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Wachstum und

Wohlfiihlen Soulfood
durch Vertrauen im Winter der Saison



Willst du mit mir gehen?

Ja, Nein, lele:dzt?

(Und wenn Sie schon dabei sind:
Erzdhlen Sie es gern weiter!)

Erinnern Sie sich noch an diese kleinen Briefe aus der Schulzeit? Heute

stellen wir Ihnen diese Frage, nur dass es bei uns um eine Partnerschaft
der anderen Art geht. Bei uns geht es um gegenseitige Unterstiitzung: ver-
trieblich, fachlich, technisch und natdirlich personlich.

Ganz gleich, ob Sie uns gerade erst kennengelernt haben oder schon lange

mit uns zusammenarbeiten, wir mochten mit Ihnen weiter wachsen und neue
Verbindungen knipfen.

Besuchen und/oder empfehlen Sie
daher gern www.pma-partner.de
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Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

Wachstum und Wohlbefinden - zwei Worte, die auf den ersten
Blick kaum unterschiedlicher klingen kénnten, aber dennoch
untrennbar miteinander verbunden sind. Denn: Wann fiihlen
wir uns wirklich wohl? Oft dann, wenn wir das Gefiihl haben,
dass etwas wachst - sei es unser Geschaft, unsere Fahigkeiten
oder einfach unser personliches Glick.

Das gilt aber nicht nur fir den Vertrieb, sondern auch fir die
Themen, die wir in dieser Ausgabe beleuchten. Vom wirtschaft-
lichen Wachstum und seiner oft unterschdtzten Verbindung
zum Wohlstand bis hin zu ganz praktischen Tipps, wie Sie lhre
personliche oder berufliche Entwicklung fordern kénnen.

Wir méchten Ihnen zeigen, wie vielfaltig Wachstum und Wohl-
befinden sein kénnen. So etwa beim Soulfood der Saison:
Unser Beitrag iber den Kiirbis beweist, dass es nicht nur auf die
inneren Werte ankommt - sondern auch darauf, dass wir uns
etwas Gutes tun. Oder denken Sie an langfristiges Investieren:
eine Strategie, die nicht nur finanzielle Stabilitat schafft, son-
dern auch fir innere Ruhe sorgt.

Naturlich werfen wir auch einen Blick auf das grolRe Ganze: Ist
das Bruttoinlandsprodukt noch ein zeitgemaler Indikator fir
Wachstum? Und wann wdchst die Wirtschaft wirklich? Viel-
leicht bietet Konjunktur mehr Antworten, als uns bewusst ist.

Besonders stolz sind wir jedoch auf unsere eigenen Fortschrit-
te. Unsere jiingste Geschdftsentwicklung macht uns gliicklich
- ein Beweis dafir, dass sich konsequente Arbeit auszahlt. Ganz
kankret zeigt sich das auch bei unserem [pma:] GPT, der nicht
nur mit einem Innovationsaward ausgezeichnet wurde, sondern
auch beweist, wie Kl zu echter Unterstiitzung werden kann.

Und weil Wachstum nur mit Austausch gelingt, werfen wir
einen Blick zurtick auf unsere Veranstaltungen: die Maklerbe-
treuertage, bei denen Kochen und Knigge ganz oben auf der
Agenda standen, sowie die V(i)ertriebstage, die an vier Stand-
orten - besonders in Berlin - Inspiration und Perspektiven ge-
liefert haben.

Doch nicht alles dreht sich um die Arbeit: Weihnachten steht
vor der Tiir - die Zeit, in der wir entscheiden kénnen, ob wir uns
stressen lassen oder in Stimmung kommen. Und auch wenn
der Stress zu gewinnen droht, versprechen wir lhnen, dass Sie
bei uns die richtigen Ldsungen finden: von der Absicherung
fir hochwertige Autos Uber eine (berarbeitete Kundenportal-
Experience bis hin zu mehr Sichtbarkeit im Netz dank Google
My Business.

»Wir ernten, was wir sden.” Das gilt nicht nur fir Sie, sondern
auch fir uns. In diesem Sinne: Lassen Sie sich von den Beitra-
gen dieser Ausgabe inspirieren - und sden Sie heute die Ideen,
die morgen zu Ihrem Wachstum und Wohlbefinden beitragen.

Und apropos Wohlbefinden: wir wiinschen Ihnen und lhren
Lieben eine entspannte (Vor-) Weihnachtszeit.

J

Ihr Dr. Bernward Maasjost

412024 [partner:]
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Sachversicherung
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AuRergewdhnliche Fahrzeuge benétigen
den richtigen Versicherungsschutz, um
den Wert und die Exklusivitdt zu erhalten.
Viele Versicherer lehnen die Versicherung
fir Sportwagen, Luxuslimousinen und
Exoten aber ab, weil sie das Kostenrisiko
flir den Schadenfall nicht haben wollen.
Hochwertige Fahrzeuge unterliegen keiner
Annahmepflicht!

N

HOCHWERTIGER SCHUTZ

fuir hochwertige Fahrzeuge

Der Besitz eines Luxusautos, eines Sportwagens oder elektrischen Premi-
ummodells bedeutet mehrals nur Fahrkomfort. Diese Fahrzeuge beeindru-
cken durch aullergewdhnliche Leistung, exklusives Design und modernste
Technologie. Doch mit diesen Vorziigen kommt auch die Verantwortung,
sie angemessen abzusichern. Die Versicherung dieser High-End-Fahrzeu-
ge stellt besondere Anforderungen: Spezielle Policen, héhere Kosten und
strenge Annahmebedingungen. Erfahren Sie, worauf es bei der Wahl der
richtigen Versicherung fiir hochwertige Fahrzeuge wirklich ankommt.




Besitzer von hochwertigen Fahrzeugen - sei es luxuridse Sport-
wagen, klassische Sammlerstiicke oder hochmoderne Elektro-
fahrzeuge - stehen vor besonderen Herausforderungen, wenn
es um den optimalen Versicherungsschutz geht.

Besonders gilt dies ftir Sammler und Investoren, fiir die exklu-
sive Autos oder limitierte Sondermodelle in den letzten Jahren
auch als Geldanlage stark an Bedeutung gewonnen haben. Sie
schatzen den Wert dieser Fahrzeuge nicht nur aufgrund ihrer
Leistung oder Seltenheit, sondern auch als Kapitalanlage mit
potenziellem Wertzuwachs.

Der Versicherungsschutz fir diese wertvollen Fahrzeuge erfor-
dert also in vielerlei Hinsicht besondere Aufmerksamkeit. Um
hier den maximalen Schutz sicherzustellen, spielen neben ganz
allgemeinen Aspekten der Autoversicherung (Nutzung des
Fahrzeugs, Abstellort, Fahrerkreis) auch ganz spezifische Fak-
toren eine Rolle. Deshalb erfahren Sie im Folgenden, wie sich die
Nutzung, der Abstellplatz, der Fahrzeugwert, der Fahrerkreis
sowie spezielle Versicherer, Festbeitrdge und die ,All Risk"-
Deckung auf den Versicherungsschutz auswirken.

Nutzung des Fahrzeugs

Die Art und Weise, wie ein hochwertiges Fahrzeug genutzt
wird, spielt eine entscheidende Rolle fir die Versicherungspra-
mie. Die Versicherer unterscheiden hier zwischen der alltdgli-
chen Nutzung und gelegentlichen Fahrten, wie sie z.B. bei sehr
seltenen Fahrzeugen oder Oldtimern vorkommen. Wird das
Fahrzeug hauptsachlich fiir Wochenendausfliige oder beson-
dere Anldsse verwendet, kann dies zu glinstigeren Konditionen
flhren, da das Schadenrisiko im Alltag geringer ist.

Wer hingegen einen Sportwagen als Alltagsauto nutzt, muss
mit hoheren Beitrdgen rechnen, da die Wahrscheinlichkeit von
Unfdllen oder Schaden hoher ist. Fir solche Fahrzeuge lohnt
es sich, mit dem Versicherer individuelle Nutzungsregeln fest-
zulegen, um eine passgenaue Versicherungsldsung zu finden.

Sachversicherung

Abstellplatz des Fahrzeugs

Der Abstellplatz eines hochwertigen Fahrzeugs hat einen er-
heblichen Einfluss auf das Risiko und damit auf die Versiche-
rungsprdmie. Hochpreisige Fahrzeuge sind ein attraktives Ziel
fur Diebstahl oder Vandalismus. Ein sicherer und geschutzter
Abstellplatz - wie etwa eine abgeschlossene Garage oder ein
Gberwachter Stellplatz - kann die Versicherungsbeitrage deut-
lich reduzieren.

Einige Versicherer verlangen sogar den Nachweis eines ge-
sicherten Abstellplatzes, um eine Palice fir hochpreisige Fahr-
zeuge zu akzeptieren. Zusatzlich kénnen weitere Sicherheits-
mafinahmen, wie Alarmanlagen oder GPS-Tracking-Systeme,
die Prdmien senken.

Fahrzeugwert

Der Wert des Fahrzeugs ist natirlich einer der wichtigsten Fak-
toren bei der Versicherung. Bei hochwertigen Fahrzeugen, die
oft sechs- oder siebenstellige Betrdge kosten, ist der Ersatz
oder die Reparatur besonders kostspielig. Daher legen viele
Versicherer fiir Fahrzeuge ab einem bestimmten Wert speziali-
sierte Versicherungsprodukte auf.

Wichtig ist, dass der aktuelle Marktwert des Fahrzeugs im
Versicherungsvertrag beriicksichtigt wird. Gerade bei seltenen
Fahrzeugen, deren Wert sich im Laufe der Zeit dndern kann,
empfiehlt sich oft eine so genannte “Gutachterversicherung”.
Eine regelmallige Begutachtung und Anpassung des Versiche-
rungswertes sind daher sinnvoll, um eine Unterversicherung zu
vermeiden.

Fahrerkreis

Wer das Fahrzeug fahren darf, hat ebenfalls grofRe Auswir-
kungen auf den Versicherungsschutz. Viele Versicherer bie-
ten glinstigere Konditionen an, wenn der Fahrerkreis z.B. auf
den Halter und wenige ausgewdhlte Personen beschrankt ist.
Wenn jedoch mehrere Fahrer das Fahrzeug nutzen, insbeson-
dere solche mit weniger Fahrpraxis oder Fahrer unter 25 Jahren,
kénnen die Versicherungspramien stark ansteigen.

Ein begrenzter Fahrerkreis verringert das Risiko fiir den Ver-
sicherer und wird oft mit niedrigeren Beitragen belohnt. Bei
hochwertigen Fahrzeugen empfiehlt es sich daher, den Fahrer-
kreis so klein wie méglich zu halten.

Spezialversicherer
Nicht alle Versicherer bieten Policen fir luxuridse oder be-
sonders wertvolle Fahrzeuge an. Hier kommen spezialisierte

412024  [partner:]



Rubrik

Versicherer ins Spiel, die sich auf exklusive Fahrzeuge und die
besonderen Bedirfnisse ihrer Besitzer konzentrieren. Diese
Unternehmen bieten haufig maRgeschneiderte Tarife an, die
auf den spezifischen Anforderungen der Fahrzeughalter in die-
sem Segment basieren.

Spezialversicherer verstehen die besonderen Risiken, die mit
dem Besitz hochwertiger Fahrzeuge verbunden sind, besser
als herkdmmliche Anbieter und kénnen individuellere Lésun-
gen anbieten, so etwa besondere Deckungsarten, flexiblere
Bedingungen oder Zugang zu einem Netzwerk spezialisierter
Werkstatten.

6.

Festbeitrage

Ein weiteres Modell, das sich bei der Versicherung von hoch-
wertigen Fahrzeugen bewdhrt hat, sind Festbeitrdge. Dabei
wird die Versicherungspramie im Voraus festgelegt und bleibt
Uber einen bestimmten Zeitraum konstant, unabhdngig von der
Wertentwicklung des Fahrzeugs oder anderen Faktoren. Gerade
bei teuren Sammlerfahrzeugen oder Oldtimern, deren Wert oft
steigt, bietet dieses Modell Sicherheit und Planbarkeit.

Der Vorteil fester Pramien besteht darin, dass Fahrzeugbe-
sitzer nicht jedes Jahr eine neue Pramie aushandeln mussen,
wenn der Wert ihres Fahrzeugs steigt. Gerade bei langjdhrigen
Versicherungsverhdltnissen kann dies zu einer erheblichen Kos-
tenersparnis fihren.

7.

All Risk Deckung

Eine besonders umfassende Versicherungslosung fiir hochwer-
tige Fahrzeuge stellt die ,All Risk“-Deckung dar. Diese Versi-
cherungsart bietet einen Schutz gegen nahezu alle denkbaren
Schadensfalle, die bei einem Fahrzeug auftreten kénnen. Dazu
gehdren neben klassischen Schdden durch Unfdlle oder Dieb-
stahl auch seltenere Risiken wie Vandalismus, Naturkatastro-
phen oder Beschadigungen bei Transporten.

Im Cegensatz zu herkémmlichen Kaskoversicherungen, die nur
bestimmte Risiken abdecken, greift die , All Risk"-Deckung in ei-
ner Vielzahl von Situationen und bietet damit maximale Sicher-
heit flir den Fahrzeughesitzer. Diese Rundum-Absicherung ist vor
allem fir wertvolle Fahrzeuge sinnvoll, die einem héheren Risiko
ausgesetzt oder nur schwer zu reparieren bzw. zu ersetzen sind.

Weitere Informationen finden Sie in unserer
Infothek unter dem PSC Code 935{A

[pma:] Team Sach

[partner:] 4]2024
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Die Versicherung von hochwertigen Fahrzeugen er-
fordert einen spezialisierten Ansatz, der sich deut-
lich von der Versicherung herkémmlicher Autos
unterscheidet. Fahrzeughalter sollten sich daher
genau informieren und beraten lassen, um eine
Versicherung zu finden, die den besonderen Anfor-
derungen ihres wertvollen Fahrzeugs gerecht wird.



https://my.pma.de/mypma21/wicket/psccode.php?code=9357A

© AXA

Erfolgreiche Sach-/Haftpflicht-
versicherung von AXA

Privat-Schutz beweist sich am Markt

Das leistungsstarke Sach-/Haftpflichtprodukt Privat-Schutz von AXA ist speziell fiir die
Bediirfnisse im Maklermarkt entwickelt worden. Digitale Prozesse vereinfachen Beratung
und Abschluss — klare Tariflinien bieten umfassenden Schutz fiir Ibre Kund:innen.

b fir Familien, Berufsan-
fanger:innen, Vermieter:in-
nen, Beamt:innen oder Mit-

arbeitende im offentlichen Dienst:
Privat-Schutz bietet leistungsstarke
Losungen fur jede Kundengruppe.
Der Fokus liegt auf Wohngebaude-,
Hausrat- und Privathaftpflichtversi-
cherung.

