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Von Bademeistern Urlaub Super
und Superpools von den Steuern Sommerhacks




Beflugelt
Ihr Business.

Die ERGO-ECO Line: Mit einfach durch und durch

nachhaltigen Fondspolicen.

Weil 3-fach einfach besser ist, sind unsere Fondspolicen der ERGO ECO-Line konsequent nachhaltig:
Sowohl in der Fondsanlage als auch in der Unternehmensfiihrung und im Sicherungsvermdgen. Das

gibt Ihnen und Ihren Kunden die Sicherheit, dass auch nachhaltig drinsteckt, wo nachhaltig drauf-
steht. Die 3-fach nachhaltigen Fondspolicen der ERGO ECO-Line: Darauf fliegen einfach alle!

ERGO

Einfach, weil’s wichtig ist. A Munich Re company



Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

der Sommer ist in vollem Gange und mit ihm breitet sich
nicht nur eine wohlige Warme, sondern vielleicht auch eine
erfrischende Brise der Veranderung aus. Denn unter dem Titel
.Maklerpool und Versicherungsme(e)hr” laden wir Sie zu einer
Reise ein, auf der Sie eine Fille von Moglichkeiten entdecken
kénnen - so wie das Meer uns immer wieder neue Facetten
seiner Schonheit zeigt.

In unserer aktuellen Ausgabe geht es also um mehr als nur
"Business as usual". Es geht um die Macht der Zusammen-
arbeit, um die Entfaltung von Synergien und um die Kunst,
gemeinsam GroRartiges zu erreichen. Unser Maklerpool ist
nicht nur ein Verbund von Einzelnen, sondern ein Netzwerk von
Visiondren, die die Kraft der Partnerschaft nutzen, um sich ge-
genseitig zum Erfolg zu verhelfen. Wir sind wie ein erfahrener
Bademeister, der seine Gaste sicher durch Wasser und Untiefen
fihrt: wir begleiten unsere Partner auf ihrem Weg - tber den
Beckenrand hinaus, zu neuen Ufern.

Dabei setzen wir vor allem auf Nahe und personlichen Aus-
tausch. Und wenn auch moderne Technologien uns verbinden,
soist es der menschliche Kontakt, der unser Netzwerk zu etwas
Besonderem macht. Wir wissen, dass der direkte Dialog nicht
nur Know-How vermittelt, sondern auch Vertrauen schafft und
Turen zu ungeahnten Moglichkeiten 6ffnet. In dieser beweg-
ten Welt der Finanzen und Versicherungen, wo Veranderung
die einzige Konstante ist, sind wir stolz darauf, die Extra-Meile
zu gehen, um unsere Partner zu unterstiitzen und gemeinsam
Erfolgsgeschichten zu schreiben. Deshalb wollen wir [hnen
mit diesem Heft zeigen, wie der Mut, iber den Tellerrand zu
schauen, zu erstaunlichen Ergebnissen fihren kann. Wir erkun-
den neue Vertriebsansatze, die durch kreative Kooperationen
und innovative Technologien ermoglicht werden und teilen Er-
folgsgeschichten, die dazu anregen, neue Herausforderungen
anzunehmen, sei es im Bereich der Kapitalanlage oder bei der
ErschlieRung neuer Zielgruppen. Ganz gleich, ob Sie medizini-
sche Fachkrafte unterstitzen oder die Generation Z anspre-
chen méchten - wir helfen Ihnen, Ihr Potenzial zu entfalten und
erfolgreich in noch unbekannten Gewdssern zu navigieren.

Doch vergessen wir dabei nicht das Wesentliche. Es geht im-
mer um den Menschen, es geht um Sie! Unsere Partnerschaf-
ten basieren auf Vertrauen, Unterstiitzung und einem gemein-
samen Streben nach Erfolg und Wachstum. Deshalb méchten
wir lhnen in dieser Ausgabe nicht nur wertvolle Tipps fir Ihr
Business bieten, sondern auch dafiir sorgen, dass Sie den Som-
mer in vollen Ziigen genielRen kénnen. Von Steuertipps bis hin
zu entspannenden Hor- und Leseerlebnissen wird alles gebo-
ten, um Ihnen die wohlverdiente Auszeit zu versiifien. Tauchen

Sie ein in die Welt der Finanzen, die so viel mehr zu bieten
hat, als es auf den ersten Blick scheint. Wie die Gezeiten des
Meeres enthillen wir Ihnen, wann Mdrkte berhitzen und wie
man sich vor finanziellen Stirmen schiitzt. Entdecken Sie, wie
mehr Normen zu mehr Sicherheit fiihren und wie in ELVIS.one
noch viele unentdeckte Schatze schlummern. Erfahren Sie
auch, wie Sie sich richtig vor der Sonne schiitzen und wie man
Urlaub von den Steuern macht.

Diese Sommerausgabe ist ein Fest fir die Sinne und den Ver-
stand, eine Einladung, das Vertraute zu hinterfragen und sich
auf neue Wege einzulassen. Ganz gleich, ob Sie ein erfahrener
Schwimmer oder ein neugieriger Neuling sind - wir sind Ihr
zuverldssiger Bademeister, der Sie sicher durch die aufregen-
den Gewadsser der Pool-, Finanz- und Versicherungslandschaft
begleitet.

In diesem Sinne, genieRen Sie die folgenden Seiten, den
Sommer und das Me(e)hr an Méglichkeiten.

Dr. Bernward Maasjost

312023 [partner:]



Inhalt

[ Schwerpunkt: Maklerpool
und Versicherungsme(e)hr]

6 Von Bademeistern und Superpools

8 Familie und Verbiinde

9 Mehr ist mehr

10 Urlaub von den Steuern - mit Fondspolicen!

12 Wussten Sie schon...

[ Vertrieb ]

14 Unkomplizierte Umdeckung und top Konditionen

16 Wir geben unser Bestes, damit Sie ihr Bestes geben
kdnnen

18 Ein Blick auf Vergangenes und Kommendes

22 Gemeinsame Sache - Neue Partnerschaft eréffnet

vielfaltige Perspektiven

26 Ihre Vertriebschance: Betriebliche Vorsorge aus einer
Hand

28 Schneller zum Abschluss: die digitalen Services der
Nirnberger

30 Der frithe Vogel...
32 Miissen Vermittler DIN-Normen kennen?

34 DenPhaMed - Eine Plattform, drei Zielgruppen

[ pma:panoramal]

64 SUPER SOMMER HACKS fiir jede Lebenslage

70 Das wird ein Fest!
74 Coole Geschichten und ,heiRe" Horerlebnisse

80 Raus aus dem Alltag, rein in die Auszeit

[partner:]  3]2023

4

[ Kapitalanlagen]

40 Uberhitzte Markte
42 Die EU plant eine gesetzliche SANIERUNGSPFLICHT
fur Immobilien bis 2033.

44 BALOISE: Jetzt auch lhr Partner fiir Tages- und Fest-
geld

46 Strahlende Aussichten fiir Immobilienbesitzer

48 Zu Lande, zu Wasser und in der Luft

52 Verkaufsansatz: Unfallversicherung ganz ohne Hor-
rorszenarien erklaren

54 Unsere Mitarbeiter iiber uns

56 Die Unfallversicherung der Dialog

[ Krankenversicherung ]

58 Hautnah

62 Barmenias Tarifwelt fiir Staatsbedienstete in Polizei
und Zoll - vielfaltig und einfach

[ Lebensversicherung]

83 Plan D sichert Grundfahigkeiten jetzt noch wirksa-
mer ab

84 Befliigelt die Vorsorge in jeder Hinsicht.

86 Time for a new GENERATION - Jetzt noch flexibler
vorsorgen mit Canada Life

90 Die neue Vielfalt in der Berufsunfahigkeit

92 Die neue DU SmartFlex



Inhalt

[ Editorial ]

04 Inhaltsverzeichnis

94 Impressum

312023  [partner:]

5



[ Schwerpunkt: Maklerpool und Versicherungsme(e)hr ]

\!-.1"1“_.‘.
fr fi;

w YonBade

Kurzgeschithten iiber Passion
und Partnerschaft im Finanz -
and Vessicherangsme (e) br

er:] 3[2023



[ Schwerpunkt: Maklerpool und Versicherungsme(e)hr ] ‘

Willlommen im SMeer der Mciglichkeiten !

In der schillernden Welt der Finanzdienstleistungen gleicht die Suche nach Orientierung oft einem
Sprung ins kalte Wasser. Die Wogen des "Versicherungme(e)hrs" konnen schnell iiberwaltigend werden.
Doch hier, auf den Wellen des Fachwissens und der Unterstiitzung, gibt es einen ruhigen Hafen: die
[pma:] - Ihr kompetenter Maklerpool. Gemeinsam mit uns tauchen Sie ein in eine Welt, in der Partner-
schaft, Pool und Leidenschaft miteinander verschmelzen, und Sie Ihre Erfolgsgeschichte schreiben.

Portfolio
Ein Meer von Melr

POOL
gm'smwwm Unser Portfalio ist mehr als nur eine
%MWM' Sammlung von Optionen. Es ist ein Ange-
bot mallgeschneiderter Losungen, die lhren
individuellen Bedurfnissen entsprechen. Von
Versicherungsprodukten bis hin zu Investment-
moglichkeiten - wir bieten eine breite Palette
von Optionen, um lhre Kunden bestmadglich
zu bedienen. Ihr Erfolg ist unsere beste
Referenz, und unser Portfolio ist Ihr
Werkzeug, um ihn zu erreichen.

Unser Pool ist nicht nur Sammelbecken von Pro-
dukten und Dienstleistungen - er ist ein Schatz an
Mdoglichkeiten. Die [pma:] mag zwar klein sein, aber sie
ist fein abgestimmt auf [hre Bedirfnisse. Wir bieten
nicht einfach nur eine Auswahl von Angeboten. Unser
Pool ist ein sorgfaltig kuratiertes Portfolio, das stets
die Anforderungen unserer Partner und den Markt
im Blick hat. Um Sie und Ihr Geschaft voranzu- Passion
bringen, setzen wir auf malRRgeschneiderte Das Beste verdienen
Loésungen und Innovationen.
[pma:] steht nicht nur fiir unseren Na-
men oder ,Papa macht alles"(:-). Mit einer
,Positive Mental Attitude® einer positiven,
mentalen Einstellung, gehen wir jeden Tag
aufs Neue ans Werk, um sicherzustellen,
dass Sie nur die besten Angebote und
Services erhalten.
Wir lieben, was wir tun:
Unsere Passion ist Ihr Erfolg.

Punktum
Partnerschaft: Alle guten Dinge fangen mit [1:] an

Gana'mmahw wen Stark In der schier unendlichen Weite des Finanzmeeres sind
wir lhr zuverldssiger Bademeister, der Ihnen sichere

Partnerschaft ist mehr als nur ein Wort - es ist die Wege weist und dabei Ihr individuelles Potenzial férdert.
Bei uns greifen Partnerschaft, Passion und Portfolio

Essenz unseres Handelns. Als Maklerpool gehen wir SENET :
harmonisch ineinander, um |hren Weg zu ebnen. Die

Hand in Hand mit unseren angebundenen Partnern, die . ) Z
: ; : : [pma:] ist mehr als ein Maklerpool, sie ist super und
allesamt Finanzberater oder Versicherungsmakler sind. Wir Ihr Katalysator far Ihren Erfolg im "Versicherung-
begegnen Ihnen auf Augenhéhe, denn wir verstehen uns nicht me(e)hr".
nur als Dienstleister, sondern als echte Partner. Ihre Ziele und
Visionen sind unser Antrieb. Gemeinsam erarbeiten wir Stra-
tegien, nutzen Synergien und gehen die extra Meile, um Ihre
Erfolge zu maximieren. Denn in der Partnerschaft liegt die
Kraft, die uns alle voranbringt. [pma:]

32022 [partner:]



Die Familie ist ein fundamental wichtiger
Bestandteil im Leben eines jeden Men-
schen. Von der Geburt an prdgt sie uns in
vielerlei Hinsicht und beeinflusst malRgeb-
lich die Entwicklung unserer Persénlich-
keit. In den ersten Lebensjahren sind Eltern
und enge Familienmitglieder die primadren
Bezugspersonen eines Kindes. lhre Inter-
aktionen, Firsorge und Erziehung legen
den Grundstein fir die Persénlichkeitsent-
wicklung. Bindung, Vertrauen und Sicher-
heit sind dabei von entscheidender Bedeu-
tung und tragen dazu bei, dass sich Kinder
- und wie wir spater sehen werden - auch
Erwachsene in einer gesunden Umgebung
entwickeln und entfalten kénnen.

[partner:] 32023

Die Familie vermittelt uns unsere soziale Identitdat und kultu-
rellen Werte. Werte wie Respekt, Empathie und Toleranz wer-
den oft durch das Vorbild der Eltern und GroReltern verinner-
licht und pragen unser Verhalten in der Gesellschaft. Innerhalb
der Familie ibernehmen wir verschiedene Rollen - sei es die
Rolle der dlteren Geschwister, des Kindes oder des Elternteils.
Diese Rollen beeinflussen unsere Interaktionen und Beziehun-
gen zu anderen Menschen, gerade im Erwachsenenalter. b am
Arbeitsplatz oder in einer privaten Beziehung, tberall wird das
Gelernte angewendet.

Trotz des gemeinsamen familidren Umfelds entwickeln Fa-
milienmitglieder ihre einzigartigen Personlichkeiten. Wie wir
auf die familidren Einfliisse reagieren, hangt von unseren in-
dividuellen Eigenschaften, Erfahrungen und Interessen ab. Ge-
schwister kénnen beispielsweise trotz gleicher Erziehung un-
terschiedliche Personlichkeiten entwickeln. Wahrend ein Kind
im FuRballteam eine kleine Gemeinschaft gefunden hat, ist
das andere beim Ballettunterricht im Zusammenhalt glicklich.

Aber: Nicht nur durch Familie, sondern auch durch andere Ge-
meinschaften lernen wir fiirs Leben. Dies hort nie auf.

Auch als Erwachsene haben wir das Bediirfnis, uns zusam-
menzuschlieBen und uns zu integrieren. Wie schén ist es da,
Gleichgesinnte im beruflichen Umfeld unter Kollegen oder in
der Gemeinschaft eines Pools wie dem unseren zu finden.
Hier sehen wir uns selbst oft als eine grofRe Familie. Wir tei-
len unser Wissen und unsere Erfahrungen, entwickeln uns
dadurch stdndig weiter und helfen uns gegenseitig. Projekte,
die fiir den Einzelnen schwierig oder unmaoglich gewesen wa-
ren, werden im Verbund moglich.

Sie sehen also, ganz gleich ob Familie oder Maklerpool, Ge-
meinschaften sind lebendige, soziale Gefiige, die die Person-
lichkeit und das Wohlbefinden ihrer Mitglieder beeinflussen.
Durch Zusammenhalt und Erfahrungsaustausch schaffen
Gemeinschaften eine Atmosphdre des Vertrauens und der
Solidaritdt. Sie fordern soziale Integration, Vielfalt und eine
besserte Lebensqualitdt fiir alle Beteiligten.

IV DIESEM SINNE; wittkommEn
IV UNSERER FAMILIES

[pma:]



DIN Normen spielen in der Finanzbran-
che eine immer bedeutendere Rolle.
Doch oft werden ihre vielfaltigen Vor-
teile unterschatzt. Ihre Qualitit reicht
namlich weit iber das blofie Einhalten
von Vorschriften hinaus - sie sind der
Schliissel zu einer erfolgreichen, ver-
trauensvollen und ‘effizienten Finanz-
beratung. Als leistungsstarke Werk-
zeuge ermoglichen sie.es Beratern und
Vermittlern nicht nur, ihren Kunden
transparente und mallgeschneiderte
Lésungen zu bieten, sondern sie schaf-
fen auch Vertrauen und setzen ein kla-
res Zeichen fiir eine verantwortungs-
bewusste Selbstregulierung, die im
komplexen Kampf um Kunden und mit
der Politik wertvolle Punkte generiert:

Mehr Normen, me(e)hr Versicherung

Dass die Umsetzung der DIN-Normen, die sich die Finanzbranche
in den letzten Jahren gegeben hat - die erste 101 Jahre nach der
Criindung des DIN - geschdftsfordernd wirken, ist ein alter Hut.
Das kann und wird jede/r bestdtigen, die oder der sich je der Miihe
unterzogen hat, sie in der Kunden-Beratung zum Einsatz zu brin-
gen. Die Logik ist einfach: Eine Finanzanalyse nach Norm, um
diese als Beispiel heranzuziehen, ist neutral, objektiv und nicht
interessengesteuert. Sie orientiert sich nur an der Lebenssituati-
on, am Bedarf und an den Interessen der Kunden. Und genau so
wird sie von den Kundinnen und Kunden auch wahrgenommen.
Deshalb schenken sie einer Analyse nach Norm mehr Vertrauen, 6ff-
nen sich leichter und legen den Beratern alles auf den Tisch, was mit
ihren Finanzen, mit Absicherung, Vorsorge und Vermégensplanung
zu tun hat. Da bleibt nichts hinter'm Berg, auch Fremdvertrage
nicht. Mit der Norm haben Berater den klaren Blick auf ihre Kunden
- und das er6ffnet Méglichkeiten: zum Up- und Cross-Selling.

Der Politik den Wind aus den Segeln nehmen

Durch die kruden Provisionsverbotsideen von Frau EU-Kom-
missarin McGuinness befliigelt - und insofern neuer - ist die
Erkenntnis, dass Normen auch mehr Schutz vor iiberbordender
Regulatorik bieten. Denn das, was die Politik eigentlich will,
namlich Fehlanreize aus der Beratung ausschliefien, das ldsst
sich z.B. auch mit der DIN 77230, der Basis-Finanzanalyse fiir
Privathaushalte erreichen. Sie stellt bekanntermalen die fir
die jeweiligen Kunden relevanten Themen in eine nachvoll-
ziehbare, von Beratern nicht beeinflussbare Reihenfolge und
eliminiert somit die Moglichkeit, aus Eigeninteresse falsche
Prioritaten zu setzen.

Normen kénnen mithin der Politik und dem politisch motivierten
Verbraucherschutz den Wind aus den Segeln nehmen.

Vor die Welle kommen

Die in unserer Branche noch relativ junge Idee der Normung, also
der Selbstverantwortung durch Selbstregulierung ermdglicht
uns, nicht tatenlos darauf zu warten, mit welchen negativen
Uberraschungen die europdische oder nationale Regulatorik auf-
wartet, sondern gemeinsam proaktiv selbst - und mit Verstand
und Augenmall - Regeln fir unsere Arbeit aufzustellen. Ein
bekannter deutscher Versicherungsvorstand hat einmal sinnge-
maR formuliert: ,, Wir miissen sehen, dass wir nicht immer auf
den Gesetzgeber warten und hinter den Anforderungen der
Regulatorik herlaufen, sondern dass wir vor die Welle kom-
men. Dafiir sind Normen bestens geeignet.

Wer also Normen umsetzt, tut nicht nur selbst und seinen Kun-
den, sondern der ganzen Branche Gutes.

3|2023 [partner:]



[ Schwerpunkt: Maklerpool und Versicherungsme(e)hr ]

Urlaub von den Steuern — mit Fondspolicen!

Die Bedeutung von Steuern in der Geldanlage und Altersvorsorge ist unumgénglich. Seit 2009 werden
Kursgewinne in der Fondsdirektanlage durch die Abgeltungssteuer besteuert, und seit 2005 haben Le-
bensversicherungen ihre Steuerfreiheit verloren. Was ware aber, wenn wman die Besteuerung der Fondspo-
lice in den Urlaub schicken kénnte und Sie 2ur steuerlichen Entspannung threr Kunden beitragen kénnten?
Dann konnten Sie jetzt die Welt der steuerfreien Altersvorsorge entdecken und wir thnen das faszinie-

rende Konzept von Fondspolicen vorstellen.

ALSO, SIND SIE BEREIT FUR DIESES ABENTEUER?

Die Todesfallleistung als Schlissel zur Steuerfreiheit
Das besondere Konzept fiir Steuerfreiheit beruht auf der Todes-
fallleistung. Im Gegensatz zu einer normalen Kapitalauszahlung
ist die Todesfallleistung einkommensteuerfrei. Der Kunde wird
als Versicherungsnehmer und Bezugsberechtigter eingetragen,
um die Todesfallleistung fir sich selbst als Sparer nutzen zu
kénnen. Als versicherte Person wird jemand eingetragen, der
idealerweise dann stirbt, wenn der Kunde seine Altersvorsorge
bendtigt. Die gewahlte Person sollte etwa 20 bis 30 Jahre alter
sein - oft wird ein Elternteil gewahlt. Im Todesfall erhalt der
Kunde sein aktuelles Vertragsguthaben steuerfrei ausgezahlt,
und Erbschaftssteuer entfallt in der richtigen Konstellation.

Moralisch unbedenklich und flexibel

Der Gedanke mag zundchst makaber erscheinen, doch es geht
nicht darum, jemandem einen zu frihen Tod zu wiinschen. Im
Gegenteil: ein zu frither Tod der versicherten Person ware steu-
erlich unattraktiv, da die Ertrdge dann - aufgrund der kurzen
Laufzeit - geringer ausfallen wiirden. Die gewahlte Person als
versicherte Person dndert nichts an der Flexibilitat der Palice.
Falls der Kunde Kapital bengtigt, kann er es sich auszahlen
lassen und versteuert dies nach
den dblichen Regeln. Das | o =
Restguthaben kann weiter- f

¥

hin von der Steuerfreiheit ol
profitieren. g | — W

[partner:] 488 |2023
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Die Chance auf steuerfreie Altersvorsorge

Das Konzept ermdglicht eine steuerfreie Altersvorsorge. \Wenn

der Kunde vor der versicherten Person stirbt, geht der Versi-

cherungsvertrag in seine Erbmasse lber, und er behdlt seine

Flexibilitat. Dariber hinaus gilt es folgende Dinge zu berlick-

sichtigen:

= Die Fondspalice / Rentenversicherung sollte einen Whole-
Life-Ansatz bieten, d.h. eine sehr lange und verlangerbare
Laufzeit.

= |m Todesfall muss das aktuelle Vertragsguthaben (nicht
nur die eingezahlten Beitrage) ausgezahlt werden.

Als versicherte Person kann theoretisch jede Person ein-
getragen werden, die im Idealfall ca. 20 - 30 Jahre alter
ist als man selbst. Wichtig ist jedoch, dass man im
Todesfall der versicherten Person Zugriff auf die Sterbe-
urkunde hat (zur Vorlage beim Versicherer, damit die
Todesfallleistung ausbezahlt werden kann).

Hier eignen sich z.B. die eigenen Eltern sehr gut.

FAZIT:

Das Steuer-Thema ist zwar komplex, aber eine Steuerfreiheit
ist ein starkes Verkaufsargument. Nutzen Sie dieses besondere
Konzept, um lhre Kunden optimal zu beraten und zu betreuen.
Bieten Sie ihnen die Moglichkeit, ihre Altersvorsorge steuerfrei
zu gestalten und ihren Sorgen ,,Bon Voyage" zu sagen.

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge, Vermdgen



UNFALLVERSICHERUNG

Der Kick fir lhre Beratung:
Unfallversicherung mit
Best-Leistungs-Garantie

Einfach und transparent: Nur eine Gesundheitsfrage
entscheidet iiber die Annahme.

wwww.privatschutz-neu-gedacht.de/unfall

<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe




[ Schwerpunkt: Maklerpool und Versicherungsme(e)hr ]

Wussten Sie schon...
DA IST ME(E)HR DRIN ALS SIE GLAUBEN!

DIN-zertifizierte
Analysetools:
Verbraucherschutz
im Fokus

Schnittstellen zu
Vergleichsrechnern und
Ausschreibungsplattformen

Digitale Kunden-
verwaltung und
automatisierte Prozesse

Tiefe Einblicke:
Umfassende Bestands-
auswertungen und
erweiterte Suchfunktionen

Effiziente Vertriebs-
strukturen: Hierarchische
Abrechnungen und
Bestandsauswertungen

Weiterbildungsangebote
und
Weiterbildungsplattformen

Serviceanfragen
mit System:
Kommunikationstool fiir
gezielte Fragestellungen
zu Vertragsthemen

Nahtlose Kommunikation:
Mailingdienst mit auto-
matischer Archivierung

Effiziente, elektronische
Vertragsauskunft und
Bestandsiibertragung




[ Schwerpunkt: Maklerpool und Versicherungsme(e)hr ]

Das Me(e)hr an Vorteilen, das lhnen unser ELVIS.one und seine
Features bieten, reicht ndmlich von einer effizienteren Arbeits-
organisation, Zeit- und Kosteneinsparung ber eine schnellere
Terminverwaltung und ein einfacheres Dokumentenmanage-
ment bis hin zu einem besseren Uberblick iiber Ihren Bestand.
Dabei ist mit ELVIS.one als Cloud-Lésung fir alle Nutzer ein
ortsunabhdngiger Zugriff gewahrleistet, der auch fir grofRere
Maklervertriebe oder Vertriebsstrukturen in Frage kommt, die
ihren Vertriebsmitarbeiterinnen und -mitarbeitern auch eine
Home-Office-Losung anbieten mochten.

Apropos groRere Maklervertriebe und Vertriebsstrukturen:
Auch hier bietet ELVIS.one ein ,Me(e)hr an Maglichkeiten,
namlich in Form von rollenspezifischen Berechtigungen. Be-
nutzern kénnen mehr oder weniger Zugriffsrechte, d.h. indivi-
duelle Nutzungsmaglichkeiten in unterschiedlichster Auspra-
gung, zugewiesen werden.

ELVIS.one ist also MEHR als nur unser CRM und lhr Vertriebs-
tool. Es ist ein vielseitiges Maklerverwaltungsprogramm mit
umfangreichen Features und Funktionen, die wir im Folgenden
einmal eindrucksvoll aufbereitet haben.

Kunden- und Vertragsdaten

Importmaéglichkeit von § ostfacy g

Infothek: Artikel,

Kundenportalzugang
fiir Endkunden

Elektronische Signaturen
fur alle archivierten
Dokumente

automatisierte BiPro-
Dokumentenverwaltung

G G

Produktinfos, Vertriebs-
tipps, Kampagnen und
Kontakte auf einen Blick

Digitale Beratung und
Vertrieb mit Flexperto
(inkl. Kalenderfunktion)

Erinnerungs- und
Wiedervorlagesystem

ELVIS.one Wissens-
datenbank (ist in Arbeit)

Feedback- und Verbesse-
rungsvorschlagssystem

[pma:]
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"UNKOMPLIZIERTE UMDECKUNG

UND TOP KONDITIONEN (et

JEDES JAHR IM HERBST ...kommt Bewegung in die Tariflandschaft der KFZ-Versicherungen. Denn zum
Jahreswechsel endet bei den meisten Vertragen das Versicherungsjahr und Verbraucher kénnen zu einem
anderen Versicherer wechseln - und damit auch zu Ihnen. Nutzen Sie daher die Gelegenheit und sichern
Sie sich und Ihren (neuen) Kunden jetzt fiir das kommende Jahr unser Herbst-Highlight:

Ubernahme der aktuellen Primie
auch fiir 2024 = keine Preissteigerung

Die Ubernahme der aktuellen Prémie auch fir 2024
und keine Preiserhohung beim Tarifwechsel. Diese
steht - so die Analysten - tatsdchlich bevor. Nicht nur,
dass Kfz-Versicherungen grundsdtzlich teurer werden
(im Schnitt um 8,8 Prozent), auch fiir bestehende Ver-
trdge werde Preiserhthungen erwartet.

Die Preiserhohung betrifft alle Versicherungsarten: So-
wohl die Haftpflicht- als auch die Teil- und Vollkasko-Ver-
sicherungen sind von den steigenden Preisen betroffen.
Griinde fir die Preiserhéhung: Der Preisanstieg wird auf
die gestiegenen Unfallzahlen nach der Corona-Pandemie
und die erhéhten Ersatzteilpreise von Autoherstellern zu-
rickgefihrt. Dies hat zu teureren Reparaturen gefiihrt.

