie bereits zu Beginn des letzten Jahres haben wir uns als BPS-Team -neben unseren wg-
chentlichen Telefonkonferenzen -im Januar wieder in intensive Klausur begeben. Dieses
Mal gab es jedoch so viel zu besprechen und zu konzipieren, dass wir uns flir zweimal zwei
Tage in Hamburg und in Greven zusammengefunden haben. Quintessenz der Analysen war
- und das hat das letzte Jahr einmal mehr gezeigt -, dass Ereignisse mit Auswirkungen auf
die Borsen nur selten vorhersehbar sind. Entscheidend ist die hohe Qualitdt der ausgewahl-
ten Investmentfonds, eine breite Diversifikation, taktisch der eine oder andere zyklische
Kauf nach starken Abschwiingen, sowie eine gehtrige Portion Geduld und Resilienz.
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BPS Fonds-Vermogensverwaltung
Klaus Biicker, Daniel Platte, Norbert Schmitz
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KLEINES
' LAND, e
GROSSE VIELFALT

Zwischen Pinien, Meer und charmanten Kiistenor-
ten: Kroatien begeistert mit einer facettenrei-
chen Natur- und Kulturlandschaft. Obwohl
Kroatien als Reiseziel langst kein Ge-
heimtipp mehr ist, haben wir den-
noch hier etwas ganz Besonde-
res fur Sie.

GRUNES FAMILIENABENTEUER IM VALAMAR AMICOR GREEN RESORT

Das Valamar Amicor Green Resort befindet sich auf der sonnigsten kroatischen In-
sel Hvar in Stari Grad - einem Ort mediterraner Tradition und bleibender Werte. Der
Respekt vor Natur und Traditionen ist hier alles andere als eine Floskel. Dieses erste
Familienresort an der kroatischen Adria wurde nach den Prinzipien des nachhaltigen
Bauens konstruiert und im Einklang mit der Natur konzipiert: Natirliche Materialien, er-

neuerbare Energien sowie regional erzeugte Lebensmittel - hier steht alles im Dienst
des 6kologischen Gleichgewichts. Ziel war es, das erste griine Resort in Kroatien zu er-
richten, das die hochsten Standards fiir nachhaltiges Bauen und Raumplanung erfiillt,
zum Naturschutz und zur Bekdampfung des Klimawandels beitragt und Touristen, die
die Natur schatzen, ein einzigartiges, klimaneutrales Erlebnis bietet.
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Wenn Sie einen Familienurlaub in Verbundenheit mit der Natur suchen, ist das Vala-
mar Amicor Green Resort in Stari Grad auf der wunderschonen Insel Hvar der richtige
Ort fir Sie. In einer Bucht gelegen, die seit jeher ihren Besuchern und Bewohnern ein
Ort der Zuflucht und Sicherheit und Kiinstlern und Schriftstellern ein Ort der Inspi-
ration ist. Nur wenige Schritte vom historischen Zentrum von Stari Grad entfernt,
bietet Ihnen dieses Familienresort die Moglichkeit, das Miteinander von Mensch und
Natur und die positive griine Synergie zu genielRen, die es hier seit der Antike gibt.
Diese Bucht und die umliegende Landschaft dienten schon immer vielen Kdnstlern
und Schriftstellern als Quelle der Inspiration. Der Name Amicor leitet sich von dem
lateinischen Wort fir ,,Freunde” ab - und so sind alle Gaste ,wie Freunde" herzlich

willkommen!

NACHHALTIGES, GRUNES BAUEN
Das Valamar Amicor Green Resort wurde in
Zusammenarbeit mit dem deutschen DG-
NB-Verein nach den Prinzipien der nachhaltigen
Entwicklung und mit groRem Respekt fir Tradi-
tion und Natur gebaut. DGNB steht fiir die Deut-
sche Gesellschaft fur Nachhaltiges Bauen, die ein
weltweites, ganzheitliches Zertifizierungssystem fir
griines Bauen entwickelt hat. Das Valamar Amicor Green
Resort wird das erste Familienresort an der kroatischen
Adriakuste mit einem Platin-Zertifikat und somit dem héchs-

ten DGNB-Standard fir griines Bauen sein.

Bei der Innenausstattung wurden natirliche und recycelte Ma-
terialien lokaler Herkunft verwendet, die von lokalen Kiinstlern
neu interpretiert wurden. Fiir den Bau der Villen wurde Holz als
eines der nachhaltigsten Baumaterialien verwendet, und die
Wadnde wurden mit Farben gestrichen, die keine schadlichen
Partikel enthalten, um so im Innenraum eine maximale Luft-
qualitdt zu erreichen. Texturen, Farben und Geometrie spiegeln
die Umgebung des Resorts wider und lassen diese mit dem In-
teriEuro verschmelzen.