Drei Tariflinien — basis, kom-
pakt und komfort — erméglichen die
passende  Absicherung fir alle
Kund:innen. Wichtige Leistungen
sind bereits im Grundschutz integ-
riert. Ergdnzt werden die drei Pro-
dukte durch insgesamt acht Neben-
sparten — dazu zdhlen zum Beispiel
Internetschutz, die Bauherren- oder
die Diensthaftpflicht. Jede Sparte
lasst sich einzeln oder im Biindel ab-
schlieffen. Privat-Schutz bietet eine
umfassende Produktpalette rund um
die Themen Sach- und Haftpflicht-
versicherungen mit einem attrakti-
ven Preis-/Leistungsverhaltnis.

Die Leistungs-Update-Garantie
stellt zudem sicher, dass Kund:innen
immer optimal abgesichert sind.

Seit der Einfiihrung wird
Privat-Schutz konsequent
weiterentwickelt

Neben dem Hauptziel, ein Pro-
dukt speziell fiir den Maklermarkt
bereit zu stellen, gab es bei der Ent-
wicklung von Privat-Schutz einen
weiteren wichtigen Fokus. Durch
eine neue technische Basis in der Be-
standsverwaltung konnen die Tarife
schnell optimiert werden. So gesche-
hen mit der Erginzungsdeckung fiir
alle Haupt-Tarife von Privat-Schutz.

Weitere Leistungsverbesserungen
in den Sparten Hausrat- und Privat-
haftpflichtversicherung werden aktuell
ausgerollt.

Auflerdem werden ab September
2024 alle Sparten von Privat-Schutz
unter der Marke DBV angeboten.

Schnell zu Preis, Angebot
und Police

Mit dem innovativen Online-
Tarifrechner von AXA werden Be-
ratung und Abschluss deutlich ver-

einfacht. Auf maximale Benutzer-
freundlichkeit optimiert, liefert der
Rechner schnell den Preis sowie ein
vollstindiges  Angebot, welches
direkt online abgeschlossen werden
kann.

Und das ohne lange Wartezeit —
Police und Vertragsdaten stehen spa-
testens am nédchsten Tag zur Verfi-
gung. Auch die Vertragsverwaltung
und Schadenmeldung wird mit
Privat-Schutz deutlich effizienter,
was mehr Zeit fiir Kundenberatung
und -betreuung ermoglicht. Im
Makleralltag heifst das: maximale
Nutzerfreundlichkeit und tibersicht-
liche Strukturen fiir eine schnelle
und haftungssichere Beratung.

Weitere Informationen zu Privat-
Schutz von AXA finden Sie unter
axa-makler.de

AXA Konzern AG

Andreas ZOLLNER

Key Account Manager
Management Komposit
Andreas.Zoellner@axa.de
Mobil.: +49 1520 9372729



Prasent auf allen Markten:
Der Versicherungsschutz fur
Marktkaufieute der Dialog




Sachversicherung

Mit der Dialog Marktkaufleuteversicherung sind Waren und zum Beispiel auch der Verkaufsstand gut ge-
sichert. Eine Marktkaufleuteversicherung kann als Jahresvertrag oder als kurzfristige Versicherung abge-
schlossen werden. Besonders vorteilhaft: Bei Jahresvertragen gilt die Versicherung auch zwischen den ein-
zelnen Veranstaltungen, also wdahrend der Aufbewahrung der Waren.

Unfall des Transportmittels

Brand, Blitzschlag, Explosion, hdhere Gewalt, Elementar-
ereignisse einschlieBlich Sturm sowie Nasse und Hagel

Versicherte Einbruchdiebstahl, auch in Kraftffahrzeuge, Holzbuden
Gefahren und verplante Verkaufsstinde sowie Beraubung

Mut- und bdswillige Beschadigung durch Diritte,
betriebsfremde Personen

Leitungswasser wahrend der Aufenthalte

Hier noch zwei Beispiele, was iiber unsere Marktkaufleuteversicherung abgedeckt ist:

= Sturm: Die Ware wird wahrend einer Veranstaltung durch einen Sturm beschadigt - die Dialog kommt
fiir den Schaden auf.

= Unfall: Bei der Fahrt zu einer Veranstaltung verunfallt das Fahrzeug und die Ware wird beschadigt - die
Dialog kommt fiir den Schaden auf.

Neugierig geworden? Dann erfahren Sie hier
(Marktkaufleute (dialog-versicl-kerung.de) mehr.

Dialog

412024  [partner:]

n
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ZAHLEN, DATEN, FAKTEN

42024

inden

achstum & Wohlbef

Wachstum und Wohlbefinden sind zwei Momente, die unser Leben in all seinen
Facetten durchdringen. Ob in der Wirtschaft, im Bereich Gesundheit oder im Tier-
reich - (iberall begegnen uns spannende Zahlen, die zeigen, wie stark diese beiden
Krafte unsere Welt prdgen. Von den Waschstumsmadrkten der Zukunft bis hin zu
tberraschenden Fakten iber kérperliches und mentales Wohlbefinden haben wir
eine bunte Mischung faszinierender Daten fiir Sie zusammengestellt. Lassen Sie
sich wie immer tiberraschen und lesen Sie gleich weiter.

7.2 Prozent durchschnittliche Rendite erzielten Investoren in den USA unter
Berticksichtigung des Zinseszinseffektes* in den in den letzten 100 Jahren
an der Borse.

*Spannender Artikel auf Seite 28

45 Prozent

schneller wachst das Vermogen M r
von Menschen, die automatisierte

Spar- und Investitionspldne nutzen. . - “ I
P P wdre die gesamte Haarldnge zusammengezahlt, die ein Mensch

im Laufe seines Lebens verliert und nachwachsen lasst.

21 Minuten
spazieren gehen in der Natur stei-
gern nachweislich das Wohlbefin-
den und senken das Stresslevel

85 Prozent

der Deutschen fihlen sich laut einer Umfrage des
GDV finanziell abgesichert, wenn sie tber eine Le-
bensversicherung verfiigen.

3,5 MILLIONEN

ist der der Durchschnittswert, den
luxuriose Fahrzeuge heutzutage
durch exklusive Versicherungen
abgedeckt haben missen.

10

Das am schnellsten wachsende Land in den nachs-
ten Jahren soll mit 6,5 Prozent Indien sein.

Um 10 Jahreist in den letz-
ten 50 Jahren unsere Al-
terserwartung gestiegen.

sind verantwertlich fur unsere-Ge-sundhe|t




[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

2045 kénnte das menschliche Gehirn Studien zu Folge mittels technischer
Innovationen und Kl vollstdndig auf einen Computer iibertragen werden.

v
beschaftigt Google weltweit, um das kontiyierlighe-Wachstum des Unternehmens zO fordern.

\

Intelligenz wachst jahrlich

um 10%.

Der Markt fur kinstliche

M

400 Kalorien &

enthdlt im Durchschnitt eine Portion Kirbissuppe
(unser Soulfood fiir Wohlbefinden, siehe auch S. XY)

optimale kognitive Funktionen
und emotionales Wohlbefinden.

Schlaf pro Nacht gewdhrleisten

8 Stund

3 WOCHEN PRO JAHR

bendtigen Menschen,um ihr Wohlbefinden
und ihre Produktivitdt zu steigern.

Die zufriedensten Deutschen leben laut ZDF Politik-
barometer in Baden-Wirttemberg und Bayern.

x> Nanometer rstﬂerGEoRe.d-E&"'
derzeit kleinsten M|I<rocﬁ'rp§'
die weltweit produziert vverden.

1METER PRO JAHR wadchst Bambus und ist damit
die am schnellsten wachsende Pflanze der Welt.

Auf 5,9 Billionen USD wurde 2023 der
Wert des E-Commerce Marktes geschdtzt.

Platz 1 im Worlds Happinest Re-
port gehdrt 2023 erneut Finnland.

412024  [partner:]
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

Wohlfiihlen durch Vertrauen:
unsere Do’s and Don’ts im
Umgang mit Kunden

In einem Magazin, in dem sich alles um die Themen Wachstum und
Wohlbefinden dreht, darf ein Thema natiirlich nicht fehlen: Die Frage,
wie man es schafft, dass sich Kunden wohlfiihlen. Auch wir als Finanz-

und Versicherungsmakler kénnen das Wohlbefinden unserer Kunden auf
verschiedenste Art und Weise fordern. Ein entscheidender Faktor hierfiir
ist eine individuelle Betreuung und das Aufbauen einer transparenten,
personlichen und vertrauensvollen Beziehung. Wie das gelingt und
welche Aspekte in dem Zusammenhang ganz hilfreich sind, haben
wir versucht in einer kleinen Ubersicht zusammenzufassen.

[partner:] 4]2024
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

0 Do’'s und QDon’ts flr das

Wohlfuhlen unserer Kunden

Do: Erreichbar und zuverldssig sein

= Kundenservice leben: Wir sind jederzeit und gern erreichbar
und bieten unseren Kunden verschiedene Touchpoints zur
Kommunikation und Information.

Wie steht’s hier mit Ihnen? Nutzen Sie eigentlich unser Kun-
denberatungsportal oder unseren Erreichbarkeitsservice?
Spannende Infos dazu finden Sie in Ausgabe 68.

= Langfristige Beziehungen pflegen: Wir empfehlen regel-
madRig kurze Updates, sei durch eine Bestandsanalyse, eine
Nachricht zum Produktbestand oder neue Angebote, die
dem Kunden helfen kénnten.

Wie Sie wissen, sind wir nicht nur Herausgeber der DIN,
sondern empfehlen auch die Beratung danach. In Sachen
Empfehlung gibt es aber auch noch unsere KI, die Sie dabei
unterstlitzt neue Bedarfe bei lhren Kunden zu entdecken.

Don’t: Nur einmalige Beratung ohne Nachbetreuung
Kunden bendgtigen oft langfristige Betreuung, um sich gut
aufgehoben zu fihlen. Wir vermeiden es also nur bei Vertrag-
sabschliussen Kontakt zu halten und betreuen unsere Kunden
umfassen und nachhaltig.

Do: Sicherheit bieten durch Klarheit und Vertrauen

= Vertrauen aufbauen: Wir schaffen eine transparente, per-
sonliche und vertrauensvolle Beziehung und geben unseren
Kunden das Gefiihl, dass ihre Ziele und Angste im Mittel-
punkt stehen.

= Offene Kommunikation: Wir sind ehrlich und verstandlich
in unserer Sprache. Wir stellen sicher, dass sich unsere Kun-
den ernst genommen fiihlen und verstehen, was sie kaufen
und warum.

= |ntegritat zeigen: Wir verkdrpern das Gefiihl von Sicherheit
- ein wichtiger Bestandteil unserer Beratungsqualitat.

Don’t: Fachsprache ohne Erkldrung

Wir vermeiden Fachjargon und komplizierte Erklarungen. Kun-
den, die sich nicht verstanden fithlen - oder die uns nicht verste-
hen - verlieren schnell das Vertrauen. Deshalb greifen wir auch
gern auf ungewdhnliche oderandersartige Ansatze zurtick.

Im Bereich der Kapitalanlage hilft zum Beispiel der spiele-
rischer Ansatz des MyFirstMillian Game ein (vermeintlich)
komplexes Finanzprodukt zu verstehen. Lesen Sie dazu gern
auch unseren Artikel in Ausgabe 66 S. 41-43 oder sprechen
Sie uns an, Klaus Ummen freut sich auf Sie.

Do: Wir nutzen Kundenfeedback

= Feedback als Optimierungschance: Wir holen regelmadlig
Feedback ein, um unsere Leistungen zu verbessern und zeigen
unseren Kunden, dass uns ihr Wohlbefinden und ihre Meinung
wirklich interessieren. Kleine Anpassungen auf Basis von
Rickmeldungen schaffen nicht nur Vertrauen und Zufrieden-
heit, sondern helfen auch bei der Weiterentwicklung.

So z.B. im Rahmen unserer aktuellen Pilotgruppe zum
[pma:] GPT. Ausgewdihlte und interessierte Partner testen
hier unsere neueste KI-Anwendung. Sie wollen auch dabei
sein? Dann melden Sie sich bei Marc Engel.

Don’t: Feedback ignorieren oder iiberhdren

Wir haben immer ein offenes Ohr, auch fiir unangenehme Din-
ge. Ein Kunde, der sich ibergangen fuhlt, fihlt sich weniger
wohl und hat weniger Vertrauen.

Do: Bildung als Basis fiir Vertrauen

= Geduld und Erklarungen: Wir investieren Zeit, um unsere
Kunden umfassend zu informieren. Je mehr sie wissen und
verstehen, je weniger Angste haben sie.

= Alternative Vermittlungsmethoden: Wir nutzen nicht nur
spielerische Methoden, sondern auch andere visuelle Toals,
um Zusammenhange zu verdeutlichen. So etwa Erklar-
videos (z.B. zum Thema baV) oder Leitfaden, welche die
wichtigsten Informationen anschaulich vermitteln.

PDF zum Download Haftungsfallen
So etwa unsere Haftungsrisiken im Bereich bAV. Zur ultima-
tiven Checkliste einfach hier scannen.

Don’t: Unnahbare Beratung
Wir vermeiden es schnell und unpersénlich zu agieren, sind ge-
duldig und handeln individuell.

[pma:]
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

. -

Quantitét und Qualitéit - ode'r:’.
wann die Wirtschaft wirklich wachst
. \

i
=i

Wenn es um Wirtschaft und Fortschritt geht, ist Wachstum ein haufig gebrauchtes Wort. Aber
was verstehen wir eigentlich darunter? Wachstum wird oft als Zunahme von Zahlen interpre-
tiert, z.B. ein héheres Einkommen, oder eine gestiegene Produktionsmenge. Daneben gibt es
aber noch viele andere (makrodkonomische) Facetten. Und genau deshalb fragen wir uns im
Folgenden, was Wachstum ausmacht, was es von der Konjunktur unterscheidet und welche
Rolle neben quantitativen auch qualitative Aspekte spielen.