[partner:] 32023
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HERBST-HIGHLIGHT IM DETAIL

» 11 Umdeckung - Ubernahme der aktuell
gliltigen Pramie auch fir 2024
Beitragsstabilitat gegen den Markttrend
Weiche Tarifmerkmale sind nicht relevant
SFR Fortschreibung / Ubernahme beste-
hender SFR-Sonder-Einstufungen
Erweiterungen zum Versicherungsschutz
(Rabattretter, Schutzbrief, etc.)
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 GOLDENER

“HERBST
GOLD- UND
GELDWERTE
VORTEILE

IM HERBST FALLEN NICHT NUR
DIE BLATTER UND DIE PREISE,
FUR SIE FALLT AUCH ETWAS AB.

= ErschlieRung neuer und zusatzlicher
Kundenpotenziale

= Umfassende Vertriebsunterstiitzung

= Ausfiihrliche Schulung

= Smarte Umdeckung mit wenigen
Mausklicks aus ELVIS.one iiber NAFI

= Eine Vergiitungsoptimierung

Das klingt nach einem goldenen Herbst und
goldenen Zeiten?

Dann freuen Sie sich demnachst auf weiterfihrende Informati-
onen, Produktdetails und passende Webinare.

[pma:]

3|2022 [partner:]
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‘ Vertrieb

WIR GEBEN UNSER
BESTES, DAMIT SIE IHR
BESTES GEBEN KONNEN

Es kann jeden treffen. Gemal} GDV-Daten trifft es jede Immobilie alle 16 Jahre. Kein Wun-
der, bei rund 1,2 Millionen Leitungswasserschdaden und Elementarschaden in Verbindung
mit Starkregen und Uberschwemmungen. Es wird leider nicht weniger, denn Pravention zu
wasserfihrenden Anlagen ist bei Gebdaudeeigentiimern nicht sehr ausgepragt und was die
Meteorologen voraussagen ist zu diesem Bereich wenig ermutigend...

Um den Schaden so gering wie moglich zu halten, ist im Notfall daher
schnelle und professionelle Hilfe gefragt. Aus diesem Grund kooperieren
wir mit SchadenDienst24 und bieten Ihnen den [pma:]-Schadenservice*.
Mit diesem Dienst begeistern Sie kiinftig nicht nur Ihre Kunden, sondern

Sie bekommen sofort Unterstiitzung,

steuern Soforthilfe und alle Instandsetzungsgewerke,
regeln alles zu Kosten dank Sicherungsabtretung mit
dem zustandigen Sachversicherer,

haben Einsicht in Bauakten und Statusiibersicht

und erhalten dann noch obendrauf eine vertragliche Provision.

[partner:] 32023

16



Um Wolken am Partnerschaftshimmel oder rauchende Képfe und Computer zu vermei-
den, schmieden wir in diesen Sommer zwei erfrischende Allianzen, damit Sie Ihren
Kunden noch umfassendere Services anbieten kénnen. Getreu unserem Motto ,Das
Beste verdienen prdasentieren wir lhnen mit einem Schirm aus Expertise und ei-

nem Regenbogen an Lésungen stolz unsere neuen Partnerschaften mit Schaden-

Dienst 24 und der 180° Gruppe. Mit diesen Kooperationen versprechen wir lhnen
Synergien, bei denen Fachwissen und Innovation aber auch Sicherheit und Ef-

fizienz im Fokus stehen.

In einer Zeit, in der digitale Landschaften stetig erweitert werden und die Abhdngigkeit von
moderner Unternehmens- und Kommunikationstechnologie immer tiefer wird, steigen auch
die Gefahren und Herausforderungen im Bereich der Cybersicherheit. Wie dunkle Gewit-
terwolken, die am Horizont aufziehen, bringen Cyberangriffe und Datenverletzungen eine
wachsende Bedrohung fiir Organisationen jeder GréRe mit sich.

Doch wahrend die Risiken sich ausbreiten, erheben wir digitale Schwer-
ter und Schutzschilder und stellen Ihnen unseren neuen und innovativen
Sicherheitspartner fir diesen Bereich var.

Die inzwischen dreigliedrige 180° Gruppe bietet einen systematischen
Leitfaden fir zielgerichtete Sicherheit und effektives Risikomanagement
- abgestimmt auf alle Bereiche der modernen Unternehmenstechnik. Sie
zahlt zu den Top 50 wachstumsstdrksten Digitalunternehmen der letzten
Jahre und schitzt Unternehmen mit umfassenden Sicherheitslésungen.
Sie ist seit 2014 bundesweit tatig, mehrfach zertifiziert und ausgezeich-
neter Dienstleister fur:

Live-Einbruchschutz

IT-Sicherheit

Datenschutz

Informations- und Prozesssicherheit

Vertrieb

32022

[partner:]
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Ein Blick aut Vergangenes

UND KOMMENDES

Unsere Mailights: die V(i)ertriebstage in Wiirzburg, Miinster,
K6ln und Werder/Havel

Vier Termine, vier Orte und viermal die Gelegenheit unsere Vertriebstage
zu erleben. Im Mai hatten Sie wieder die Chance, sich persodnlich wieder zu
sehen und sich iiber neue Produkte, Tarife und Themen zu informieren und
natdrlich jede Menge Zeit sich untereinander auszutauschen.

Wer im Friihling keine Zeit hatte, dabei zu sein, der schafft es vielleicht im Herbst. Denn
dort erwarten Sie nicht nur spannende Online-Formate sondern auch eine weitere Auflage
unserer Vertriebstage in Prasenz (siehe rechts).
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Vertrieb

Lebensversicherungen im Fokus: Wir zeigten
lhnen, wie Sie die Zukunft lhrer Kunden am
besten absichern.

Im Rahmen zweier exklusiver Prasenz-Veranstaltungen, in
deren Mittelpunkt die Themen Basisrente und Berufsun-
fahigkeit standen, gewdhrten wir interessierten Partnern
Einblicke in die Grundlagen zur staatlichen Forderung, er-
kldrten ihnen, warum die Basisrente besser ist, als ihr Ruf
und wie man seine Kunden optimal vor den finanziellen
Folgen einer Berufsunfahigkeit schiitzt.

InnoTech-Tag

Mit ausgesuchten Maklerpartnern und Mitarbeitern ha-
ben wir uns auf eine spannende Reise in die Welt von Data
Science und kinstlicher Intelligenz begeben. Prof. Dr. Horst
Tisson, unser Experte und verantwortlich fir die Implemen-
tierung dieser Themen bei uns im Haus, fithrte als Mode-
rator durch den Tag und teilte sein umfangreiches Wissen
mit uns und unseren Gasten. So erfuhren wir eine Menge
Uber Digitalisierung, Datenmuster, Datawarehouses und
natdrlich den Einsatz von Kl innerhalb unserer Systeme.
Wir haben aber auch gelernt, wann und wie die "neue Tech-
nik" tatsdchlich einen Mehrwert fir Sie als Makler liefert
und dass es manchmal sogar die kleinen Dinge sind, die zu
grofRem Erfolg fihren.

Die Sache mit dem Sachgeschift

Wussten Sie, dass wir Férdermitglied des BVSV eV. (dem
Bundesverbands der Sachverstandigen im Versicherungs-
wesen) sind? Oder, dass wir im Juni sogar auf einer In-
fo-Veranstaltung des BVSV in Leipzig zu Gast waren? Dort
hatten wir nicht nur die Méglichkeit, uns Maklern der Re-
gion zu prasentieren, sondern auch die Chance, an einer
Podiumsdiskussion der Pfefferminzia tiber unsere Markt-
einschatzung und Perspektiven fiir das Gewerbegeschaft
zu referieren.

Der BVSV lohnt sich tbrigens auch fiir Sie. Mit einem ei-
genen Gewerbezentrum sichern Sie sich neue Zugange zu
Kunden. Sie wollen mehr dartiber erfahren? Dann schauen

sie doch’gl auf Seite 22.

HERBST-

N N
JHIS

\/(i)ertriebstage im Herbst in Wiirzburg, Miin-ter,
Koln und Werder/Havel*

LLassen Sie sich von herbstlichen Farben und frischen Ideen in-
spirieren und erfahren Sie aus erster Hand, wie Sie mit neuen
Strategien und bewahrten Konzepten lhre Erfolge im Vertrieb
steigern konnen.

Sie erwartet ein reichhaltiges Programm mit erstklassigen
Referenten, wertvollen Insights und unvergesslichen Networ-
king-Momenten.

-‘:'r-,fDie genauen Termine finden Sie hinten im Heft in unserem Kalender.
ELVIS.one rockt! y
In unser mehrteili ihe zeigen wir Ihnen, wie unser
1alitaten es beinhaltet und wie
ktiv den Arbeitsalltag zu
reichen von klassischen
n der E-Sign-Funktion
bis hin zu ntrolling sowie der Nut-
zung unse
Das fonds-i estment Basis
powered bei DWS
Vermogensaufbau ohne Aktien'ist langfristig kaum noch denk-
bar - deshalb sind passende Investmentlosungen fiir jeden Be-
rater und seinen Kunden unabdingbar.
Und genau hier setzen wir an: Als 34-d Makler bieten wir Ih-
nen mit unserer speziellen Fonds-Veranstaltung einen guten
Einstieg in die Welt der Anlagelosungen und fir 34-f Makler
eine gute Auffrischung. Starten Sie durch mit Ihrer Teilnahme
an ,DWS Investment Basics”. Ihr Trainingsprogramm umfasst
zwei Webinare und eine Live-Veranstaltung. Nach erfolgreicher
Absolvierung der zwei Webinare erhalten Sie die einmalige Ge-
legenheit sich zusatzlich fir ein exklusives eintdgiges Training
vor Ort bei der DWS in Frankfurt anzumelden.



R+V-KRANKENVERSICHERUNG

Agil und stabil:

Die zukRunftssichere Alternative
far lhr PKV-Geschaft.

Weitersagen: Neue Impulse fiir Uberflieger - mit dem R+V-GesundheitsKonzept AGIL.

» Flexibler Versicherungsschutz mit umfangreichen Wechseloptionen

> Besondere Férderung von ambulanten Vorsorgeuntersuchungen und Schutzimpfungen

» Kindernachversicherung — auch in héhere Tarife als die der Eltern mdglich

» Ausgezeichnete Leistungsabwicklung

» Digitale und moderne Gesundheitsservices, wie z. B. die Facharzt- und Spezialisten-Suche
> Personliche Betreuung durch KV-Spezialisten und Makler-Service-Center

Nutzen Sie den Wachstumsmarkt Gesundheit fiir Ihren Erfolg!
Jetzt informieren auf makler-gesundheit.de/agil

lhre MakRler Account Managerin KV:
Claudia Petring

E-Mail: claudia.petring@ruv.de
Mobil: 0151-26415668

Du bist nicht allein.



‘ Vertrieb

Fragen an Andreas Schwarz,
Vorsitzender des Bundes-
verbands der Sachverstdndi-
gen fiir das Versicherungs-
wesen eV. (BVSV eV)

Was hat Sie dazu motiviert einen Verein
zu griinden, der sich als Interessenge-
meinschaft fiir das Versicherungswesen
und nicht als Berufsverband bezeichnet?
Unserer damaligen Meinung nach gab
und gibt es einige gute Berufsverbande.
Wir wollten allerdings nicht eine Mei-
nung vertreten, sondern neben der In-
teressenvertretung ein neues Berufsbild
schaffen. Den Sachverstandigen fur das
Versicherungswesen

Wie kam es schlieRlich zu der Idee,
Gewerbezentren fiir Gewerbetreibende
einzurichten?

Als in den von uns er6ffneten Verbrau-
cherzentren immer mehr Gewerbe-
treibende nach Rat und Hilfe in Ver-
sicherungsfragen suchten, haben wir
beschlossen, speziell fir diese Ziel-
gruppe, eine Anlaufstelle zu schaffen:
die BVSV-Gewerbezentren. Gerade die
Klein- und Mittelstandsunternehmen
finden hier Ansprechpartner, die Ihnen
Aufklarung, Beratung und Lésungskon-
zepte, als Mehrwertkonzepte fir die
tdgliche Praxis bieten.

[partner:] 32023
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GEMEINSAME SACHE - Neue Partner-

schaft eroffnet vielfltige Perspektiven

Freuen Sie sich auf und tber unsere Kooperation mit dem BVSV
e.V. und neue Moglichkeiten im Tagesgeschaft mit lhren gewerb-
lichen und freiberuflichen Kunden. Durch eine Zusammenarbeit
mit dem BVSV e.V. bieten sich fiir Sie neue Perspektiven. Wir
sind namlich davon lberzeugt, dass die Zukunft den Spezialis-
ten gehdrt und eine Fokussierung im boomenden Gewerbegeschaft
nachhaltigen Erfolg sichert. Und damit wir Sie auch davon lberzeu-

gen, trafen wir zwei, die mit vollem Herzen dabei sind.
Sie wollen mehr dariiber erfahren? Dann lesen Sie jetzt weiter!

Neben lhren speziellen Gewerbezen-
tren, die eine groRe Rolle in unserer
Partnerschaft spielen, gibt es sicherlich
noch weitere Vorteile fiir die Mitglieder
des BVSV. Kénnten Sie einige davon na-
her erldutern?

Da gibt es mehr als nur einen Vorteil zu
benennen. Die Mitglieder des BVSV elV.
kénnen vor allem das Wissen anderer
BVSV-Mitglieder abfragen und fir sich
nutzen. Das Knowhow im Verband durch
seine Mitglieder aus den verschiedens-
ten Branchen ist sehr gro} und somit
wurde ein Netzwerk gespannt, dass der
grolRte Vorteil fir alle ist. Hier sei zum
Beispiel genannt, dass rechtssichere
Verfassen von Versorgungsordnungen
bei der betrieblichen Altersvorsorge,
auch dafir bedarf es gezielter Zulas-
sungen. Die Maglichkeit einer Sachver-
standigenweiterbildung zu durchlaufen
und sich nach bestandener Prifung, den
Titel des Sachverstandigen zu fiihren.
Wir haben verglinstigte Mdoglichkeiten
auf Branchensoftware, Sondertarife und
Speziallésungen, die als Einzelmakler
einfach nicht darstellbar sind. Zugang
tber die gesetzliche Verpflichtung aus
StaRUG zur hochwertigen Klientel, kos-
tengiinstige Imagefilme und und und.

Was ist das Besondere an lhrem Verein?
Der BVSV eV. ist eine Interessensge-
meinschaft fiir das Versicherungswesen.

Wir sind kein Berufsverband. Mitglieder
sind nicht nur Vermittler, sondern auch
Poal- und Versicherungsvorstdande. Ma-
kler, Mehrfachagenten und auch Aus-
schlielllichkeitsvermittler nutzen das
fortwahrend wachsende Knowhow der
Interessengemeinschaft. Kurze und fla-
che Hierarchien haben den Vorteil, dass
sich alle, wenn sie mogen, im Verein ein-
bringen konnen. Unterstitzung durch
Schulungen oder Materialien sind selbst-
verstdndlich.

Die BVSV-Gewerbezentren entwickeln
sich immer mehr zu ganzheitlichen An-
sprechpartnern der KMU’s, bei denen es
dann nicht nur um Versicherungen fir
Cewerbetreibende geht, sondern auch
um die Enthaftung nach StaRUG mit den
eigens dafiir entwickelten RiskChecks,
Nettolohnoptimierungskonzepte, Ener-
gieaudits und Cybersicherheit, um nur
einige Mehrwertleistungen zu nennen.

Was unterscheidet Sie und das, was Sie
und der Verband tun von anderen Markt-
begleitern?

Wir beschaftigen uns nicht mit der Theo-
rie und der Vertffentlichung von Thesen
WAS von Anderen getan werden miiss-
te, sondern mit der Praxis und konkreten
Hilfen vor Ort, die von den Unternehmen
gebraucht, gewilnscht und wertge-
schdtzt werden.



Fragen an Klaus Bode,
Geschaftsfiihrer der [pma:]
Assekuranzmakler GmbH

Wie sind Sie auf den BVSV aufmerksam
geworden?

Als Verband ist der BVSV bereits seit
2014 tdtig, so dass bei vielen Celegen-
heiten die Mdoglichkeit zum Austausch
bestand.

Sie haben die Partnerschaft mit dem
BVSV aktiv vorangetrieben. Was hat Sie
an den speziellen Gewerbezentren fiir
Sachverstandige gereizt und wie sehen
Sie die Vorteile fiir die Mitglieder lhres
Unternehmens?

Uber externe Veranstalter bietet der
BVSV eV. seinen Mitgliedern die Aus-
bildung zum Sachverstandigen fir das
Versicherungswesen an. Neben der An-
wendung der DIN-Normen 77230 (Spezi-
alist fur private Risikoanalyse) und 77235
(Spezialist fur geschaftliche Risikoanaly-
se) und die laufende Zertifizierung durch
DEFINO, sehen wir darin eine gute Mag-
lichkeit der, von Produktgebern, unab-
hdngigen Weiter- und Fortbildung.
Neben der Moglichkeit der unabhdn-
gigen Fort- und Weiterbildung, halten
wir den vertrieblichen Ansatz ,deutsch-
landweit Anlaufstellen fir Unternehmer
(Gewerbezentren)” einzurichten fiir er-
folgversprechend. Mit den Gewerbezen-
tren soll Unternehmern die Moglichkeit
eingerdumt werden sich vor Ort beraten
zu lassen.

&ip W

esent .
lichg
r Trej erG
feiber des Bysv e V. und 4 G. Auch das

W‘\rtschaftspriifern und Fachanwiitep,

diesem Hintergf\—‘“d

Sie sind standig auf der Suche nach
spannenden Verbiindeten und neuen
Vertriebsansdatzen fiir lhre Partner. Was
genau hat Sie am BVSV und dessen An-
gebot (an speziellen Gewerbezentren)
fasziniert, dass Sie diese Fordermit-
gliedschaft (in Eigeninitiative) auf den
Weg gebracht haben?

Die Plattitiden ,die Welt dreht sich”
und ,Geschaftsmodelle verandern sich",
kosten mich wahrscheinlich 10 Euro fir
das bekannte ,Phrasenschwein® Ver-
anderungen finden permanent statt
- gestern, heute, morgen, tibermorgen
und in der Zukunft. Als Dienstleister
fir Vermittler ist es unsere Verpflich-
tung das Ohr am Puls der Zeit zu haben
und Trends zu erkennen, zu férdern und
in unser Tagesgeschdft zu integrieren.
Stichworte sind: Qualifikation und Ko-
operation.

Partnerschaften zwischen Verbdnden
und Maklerpools konnen sowohl fiir die
Verbande als auch fiir die Partner eines
Pools von groRem Nutzen sein. Wie
sehen Sie personlich die Vorteile einer
solchen Partnerschaft?

Verbande konnen durch Partnerschaften
mit Maklerpools ihre Reichweite erho-
hen. Das gilt gleichermalen auch fir Un-
ternehmen, die gleichzeitig ihre Produk-
te und Dienstleistungen einem groReren
Publikum zuganglich machen.

Dariiber hinaus konnen Partnerschaf-
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Vertrieb

ten dazu beitragen, das Wissen und die
Fahigkeiten der Partner zu erweitern,
indem sie sich gegenseitig unterstiitzen
und voneinander lernen.
Zusammenfassend: gute Partnerschaf-
ten schaffen WIN-WIN-Situationen.

Sie sind inzwischen nicht nur Forder-
mitglied des Verbandes, sondern haben
selbst auch ein eigenes BVSV-Gewerbe-
zentrum ins Leben gerufen. Wie kam es
dazu (und wie groR war der Uberzeu-
gungsaufwand bei Ihren Kooperations-
partnern Dr. Sven Huth und Thorsten
Wichmann?)
Die Partnerschaft mit dem BVSV elV.
auch operativ und im direkten Vermittle-
rumfeld umzusetzen und zu verproben,
lag formlich auf der Hand, so dass die
Idee, auch in Minster, mit einem Ge-
werbezentrum Unternehmern die Mog-
lichkeit einzurdaumen, sich unabhangig
beraten zu lassen, von Dr. Sven Huth und
Thorsten Wichmann schnell positiv auf-
genommen wurde.
Wegen der unterschiedlichen Tdtigkeits-
schwerpunkte haben wir uns fir eine Ko-
operation™ entschieden.

* Betrieben wird das Gewerbezentrum von einer
Arbeitsgemeinschaft. Diese besteht aus der
[pma:] concept GmbH & Co. KG und der [pma:] As-

sekuranzmakler GmbH. Dariiber hinaus haben sich

weitere Vermittler der [pma:] fiir die Ubernahme
eines Gewerbezentrums entschieden.

ren sind die Erfordernisse

Gewerbezentrum Miinster ’(°°P8riert
Vo



Vertrieb

Frage an beide:

Zusammenfassend betrachtet, was
wiirden Sie unseren Lesern sagen, die
sich noch nicht mit dem BVSV, der neu-
en Partnerschaft und dem fiir Sie damit
verbundenen Angebot auseinanderge-
setzt haben?

[partner:] 32023
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Andreas Schwarz

Beschdftigen Sie sich mit unserem eta-
blierten Konzept der BVSV-Gewerbezen-
tren, priifen Sie ob das Konzept generell
zu lhnen passt, und besuchen Sie gerne
unsere Einflhrungsveranstaltungen. Da-
nach haben Sie alle Informationen, uns
kennen gelernt und kénnen dann ent-
scheiden, ob wir zusammenpassen.

Klaus Bode

Informieren Sie sich aus erster Hand -
entweder bei [pma:] oder beim BVSV
e.V.- besuchen Sie die nachste Informati-
onsveranstaltung in Prasenz oder Online
und machen Sie sich Ihr eigenes Bild.

Was macht ein Gewerbezentrum?
»Ankerzentrum“ fir Gewerbekunden
der Umgebung

Durch Kooperationen, z.B. mit Steuerbe-
ratern und Rechtsanwalten, sollen Ge-
werbekunden eine umfassende Analyse
all ihrer Risiken erhalten, unter anderem
vor dem Hintergrund des Unterneh-
mensstabilisierungs- und -restrukturie-
rungsgesetzes (StaRug).

Wer kann Mitglied werden?

Welche Voraussetzungen sind

dafiir notig?

Sie missen kein Sachverstdndiger sein
oder werden, um beim BVSV Mitglied zu
werden.
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WIR SIND FUR DIE DA,
DIE IMMER FUR UNS DA SIND.

#MachenWirGern

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

Egal ob angehender Lehrer, Tétigkeit in der inneren Sicherheit, Justiz-
oder Finanzverwaltende, mit der Genau-Fiir-Sie Krankenversicherung
haben Sie fiir Ihre Kunden passgenauen Versicherungsschutz an

der Hand. Es wird z. B. die Beitragsriickerstattung nicht durch Vorsorge-

untersuchungen oder Schutzimpfungen geféhrdet, es gibt diverse
Optionsrechte zur Hoherversicherung ohne erneute Gesundheits-
prifung und es gilt eine dreimonatige Beitragsbefreiung bei Bezug
von Elterngeld.

Was wir auBerdem gern fiir lhre Kunden machen, erfahren Sie unter
www.beamte.barmenia.de, www.maklerservice.de oder Telefon
0202 438 3734.
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IHRE VERTRIEBSCHANCE:
Betriebliche Vorsorge aus einer Hand

Betriebliche Vorsorge - die Kombination aus Al-
tersversorgung, Arbeitskraftsicherung sowie Kran-
kenversicherung - bietet Firmenkunden personal-
politische Effekte statt isolierter Insellésungen.

Heutzutage sind die Rollen oftmals vertauscht. Unternehmen
missen sich bei potenziellen Arbeitnehmerinnen und Arbeit-
nehmern prasentieren und dabei ihre eigene Attraktivitat her-
ausstellen - sie bendtigen Argumente, die sie gegeniiber ande-
ren Unternehmen abgrenzen und aus der Masse hervorstechen
lassen. Aber was macht ein Unternehmen heutzutage attraktiv?
Neben einem interessanten Tatigkeitsfeld, einem angemesse-
nen Gehalt und einer gewissen Flexibilitat, z.B. dem Home-0f-
fice-Anteil, sind es immer mehr Personalzusatzleistungen, die
flr heutige und zukinftige Arbeitnehmerinnen und Arbeitneh-
mer eine wichtige Rolle spielen. Eine von der Allianz beauftragte
und von infas quo im Jahr 2021 durchgefiihrte Befragung unter
rund 2.700 Teilnehmerinnen und Teilnehmern ergab, dass be-
triebliche Altersvorsorge (bAV) als die wichtigste Personalzu-
satzleistung angesehen wird - und zwar unternehmens- und
belegschaftsseitig.

Beliebt bei der Belegschaft
Fast genau so beliebt wie die bAV ist eine vom Arbeitgeber finan- a
zierte Arbeitskraftsicherung (bAKS) - Platz 2 in der Befragung.
Und auch die betriebliche Krankenversicherung (bKV) auf Platz 5
|asst andere Zusatzleistungen wie Dienstwagen, Jobtickets oder
Diensthandys weit hinter sich. Bemerkenswert ist zudem, dass
flr fast jeden vierten Befragten eine bKV so wichtig ist, dass
sie die Entscheidung fir ein Unternehmen positiv beeinflussen
kann. Bei der vom Arbeitgeber finanzierten Arbeitskraftsiche-
rung ist es fast jeder Dritte, und bei der bAV nahezu 40 Prozent.
Die Beliebtheit der bAV mag wenig liberraschen, ist sie doch seit
Jahren fester Bestandteil in deutschen Unternehmen. Obwohl
die bKV als auch die bAKS derart hohe Wertschdtzung in den
Belegschaften erfahrt, sind diese Zusatzleistungen in der Breite
der Betriebe in Deutschland noch nicht etabliert. Und genau hier
liegt das vertriebliche Potential.

[partner:] 32023
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Welche speziellen Vorteile bietet die Kombination
bKV und bAKS?

Unternehmen haben mit beiden Konzepten die Méglichkeit, die
gesetzliche Absicherung ihrer Belegschaft hochwertig zu ergan-
zen. Die Leistungen der bKV haben dabei den besonderen Mehr-
wert, dass sie belegschaftsseitig kurzfristig erlebbar sind und so
die hohe unternehmerische Wertschatzung direkt greifbar wird.
Abhangig vom gewadhlten Tarif werden Kosten fiir Vorsorgeun-
tersuchungen, Sehhilfen oder auch Zahnersatz tibernommen. Der
Zugang erfolgt ohne Gesundheitsprifung und ohne Wartezeiten.
Die betriebliche Arbeitskraftsicherung kann den gesetzlichen
Schutz - in den meisten Fallen die Erwerbsminderungsrente der
Deutschen Rentenversicherung - ebenfalls hochwertig ergan-
zen: Je nach Branche und Berufsbild kommt dabei eine Berufs-
unfahigkeits- oder eine Grundfahigkeitsversicherung in Frage.
Im Leistungsfall wird dabei eine vereinbarte monatliche Rente
fallig. Insbesondere fir Berufsbilder mit einem hohen Anteil an
korperlicher Tatigkeit kann eine Grundfdahigkeitsversicherung
die Arbeitskraft der Beschaftigten sinnvoll absichern. Neben
Sonderkonditionen und staatlicher Férderung ist zusdtzlich bei
arbeitgeberfinanzierten Angeboten in der Regel eine Absiche-
rung ohne Gesundheitsfragen moglich.

Die Idee - der 360-Grad-Gesundheitsschutz
Firmenkunden kénnen mit einer Kombination beider Losungen
einen 360-Crad-Gesundheitsschutz fir ihre Belegschaft bieten.
Konkret kann der Arbeitgeber iber bKV-Vorsargeleistungen die
Gesundheit seiner Belegschaft férdern. Sollten Mitarbeiterinnen
oder Mitarbeiter krank werden, so kénnen sie - abhdngig vom
vereinbarten Paket - weitere bKV-Leistungen in Anspruch neh-
men. Und falls es noch schwerwiegender wird und der Beruf oder
eine Grundfahigkeit nicht mehr ausgelibt werden kann, greift
die betriebliche Arbeitskraftsicherung.

Vertrieb

Wie profi-
tieren Vermittler?