In allen 97 Villen und Suiten urlauben Gdste daher mit gutem
Cewissen, teilweise mit eigenem Pool. Mehrere Strande sowie
Schwimmbecken sind nur wenige Schritte entfernt und ver-
sprechen Badevergniigen fur GroR und Klein.

Quality time garantieren auch die vielseitigen Freizeitangebote
des nachhaltig gebauten Familienresorts, die alle Altersgrup-
pen bedienen. Die Kids toben sich im 450 Quadratmeter gro-
Ren Aguamar-Wasserpark mit drei Pools und Rutschen sowie
auf dem neuen Zipline-Spielplatz aus, wahrend sich die Eltern
bei taglichen Aktiv- und Chill-Out-Programmen fit halten. So
geht Familienurlaub vom Feinsten - im Einklang mit der Natur.
Ab 524 Euro fir zwei Personen pro Nacht inklusive Halbpension.

Weitere
Informationen finden
Sie unter: www.valamar.com/
de/hotels-hvar/
valamaramicor-green-
resort



- .’:3;-\
o

[partner:] 22023

70

FRISCHE, LOKALE LEBENSMITTEL

Im Restaurant werden nur lokale und typische mediterrane Speisen
angeboten, fiir deren Zubereitung frische und organisch angebaute Zu-
taten zum Einsatz kommen. Sogar 77 Prozent der Lebensmittel, die im
Resort verwertet werden, stammen aus lokalem Anbau, d. h. entweder
aus dem Resort-eigenen Garten oder von kleinen Familienbetrieben aus
der Umgebung. Produkte, nur lokal und nur vom Feinsten!

Auch das verwendet Olivendl ist lokalen Ursprungs und die angebotenen
Weine von lokalen Weingutern. Dartiber hinaus stammen die Gewdirze,
die in der Kiiche und bei der Zubereitung von Cocktails und aromatisier-
tem Wasser verwendet werden, aus dem Resort-eigenen Garten.

Eis, Teig und Nudeln werde in Eigenproduktion hergestellt und das Res-
taurant hat ein breites Angebot an gesunden, vegetarischen und vega-
nen Gerichten.

Das Resort verfiigt auch lber eine eigene Imkerei, in der fleiRige Bienen
Honig produzieren, den die Gdste im Restaurant genielten kénnen. Das
macht das Valamar Amicor Green Resort nicht nur zu einem Zufluchts-
ort fir Menschen, sondern auch zu einem echten kleinen Paradies fir
Bienen.

STROMBERCGER PR




Berufsunfahigkeit mit ver-
kiirzten Gesundheitsfragen
absichern? Einfach machen.

[o}710]
] o
(O¥ 8%

Toolbox Berufsunfahigkeit

HDI Partnerwelt

go.hdi.de/w‘

& Einkommensschutz — Berufsunfahigkeitsversicherung - Duales Modell

Vor Krankheit oder Unfall kdnnen Sie Ihre Kunden nicht bewahren, vor den
finanziellen Folgen schon. Mit einer Berufsunfahigkeitsversicherung (BU) von
HDI schitzen Sie die Existenz Ihrer Kunden. Passgenau und leistungsstark. Fir
bestimmte Zielgruppen bieten wir sogar verkilrzte Gesundheitsfragen. So ein-
fach kann Einkommensschutz sein.

Alles rund um unsere BU und faire Leistungspriifung erfahren Sie auf einer
gemeinsamen Veranstaltung mit [pma:] am 29.06.2023 in Miinster. Kommen
Sie vorbei!

Wir sind HDI.
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Beim Hochwasser 2021 in Nordrhein-Westfalen (NRW)
und Rheinland-Pfalz (RLP) starben 183 Menschen.
Fast zwei Jahre ist die Flutkatastrophe imm Ahrtal her,
die nicht nur starke Spuren in der Landschafs,
sondern auich bei den Menschen des Ahrtals hinterliefs.
Auch zwei Jahre danach wird immer noch aufgeraumt und renoviert.

Kirsten Sebastian Stefan Schneider




Warum es manchen Stellen nur schleppend voran- und unbiirokratisch schon mal gar nicht geht, wie es um die Gefiihlslage der
Menschen in der Region steht und wie die Arbeit eines Versicherungsmalklers nach einer bisher nie dagewesenen Flutkatastrophe
aussieht, dariiber haben wir mit Heribert Gerstenmeyer (HG) gesprochen. Er ist seit 2006 Partner der [pma:] und lebt und arbeitet
in der Eifel. Die Folgen des Hochwassers, so sagt er, bestimmten heute noch bis zu 80 Prozent seinen Tagesablauf. Wir haben aber
auch mit Kerstin Sebastian (KS) und Jan Krumpen (JK), betroffene Anwohner aus dem Ahrtal sowie Stefan Schneider (RAS) als

Versicherungs-Fach-Anwalt gesprochen.