[partner:] 4]2024
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Der Begriff "Wachstum" kann in einem allgemeinen oder spe-
zifischen wirtschaftlichen Kontext verwendet werden. Im wei-
teren Sinne bezieht sich Wachstum auf die Zunahme einer
wirtschaftlichen GroRe im Laufe der Zeit. Dies kann auf ver-
schiedene Bereiche angewendet werden, z.B.:
= Unternehmen: Hier wird das Wachstum anhand von
Indikatoren wie Eigenkapital, Wertschépfung oder Umsatz
gemessen.
Private Haushalte: Das Wachstum kann sich auf das
verflighare Einkommen, die Konsumausgaben oder das
Geldvermogen beziehen.

Im engeren Sinn bezieht sich der Wachs-
tumsbegriff auf gesamtwirtschaft-
liche GréRen und beschreibt die
langfristige und dauerhafte Zu-
nahme des realen Bruttoinland-
sprodukts (BIP).

Dabei wird das reale Wachstum
ermittelt, indem das Inland-
sprodukt zu den Preisen eines
Basisjahres gemessen wird.

Dadurch werden Preisniveauverande-
rungen (Inflation) herausgerechnet.

Lesen Sje dazy,
Unbedingt 4,c,
unseren Artikel

auf Sejte 18,

Das reale Wachstum spiegelt somit die
tatsdchliche Zunahme der produzierten
Giiter und Dienstleistungen unabhéngig
von Preisverdinderungen wider.

Und was ist nun der Unterschied zwischen
Wachstum und Konjunkturschwankungen?

Der Unterschied zwischen Konjunktur und Wachstum liegt in
der zeitlichen Komponente. Wirtschaftswachstum ist lang-
fristig und konjunkturelle Schwankungen sind kurzfristig. Um
langfristiges Wirtschaftswachstum von kurzfristigen Konjunk-
turschwankungen abzugrenzen, wird daher oft das Produkti-
onspotenzial einer Volkswirtschaft betrachtet. Es dient dazu,
die wirtschaftliche Leistung unabhangig von temporaren kon-
junkturellen Schwankungen zu bewerten und sich auf die lang-
fristige Trendentwicklung zu konzentrieren.

Das Produktionspotential reprasentiert die gesamtwirtschaft-
liche Produktion, die bei maximaler (oder nach einem anderen
Konzept normaler) Beschaftigung aller volkswirtschaftlichen
Produktionsfaktoren hergestellt werden kénnte.

Quelle: Produktionspotenzial » Definition | Gabler Wirtschaftslexikon.

Zum Unterschied zwischen Wachstum und Konjunktur hal-
ten wir also folgendes fest:

A B) Mittlere Frist: Produktionspotential ¥,
A) Kurze Frist: Schwankungen umY,,
C) Lange Frist: Wachstumsrate g, von Y,

Wirtschaftspolitik

A) Stabilisierung der Schwankungen
B) Starkung des Produktionspotentials
C) Wachtumsrate g, stimulieren

»

Zeit

Konjunktur = kurzfristige zyk-
lische Schwankungen um den
langfristigen Wachstums-
trend einer Okonomie (gege-
ben durch das Wachstum des
Produktionspotentials)

Wachstum = langfristiger
Anstieg des Produktionspo-
tentials YN mit der Wachs-
tumsrate g¥n

Neben dem bisher angesprochenen quantitativen (mengenma-
Rigen, materiellen) Wachstum unterscheiden wir aber noch das
qualitative Wachstum.

Qualitatives Wachstum beinhaltet neben der reinen Steigerung
der gesamtwirtschaftlichen Produktionsmenge die Verbesse-
rung der internen Lebensqualitat der Menschen, die Schonung
der Umwelt oder die gerechte Einkommensverteilung. Die
Messung des gualitativen Wachstums und die Steigerung des
internen Wohlstands in einer Gesellschaft ist jedoch mit erheb-
lichen Schwierigkeiten verbunden.

Ob Wachstum also in Zahlen oder in der Lebensqualitat
der Menschen gemessen wird - am Ende zahlt beides.
Denn nur, wenn wir sowohl die Quantitat als auch die
Qualitat unseres wirtschaftlichen Fortschritts betrach-
ten, erkennen wir, wann die Wirtschaft wirklich wachst.

4]2024 [partner:]
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

WOHRL-
STAND
ODER
WOHLBE-
FINDEN?

Warum das BIP ein veralteter MalRstab ist!

,0as Bruttoinlandsprodukt misst
alles, auller dem, was das Leben
lebenswert macht.”

(US-amerikanischer Politiker Robert Kennedy)

Wenn tber Wohlstand und Wachstum
einer Volkswirtschaft gesprochen wird,
ist seit Jahrzehnten das Bruttoinlands-
produkt die zentrale GréRe. In jlings-
ter Zeit wird aber das BIP als alleiniger
Wobhlstandsindikator von immer mehr
Experten kritisiert. Es gibt zwar Aus-
kunft Gber den materiellen Wohlstand
einer Volkswirtschaft, vernachldssigt
aber wichtige andere (meist immate-
rielle) Faktoren derselbigen.

Welche Faktoren dies genau sind und
welche alternativen Indikatoren diese
Faktoren beriicksichtigen, soll im fol-
genden Artikel erldutert werden.

Was ist das BIP?
,Das Bruttoinlandsprodukt (BIP) misst die Produktion von Waren und Dienstleis-
tungen im Inland nach Abzug aller Vorleistungen. Es ist in erster Linie ein Produk-
tionsmal. Das Bruttoinlandsprodukt errechnet sich als Summe der Bruttowert-
schopfung aller Wirtschaftsbereiche zuzlglich des Saldos von Gitersteuern und
Gltersubventionen.”

Quelle: Bruttoinlandsprodukt (BIP) « Definition | Gabler Wirtschaftslexikon)

[partner:] 4]2024
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Warum brauchen wir Alternativen zu
den traditionellen Indikatoren?

Das Bruttoinlandsprodukt (BIP) als Indikator fir
Wohlstand und Wachstum stéRt zunehmend
auf Kritik, da der Fokus auf materiellen Wohl-
stand oft mit Verlusten in anderen, ebenso
wichtigen Bereichen einhergeht. Aspekte wie
Klimaschutz, Gesundheit und Bildung - alles
entscheidende Faktoren fiir eine zukunftsorien-
tierte und nachhaltige Politik - werden im BIP
nicht ausreichend oder nicht korrekt berticksich-
tigt. Genau deshalb brauchen wir alternative In-
dikatoren, die das Wohlergehen und die Lebens-
qualitat der Menschen umfassender erfassen.
Das Bruttoinlandsprodukt (BIP) misst u.U. Leis-
tungen positiv, auch wenn sie nicht zum Wabhl
der Gesellschaft beitragen. Ein Beispiel hierfir
sind die Kosten fiir die Beseitigung von Umwelt-
schdden: Wenn etwa ein Celdnde durch einen
Olunfall verseucht wurde und ein Unternehmen
zur Reinigung beauftragt wird, geht der Wert



dieser Dienstleistung positiv ins BIP ein. Im
Vergleich zum Zustand vor dem Unfall wurde
jedoch kein echter Mehrwert geschaffen - der
Schaden wurde lediglich beseitigt.

Ein weiteres Problem ist, dass das BIP unseren
Verbrauch an natirlichen Ressourcen nicht be-
ricksichtigt. Wenn wir beispielsweise Boden-
schdtze abbauen, verringern wir unwiederbring-
lich das Vermogen kiinftiger Generationen. Diese
Ressourcen gehen langfristig verloren, aber das
BIP vernachldssigt diesen Aspekt und vermit-
telt somit ein verzerrtes Bild von Wohlstand und
Wachstum.

Hinzu kommt, dass okologische Probleme wie
Klimawandel, Artensterben und Umweltver-
schmutzung oft mit dem Wirtschaftswachstum
zunehmen, aber ebenfalls nicht im BIP abgebil-
det werden. Auch soziale Entwicklungen wie die
in vielen Landern wachsende Kluft zwischen arm
undreich werden im BIP nicht berticksichtigt. Das
BIP als alleiniger Indikator vermittelt daher ein
unvollstdndiges und oft verzerrtes Bild von Wohl-
stand und Fortschritt.

[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

Was sind alternative Wachstums-Indikatoren?
Um Wachstum und Wohlstand detaillierter und realitatsgetreuer beurteilen zu
kénnen sind Forscher aus soeben genannten Griinden auf der Suche nach alter-
nativen Wachstums- und Wohlstandsindikatoren. Diese Entwicklungskennzahlen
soll(t)en okologische und soziale Aspekte gleichermaRen beinhalten. Nur so kann
ein realistischeres Bild von Fortschritt und Lebensqualitdt ermittelt werden.

Human Development Index (HDI)

Der Human Development Index ist einer der bekannteren alternativen Indika-
toren. Er misst die durchschnittlichen Fortschritte eines Landes in den Berei-
chen Lebenserwartung, Bildung und Lebensstandard. Er reflektiert nicht nur
wirtschaftliches Wachstum, sondern auch das Wohlbefinden der Bevélkerung.

Happy Planet Index (HPI)

Der HPI kombiniert Wohlstand (Lebenszufriedenheit), Lebenserwartung
und dkologischen FuRabdruck, um zu bewerten, wie effizient Lander Wohl-
stand und Zufriedenheit ihrer Biirger aufrechterhalten, chne die Umwelt
ibermaRig zu belasten.

Living Planet Index (LPI)

Der LPI misst die biologische Vielfalt auf der Erde, indem er die Populations-
gréflen von Tausenden von Arten weltweit iberwacht. Er dient als Indikator
fir die Gesundheit der Okosysteme, die fiir das menschliche Wohlbefinden
entscheidend sind.

Gross National Happiness (GNH)

Dieser aus Bhutan stammende Indikator misst das Wohlbefinden der Be-
volkerung basierend auf mehreren Dimensionen, darunter psychisches
Wohlbefinden, Gesundheit, Bildung, gute Regierungsfiihrung, 6kologische
Vielfalt und Resilienz.

4)2024
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Die kalte Jahreszeit bringt nicht nur frostige Tempe-

raturen, sondern oft auch ein Gefiihl von Schwere
mit sich. Wenn die Tage kiirzer und dunkler werden,
verdndert sich unser biologisches Gleichgewicht und

damit auch unsere Stimmung. Nicht selten reden wir dann
von Novemberblues, Untersommerung oder gar Winterschlaf.
Aber warum ist das so? Was passiert in unserem Kérper und
wie kénnen unser Wohlbefinden in dieser herausfordernden
Zeit steigern? In diesem Artikel werfen wir einen Blick auf die
physiologischen und psychologischen Hintergriinde und bie-
ten lhnen praktische Tipps, um gesund, gliicklich und moti-

viert durch Herbst und Winter zu kommen - auch im Biiro.

Sonnenlicht ist nicht nur essenziell fir Pflanzen, sondern auch fur
uns Menschen. Es ist der wichtigste dufRere Einfluss auf unse-
re innere Uhr, die von der sogenannten Zirbeldriise in unserem
Gehirn gesteuert wird. Diese winzige, aber hochsensible Dri-
se reguliert die Ausschittung von Hormonen, die unseren
Schlaf-Wach-Rhythmus, unsere Energie und letztlich un-

y  sere Stimmung bestimmen. Im Herbst und Winter, wenn
g das Tageslicht abnimmt und wir oft die meiste Zeit in
geschlossenen Raumen verbringen, gerdt diese Regula-
tion aus dem Gleichgewicht. Hinzu kommt, dass unser
Kérper bei Dunkelheit das Hormon Melatonin produziert.
Melatonin aber signalisiert dem Korper, dass es Zeit
ist, zur Ruhe zu kommen. Wdhrend das im Sommer
ein natdrlicher Prozess ist, wird im Winter - durch den
Lichtmangel - oft zu viel Melatonin ausgeschiittet. Die
Folge? Wir fiihlen uns mude, schlapp und weniger leis-
tungsfahig. Gleichzeitig sinkt die Konzentration von
Serotonin, dem sogenannten ,Glickshormon® Seroto-
nin sorgt normalerweise fir gute Laune, Antrieb und
emotionale Stabilitdt. Doch im Winter wird es ver-

i
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stdrkt fur die Produktion von Melatonin abgebaut,
was unsere Stimmung zusdtzlich triibt und uns noch
muder macht. Will der Kérper also Winterschlaf?

Ein Blick in die Geschichte unserer Entwicklung offenbart,

dass diese Idee durchaus Sinn macht. Unsere Vorfahren lebten
in direkter Abhangigkeit von der Natur. Der Winter bedeutete
weniger Nahrung und harsche Bedingungen, die ein Uberleben
erschwerten. Der Korper reagierte darauf, indem er auf ,Spar-
flamme" schaltete: weniger Aktivitat, mehr Ruhe - ahnlich ei-
nem Winterschlaf. Auch wenn wir heute nicht mehr in Hohlen
leben, bleibt dieses biologische Erbe in unseren Genen veran-
kert. Fiir den modernen Menschen, der in einer Welt voller Ver-
pflichtungen und kinstlicher Beleuchtung lebt, ist dieser Me-
chanismus jedoch oft hinderlich. Wir erwarten von uns selbst
Hochstleistungen - unabhdngig von Jahreszeit und Tageslicht.
Das fihrt dazu, dass viele von uns sich im Winter erschopft,
lustlos und antriebslos fihlen.
Der Lichtmangel im Winter hat aber nicht nur Auswirkungen
auf unsere Stimmung, sondern auch auf unsere karperliche Ge-
sundheit. Neben der hormonellen Verschiebung fiihrt die feh-
lende Sonne namlich zu einem Vitamin-D-Mangel. Vitamin D,
das unter Einfluss von UV-Strahlung in der Haut gebildet wird,
ist essenziell fir unser Immunsystem, den Knochenstoffwech-
sel und die Regulation von Neurotransmittern im Gehirn. Ein
Mangel kann daher nicht nur Midigkeit und Konzentrationspro-
bleme, sondern auch depressive Verstimmungen verstdrken.

Cleichzeitig wird die Balance zwischen Aktivitdt und Ruhe ge-
stort. Ohne die regulierende Kraft des Tageslichts schleicht
sich eine Art latente Midigkeit ein, die zwar die
Energie nimmt, aber nicht fir echte
Erholung sorgt. Dadurch fiihlen
sich viele Menschen aus-
gebrannt und berfor-
dert, obwohl sie ,nur®
den Winter Uberste-
hen waollen.