Vermittlerseitig bietet die betriebliche Vorsorge
attraktive Potentiale: Mit dem zusatzlichen Ange-
bot von bKV- und bAKS-Bausteinen beim Firmenkun-
den erganzen Vermittler die vorhandenen Personalzu-
satzleistungen des Arbeitgebers. Auch als Turoffner
fir das Neugeschaft funktioniert die betriebliche
Vorsorge hervorragend: Das kombinierte Angebot
bKV plus BAKS kann unternehmensseitig fiir
Aufmerksamkeit sorgen und somit Tdren
¢ffnen, die heutzutage oftmals nicht
mehr so leicht aufgehen.

So unterstltzen wir Sie als Vermittler:




Geht es um individuelle Versicherungslésungen, wiinschen vie-
le Kunden die persénliche Beratung. Und mit der elektronischen
Risikoprifung hat der Vermittler die Moglichkeit, dem Kunden
bereits im Beratungsgesprdach mitzuteilen, ob sein Antrag an-
genommen wird.

Schneller zum Abschluss dank digitaler
Beratungstechnologie

Im Angebotsprogramm der NURNBERGER Beratungstechnologie
BT4allist ein leicht zu bedienendes Risikopriifungstool integriert,
mit dem der Vermittler direkt beim Kunden eine sofortige Risi-
koprifung durchfiihren kann. Bei erfolgreicher Antragsprifung
erscheint auf der ersten Antragsseite ein Priifsiegel in Form eines
,blauen Hakens" - das bedeutet mehr Sicherheit und Verbind-
lichkeit fur Vermittler und Kunden. Der vorgeprifte An

dann anschlielend entweder in Papie

(e-Antrag) an die NURNBERGER i

ermittelt zudem etwai

reduzieren sich N

arbeitungen




e— @
GJ'D
)_4—’
4— S
C %
Q_)GJ
— =
n =
O =
~ =
— 3
_DI,E
o E
—_

Vollelektronischer Antrag beim Vergleicher Franke
und Bornberg

Im Vergleicher von Franke und Bornberg ist vers.diagnose in-
tegriert - ein Tool fur die medizinische Risikoprifung. Damit
mussen keine umfangreichen Zusatzformulare mehr ausge-
fallt werden. Der Vermittler erhdlt optimale Unterstiitzung
beim Beantworten der Gesundheitsfragen mit Hinweisen auf
fehlende Angaben. In den meisten Fdllen gibt es sofort ein
abschlieRendes Priifergebnis direkt beim Kunden vor Ort. Eine
Nachbearbeitung ist normalerweise nicht mehr notwendig, da
etwa erforderliche Zuschlage automatisch beriicksichtigt und
dokumentiert werden.

Elektronischer Antragsversand bei Softfair ab
Herbst 2023 moglich

Im Vergleicher Softfair konnen mit DIGITAS Antrage medien-
bruchfrei vervollstandigt, elektronisch unterschrieben und ab
Herbst 2023 online an die NURNBERGER bermittelt werden.
DIGITAS unterstiitzt optimal beim Befillen der Antragsfelder
und weist dabei nicht nur auf Pflichtangaben, sondern auch
auf fehlerhafte oder nicht plausible Eingaben (automatische
Adressdatenpriifung) hin. DIGITAS-fahige Tarife (Private und
Basis-Rente) werden ab der Liveschaltung mit einem Icon in-
nerhalb der Ergebnislisten deutlich hervorgehoben. Auch hier
wird eine Nachbearbeitung in den meisten Fallen nicht mehr
notwendig sein, da bereits am Point of Sale der Antrag auf
Vollstandigkeit geprift wird.

MEHR INFORMATIONEN UNTER

vertrieb.nuernberger.de/vertriebsunterstuetzung/
marketingunterstuetzung/digidor/index.jsp

Vertrieb

Unterschriftsloser Antragsprozess fiir Vermittler
Makler kénnen Vertrage auch ohne Kundenunterschrift einrei-
chen. Das gilt nahezu fiir das gesamte NURNBERGER Kran-
kenversicherungs-Zusatzgeschdft, also auch fur Tarife mit
geschlossenen Gesundheitsfragen. Es gibt nur die Ergebnisse
,versicherbar” und ,nicht versicherbar” In der BT4all kénnen
Vermittler auch einen Grol3teil der KV-Zusatzversicherungen
Uber die Vermittler-Abschlussstrecke in Deckung geben. Vor-
aussetzung ist eine gliltige, vom Kunden unterschriebene Mak-
lervollmacht. Kundenunterschriften sind nicht mehr nétig. Ver-
mittler haben fir einen Teil der KV-Zusatzversicherungstarife
zusatzlich die Maglichkeit, sich auf deren Vermittlernummer
basierende Online-Links erstellen zu lassen, die dann sowahl
fir die Homepage als auch eine ,hybride Beratung" eingesetzt
werden kénnen. Zudem kdnnen KV-Kunden die Antrdage auf
dem Smartphone unterschreiben - per App, SMS-Link oder
E-Mail-Link. Und im Rahmen der bKV ist es mdglich, Neuan-
meldungen auf Basis von installierten Gruppenvertragen Uber
eine schlanke Listenanmeldung vorzunehmen.

Schnittstellen zu Vergleichsprogrammen

Wer Softfair oder ObjectivelT (Levelnine) nutzt, profitiert von
den Abschlussstrecken der NURNBERGER. Denn nach dem Er-
stellen eines Marktvergleichs kdnnen Vermittler direkt tiber eine
integrierte Schnittstelle Antrdge der Kranken-Vollversicherung
als auch Zusatzversicherungsgeschaft digital einreichen. Sie
profitieren dabei von einem nahtlosen Ubergang zwischen Ver-
gleichsprogramm und Tarifierungssoftware der BT4all.

Digitale Kommunikation fiir mehr Vertriebserfolg -
mit digidor

Das Tool digidor bietet Vermittlern die Méglichkeit, bereits fix
und fertige Kampagnen fir ihre Online-Kommunikation zu nut-
zen, z. B. Social-Media-Posts und eine Landingpage. So werden
sie fur die Kunden online sichtbar und kénnen Produkt-Aware-
ness schaffen. Die Lizenz ist kostenfrei und der Aufwand &u-
Rerst gering. Mit wenigen Klicks kénnen Vermittler die Kampa-
gnen personalisieren und in Social Media ver6ffentlichen oder
per E-Mail und WhatsApp versenden. Die NURNBERGER bietet
regelmafig neue Kampagnen auf digidor an.

Nirnberger
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Welche Versicherungen braucht die Genz?
Auslandsreisekrankenversicherung:

Die Gen Z ist bekannt fir ihre Abenteuerlust und Reisebegeis-
terung. Viele junge Menschen nutzen vor und nach Studium
und Ausbildung die Gelegenheit, die Welt zu erkunden und ver-
schiedene Lander zu besuchen. Eine Reisekrankenversicherung
bietet Schutz vor unvorhergesehenen medizinischen Kosten im

and, die oft teuer sein kénnen.

Vertrieb

Eine Hausratversicherung schiitzt diese Investitionen vor Gefah-
ren wie Diebstahl oder Schaden durch Feuer oder Wasser. Weil
die GenZ in der digitalen Welt aufgewachsen ist und wertvolle
elektronische Gerdte wie Laptops, Smartphones, Tablets und Ka-
meras besitzt, bietet die Hausratversicherung ihnen die finanzi-
elle Absicherung und bewahrt sie vor unerwarteten Kosten.

Private Rente und Lebensversicherung:

Durch den demographischen Wandel haben jiingere Menschen
immer weniger staatliche Rente zu erwarten.

Aus diesem Grund sollten sie sich friihzeitig Gedanken um pri-
vate Absicherung machen. Ein guter Zeitpunkt dies zu tun ist
der Einstieg ins Berufsleben.

Autoversicherung:

Die Kfz-Haftpflichtversicherung ist fiir jeden Pflicht, der ein
Auto fahrt, damit auch fiir die junge Generation , die trotz Kili-
mawandel weiterhin Interesse an individueller Mobilitat hat.

Warum ist die GenZ als Zielgruppe so attraktiv?
Die Generation Z ist sehr sicherheitsbewusst. Sie hat aber auch
viele Moglichkeiten, online nach Informationen zu suchen und
einfache Produkte ohne Hilfe abzuschlieRen. Gleichzeitig erken-
nen sie den Wert professioneller Unterstiitzung bei komplexen
Produkten. Fiir Makler besteht die Chance, in dieser Zielgrup-
pe erfolgreich zu sein, indem sie einfache Produkte schnell und
unkompliziert zur Verfiigung stellen und gleichzeitig bei erkla-

rungsbedirftigen Produkten kompetente Beratung bieten.
ind die Jungen Kunden einmal gewonnen und erfolgreich be-
it begonnen werden, die Beziehung langfristig
en. Zudem steigt mit zunehmendem Alter




Missen Vermittler DIN-Normen kennen?

Von Prof. Dr. Hans-Peter Schwintowski

1.

Welche Normen gibt es?

Derzeit gibt es vier DIN- Standards, die Vermittler von Versi-
cherungen kennen sollten. Im Kern ist das die DIN 77230, die
eine Analyse fir private Haushalte ermoglicht und einen An-
hang fur die ESG-Abfrage hat. Mit dessen Hilfe konnen die
Nachhaltigkeitspraferenzen der Kunden im Zusammenhang
mit Anlage- und Versicherungsanlageprodukten (Renten- und
fondsgebundene Lebensversicherungen) rechtsicher abgefragt
werden. Fir die Gewerbetreibenden gibt es die DIN 77235. Fiir
die Vermogens- und Risikoanalyse gibt es die DIN 7723 und im
Fall der Baufinanzierung hilft die DIN Spec 77233.

Diese Normen helfen z.B. bei der Frage, wie hoch die Hinterblie-
benenabsicherung sein muss fiir eine Familie mit zwei Kindern.
Oder: Wie viel Liquiditat benotigt ein Hausbesitzer? Oder: Was
ist wichtiger: Hausratversicherung, Rechtsschutz oder Unfall-
versicherung?

Naturlich werden noch viele weitere Fragen durch eine DIN-Ana-
lyse beantwortet. Darum soll es hier nicht gehen. Entscheidend
ist, ob jemand, der Versicherungen vermittelt und dariiber be-
rat, die in diesem Bereich geltenden DIN-Normen kennen muss.
Kommen Vermittler womdéglich in die Haftung (§ 63 VVG), wenn
sie DIN-Normen entweder nicht kennen oder nicht anwenden?
Kénnte es sein, dass die VSH den Deckungsschutz wegen wis-
sentlicher Pflichtverletzung versagen kénnte, wenn ein Ver-
mittler womdglich DIN-Normen in der Beratung nicht beriick-
sichtigt? Setzt die Beratung in bestmdglichem Interesse, so wie
von § 1aAbs.! VVG gefordert, die Kenntnis und moglicherweise
auch die Zugrundelegung von DIN-Normen voraus?

Die folgenden Uberlegungen zeigen, dass die deutschen Ge-
richte jedenfalls davon ausgehen, dass die Vermittler die fir sie
einschlagigen DIN-Normen kennen und dass sie wissen, was
sie tun, wenn sie sie nicht anwenden. Jedenfalls, so der BGH
in standiger Rechtsprechung, missen die auf Schadensersatz
in Anspruch Genommenen im Zweifel darlegen und beweisen,
dass Schaden, die eingetreten sind, nicht auf Verletzung aner-
kannter Regeln der Technik, zu denen die DIN-Normen gehéren,
beruhen, also auch im Falle ihrer Beachtung entstanden seien
wirden. In diesem Zusammenhang gehen Zweifel zu Lasten
der Vermittler?.
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2.

Was sind DIN-Normen?

Als DIN-Normen werden alle Normen bezeichnet, die das Deut-
sche Institut fir Normung e. V. (DIN) herausgibt. Das DIN die
ist ein privatrechtlicher technisch-wissenschaftlicher Verein®.
Den Namen DIN erhielt das Institut durch Vertrag mit der Bun-
desrepublik Deutschland vom 5. Juni 1975, wonach das DIN als
zustdndige nationale Normungsorganisation und Vertreter
Deutschlands in den europdischen und internationalen Nor-
mungsorganisation anerkannt wird*.

Die Urspriinge der Normung liegen im 18. Jahrhundert in Frank-
reich, wo man austauschbare, vereinheitlichte Teile zur He Her-
stellung von Handfeuerwaffen verwendete®. Die Entwicklungin
Deutschland begann 1916 in Spandau/Berlin mit der Griindung
des Koniglichen Fabrikationsbiros, das die Grundlagen fir eine
moderne, arbeitsteilige Beschaffung von Heeresglitern legte.
Dazu gehdrte insbesondere auch die Erarbeitung von Normen
flr Einzelteile, die an mehreren Gerdten verwendbar sein soll-
ten®. Das Institut arbeitete von Anfang an mit dem Verein
deutscher Ingenieure (VDI) und der Industrie zusammen. Vor
allem der VDI, gegriindet mi Jahre 1856, hatte Erfahrung mit
berbetrieblicher Normung’.

Mit dem zwischen der Bundesrepublik Deutschland und

dem DIN am 15. Juni 1975 geschlossenen Normen-
vertrag wurde das Verhaltnis zwischen Staat und
Normungsorganisation rechtlich klargestellt®.
In der Begriindung des Normenvertrages
heifltt es:

,Dem DIN kommt...die Aufgabe zu, die
Bundesregierung durch Beratung zu
unterstitzen und durch Ausar-
beitung von DIN-Normen... all-
gemein anerkannte Regeln
der Technik zu schaffen,
die es er- moglichen,
in Rechtsvorschrif-
ten auf Normen
Bezug zu neh-
men.?"




3.

DIN-Normen
und DIN-Spezifi-
kationen

Es gibt DIN-Normen und
es gibt DIN-Spezifikationen.
Eine DIN-Norm muss von ei-
nem Gremium aus allen betroffe-
nen Fach- und Interessentenkreisen
(Wissenschaft/ Produktion/ Anwen-
der/ Verbraucher/ Politik) entworfen
und im Konsens verabschiedet werden.”"
Die Entwurfe werden einer ¢ffentlichen Stel-
lungnahme und einem Einspruchsverfahren
unterworfen. Einspriiche und Vorschlage werden
gepruft und gegebenenfalls eingearbeitet; nach der
Endbearbeitung wird das Ergebnis des Normungsver-
fahrens als ,Norm" oder Standard der Offentlichkeit zu-
gdnglich und verfigbar gemacht.
Das Ablaufschema ist in der DIN 820-4 festgelegt.
Die Entstehung einer DIN-Norm ist langwierig, aufwandig und
wegen des Konsensprinzips schwierig.
Sehr viel einfacher, schneller und kostengiinstiger entsteht die
DIN-Spezifikation (DIN Spec). Die DIN Spec wird unter der Lei-
tung von DIN nach dem PAS-Verfahren erarbeitet. Jedes Unter-
nehmen und jede wissenschaftliche Einrichtung hat die Mag-
lichkeit eine DINSpec zu initiieren. Der Standard kann innerhalb
von wenigen Wochen in einem Workshopverfahren entstehen.
Auf diese Weise kann eine bis dahin noch nicht standardisier-
te Technologie beschrieben und im Markt eingefiihrt werden.
Eine Forderung ist durch das WIPANO-Programm des BM-WK
moglich. Die DIN Spec kann auch durch Mehrheitsbeschlisse
entstehen. Sie ist oft Vorlaufer einer spateren auf brei-
tem Konsensberuhenden DIN-Norm.

DIN organisiert das Normungsverfahren und
stelltsicher, dass alleinteressierten Krei-

se hinreichend bericksichtigt wer-

den." Etwaige Widerspriiche

zu bestehenden Normen

werden {berprift um

die Ein-
heitlichkeit
des technischen
Regelwerks zu ge-
wahrleisten”. DIN achtet
darauf, dass die in DIN 820-4
beschriebenen ,Grundsdtze der Nor-
mungsarbeit" gewahrt werden, wonach
Normen bestimmt, klar, widerspruchfrei und
moglichst vollstandig formuliert werden. Der Inhalt der
Normen hat sich an den Bedirfnissen der Allgemeinheit zu ori-
entieren und den jeweiligen Stand der Wissenschaft und Technik
sowie die wirtschaftlichen Gegebenheiten zu beriicksichtigen.
SchlieRlich darf die Normung nicht zu einem wirtschaftlichen
Sondervorteil Einzelner fihren. Normen werden schliefilich im
Verlag des DIN (Beuth-Verlag) versffentlicht und verkauft.

4,

Europdische und internationale Normen

Auf europdischer Ebene bestehen mehrere Normungsorgani-
sationen. Das Europdische Komitee fiir Normung (CEN) wurde
1962 gegriindet, das Europdische Komitee fiir Elektrotechni-
sche Normung (CENELEC) und das Europaische Institut fr Te-
lekommunikationsnormen (ITSI) kamen spater hinzu®.

DIN nimmt an europaischen Normungsprozessen teil™. Auf in-
ternationaler Ebene besteht die International Organization for
Standardization (IS0), gegriindet 1946 neben der International
Elektrotechnical Comission (IEC) und der International Tele-
communication Union (ITU). Entsteht eine europaische Norm,
so wird diese in Deutschland als DIN EN Norm ibernommen.
Internationale Normen missen von den Mitgliedern der I1SO
grundsdtzlich nicht in das nationale Normenwerk {bernom-
men werden. Sonderregelungen gelten nach der Wiener Ver-
einbarung von 1991 und nach dem Dresdener Abkommen von

1996".
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5.

Der gesamtwirtschaftliche Nutzen der Normung

Im Jahre 2011 hat das DIN unter Leitung von Prof. Dr. Knut Blind
eine DIN-Studie aus dem Jahre 2000 zum gesamtwirtschaftli-
chen Nutzen der Normung aktualisiert.™ Fiir den Zeitraum 1961
bis 1996 hat das DIN berechnet, dass Normen fir zirka 1 Pro-
zent des Bruttosozialproduktes in Deutschland verantwortlich
seien. Verglichen wurde Deutschland mit Landern wie Frank-
reich, GroRRbritannien, Kanada und Australien. In allen Landern
zeigte sich, dass Normen das Wirtschaftswachstum positiv
beeinflussen. In Frankreich und Australien waren es 0,8 Pro-
zent, in UK 0,3 Prozent und in Kanada 0,2 Prozent. Normung
sorgt dafir, dass sich technischen Wissen in vielen Unterneh-
men rasch verbreitet und auf diese Weise die Innovationskraft
der Volkswirtschaft steigert. Normung Gberfiihrt Wissen in
standardisierte Anwendungszusammenhange und sorgt fir
abnehmende Informations- und Suchkosten um rechtliches,
wirtschaftliches und technisches Wissen. Das DIN hat eine
Regressionsgleichung fir Wirtschaftswachstum (y(t)) entwi-
ckelt. Das Wirtschaftswachstum entsteht danach aus Kapital,
Arbeit, Patentbestand, Lizenzausgaben und dem Normenbe-
stand. Je gréRer der Bestand der Normen ist, desto groRer ist
der Diffusionseffekt des technologischen Wissens und desto
groRer ist das Wirtschaftswachstum?.

Der Effekt von Normen ist etwa genau so grol} wie die Wir-
kung von aus dem Ausland importiertem Wissen (Lizenzen)
und halb so grofy wie die Wirkung von Innovationstdtigkeiten
(Patenten). Nach der Wiedervereinigung stabilisierten sich in
Deutschland die Werte auf 0,7 Prozent bis 0,8 Prozent. Aus-
gedriickt in Euro bedeutet dies einen Wachstumsbeitrag
durch Normung - in Hohe von ca. 16,7 Mrd. Euro zwi-
schen 2002 und 2006."® Die DIN-Studie weist fer-
ner darauf hin, dass es neben den Wachstum-
simpulsen auch noch andere Funktionen von
Normung gibt, etwa durch Festlegung von
Sicherheitsbedingungen am Arbeitsplatz,
so dass die Zahl der Unfalle reduziert
wird. Normen kénnen auch die Um-
welt schitzen und auf einer Viel-
zahl von Gebieten fir Sicherheit
sorgen’™,
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6.

Normen im Dienstleistungssektor

<

Im Jahre 2008 wurde der Normenausschuss Dienstleis-
tungen (NADL) fiir die nationale, europdische und inter-
nationale Normung und Standardisierung von unterneh-
mens- und kundenbezogenen Dienstleistungen gegriindet?.
Hintergrund ist die Bedeutung des Dienstleistungssektors, der
im Jahre 2010 schon 72 Prozent der Bruttowertschépfung in
Deutschland erwirtschaftete?. Normen fir Dienstleistungen
ordnen kreative Prozesse, indem sie die Rahmenbedingungen,
Abldufe und die Organisation standardisieren. Sie sparen Zeit
und Geld und - fordern gleichzeitig die Transparenz?.

Normen ermoglichen im Dienstleistungssektor Preis- und
Qualitatsvergleiche und sie tragen zur Rechtssicherheit beim
Ablauf von Entscheidungsprozessen oder Priiffolgen bei. So
liefert beispielsweise die DIN 77230 die Grundlage fir eine Fi-
nanzberatung fir den Privathaushalt. Differenziert werden bis
zu 42 Risiken und Notwendigkeiten aus den Themenbereichen
Absicherung, Vorsarge und Vermégensplanung. Ziel ist es, den
Grundbedarf abzusichern und den Lebensstandard zu erhalten
oder zu verbessern. Es wird eine Prifreihenfolge nach vier Prin-
zipien festgelegt:

(1) Gegenwartige Risiken vor zukiinftigen Risiken

(2) Existenzbedrohende Risiken vor nicht-existenzbedrohenden

(3) Unvermeidbare Risiken vor vermeidbaren

(4) Versicherungspflichtige Risiken vor nicht-versicherungs-
pflichtigen

Das Krankheitskostenrisiko belegt Platz 1, gefolgt vom all-
gemeinen Haftungsrisiko und dem Grundschutz von
dem Verlust der Arbeitskraft. Am Ende der Rang-
folge stehen Risiken aus der Beschadigung
Fahrzeugen (Nr. 40) und die Schaffung
von Eigenkapital fur den Erwerb
von Wohneigentum (Nr. 41)
sowie weitere indivi-
duelle Ziele (Nr.
42).



Ein Ver-
mittler, der
sich an die Rangfol-
ge der DIN 77230 halt, wird
seinem Kunden zundchst einmal
den Versicherungsschutz vermitteln, der
zwingend gebraucht wird. Reicht das Geld nicht fur
einen vollig umfassenden Versicherungsschutz, so werden
die Risiken eingedeckt, die nach der DIN 77230 vorrangig sind.
Das heil3t die Norm sorgt letztlich dafiir, dass den Kunden zu-
ndchst einmal die Versicherungen und/oder Finanzprodukte
vermittelt werden, die sie unbedingt benétigen. Ein Kunde mit
finanziell engem Budget kann auf der Grundlage einer Bera-
tung nach der DIN 77230 sicher sein, dass ihm keine Versiche-
rung aufgedrangt wurde, die er nicht bendtigt.
Sehr ahnlich sorgt die im Juli 2022 in Kraft getretene Anla-
ge zur ESC-Abfrage dafir, dass ein Kunde auf der Grundlage
seiner individuellen Nachhaltigkeitspraferenzen Geldanlagen
tatigt. Der Kunde erfdhrt, was unter den Begriffen ESG zu ver-
stehen ist. Er kann entscheiden, ob und in welchem Umfang
er in ¢kologisch nachhaltige, nachhaltige oder weniger nach-
haltige Produkte investieren méchte. Er kann Schwerpunkte
im Bereich von Umwelt- und von sozialen Zielen setzen. Er
kann bestimmte, aus seiner Sicht negative, Einflussfaktoren
ausschlieRen (zum Beispiel Kohle oder Atomkraft oder Kinder-
arbeit) und er kann sich entscheiden in Unternehmen zu inves-
tieren, die auf dem Weg der Transformation sind, also damit
beginnen das Kohlekraftwerk auf Biomasse oder Wasserstoff
umzustellen.
Dienstleistungsnormen sind fir den Versicherungsvermittler
von Vorteil, weil sie ihm erlauben, dem Kunden zu zeigen, dass
er unabhangig und frei von eigenen Interessen berat. Auller-
dem steht der Sachverstand einer ganzen Normierungsgruppe
hinter den jeweiligen Normen, sodass mit groRRer Sicherheit
eine Beratung auf hohem Qualitatsniveau gewahrleistet ist.
Fir den Kunden entsteht durch die Norm eine klare transpa-
rente und unbestechliche Aussage lber die Unabhangigkeit
und Kompetenz des Vermittlers. Fiir die Versicherer sorgt die
Normung dafir, dass ihr Vertrieb vertrauenswiirdig und qua-
litatsbewusst berat und vermittelt. Auflerdem signalisiert die
Norm den Bedarf am Markt und sorgt gleichzeitig dafir, dass
Versicherer tiber Produktverbesserung in Sinne des Kunden-
nutzens nachdenken.

Vertrieb

Die rechtliche Wirkweise von Normen

Ausgehend von diesen Erkenntnissen kdnnte man meinen,
dass Normen den jeweiligen Stand der Technik widerspiegeln,
sodass ein Vermittler notwendigerweise alles richtig macht,
wenn er normgerecht vermittelt und berat. Ganz so einfach lie-
gen die Dinge nicht, denn Normen kénnen zwar den Stand der
Technik widerspiegeln, aber zwingend notwendig ist das nicht.
Nach der Definition, die das Bundesverfassungsgericht im Kal-
kar-Beschluss entwickelt hat, handelt es sich bei ,allgemein
anerkannten Regeln der Technik um schriftlich fixierte oder
mundlich Gberlieferte technische Festlegungen fiir Verfahren,
Einrichtungen und Betriebsweisen die nach herrschender Auf-
fassung zur Erreichung des gesetzlichen Ziels geeignet sind,
wirtschaftliche Gesichtspunkte verhaltnismadRig beriicksichti-
gen und sich in der Praxis allgemein bewahrt haben”?
DIN-Normen, so formuliert es der BGH seit langem, in standiger
Rechtsprechung konnen die anerkannten Regeln der Technik
wiedergeben, sie kénnen hinter diesen aber auch Zurlckblei-
ben.?* Sie haben als DIN-Normen keine normative Geltung. Es
handelt sich vielmehr um auf freiwillige Anwendung ausgerich-
tete private technische Regelungen mit Empfehlungscharakter.
Da DIN-Normen den Stand der fiir die betroffenen Kreise (hier:
Versicherungsvermittlung) geltenden anerkannten Regeln wi-
derspiegeln, sind sie zur Bestimmung des nach der Verkehr-
sauffassung Gebotenen in besonderer Weise geeignet.?
Letztlich ist es aber nach der Rechtsprechung des BGH nicht
malgebend, welche DIN-Norm gilt, sondern ob die jeweilige
Leistung, um die es geht (hier: Versicherungsvermittiung), den
jeweils anerkannten Regeln der Technik entspricht oder jeden-
falls im Sinne des geltenden Rechts lege artis ist.

So gesehen kdnnen sich die Vermittler nicht einfach zurick-
lehnen und darauf verweisen, sie hdtten ihre Beratung auf der
Grundlage einer Analyse nach der DIN 77230 oder nach der An-
lage zur ESG-Abfragelogik ausgerichtet.

Dennoch kénnen sie sich durch Anwendung der DIN-Normen
im Regelfall enthaften, denn DIN-Normen tragen, so der BGH
in standiger Rechtsprechung, in sich die widerlegliche Vermu-
tung, den Stand der allgemein anerkannten Regeln der Technik
widerzugeben.?® Sie sind zur Bestimmung des nach der Ver-
kehrssauffassung Gebotenen in besonderer Weise geeignet
und kénnen regelmaRig zur Feststellung von Inhalt und Um-
fang bestehender Rechts- und Verkehrssicherungspflichten
herangezogen werden.?”

Da DIN-Normen im Allgemeinen keine abschliefenden Verhal-
tensanforderungen enthalten, darf sich der Verwender nicht
darauf beschranken ihre Empfehlungen unbesehen umzuset-
zen. Vielmehr hat der Verwender der DIN-Norm die Anwend-
barkeit im Einzelfall eigenverantwortlich zu entscheiden.?®
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Vertrieb

Allerdings - und das ist fiir die Vermittlerschaft von groRRer Be-
deutung -: Wer seine Beratung und Vermittlung auf eine DIN-
Norm stiitzt, kann sich auf die (widerlegliche) Vermutung be-
rufen, nach dem Stand der allgemein anerkannten Regeln der
Technik und damit lege artis beraten zu haben.