[partner:] Wie sieht Ihre tigliche Arbeit aus? Wie unterstiit-
zen Sie die Menschen vor Ort?

HG: War zu Anfang die Schadensaufnahme und das Begleiten
bei allen Gutachterterminen vor Ort meine Haupttatigkeit, ist
es jetzt die Kommunikation zwischen Betroffenen und Flut-
biros sowie mit Gutachtern und Rechtsanwadlten, die mittler-
weile eingeschaltet sind. Ich leiste Hilfestellung beim Suchen
von Baufirmen bzw. kommuniziere mit denen, bearbeite Ab-
rechnungen der Gewerke nach, die noch immer nicht von den
Gesellschaften abgerechnet worden sind. Ich unterstitze mei-
ne Kunden bei der Vermittlung von Geldern tber die Fluthilfe
fir Betroffene, da auch versicherte Kunden nach Vorgaben der
Fluthilfe Anspruch auf Hilfsgelder haben. Aber ich sorge auch
dafur, dass Gutachter, die keine gute Arbeit leisten, nach Riick-
sprache mit den Versicherungen abgeldst werden.

Auch wenn einiges geschafftist, sind gut die Hdlfte der Gebdu-
deschdden noch nicht oder nicht vollstdandig saniert. Unter'm
Strich bestimmen - fast zwei Jahre nach dem Ereignis - die Fol-
gen der Flutschaden 80 Prozent meiner Maklertatigkeit.

RAS: Schon wenige Tage nach der Flut habe ich in der dafir
von dem Deutschen Anwaltsverein eingerichteten Hotline kos-
tenlos beraten. Ich unterstitze Betroffene bei der Abwicklung
von Schadensfdllen vor allem gegen Versicherungsgesell-
schaften. Dabei vermittele ich aus meinem Netzwerk haufig
Architekten, Sachverstandige, darunter u.a. auch Chemiker.
Streitpunkte sind meist Deckungsliicken, d.h. fehlender Ver-
sicherungsschutz fiir Uberschwemmung durch Hochwasser,
Unterversicherung, nicht versicherte Aufienanlagen usw., die
Hohe der Instandsetzungskosten sowie - und dies vor allem
bei durch auslaufendes Ol kontaminierten Gebduden - Art und
Ausmald der erforderlichen Sanierung. Oft werde ich deshalb
kontaktiert, weil es ,einfach nicht vorwdrts geht"”.

Nicht selten muss ich dann - obwohl dies in solchen Fdllen gar
nicht der Beweggrund fiir meine Mandatierung war - feststel-
len, dass dem Betroffenen Anspriiche zustehen, die der Versi-
cherer bislang nicht ausgeglichen hat und ohne meine Inter-
vention hochstwahrscheinlich auch nie ausgeglichen hatte.

2|2023 [partner:]
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[partner:] Wie geht es den Menschen in der Region aktuell?

HG: In den ersten Wochen dominierten Entsetzen und Hilflo-
sigkeit. Aber als die Betroffenen Hilfe von unzdhligen freiwil-
ligen Helfern und Hilfsorganisationen erfuhren, stellte sich ein
gewisses Zusammengehdorigkeitsgefiihl ein. Irgendwie waren
wir alle betroffen.

Nachdem bekannt wurde, dass es staatliche Fluthilfe geben
wird, war zwar zunachst der Druck weg, aber die finanzielle Hil-
fe kam bei den Betroffenen zdgerlich an. Bei einigen erst nach
mehr als einem Jahr.

RAS: Die Betroffenen sind oft ermiidet vom Kampf mit Ver-
sicherern, staatlichen Stellen und Handwerkern. In zu vielen
Fdllen sind die Instandsetzungsarbeiten noch nicht abge-
schlossen, ja haben zum Teil sogar nur - erschreckend - gerin-
ge Fortschritte gemacht. Noch jingst habe ich durch die Flut
beschddigte Wohngebdude besichtigt, die von einer Bewohn-
barkeit weit entfernt waren.

KS: Ich bin mide und ausgelaugt. Die zahen Fortschritte beim
Wiederaufbau, das standige Warten auf Handwerker, Versiche-
rungsfreigaben und Rickmeldungen machen einen murbe. Nur
nach viel Druck und auf die ,Nervengehen” bewegt sich etwas.
Angebotsfreigaben dauern bis zu zehn Wochen.

Auf was ich alles Anspruch habe, sagt mir seitens der Versi-
cherung niemand. Schon aber, was ich alles nicht erstattet be-
komme.