Auch psychologisch
gesehen hat der scher :
Winter seine Tii- 1M Lebensajtq, vo
cken. Das fehlende 30 {ah’e" sind dayop an o
Licht und die einge- _ hiufigsten betroﬁ‘enm
schrankte Aktivitdt kon-
nen soziale Isolation ver-
starken.

Bis zy goy, der
Menschen ejg

der umgangsSpra

» Winterdepression
g.eschwéichter Form
,,Wmterblues“. F

€n unter
’

fauen ung Men-

[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlstand]

Viele Menschen ziehen sich zurlick, verbringen weniger Zeit
drauflen oder mit anderen - ein Teufelskreis, der die Stimmung
weiter senken kann. Selbst bei denen, die keine Winterde-
pression im klinischen Sinne entwickeln, sorgt der sogenann-
te ,Winterblues” fiir ein allgemeines Gefiihl von Tristesse und
Antriebslosigkeit. Besonders gefdhrdet sind Menschen in nérd-
lichen Breiten, da die Tage dort noch kirzer sind und die Sonne-
neinstrahlung noch geringer ausfallt.

Kennen Sie das auch?

Dann saollten Sie gleich weiterlesen.
Wir haben einige Strategien gegen
den Winterblues zusammengestellt

. 4|2024 . [partner:]
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohistand] ‘.
[ ]

Mehr Wohlbefinden im Winter

1. Licht und Bewegung: Natiirliches Stimmungsdoping

= Tageslicht ausnutzen: Ein tdglicher Spaziergang, besonders in der
Mittagszeit, hilft, den Serotoninspiegel zu steigern. Selbst an triiben
Tagen ist das Licht draulRen intensiver als in Innenrdumen.

= Tageslichtlampen nutzen: Spezielle Lampen mit 10.000 Lux kénnen den
Lichtmangel kompensieren und die Melatonin-Produktion hemmen.

= Sport im Freien: Nordic Walking, Joggen oder Radfahren aktivieren
die Glickshormone und bringen den Kreislauf in Schwung.

2. Erndhrung: Wohlfiihlen von innen heraus

= Tryptophanreiche Lebensmittel wie Bananen, Niisse oder Vollkorn-
produkte férdern die Serotonin-Produktion.

= Vitamin D ergdnzen: In Absprache mit einem Arzt kénnen Nahrungs-
erganzungsmittel helfen, den Spiegel dieses essenziellen Hormons
zu stabilisieren.

= \Warmende Speisen: Suppen, Eintopfe und Gewtirze wie Zimt oder
Ingwer steigern das Wohlbefinden.

3. Stressreduktion und Achtsamkeit

= Wohlfihlrituale einfithren: Eine Tasse Tee am Abend, ein warmes
Bad oder ein gemditlicher Abend mit Kerzenlicht kénnen helfen, den
Tag entspannt ausklingen zu lassen.

= Achtsamkeit Gben: Sich bewusst Zeit nehmen, die Natur oder kleine
Momente zu genielRen, chne sie zu bewerten - etwa die Kdlte der
Luft auf der Haut oder den Duft von Winterkrdutern.

= Soziale Kontakte pflegen: RegelmaRige Treffen mit Freunden oder
Kollegen, sei es ein Spaziergang oder ein gemeinsames Abendessen,
starken das soziale Netz und die mentale Gesundheit.

4. Wohlbefinden am Arbeitsplatz férdern

= Arbeitsplatz nahe dem Fenster: Tageslicht verbessert nicht nur die
Stimmung, sondern auch die Konzentration.

= Bewegte Pausen einlegen: Statt standig zu sitzen, 6fter mal aufste-
hen, einen kleinen Spaziergang machen oder Gymnastikiibungen am
Schreibtisch durchfihren.

= Persdnliche Gesprdche suchen: Statt einer E-Mail lieber den Kollegen
aufsuchen - das fordert den sozialen Austausch und reduziert Stress.

Sie sehen also, der Winter muss kein Stimmungskiller sein. Mit den rich-
tigen Strategien - mehr Licht, Bewegung, gesunder Erndhrung und be-
wusster Entspannung - kénnen wir diese Jahreszeit nicht nur tiberstehen,
sondern sogar geniefllen. Nutzen Sie die Herausforderungen des Winters
als Gelegenheit, um bewusster fiir sich zu sorgen und neue Energie zu
tanken. Denn eines ist sicher: Nach dem Winter kommt der Friihling -
und mit ihm die Sonne und Leichtigkeit zuriick!

[pma:]
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Mein Leben. A
Besser versichert. 5

Unser Jubilaums-

geschenk: 20.000 €
Versicherungsschutz — :
kostenfreil” JUBILAUMS-

GESCHENK
fir ein Jahr*

5 20.000 €

Schwere
Krankheiten
Vorsorge

01.07. - 31.12.2024

Aktionszeitraum:

Zum Jubilaum schenken wir lhren Kunden bei Abschluss
des Tarifs Premium Grundfahigkeitsschutz einen
kostenfreien Versicherungsschutz flir Schwere Krankheiten
in Hohe von 20.000 € - und das fur ein ganzes Jahr!

Dieses Angebot gilt vom 01.07.2024 bis 31.12.2024.

Mehr Infos erhalten Sie bei Ihren vertrieblichen Ansprechpartnern -
sie helfen lhnen gerne weiter!

*Jeder Kunde, der 40 Jahre oder jiinger ist und im Zeitraum 01.07.-31.12.2024 einen GENERATION private plus, GENERATION basic plus, Berufsunfahigkeitsschutz oder Premium
Grundféhigkeitsschutz abschlieRt, erhalt einen kostenfreien Versicherungsschutz der Schweren Krankheiten Vorsorge (Stand Mérz 2022) mit einer Versicherungssumme in Hohe von 20.000 €
fiir ein Jahr mit einer Todesfallleistung in Hohe von 1.000 € und automatischer Mitversicherung von Kindern i. H.v. maximal 10.000 € fiir alle mitversicherten Kinder. Pro versicherte Person
besteht nur ein einmaliger Versicherungsschutz, auch bei Abschluss mehrerer Vertrage. Es gelten die Versicherungsbedingungen fiir die Schwere Krankheiten Vorsorge, Stand M&rz 2022.

Der Versicherungsschutz ist ausgeschlossen fiir ernstliche Erkrankungen, Erkrankungen die einen Grad der Behinderung, eine Minderung der Erwerbsfahigkeit oder die Anerkennung eines
Pflegegrads gemaR SGB XI bewirkt haben und bestehende sowie bekannte Erkrankungen, die einen Leistungsanspruch fiir eine der gedeckten Krankheiten bewirkt hatten. Bei Eintritt eines
Leistungsfalls darf die Canada Life-Versicherung, durch die der kostenlose Versicherungsschutz gewahrt wird, nicht beitragsfrei gestellt und alle Beitrage missen vollstandig gezahlt sein.

Canada Life Assurance Europe plc, Niederlassung fiir Deutschland, Hohenzollernring 72, 50672 Koln, AG Koln
Telefon: 06102-306-1900, Telefax: 06102-306-1901, maklerservice@canadalife.de, www.canadalife.de
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[Schwerpunkt: Wachstum und Wohlistand]

Wenn Wachstu

. Falls Sie je-
Es heilt ja, dass Erfolg gliicklich macht g & | ber ZUh6ren statt
- und wir bei [pma:] spiiren dieses C.’Ul’ChIesen, finden S
Wohlbefinden momentan nur all- ; die aktuelle Geschéftle
zu deutlich. Und genau deswe- ) __ E"'”fVVI'CI(Iung auch 3 >
gen, mochten wir dieses Gefiihl P alt = . , hema in Unserem ’
mit Ihnen teilen. Denn unser ' '
Wachstum in den letzten Mo-
naten haben wir nicht zuletzt
lhnen, unseren Partnern und
Mitarbeitern zu verdanken. Las-
sen Sie uns daher einmal
schauen, was in den
letzten Monaten ei-
gentlich passiert ist
und welche Zahlen
denn nun wie genau
gewachsen sind.

ak-

[partner:] 42024
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https://www.buzzsprout.com/2350265/episodes/15997565-folge-5-mit-investitionen-zum-erfolg

-

Das aktuelle Geschaftsjahr
ist fir uns alle ein Meilenstein, denn wir sind Uber
uns hinausgewachsen. Wir haben es sogar geschafft, deutlich
Uber unseren eigenen Erwartungen zu landen:
,»Die abgerechnete Courtage ist in diesem Jahr um fast 20 Prozent gestiegen, und
das iiber alle Sparten hinweg.”
. Sicher wundert Sie es nicht, wenn wir Ihnen jetzt sagen, dass dieser Erfolg kein Selbstlaufer ist.

Erist das Resultat harter Arbeit, kluger Entscheidungen und Ihres groflen Engagements.

Strategische Neuausrichtuug uud Vertriebs

Ein besonderer Hebel fiir unser Wachstum war unsere strategische Neuausrichtung. Mit neuen Systemen und
Prozessen haben wir nicht nur intern fir mehr Effizienz gesorgt, sondern auch extern neue Zielgruppen erschlos-
sen. Hier haben sich vor allem unsere Aktivitdten im Bereich des Heilwesen und die Plattform DenPhaMed als sehr
erfolgreich erwiesen. Mit diesem spezialisierten Ansatz konnten wir unser Geschdft inshesondere im Apothekenumfeld
weiter ausbauen.

Cewinnbringend - und das im wahrsten Sinne des Wortes - war aber auch das Sachversicherungsgeschaft. Wer hatte ge-
dacht, dass sich diese Sparte einmal als unser groRtes Geschaftsfeld erweisen wiirde? Hier sind wir inzwischen sogar weitge-
hend unabhangig von Abschlussprovisionen, was uns und Ihnen eine grof3e Sicherheit, Stabilitat und damit natrlich einiges
an Wohlbefinden beschert.

Wachstuc durch Optinierung: Effizienz schafft Freiauu
Wachstum allein macht aber noch nicht gliicklich. Ein groRRer Teil des aktuell splrbaren Erfolgs liegt in optimierten
Prozessen, die die tagliche Arbeit erleichtern. Nehmen wir hier z.B. unsere Produkthitliste im Bereich Sach.
Sie bietet eine schnelle und zuverldssige Bewertung der besten Sachversicherungen und nimmt unseren
Partnern die Last der eigenen Recherche ab.
Doch das ist nur der Anfang. Fiir die ndchsten Monate (und Jahre) haben wir uns nicht nur vorge-
nommen, noch mehr zu wachsen, sondern auch noch kunden- und beraterfreundlicher zu wer-
den. Unser Bestandsfiihrungssystem ELVIS.one wird daher grundlegend tberarbeitet und
modernisiert und Prozesse weiter optimiert sowie automatisiert.

In der Summe geht es also nicht nur um die Zahlen auf
dem Papier, sondern auch darum, dass sich alle
Beteiligten ,pudelwohl” fithlen.

[pma:]




‘ [Schwerpunkt: Wachstum und Wohlistand]

Wie Versicherungen das
Wohlbefinden der Menschen steigern

Wohlbefinden ist eng mit dem Gefiihl der Sicherheit verkniipft. In einem
Umfeld, das Sicherheit und Schutz bietet, kénnen Menschen ent-

\ spannter und freier leben. Als Finanz- und Versicherungs-

H berater tragen wir mit unserer Beratung und der Vermitt-

- -~ lung entsprechender Produkte entscheidend zu diesem
a Sicherheitsgefiihl bei und verbessern damit das allge-
\ meine Wohlbefinden. In diesem Artikel zeigen wir
Ihnen anhand des Modells der Bediirfnispyramide
nach Maslow, wie wir mit unseren Absicherungs-
und Vermdgenslésungen das Leben der Menschen
erfullter gestalten kénnen und wie unsere Leistungen
einen direkten Einfluss auf das personliche Wohlfiihlen un-
serer Kunden haben.

Versicherungen bieten weit mehr als finanziellen Schutz vor unvorhergesehe-
nen Risiken wie Krankheit, Unfall oder Naturkatastrophen. Sie tragen auch
dazu bei, finanzielle Sorgen zu minimieren, die haufig Stress und Ang
te ausldsen. Dieses Gefiihl der Sicherheit erméglicht es den Men
schen, sich ohne existenzielle Sorgen auf die wichtigen Dinge
im Leben zu konzentrieren. Der Zusammenhang, in dem
Versicherungen zur Befriedigung menschlicher Bediirf-
nisse und letztlich zur Steigerung des Wohlbefin-
dens beitragen, Iasst sich prima anhand der be-
kannten Maslowschen Bediirfnispyramide

verdeutlichen.
Y

*
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Maslowsche
BedUrfniss-
pyramide

[Schwerpunkt: Wachstum und Wohistand]

Selbst-
verwirk-

lichung

Soziale Bedurfnisse

Sicherheitsbediirfnisse

Physiologische Bedirfnisse

Dieses Modell unterteilt die menschlichen Bediirfnisse in fiinf
aufeinander aufbauende Ebenen und zeigt, wie grundlegende
Bediirfnisse die Basis fiir das persénliche Wohlbefinden bil-
den. Sicherheit spielt dabei eine zentrale Rolle, insbesondere
auf den unteren Ebenen, ohne deren Befriedigung hohere Be-
diirfnisse kaum erreicht werden kénnen.

Wohlbefinden ist in der Bediirfnispyramide vor allem auf den
oberen Ebenen zu finden. Es entwickelt sich, wenn die grund-
legenden physiologischen und Sicherheitsbediirfnisse sowie
die sozialen Beddrfnisse und das Streben nach Anerkennung
befriedigt sind. Auf der hochsten Stufe, der Selbstverwirkli-
chung, kommt das Wohlbefinden voll zum Ausdruck, da Men-
schen in der Lage sind, ihr volles Potenzial auszuschépfen und
ein erfiilltes Leben zu fiihren.