Dieser Gedanke hat allerdings auch eine Kehrseite: Wer seine
Beratung nicht auf eine DIN-Norm stiitzt, obwohl sie varhan-
den ist, muss im Falle eines eintretenden Schadens nunmehr
darlegen und beweisen, dass der Schaden nicht auf der Ver-
letzung der DIN-Norm beruht, sondern auch dann eingetreten
wadre, wenn die DIN-Norm beachtet worden wadre.?

Das heilt: Vermittler, die ihrer Beratung eine DIN-Norm zu
Grunde legen, haben einen groften Vorteil: hnen gegeniiber
gilt der Grundsatz, dass eine DIN-Norm im Regelfall zu einer
Beratung nach den allgemein anerkannten Regeln der Technik
fihrt und damit lege artis ist.

Stutzt ein Vermittler seine Beratung und Dokumentation auf
eine Analyse nach DIN-Norm, so muss folglich der Kunde, der
glaubt geschadigt zu sein, darlegen und beweisen, dass der
Vermittler sich ausnahmsweise nicht auf die DIN-Norm hatte
stutzen dirfen. Dardber hinaus muss der Kunde in diesen Fal-
len darlegen und beweisen, dass der Vermittler die Fehlerhaf-
tigkeit der DIN-Norm hdtte erkennen kdnnen und missen. Eine
solche Beweisfiihrung ist nicht unmaglich, aber doch schwierig,
denn ein Vermittler wird immer darauf hinweisen kénnen, dass
die DIN Norn, auf die er sich beruft, auf der Grundlage einer
breiten, von einem Konsens getragenen Willensiibereinstim-
mung entstanden ist. Die beteiligten Verkehrskreise waren
iibereinstimmend der Uberzeugung, dass eine bestimmte Ana-
lyse- und Beratungsstruktur den Kundenwiinschen angemes-
sen und entsprechend ist. In aller Regel wird also ein Vermitt-
ler, der auf der Grundlage der DIN-Norm berdt, damit zugleich
zeigen kdnnen, dass er im besten Interesse des Kunden, also in
Ubereinstimmung mit § 1a Abs. 1WG, gehandelt hat.
Demgegeniiber macht sich ein Vermittler, der eine bestehen-
de DIN-Norm nicht kennt oder womdglich nicht beachtet oder
verwendet, obwohl er sie verwenden konnte, das Leben schwer.
Wenn ein Kurde nunmehr der Meinung ist, dass ein Vermitt-
ler wegen fehlerhafter oder unzureichender Beratung ihm auf
Schadensersatz haftet (§ 63 WG), so dreht sich in diesem Fall
die Beweislast zulasten des Vermittlers um. Jetzt ist es der Ver-
mittler, der darlegen und beweisen muss, dass der eingetretene
Schaden auch dann eingetreten wadre, wenn er sich strikt an die
DIN-Norm gehalten hatte. Auch das wird in Einzelfallen gelin-
gen konnen, ist aber erheblich schwieriger, weil die Gerichte, wie
die Rechtsprechung des BGH zeigt, dazu neigen anzunehmen,
dass DIN-Norm-gerechte Beratung typischerweise Schaden ver-
meidet. Es sprechen also gute Griinde dafiir anzunehmen, dass
ein Vermittler, der eine DIN-Norm seiner Beratung nicht zugrun-
de legt, obwohl er sie hatte zugrunde legen kénnen, schon des-
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halb fehlerhaft und nicht kundengerecht handelt.

So gesehen sollten Vermittler sehr genau dariiber nachdenken,
ob sie sich wirklich den Tort antuen wollen, auf Schadensersatz
verklagt zu werden, weil sie eine bestehende DIN-Norm nicht
gekannt oder beachtet haben, obwaohl sie sie hdtten beachten
konnen. Ein Vermittler sollte dariiber hinaus daran denken,
dass sein Vermogensschadenshaftpflichtversicherer ihm
moglicherweise deshalb den Versicherungsschutz versagen
wird, weil er wissentlich eine DIN-Norm nicht angewandt hat,
obwohl er sie hatte anwenden kénnen.

In diesem Fall kénnte es sich also um eine wissentliche Pflicht-
verletzung handeln, die nach vielen Deckungskonzepten zum
Risikoausschluss in der VSH fuhrt.

Die Frage, die sich jeder Vermittler stellen sollte, lautet, ob er
sich ein solches Risiko wirklich aufladen will, oder ob es umge-
kehrt nicht sehr viel verniinftiger und kundengerechter ware,
mit der DIN-Norm zu arbeiten, auch dann, wenn moglicher-
weise dokumentiert werden muss, dass man die DIN-Norm
nicht ganz, sondern nur teilweise angewendet hat, und zwar
aus Grinden, die man jeweils benennt und dokumentiert. Dann
namlich kann kein Gericht mehr irgendeinen Vor-wurf erheben,
da der Vermittler einerseits mit der den Stand der Technik wi-
derspiegelnden DIN-Norm arbeitet und andererseits zeigt, dass
er sie im Kundeninteresse angemessen und risikoaddquat mo-
delliert und optimiert.

Wesentliche Ergebnisse

1. Inzwischen gibt es mehrere DIN-Normen, die Einfluss auf die
Qualitat der Versicherungsvermittlung nehmen kénnen.

2. DIN-Normen sind keine Gesetze, sondern private Regelungen
mit Empfehlungscharakter. Sie kénnen die anerkannten Re-
geln der Technik widerspiegeln, sie kénnen dahinter aber auch
zuriickbleiben.

3. Ein Vermittler, der seine Beratung auf eine DIN-Norm stitzt,
handelt deshalb nicht automatisch zutreffend und richtig. Die
Verwendung der DIN-Norm fiihrt somit nicht automatisch zur
Enthaftung.

4. Ein Vermittler, der seine Beratung auf eine vorhandene DIN-
Norm stitzt, dreht aber die Beweislast zu seinen Gunsten um.
Er kann sich auf die widerlegliche Vermutung berufen, dass
die DIN-Norm den allgemein anerkannten Regeln der Tech-
nik entspricht, so dass er im Regelfall lege artis und damit im
bestmaglichen Kundeninteresse (§ la Abs. 1 WG) beraten hat.

5. Verwendet ein Vermittler eine vorhandene DIN-Norm nicht,
obwohl er sie verwenden kénnte, so muss er nun darlegen und
beweisen, dass der Schaden des Kunden auch dann eingetre-
ten wadre, wenn er DIN-normgerecht beraten hdtte.



Dieser Artikel erschien erstmalig in der Zeitschrift fiir
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Vertrieb

DenPhaMed -
EINE PLATTFORM,

DREI ZIELGRUPPEN

Um Heilberufler u.a. in allen Fragen der Absiche-
rung und bei Schadenfallen sowie Ver- und Ab-
sicherungsaspekten umfassend zu beraten, haben
wir im September 2021 die exklusive Vertriebspart-
nerschaft mit DenPhaMed begriindet.

Jetzt gehen wir den ndchsten Schritt und entwickeln die Plattform fiir Arzte, Zahnérzte und Apotheker
zu dem Informations- und Beratungsportal fir alle Gesundheitsberufe. Im Fokus der Entwicklung steht
die ambitionierte Vision, www.denphamed.de als primdre Informationsquelle fiir Heilberufler zu eta-
blieren. Mit einer Neuorientierung der Website in Bezug auf Design, Suchmaschinenoptimierung und
benutzerfreundliche Navigation streben wir danach, die Plattform zu einem essentiellen Anlaufpunkt
fur (Zahn-) Mediziner, Pharmazeuten und perspektivisch andere Angehorige dieses Sektors zu machen.

Mehr als nur Versicherungsvermittlung...
Willkommen auf dem groRten unabhdngigen Informations- und Beratungsportal fiir Heilberufler!

DenPhaMed” ihee Fragea? 034 - 120 8% 21 55 -

R s APPSENIE s BADY + DNARTIE s WIRRE s PR

SPEZIELLE ZIEL-
GRUPPEN HABEN SPEZIELLE
ANFORDERUNGEN.
Imfarmationsparial e das Gesundhcibsavoen
beidspaafon o s e e s i DIESE GILT ES ZU VERSTEHEN, ABER
Pheifa e s by et e AUCH GESONDERT ZU LOSEN
Daher ist ,,Content King“!

Persanlche Beralung
QB - V205 71 55




Vertrieb

Sie sind im medizinischen Bereich tatig?

Wir beraten Sie zu allen

Fir jede der drei Zielgruppen gibt es
einen Bereich, der die Themenfelder
Versicherung, Kauf und Verkauf sowie
Unternehmensberatung beinhaltet.

Aber: . Wir beraten Sie zu allen
Um diese Zielgruppen kiinftig best- : : auBerfachlichen Then
mdoglich zu erreichen, miissen die L ed im G ot ease
Webprdsenz und ihre Inhalte thema-

tisch, technisch und optisch ange-

passt und/oder erneuert werden.

Wie das Ganze dann aussehen kann,

sehen Sie hier:

Vom Geben und Nehmen...

Wir s f0r Sie da. Hior goht's 2 Wessan W

Ein Webportal als zusitzlicher Akquiseweg, zur spezifischen Reprasentation thran Fachbaraich

und zum Positionieren. Hir It Fi ol

Anfragen tber das Portal werden kiinftig zentral gesammelt, regional verteilt S P— Pp— ﬁ

und fachlich begleitet. Beratung und Betreuung erfolgt persénlich, individuell | '_3_— ]

und bedarfsgerecht durch Sie. Wenn es das Themna erfordert, auch in Kooperati- - % S . -
on mit den vielfdltigen Dienstleister-Experten von DenPhaMed. 1=0

|
iz

Sie haben bereits Heilberufler-Kunden, aber noch nicht die
gewiinschte Durchdringung? DenPhaMed bietet Ihnen fiir Leben,

w
ks machi ung Z'._'a.'
BSOS

Sach, Privat und Beruf den perfekten Termingrund. Sogar jenseits
der Versicherungswelt.

Weder eine reine Leadgenerierung...
noch eine weitere Vergleichsplattform!

DENPHAMED GEHT EINEN ANDEREN WEC:

= Den der Kompetenzfiihrerschaft:
.Wir verstehen mehr von den BedUrfnissen der Heilberufler.

= Den eines konsequenten Beratungsansatzes:
,Wir stehen an der Seite der Kunden und unsere Dienstleistungen gehen iiber
den reinen Versicherungsvertrieb hinaus.”

= Den des unabhangigen Beraters:
"Wir sind an keinen Versicherer gebunden, sondern verfiigen tiber spezielle
Kenntnisse, Kontakte und Spezialldsungen, die Heilberuflern Zeit fiir das
Wesentliche schenken und mehr Sicherheit bieten, als ausschliefilich geeig-
nete Policen."
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HeiRe Zeiten fiir Geldanleger: die
Markte gliihen wie der Sommer. Doch
Vorsicht vor Uberhitzung - nicht nur
das Kima steigt. Aber wdhrend das
unschéne Phdnomenen des Klima-
wandels uns allen inzwischen hinlang-
lich bekannt ist, besteht beim Thema
suberhitzte Markte“ und Kapitalanla-
gen noch ein wenig Aufkldarungsbedarf.



Ein Uberhitzter Markt an der Borse entsteht, wenn die Kurse von Aktien oder anderen
Wertpapieren tber einen langeren Zeitraum hinweg stark steigen, ohne dass es eine
entsprechende fundamentale Basis dafiir gibt. Dies kann zu einer Blase fiihren, die
irgendwann platzt und zu einem starken Kursriickgang fihrt.

Damit hdtten wir also schon einmal gekldrt, wie es zu tberhitzten Mdrkten kommt.
Aber was sind die Ursachen? Da wadre zum Beispiel eine lockere Geldpolitik der Zen-
tralbanken. Aber auch eine hohe Nachfrage nach bestimmten Branchen oder Aktien
kann dazu fihren, dass die Kurse stark steigen.

Erinnern Sie sich zum Beispiel noch an die T-Aktie von 1996, die ein regelrechtes Bér-
senfieber in Deutschland ausgeldst hat? Damals wurden 13 Millionen Aktien im Wert
von 20 Milliarden DM verkauft, jeder wollte dabei sein und glaubte an das Rezept
vom schnellen Celd. Was diesem aber nicht beilag, waren die Informationen zu Risi-
ken und Nebenwirkungen.

Es ist ndmlich wichtig, dass Anleger aufmerksam bleiben und die Entwicklungen an
der Borse genau beobachten. Eine Gberhitzte Marktsituation kann zu hohen Risi-
ken fiihren, insbesondere dann, wenn Anleger (wie damals) aufgrund von

(und geschickter Werbung) in den Markt einsteigen und dabei die Gefahren ausblenden.
Ganz dhnlich verhielt es sich mit dem Hype um die ,Internet“-Aktien, die am ersten
Tag nach der Platzierung ihren Preis mehr als verzehnfacht hatten. Die Frage nach
dem Gewinn war damals nicht ob, sondern nur wie hoch. Die Aktien waren x-fach
iberzeichnet und man konnte froh sein, welche zu bekommen. Jeder wollte an die-
sem Run beteiligt sein.

Aber wieso kaufen Anleger eine Aktie, auch wenn der Wert
der Aktie es eigentlich nicht hergibt?

Einer der Griinde kann sein, dass Anleger die Fantasie haben, dass der Kurs der Aktie
steigt, auch wenn es keinen verninftigen Grund dafir gibt. Sie haben etwas gehort
oder gelesen, was diese Fantasie anregt. So etwa die Enkel, die mit ihrer Oma und de-
ren Sparbuch in die Bank kamen, um eben jenes Celd in Aktien zu investieren. Und
wenn dann noch, wie im Falle der Telekom Tatort Kommissare fleiflig die Werbetrom-
mel rihren, ist zwar Geld im Markt, aber die Rendite bleibt trotzdem aus, weil das Un-
ternehm en nicht in dem Umfang Gewinne generiert, wie es sich die Beteiligten erhofft
hatten - die Blase platzt.

Es ist daher - wie so oft im Leben - ratsam, nicht alles auf eine Karte (oder Branche
oder Aktie) zu setzen, sondern eher eine ausgewogene Anlagestrategie zu verfolgen.
Die Diversifikation eines Portfolios kann entscheidend dazu beitragen, das Risiko zu
minimieren und langfristig erfolgreich zu investieren, besonders dann, wenn keine
Einmaleinlage moglich ist.
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Die EU plant

eine gesetzliche
SANIERUNGSPFLICHT
flr Immobilien bis 2033.

WAS BEDEUTET DAS
FUR EIGENTUMER?

Wer ein dlteres Haus erwirbt oder besitzt, ist
bereits heute unter Umstdanden verpflichtet,
das Objekt teilweise energetisch zu sanie-
ren. Aber es geht noch weiter: Die EU plant
eine gesetzliche Sanierungspflicht. Damit
will sie dem Energieverbrauch von Immobili-
en und dessen Konsequenzen Einhalt gebie-
ten, um den Klimaschutz zu unterstiitzen.




Bis 2050 soll der gesamte Gebaudesektor emissionsfrei sein,
bis 2033 sollen Gebdude mindestens die Energieeffizienzklasse
D erreichen. Die gesetzliche Sanierungspflicht unterliegt einer
Richtlinie der EU, die aktuell jedoch noch verhandelt wird. Da-
mit wirde eine Sanierungspflicht fiir alle bestehenden Gebau-
de Einzug halten, welche die niedrigsten Energieeffizienzklas-
sen (F, G und H) aufweisen.

Immobilienbestand soll klimaneutral werden

Die EU will dem Energieverbrauch von Immabilien und dessen
Konsequenzen Einhalt gebieten, um den Klimaschutz zu unter-
stiitzen: Demnach sind Gebdude in der EU fr rund 40 Prozent
des Energieverbrauchs und 36 Prozent der Treibhausgasemis-
sionen verantwortlich. Bis 2030 sollen Wohngebdude daher
mindestens die Gesamtenergieeffizienzklasse E und ab dem
07. Januar 2033 mindestens die Gesamtenergieeffizienzklasse
D erreichen. Die geplante Gesetzesdnderung ist Teil des Klima-
pakets "Fit for 55" mit dem die Netto-Treibhausgasemissionen
massiv gesenkt werden sollen.

Welche Gebdude betroffen sind

Die Sanierungspflicht soll vor allem alte Gebdude mit schlechter
Energieeffizienz betreffen. Damit kdnnten Renovierungen und
Modernisierungen bei Bestandsimmabilien Einzug halten, die
die niedrigsten Energieeffizienzklassen (F, G und H) aufweisen.

Folgende Sanierungsstufen sind derzeit geplant:

= Offentliche Gebidude und Nichtwohngebiude: Bis 2027
sollen sie mindestens das Gesamtenergieeffizienzniveau
F erreichen. Bis 2030 miissen sie das Effizienzniveau E
aufweisen.

= Wohngebdude: sollen bis 2030 mindestens das Gesamt-
energieeffizienzniveau E erreichen. Bis 2033 muss min-
destens die Klasse D erreicht werden.

= Geplant ist zudem, einen verpflichtenden Renovierungspass
einzufiihren, der belegt durch welche Sanierungsschritte ein
Gebdude spatestens 2050 emissionsfrei sein wird.

Sanierungspflicht heute

Die EU will die jahrliche Quote der energetischen Gebdude-
sanierungen verdoppeln und dazu umfangreiche Sanierungs-
mafRnahmen einfordern: Beim Eigentiimerwechsel eines alten
Cebaudes gilt daher bereits seit 2020 eine Sanierungspflicht.

Wann muss saniert werden?

Um den Sanierungsbedarf festzustellen, hilft dem (potenziel-
len Neu-) Eigentiimer ein Blick in den Energieausweis. In die-
sem sind die wichtigsten Kennzahlen zum Energieverbrauch
und die Energieeffizienzklasse festgehalten.

Kapitalanlagen

Stellt sich damit ein Sanierungsbedarf heraus, missen laut
GEG (Gesetz zur Einsparung von Energie und zur Nutzung er-
neuerbarer Energien zur Warme- und Kalteerzeugung in Ge-
bauden) vor allem diese drei MaRnahmen umgesetzt werden:

= Ggf. den Heizkessel austauschen
= Dammung bestimmter Rohre
= Dammung der obersten Geschossdecke

Wichtig: Sanierungen missen gemadf} GEG von einem Sachver-
standigen fiir Warmeschutz abgenommen werden. Und: Die
Bestdtigung muss zehn Jahre lang aufbewahrt werden.

Unser Tipp:

Die Energiekrise hat fir Immobilieneigentiimer gravierende
Auswirkungen. Das Wissen um den Zustand und eventuell
notwendige MalRnahmen an der eigenen Immobilie sind somit
noch wichtiger geworden. Daher sollten lhre Kunden eine um-
fdngliche Bewertung unter Einbeziehung der neuen energeti-
schen Anforderungen in Betracht ziehen.

Lassen Sie |hre Kunden von dem
PlanetHome Immabiliencheck® pro-
fitieren - kostenlos und unverbind-

lich! Einfach den QR-Code scannen
oder online auf plp.planethome.de/
pma-immocheck/

Weitere Informationen erhalten Sie tiber das Portal ELVIS.one.
Hier kénnen Sie sich auch per Single-Sign-0On in das Tippgeber-
portal ,ImmoPlanet” einloggen, um schnell und einfach einen
Immaobilientipp zu Gbermitteln.

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

* Hierbei handelt es sich um eine unverbindliche, softwarebasierte, erste In-
dikation des zum jeweiligen Zeitpunkt bei einem Verkauf erzielbaren Preises
auf Grundlage der PlanetHome vorliegenden Informationen. Es erfolgt keine
Besichtigung vor Ort.

planethOme
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‘ Kapitalanlagen

BALOISE:
Jetzt auch Ihr Partner
flir Tages- und Festgeld

Wir freuen uns, lhnen die Partnerschaft zwischen
Baloise und WeltSparen vorzustellen - die Kom-
bination, die lhnen und lhren Kunden Zugang
zu erstklassigen Sparlésungen und attraktiven
Zinssdtzen bietet. Als vertrauenswiirdiger Bera-
ter wissen Sie, wie wichtig es ist, gute Renditen
und gleichzeitig sichere Anlagemaéglichkeiten zu
bieten.

Dank unserer Kooperation mit renommierten europdischen Ban-
ken haben Sie tber unsere Plattform Zugang zu einer breiten
Palette von Sparprodukten. Egal ob es um Tagesgeld, Festgeld
oder andere Anlageoptionen geht, bei Baloise & WeltSparen fin-
den Sie attraktive Zinssatze und flexible Konditionen, die den
individuellen Beddrfnissen Ihrer Kunden gerecht werden.

Wir legen groRen Wert auf Transparenz und Sicherheit. Unsere
eigene Baloise Zinsvergleichsplattform bietet Ihnen detaillierte
Informationen zu den angebotenen Sparprodukten sowie klare
Konditionen. Zudem sind lhre Kunden durch die EU-Einlagen-
sicherung bis zu 100.000 Euro pro Kunde und Bank geschiitzt.

Auf der Plattform befinden sich nur Euro-Angebote von aus-
gewdhlten Banken aus Nordeuropa. Und, wie bei Tages- und
Festgeld Ublich, natdrlich komplett kostenlos.

Mit Baloise & WeltSparen wird die Vermittlung von Sparlésun-
gen fur Sie zum Kinderspiel. Unsere benutzerfreundliche Platt-
form ermdglicht es Ihnen, schnell und unkompliziert auf die
besten Angebote zuzugreifen und lhren Kunden mafRgeschnei-
derte Ldsungen anzubieten.

Wir unterstiitzen Sie mit einem erstklassigen Kundenservice
und umfangreichen Fachkenntnissen. Unser Expertenteam
steht lhnen jederzeit zur Verfiigung, um Sie bei Fragen zu un-
terstitzen und lhnen wertvolle Einblicke in die Welt des globa-
len Sparens zu geben.

Lassen Sie lhre Beratung auf ein neues Level steigen und bie-
ten Sie Ihren Kunden erstklassige Sparlésungen mit attrakti-
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ven Zinssdtzen weltweit. Werden Sie Teil der Partnerschaft
zwischen Baloise & WeltSparen und entdecken Sie die Vorteile
unserer Plattform noch heute. Schreiben Sie eine kurze E-Mail
mit Stichwort ,WeltSparen” an fonds@baloise und Sie erhal-
ten kostenlosen Zugang zu der Baloise Plattform.

EhaEro

_'T.":'"E.. *

Exklusiv fiir [pma:] bieten wir
am 8. September um 13 Uhr ein

halbstiindiges Info-Webinar zum
Thema Baloise & WeltSparen:

Baloise Financial Services GmbH

Andreas Michalsky, Senior Vertriebs-Manager
andreas.michalsky@baloise.de


https://register.gotowebinar.com/register/5744017401052915800
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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.



plp.planethome.de/pma-immocheck/
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Forderdatenbank enthiillt Fordertopfe
fiir effiziente Sanierungen

Im Angesicht des voranschreitenden Klimawan-
dels und der zunehmenden Nachhaltigkeitsde-
batte setzt die EU verstarkt auf neue Ziele zur
Emissionsreduktion. Eine entscheidende Mal}-
nahme, umdiese Ziele zu erreichen, ist die geplan-
te Sanierungspflicht fiir Bestandswohngebdude.
Sie soll dazu beitragen, den Energieverbrauch von
Immobilien zu begrenzen und somit die Folgen
des Klimawandels einzudammen. Gebdude tra-
gen namlich aktuell zu 40 Prozent des Energie-
verbrauchs und etwa einem Drittel der Treibhaus-
gasemissionen bei. Doch welche Gebdude sind
eigentlich von der Sanierungspflicht betroffen?
Was kommt auf Hausbesitzer genau zu? Und gibt
es ggf. Ausnahmen und/oder Unterstiitzung?

Wir verraten es lhnen.

Im Rahmen der Effizienzziele der Bundesregierung wurde be-
schlossen, den Warmebedarf von Gebauden bis 2050 um 80
Prozent zu reduzieren und einen nahezu klimaneutralen Ge-
baudebestand zu erreichen. Um dieses ambitionierte Vorha-
ben umzusetzen, wird die Sanierungspflicht vor allem éaltere
Cebdude mit schlechter Energieeffizienz betreffen. Bis 2030
sollen alle Wohngebdude mindestens die Gesamtenergieeffi-
zienzklasse E erreichen, bis 2033 Klasse D.
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Dies bedeutet, dass die Sanierungspflicht fir alle bestehenden
Gebaude eingefiihrt wird, die derzeit die niedrigsten Energieef-
fizienzklassen E, F, G und H aufweisen. Schatzungsweise sind
dies laut Haus und Grund in Deutschland tiber sieben Millionen
Eigenheime und rund 7,2 Millionen Wohnungen.

Derzeit sind folgende Sanierungspflichten geplant:

= Alle 6ffentlichen Gebaude und Nichtwohngebdude
miussen bis 2030 das Effizienzniveau E aufweisen.

= Wohngebdude sollen bis 2030 mindestens das
Gesamtenergieeffiziensniveau E erreichen. Bis 2033
muss mindestens die Klasse D erreicht werden.

= Zudem ist die Einfihrung eines verpflichtenden
Renovierungspass geplant. Dieser soll belegen, durch
welche Sanierungsschritte ein Gebaude bis spates-
tens 2050 emissionsfrei wird.

In diesem herausfordernden Wandel stehen viele Immobilie-
neigentiimer maglicherweise vor grofRen Unsicherheiten. Doch
statt den Kopf in den Sand zu stecken, sollten wir die Situation
offensiv angehen: zahlreiche Férdermdglichkeiten unterstit-
zen uns dabei.

Deshalb haben wir auch eine Forderdatenbank online gestellt,
die Ihnen einen Uberblick iiber alle aktuellen Férderungen bietet.

Finanzierung
mit Forderung
(starpool-febis.de)

Mit unser Hilfe finden Sie hier die passende Finanzierung mit
maximaler Férderung, sei es fiir den Hauskauf, Neubau, Sanie-
rung, Investition in erneuerbare Energien wie eine PV-Anlage,
Elektrofahrzeuge, Barrierefreiheit oder Einbruchschutz.

Bundesweit stehen (iber 6.600 Férderungen zum Bauen und
Modernisieren zu Verfligung. Davon sind liber 90 Prozent Zu-
schiisse und miissen nicht zuriickgezahlt werden. Im Schnitt
erhalten Sie 20 Prozent Férderungszuschuss vom Staat.

Zdgern Sie nicht, weitere Fragen zu stellen oder sich ausfiihr-
lich zu informieren. Unser Fachteam steht Ihnen gerne zur Sei-
te und freut sich auf Ihre Anrufe oder Mails (psommer@pma.
de). Gemeinsam kénnen wir einen wertvollen Beitrag zum Kili-
maschutz leisten und unsere Gebaude fit fir eine nachhaltige
Zukunft machen.

[pma:] Team Gesundheit, Vorsorge, Vermégen
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Sie geben alles.
Wir geben alles fur Sie:

Spezialist fiir den Offentlichen Dienst. DBV
-,

Sie geben taglich alles und zeigen dabei immer vollen
Einsatz. Gut, dass es jemanden gibt, der auch alles
fUr Sie gibt: die

der Versicherungsspezialist filr den Offentlichen Dienst.

Jetzt im Produktportfolio: der
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perfekte Absicherung bei

Sprechen Sie uns an oder besuchen Sie uns auf

axa-makler.de/du-smartfilex.
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Tauchen Sie ein in die faszinierende Welt der
Versicherungen fiir aulRergewdhnliche Fortbewe-
gungsmittel...

In unserer Beitragsserie 'Zu Lande, zu Wasser
und in der Luft' nehmen wir Sie mit auf eine Rei-
se durch die Absicherung von Oldtimern, Booten
und Flugzeugen. Entdecken Sie, wie diese Schat-
ze optimal geschiitzt werden und welche Beson-
derheiten es zu beachten gilt. Lassen Sie sich
inspirieren und informieren - fiir unbeschwerte
Abenteuer auf allen Wegen!

Wer benotigt eine Wassersportversicherung?