Ohne Heriberts Beratung waren viele Anspriiche gar nicht aus-
gezahlt worden. Von der Versicherung hat sich keiner blicken
lassen, nur der Sachverstandige. Dieser hat dann ein Schadens-
gutachten gemacht, das weit unter einem Gegengutachten

Team vom Architekten Udo Heimermann
aus dem Netzwerk von Heribert Gerstenmeyer
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lag. Diese Summe plus ein paar Prozente mehr, hat man mir als
Abfindung angeboten. Ich hatte den Eindruck, um mich schnell
loszuwerden. Nachdem ich das abgelehnt habe, horte ich drei
Maonate nichts von der Versicherung, geschweige von den ein-
gereichten Angeboten beim Sachverstandigen. Auf E-Mail kei-
ne Antwort, keiner war zustandig und das Telefon wurde nicht
abgehoben.

[partner:] Jan Krumpen, Sie und Ihre Familie sind mit insge-
samt drei Hausern von der Flut betroffen. Darunter befinden
sich das Haus lhrer Mutter, sowie ein Haus lhrer Oma in Bad
Neuenahr-Ahrweiler und ein weiteres in Nettersheim (Kreis
Euskirchen). Wie geht es lhnen?

JK: Wir sind, wie die anderen Menschen hier auch, mide und
entkraftet von der ganzen Situation. Der Handwerkerman-
gel sowie enorme Lieferzeiten fur Baumaterial tragen nicht
zu einer Entlastung bei. Hinzu kommt vielerorts ein enormer
Rechtfertigungsaufwand gegeniiber Versicherungen und Auf-
bauhilfe der Regierung. Damit verbunden geht oftmals ein
erheblicher nervlicher und finanzieller Aufwand fiir den juris-
tischen Weg einher.

[partner:] Wie sieht die Region mittlerweile aus? Wo sind die
Spuren noch sichtbar?

KS: Uberall. Ganze StraRenziige sind im ErdgeschoR noch un-
bewohnbar, kleinere Orte sind fast ausgestorben, Stralien sind
mehr Loch als Asphalt, die Uferbereiche sind noch teilweise wie
an Tag eins. In den Schulen und KiTas ist noch nicht viel pas-
siert. Es werden viele Provisorien gebaut, aber an den eigentli-
chen Baustellen tut sich kaum was.

HG: Eine grolRe Anzahl Hauser ist - ab Erdgeschoss aufwarts -
bewohnbar und zT. komplett saniert. Glicklich, wer familiare
Hilfe oder befreundete Handwerker hat, die unburokratisch und
fair arbeiteten. Aber, wie Frau Sebastian sagt, sind mindestens
genauso viele Objekte im Erdgeschoss noch nicht bewohnbar. Je
weiter man Richtung Ahr aufwartsfahrt, werden die Bauruinen
mehr. Die Infrastruktur ist ebenfalls stark in Mitleidenschaft
gezogen worden. Die Bahnstrecke Remagen zur Ahr hoch ist ab
Walporzheim vollig zerstort (es fehlen samtliche Bahnbriicken)
und die Bahnstrecke KéIn-Trier ist ab Kall auch nicht befahrbar.
Kurz um: Der Wiederaufbau wird auf jeden Fall noch viele Jahre
dauern.

JK: Durch die vom Kreis Ahrweiler gro angelegte "Kehrwoche",
etwa ein halbes Jahr nach der Flut, sind die Schuttberge und
der Dreck von den StralRen weggekehrt, oder besser gesagt,
,verbannt” worden, um die lllusion zu erschaffen, dass bereits



viel erreicht und die Lage unter Kontrolle sei. Das Gegenteil
ist leider oftmals der Fall. Viele Hauser befinden sich zum ak-
tuellen Zeitpunkt nach wie vor weitestgehend im Rohbauzu-
stand und die Hinterhofe und Garten zeigen vielerorts noch das
mittlerweile vom Unkraut zugewucherte Bild der Verwiistung.
Vielerorts ist der Pegelstand noch an den Fassaden erkennbar.
Die vielen THW-Bricken und die provisorisch instandgesetzte
Infrastruktur lassen ebenfalls noch die Spuren der Flut erah-
nen. Aber die Strallen sind weitestgehend sauber...

[partner:] Mittlerweile haben Sie um sich ein Netzwerk auf-
gebaut, um den Menschen zu helfen. Wie sieht dies aus?
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HG: Nach einigen Monaten hat sich tatsdchlich ein Netzwerk
aus Architekten, Gutachtern, Anwdlten, Schadensregulieren,
Wohlfahrtsverbdnden/Hilfsorganisationen und auch hier und
da aus Versicherungsvermittlern gefunden. Wir versuchen an
allen maéglichen Stellschrauben zu drehen, um den Betroffenen
zu helfen.