Um diese aber iiberhaupt erst zu erreichen, spielen auch Ver-
sicherungen eine wichtige Rolle, da sie durch die Befriedi-
gung der Defizitbedirfnisse (untere Stufen der Pyramide) die
Grundlage fiir die Befriedigung der hdheren Bediirfnisse schaf-
fen. Die physiologischen Grundbediirfnisse wie Nahrung und
Unterkunft bilden die unterste Stufe. Versicherungen unter-
stlitzen die Erfiillung dieser Bediirfnisse indirekt. Sie bieten fi-
nanzielle Sicherheit, sodass Menschen ihre Grundbediirfnisse
ohne zusatzliche Belastungen decken kénnen. Auf der nachs-
ten Stufe stehen Sicherheitsbediirfnisse wie finanzielle Ab-
sicherung und Schutz vor Gefahren. Hier sind Versicherungen

besonders relevant, da sie finanzielle Risiken reduzieren und
damit ein Gefiihl der Sicherheit und des emotionalen Wohlbe-
findens fordern. Durch das Befriedigen der Sicherheitsbediirf-
nisse, legen Versicherungen den Grundstein fiir die nachsten
Stufen der Pyramide. Sie ermdglichen es den Menschen, sich
auf soziale Bediirfnisse und in weiterer Folge auf individuelle
Bediirfnisse wie das Bediirfnis nach Anerkennung und Wert-
schatzung zu konzentrieren. Die finanzielle Stabilitat, die
durch Versicherungen gewahrleistet wird, hilft den Menschen,
selbstbewusst zu handeln und erfolgreich zu sein, was wiede-
rum ihr Selbstwertgefiihl starkt. Auch auf der obersten Ebene
der Pyramide, auf der sich das Wohlbefinden eines Menschen
hauptsachlich abspielt, haben Versicherungen durch die Ver-
mittlung von Sicherheit und Stabilitat einen entscheidenden
Einfluss. Sie ermdglicht es den Menschen, sich auf ihre per-
sonlichen Ziele und Traume zu konzentrieren, ohne sich Gber
grundlegende Unsicherheiten Gedanken machen zu miissen.
Zusammengefasst kdnnen wir also festhalten, dass Versiche-
rungen entscheidend zu unserem Wohlbefinden beitﬁn,
weil sie eine sichere Grundlage bieten, die es uns und unsere
Mitmenschen ermdglicht, von grundlegenden Bediirfnissen zu
hoheren Ebenen wie sozialen Beziehungen, Anerkennung und
Selbstverwirklichung vorzudringen. ‘

[pma]
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Warum langfristiges Investieren der Schltssel zu
finanziellem Wachstum und Wohlbefinden ist

Immer mehr Menschen diirfen sich auf ein langes Leben freuen - doch nur, wer friihzeitig clever plant,
kann diese Zeit auch finanziell unbeschwert geniellen. Ist das klassische Sparen dafiir aber noch der rich-
tige Weg? Oder braucht es heute eine Strategie, die den Wert des Geldes langfristig sichert und wachsen
l[asst? Wir verraten es lhnen!

Dank des medizinischen Fortschritts leben wir immer Ianger - und damit steigen auch die Anspriiche an die finanzielle Absicherung
im Alter. Eine heute 65-jahrige Person kann statistisch gesehen bis 80 oder sogar 30 Jahre alt werden.

Das bedeutet, dass das Vermodgen langer halten muss, als viele heute erwarten.
Ist Sparen daher ein Anfang oder eine Alternative? Finanzielles Wohlbefinden im Alter erfordert mehr
als das Sparbuch. Angesichts niedriger Zinsen und steigender Inflation verliert Erspartes langfristig
an Kaufkraft. Um den realen Wert lhres Geldes zu erhalten, miisste ein Sparzins iiber der Inflati-
onsrate liegen - was heute kaum der Fall ist. Deshalb ist es entscheidend, zwischen kurzfristigem
Sparen und langfristigem Investieren zu unterscheiden.

Die Gewissheit, finanziell abgesichert zu sein, tragt wesentlich zum persénlichen Wohlbefinden bei.
Beginnen Sie daher friihzeitig, Ihr Vermogen klug zu investieren und schauen Sie einfach einmal auf
folgendes Schaubild. Das

beleuchtet den anderen Dear Zinseszinsaiekt

Aspekt unseres Artikels
ganz einleuchtend...
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Wachstum braucht die richtige Strategie

Sie ahnen sicher, was jetzt kommt: Keine Rendi-
te ohne Risiko. Aber natiirlich miissen nicht immer
gleich alle Eier in einen Korb. Das Risiko sollte ge-
streut werden, indem man in verschiedene Anlage-
klassen investiert. Starten Sie z.B. mit einem Basis-
investment in einem weltweit investierenden Fonds
und platzieren Sie zusatzlich - je nach Interesse und
Risikobereitschaft - Aktienfonds in Schwellenlander
oder in Branchen oder in Anleihen. Diese (kleinere)
Anlage - zusatzlich zum Hauptinvestment (groRerer
Teil) - wird auch als Satelliteninvestment bezeichnet.

Celassenheit und Wohlbefinden
auch in sttirmischen Zeiten und
wenn die Bérsen Wellen schlagen

Schwankungen sind normal, nicht nur in der See.
Doch wer seine Anlagen breit diversifiziert und lang-
fristig plant, kann die Wogen glatten und sich in ru-
higes Fahrwasser begeben. Machen Sie nur nicht den
Fehler, bei fallenden Kursen aus- und spater wieder
einzusteigen. Den richtigen Zeitpunkt, auf den Sie
warten gibt es nicht.

Die Argumente haben Sie liberzeugt und jetzt moch-
ten Sie die Weichen fiir langfristiges Wachstum und
finanzielles Wohlbefinden bei Ihren Kunden stellen?
Dann haben wir maRgeschneiderte Losungen fiir
Sie! Diese kdnnen tibrigens mit oder ohne Erlaubnis
nach § 34f GewO beraten und vermittelt werden. Na-
tirlich kénnen Sie auch unser Tippgebermodell fiir
Einmalanlagen nutzen.

[pma:] Team Vermogen
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Ein Beitrag der BPS-Fondsvermogensverwaltung

In der letzten Ausgabe des Partner Magazins hatten wir bereits dariiber berichtet, dass ein erfolg-
reicher Berater im Rahmen einer Kapitalanlageberatung immer mit einer Vermdgensstrukturana-
lyse beginnen sollte. Heute widmen wir uns diesem Thema sehr ausfihrlich.

Bevor eine Analyse der vorhandenen Vermdgenswerte vorge-

nommen werden kann, muss zum besseren Verstindnis fiir Aufteilung des Vermadgens in der Realitat
den Investor eine sogenannte Vermdgensbilanz erstellt wer- Die Vermogensstruktur zeigt die anteilige bzw. pro-
den. Die Vermdgensbilanz ist immer nur eine reine Auflistung. zentuale Verteilung des gesamten Vermogens auf
Sie soll fur den Anleger und den Berater wichtige Fragen be- die wichtigsten Vermogenskategorien. Es wird un-
antworten. Hier beispielhaft eine Fragenauswahl: terschieden in nominale Geldwerte und reale Sach-
werte. Die durchschnittliche Vermégensaufteilung
= Wie ist meine Verteilung von Geld- und Sachwerten? hat in Deutschland typischerweise ein Ungleichge-
= Wie hoch sind die einzelnen Vermégensklassen gewichtet? wicht zu Cunsten der inflationsgefdhrdeten Geld-
= Welche Renditeerwartung haben meine Anlagen? werte. Mehr als zwei Drittel der Vermogenswerte
= Kénnen meine Anlagen rechnerisch meine gewiinschte werden in Deutschland in den Bereich nominaler
Zielrendite erreichen? Zahlungsversprechen investiert. Dabei bleiben die
= Welche Vermdgensklasse erbringt welchen Beitrag zur Fakten Inflation und Kursverlustrisiken (bei stei-

Rendite? genden Zinsen) unberiicksichtigt.
= Sind Liquiditat und Verfiigbarkeit fiir mich zu einem ange-
messenen Preis identisch?

[partner:] 4]2024
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Aufteilung des Vermdgens optimiert

Um die vorhandenen Vermogenswerte der jeweiligen Seite
(Geldwert vs. Sachwert) zuordnen zu kénnen, zerlegt der Berater
jeden Vermdgenswert in seine Bestandteile. Fonds, Zertifikate,
Beteiligungen und Versicherungen stellen nur rechtliche Verpa-
ckungen dar. Bei den Versicherungsprodukten gibt es z.B. erheb-
liche Unterschiede zwischen traditionellen Policen und Hybrid-
oder Fondspolicen sowie britischen Policen. Wahrend im ersten
Fall fast ausschlieRlich geldwerte Anlagen (Anleihen) Inhalt sind,
kénnen Fondspolicen nahezu alles enthalten. Uberwiegend wird
es sich um Aktien handeln. Aktien zahlen in der Regel zu den
Sachwerten. Fir die Zuordnung zur Vermdgensklasse spielt es
keine Rolle, ob diese direkt tiber Einzelwerte, tber einen passi-
ven Indexfonds oder einen aktiv gemanagten Investmentfonds
gehalten werden. Es macht auch keinen Unterschied, ob der An-
leger die Aktie in seinem Depot oder in einer fondsgebundenen
Versicherung hdlt. Die Verpackung bestimmt lediglich die Kosten
und die steuerliche Handhabung, woraus sich durchaus unter-
schiedliche Nettorenditen ergeben. Entpacken Sie also fiir lhren
Anleger zundchst alle vorhandenen Vermégenswerte.

Kapitalanlagen

[« V]
-~
[l
1
E
)
=
@
N

"ENTPACKUNG"

GELDWERTE

Sachwerte Geldwerte

Lebens-
versicherungen

Aktien, Aktien-Fonds,
Immobilien, Schiffe,
Beteiligungen

Rohstoffe,
Edelmetalle,
Kunst

Staats-
anleihen

Rente,
Pensionen

Geldwerte Anlagen

Ein Beispiel fir Geldwerte sind die Forderungen gegen unter-
schiedliche Trager der Altersversorgung (Deutsche Renten-
versicherung, Beamtenpensionen, berufsstandische Versor-
gungswerke). Die meisten Menschen fithren tiber das gesamte
Berufsleben hinweg Beitrage ab und mit Beginn des Renten-
alters steht die Bundesrepublik Deutschland oder ein berufs-
standisches Versorgungswerk mit der jeweiligen Bonitat fir ein
Zahlungsversprechen ein. Diese Zusage ist nichts anderes als
eine Verbindlichkeit und im Fall des Staates quasi eine unver-
kaufliche Staatsanleihe. Doch wie hoch ist der heutige Wert?
Bei der Ermittlung des aktuellen Marktwertes der erworbenen
Rentenanspriche hilft die Finanzmathematik. Dieser Vermo-
genswert ist klar dem Bereich Geldwerte zuzuordnen.

Hier eine Aufzdhlung klassischer Nominalwerte (Geldwerte):
= Giralgeld

= Tagesgelder

= Festgelder

= Sparbiicher (soll es immer noch geben)

= Bausparguthaben

= Staatsanleihen

Es werden fixe oder variable Zinsen und eine garantierte Riick-
zahlung des eingesetzten Kapitals bei Falligkeit vereinbart.
Alle Anlagen tragen die Risiken Geldwertstabilitat (Inflation)
und Staatsverschuldung in sich.

412024  [partner:]
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Kapitalanlagen

Sachwerte Anlagen

Realwerte (Sachwerte) sind im Gegensatz zu den Geldwerten nicht beliebig vermehrbar. Sie partizipieren an wirtschaftlichen Ertra-
gen und profitieren von moglichen Wertsteigerungen. Im Gegenzug bestehen Risiken durch Vermégenschwankungen, und ggf. ist
eine kurzfristige Verfligbarkeit eingeschrankt. Reale Werte sollten in drei Kategorien eingeteilt werden. Dies sind Produktivkapital,
Rohstoffe und intrinsische Werte. Als Produktivkapital gelten Aktien, Aktienfonds, Gewerbeimmoabilien und Beteiligungen. Es werden
Investitionen in Giter und Dienstleistungen getatigt, um eine positive Wertschépfung zu schaffen. Rohstoffe werden noch einmal
untergliedert in ,,soft commodities” und ,hard commodities” Zu den ersteren zahlen alle Rohstoffe, die der grundlegenden Versor-
gung und Erndhrung der Menschen dienen. ,Hard commodities” sind Industriemetalle. Eine klassische Direktinvestition ist meist nicht
moglich und nicht sinnvoll. Oftmals muss fiir diese Anlage ein indirekter Weg tiber Fonds oder Derivate gewahlt werden. Intrinsische
Werte stellen einen Wert aus sich heraus dar. Klassische Beispiele hierfiir sind Kunstgegenstande und Edelmetalle. Als international
anerkannte WertgréRRe tibernimmt Gold in einem ausgewogenen Anlageportfolio einen Stabilitdtspart.

Ubergeordnete Vermagensklassen nach der

YPOS - Vermodgensmatrix

Risikoklasse 4 -5 Risikoklasse 3 = Mix Risikoklasse 1- 2

Sachwerte (Reale Vermagenswerte) Geldwerte (Nominale Zahlungsversprechen = Kredit)
Beispiel: Aktien, Immobilien, Rohstoffe Beispiel: Staatsanleihen, Pfandbriefe, Lebens-
versicherungen, Renten, Pensionen

+ Partizipation an wirtschaftlichen

Ertragen und Wertsteigerungen + stabile und kalkulierbare Zahlungen
+ nicht beliebig vermehrbar - Inflation (Kaufkraftminderung)
- Preisrisiken (Schwankungen) - Bonitatsrisiko (Staatsverschuldung)
- Verlauf nicht kalkulierbar - Zinsanderungsrisiko

Produkttivkapital Rohstoffe Intrinsische Werte
Ertragsgenerierung durch Teilnahme Grundstoffe zur Herstellung von Stellen einen Wert
am Wirtschaftverkehr Waren und Giitern "aus sich heraus" dar

+ Partizipation: Dividende, Miete, + Partizipation: VerdauRerungserloR + Partizipation: VerduRerungserlos
Pacht, VerauRerung * Agrarrohstoffe * Edelmetalle

* Aktien * Fossile Energietrager * Kunst

* vermietete Immobilie * Industriemetalle

* Schiffe, Flugzeuge

* Private Equity

Von der Datenerfassung zur professionellen Analyse

Die Ypos Vermodgensmatrix dient als Grundlage fiir die Erfassung samtlicher Finanzvertrage. Gemeinsam mit dem Softwarehaus Fi-
nanzportal24 wurde dieser innovative Ansatz erstmals in Form einer computergestiitzten Analyse im Netzwerk mit Defino umgesetzt.
Das Ergebnis ist die Ermittlung der aktuellen Zusammensetzung des persdnlichen Gesamtvermdgens und die Feststellung von Abwei-
chungen im Vergleich zu einer ausgewogenen Risikostreuung.