Weder die Bootskasko- noch die Bootshaftpflichtversicherung
sind in Deutschland Pflichtversicherungen. Dennoch sollte je-
der Eigentiimer eines Bootes, egal ob Segel- oder Motorboot,
Uber beides verfiigen.

Warum ist eine Wassersportversicherung sinnvoll?
Uberall dort, wo die vorhandenen Gewdsser von sehr vielen
Bootssportlern oder Badenden benutzt werden oder wo Was-
sersport und Berufsschifffahrt zusammentreffen, ist die Gefahr,
einen Sach- oder Personenschaden zu verursachen, sehr grof.
Haftpflichtanspriiche, die durch eigene Motor- oder Segelboote
verursacht werden, sind jedoch im Rahmen einer Privathaft-
pflichtversicherung nicht mitversichert. Diese Deckungsliicke
schliel3t die Wassersportfahrzeug-Haftpflichtversicherung.

Die Sportboot-Kasko-Versicherung sichert die Yacht selbst ge-
gen bestimmte Gefahren ab.

Wofiir besteht Schutz?

Die Wassersportfahrzeug-Haftpflichtversicherung

gilt weltweit fiir:

= Die gesetzliche Haftpflicht des Versicherungsnehmers aus
Halten, Besitz und Gebrauch von Wassersportfahrzeugen,
die ausschlieRlich zu privaten Zwecken verwendet werden.

= Die gesetzliche Haftpflicht aus dem Ziehen von Wasserski-
laufern und Schirmdrachenfliegern.

= Haftpflichtschaden, die sich bei der Teilnahme an
Regatten ereignen.

Sachversicherung

= Die gesetzliche Haftpflicht des Versicherungsnehmers fiir
unmittelbare oder mittelbare Folgen der Verunreinigung
eines Gewadssers einschlieRlich des Grundwassers (betriebs-
bedingte Verunreinigungen fallen nicht unter den Versiche-
rungsschutz).

Boots-Kasko-Versicherung:

= \Wassersportfahrzeuge aller Art, soweit sie sportlichen und
Vergniigungszwecken dienen, Maschinenanlagen, techni-
sche Ausriistung, Zubeh6r, Inventar, Beiboote.

= Neue Boote kénnen samt Ausriistung zum Neuwert (Wie-
derbeschaffungspreis) versichert werden. Altere Boote sind
zum Zeitwert versichert, d. h. sie werden im Schadenfall
in die Lage versetzt, neue Sachen gleicher Art anzuschaf-
fen, abziiglich eines dem Zustand der versicherten Sachen
entsprechenden Betrags.

= Versicherungsschutz besteht innerhalb Europas auf allen
Flissen und Binnengewassern, wahrend des Aufenthalts
auflerhalb des Wassers, des Anlandholens und Zuwasser-
lassens sowie der Land- und Flusstransporte. Zusatzver-
einbarungen sind maglich.

= Fir Motor- und Segelboote zusatzlich: Nord- und Ostsee-
fahrten; Mittelmeerfahrten bis zu maximal sechs Wochen
im Jahr.

= Esgilt der Grundsatz der Allgefahrendeckung mit partiel-
len, risikokonformen Modifizierungen, z. B. bei Transporten
oder fiir Maschinenanlagen. Individuelle Zusatzvereinba-
rungen sind moglich.

Was ist wichtig?

In manchen Ldndern besteht fir das Halten und Fihren von
Sportbooten eine Versicherungspflicht fur die Haftpflichtver-
sicherung (z. B. Italien, Schweiz). Falls das Boot dort benutzt
wird, ist eine blaue Versicherungskarte notig.

Oftmals kann auch der Bootstrailer iber die Kaskoversicherung
gegen Beschddigungen aller Art abgesichert werden.

Besonderheiten:
Jetskis lassen sich oft nicht ohne Weiteres iber die nor-
malen Bootstarife versichern und missen gesondert

angefragt werden.

Wer kein Bootseigner ist, sondern gerne mit Charter-
booten unterwegs ist, bendtigt eine Skipper-Haft-
pflichtversicherung.
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Wer bendtigt eine Oldtimerversicherung?

Oldtimer und Youngtimer erfreuen sich immer gréRerer Be-
liebtheit und werden fiir viele Menschen zum (neuen) Hobby.
Dabei handelt es sich um Fahrzeuge, die grundsdtzlich mindes-
tens 20 Jahre alt sein missen, wadhrend ein Oldtimer 30 Jah-
re alt sein muss, um als solcher zu gelten. Ob mit oder ohne
H-Kennzeichen oder Wechselkennzeichen, die richtige Absi-
cherung dieser Liebhaberstiicke und Wertanlagen ist daher fir
jeden Besitzer eines solchen Vehikels von hoher Wichtigkeit.

Warum ist eine Oldtimerversicherung sinnvoll?

Ein Oldtimer ist oft etwas Besonderes und bedarf daher einer
besonderen Absicherung. Die richtige Versicherung schiitzt vor
finanziellen Verlusten durch Unfdlle, Diebstahl oder andere
Schaden. Dariiber hinaus kann das H-Kennzeichen verschie-
dene Vorteile, wie Steuerbefreiung und keine Beschrankung
durch Umweltplaketten, bieten.

Wofiir besteht Schutz?

Eine Oldtimerversicherung bietet Schutz gegen Schaden durch
Unfall, Diebstahl und andere Risiken, um den Zeit- oder Materi-
alwert zu sichern und den Marktwert inklusive Wertsteigerung
abzusichern. Auch der Wiederherstellungswert im Schadens-
fall wird durch die Versicherung garantiert.

Was ist wichtig?

= Um eine Oldtimerversicherung abschlieffen zu kénnen
muss das Fahrzeug in der Regel im Originalzustand sein
und darf nicht als Alltagsfahrzeug genutzt werden.

= Eine geringe Jahreslaufleistung ist oft gefordert, um das
Fahrzeug keinem groRRen Risiko auszusetzen und sicherzu-
stellen, dass es wirklich nicht alltaglich genutzt wird.

= Der Fahrer des Oldtimers muss in den meisten Fdllen min-
destens 23 Jahre alt sein.

= Bei hochwertigen Fahrzeugen ist ein Gutachten mit Fotos
erforderlich.

= Der Abstellplatz muss in der Regel eine Garage oder zumin-
dest ein Carport sein.

Besonderheiten:
Oldtimer kdnnen verschiedene Kennzeichen haben, wie
das H-Kennzeichen mit seinen Vorteilen oder das 07

Kennzeichen fir Oldtimer Sammlungen. Es gibt keinen
Annahmezwang fir Versicherungsgesellschaften im
Oldtimer Bereich, sodass jede Gesellschaft selbst ent-
scheiden kann, ob sie ein Fahrzeug versichert oder nicht.
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Oldtimer erkennt mani.d.R. an dem sogenann-
ten H-Kennzeichen. Allerdings haben dies

~all nicht alle Oldtimer. Sie sind auch ohne H-Kenn- [N

zeichen auf deutschen StralRen unterwegs und
konnen trotzdem als solche versichert werden.

Besonderer Tipp von uns!
Achten Sie auf eine Allgefahren-Deckung. Sie ist um-

fangreicher als eine regulare Vollkasko und berticksich-
tigt u.a. auch Motaren- und Getriebeschaden sowie Tier-
biss (auch Mause).

Fir weitere Informationen zu bestimmten Versicherern gibt es
die Méglichkeit, die Infothek unter der ID 9158A einzusehen.
Bei Riickfragen steht das Team HUKR-Sach, Fachbereich Kfz,
gerne zur Verfiigung.

Wer bendtigt eine Flugzeugversicherung?

Fir leidenschaftliche Piloten und Besitzer von Flugzeugen
ist eine Flugzeug-Haftpflichtversicherung unerlasslich: sie
ist fir die Zulassung sogar gesetzlich vorgeschrieben.

Warum ist eine Flugzeugversicherung sinnvoll?
Flugzeuge bewegen sich in einem komplizierten Umfeld,
und die Gefahr von Sach- oder Personenschaden ist prd-
sent. Eine normale Haftpflichtversicherung deckt die be-
sonderen Risiken der Luftfahrt jedoch nicht ab. Eine spezi-
elle Flugzeug-Haftpflichtversicherung schlielt diese Liicke
und schiitzt vor finanziellen Folgen von Unfallen und Scha-
den, die durch den Gebrauch eines Flugzeugs entstehen
konnen.



Wofiir besteht Schutz?

Ein Flugzeug ist wie ein Auto versichert. Die Kaskoversicherung
zahlt fir den Ersatz der Maschine, die Haftpflicht tibernimmt
bei ,Personenschaden”. Sofern aufgrund eines Vertrages Per-
sonen befordert werden, besteht auch die Verpflichtung zu ei-
ner Passagierhaftpflichtdeckung.

Die Flugzeug-Haftpflichtversicherung (inkl. CSL-Deckung)* gilt
europaweit und deckt unter anderem folgende Bereiche ab:
= Haftpflichtschaden (die Piloten miissen benannt werden)

Die Kaskoversicherung

= Avionik: Sonderausriistung und -instrumentarium ist nur
nach besonderer Vereinbarung geschiitzt

= Zubehor ist nicht Gegenstand der Luftfahrzeug-Kaskoversi-
cherung (muss im Wert miterfasst werden).

Die Passagierhaftpflichtversicherung deckt vereinfacht dargestellt:
= Schdden innerhalb des Luftfahrzeuges ab.

*Die CSL Versicherung ist eine sinnvolle und kostengiinstige Kombination
der Halter-Haftpflichtversicherung und Passagier-Haftpflichtversicherung.
Hier steht grundsatzlich firr beide Deckungsformen eine einheitliche, hohe
Deckungssumme zur Verfuigung, die flexibel dort zum Tragen kommt, wo
sie wirklich notwendig ist.

Bei den meisten Luftfahrtversicherungen ist der StralRentrans-
port lediglich fur Segelflugzeuge und Motorsegler versichert.
Der Seetransport hingegen muss individuell mit eingeschlos-
sen werden. Alternativ kann es auch Sinn machen, einzelne
Transportversicherungen abzuschliefien.

Was ist wichtig?

Die Beitrage zur Haftpflichtversicherung werden durch die Art
des Luftfahrzeuges, die Deckungssumme sowie durch die An-
zahl der Passagierpldtze ermittelt.

Bei der Kasko-Versicherung kommt es auf die folgenden Vari-
ablen an:

= Art des Luftfahrzeuges

= Verwendung des Luftfahrzeuges
= Anzahl und Erfahrung der Piloten
= \Wert des Luftfahrzeuges

= Hdhe der Selbstbeteiligung

Hieraus ergibt sich ein prozentualer Prdmiensatz, der mit der
Versicherungssumme multipliziert wird. Im Normalfall geht
der so genannte Schadenfreiheitsrabatt von dieser ermittelten
Pramie ab. (Man kann sich aber nicht weiter runterfliegen.)

Die Luftfahrt-Kaskoversicherung ist eine Zeitwertversiche-
rung. Sie sollten insofern den aktuellen Marktwert analysieren.
Es gilt, diesen immer wieder anzupassen. Fir die Halterhaft-
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pflicht- und Passagierhaftpflichtdeckung missen mindestens
die gesetzlichen Mindestdeckungssummen gewahlt werden.

Besonderheiten:

1. Geltungsbereich (allgemein)
Wie bereits oben erwdhnt, gilt die Haftpflichtversi-
cherung nur fir Europa, bestimmte Lander sind sogar
ganzlich ausgenommen und auflereuropdische Flige
missen grundsdtzlich gesondert versichert werden.
Die Deckung in den USA ist dartiber hinaus nur bei ei-
ner Registrierung in den USA moglich und mit deutlich
hoheren Kosten verbunden.

2. Geltungsbereich (Segelflieger)

Besonders fiir Segelflieger bietet das stidafrikanische
Klima ideale Voraussetzungen, insbesondere wenn
in Europa die kalte Jahreszeit herrscht. Um aber in
Sudafrika fliegen zu kénnen, muss der tbliche Versi-
cherungsbereich, der normalerweise Europa umfasst,
erweitert werden, und auch der Seetransport fiir den
Verschiffungsprozess muss in die Versicherung einbe-
zogen werden.

3. Geltungsbereich (Aktuelles)
Tatsdchlich gibt es aktuell sogar Versicherer, die das
Thema Klimakleber beriicksichtigen und Vandalismus
uber die Kaskoversicherung abdecken (andere hinge-
gen werten Aktionen dieser Art als politische Unruhen,
subsumieren sie unter Kriegsklauseln und berechnen
extra Zuschlage).

Im turbulenten Himmel der Versicherungswelt ist eine sichere
Landung von hochster Bedeutung. Deshalb gilt unser Dank an
dieser Stelle unserem langjdhrigen Partner Klaus Ginter. Ohne
ihn waren wir mit dem Beitrag zum Thema Flugzeugversiche-
rung nicht abgehoben.

Klaus Ginter ist nicht nur ein versierter Experte, der eine Viel-
zahl von Kunden in luftiger Hohe versichert hat, sondern selbst
auch leidenschaftlicher Pilot. Sollten Sie also Fragen zu dem
Thema haben oder Beratung und Unterstiitzung bendtigen,
schreiben Sie ihn gerne an. klaus.guenter@klaus-guenter.de

Sie sehen also, abheben lohnt sich!

1 Klaus Gun < )
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Verkaufsansatz:

Unfallversicherung ganz
ohne Horrorszenarien erklaren

Man muss nicht immer das The-
ma Vollinvaliditat heranziehen, um
Kunden die Vorteile einer privaten
Unfallversicherung aufzuzeigen.

Eine private Unfallversicherung sollte natirlich auch immer den
,Worst-Case®, also eine starke bleibende korperliche und/oder
geistige Beeintrachtigung als Folge eines Unfalls absichern.
Aber zum Gliick kommt dies nicht so haufig vor. Noch nicht ein-
mal finf Prozent aller Unfdlle mit Invaliditdt als Folge tiberstei-
gen einen Invaliditatsgrad von 50 Prozent. Da ist es ein berech-
tigter Kundeneinwand, dass die Unfallversicherung dann doch
auch eigentlich tberfliissig sei, oder? Die Kundenrechnung
kdnnte ja so lauten: Keine Vollinvaliditdt = kein gesteigerter Ka-
pitalbedarf = keine Unfallabsicherung notwendig, oder? Kann
man so sehen, aber dann unterschdtzt man die Leistungen ei-
ner modernen Unfallversicherung deutlich!



Der groRe Vorteil einer privaten Unfallversicherung ist, dass
diese viele Leistungen bereithalt, auch wenn keine dauerhafte
Invaliditat die Unfallfolge ist. Dies sind z. B. im Alte Leipziger
comfort-Schutz:
Bergungskosten inklusive Riickreisekosten aus dem In-
und Ausland und Kosten fiir Dekompressionskammer
1Mio. Euro
Schmerzensgeld bei Knochenbriichen und Banderrissen
(1.000 Euro) inkl. Entschiddigung von Sachschiden (250
Euro)
Kosmetische Operationen inklusive Schaden an natiirli-
chen Z3hnen 1 Mio. Euro
Zehn Sitzungen fiir psychologische Betreuung nach einem
schweren Unfall
Haushaltshilfekosten acht Stunden taglich fiir max. drei
Monate

Auch bei manchen Dingen, die nichts mit einem Unfall zu tun
haben, kann Ihr Kunde Leistungen erhalten, beispielsweise
5.000 Euro Sofortleistung bei schweren Organ- und Krebs-
erkrankungen (Dread-Disease)
5.000 Euro Kostenzuschuss fiir kosmetische Operation
nach Brustkrebs mit Amputation

Machen Sie das neue Unfallprodukt
fiir lhre Kunden erlebbar!

Nehmen Sie Schaden- bzw. Leistungsbeispiele und machen Sie
diese Geschichten erlebbar. Lassen Sie den Zuhérer mitfihlen.
Hier kammen ein paar Storys als Inspiration:

Paket Hilfe & Pflege

Mein Kunde konnte nach seinem schweren Fahrradsturz ganz
einfache Dinge nicht mehr selbst erledigen. Einkaufen und Put-
zen waren nicht mehr méglich. Er ist Single und seine Freunde
sind fast alle berufstdtig. Er wollte sie ungern um Hilfe bitten.
Daher war er mehr als froh, dass ihm durch die Unfallversiche-
rung der Einkauf und der Hausputz abgenommen wurden. Und
als unangekindigter Besuch vorbeikam, war ihm das nicht un-
angenehm, denn seine Wohnung war blitzsauber.

Palket Rehamanagement

Meine oft sehr gestresste Kundin, die ein erfolgreiches Mo-
deunternehmen besitzt, war damals richtig erleichtert. Nach
ihrem Unfall war der Aufwand fir die Organisation der notwen-
digen Rehamalinahmen einfach zu viel fir sie. Sie musste ja ihr
eigenes Unternehmen weiter am Laufen halten.

Sich dann auch noch um die Rehamafinahmen und den ganzen
Papierkram kiimmern zu mussen, war flr sie eine Horrorvor-
stellung. Sie war heilfroh, als sie hier tiber die Unfallversiche-

Sachversicherung

rung Unterstitzung erhielt. So konnte sie sich weiter um ihr
Unternehmen kimmern.

Paket Sport, Freizeit & Co.

Mein Kunde hatte seinen Chef und dessen Ehefrau zu einer
Party eingeladen. Er hatte gerade eine Beforderung erhalten
und wollte sich mit der Einladung bedanken. Der Abend war
perfekt. Es wurde ausgelassen und frohlich gefeiert.

Auf der Kellertreppe zum Partykeller wurde jedoch das ein oder
andere Getrdnk verschittet. Die Ehefrau des Chefs rutschte
aus und verletzte sich schwer. Da in der Unfallversicherung
auch die Partygdste kostenlos mitversichert sind, erhielt die
Ehefrau eine entsprechende Summe. Der Vorfall hat sich auf
das Verhdltnis zum Chef nicht negativ ausgewirkt.

Falls lhre Kunden immer noch zégern, empfehlen wir die fol-
gende Rechnung:

Je nachdem, wie hoch Sie die Versicherungssumme und Pro-
gression fur lhre Kunden wahlen, muss die private Unfallver-
sicherung nicht teuer sein. AuRRerdem wird die Pramie mit der
#papierlos-Variante des Tarifs bis zu zehn Prozent und mit
#invaliditdt25 d. h. Kapitalleistung erst ab 25 Prozent (Fran-
chise) sogar bis zu 60 Prozent glinstiger.

Und das ist noch nicht alles: Die Unfallversicherung der Alte
Leipziger schiitzt Sie vor Haftungsfallen und lastigen Leistungs-
diskussionen.

Die Vorversicherungsgarantie erleichtert das risikolose Um-
decken auf die Alte Leipziger: Wir garantieren mindestens die
Leistungen der Vorversicherung - lhre Kunden kénnen sich nur
verbessern!

Die Innovationsklausel sorgt dafiir, dass lhre Kunden automa-
tisch von neuen und verbesserten Leistungen profitieren, wenn
sich unser Tarif wahrend ihrer Vertragslaufzeit verbessert.

Mit der Best-Leistungs-Garantie sichern sich lhre Kunden im
Schadenfall die dann besten Leistungen am Markt.

Alle Informationen zur
privaten Unfallversicherung
finden Sie im Vermittlerportal.

Alte Leipziger
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UNSERE MITARBEITER - UBER UNS

»Zwei kiihle Blonde“: unsere Rasenspezialisten im Rampenlicht

In dieser Ausgabe des Magazins prasentieren wir Ihnen zwei auergewdhnliche Talente, die unser Team mit
(ihrem) frischem Elan bereichern. Jung, blond und sportlich sind sie - die beiden jiingsten Mitarbeiter der
[pma:]. Doch lassen Sie sich von dem jugendlichem Charme nicht tduschen. Denn, wenn es um griine Ra-
senflachen geht, sind sie uniibertroffene Experten auf ihrem Gebiet. Gleiches gilt aber auch fiir ihr anderes
Fachgebiet. Oder sollten wir besser Sachgebiet sagen? Mit Eifer und Hingabe sind sie im Team Sach stets
darum bemiiht, die besten Produkte und Lésungen fiir Sie und Ihre Kunden zu finden.

Das bist du heute bei der [pma:]...
KFZ-Experte ®

Welche Versicherung hat sich fiir dich schon mal bezahlt
gemacht?
KFZ-Vollkasko - hatte einen Totalschaden @

Was ist dein Lieblingsbiirozitat?
,Das ist keine Frage, das ist eine Feststellung” - Dr. Oste (Mi-
chael Droste)

Welche Versicherungen empfiehlst du Menschen in deinem
Alter?
PHV, Hausrat, KFZ-Vollkasko, BU

[partner:] 32023
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Was ist das Seltsamste, was du je in einer Schadenmeldung
gelesen hast?

In der Schadenmeldung war der Weg skizziert, den der Kunde,
ein dlterer Herr, auf einem gepflasterten Feldweg betrunken
entlang gefahren ist. Leider ist er in der Kurve geradeaus ge-
fahren und dann nach 200 Metern mit seinem Auto in einen
Graben gefallen. Logischerweise waollte die Gesellschaft Re-
gress nehmen, der Knaller: der Vermittler fragte ,Kann man da
noch was machen?" @

Welches Auto fihrst du? ~
Fahrrad aus bekannten Griinden @ Ein Urban Five von Riese
und Miller.




Julius:

Julius Grafe, 2017 als Azubi bei der [pma:] gestartet, ist heute der
Profi fiir alle Fragen im Bereich Sach Privat. Er tiberzeugt nicht
nur auf dem Golfplatz, sondern auch, wenn er die Kollegen am
Currywurst Dienstag mit dem Biiro-Gold versorgt. Den 24-jdhri-
gen kann man alles fragen - er hat immer eine souverdne Ant-
wort parat und erledigt die Serviceanfragen in Rekordzeit.

Beschreibe deinen Job in einem Satz:
Abwechslungsreich und nie Langeweile!

Dein Haus brennt: Welche drei Gegenstadnde rettest du?
Handy, Colfbag und mein Chamdleon.

Ein Wort, das du viel zu oft benutzt:
"safe"

Welche Versicherung empfiehlst du Menschen in deinem Alter:

Fondsgebundene Rentenversicherung, grds. sollte jeder Twen sich um

das Thema Altersvorsorge und Berufsunfahigkeit kiimmern.

Wie beurteilst du die [pma:] als Ausbildungsstitte und
was hat dich dazu veranlasst, nach deiner Ausbildung zu bleiben?
Abwechslungsreiche Arbeit und nette Kollegen.

Welche Frage hatten wir dir stellen sollen?
Welches Handicap hast du aktuell?
(Anmerkung der Redaktion:

Wir haben nachgefragt & 7,6 - Bravo, Julius!)

T ATy TP ST
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Entwickelt wurde sie exklusiv fiir den Maklermarkt. Zugrunde
gelegt sind die aktuellsten Musterbedingungen des GDV, das
Bedingungswerk ist einfach strukturiert und leicht verstandlich.

Die Vorteile unserer Unfallversicherung

= fiir die Preissensiblen erschwinglich,

= fiir die Preis-/Leistungsorientierten giinstig und dabei
flexibel,

= fiir die Anspruchsvollen dank Bausteinsystem genau das
Richtige.

Die Tarifierung kann auf dem neu gestalteten, modernen Ta-
rifrechner im Vertriebsportal mit Sofortentscheidung durchge-
fihrt werden. Zudem finden Sie unsere Dialog Tarife auf allen
fihrenden Vergleichsplattformen - dank ihrer Top-Leistungs-
merkmale und dem giinstigen Pricing .

[partner:] 3]2023

56

Die Highlights der
neuen Unfallversicherung

Die Vorteile des neuen Produkts

Flexible Gestaltungsmaglichkeiten bei den De-
ckungsbausteinen

Invaliditatsleistung mit den Progressionen 225
Prozent, 350 Prozent oder 540 Prozent
Integralfranchise in Klassik zur Beitragsminderung
moglich (echte Notfallabsicherung)

Attraktive Einstiegspramien fiir Kinder und Ju-
gendliche

Garantierter Beitrag fiir Erwachsene bis 65 Jahre
ohne Beitragsanpassung

Ab 65 Jahren lineare Invaliditatsstaffel und hohe
Absicherung maglich

Keine Berufsangabe bis 18 Jahre (z.B. Handwer-

ker-Auszubildende) erforderlich, auch im Senio-
rentarif ab 65 Jahren ist keine Berufsangabe notig
Vereinfachte Gesundheitspriifung mit Soforter-
gebnis der Risikopriifung im neuen Tarifrechner


https://www.dialog-versicherung.de/produkte/privatkunden-komposit/unfallversicherungen-pkk/unfall

Die Top-Leistungen in Premium

= Unfille aufgrund von Ubermiidung, Einschlafen,
Sekundenschlaf, Erschrecken, Schlafwandeln
Impf- und Impffolgeschdden sowie Infektions-
krankheiten
Leistungsupdate-Garantie
10 Prozent Mehrleistung auf Invaliditat bei Unfal-
len mit Helmtragen, im Offentlichen Personen-
nahverkehr, als Notfallhelfer oder bei ehrenamtli-
cher Tatigkeit
Krankenhaustagegeld auch bei Kur/Reha, doppelt
im Ausland
Minderjahrige: Herstellung/Gebrauch selbstge-
bauter Feuerwerkskaorper, unerlaubtes Fahren
eines PKW
Gesundheitsschaden durch Manikiire, Pedikiire
etc. (auch in Klassik)

Zuwahlbausteine:

Wir machen die Unfallleistung erlebbar!

= Zahlung der Invaliditatsleistung bereits ab Diag-
nosestellung (bei Erwachsenen)
Reha-Management zur Optimierung der medizi-
nischen privaten und beruflichen Rehabilitation
ab 25 Prozent Invaliditdt mit Kosteniibernahme
auch fiir unterstiitzende Therapien, Fitness- und
GesundheitsmalRnahmen sowie medizinische
Hilfsmittel
Unfallhilfeschutzbrief: Hilfeleistungen wie Haus-
haltsservice, Fahrdienste fiir verunfallte Person
dessen Kinder oder pflegebediirftige Angehdorige
und vieles mehr.

Gerade Invaliditatsfeststellungen koénnen sich jahre-
lang hinziehen und vor allem in der Akutbehandlung
fir den verunfallten Kunden nervenaufreibend sein.

Die Dialog verspricht mit dem einzigartigen Zuwahl-
baustein ,Zahlung der Invaliditdtsleistung bei Diag-
nosestellung” eine schnelle Leistung ohne Nachweis
eines Dauerschadens bis 10.000 Euro. Bei bestimmten
Verletzungen erfolgt eine Leistung bereits mit der Di-
agnosestellung. Auf die Feststellung eines Dauerscha-
dens kommt es bei den Verletzungen nicht mehr an.

Sachversicherung

Interessiert?
Weitere Informationen
zum Produkt finden Sie hier:

Oder Sie steigen gleich
in die Beitragsberechnung:


https://www.dialog-versicherung.de/produkte/privatkunden-komposit/unfallversicherungen-pkk/unfall
https://suhpk.dialog-versicherung.de/unfall/einstiegsseite

Ein Blick auf Hautkrebspravention und Sonnenschutz

Jahrlich verlieren allein in Deutschland etwa 4.000 Menschen den Kampf gegen den
Hautkrebs, weltweit sind es sogar rund 23.000* Diese alarmierenden Zahlen verdeut-
lichen die Dringlichkeit einer umfassenden Aufklarung tber diese tiickische Erkran-

kung. Die wichtigsten Fragen, die sich in diesem Zusammenhang daher stellen sind:
Was genau ist Hautkrebs und wie kénnen Sie sich davor schiitzen?

Lesen Sie

Hautkrebs ist eine bosartige Wucherung von Zellen auf
der Haut und wird grob in zwei Hauptkategorien unterteilt:
schwarzer und heller Hautkrebs. Besonders bedenklich ist der
schwarze Hautkrebs, der aufgrund seiner aggressiven Natur
eine ernsthafte Gefahr darstellt. Er verbreitet sich schnell tiber
Lymph- und Blutbahnen im ganzen Korper. Diese Art von Haut-
krebs wdchst sehr schnell und kann schon im frithen Stadium in
anderen Organen Metastasen bilden. Der weile Hautkrebs da-
gegen tritt wesentlich haufiger auf, verlauft in der Regel aber
weniger aggressiv und ist besser behandelbar.