JK: Wir als Betroffene sind dankbar fiir diese Netzwerke, kon-
nen wir hier einfach regional und unkompliziert auf die Kompe-
tenzen fahiger und engagierter Fachleute zuriickgreifen.

[partner:] Mit welchen Widrigkeiten haben Sie zu kimpfen?

HG: Als Versicherungsmakler natirlich mit Versicherungsge-
sellschaften, die Schaden abblocken und vor allen Dingen mit
einigen GroRRschadensregulierern/innen, die vollig einseitig
Uber den Dingen stehen. Aber auch mit Betroffenen, die ver-
suchen, mit GUbertriebenen Angaben die Versicherungen oder
Fluthilfebiros hinters Licht zu fuhren.

212023 [partner:]
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Der Mangel an Fachkrdften in allen Gewerken erschwert die Si-
tuation zusdtzlich.

Emotional belastend ist der Umgang mit véllig verzweifelten
Betroffenen, die keinen Ausweg aus ihrem Dilemma mehr se-
hen.

RAS: Die grolRte Widrigkeit ist - neben der unzureichenden
Verfiigbarkeit von Handwerkern - die Uberlastung der Scha-
denabteilungen und der (externen) Sachverstandigen. Um
den Aufwand bei der Schadenabwicklung zu verringern, ware
in vielen Fallen ein pragmatischeres Vorgehen des Versiche-
rers hilfreich. Man sollte in dieser sehr besonderen Situation
nach der Flutkatastrophe vor allem dann, wenn Gber juristische
Crauzonen und/oder geringe Betrdge gestritten wird, seitens
der Versicherer viel hdufiger “Fiinfe gerade sein lassen®, um so
Kapazitaten bei der Schadenabwicklung freizusetzen.

JK: "Unbirokratisch und schnell” sind leider die Eigenschaften,
die die Aufbauhilfe des Landes RLP am wenigsten Beschrei-
ben. Hier braucht man als Betroffener echtes Durchhaltever-
mogen. Gleiches gilt leider hin und wieder auch fur einige Ver-
sicherungen.

[partner:] Was motiviert Sie zu helfen?

HG: Dies ist eine gute Frage. Anfangs habe ich nur gemacht
und reagiert, weil das Telefon nicht stillstand. Dabei wurde sehr
viel psychosoziale Betreuung geleistet. In der Phase der Scha-
densabwicklung habe ich erst einmal versucht, meine eigenen
versicherten Kunden mit ihren Schaden abzuwickeln. Dies hat
Nerven gekostet.

Dennoch war ich da noch moativiert und habe auch ein Jahr nach
der Flut, in Kooperation mit einem Netzwerk, Vortrage darlber
gehalten, wie Versicherte mit den Schdden umzugehen haben.
Fazit: Die Motivation vor Ort zu helfen war anfanglich sehr
grof3. Vor allem, wenn etwas in Bewegung gebracht wurde.
Anfangs waren die Betroffenen sehr dankbar. Nach einem Jahr
waren viele meiner Kunden abgewickelt und zufrieden. Doch
mittlerweile gibt es einige Betroffene, die auch nicht meine
Kunden sind, die fordernd werden, obwohl sie unterversichert
sind oder waren. Im Moment hat meine Motivation allerdings
einen Tiefpunkt erreicht, weil ich meine eigentlichen Arbeiten
nicht aufgeholt bekomme.

RAS: Man spurt, wie erleichtert Betroffene sind, wenn man
sich ihrer Sache annimmt und sie dann erfahren, dass die Ab-
wicklung des Schadenfalls endlich gréRere Fortschritte macht,
dass plotzlich Dinge vom Versicherer zugestanden werden, die
vorher nicht zugestanden wurden.

[ pma:panoramal]

JK: Die Folgen der Flutkatastrophe betreffen direkt meine Fa-
milie. Der Aufwand, der hinter der Organisation und der Biiro-
kratie des Wiederaufbaus steht, ist fiir eine einzelne Person
nicht zu bewaltigen. Allen voran nicht fir die Generation 80+,
die mit Postidentverfahren, E-Mail-Verkehr und sonstigem
noch nie in ihrem bisherigen Leben zu tun hatte. Aus diesem
Grund packen alle, die dazu korperlich und/oder psychisch in
der Lage sind, im Rahmen ihrer gegebenen Mdglichkeiten und
Fdhigkeiten mit an. Um Zeit zu sparen, versuchen alle, Eigen-
leistungen bestmoglich durchzufihren: telefonieren, organi-
sieren und den birokratischen Aufwand irgendwie bewdltigen.