Entsprechend der tatsdachlichen Abweichung macht der Berater einen Vorschlag zur Optimierung. Jedem Anleger wird so ermdglicht
Uber seine zukiinftige Vermogensstruktur rational zu entscheiden.

Auf Basis der Ypos-Vermdgensmatrix und mit einer vorgelagerten Finanzanalyse nach DIN 77230 erstellt der Berater eine computergestiitzte
hochprofessionelle Vermdgensstrukturanalyse. Diese Dienstleistung kann unabhadngig und frei von Interessenkonflikten angeboten werden.
Aus diesem Grund empfehlen wir mit dem Anleger eine Honorarvereinbarung zu treffen. Diese ganzheitliche Finanzanalyse ist der starkste
Hebel fir Neugeschaft und dient der Optimierung des Kapitalanlagevolumens jeden Beraters. Das kdnnen wir Ihnen personlich bestdtigen.

Ihre BPS Fondsvermogensverwaltung |Klaus Biicker, Daniel Platte, Norbert Schmitz
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Chancen. Sicher. Nutzen. NOLKSWOHL BUND

|deal fur die
petriebliche
Altersversorgung

Die Chancen-Rente

Das Renditepotenzial einer Fondspolice,
abgesichert mit modernen Garantien.

FUR DAS, WAS KOMMT. Weitere Infos finden Sie auf unserer Homepage.




‘ Vertrieb

In unserer heutigen digitalen Zeit zahlt nicht nur, dass man erreichbar
ist - sondern auch wann, wie und wo. Mit unserem weiterentwickelten
[pma:] Kundenportal bieten wir Endkunden kiinftig eine intuitive Platt-
form, die nicht nur alle Informationen, sondern auch Service-Prozesse
bindelt. Dabei ist es aber mehr als nur ein Dashboard: es ist die zent-
rale Anlaufstelle, die Beratung, Service und Transparenz auf eine Weise
vereint, die nicht nur den Kunden, sondern auch Sie als Makler in Ihrem
Arbeitsalltag unterstiitzt.

|prima:beraten]

wird erwachsen:
DAS NEUE

KUNDENPORTAL

( )

Das bedeutet im Detail...
Unsere Vorfreude ist grol}.

Aber nicht etwa, weil Weih-
nachten vor der Tiir steht.
Vielmehr freuen wir uns, dass

Ein erweitertes Dashboard
Alle relevanten Informationen auf einen Blick: Vertrdge, Depotiiber-
sicht und Empfehlungen - plus ein einfaches Menli, das die Naviga-

tion zur Leichtigkeit macht. Personalisierte Mitteilungen machen
das Dashboard fir jeden Kunden individuell und bieten Empfehlun-
gen fur Altersvorsorge, Pflege, Vermdgen und mehr.

unser bisheriges Kundenportal
[prima:beraten] kiinftig nicht
nur noch mehr Komfort und
Vernetzung bietet, sondern
auch als App nutzbar sein wird.
Noch laufen die letzten Tests
und technischen Feinarbeiten,
doch schon jetzt diirfen Sie und
Ihre Kunden gespannt auf unsere

Digitale Prozesse fiir Service-Anliegen
Ob Schadensmeldungen, Umzugsservice oder einfache Datenan-
derungen - mit nur einem Klick sind die wichtigsten Prozesse
digitalisiert. Das bedeutet weniger Papierkram und mehr Trans-
parenz fir den Kunden.

Finanzanalyse auf Knopfdruck
. ) Das neue Kundenportal bietet eine detaillierte Finanzanalyse fur
Neuerungen sein. Dank derer wird jeden Haushalt - so kénnen Ihre Kunden jederzeit nachvollziehen,
unser Kundenportal ndmlich kinf- wie ihre Finanzen strukturiert sind und wo Optimierungsbedarf
tig zu einem digitalen Partner, der bestent.

alles, was man braucht, auf einen ] o
Direkte Kommunikation per Chat

Fragen schnell kldren und Informationen in Echtzeit austauschen
- dank der Chat-Funktion sind Sie und lhre Kunden jederzeit di-
rekt verbunden.

. Klick bereithdlt. Wagen Sie also mit
uns einen Blick auf die innovativen
Funktionen und Services, die das
Kundenportal.ab Dezember fiir Sie
bereithalten wird.

Das ist aber erst der Anfang...
Unser neues Kundenportal ist Teil einer IT-Roadmap, die den Fo-
kus auf Kl-basierte Marketing- und Vertriebsunterstiitzung legt.
Sie und lhre Kunden drfen sich daher auf weitere Innovationen
freuen, die die Nutzung noch einfacher und die Beratung noch
zielgenauer machen.

Jetzt wollen Sie wissen, wann es endlich
losgeht? Wir halten Sie auf dem Laufenden!

Bis dahin finden Sie erste Eindriicke hiér...
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| HIGHLIGHTS
| AUS VIER STADTEN

Vertrieb im Fouks - unsere V(i)ertriebstage

Vier Stadte, vier Highlights: Unsere Vertriebsta-
ge haben in Wiirzburg, Miinster, Diisseldorf und
Berlin spannende Einblicke, erstklassige Vortrdge
und wertvolle Netzwerkmdoglichkeiten geboten.
Jede Veranstaltung hatte ihren eigenen Charak-
ter, doch sie alle vereinte ein Ziel: Den Vertriebs-
erfolg unserer Partner voranzutreiben.

Wiirzburg:

Ein Auftakt voller Inspiration inmitten der historischen Ku-
lisse. Themen wie Rentabilitat, Klimawandel und die Angst
vor Aktien setzten erste Impulse - das Ganze sogar an an-
derthalb Tagen.

Diisseldorf:
Hier wurde sich u.a. Gber nachhaltigen Vertriebserfolg und
praxisnahe Lésungen ausgetauscht.

Miinster:
Tags im Museum wurde nicht der westfalische Frieden,
wohl aber das Thema betriebliche Firsorge diskutiert. Der
Mensch stand im Mittelpunkt, ebenso die Digitalisierung
im Vertrieb.

| Berlin:

| Ein Hauptstadt-Event, das den kronenden Abschluss
| bildete und mit seinem politischen Fokus tiefgehende
| Einblicke gewahrte.

Aber egal, ob Sie mit uns in Wirzburg gestartet oder

in Berlin angekommen sind: Die V(i)ertriebstage haben

T—‘J wieder einmal gezeigt, dass Vertrieb mehr ist als Zahlen

| und Produkte. Es geht um Menschen, um Austausch und um

* die Zukunft. Wir danken allen Teilnehmenden, Referenten und
Partnern - und freuen uns schon jetzt auf die nachste Runde!

[partner:] 42024
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Hauptstadt-Highlight Berlin - Demokratie unter Druck: Ein Jahr vor der Bundestagswahl

Am 09. Oktober fanden unsere V(i)ertriebstage ihren Hohepunkt in Berlin - mitten im politischen Herzen Deutschlands. In der spek-
takuldren AXICA Eventlocation von Frank 0. Gehry drehte sich alles um die groRen Fragen unserer Zeit: Wo steht Deutschland und
die Demokratie ein Jahr vor der Bundestagswahl und was bedeutet das fiir die Finanz- und Versicherungsbranche?

Prof. Dr. Frank Decker, Politikwissenschaftler an der Universitat
Bonn, beeindruckte uns mit seinen prdzisen Analysen nachhal-
tig. Bereits am 08. Oktober wagte er die Prognose, dass Neu-
wahlen nicht ausgeschlossen sind - und lag damit wohl gar
nicht so falsch. Dabei warnte er vor der wachsenden Fragmen-
tierung des Parteienspektrums und beton-
te die Wichtigkeit einer widerstandsfa-
higen Demoakratie.

Sie waren nicht dabei und hatten gern
ein paar Details? Aber gern! Anbei die
Schwerpunkte seines Vortrages:
Populistische Parteien und Demokratie-
feindlichkeit: —

Seijt
06. Novem-
ber ist kiar- Die

Ampel ist am
Ende,

= Kontinuierlicher Anstieg des Stimmenanteils populistischer
Parteien in Europa, jedoch verspateter Aufstieg in Deutsch-
land.

= Radikalisierung und Fragmentierung auf der Nachfragesei-
te, verstdrkt durch soziale Medien.

= Gefahr von Sperrminoritaten und zunehmendem Einfluss
auf zentrale Institutionen (z. B. Richterwahl).

= Gesellschaftliche Trends:

= Verunsicherung durch Krisen wie die Klimakrise, Terrorismus,
Ukraine-Krieg, Migration und wirtschaftliche Ungleichheit.

= Regionale Unterschiede zwischen Ost- und Westdeutschland,
u.a. hohere Zustimmung fiir extreme Parteien im Osten.

= Spannungen zwischen ékonomischen Verteilungskonflik-
ten und kulturellen Wertekonflikten.

= Strategien zur Starkung der Demokratie:

= Prdvention: Politische Bildung, Problemlgsungen in Berei-
chen wie Wirtschaft und Infrastruktur, Gegenaufkldrung in
sozialen Medien.

= [nstitutionelle Wappnung: Reformen bei Wahlrecht, Ver-
fassungsgerichten und Parlamentarismus.

= Repression: Beobachtung extremistischer Organisationen,
Vereins- und Parteiverbote, Einschrankungen staatlicher

Finanzierung.

= Ausblick auf die Wahl 2025:

= Schwache Wirtschaftsdaten und Regierungskritik konnten
populistischen Kraften Rickenwind geben.

= Eine Rickkehr der Grofien Koalition oder neue Regierungs-
biindnisse scheinen wahrscheinlicher als ein Fortbestand
der Ampelkoalition
Wie Recht er damit hatte. In Deutschland wird wieder
gewdhlt: 23.02.2025!

Das Fazit:

Die deutsche Demokratie steht ein Jahr vor der Bundestags-
wahl vor enormen Herausforderungen. Populismus, wachsende
gesellschaftliche Ungleichheit und globalisierte Krisen setzen
das politische System unter Druck. Pravention, institutionelle
Widerstandsfdhigkeit und gezielte Repression gegen demo-
kratiefeindliche Akteure sind essenziell, um die Stabilitat der
Demokratie zu sichern.

Direkt nach Prof. Dr. Becker betrat tbrigens Dr. Carsten
Brodesser, Mitglied des Bundestages und des Finanzaus-
schusses die ,Arena“ (so haben wir uns im Plenum des
AXIXA wortwortlich gefiihlt). Er bestdtigte zwar, dass
es im Bundestag ein wenig unruhig sei, wollte sich aber
noch nicht wirklich in Karten blicken lassen. Daftr brach-
te eine andere Perspektive in die politische Diskussion
ein. Erist namlich der Meinung, dass Politik wirklich Spaf}
machen kann - sofern man zu Kompromissen bereit sei.
Also worauf warten Sie, wir hérten in Berlin wird aktuell
dringend neues Personal gesucht @&




Mehr Sictbarkei
Im Internet mit
einem GOOGLE

t

Durch eine
kontinuierliche und A
strategische Optimierung '
. lhrer Online-Prisen; legen \
Sie den Grundstein fijy weiteres \
Untel:nehmenswachstum und
I f bt?relten sich ganz nebenbej
7 - - s optimal auf dje Anforderungen /
- und Erwartungen der ’
heranwachsenden digitalen {
Generation vor,

In der letzten Ausgabe unseres Partnermagazins haben Sie bereits hilfreiche Tipps und eine
Checkliste fiir die Erstellung (bzw. Uberarbeitung und Uberpriifung) lhrer Internet-Homepage
erhalten. Da heutzutage aber immer mehr Menschen im Internet recherchieren und sich infor-
mieren, wird es immer wichtiger, weitere digitale Marketing-MalRnahmen zu ergreifen.

Aus diesem Grund stellen wir Ihnen in diesem Artikel das ,,Google Unternehmensprofil“ (ehe-
mals Google My Business) vor und geben Ihnen einige Tipps, wie Sie damit lhre Sichtbarkeit
im Netz erhdhen und so fiir mehr Online-Reichweite und Kundenbindung sorgen kénnen.

Was ist das Google Unternehmensprofil?

Das Google Unternehmensprofil ist ein kostenloses Tool von Google, das Unternehmen dabei unterstitzt,
ihre Sichtbarkeit in der Google-Suche und auf Google Maps zu optimieren. Mit dem Google Unterneh-
mensprofil kénnen Sie wesentliche Informationen wie Offnungszeiten, Standort, angebotene Dienstleis-
tungen und Kundenbewertungen bereitstellen, sodass potenzielle Kunden Sie schnell und einfach finden
und mit Ihnen in Kontakt treten kénnen.

Wie kann das Google Unternehmensprofil fur Sie als Versicherungsmakler
hilfreich sein?

1. Ein vollstandiges Google Unternehmensprofil sorgt dafir, dass Sie bei Suchanfragen wie ,Versiche-
rungsmakler in [Stadt]“ héher angezeigt werden.

2. Positive Kundenbewertungen und ansprechende Bilder starken das Vertrauen potenzieller Kunden.

3. Es ermoglicht eine unkomplizierte Kontaktaufnahme Gber Funktionen wie ,Anrufen” und ,Wegbe-
schreibung”

4. Es erlaubt Thnen, aktuelle Angebote und Informationen schnell zu kommunizieren.

5. Die integrierten Statistiken bieten wertvolle Einblicke, um die Online-Strategie gezielt zu optimieren.

[partner:] 4]2024
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1.¥

ERHOHTE SICHTBARKEIT
IN DER LOKALEN SUCHE

= Vollstandiges Profil erstellen: Fiillen Sie alle wichtigen Infor-
mationen aus (Adresse, Telefonnummer, Website).

= Hauptkategorie und Unterkategorien festlegen: Wahlen Sie
»Versicherungsmakler als Hauptkategorie und fiigen Sie
relevante Unterkategorien hinzu (z.B. Sparte, Zielgruppe, ...)

= RegelmaRig aktualisieren: Halten Sie Ihr Profil stets aktu-
ell, um in den Suchergebnissen gut sichtbar angezeigt zu
werden.

3.Y

EINFACHE KONTAKT-
AUFNAHME FUR KUNDEN

= Kontaktmdglichkeiten aktivieren: Stellen Sie sicher, dass
die Funktionen , Anrufen“ und ,Wegbeschreibung" aktiviert
sind.