[partner:] 32023
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daher unbedingt

auch unsere Tipps

zum Thema Son-
nenschutz.

Doch was sind die Ur-
sachen fiir diese lebens-
bedrohliche Erkrankung?
Eine Vielzahl von Faktoren kann
zur Entstehung von Hautkrebs beitra-
gen, darunter genetische Defekte. Dennoch

stellt die UV-Strahlung den dominierenden Risikofaktor dar. Die
Sonnenstrahlen, die scheinbar harmlos auf unsere Haut treffen,
kénnen unbemerkt Schaden anrichten und zu Mutationen in den
Hautzellen fihren - ein Hauptauslgser fir Hautkrebs.




Ist Hautkrebs heilbar und welche
Untersuchungsmethoden gibt es?

Hautkrebs ist in der Regel heilbar, wenn er frith erkannt wird.
Eine regelmaRige Untersuchung von auffalligen Stellen und
Veranderungen der Haut durch erfahrene Haut- oder Hausdrz-
te soll das Risiko senken, an Hautkrebs zu erkranken oder zu
sterben.

Die Krankenkassen unterstiitzen diese Bestrebungen zur Friih-
erkennung, indem sie verschiedene Untersuchungsmethoden
und Maftnahmen zur Hautkrebsvorsorge abdecken.

Seit Juli 2008 gibt es ein bundesweites Programm zur Hautkrebs-Friiherken-
nung. Es soll dabei helfen, Friihstadien und Vorstufen bosartiger Erkran-
kungen der Haut zu entdecken und tber Risiken aufkldren. Alle gesetzlich
Krankenversicherten ab 35 Jahren kdnnen seither kostenfrei alle zwei Jahre
den ganzen Kérper von geschulten Haut- und Hauséarztinnen untersuchen
lassen. Bei der Fritherkennung, die die Kassen bezahlen, untersucht sie die
Arztin oder der Arzt mit dem bloRen Auge.

Nicht jede Hautarztpraxis bietet automatisch das kos-
tenlose Hautkrebsscreening an. Viele Praxen vergeben
entweder gar keinen Termin oder bieten nur eine Selbst-
zahlerleistung an.

Ein Beispiel ist die Untersuchung mittels Auflichtmikroskopie
(Dermatoskopie). Mit dieser Methode kann der Arzt tiefer in die
unteren Hautschichten blicken. So kann er das Gewebe genau
betrachten und selbst kleinste Hautverdnderungen erkennen.
Eine andere Option ist die Fluoreszenzdiagnostik. Sie nutzt
neben einem speziellen Gerdt eine fluoreszierende Substanz,
die auf die Haut aufgetragen wird. Diese Substanz reagiert
auf bestimmte Lichtwellenlangen, wodurch abnormale Zellen
oder Bereiche aufleuchten kénnen. Dies kann helfen, bestimm-
te Hautverdnderungen, die im normalen Licht unsichtbar sein
koénnten, hervorzuheben.

Dieses Gerat macht es Ubrigens auch mog-
lich, nach einem erfolgten Eingriff zu sehen,
ob tatsdchlich alles veranderte Gewebe
entfernt wurde und die Therapie erfolgreich
war oder nicht.

Krankenversicherung

Neben diesen beiden Untersuchungsformen gibt es noch die
sogenannte Bilddokumentation. Sie bezieht sich allgemein auf
das Fotografieren oder Aufnehmen von Bildern von Hautver-
anderungen zu unterschiedlichen Zeitpunkten. Hierbei werden
hochauflésende Fotos oder Videos verwendet, um den Verlauf
oder die Verdnderungen der Hautldsionen im Laufe der Zeit
festzuhalten. Muttermale, die aus hautdrztlicher Sicht kont-
rolliert werden sollten, werden zusatzlich mikroskopisch auf-
genommen und vermessen. Das ermdglicht bei Kontrollunter-
suchungen den detailgetreuen Vergleich fritherer und aktueller
Hautbefunde.

* Quelle: Statistisches Bundesamt Deutschland, Weltgesundheitsorganisati-
on (WHO)

Worauf kann ich selbst achten?
Etwa jedes dritte Melanom wdchst aus einem
Muttermal heraus. Daher ist es ratsam, seine eige-
nen regelmalig zu untersuchen. Wir empfehlen zum
Flecken Checken die Anwendung der
ABCDE-Methode:

A fir Asymmetrie

B fiir (eine unregelméaRige) Begrenzung

C fuir Colour (eine verdnderte Farbe)

D fiir Durchmesser (alles tiber 5mm ist auffallig)
E fir Erhabenheit

Treffen mindestens zwei Punkte zu, sollte ein Arzt auf-
gesucht werden.

Wie kann ich mich schiitzen?

Jeder Einzelne kann sich durch bewussten Sonnenschutz
aktiv schitzen. Mit dem richtigen Wissen tiber UV-Schutz-
faktoren, Kleidung und Verhaltensweisen im Sonnenlicht
|asst sich das Hautkrebsrisiko weiter reduzieren.

Doch was genau und wie genau?
Wir klaren auf!
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SUNNENKLAR

Kann man sich von innen schiitzen?

Betacarotin (in Karotten, Tomaten, Spinat) gilt als naturlicher
Sonnenschutz von innen. Es wird extrem gehypt, aber Ach-
tung: man erreicht lediglich LSF6, das Carotinoid ersetzt keine
Sonnencreme.

Daher schitzen und im Dunklen sitzen oder verninftig ein-
cremen. Laut einer gemeinsamen Umfrage von Statista und
YouGov cremt sich die Mehrheit der Deutschen mit Sonnen-
schutz mit hohem bis sehr hohem Lichtschutzfaktor ein.
Allerdings gibt auch einen betrachtlicher Anteil Befragter an,
gar nichts von Sonnenschutz zu halten. 22 Prozent, und da-
mit knapp ein Finftel der Umfrageteilnehmer gab an, keinerlei
Sonnencremes oder -sprays zu nutzen.

Wieviel Sonnencreme sollte man verwenden?
Faustregel: rund zwei Essloffel fiir den ganzen Kérper, fir das
Gesicht einen Teel6ffel. Sparen Sie nicht: der Lichtschutzfaktor
der Haut sinkt rapide.

Wie lange ist Sonnencreme haltbar?

Ungeoffnet hdlt sich der Schutz bis zu 30 Monate, nach dem
Offnen ca. 12 Monate.

Merke: was komisch riecht oder aussieht, direkt entsorgen.

Welcher Lichtschutzfaktor schiitzt am besten?
Wann nehme ich welchen?

Der Lichtschutzfaktor gibt an, um welchen Faktor sich die Ei-
genschutzzeit der Haut verlangert. Beispiel: empfindliche Haut
schitzt sich rund 5 Minuten selbst, mit einer LSF von 30 erhéhen
wir die Zeit auf 5 x 30 Minuten, also 150 Minuten, bei einem LSF
von 50 wdren es dann sogar 250 Minuten. Experten raten jedoch
die Zeit nicht komplett auszureizen, sondern eher etwas frither
in den Schatten zu gehen, bzw. regelmafig nachzucremen.

Was, wenn ich ins Wasser gehe?

Nach dem Eintauchen sollten Sie sich wieder Eincremen, die
neuen Sonnencremes lassen sich sogar auf nasser Haut gut
verteilen.

Was, wenn ich gar nicht nass werde?
Allein durch’s Schwitzen geht im Laufe des Tages der Son-
nenschutz verloren. Auch durch Reibung (auf dem Handtuch,
Kleidung). NI LR

Sl

F

[pma:] Team Gesundheit, Vorsarge; Vermagen

Fun Fact:

Laut DWD waren bereits Ende Juli
27 Sommertage mit einer Temperatur
Gber 25 Grad sowie neun heille Tage

mit einer Temperatur tber 30 Grad im
Flachenmittel registriert worden.

Schatzungen des Statista Consumer
Market QOutlook zufolge wurden im
Jahr 2019 in Deutschland mit Son-
nencremes und -sprays fur Erwach-
sene rund 220 Millionen Euro Um-
satz erwirtschaftet, ein Wert, der
seit 2013 relativ konstant geblieben
war. Nach einem pandemiebedingten
Tief soll sich der Markt laut Statista-
Analyst:innen bis 2024 wieder erholen.

Ein Blick auf den UV-Index der Wet-
terapp verrat, welcher LSF angebracht
ist. Da der Index hier selten bei O liegt,
ist ein zusatzlicher Lichtschutz immer
angeraten.

Das Bundesamt fiir Strahlenschutz
(BfS) empfiehlt fiir Kinder ab UV-In-
dex 3 einen hohen Sonnenschutz-
faktor von 30, fir Erwachsene min-
destens 20. Ab UV-Index 7, der im
Sommer an Nord- und Ostsee fast
taglich erreicht wird, sollte man sich
am besten direkt mit LSF 50 oder 50+
vor der Strahlung schut_zen.

Achtung:
eine leichte
Bewdlkung verringert

den Index nicht, sie
kann ihn durch Streu-
strahlung sogar noch
erhohen.




@ NURNBERGER

VERSICHERUNG

Noch schneller zum Abschluss.

Mit einfachen Prozessen und elektronischer Risikopriifung kénnen Sie
bei lhren Kunden punkten. Wir bieten viele digitale Services, um
Ihnen das Beraten und Verkaufen schneller und einfacher zu machen.

NURNBERGER Lebensversicherung AG
Landesdirektion Nord

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

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

Kommen
Sie einfach auf
uns zu!

ehen fir alle Geschlechter gleichermafen. -



Krankenversicherung

In Deutschland stehen zurzeit mehr als 40
Millionen Menschen im Berufsleben. Davon

entfallen tber 1,9 Millionen Menschen auf

die Berufsgruppe der Beamten (Quelle: Sta-
tistisches Bundesamt), darunter rund 300.000
Beamtinnen und Beamte bei Polizei und Zoll.
Aufgrund der demografischen Entwicklung, der
Krisenresilienz sowie des Aufgabenzuwachses wird
sich diese Zahl mittelfristig deutlich erhéhen. In der
Zielgruppe der Personen mit Beihilfeanspruch steckt
somit ein erhebliches Potenzial. Beamte zu versichern, ist
vielseitig. Die vielversprechende neue Tarifwelt der Barmenia
macht es nun noch einfacher, die anspruchsvolle Zielgruppe
abzuholen, zu versichern und individuell zu begleiten.

\Weil Beamtenanwadrter sowie Beamte so unterschiedlich sind,
versichert die Barmenia sie ab sofort auch so. Die Tarifwelt ,Ce-
nau-Fir-Sie” beriicksichtigt mit ihren Produkten die verschie-
denen Beihilfeveraordnungen der Lander sowie des Bundes und
ermoglicht so einen umfangreichen Versicherungsschutz im
Krankheitsfall. Und das tber die gesamte Beamtenlaufbahn
hinweg. So gehdren , Beilhilfe-Bauchschmerzen” bei der Bera-
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Mit. der Tariflinie: ,,Genau-
Fir-Sie“ wird die Absicherung
von Staatsbediensteten in Polizei

und Zoll. fiir Makler zukinftig ganz -
einfach. Denn dort, wo die Beihilfe auf-
hort, bietet die Barmenia eine Basisab-
sicherung samt passender Ergdn-
zung, und das begleitend durch
ein ganzes Leben.

Barmenias Tarifwelt fiir

Staatsbedienstete in
Polizei und Zoll -

vielfdltig und einfach

tung eher der
Vergangenheit an!
In Deutschland ist
eine vollstandige Kran-
kenversicherung verpflich-
tend. Da die Beihilfe Kosten
von Beamtinnen und Beamten
nur teilweise tbernimmt, missen Kundinnen und Kunden da-
riber aufgeklart werden, dass sie zusdtzlich zur Beihilfe eine
Krankenversicherung vereinbaren missen. Das gilt auch fir Be-
amte, die Heilflirsorge beziehen, dann spatestens in der Pensi-
on. Hier kommen die neuen Barmenia-Genau-Fir-Sie-Produk-
te ins Spiel: Sie erganzen den Schutz der individuellen Beihilfe.
Der Versicherungsschutz Idsst sich einfach tber die gesamte
Laufbahn mit optionalen Leistungen an die sich verandernden
Bediirfnisse anpassen.



Kundinnen und Kunden starten mit der Genau-Fir-Sie Kran-
kenversicherung als Ausgangsbasis. Wer es vielseitiger und
umfangreicher mochte, kann seine Einstiegsversorgung
mit dem Genau-Fur-Sie 2-Bett- oder 1-Bett-Baustein,
der Genau-fir-Sie Erganzung sowie der Genau-Fiir-
Sie Erganzung Plus aufwerten.

Schliefilich sorgt eine hohere Beitragsriickerstat-
tung dafir, dass sich ,Gesund leben” fir alle
Kund*innen lohnt - und zwar nicht nur, weil
es sich so langer leben Idsst, sondern auch,
weil auf diesem Weg weniger oder keine
Leistungen in Anspruch genommen wer-
den. Das belohnt die Barmenia! So erhalten
Beamtenanwadrter*innen schon im ersten leis-
tungsfreien Jahr sechs Maonatsbeitrage zuriick.
Kosten fiir Vorsorgeuntersuchungen gefdhrden

die Beitragsriickerstattung nicht.

kdnnen sich sehen lassen

ntv
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Krankenversicherung

Das alles und noch viel mehr...

Aber das ist noch langst nicht alles: Die Barmenia-Genau-Fir-Sie
Krankenversicherung erstattet nicht nur Kosten, sondern bietet
umfangreiche Gesundheitsservices sowie moderne Telemedizin
mit medgate.

Und, sie begleitet Beamte zuverldssig durch ihr ganzes Leben:
ein Wechsel in ein anderes Bundesland - kein Problem! Die Ge-
nau-Fir-Sie-Beamtenabsicherung passt sich genau daran an.
Und auch um die Familie muss man sich nicht sorgen: Samtli-
che Familienmitglieder lassen sich umfanglich absichern. Kin-
der von Beamtinnen und Beamten kénnen ab der Geburt ohne
Cesundheitsprifung aufgenommen werden, und das bei nied-
rigeren Beitrdgen.

Die Tarifwelt fiir Staatsbedienstete in Polizei und
Zoll ldsst eben keine Wiinsche offen!

Genau-Fiir-Sie
Krankenversicherung

"; 3 ﬂ:; > @

Genau-Fiir-Sie Genau-Fiir-Sie
2-Bett Ergdnzung

b= ald

Genau-Fiir-Sie Genau-Fiir-Sie
1-Bett Erganzung Plus

Barmenia
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Damit Sie den Sommer in vollen Ziigen geniellen kdnnen, ha-
ben wir hilfreiche Tipps und Tricks gesammelt, die diese Saison
unvergesslich machen werden. Wir verraten lhnen, wie Sie beim
Grillen ganz grol} raus kommen, sich sicher und smart vor Insek- AN
ten schiitzen und im Biiro nicht ins Schwitzen kommen. Sogar ) \
an unsere geliebten Vierbeiner und lastige Flecken haben wirin  °

diesem vielseitigen Beitrag gedacht. _ "ﬁ%z:_i_-
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Danke Joelle Bohle, ohne dich und Tik Tok, hatten wir
a) wirklich etwas verpasst und
b) diesen Artikel nicht in dieser Form aufbereitet.

[ pma:panoramal

1.

Crillroste lassen sich am besten mit einer halben Zwiebel reinigen. Diese ein-
fach auf eine Grillgabel aufspieRen und mit der Schnittseite den heifen Rost
am besten VOR und unmittelbar NACH dem Grillen reinigen. Durch kraftige-
res Reiben ldsst sich so auch eine hartnackige Kruste problemlos entfernen.

2,

Damit das Fleisch nicht am Rost kleben bleibt, sollten Sie den Rost vor dem
Verwenden mit einem hitzebestdndigen Brat- und Backél einstreichen. Eine
gute und nicht entflammbare Alternative zum Ol ist die Kartoffel. Ihre Star-
ke wirkt wie eine Antihaftbeschichtung und verhindert, dass das Grillgut am
Rost festklebt. Einfach den warmen Grill mit der Schnittflache einreiben.

3.

Damit beim Grillen von Dorade oder Lachs der Fisch beim Wenden nicht aus-
einanderfallt, empfiehlt es sich, ihn auf Zitronenscheiben zu legen. Dazu ein-
fach eine Zitrone in Scheiben schneiden und diese nebeneinander auf dem
Grill platzieren, den Fisch dann obendrauf. Weiterer positiver Effekt: die Zi-
trone verschafft dem Fisch ein herrliches Aroma.

£,

Fir alle Gasgriller, die nicht wissen, wieviel Gas noch in der Flasche ist, hilft
folgender Trick: Kippen Sie heilRes Wasser tber die Gasflasche. Der Teil der
Flasche, der leer ist, wird warm, der Teil, in dem noch Gas steht, bleibt kalt.

1.

Friher kommen und friher gehen. Wenn es mdoglich ist, die Arbeitszeiten
flexibel zu gestalten, empfiehlt es sich, im Sommer frih morgens ins Biiro zu
gehen. Denn morgens sind die Temperaturen am angenehmsten. Sobald die
Luft warmer und stickiger wird, kann die Konzentration schneller nachlassen.
Ein weiterer Vorteil ist, dass man durch den frithen Arbeitsbeginn auch friher
Feierabend machen kann. So bleibt am Nachmittag Zeit fur Badespald und
Entspannung.

2,

Eine erfrischende, cremige Kastlichkeit (wir meinen Eis), ob von der Fiih-
rungskraft oder in Eigeninitiative zubereitet, tragt zur Urlaubsstimmung im
Team bei. Sie hilft auch, unangenehme Aufgaben mit einer positiven Einstel-
lung anzugehen und erfolgreich zu bewaltigen.

3.

Wer im Home Office eine Abkihlung braucht, sollte sich ein kaltes Fultbad
gonnen. Stellen Sie dazu einfach einen Eimer mit kaltem Wasser unter lhren
Schreibtisch baden Sie die FiiRe darin. Durch das kalte Wasser wird die Durch-
blutung angeregt und man wird automatisch fitter und wacher.

312023  [partner:]

65



[ pma:panoramal]

Achten Sie nur darauf, dass das Wasser nicht zu kalt ist. Denn dann schliefien
sich die Poren an den Fiillen wieder und versuchen, die Warme zu speichern.

4,

Eigenes Erfrischungsspray: Anstatt jedes Mal vom Schreibtisch zur Toilette
zu gehen, um sich zu erfrischen, ist es sinnvoll, nach einer Alternative am
Arbeitsplatz zu suchen. Eine empfehlenswerte Moglichkeit sind selbst herge-
stellte Erfrischungssprays, die einfach in wiederverwendbare Sprithflaschen
abgefillt werden kénnen. Schon ein Hauch von Wasser auf der Haut sorgt
flr eine angenehme Erfrischung. Mit einigen natirlichen Inhaltsstoffen ldsst
sich die Wirkung noch verstarken. Fir die Anwendung im Gesicht empfeh-
len sich milde Inhaltsstoffe wie griiner Tee und Aloe Vera. Atherische Ole wie
Menthol verleihen dem Korper lang anhaltende Frische - am besten in den
Kniekehlen, an den Handgelenken und an den Schlafen.

1.

Kein kaltes, aber auch kein warmes Wasser fir Hunde. Eiskaltes Trinkwasser
“ n reizt den Magen und fihrt zu Erbrechen und Durchfall. Wasser sollte daher

immer Zimmertemperatur haben. Auch dirfen Sie lhre Tiere nicht mit kal-
tem Wasser abspritzen. Ahnlich wie bei Menschen belasten Sie damit das
Herz-Kreislauf-System. Wenn Ihr Hund gerne badet, ist das Schwimmen im
Wasser die perfekte Abkihlung, aber auch im Wasser kann er einen Hitz-
schlag erleiden, da sein Kopf nicht gekihlt wird. Vermeiden Sie zudem ste-
hende Gewdsser und Wassertemperaturen iber 20 Grad. Dort kénnen sich
Blaualgen bilden. Nimmt der Hund von dem verunreinigten Wasser ber das
Maul etwas auf, kann das u.a. zu Hautausschldagen, Magen-Darm-Beschwer-
den und Irritationen der Schleimhaute fihren. Eine Gefahr ist Botulismus.

Diese Art der Verunreinigung entsteht, wenn ein toter Vogel oder Fisch im
Wasser schwimmt.

2,

Um das Herz-Kreislaufsystem lhres Hundes bei hohen Temperaturen zu ent-
lasten, empfiehlt es sich die Futterrationen von zwei auf drei bis vier Portio-
nen zu verteilen. Achten Sie zudem darauf, dass alles leicht verdaulich ist. Vor
allem altere Hunden mit langsameren Stoffwechsel profitieren davon.

3.

Auch Vierbeiner mogen Eis. Machen Sie lhrem tierischen Freund mit einem
Hunde-Eis (Futter einfach einfrieren) oder einem gefrorenen Beco Ball eine
Freude. Der Beco Ball halt ihn zudem eine Weile beschaftigt und lastet ihn
geistig aus, da er sich darauf konzentrieren muss, um an das Eis zu kommen*

i jost.
»panke Wiebke Maasjos )
Wieviel Eis musstest du wohl fujr
Little dieses Jahr schon machen:




4,

[ pma:panoramal]

Asphalt, Pflastersteine und Sand kénnen sehr heilR werden und zu schmerzhaften Verbrennungen an den
Pfoten fihren. Testen Sie daher, ob der Boden zu heil} ist, indem Sie Ihre Handflache auf den Boden legen.
Ist es zu heily, um lhre Hand dort langer liegen lassen, ist es auch zu heilt fiir den Hund. Um die Pfoten lhres
Hundes zu schiitzen, kénnen Sie daher morgens und abends einen Pfétchenbalsam auftragen. Morgens legt
er sich wie ein Schutzfilm auf die Haut und abends pflegt er die trockenen Pfoten. Meiden Sie daher heil3e
Pfade. Aber auch ein kihler Untergrund ist kein Garant fir Wohlbefinden. Zumindest nicht, wenn es um
Kihlmatten geht. Wenn Sie denken, dass lhr Hund diese an heiRen Sommertagen zu schatzen weil}, testen
Sie diese vor einem Kauf lieber erst einmal aus. Manche Hunden lieben zwar kalte Fliesen, legen sich aber nie
auf eine KihImatte.

»*panke Sybille Linders.l
Das ist echt eine Alternative
zu den batteriebetriebenen

Hitzestiften aus der A

potheke.

1.

Mickenstiche jucken und lenken von der Arbeit ab. Aber auch an lauen Som-
merabenden im Freien kénnen sie einem schnell die Laune verderben. Dem
Verlangen zu Kratzen sollten Sie allerdings widerstehen. Alles, was Sie dazu
brauchen, ist ein L6ffel und etwas Temperatur. Erhitzen Sie einen L&ffel aus
Metall (mit heiRem Wasser oder erwarmen Sie ihn vorsichtig mit einer Flam-
me) und halten Sie ihn kurz auf den Miickenstich: die Hitze zerstort die Mii-
ckenproteine, die Juckreiz ausldsen, und beseitigen ihn**

2,

Um Miuckenstichen aber schon im Ansatz vorzubeugen, hilft regelmdRiges
Duschen. Damit befindet sich namlich weniger Schweil} auf der Haut. Aber
auch Ventilatoren oder engmaschige Insektengitter vor den Fenstern sowie
Moskitonetze schiitzen vor den Plagegeistern.

3.

Dufte Sache: Miicken mogen aber nicht jeden Menschen, bzw. nicht jeden
Geruch. Bestimmte Gerliche sind fir sie sogar sehr unangenehm. Dazu geho-
ren Zitrus-, Lavendel-, Eukalyptus- und Zedernholzaromen. Als vorbeugende
MaRnahme gegen Miickenstiche eignen sich daher auch natiirliche Abwehr-
mittel, die auf die Haut aufgetragen werden kénnen. Diese Mittel enthalten
in der Regel entsprechende dtherische Ole, die die Insekten abschrecken sol-
len. Die Wirkung ist jedoch meist zeitlich begrenzt. Deshalb kammen wir in
den meisten Fallen nicht ohne synthetische Anti-Miickenmittel zurecht. Den
besten Schutz liefern Mittel mit dem Wirkstoff Diethyltoluamid, kurz DEET.
Sie halten Miicken bis zu acht Stunden lang fern. (Aus verldsslicher Quelle
haben wir tibrigens erfahren, dass Entwicklungshelfer auf Autan schwaren.)

4,

Aufgetischt: Fiir die ungestorte Gemutlichkeit am Esstisch im Freien erwei-
sen sich mit Gewdirznelken bespikte frische Zitronen oder andere Zitrusfriich-
te als wahre Wunderwaffen gegen Wespen. Einfach entsprechend praparier-
te Zitronenspalten auf dem Tisch verteilen.

312023  [partner:]
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Deodorant-Flecken lassen sich gliicklicherweise recht einfach entfernen, wenn
Sie das richtige Waschmittel und, fir Hartefalle, einen geeigneten Fleckenent-
ferner fur das betroffene Kleidungsstiick haben. Sie missen nun, ahnlich wie
bei den Schweilflecken, lediglich das Waschmittel als Vorbehandlung kurz in
den Fleck einziehen lassen - und dann ab damit in die Waschmaschine!

Um einem Sonnenbrand und unschénen, schlimmstenfalls sogar gefdhrlichen
Flecken auf der Haut vorzubeugen ist eincremen im Sommer unabdingbar. Lei-
der kénnen sich dabei schon einmal Creme-Reste auf der Kleidung absetzen
und hartndckig ,einnisten” Folgende Hacks und Hausmittel kdnnen jedoch bei
der Reinigung helfen und das Kleidungsstiick wieder wie neu aussehen lassen.
Es gibt fast nichts, was diese beiden Klassiker nicht kénnen, daher ab in die
Kiiche und zu Natron und Backpulver greifen. Fleck kurz anfeuchten, Pulver
drauf, verreiben und einwirken lassen. AnschlielRend ab in die Waschmaschi-
ne. In der Kiiche finden Sie aber auch die ultimative Soforthilfe: das Spiil-
mittel. Ist der Fleck gerade erst entstanden, diesen sanft mit einem Tuch
abwischen, Spulmittel darauf geben, einreiben und schlieRRlich mit moglichst
heiRem Wasser auswaschen.

Je héher der Lichtschutzfaktor der Creme und je dlter der
Fleck ist, umso schwieriger ldsst sich der Fleck wieder beseitigen. Aber, je
hoher der LSF, desto besser fiir Ihre Haut (siehe auch S. 58)

Sommerzeit ist Beerenzeit und wir kénnen einfach nicht genug von Erdbeeren,
Himbeeren und ahnlichem bekommen. Doch so kostlich sie sind, so ,gefdhr-
lich” sind sie auch. Schon ein unachtsamer Moment kann dazu fiihren, dass
das neue T-Shirt oder das weilte Sommerkleid mit Flecken verziert wird. Aber
keine Sorge, es gibt einen ganz einfachen und schnellen Trick, den Sie kennen
sollten, um jeden (frischen!) Beerenfleck im Handumdrehen loszuwerden: hei-
Res Wasser! Geben Sie kochend heilles Wasser (iber den Fleck, und er ist weg.

Das Fett muss weg, und damit meinen wir nicht das auf unseren Hiiften, sondern
die Crillflecken, die durch Fleisch und Marinade auf unserer Kleidung landen.
Neben der Behandlung mit Seifenwasser gibt es weitere Tricks: Streuen Sie
Backpulver, Kartoffel- oder Starkemehl, Trockenshampoo oder Babypuder auf
den Fleck und warten Sie ab, bis das Pulver das Fett aus dem Stoff gesaugt
hat. AnschlieRend biirsten Sie das Ganze einfach ab. Auch ein Loschpapier
kann fettige Grillflecken entfernen: Papier auf den Fleck legen, mit einem BU-
geleisen driiber gehen - fertig.