[partner:] Die wenigsten von uns kénnen nachempfinden,
was diese Flut bei den Betroffenen ausgeldst hat und wie
schlimm es viele getroffen hat. Gab es nach dieser Katastro-
phe dennoch besondere ,,Gliicksmomente*?

HG: In der Anfangsphase konnte ich auch einigen Kunden, die
nicht bei mir versichert waren, helfen, ihre Schadensfalle erst
einmal mit den Versicherungsgesellschaften an's Laufen zu
kriegen. Ohne meine Unterstiitzung waren die Kunden zu der
Zeit vollig hilflos.

So war es auch nach einigen Wochen méglich, Abfindungsver-
einbarungen im Hausratbereich riickabzuwickeln, die 14 Tage
nach der Flut zwischen Versicherten und Regulierern verschie-
dener Gesellschaften getroffen worden waren. Hier gelang es,
nach objektiver Betrachtung, etliche 10.000 Euro je Fall mehr
an Abfindung herauszuholen.

In einem besonders tragischen Fall konnte ich bei einem be-
rufsunfahigen Kunden, der mit einem vor sieben Jahren um-
gebauten Wohnhaus zu 50 Prozent unterversichert war, einen
Beratungsfehler seines Versicherungsvertreters nachweisen.
Im Mdrz 2023 ist es uns mit Hilfe eines Anwalts gelungen, sich
mit der Gesellschaft zu vergleichen und mittlerweile zusatzlich
280.000 Euro netto fir den Kunden zu generieren.

[partner:] Was macht Sie wiitend?

KS: Warum lernt man nicht aus der Flut? Viele Stellen werden
wieder mit den gleichen Fehlern bebaut. Es scheint, als ob vor
allem die Bauunternehmen, Politiker und Birokraten ihre Kom-
fortzone nicht verlassen wollen. Baugenehmigungen und Auf-
trage werden zu kompliziert vergeben. Es sei denn, man ist ein
,namhafter Bauriese” - dann wird alles sofort genehmigt und
darf gebaut werden.

Keiner Schule ist geholfen, wenn die Toiletten nach zwei Jahren
noch immer unbenutzbar sind, weil erstmal Europaweit ausge-
schrieben werden muss und dann die Handwerker doch nicht
kommen.
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Bund/Land/Kreis arbeiten aneinander vorbei. Vierspuriger
Ausbau der Umgehungsstralle, der véllig unnétig ist. Sper-
rung von Bundesstralien, weil der Plan jetzt eine nicht wichtige
MafRnahme vorsieht. Das eine halbjahrige Sperrung wichtiger
Strallen und Anbindungen den Wiederaufbau noch nerviger
macht, kiimmert scheinbar niemanden. Schnell und unbiro-
kratisch gibt es hier nicht.

JK: Mittlerweile neigen Regierung und oftmals auch Versiche-
rer dazu, die Flutkatastrophe zu verdrangen, da sie nicht tag-
tdglich mit den Auswirkungen vor Ort konfrontiert werden. Wie
in den Medien mittlerweile immer haufiger zu sehen ist, war
die Situation der Menschen im Ahrtal aber ja auch bereits wdh-
rend der Flutkatastrophe den meisten Politikern und ADD-Mit-
gliedern ziemlich egal.

HG: Es klingt seltsam und ich wollte es anfangs gar nicht glau-
ben, aber grofle Versicherer lehnen mit System Schaden ab,
obwohl ringsherum andere Geschddigte von ihren Versicherern
Leistungen erhalten haben. Auch gibt es Versicherer, die Grof3-
schadensregulierer/innen einsetzten, um die Leistungen der
Versicherer zu driicken bzw. niedrig zu halten. Das macht mich
und die Versicherten wiitend.

[partner:] Woriiber spricht niemand?

JK: Uber die steigenden Zahlen von psychischen Erkrankungen
(Burnout, Depressionen, etc.) und die vielen Selbstmordfalle
bei Menschen, die keinen anderen Ausweg mehr sehen, mit
dem finanziellen Druck und der Gesamtsituation fertig zu wer-
den. Beides wird leider sowohl von der Regierung als auch von
medialer Seite kaum bis gar nicht thematisiert, geschweige
denn etwas dagegen unternommen.
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[partner:] Haben Sie seitens der Regierung oder des Landes
Hilfe erfahren?