= Fragen und Antworten (Q&A) nutzen: Beantworten Sie
haufig gestellte Fragen direkt im Profil und bieten Sie die
Mdglichkeit fur Kunden, Ihnen Fragen zu stellen.

= Schnelle Reaktionszeiten: Versuchen Sie, auf Anfragen zeit-
nah zu reagieren, um den Kundenservice zu verbessern.

5.7

WERTVOLLE EINBLICKE
DURCH STATISTIKEN

= Statistiken regelmaRig tberpriifen: Analysieren Sie, wie oft
Ihr Profil aufgerufen wurde und welche Aktionen die Kunden
durchgefiihrt haben.

= Suchbegriffe analysieren: Priifen Sie, (iber welche Suchbe-
griffe Kunden auf lhr Profil gelangt sind und passen Sie Ihre
Inhalte entsprechend an.

= Strategie anpassen: Nutzen Sie die gewonnenen Erkennt-
nisse, um lhre Online-Strategie kontinuierlich zu verbessern.

Vertrieb

2.Y

AUFBAU VON VERTRAUEN
UND GLAUBWURDIGKEIT

= Positive Kundenbewertungen aktiv anfordern: Bitten Sie
zufriedene Kunden um Bewertungen auf lhrem GMB-Profil.

= Auf Bewertungen reagieren: Antworten Sie sowohl auf
positive als auch auf negative Bewertungen, um lhre Kun-
denorientierung zu zeigen.

= Hochwertige Bilder hochladen: Verwenden Sie professio-
nelle Fotos lhres Biiros, Ihres Teams-und von Events, um
Vertrauen aufzubauen.

4.v

TEILEN VON AKTUELLEN
INFORMATIONEN UND ANGEBOTEN

= RegelmaRige Beitrage erstellen: Informieren Sie iiber neue
Angebote, Veranstaltungen oder wichtige Neuigkeiten in
Ihrem GMB-Profil.

= Aktuelle Angebote hervorheben: Nutzen Sie GMB-Posts,
um spezielle Rabatte oder kostenlose Beratungstermine zu
bewerben.

= Kunden ansprechen: Stellen Sie sicher, dass die Informatio-
nen ansprechend formuliert sind, um Interesse zu wecken.

Das Google-Unternehmensprofil kann fiir Sie ein sehr
nitzliches Instrument fiir Marketing und Kundenak-
quise sein. Es hilft Ihnen dabei, die lokale Sichtbarkeit
zu erhéhen, das Vertrauen der Kunden zu starken und
die Kontaktaufnahme zu erleichtern. Durch die Nut-
zung des Google Unternehmensprofils kénnen Sie
potenzielle Kunden noch effektiver erreichen und lhr
Unternehmen und lhre Dienstleistungen nachhaltig
sichtbarer machen.

Also, auf Los geht’s los!

[pma:]
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Kurzgefragt - Kurzgesagt

Das machst du bei [pma:] ...

Ich unterstitze die Partner im KFZ-Privat, Sonderrisiken und
Flottenbereich, um durch bestehende oder neue Anbindungen
und Produkte der Versicherer optimale Lésungen anzubieten.

Was war als Kind Dein Traumberuf?
Pilot spater Archdologe.

Was fasziniert dich an deinem Job?

Die abwechslungsreiche Tatigkeit, da aufgrund einer Vielzahl
von An- und Nachfragen immer wieder spannende neue Her-
ausforderungen gestellt werden, die sich zum Teil aus neuen
gesetzlichen Regelungen ergeben.

Was ist das absurdeste Auto, das du jemals versichert hast?
Ein Oldtimer BMW 507, Baujahr 1951, Marktwert vor 10 Jahren
1.160.000 €, Marktwert aktuell knapp 2,0 Millionen Euro.

Welche Versicherung verschafft dir ,,Wohlbefinden“? (Auf
welche wiirdest du nie verzichten?)

Privathaftplicht, Berufsunfahigkeitsversicherung und Kranken-
tagegeld.

Was tust du, um Stress abzubauen?
Schach im Verein und Squash spielen.

Er ist 58 Jahre jung, Fachreferent fir Kfz-Versicherung und seit stolzen

20 Jahren bei der [pma:]. Michael ist verheiratet, tragt SchuhgréRe 43 und
spielt passioniert Schach - sogar auf Vereinsebene. Wenn er aber nicht am Brett
sitzt, geht’s zum Wandern oder zum Squash. Seine Lieblingsziige ah (Reise) Zie-
le? Madeira! Und wer ihn wirklich gut kennt, der weil} bei ihm trifft Strategie
auf Genuss - auf und neben dem Spielfeld. Letzeres natiirlich am liebsten mit
einem trockenen Rotwein aus Italien oder Frankreich;o)

Welche drei Dinge wiirdest du aus dem Feuer retten?
Meine Ehefrau, meinen Kater und meine Armbanduhr (Erbstiick
meines Vaters).

Was machst du privat am liebsten? Was tust du, um gliicklich
zu sein?

Moglichst viel Zeit mit meiner Frau zu verbringen (Wandern,
kulturelle Veranstaltungen oder Wellnessangebote).

In welchem Fortbewegungsmittel fiihist du dich am wohlsten?
PKW!

Was ist dein Traumauto - und wie hoch wére die Versicherung
dafiir?

Mein Traumauto ist ein Aston Martin V8 Vantage Baujahr 2013.
Die Versicherung wiirde bei ca. 2.300 bis 2.500 € jahrlich liegen.

Mit welcher beriihmten Person wiirdest du gern mal ein Ver-
sicherungsgesprich fiihren (lebendig oder historisch).
Mahatma Ghandi. Allerdings nicht tber Versicherungen, son-
dern dartiber wie man in sehr schwierigen Situationen eine
solche Ausgeglichenheit und Zufriedenheit erreichen kann. Der
Lerneffekt ist gerade in unserer heutigen hektischen Zeit sehr
wichtig.

[partner:] 4]2024
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Wie wir alle wissen, ist Wachstum kein Zufall! Es ist das Ergebnis harter Arbeit, kluger Entscheidungen
und, was den unternehmerischen Erfolg betrifft, Ergebnis eines Teams, das tdglich sein Bestes gibt. Vor
diesem Hintergrund méchten wir lhnen in dieser Ausgabe Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter aus zwei Be-
reichen vorstellen, die gerade in den letzten Monaten eine besondere Rolle gespielt haben. Michael Dros-
te, stellvertretend fiir das Team Sach, das sich zu einem der starksten Umsatztreiber entwickelt hat, und
Marc Engel fiir den Bereich IT. Als neuer IT-Vorstand wird er kiinftig dafiir sorgen, dass die IT-Strategie zu
100 Prozent auf die Unternehmensziele ausgerichtet ist. Die IT Roadmap der ndchsten Jahre wird das an-
gestrebte Umsatzwachstum sowie Produktivitatssteigerungen durch Digitalisierung unterstitzen.

Mit 58 Jahren und einem Diplom in Mathematik ist er nicht nur fitim Rech-
nen, sondern auch im Laufen - jeden Kilometer in finf Minuten um wirklich
genau zu sein. Erist verheiratet, hat drei Kinder und scheint ein echter Naturbur-

sche zu sein. Denn ganz gleich, ob auf dem Rennrad, bei der Jagd oder mit Hund
und Pferd unterwegs, erist am liebsten drauRen. Sein Lebensmotto? ,In der Ruhe
liegt die Kraft." Aber aufgepasst: Gibt man ihm Schweizer Schokolade und ein
Glas Bordeaux, sind Ruhe und Kraft vielleicht nur noch Nebensache...

Wenn Sie mehr iiber diesen Zusammenhang erfahren
machten, schauen Sie doch einfach mal auf Seite ...

Welche Charaktereige

Umfeld (besonders) gliicklich?
Verlasslichkeit, Verantwortlichkeit und Spontanitat

4|2024 [partner:]




Genuss,
Etikette und

Unser 19. Tag der
Geschaftsfreunde

Auch in diesem Jahr haben wir uns bei unserem 19. Tag der Geschiftsfreunde, besser bekannt
als Maklerbetreuer-Tag, fiir ein besonderes Dankeschon entschieden. Gemeinsam mit un-
seren Partnern sind wir in die Welt der Tischsitten und Etikette eingetaucht — und das auf
kulinarische Weise! Bei einem spannenden Knigge-Kochkurs wurde nicht nur gemeinsam
gekocht (drei Gruppen, drei Gerichte), sondern auch fleilig Smalltalk geiibt (eine Gruppe,
eine zertifizierte Kniggetrainerin), Mythen tiber Tischmanieren aufgedeckt und eine Menge
gelernt. Eine wertvolle Lektion, die wir alle mitgenommen haben: Respekt und Wertschat-
zung sind eben das beste Rezept fiir (den) Erfolg — in der Kiiche und im Geschiftsleben.






https://www.pma.de/fileadmin/rezepte/pm_69_rezepte_kochen-knigge_v2.pdf

Vertrieb

Mehr als Etikette:

Im Knigge-Team drehte sich alles um die Kunst des gepflegten
Umegangs und die Do’s and Dont’s bei Tisch. Dabei ging es aber
nicht nur um gute Manieren, die man im Bedarfsfalle nicht ein-
fach an- oder ablegt, sondern auch darum, welche Regeln auch
heute noch Souverdnitdt und Sicherheit schenken und welche
vielleicht ein wenig aus der Zeit geraten sind. Unsere Highlights
einmal sortiert und strukturiert hier fir Sie zusammengefasst.

Keine Ausnahme von der Regel, oder doch?

Sitzen am Tisch: Mit Katze auf dem SchoR und Maus im Riicken.
Hande liegen nur bis zum Handgelenk auf dem Tisch. Es wird
erst getrunken, wenn der Gastgeber dazu aufgefordert hat. Lan-
ge gehorte es zum guten Ton, doch ,Guten Appetit” sagen wir
nicht mehr - zumindest nicht bei offiziellen Anldssen, Banket-
ten oder auch Geschaftsessen. (Frither war es die Magd, wenn
sie den letzten Tellern serviert hat, um zu signalisieren, jetzt
kommt nichts mehr.) Wasser darf ich immer trinken (und mir
selbst nehmen) auf Bier und Wein muss ich warten. Einmal
aufgenommenes Besteck beriihrt die Tischdecke nicht wieder,
bei Pausen parkt es auf dem Teller. Suppe wird nach hinten
(also nach oben) geléffelt und nicht gepustet. Angestolen
wird nur noch bei Jubilden (oder nicht offiziellem Rahmen) und
nicht mit Bier. Salat darf man schneiden, Kartoffeln nicht (zu-
mindest nicht mit dem Messer, man zerteilt sie mit der Gabel).

[partner:] 42024
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Glasklare Sache!
Glaser werden immer nur am Stiel
angefasst. Kein angetrunkenes Glas
wird mit an den Tisch genommen.
Leere Glaser werden niemals auf ein Tablett / in eine Runde mit
vollen Glasern gestellt. Das Rotweinglas nennt sich Richtglas.
(s.u.) Rander am Glas vermeiden wir dadurch, dass wir uns vor
dem Trinken den Mund abputzen.

Tischlein deck' dich!

Platzteller sind nur Deko. Frither waren sie aus Metall oder Sil-
ber. Der Platzteller schlief3t mit der Tischkante ab. Danach wird
das Besteck ausgerichtet. Er bleibt bis zum Schluss des Essens
auf dem Tisch. Gabeln liegen links der Teller, Messer und Loffel
rechts. Die Schneideflachen zeigt immer zum Teller. (Auch die
Kuchengabel zeigt nach links.) Auf dem Tisch stehen i.d.R. drei
Glaser (Wasser, Weilk- und Rotwein). Biergldser werden nicht
gedeckt. Die Gldser werden in einer Linie oder in einem Dreieck
aufgestellt. In einem guten Restaurant werden Kuchengabel
und Dessertldffel vom Personal nach unten gezogen.




Unser taglich Brot...

Brot wird immer nur in kleinen Portionen gegessen und bestri-
chen. Brot wird nicht geschnitten, es wird gebrochen. Butter
oder Dips fur Brot werden auf dem Vorspeisenteller verteilt.
Das abgebrochene Stiick Brot wird damit bestrichen. Bevor
man sich selbst ein Stiick Brot nimmt, fragt man die anderen
am Tisch.

Sensible Serviette!

Die Serviette wird gebrochen und zur Halfte gefaltet. Die offene
Seite der gefalteten Serviette zeigt zum Bauch. Der Mund wird
nur mit der Innenseite der Serviette abgetupft. Nach der Be-
nutzung wird die Serviette wieder im Schol gefaltet. Verlassen
wir den Tisch wird die Serviette nicht auf den Tisch, sondern
auf die Sitzflache, die Armlehne oder Giber die Riickenlehne des
Stuhles gelegt. Fallt die Serviette auf den Boden, bringt das
Persaonal eine neue. Essensreste werden nicht in die Serviet-
te gespuckt. Sie verlassen den Mund auf dem gleichen Wege,
wie sie hineingelangt sind (mit der Gabel) und werden auf dem
Teller an den inneren Rand gelegt. Besser wdre jedoch: runter-
schlucken! Die Serviette - auch nicht die aus Papier - wird nie-
mals auf den Teller, sondern neben den Teller gelegt.

Vertrieb
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Unsere Reise durch die unendlichen Weiten
des ELVIS.REDesigns geht weiter - und un-
sere Crew hat erneut beeindruckende Fort-
schritte gemacht. Dieses Mal haben wir uns
darauf konzentriert, die Navigation und die
Art, wie Sie mit ELVIS arbeiten, noch rei-
bungsloser zu gestalten. Denn was ist ein gu-
tes CRM-System ohne eine klare Orientierung
und die Flexibilitat, in mehreren Dimensionen
/ gleichzeitig zu arbeiten? Richtig: Ein Raum-

ELVIS.REDesign:
Logbuch-Eintrag:
Sternzeit 202411

schiff, ohne Steuerung durch die Sternenflotte
und ohne Warp-Antrieb. Und statt mutig dorthin zu gehen, wo noch niemand zuvor gewesen ist, wiirden
wir ziellos durch’s Universum treiben. Lassen Sie uns daher also gemeinsam einen Blick ins Logbuch wer-
fen und schauen, was wir Neues von und aus ELVIS zu berichten haben.