Und was denken Sie? Fiihlen Sie sich jetzt bestens geriistet, um die Herausforderungen des Sommers zu meistern? Wir fiir unseren Teil
glauben ja und lehnen uns jetzt entspannt zurtick und wiinschen lhnen eine unbeschwerte Zeit ganz ohne Flecken, Stiche oder Schwitzen,

[partner:] 32023
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Mit Sicherheit
die besten Zinsen

Bis zu
4,00%

Zinsen p.a.

Exklusives Info-Webinar fiir [pma:]
zum Thema Tages- und Festgeld uber Baloise

8. September 2023 //13:00 - 13:30 Uhr

lhre Vorteile

© Attraktiv - Top-Zinsangebote Festgeld - bis zu 4,00% Zinsen p.a.
© Sicher - sicher anlegen durch die Einlagensicherung*

® Kostenfrei - Keine Kontofuhrungsgebuhren

® Einfach - schnelle Registrierung & sicherer Online Zugang

* Dank EU-Richtlinie sind Sparguthaben bis zum o
Gegenwert von 100.000€ pro Einleger und pro a o I se
Kreditinstitut zu 100 % abgesichert.

Werbemitteilung


https://register.gotowebinar.com/register/5744017401052915800

TOMATENBROT

Fiir 4 Personen

300 g Kirschtomaten « 3 Frihlingszwiebeln « 100 g
Rucola « 8 Scheiben rustikales Bauernbrot « 4 Knob-
lauchzehen « 400 g kérniger Frischkdse « Salz, Pfeffer
* 8 Scheiben Schwarzwdlder Schinken

Tomaten waschen und in Scheiben schneiden. Friih-
lingszwiebeln putzen, waschen und in dinne Ringe
schneiden. Rucola waschen, trocken schitteln und
halbieren.

Brotscheiben im Toaster résten und mit Knoblauch
einreiben. Bei Bedarf Brotscheiben halbieren. Mit
Frischkdse bestreichen und Tomaten belegen, salzen
und pfeffern. Mit Zwiebeln und Rucola bestreuen.
Schinkenscheiben halbieren und locker auf die Brote
legen. Mit Pfeffer bestreut servieren.

>

GEFULLTE PAPRIKA
VOM GRILL

Fiir 4 Personen

4 Paprika « 2 EL Raps6l « 1 Dose Mais « 300 g Feta « 12
Cocktailtomaten « 1 Frihlingszwiebel « Pfeffer

Paprika waschen, halbieren und das Kerngehduse ent-
fernen. Paprika rundherum mit Ol bepinseln. Mais ab-
tropfen lassen. Feta in Wirfel schneiden. Cocktailto-
maten waschen und halbieren. Frihlingszwiebeln in
Ringe schneiden. Alle Zutaten vermengen und auf
die Paprikahalften verteilen. Die Paprikahalften bei
geschlossenem Deckel auf dem vorgeheizten Crill ca.
10-15 Minuten grillen. Mit frisch gemahlenem Pfeffer
bestreuen und servieren.




FENCHELSALAT

Fiir 4 Personen

400 g grine Bohnen « 1rote Zwiebel » 2 Auberginen ¢
100 ml BBQ-Sofe « 12 Taco Shells « 200 g Hirtenkase
* Salz

Fiir 4 Personen

250 g Penne « 4 EL Sonnenblumenkerne » 200 g Rau-
chertofu « 3 EL Sonnenblumendl « 1 Fenchelknolle (mit
Griin) » 3 Mohren « 1 Zwiebel » V2 Zitrone « 1 TL Senf «
Salz, Pfeffer

Criine Bohnen putzen, halbieren und in kochendem
Salzwasser 6 Minuten garen. Abgieflen und abtropfen
lassen. Zwiebel schalen und in dinne Ringe schnei-
den. Auberginen waschen und 2 cm grol® wirfeln.
Auberginen mit 2 EL Wasser in eine heille Pfanne
geben und 3 - 4 Minuten garen. Dabei das Wasser
verdampfen lassen und die Auberginen anschlieftend
hellbraun braten. BBQ-SoRRe untermischen, mit Salz
abschmecken.

Tacos mit Auberginen, Bohnen und Zwiebelringen fiil-
len. Hirtenkdse zerbréseln und lber die Tacos geben.

Die Nudeln nach Packungsanweisung in Salzwasser
kochen, abgieRen, kalt abschrecken und abtropfen
lassen. Sonnenblumenkerne in einer Pfanne ohne Fett
goldbraun anrésten und abkihlen lassen. Rducherto-
fu in Wiirfel schneiden und in 1 EL Ol in einer Pfanne
knusprig braten.

Fenchel waschen und das Griin klein hacken. Die Fen-
chelknolle in feine Scheiben hobeln. Méhren schélen
. und in feine Scheiben hobeln. Zwiebel schalen und in
- ’:“- - feine Ringe hobeln.

Zitrone auspressen. Saft, 2 EL Sonnenblumendl, Senf,
Pfeffer und Salz verriihren. Das Gemiise untermischen
und mit Tofu und Sonnenblumenkernen bestreuen.

— | L

Fiir 4 Personen

500 g Wassermelone « 200 g Eisbergsalat « 150 g Feta Lesbos « 1 Zitrone « 2 TL Honig « 5 EL Olivendl « Salz, Pfeffer « 135 g
Kalamata Oliven ohne Stein « Fleur de sel » 2 Stiele Basilikum

Wassermelone schdlen und in ca. 2 cm dicke Stiicke schneiden. Eisbergsalat waschen, trockenschleudern und in mundgerechte =

. Stlcke zupfen. Feta wiirfeln. Zitrone auspressen, Saft mit Honig und 3 EL Olivendl verschlagen, mit Salz und Pfeffer wiirzen.
Eisbergsalat, Feta und Oliven auf einer Platte anrichten. Melonenstiicke entweder fiir 2-3 Minuten auf den Crill legen oder
kurz in der Grillpfanne in 1-2 EL Olivendl von beiden Seiten braten. Mit etwas Fleur de Sel wiirzen und auf dem Salat verteilen.
Das Dressing tiber dem Salat verteilen. Die Basilikumblattchen abzupfen und dartberstreuen. Dazu Ciabatta oder Baguette
servieren.
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WILDBERRY -~ T
LILLET-EIS -

Fiir 8 Personen

150 ml Lillet Blanc « 350 ml Wildberry Limonade « 1
Packchen Vanillezucker « 125 g kleine Heidelbeeren ¢
125 g Johannisbeeren

Lillet Blanc, Limonade und Vanillezucker mischen.
Friichte waschen und in 8 Stieleis-Formen fullen. Mit
der Wildberry-Flissigkeit auffullen. Eisstabchen hin-
eingeben und mindestens 4 Stunden einfrieren.

Fiir 16 Stiick

2 Zitrone « 4 Bananen ¢ 100 g Zartbitterschokolade
+ 100 g weille Schokolade « 2 TL Kokos6l « 50 g
Erdniisse (ungesalzen) » 50 g Kokosraspel

Zitrone auspressen. Bananen schalen und jeweils in 4
Stiicke schneiden. Auf den Schnittflachen mit Zitro-
nensaft bepinseln. Holzspiele in die Bananenstiick-
chen stecken. V2 Stunde kaltstellen.

Die beiden Schokoladen grob hacken und getrennt
voneinander mit je 1 TL Kokosol bei schwacher Hitze
unter Rihren schmelzen. Die Erdnlsse hacken. Zwei
Teller mit Backpapier belegen. Bananenstiicke zur
Hdlfte in die dunkle Schokolade tauchen, in den Erd-
nussen walzen und auf Backpapier setzen. Die (bri-
gen 8 Bananenstiicke zur Halfte in weille Schokolade
tauchen, in Kokosraspeln wadlzen und auf Backpapier
setzen. Die Schokolade am besten im Kihlschrank
trocknen lassen.

[partner:] 32023
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Mein Leben.
Besser versichert.

It’s time for a
new generation.

Der neue GENERATION private plus

canada

Einfach noch besser - die neue Tarifgeneration.

Wir haben unseren Top-Tarif flir die private Altersvorsorge mit neuen Features
ausgestattet: eine breitere Fondsauswahl, ETFs und neue Optionen fiir die indivi-
duelle Ausgestaltung der Altersvorsorge. Der GENERATION private plus ist unsere
bewahrte Losung fur eine sichere Altersvorsorge mit guten Renditechancen.

Fir mehr Informationen
einfach den QR-Code
scannen.

Ab sofort mit noch mehr Argumenten fiir Ihre Beratung.

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

Maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de und der Central Bank of Ireland.
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Coole Geschichten
und ,,heile“ Horerlebnisse

Der Sommer ist die Jahreszeit der Entspannung und Erholung, auch wenn das Wetter nicht immer mit-
spielt. Also, was kdnnte besser dazu passen als eine fesselnde Urlaubslektiire? Egal, ob Sie am Strand, in
den Bergen oder beim Regen zu Hause entspannen, das richtige (Hor-) Buch* kann lhre Sinne befliigeln
und lhre Gedanken auf eine Reise schicken.

AuRerdem kann man den Sommer wunderbar zur Selbstreflek-
tion nutzen und sich inspirieren lassen. Deshalb haben wir nicht
nur Empfehlungen aus der Belletristik, sondern auch geniale
Sachbiicher, die die Gedanken anregen.

Die Wahl der richtigen Lektiire kann jedoch eine echte Her-
ausforderung sein. Und damit Sie sich nicht die Haare raufen,
haben wir fir Sie ein wenig gestobert und die absoluten Must-
Reads gefunden:

Eine bunte Mischung von Werken, die in fremde Welten entfiih-
ren, die Fantasie befliigeln, den Geist anregen und die persénliche
Entwicklung fordern.

*Alle Biicheri.d.R. auch als Horbuch erhaltlich.

[partner:] 32023
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THRILLER/KRIMIS

[ pma:panoramal]

»Der Verein der Linkshander” von Hakan Nesser

Im Roman "Der Verein der Linkshander" von Hakan Nesser wird der
pensionierte Kommissar Van Veeteren durch neue Entwicklungen in
einem alten Fall aufgeschreckt. In einem Gasthaus starben einst vier
Mitglieder eines geheimen "Vereins der Linkshander". Der Verddchtige
war das fehlende fiinfte Mitglied. Doch dessen Leiche wird gefunden,
lange zuvor verstorben. Der wahre Mérder ist also immer noch frei.

»The Ceremonies” von T.E.D. Klein

"The Ceremonies" ist ein wiedergefundener Hor-
ror-Klassiker in hochwertiger Neuausgabe. Jeremy
Freirs plant, im Sommer auf dem Land an seiner
Doktorarbeit zu arbeiten. Doch er entdeckt, dass
die Bewohner des Dorfes Gilead einer religiosen
Sekte angehdren und seltsame Rituale praktizie-
ren. Jeremy wird in die Ereignisse hineingezogen,
und ein uraltes, Gbernatirliches Grauen erwacht.

»Der Marsianer” von Andy Weir

Der Astronaut Mark Watney sollte eine leben-
de Legende werden, als er als einer der ersten
Menschen den Mars betritt. Doch nur sechs
Tage spdter gerdt er bei einer Expedition in ei-
nen verheerenden Sandsturm und erwacht be-
wusstlos und véllig allein auf dem Mars, ohne
Ausriistung, Nahrung und ohne seine Crew, die
bereits auf dem Weg zur Erde ist. Ein spekta-
kuldrer Uberlebenskampf beginnt fiir ihn.

»Beschiitze sie" von Laura Dave

In Laura Daves Thriller "Beschitze sie" erhdlt
Hannah eines Tages von einem Mddchen ei-
nen Zettel mit den Worten "Beschiitze sie".
Hannah begibt sich auf die Suche nach ihrem
plétzlich verschwundenen Ehemann Owen
und versucht gleichzeitig, das Ratsel hinter
diesem geheimnisvollen Auftrag zu ent-
schlusseln.

peschiitz? s

32023
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»Abendrot"” von Lucy Foley

In dem vornehmen Wohnhaus im
Pariser Viertel Montmartre verbirgt
sich mehr, als es auf den ersten Blick
scheint. In "Abendrot" von Lucy Foley
besucht die junge Jess ihren Bruder, der
kirzlich in dieser Pariser Residenz ein-
gezogen ist. Doch Ben ist nicht in sei-
ner Wohnung zu finden - er ist spurlos
verschwunden. Wahrend Jess im Laufe
der Zeit im alten Gebaude nach ihrem
Bruder sucht, wird ihr immer klarer,
dass ein disteres Geheimnis das Haus
und seine Bewohner:innen miteinan-
der verknupft.

nErfolgsgeheimnis: Die 1%-Methode* von James Clear

"Erfolgsgeheimnis: Die 1%-Methode" bietet praktische Werkzeuge, um jedes
Ziel zu erreichen. James Clear, ein Experte fiir Gewohnheitshildung, zeigt an-
hand von Erkenntnissen aus Biologie, Psychologie und Neurowissenschaften,
wie Sie kontinuierlich besser werden kénnen. Egal ob sportliche, berufliche
oder personliche Ziele wie das Aufhéren mit dem Rauchen - dieses Buch liefert
Ihnen die notwendige Unterstiitzung.

»)JIMI* von Philip Norman

"Lebe schnell, liebe intensiv und stirb jung"
- die fesselnde Biografie tiber den Musiker
Jimi Hendrix. Philip Norman taucht in die
Geheimnisse um den Gitarrengott ein, der
auf dem Hohepunkt seines Kénnens ein-
sam starb und eines der grofiten Ratsel
der Musikgeschichte hinterlieR. Hendrix
erreichte als Ausnahmekinstler mit seiner
Gitarre musikalische Héhen und prdgte die
Rockmusik bis heute. Sein tragischer Tod im
September 1970 machte ihn zum Mitglied
des "Club 27". Autor Philip Norman durch-
leuchtet den Fall Jimi Hendrix neu, rekonst-
ruiert Aufstieg und Ende anhand von Archi-
ven und Gesprachen mit Weggefdhrten.

[partner:] 32023
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»Die geilste Liicke im Lebenslauf von Nick Martin

Nick Martin verldsst seinen Birojob nach einem Neuseelandurlaub, um
eine Weltreise anzutreten. In Uber 70 Landern erlebt er dramatische
Abenteuer - Verhaftungen, Uberfalle, Hurrikane - und gewinnt wertvolle
Lebenserfahrungen. Aus einem Jahr werden sechs, und er wandelt sich
von einem jungen Mann aus der Provinz zu einer neuen Person.

»Das Wunder von Berlin“ von Daniel James Brown

Neun junge Manner aus der amerikanischen Provinz treten 1936 in Berlin
an, um olympisches Gold zu gewinnen. Joe Rantz, ein Junge ohne Perspek-
tive, findet im Rudern Flucht vor seiner Vergangenheit. Gemeinsam mit
Freunden stehlen sie den Nazis ihre Propagandashow vor den Kameras
von Leni Riefenstahl. Eine Geschichte von Entschlossenheit, Uberlebens-
willen und Mut.

»lsch geh Schulhof* von Philipp Méller

Philipp Moller, ein Aushilfslehrer, denkt, dass sein neuer
Job locker seinwird - bis zur ersten Stunde in seiner neuen
Klasse. Die Musikstunden erinnern eher an DSDS, hype-
raktive Kinder flippen ohne ihre Medikamente aus, und
Fastfood vom Vortag steht auf dem Frihstiicksmend.
Méllers Geschichten aus dem deutschen Bildungschaos
sind brisant, bertihrend und gleichzeitig urkomisch.

»Das neue Land“ von Verena Pausder

In "Das Neue Land" entwirft Verena Pausder eine visi-
ondre Zukunft, in der ein bereits existierendes neues
Land sichtbar wird. Dieses Buch beschreibt mutig und
konsequent, wie wir durch Technologie, innovative
Ideen und verantwortungsbewusstes Handeln eine
Verdanderung herbeifiihren kénnen. Pausder betont
die Bedeutung von Innovation, neuer Bildung, Star-
tups, Digitalisierung, Gleichberechtigung,
Work-Life-Balance, Klimaschutz und Chancengerech-
tigkeit. Dieses Werk ermutigt eine Generation dazu,
aktiv am gesellschaftlichen Wandel teilzunehmen.

= R
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»Breath Atem“ von James Nestor

"Atmen bedeutet Leben" - James Nestor fiihrt
uns in seinem Buch wieder zuriick zur verlore-
nen Kunst des bewussten Atmens. Die Atmung
ist die einzige Korperfunktion, die der Mensch
wirklich steuern kann, aber sie gerdt oft aus
dem Gleichgewicht. Durch die richtige Atmung
kénnen wir nicht nur unsere Gesundheit ver-
bessern, sondern auch abnehmen und unsere
Lebensspanne verlangern. Richtiges Atmen for-
dert Selbstbewusstsein und verbesserte Kon-
zentration.

»Das Café am Rande der Welt" von John Strelecky

Ein hektischer Werbemanager namens John macht in einem abgelege-
nen Café Rast und sto3t auf ungewdhnliche Fragen auf der Speisekarte.
Diese Fragen drehen sich um den Sinn des Lebens und fiihren ihn zu
einer inneren Reise, bei der er seine Einstellungen dndert und von einer
weisen Meeresschildkrote auf Hawaii lernt. Das Buch erzahlt humorvoll
und beriihrend von Johns Transformation.

[partner:] 32023
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»Der gelbe Elefant* von Heinz Strunk

Die Erzahlungen in diesem Buch drehen sich um die
Aktivitaten einer Seniorenorganisation namens "Frei-
willig ber die Klippe" sowie eine ungewghnliche Au-
tofahrt in die Vergangenheit. Ein Experte erlebt in ei-
ner Fernsehsendung mit Markus Lanz eine regelrechte
Katastrophe, ein Bauer navigiert durch die Gro3stadt
und ein Tourist erlebt eine iberraschende Thai-Mas-
sage am Strand. Die Texte variieren zwischen dem Stil
von Zeitungsreportagen, Schauergeschichten, Briefen
und sogar Bulletpoints. Trotzdem haben sie alle eines
gemeinsam: Sie sind originell, humorvoll, eindrucks-
voll und tragen die unverkennbare Handschrift von
Heinz Strunk.




»Mein perfektes Ich kann mich mal* von Jirgen Seibold

In einer Welt, die nach Héherem, Schnellerem und Weiterem strebt, hebt sich
Daniel ab. Er ist kein Fan von Selbstoptimierung und motivierenden Spriichen.
Stattdessen genielRt er sein entspanntes Leben als Dauerstudent, schdtzt die
Ruhe und ist zufrieden damit. Doch als seine Eltern ihm zum 30. Geburtstag
die finanzielle Unterstiitzung streichen, steht er vor einer Herausforderung: Er
braucht einen Job. Das Problem ist, dass er nicht einmal den ersten Arbeitstag
bei einfachen Tatigkeiten lbersteht. In seiner Verzweiflung beschlieRt er, einen
Ratgeber lber sein Spezialgebiet zu schreiben: das Kunst des Nichtstuns. Diese

Idee hat unerwartete Konsequenzen...

[ pma:panoramal

ZUM VORBESTELLEN:

»Das Sanatorium" von Sarah Pearse

In Sarah Pearses Thriller "Das Sanatorium" wird ein entlege-
nes Luxushotel in den Schweizer Alpen zum Schauplatz eines
Mordes. Bereits bei ihrer Anreise zum "Le Sommet" fuhlt sich
Detective Inspector Elin Warner unwohl. Sie schreibt dieses Ge-
fihl der disteren Vergangenheit des Gebdudes zu, das einst
ein Sanatorium fir Tuberkulosepatient:innen war. Als jedoch
plotzlich Menschen verschwinden, Morde geschehen und das
Hotel von einem Schneesturm von der Aufienwelt abgeschnit-
ten wird, hegt die Polizistin schlimme Beflrchtungen.

EMPFEHLUNG FUR MANNER

wMeine Spielziige* von Volker Struth

Volker Struth zahlt zu den geheimnisvollen Spielerberatern im
Profifuliball. Sein Leben ist eine spannende Abenteuergeschich-
te, die von einfachen Anfdngen in Pulheim bis zum fiihrenden
Spielerberater Deutschlands fihrt.
. Sein Buch gewahrt Einblicke in die
ey verborgenen Geheimnisse des FuR-
balls, erzahlt von millionenschweren
Transfers wie Toni Kroos zu Real
Madrid und Mutzuspruch fir den
WM-Siegtorschiitzen von  2014.
Doch es enthdillt auch den person-
lichen Preis, den er bezahlte. Das
Buch ermdglicht einen Blick hinter
die Kulissen eines Mannes, der im
Profifuliball viel erlebt hat.
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EMPFEHLUNG FUR FRAUEN

»Die Machtzentrale* von Vera Steinhduser

"Macht ist weiblich. Frauen,
traut euch!" - Vera Steinhau-
ser ruft dazu auf, Macht neu
zu definieren und mit posi-
tiven, weiblichen Inhalten
zu fullen. Sie fragt, warum
Frauen oft bei Machtthe-
men verstummen und geht
auf die Suche nach den
Ursachen. Mit Humor und
Neugierde erforscht sie die
weibliche Seite der Macht,
zeigt, wie Frauen sich im
Beruf und im Privatleben
stdrken kénnen, und er-
mutigt sie, sich und an-
dere Frauen zu empowern.

Vera Sleinh.’iuser

die
Macht

Zentrale

Ein Muthy
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Eingebettet in die sanften Hugel des
Sauerlandes im Westen Deutschlands
begrut das Romantik- & Wellnesshotel
Deimann seine Gaste als Wohlfuhlort
vom Feinsten und lockt so Aktivurlau-
bende und Ruhesuchende gleicher-
mal3en. Ein besonderes Highlight des
Funf-Sterne-Hauses ist der groBzlgige
Bade- und Wellnessbereich.

Die exzellente Kulinarik des Gourmetrestaurants Hofstube Deimann, mit einem Mi-
chelin-Stern ausgezeichnet, rundet das Angebot des familiengefiihrten Hotels ab.
Es ist zudem der ideale Ausgangsort fiir ausgedehnte Wander- und Fahrradtouren.
Der 27-Loch Panoramagolfplatz des Golf Club Schmallenberg ist ebenfalls nur 500
Meter entfernt.

’ 7
DIE DEIMANNSCH%/Z%

Die Deimanns, die das Hotel bereits in vierter Generation mit groflem Engagement
als Familie betreiben, sind Visionare: Immer auf der Hohe der jeweiligen Zeit be-
gannen sie 1917 den ehemaligen Gutshof aus dem Jahr 1880 zu einem erstklassigen
Urlaubsort auszubauen - bis heute ist es das einzige Fiinf-Sterne-Hotel im Sauer-
land. Seit 2011 sind auch Theo Deimanns S6hne Andreas und Jochen fest im Betrieb
und entwickeln das Refugium mit grolem Impetus und der typischen Deimann-
schen Gastfreundschaft weiter. Ein besonderes Highlight fur Erholungssuchende
sind seit 2022 die neuen Penthouse Suiten mit eigener finnischer Sauna: , Mit den
Penthouse Suiten mochten wir unseren Gdsten, vor allem aber Familien, ein Wohl-
fihlambiente mit viel Platz und Wohnkomfort bieten®, so Andreas Deimann.



GENUSSVOLL %/%éé’ﬂ. v

Das Sauerland mit seinen sanft schwingenden Hiigeln muss man
hautnah erleben, also raus in die herrliche Natur! In unmittelbarer
Ndhe zum Hotel Deimann starten zahlreiche Spazier- und Fern-
wanderwege, wie der Sauerland-Hohenflug und Rothaarsteig.
Seinen Gasten zeigt Hotelier Andreas Deimann bei gefiihrten Tou-
ren die schénsten Ecken seiner Heimatregion, die teils Gber den
Hausberg Wilzenberg oder durch kleine Fachwerkdérfer und das
Sorpetal fithren. Auf den Touren werden Wanderfreudige bei Mit-
tagsrasten durch das hoteleigene Wandermobil mit Sauerlander
Spezialitdten verwohnt. Auch Radbegeisterte finden direkt vor
der Haustir ein weitldufiges Streckennetz mit unterschiedlichen
Schwierigkeitsgraden; allein der Sauerland Ring erstreckt sich auf
Uber 84 Kilometer. Zum Angebot gehdren auch Downhill-Trails und
Freeride-Touren im Bikepark Winterberg und Gellinghausen. Ge-
nussradler passieren dabei unzahlige Orte fir ein Picknick mit Aus-
sicht. Die Zweirdder, egal ob sportive Mountain- und Trekkingbikes
oder modernste E-Bikes, konnen Caste direkt im Hotel ausleihen. Wer sich lieber auf gepflegten Creens
bewegt und die Kunst der weiten Schldge praktizieren méchte: In nachster Nahe zum Hotel liegt auf ei-
nem sonnigen Hochplateau ein Sechs-Loch-Kurzplatz und der 27-Loch-Meisterschaftsplatz des Golfclubs
Schmallenberg, der gleich drei Optionen fir ein 18-Loch-Spiel erméglicht. Auf einer Gesamtflache von 120
Hektar werden durch die erganzende Sechs-Loch-Kurzanlage insgesamt 33 Lécher geboten. Diese Varianz
ist im Sauerland einzigartig und lasst, neben den naturnah gestalteten und landschaftlich wie spielerisch
besonders reizvollen Bahnen (Par 36), alle Golferherzen héherschlagen. Far kulinarische Erfrischungen sorgt
dabei das hoteleigene Golf-Café-Restaurant.

... UND IM INNEREN

Fir Urlaubende, die Korper, Geist und Seele ins E@chgewicht bringen wollen, bie-
tet das Hotel Deimann seit 2021 Yoga-Retreats fir Anfanger und Fortgeschrittene.
Mehrfach im Jahr kénnen Fans von Asanas zwischen drei- und flinftagigen Deimanns
Yoga-Auszeiten wahlen. Im Fokus stehen hierbei Ubungen im Vinyasa-Stil, die
Ruhe und Kraft mit flieRenden Bewegungen verbinden; aufterdem lehrt ein Inside-
flow-Workshop, sich auf die korrekte Atemtechnik zu konzentrieren. Ein wechseln-
des Sport- und Entspannungsprogramm ergdnzt die tdglichen Yoga-Einheiten am
Kraftort des Schmallenberger Sauerlands.

//MCZW/ OHNE ENDE

Nach Yoga, Golf und einer Bike- oder Wandertour sorgt der Spa im Gutshof fiir wohltu-
ende Entspannung. Das Hotel Deimann zahlt nicht nur zu den ersten, sondern auch zu
den schénsten Wellnesshotels im Sauerland. Die Bade- und Wellnesslandschaft lasst
dabei keine Wohlfuhl-Wiinsche offen: Sie umfasst einen Outdoor- und zwei Indoor-
pools; ein weiterer Outdoorpool ist bereits in der Fertigstellung. Wer gerne schwitzt,
hat ebenfalls die Qual der Wahl: Dampfsauna? Finnische Sauna? Infrarotsauna? o
Tecaldarium? Aromabad? Bio-Saunarium? Eine Salzsaline, ein Liegestollen, ein ; o e _"' =
Hamam und ein Rasulbad gehoren zum Angebot. Basierend auf neuesten : :
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Erkenntnissen, modernster Technik und unter Verwendung von hochwertigen Pro-
dukten bietet das Refugium besondere Behandlungen wie das HydraFacial™ an als
eine nicht-invasive, hochst effektive Methode zur Hauterneuerung. Weitere High-
lights sind die Quarzsandliege, die Ayurverda-Massagen sowie einen Private-Spa.

REGIONALE gﬂ[é/ZMﬁ%&M%- ve

Zum ganzheitlichen Wohlbefinden gehéren immer auch kulinarische Gentisse - so
auch hier. Der gebiirtige Minsterlander Thomas Stratmann, der der Familie Dei-
mann schon lange verbunden ist, verwdhnt die Gaste im A-la-Carte-Restaurant mit
einer abwechslungsreichen Kiiche und ldsst die Schatze seiner Heimat gekonnt in
seine Kreationen einflielfen. Wahrend der Wintergarten die idealen Raumlichkeiten
fir Festlichkeiten aller Art bietet, genielRen Gdste im weitldufigen Parkrestaurant
das umfangreiche Frihstiicksbuffet sowie mehrgdngige Abendments im Rahmen
der Verwohn-Halbpension. Das kulinarische Herzstiick der Gastronomie deimann-
like ist jedoch das mit einem Michelin-Stern ausgezeichnete Gourmetrestaurant
Hofstube Deimann, in dem auf hochstem Niveau die feinen Kdstlichkeiten von
Chefkoch Felix Weber geschlemmt werden kénnen. Ob Austern mit Holundervinai-
grette, Gdnseleberterrine im Portweinmantel oder Raucheraal mit hauchdinnem
Brotchip: Kichenchef Felix Weber, Jahrgang 1989, kreiert puristische Men(s aus
einfachen Lebensmitteln von hochster Produktqualitat. Die ausgezeichneten Ge-
richte bereitet er im offenen Kichenkonzept direkt vor den Augen des Gastes zu
- so viel Show muss sein. Zum sechsten Mal in Folge wurde Felix Weber 2022 vomn
Guide Michelin mit einem Stern geehrt - als einziger Koch im Sauerland.