KS: Mein ISB-Antrag war innerhalb von vier Wochen bewilligt
und die erste Tranche wurde ausgezahlt. Die weiteren Auszah-
lungen gehen problemlos mit Hilfe des ISB-Hilfeburos. Was
den Wiederaufbau in die Lange zieht, sind die unglaublichen
birokratischen Hirden bei Neu-/Umbauten, Nutzungsande-
rungen usw. Wenn ein Gewerbetreibender nur das Schaufens-
ter verdandern mochte, muss ein komplizierter Antrag gestellt
werden mit vielen Gutachten, Planen etc., die alle Zeit und Geld
kosten. Celd, das viele nicht haben.

JK: In RLP geschieht dies nur unter extrem birokratischen Auf-
wand, verbunden mit sehr langen Wartezeiten in Bezug auf das
Cenehmigungsverfahren. Ist die Genehmigung einmal ausge-
sprochen, geht die Odyssee in Form von Kontrollen durch das
ISB weiter, beispielsweise erneute Uberpriifung des vollstandi-
gen Gutachtens, Infragestellung der Fachkompetenz des Gut-
achters durch Personal ohne eigene Referenzen, etc.

HG: In NRW und RLP habe ich mehrere Infopoints der ISB und
der Hilfsorganisationen oder Hilfeleistungszentren aufgesucht.
Hier habe ich einen guten Einblick gewinnen kénnen, wie die
Hilfe von statten geht.

Bei einem Hilfeleistungszentrum, welches fir einen sehr gro-
Ren Bereich in NRW zustandig ist, bin ich mittlerweile als
Fachberater fiir Versicherungen zur Beratung unter Vertrag. Im
ersten halben bis dreiviertel Jahr war die Situation vor Ort noch
chaotisch: Biros mussten noch eréffnet werden, Strukturen
mit den &ffentlichen Verwaltungen, den Wohlfahrtsverbdnden
und sonstigen Helfenden geplant und publik gemacht werden.
Seit diese Strukturen stehen, werden die Biros fir alles Magli-
che von Birgern kontaktiert. Jetzt, nach fast zwei Jahren, gehen
die Antrdge auf Fluthilfe spirbar zuriick.




Aber die Abwicklung wird noch Jahre dauern. Zum einen liegt
es daran, dass Versicherungen mit Zahlungen nicht nachkom-
men. Zum anderen werden Versicherungsfdlle geblockt oder
sie sind noch nicht endgiiltig abgeschlossen. Nur mit einem ab-
geschlossenen Versicherungsfall gibt es fiir Versicherte fiir den
Rest auch staatliche Hilfe.

[partner:] Bekommen Sie Unterstiitzung seitens der Versi-
cherer?

JK: Nach anfdnglich groReren Startschwierigkeiten und zdhen
Diskussionen tiber Umfang und Preise der durch die Fachfirmen
kalkulierten Angebote fiir den Wiederaufbau, haben sich die
meisten Probleme nach einem Ortstermin mit allen Beteiligten
geklart. Was den Wiederaufbau betrifft, funktioniert die Kom-
munikation aktuell schnell und unkompliziert, die mittlerweile
ausschliefilich tber den eigenen Gutachter der Versicherung
lduft. Ich wiinsche mir, dass dies auch fiir den Rest des Wieder-
aufbaus so bleibt.

[partner:] Was wiinschen Sie sich fiir die Betroffenen?
HG: Ich wiinsche mir, dass alle Betroffenen endlich einmal

durch eine verninftige Schadensregulierung durch Versicherer
und Hilfsfonds zur Ruhe kommen. Dies ist bei vielen Betrof-

fenen noch lange nicht der Fall. Sie stehen morgens auf und
haben immer das gleiche Bild vor Augen.

In der Eifel gibt es enorm viele Betroffene, auch viele dltere
Menschen, die den Anforderungen an eine umfangreiche Sa-
nierung durch Firmen nicht gewachsen sind, die Koordination
nicht leisten kdnnen und z.T. noch nicht mal mit dem Wieder-
aufbau angefangen haben und dessen Ende vielleicht auch
nicht mehr erleben.

JK: Dass der Wiederaufbau beschleunigt wird, Entbirokratisie-
rung und Bereitstellung von weiteren Ressourcen. Des Weite-
ren, dass die Verantwortlichen aus Politik und Co. fir ihr Fehl-
verhalten entsprechend zur Rechenschaft gezogen werden.
Und bald endlich einen Abschluss der Sache und einen wohlver-
dienten Urlaub, um den Kopf noch einmal frei und ein normales
Leben zuriickzubekommen.

KS: Ich kann mich dem nur anschlieRen. Auch wenn unsere Le-
ben nicht mehr so sein werden wie vor der Flut, so wiinschen
wir uns alle nur ein wenig mehr ,Normalitat”.

[partner:] Vielen Dank, dass Sie uns fiir dieses Gesprich zur
Verfiigung standen. Wir wiinschen lhnen fiir lhre Zukunft nur
das Beste und hoffen, dass Sie bald die gewiinschte ,,Norma-
litat" wieder leben kdnnen.

2|2023 [partner:]
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Zehn Kilometer am Stiick laufen? Fiir viele Undenkbar. Wer
mit dem Laufen anfdngt, hdlt langere Distanzen zu Beginn oft
fiir unerreichbar. Aber das Schone beim Laufen: wer regelma-
Rig trainiert, verzeichnet schnell Fortschritte. Weniger schon:
aller Anfang ist schwer und fiihlt sich vielleicht auch nicht toll
an. Wie also klappt die Steigerung von null auf zehn Kilome-
ter Laufen am Stiick?

Auf dem Weg zu den ersten zehn Kilometern gibt es so einiges
zu beachten. Wer keinen sportlichen Hintergrund hat, fangt
quasi bei null an. Je nachdem, welche Grundfitness ein Laufan-
fdnger mitbringt, kann es bis zu einem halben Jahr dauern, bis
zehn Kilometer locker am Stiick gelaufen werden kénnen. Die
zweiwichtigsten Tipps: sich Zeit lassen und Geduld mit sich und
dem eigenen Kérper haben! Wer das erste Mal zehn Kilometer
laufen mochte, sollte darauf achten, sich nicht zu Gberfordern.
Ist das Training zu hart, brennt nicht nur der Muskelkater. Ge-
lenke, Sehnen und Bdnder werden stark beansprucht und sind
entsprechend verletzungsgefahrdet. Ein lockeres Tempo sorgt
dafiir, anfangs nicht zu tibertreiben und gibt dem Kérper genii-
gend Zeit, sich an die neue Belastung anzupassen.
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Gehen geht gar nicht? Und ob das geht!

Gehpausen sind fir Laufanfdnger zu Beginn ganz normal und
kein Grund, sich dafiir zu schamen. Ganz im Gegenteil. Wer auf
seinen Korper achtet und hort, nutzt die Pausen, um durchzu-
atmen, die Herzfrequenz zu reduzieren und den Muskeln eine
kleine Erholung zu génnen. Und aktive Pausen, gemeint ist
gehen statt stehen, sind ebenfalls Trainingszeit! Ob eine halbe
Stunde laufen am Stiick oder eine in drei zehn-Minuten-Blocke
aufgeteilte Laufeinheit, die Ergebnisse des Lauftrainings sind
fast identisch. Ein weiterer Tipp, um das richtige Tempo fir
die Laufeinheiten zu wahlen: eine Unterhaltung sollte jederzeit
moglich sein.

Atmen nicht vergessen

Cerade zu Beginn haben Laufanfanger Schwierigkeiten damit,
den richtigen Atemrhythmus zu finden. Dabei hilft es einigen,
wenn sie sich anfanglich auf ihre Atmung konzentrieren und
beispielsweise vier Schritte lang ein- und vier Schritte’lang
wieder ausatmen (oder jeweils drei Schritte). Hier solite jeder
den fir sich passenden Rhythmus finden. Es mag'zwar jetzt
kompliziert klingen, aber der Atemrhythmus au r%atisiertsich
sehr schnellund passt sich der Laufgeschwigﬂéﬁeit an.

/
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RegelmaRig laufen und die Dauer langsam steigert, wird es nach etwa sechs Mo-
Um die ersten zehn Kilometer zu laufen, gilt es vor allem, Aus- naten schaffen, die zehn Kilometer am Sttick zu laufen.

dauer aufzubauen. Darum heil’t es jetzt: regelmalig laufen!

Ein einziger Lauf am Sonntag wird kaum Erfolge bringen. Re- Wir wiinschen viel Spal beim Training!

gelmaRigkeit ist das A und O, um Ausdauer aufzubauen
und das Tempo zu steigern. Sportwissenschaftler
empfehlen, zu Beginn dreimal wochentlich etwa
30 bis 40 Minuten zu laufen. Gehpausen sind aus-
dricklich erlaubt! Nach acht bis zehn Wochen kann
eine der drei Trainingseinheiten etwas langer _ ‘
werden und mit Pausen auf 50 bis 60 Minu- M
ten erweitert werden. Zwei Einheiten bleiben
dabei kiirzer, wahrend die eine ausgedehnt
wird. Die kurzen Einheiten soll-
ten inzwischen viel leichter fal-
len als zu Beginn, so dass die
Gehpausen abnehmen und
das Lauftempo langsam
steigt. Wer dranbleibt

il
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Ilhr Feedback ist uns wichtig!
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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.
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»3 von 5 Menschen
in Deutschland werden
pflegebediirftig”
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Dieter Hallervorden
Allianz Pflegebotschafter

Fiir Details und Beratung
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