WOHNKOMFORT %@éﬂ%ﬁ

Das Hotel Deimann ist ein Rickzugsort par excellence, daftr sorgt nicht nur seine
Lage im malerischen Sauerland, sondern auch die Ausstattung der Zimmer und Sui-
ten. Fir besondere Wohlfuhimomente sorgen 21 Juniorsuiten und drei Penthouse
Suiten im neuen Anbau Sorpehaus. Neben einem groRRziigigen Wohnbereich mit
Kamin begeistern auch die Badezimmer auf Spa-Niveau. Wahrend die Juniorsuiten
mit einer eigenen Infrarotkabine ausgestattet sind, kénnen Gaste der Luxussuiten
in der privaten finnischen Sauna schwitzen. ,Es ist uns wichtig, unseren Gdsten
ein tolles Ambiente mit viel Platz und Wohnkomfort zu bieten® erldutert Hotelier
Andreas Deimann und so Uberzeugen die neuen Refugien mit einem exklusiven In-
terieur: Heimisches Eichenholz, edle Wollteppiche und Leinen prdgen das dezente
Design, in dem hellgriine oder rosenholz-orangene Tone farbige Akzente setzen.

APROPOS NEU: Auch 2023 bringt einige Erweiterungen des Angebotes mit sich. So
gldnzt der Spa mit dem neuen Adults-Only Liege- und Ruhebereich ,Seeterrassen”
und ab Ende des Jahres diirfen alle erwachsenen Gaste in einem zweiten AulRenbe-
cken in Ruhe ihre Bahnen ziehen.

www.deimann.de
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sichert Grundfahigkeiten jetzt noch wirksamer ab

Plan D, die erfolgreiche Grundfahigkeitsversicherung der Dortmunder Lebensversicherung AG, liberzeugt ab
sofort mit einem neuen, hochwertigen Kernschutz, attraktiven Bausteinen und einer Ausbauoption fiir die
Zukunft. Dazu sind die Beitrage stark gesunken und die Gesundheitspriifung ist noch komfortabler geworden.

Der neue Kernschutz ist die starke Basis von Plan D: Neben
grundlegenden Fahigkeiten wie Sehen, Horen, Sitzen, Stehen
und Treppensteigen sind hier bereits das Autofahren, das Nut-
zen von Bus und Bahn und sogar geistige Fahigkeiten enthalten.

20 versicherte Fahigkeiten stecken im Kernschutz. Dieser Um-
fang geht lber den Inhalt marktiblicher Grundfahigkeitsver-
sicherungen deutlich hinaus. Dartiber hinaus sind die Beitrdge
nach der aktuellen Neukalkulation fir alle spiirbar gesunken.

Auf Wunsch erweitern sieben Bausteine
das Dortmunder Kraftpaket:

Der

Der
Korper Krankenschein

Der Die
Spezialist Psyche

Das Die
Iweirad Erste Hilfe

Die
Pflege

Drei davon lassen sich in den ersten finf Jahren sogar nachtrag-
lich und ohne Ereignis einschlieRen: , Der Kérper*, ,Der Spezialist”
und ,Das Zweirad"” - ohne eine erneute Gesundheitsprifung.

Wer sich fiir die neue Ausbauoption entscheidet, kann sich bei
Ausbildungs- oder Studienabschluss entscheiden: Die Aus-
bauoption verbrieft das Recht, in eine Berufsunfahigkeitsver-
sicherung zu wechseln oder weitere Zusatzbausteine einzu-
schlieRen - ebenfalls ohne weitere Gesundheitsfragen.

Wie gewohnt ist die Gesundheitspriifung bei Plan D besonders
verstdndlich, schlank und einfach. Neu ist, dass Auskiinfte Gber
Krankheiten, Einschrdnkungen und Beschwerden nur noch drei
und nicht mehr funf Jahre rickwirkend erfragt werden. Das
macht die Beratung zu Plan D noch komfortabler.

Mehr Informationen zu Plan D gibt es auf
www.die-dortmunder.de.

Tarifbeispiel

Eintrittsalter 30 / Endalter 67 / Rente 1000
Euro / Maler / Nettobeitrag monatlich in €

Der Kernschutz

DerKorper ... 744
Der Spezialist

Das Zweirad

Die Dortmunder




Lebensversicherung

Das Thema ,Nachhaltigkeit® wird bei
Verbrauchern immer wichtiger. Laut ei-
ner Befragung der Wirtschaftspriifungs-
gesellschaft Ernst & Young achtet bereits
mehr als die Halfte auf nachhaltige Kri-
terien bei Lebensmitteln. Und auch bei
Vorsorge-Produkten spielt Nachhaltig-
keit mittlerweile eine Rolle: Die Abfra-

ge von Nachhaltigkeitspraferenzen bei
der Altersvorsorge ist seit August 2022
Pflicht. Viele Vermittler sehen darin aber
auch zusatzliche Vertriebschancen.

Nachhaltige Vorsorge ist mehr als griine
Investmentfonds.

Wirklich nachhaltig kann eine Fondspolice nur sein, wenn sie
neben den ESG-zertifizierten Fondsanlagen auch das Siche-
rungsvermdgen in nachhaltige Anlagen investiert. Und wenn
auch der Anbieter selbst strenge Nachhaltigkeitskriterien bei
seiner Unternehmensfiihrung anwendet.

Die ndchste Generation nachhaltiger Fondspolicen.
ERGO hat jetzt den ndchsten Schritt gemacht und in Luxem-
burg ein hochspezialisiertes Entwicklungszentrum fiir nachhal-
tige Vorsorge aufgebaut - die ERGO Life S.A. Hier entwickelte
das Unternehmen die ersten Fondspolicen, die zu 100 Prozent
den stringenten Nachhaltigkeitskriterien von ERGO gerecht
werden: Die ERGO Eco-Line.

Dreifach nachhaltig ist einfach besser.
Die Fondspolicen der ERGO Eco-Line sind konsequent und auf
allen drei Ebenen nachhaltig. Erstens in der Fondsanlage:




Kunden kénnen aus 20 nachhaltigen Fonds aus-
wahlen, die regelmalig von unabhangigen und
auf Nachhaltigkeit spezialisierten Ratingagen-
turen Uberprift und bewertet werden. Zweitens
im Sicherungsvermdgen: Es ist gemdl} weltweit
anerkanntem MSCI ESG-Rating als nachhaltig
bewertet. Und drittens im Unternehmen selbst:
ERGO Life wirtschaftet im eigenen Betrieb seit
Jahren nachhaltig, beispielsweise durch ein zer-
tifiziertes Umweltmanagement und bei der
Verfolgung ehrgeiziger Ziele zur Reduktion von
CO2-Emissionen. Das Unternehmen nutzt aus-
schlieRlich Naturstrom aus 100 Prozent erneu-
erbaren Energien und verzichtet komplett auf
Einwegplastik. Mitarbeiter haben unter anderem
flexible Arbeitszeiten und das Angebot fiir El-
tern-Kind-Buros.

Nachhaltigkeit
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Lebensversicherung

Ausgezeichnete Nachhaltigkeit in allen drei Bereichen.

Die ERGO Life erzielte die Gesamtnote ,Sehr gut” im Nach-
haltigkeits-Kompetenz-Rating des Instituts fir Vorsorge und
Finanzplanung und wurde vom IVFP auch fir ihre nachhaltige
Fondsanlage ausgezeichnet. Zudem erreicht das Sicherungs-
vermogen der ERCO Life die Bewertung ,AA" im MSCI ESGC Ra-
ting 2023.

Vorsorgeldsungen fiir drei Kundentypen.

Als erstes Produkt der ERGO Eco-Line ist die ERGO Eco-Rente
Chance auf dem Markt. Ihre nachhaltigen Policen gibt es pas-
send fir drei Zielgruppen: junge Kunden, die Vermégen auf-
bauen wollen, Anleger, die gréRere Summen investieren wollen
und Eltern bzw. Grof3eltern, die nachhaltig fir ihre Kinder bzw.
Enkelkinder vorsorgen wollen. Sie alle kénnen Gutes tun - fir
sich selbst, andere und die Umwelt.

OR®
VERDE

Gemeinsam fur Tropenwalder

Den Regenwald schiitzen.

Mit jeder abgeschlossenen Police der ERGO Eco-Rente Chance
unterstitzt das Unternehmen Projekte der Tropenwaldstiftung
OraoVerde. Die finanziellen Mittel werden dafir eingesetzt, die
Walder wieder aufzuforsten und zu schitzen, Mallnahmen fir
die Regeneration der Bdden zu ergreifen und der lokalen Land-
wirtschaft zu helfen.

Weitere Infos zur ERGO Eco-Rente Chance -
inklusive Vertriebsunterstitzung:
QR-Code scannen und mehr erfahren!

ERGO
312023 [partner:]
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https://makler.ergo.de/produkte/ergo-eco-rente-chance

Time for a new GENERATION -

Jetzt noch flexibler vorsorgen mit Canada Life

Echte Altersvorsorge ist kein Sprint, sondern ein Marathon. Der neue GENERATION private
plus von Canada Life sorgt fiir die ndtige Ausdauer mit der bewdhrten Kombinationsmdoglich-
keit von Sicherheit und Renditechancen. Maximale Flexibilitat, einzigartige Investmentbau-
steine und sinnvolle Risikoabsicherungen machen den neuen GENERATION private plus zu
einer Altersvorsorge, bei der Kunden auch wirklich dranbleiben.

Gutes noch besser machen - das ist das Ziel von Canada Life
bei der Altersvorsorge fiir die Kunden. Daher hat der Lebens-
versicherer seinen bewdhrten Tarif nun mit einem Update ver-
sehen, mit dem Kunden noch besser und individueller furs Alter
vorsorgen kénnen.

Die Vorteile des Unitised-With-Profits-Prinzips (UWP-Prinzips)
kénnen weiterhin fdr die individuelle Ausgestaltung des GE-
NERATION private plus genutzt werden: Mit der Wahl des
UWP-Fonds setzen Kunden auch zukinftig auf die intelligente
Kombination von Renditechance und Sicherheit. Canada Life
bietet diese Anlagestrategie seit tiber 20 Jahren in Deutsch-
land an. Und das Prinzip hat sich bewdhrt: Seit Auflegung 2004
erreicht er eine Wertentwicklung von 4,7 Prozent p. a. (Stand
30.06.2023). Wesentlich fiir den Erfolg ist die hohe Sachwert-
quote von etwa 50 Prozent.

Zusatzlich erhdht Canada Life mit attraktiven Treueboni den
Ertrag der GENERATION-Tarife - ein echter Anreiz fiirs langfris-
tige Sparen. Das bedeutet: Je langer ein Tarif lduft, desto mehr
Fondsanteile werden als Treuebonus dber die Aufschubzeit
zusatzlich gewahrt und steigern damit das Rentenvermdégen.
Die Treueboni werden sowohl bedingungsgemall wahrend der
Vertragslaufzeit als auch zum Rentenbeginn gewdhrt.



Lebensversicherung

Das Beste kommt zum Schluss -

[ [
A A
—> Treueboni bei laufender Beitragszahlung

Aufschubzeit Giber 25 Jahre
8%

Il Laufender Treuebonus: 0,6 % p. a.
Il Rententreueboni: 2% | 6%

0%-------------------------IIII

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30

Beispiel GENERATION private plus fiir eine 30-jédhrige Aufschubzeit. Bei anderen Laufzeiten kann die Hohe und Verteilung der Treueboni

von diesem Beispiel abweichen. Bitte beachten Sie die jeweiligen Versicherungsbedingungen.

Neu beim GENERATION private plus

Die Frage, wie ethisch und nachhaltig ein Unternehmen han-
delt, ist fir viele Anleger zu einem der wichtigsten Entschei-
dungskriterien geworden: Canada Life hat die Fondsauswahl
auf rund 60 Fonds ausgeweitet, darunter insbesondere ETFs
und Fonds, die ESG-Kriterien berticksichtigen. Kunden kénnen
in einem Vertrag bis zu 40 Fonds wahlen.

Wer seine Anlagerisiken begrenzen mochte, hat dafiir nun eine
zusatzliche Moglichkeit: Neben den endfalligen Garantien des
UWP-Prinzips steht Neukunden nun auch ein Automatisches
Ablaufmanagement offen. Kunden legen zum Vertragsbeginn
einen Betrag fest. Ist dieser erreicht, werden die Anteile der
Einzelfonds in das Automatische Portfolio Management mit
dynamischem Anlageprofil umgeschichtet.

Ein geringerer Mindestbeitrag ermoglicht es insbesondere jun-
gen Menschen, ginstiger in die Absicherung einzusteigen. So
kann man nun mit bereits 20 Euro monatlichem Mindestbeitrag
im ersten Versicherungsjahr starten und innerhalb von funf Jah-
ren auf 50 Euro erhéhen.

Einen Einmalbeitrag kénnen Kunden jetzt ab 2.000 Euro plat-
zieren, bei Zuzahlungen gentigen 250 Euro.

Auf dem Weg in den Ruhestand kann viel passieren
- Risiken mit absichern

Unvorhersehbare Ereignisse kénnen die geplante Altersvorsor-
ge erschweren - und Gber die Jahre kann auch ein Schicksals-
schlag die Plane durchkreuzen. Eine Berufsunfdhigkeit oder
eine schwere Krankheit kédnnen im schlimmsten Fall sogar die
finanzielle Existenz gefdhrden. Gut, wenn man sich hier zu-
satzlich abgesichert hat: Der GENERATION private plus bietet
eine Reihe von sinnvollen Zusatzoptionen, mit denen das Ver-
sorgungsziel und das Einkommen abgesichert werden kénnen.
So kénnen Kunden wdhlen, ob sie eine Beitragsbefreiung bei
Berufsunfahigkeit mit absichern oder lieber gleich den Zusatz-
baustein Berufsunfahigkeitsversicherung wahlen méchten.

Ganz neu im Update: Auch gegen 33 bestimmte schwere
Erkrankungen kann sich der Kunde in seinem Altersvorsor-
gepaket absichern. Er erhalt im Leistungsfall eine Einmal-
zahlung ganz unabhdngig davon, ob er weiterarbeiten kann
oder nicht. Uber das Geld kénnen Kunden véllig frei verfii-
gen: Sei es zur Absicherung des Lebensstandards der Fa-
milie, wenn ein Einkommen wegfallt, zur Finanzierung von
Therapien oder eben als , Altersvorsorge-Retter", um weiter-

hin den Vertrag ohne Sorgen bedienen zu kénnen.

312023  [partner:]
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Neue Features des GENERATION
private plus im Uberblick

= Top-Fondsauswahl: rund 60 Fonds, ETFs und Fondsport- =
folios passend zu individuellen Kundenwiinschen. Ll
= ESG-Kriterien beriicksichtigt: Die Mehrzahl der Fonds ent-
sprechen Art. 8 oder 9 der EU-Offenlegungsverordnung. Ll

= Absicherung gegen die finanziellen Folgen von 33 defi-
nierten schweren Krankheiten*: Im Leistungsfall zahlt
Canada Life die Versicherungssumme vollstindig aus.
Auch als ,,Altersvorsorge-Retter” nutzbar.

= Startoption: ab 20 Euro monatlich** im 1. Versicherungs-

ben festgelegt. Ist dieser Wert erreicht, wird das Anteil-
guthaben automatisch in das dynamische APM (gema-
nagtes Fondsportfolio) umgeschichtet.

Zuzahlungen: jederzeit ab 250 Euro maglich.
Notfalloption: mit der Notfalloption kurzfristig Geld aus
dem Vertrag erhalten.

Rente mit Restkapitalisierungsoption: Kunden kénnen
wahlen, ob eine Rente oder das zu seinem Todeszeitpunkt
vorhandene Restkapital in einer Zahlung an die Hinter-
bliebenen ausgezahlt wird.

*Mdogliche Zusatzoption bei laufender Beitragszahlung.

jahr in die Altersvorsorge einsteigen. **Startoption mit einem wahlbaren Mindeststartbeitrag von 20 Euro

= Automatisches Ablaufmanagement: Bei Antragstellung

monatlich, der wahrend der Startphase von maximal 5 Jahren linear auf den
vereinbarten Beitrag von mindestens 50 Euro ansteigt. Die Startoption steht

wird ein bestimmter Wert als Betrag fiir das Anteilgutha- ab 08/2023 in der Online-Berechnungssoftware zur Verfiigung. Der reduzierte

—_— Finanzieller Schutz — >

= =S

Automatisches Ablaufmanagement

Bei Vertragsbeginn einen bestimmten Erfolgreich im Job Notfall -
Betrag fiir das Anteilguthaben der Die Beitrage werden erhoht. Mit der Notfalloption kurzfristig . tEXIb e
Einzelfonds festlegen, bei dem das Geld aus dem Vertrag erhalten. entenbeginn
Ablaufmanagement ansetzen soll. T /I\

Al isches Ablaufi gt

Das gewiinschte Anteilguthaben der freien
Fonds ist erreicht. Wir schichten automa-
tisch in das dynamische APM um.

A -
&, . .4 83

v

Gestaltung der Altersvorsorge Start ins Berufsleben Hochzeit und Kind
Auswahl aus rund 60 Fonds oder Abschluss GENERATION private plus.  Beitragsurlaub
Fondsportfolios, Auswahl an Auf Wunsch reduzierte Beitrage fiir wéhrend
Risikozusatzoptionen, um Alters- die ersten 5 Jahre, ab 20 €* monat- der Elternzeit

und Risikovorsorge zu verbinden. lich im ersten Versicherungsjahr.

Freie Wahl
« Rente mit
O Restkapitalisierung
é(@ « Ganze oder teilweise
Kapitalleistung

Erbschaft « Rentengarantiezeit
« Hinterbliebenenrente

Zuzahlung in den Vertrag

Vereinfachte Darstellung méglicher Optionen. Bei Wahl des UWP-Fonds kénnen Einschrankungen bestehen.
*Der reduzierte Beitrag von 20 Euro gilt nur fiir den Beitrag zur Altersvorsorge, exklusive Risikobausteine.

Absichern, so wie ich es brauche - the new generation

Der GENERATION private plus der Canada Life ist somit eine fondsgebundene Altersvorsorge-Losung, die sich den Bediirfnissen und
Zielen der Kunden anpasst und die sowohl Chancen auf Rendite als auch ein hohes MaR an Sicherheit bietet. Er (iberzeugt mit grofRer
Flexibilitat und Anpassungsfahigkeit an die jeweilige Lebenssituation, einer wirksamen Risikoabsicherung sowie Investmentoptionen
mit Beriicksichtigung von ESG-Kriterien wahrend der Vertragslaufzeit. So erhalten die Kunden eine Lésung, die alle ihre Anforderungen
erfillt, unabhangig davon, ob sie eher rendite- oder sicherheitsorientiert sind.

Canada life

[partner:] 32023

88



Allianz ()

' / |{

Perfekt fur ‘ oy

Ilhre Firmen- g ©
kunden

(%,

l.. L . "ﬂh‘

i
: gl 4

-

e

‘ i

', Aoy
N
L

e

GEMEINSAM STARK

Betriebliche Vorsorge
als Chance

Benefits sind neben dem Gehalt die Wahrung im Wettlauf um Talente. Unser Benefit fir lhre Firmen-
kunden ist die Kombination aus betrieblicher Krankenversicherung (bKV) und Arbeitskraftsicherung
(bAKS) — Ihr Gesamtpaket fur mehr Arbeitgeberattraktivitat und Beitrag zur sozialen Verantwortung.

Stdrken Sie lhr Firmengeschaft mit bKV + bAKS: (’_‘;

» Topaktuelles Ansprachethema — als Bestandssicherer und Turoffner. Ein Grund mehr,

* MaBgeschneiderte Losungen flr die Belegschaft — hochwertiger die Allianz
Schutz ohne Gesundheitspriufung maoglich. zu empfehlen.

 Einfache Prozesse — von der Anbahnung bis zum Leistungsfall.

Profitieren Sie von unserer langjdhrigen Expertise im Firmengeschaft.

-> Mehr dazu bei lhrer personlichen Maklerbetreuung
oder unter makler.allianz.de/bv




Lebensversicherung

Die neue Vielfalt in der Berufsunfihigkeit

Insbesondere junge Leute, wie z.B. Schiiler und Studenten, ha-
ben beruflich noch alle Méglichkeiten und mussen sich somit
auch bei der Arbeitskraftabsicherung ,breit aufstellen”. Beam-
ter zu sein, hat zweifelsohne viele Vorteile - dennoch wech-
seln auch Beamte im Laufe ihres Berufslebens in die Privat-
wirtschaft, wie unsere reellen Beispiele aus der Praxis zeigen.
Umgekehrt kdnnen auch Angestellte des Offentlichen Dienstes
oder aus Privatinstitutionen spdter noch verbeamtet werden.

Fir den Berufsunfdhigkeitsschutz heiltt das: Die Fokussierung
auf eine BU-Versicherung, die nur fiir eine bestimmte Berufsgrup-
pe eine gute Absicherung bietet, reicht nicht. Vielmehr kommt es

[partner:] 32023
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Keiner kann vorhersehen, wohin die Reise im Berufsleben ein-
mal gehen wird. Entsprechend vielfaltig sollte der BU-Schutz sein
- denn wahrend sich der Beruf immer mal andern kann, bleibt der
BU-Schutz das ganze Berufsleben bestehen und kann nicht wie eine
Kfz-Versicherung einfach gewechselt werden.

darauf an, junge Menschen so zu beraten, dass sie - egal mit wel-
cher Berufslaufbahn - finanziell gut abgesichert sind.

Somit ist die Dienstunfahigkeitsklausel fir Beamte genauso
wichtig, wie beispielsweise die Teilzeitklausel fiir Angestellte
oder der Verzicht auf Umorganisation bei den Selbststandigen.
Ein BU-Schutz, der so BUnt ist wie das Leben eben.

Sprechen Sie daher jetzt vor allem junge Menschen an und wei-
sen Sie sie auf die Qualitat und Vielfalt der Condor-BU hin!

Die BU-Rente finden Sie im Maklerportal auf der Seite:
Produkte - Leben Privat - Berufsunfahigkeit



Weitere Informationen zur Condor BU finden
Sie im Maklerportal unter

Produkte - Leben Privat - Berufsunfahigkeit sowie unter
www.makler-leuchttuerme.de/BU

Haben Sie Fragen?

Ilhr Makler-Account-Manager Daniel Kastenholz erteilt lhnen gerne mobil unter
0151264153 39 sowie unter daniel.kastenholz@condor-versicherungen.de Auskunft.
Oder wenden Sie sich an das Makler-Service-Center unter 040 5701 9993-1.

3|2023 [partner:]
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Die neue
SmartFlex

das flexibelste 2 Phasenmodell ohne
Sparanteil mit konstantem Beitrag!

In 2021 verzeichnete der Offentliche Dienst den
hochsten Personalzuwachs seit der deutschen
Wiedervereinigung. Damit arbeiten rund 11% der
Erwerbstatigen in Deutschland im Staatsdienst.
Der offentliche Dienst boomt. Ein Grund mehr
fir Sie, die Zielgruppe der Dienstanfanger zu er-
schlieRen. Genau diese Zielgruppe bendétigt eine
ausgezeichnete Absicherung im Bereich der DU.

[partner:] 32023
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Fiir Beamte gelten andere Versorgungsregelungen als fiir Arbeitnehmer in der Pri-
vatwirtschaft. Sie tragen besondere berufliche Risiken und haben andere
Rahmenbedingungen, wenn es um die Absicherung der finanziellen Fal-
gen einer Dienstunfdhigkeit geht. Junge Beamte auf Widerruf oder
Beamte auf Probe stehen hier vor einer besonderen Herausfor-
derung. Denn obwohl sie bereits voll im Dienst integriert sind,
kénnen sie erst nach ihrer Verbeamtung auf Lebenszeit auf
eine Absicherung bei Dienstunfahigkeit durch den Dienst-
herrn zahlen. Eine frihzeitige und ausreichend hohe Ab-

sicherung gegen die finanziellen Risiken bei Dienstun- v" Verldngerung der 1. Phase bis zu einer Dauer von 10 Jahren
fahigkeit ist darum unerlasslich. Denn wer in jungen v Verkiirzung der 1. Phase

Jahren aufgrund von Krankheit oder Unfall durch die v" Bei Beginn flexible Festlegung der 1. Phase von 3 - 10
Entscheidungen des Dienstherrn dienstunfahig ist Jahren

und entlassen wird, steht meist ohne Absicherung da. v" Nachtréglicher Einschluss der Teil-DU bei Verbeamtung
Aber auch als Beamter auf Lebenszeit besteht regel- auf Lebenszeit ohne Gesundheitspriifung

maliig eine Versorgungsliicke. DU SmartFlex schlieRt v" In der Regel mit einem konstanten Beitrag in beiden Pha-
diese Licken bedarfsgerecht und bietet Ihnen einen sen und im Sicherheitsbereich sogar leicht abgesenkt in
zuverldssigen Dienstunfahigkeitsschutz zu besonders der zweiten Phase

fairen Konditionen. Dazu kdnnen Sie einzigartig flexi- v" Verldngerung des Versicherungsschutzes beim Verlassen

bel auf die individuelle Situation lhrer Dienstanfanger der Beamtenlaufbahn wegen Berufswechsel
reagieren und auch den Vertrag wahrend der Laufzeit an-
passen. Folgende Vorteile machen die DU Smart Flex fir Sie
und lhre Kunden einfach in der Praxis:

2.000 Euro BU-Rente

900 Euro BU-Rente

Hohe BU-Rente

\/

Beamte auf Wideruf/Probe Beamte auf Lebenszeit

Neben den gewohnt ausgezeichneten Bedingungen der DBV mit beamtenspezifischen Erhéhungsoptionen, haben lhre Kunden mit der
DU Smart Flex bei Verbeamtung auf Lebenszeit die einmalige Moglichkeit auf Einschluss einer Altersvarsorge inkl. Zusatzbausteinen,
wie Beitragsbefreiung bei Berufs- oder Dienstunfahigkeit, und einer Leistungsfalldynamik von bis zu zehn Prozent. Das Ganze ohne
erneute Gesundheitspriifung! Vertrauen Sie auf den Spezialisten fiir den Offentlichen Dienst - die DBV!

Weitere Informationen finden Sie unter: entry.axa.de/axa-makler/pb/24682022

312023  [partner:]
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KALENDER

Herbst-Vertriebstage

19.09.2023 in Miinster
26.09.2023 in Werder/Havel
28.09.2023 in Koin
05.10.2023 in Wiirzburg

Webinare

ELVIS.one Schulungen

29./30./31.08.2023 - 05./06./07./12./13.09.2023
XEMPUS

15.09. und 18.09.2023

Mediolanum
14.09. und 19.09.2023, 21.09.2023

[pma:]-Investment Basis powered by DWS
06.10. und 09.10.2023, 17.10.2023 Hospitation in
Frankfurt

SAKER

2020

2

- Maklerverwaltungs-
Maklerdienstleister programme
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Bildnachweise

Editorial: Wolfgang Koehler // Artikel Dialog: Designed by sen-
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DIE
DORTMUNDER

Wir versichern.

Deine Fahigkeiten sind das, was Dich ausmacht.
Zeit sie abzusichern.

Plan »

Der Plan fur Dich.

Mehr Persénlichkeit - Mehr Innovation - Mehr Perspektive

www.die-dortmunder.de



Die Eine fur alle Falle

Unfallversicherung