Kurskorrekturen fiir die
perfekte Orientierung
Stellen Sie sich vor, Sie verlie-
ren kurz den Uberblick - und
fragen sich: ,Wo war ich nur
die letzten Tage?"“ Keine Sor-
ge, unser ELVIS.RED halt Sie
auf Kurs. Mit der neuen Ver-
laufsfunktion werden kiinf-
tig alle besuchten Objekte
aufgezeichnet, sodass Sie
schnell dorthin zuriickkehren
kénnen, wo Sie aufgehort
haben. Kein lastiges Suchen
mehr, kein Umweg, keine
verlorene Zeit. Ihr personli-
cher Navigator fiihrt Sie mit
einem Klick zurtick ans Ziel.
Effizient, klar und benutzer-
freundlich.

[partner:] 4]2024

46

& EURDEN
W veRTRAGE

N GESELLECHAFT

- " HOMTANT HEPCET RERVICE Lo - Tachndk, Thaa =
i

Viedlaar

y

& ek, B, inprgsbaed (CFER1ETE)

0 WFOTHEK

o Liiirkg, LalE, MORAAEF (012 19T}

0 SacHEN
& Dr. Triglhios, Torvlen ..., MirnSer [06.11. 18030

R A | D4 Vesrnlcharunsg G

PR AN
# VOREANG ( ANarr Verd heronge - G

B NCCETE B AN M3 e e Rig M

B C-SiGHATLE

1B ey, Tosd TT Adanz Bewks bshahoficbosanichenang 120710 2 ha50

i TESAENE

B Tedty, Toasd TT A Biwnhivrrollverscbaresg KVWO N T804
[ WLt

W A e i b ey RIS

W GAG
L Defares, Lo, anx [QEL0GL1980]

£ uondeportad



Parallele Universen fiir maximale Flexibilitat

Vertrieb

Manchmal reicht ein Universum aber einfach nicht aus. Genau deshalb haben wir ELVIS.RED mit einer neuen Funktion ausgestattet:
,Neuer Tab" Damit kénnen Sie ELVIS in parallelen Arbeitsumgebungen starten - ganz so, wie Sie es brauchen. Ob Sie Vertrage bearbei-
ten, Kunden betreuen oder Dokumente organisieren: Demndchst haben Sie alles gleichzeitig im Blick.

.............

R
uist bereit zur Landung

Mit diesen neuen. Funktionen haben. wir einen weiteren Mei-
lenstein auf unserer Reise erreicht. Die Orientierung ist verbes-
sert, die Flexibilitat maximiert - das Ziel ist in Sictitweite. Un-
sere Crew hat die letzten Systemchecks durchgefiihrt, und alle
Instrumente stehen auf Griin. Die Landung von ELVIS.RED wird
vorbereitet, und wir konnen es kaum®rwarten, Sie im nachsten
Jahr an Bord zu begriiRRen.

Was erwartet uns aber bis dahin?

Wadhrend wir die letzten Anpassungen vornehmen, werfen wir

auch einen'Blick in die Zukunft: Was kénnte ELVIS.RED noch
leisten? Welche Wiinsche und Anforderungen haben Sie an lhr
CRM-System? Wir laden Sie ein, Teil unserer Mission zu bleiben
- mit Ihrem Feedback gestalten wir gemeinsam die ndchsten
Kapitel dieser Reise. ; g

[ neuer TAB

Bis dahin freuen
Sie sich jedoch auf
weitere spannende
Entwicklungen und
Logbucheintrage

[pma:] Vertriebstechnik
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‘ Vertrieb

Jedem Anfang
wohnt ein Zauber inne:
unser Jahres Auftakt

Es ist bald wieder soweit: Am 06. und 07. Februar 2025 laden
wir Sie herzlich zu unserer Jahresauftakttagung ein! Diese Ver-
anstaltung markiert nicht nur den Start ins neue Jahr, sondern
auch eine einzigartige Gelegenheit, Inspiration, Innovation und
Netzwerk zu erleben.

Freuen Sie sich auf spannende Ausblicke auf’s Programm, eine
Ubersicht der bisher angemeldeten Aussteller, exklusive Hotel-
angebote und unsere Veranstaltungs-App, die lhnen auch im
ndchsten Jahr alle Informationen und Tools an die Hand gibt,
um das Beste aus diesen beiden Tagen herauszuholen.

—— e

Angemeldete Aussteller (aktuell)

Mehr Messezeit, mehr Austausch, mehr Miteinander: Unser neues
Konzept mit zwei "halben" Tagen bietet Ihnen vielfdltige Gelegenhei-
ten sich mit unseren Ausstellern und damit Ihren Ansprechpartnern
in den Gesellschaften auszutauschen - oder neue kennen zu lernen.
Eine erste Ubersicht der aktuellen Anmeldungen finden Sie hier!

= Alte Leipziger = Fondsborse Deutschland
= Allianz = Hallesche

= ARAG = Hanse Merkur

= AXA = HDI

= BarmeniaGothaer = INTER

= Bankzwei Plus = Kravag

= BGV = Mannheimer

= (anada Life = Mediolanum

= (Condor = Minchener Verein
= (ontinentale = Nirnberger

= DELA = Okorenta

= DIALOG = R+V

= Domcura = Signal Iduna

= die Bayerische = Volkswohl Bund

| = EUROPA = WWK



App-gefahren: [pma:] Event App

Diese smarte Anwendung begleitet Sie auch 2025 durch die
Jahresauftakttagung. Planen Sie lhre Teilnahme, vereinbaren
Sie Termine, entdecken Sie das Programm und die Ausstelle-
ribersicht - und bleiben Sie dank Push-Benachrichtigungen
immer top informiert.

Ausblick Programm

Zwei ,halbe” Tage, die mehr bieten als ein ganzer. Unser Pro-
gramm verbindet 2025 Messe, Austausch und Weiterbildung
auf neuartige Weise:

Tag 1: Messe und Mission - erleben Sie Trends & Traditionen,
Geschichten von Zoomern und Boomern und Top-Speaker
Paul von PreufRen. Den Abend kronen Crill, Gesprdche und ein
Special Guest!

Tag 2: Kompakt, informativ, effizient - Workshops und Weiter-
bildungen, die Vertrieb und Vielfalt vereinen.

Anmelden Ichnt sich

4]2024

[partner:]
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GUT
GEMEINT,
SCHLECHT
GESENDET:
Wie E-Mails
Karrieren
kosten kénnen

[partner:]
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In unserer Bran-
che sind E-Mails, sensible
Daten und E-Mails, die sensible
Daten enthalten keine Seltenheit: sie sind
Alltag. Doch unser Alltag ist auch hektisch

und in der Hektik passieren Fehler. E-Mails wer-
den unachtsam verschoben, weitergeleitet oder zur
weiteren bzw. spateren Bearbeitung ggf. sogar an eine
andere, die private E-Mail-Adresse geschickt. Ein kleiner
(falscher) Klick kann aber verheerende Folgen haben.
Vor diesem Hintergrund zeigen wir Ihnen anhand eines
drastischen Beispiels, warum auch gut gemeint,
nicht immer gut gemacht ist, und welche MalR3-
nahmen Sie treffen kénnen um sich - und
Ihre Kunden - vor rechtlichen und
beruflichen Konsequenzen zu
bewahren.




Ein Vorstandsmitglied eines IT-Unter-
nehmens fligte beim Versenden von ge-
schdftlichen E-Mails mit sensiblen Infor-
mationen wie Provisionszahlungen und
Steuerdaten wissentlich seine private

E-Mail-Adresse in das CC-Feld ein b <

- mit schwerwiegenden Folgen.
Denn das, was vielleicht harm-
los erscheint, fihrte zu seiner
fristlosen Kindigung, die das
Oberlandesgericht  Minchen
fiir rechtens erklarte (Az. 7 U
351/23) Denn:

N

Auch die Weiterleitung

an eine private Adresse,
selbst wenn sie im CC-Feld
sichtbar war, stellt einen
schweren Vertrauensbruch
dar.

Beispiele wie diese, gibt es viele - lei-
der. Fur uns, wie flr den [T-Vorstand,
ist der Umgang mit sensiblen Daten
zwar vertraut und DSGVO sei Dank wir
wissen natdrlich auch, dass hier im Um-
gang hochste Sorgfalt geboten ist, aber
manchmal passieren einfach Dinge, die
nicht passieren dirfen. Merken Sie sich
also schon einmal vorab:

Dienstliche E-Mails sollten
niemals den dienstlichen
Account verlassen.

Des Weiteren zur Erinnerung:

E-Mail-Adressen selbst gelten als per-
sonenbezogene Daten und sind nach
DSGVO zu schiitzen. Was bei unbedach-
ten E-Mails an offene Verteiler oder in
einem falschen Kontext passiert, ist oft
alles andere als lustig. Gehen vertrauli-
che Informationen ndmlich an unbefugte
Empfdanger, kénnen Bufllgelder, Vertrags-
streitigkeiten und Ansehensverluste die
weniger amiisante Folge sein:

— —

Ver- > ko werden.
StoRe gegen \

Dat.enschutz— und \ Und nun zur
nicfﬁrgzlrt;re;ht kénnen \" Absicherung:
nach cich e Geldstrafen | Um sich vor

sich ziehen, sondernim | den  finanzi-

schhmmsten Fall, wie in /
du?sem, s08gar zu einer
. fristlosen KUndigung
fihren, g

~ —

Achten Sie daher besonders
auf die Empfdngerlisten -

ein Fehlversand kann schnell
zum Karriererisi-

ellen  Folgen
, solcher Versto-
Re zu schitzen
~ 7 (DSGVO oder Ar-
beitsrecht), bieten sich
gleich mehrere Versicherungen
an. So etwa die D&Q-Versicherung (Di-
rectors and Officers Liability Insurance).
Sie schiitzt Vorstande und Fihrungs-
krafte vor Haftungsanspriichen, die aus
Pflichtverletzungen resultieren. Im Fal-
le eines Schadens durch unachtsamen
E-Mail-Versand kénnten hier auch haf-
tungsrechtliche Konsequenzen fir das
Management entstehen.

Falls durch Datenpannen oder unacht-

samen Umgong mit Informati- ~ — —

onen strafrechtliche Ermitt- 7~ h N
lungen ausgeldst werden, Beispiel: \
kann neben der D&0-Ver- Datenmiss- \

sicherung auch ein Straf- \ brauch oder I
unrechtmipige

rechtsschutz ratsam sein. | Weitergabe

Im Falle des Beispiels des -/
IT-Unternehmens mit fristlo- > g
ser Kiindigung spielt dariiber hin-

aus der Anstellungsvertragsrechtsschutz

eine wichtige Rolle, da es bei einer fristlo-

sen Kiindigung haufig auch zu Auseinan-
dersetzungen tber die rechtlichen Grund-

lagen des Anstellungsvertrages kommen

kénnte. Ein Anstellungsvertragsrechts-

schutz kann hier entscheidend sein, um

die rechtlichen Méglichkeiten und Risiken

im Falle eines Kiindigungsstreits besser
einschdtzen und gegebenenfalls durch-

setzen zu kénnen.

Machen Sie sich
jeden Tag auf’s

und an wen Sie

neue bewusst, was

etwas versenden

Ernstfall mit o.e.
Versicherungen
zeitnah ab.

/

4|2024

und sichern Sie sich
und andere fir den
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Die Vorweihnachtszeit ist ein Geschenk. Sie ladt uns ein, den
Alltag hinter uns zu lassen und die kalten, kurzen Tage mit War-
me, Licht und kleinen Ritualen zu fiillen, die Freude machen.
Hier sind einige Ideen, wie Sie die besondere Stimmung der Ad-
ventszeit fir sich entdecken oder wiederbeleben kénnen...

Weihnachtsdeko und Traditionen pflegen

Schmiicken Sie lhr Zuhause festlich - sei es mit einem duften-
den Adventskranz, Lichterketten oder selbstgebastelten Deko-
rationen. Traditionen wie Platzchenbacken oder Weihnachtsfil-
me steigern die Vorfreude und verleihen der Adventszeit eine
besondere Atmosphare.

[partner:] 42024
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Mit Musik und Diiften arbeiten

Weihnachtsmusik und Difte wie Zimt, Vanille oder Tannenna-
deln wirken stimmungsvoll und kénnen Erinnerungen wecken.
Lassen Sie sich von lhrer Weihnachtsplaylist durch die Ad-
ventszeit begleiten - gerne auch ohne ,Last Christmas®, wenn
es zu oft lief.

Den Winter kulinarisch genieRen
Lassen Sie die Weihnachtsbackerei wieder aufleben! Der Duft
von frischem Gebdck hebt die Laune, und wer keine Lust auf
StRes hat, kann gesunde Wintergerichte ausprobieren - von
Ofengemiise bis Kirbissuppe. Gonnen Sie sich eine Mischung
aus Genuss und bewusster Erndhrung.

Zeit fiir Gemitlichkeit und Lesestunden

Nutzen Sie die langen Winterabende, um sich mit einem guten
Buch oder einem Weihnachtsmarchen zurtickzuziehen. Eine
warme Decke, eine Tasse Tee oder Kakao - solche Momente
helfen dabei, im hektischen Alltag zur Ruhe zu kommen.

Winterliche Spaziergdnge und Aghtsamkeit

Frische Luft tut gut! Ein Spaziergang durch die Natur oder ein-
fach achtsames Beobachten des winterlichen Himmels kénnen
entspannen und Stress abbauen. Wenn es schneit, genielien
Sie die Stille, die nur der Winter bringen kann.



achten

STRESS vermeiden

Wenn im Radio , Last Christmas” erklingt,
spalten sich jedes Jahr auf’s Neue die Gemdi-
ter: Wahrend die einen in festlicher Vorfreude

mitschwingen, wiirden andere am liebsten
den Lautstdrkeregler drehen - natdirlich nach

links. Weihnachten hat diesen Effekt! Fir
manche ist es die schonste Zeit des Jahres, fiir
andere die stressigste. Zwischen Lichterglanz
und To-do-Listen wird der Advent namlich
schnell zum Balanceakt zwischen Wohlge-
fithl und Uberforderung. Erfahren Sie daher
in diesem Beitrag, wie Sie eine positive Weih-
nachtsstimmung férdern und den Vorweih-
nachtsstress vermeiden kénnen.

Zwischen ,in Stimmung kommen” und ,Stress vermeiden”
liegt oft nur eine bewusste Entscheidung. Finden Sie fur
sich die richtige Balance und erleben Sie Weihnachten als
das, was es sein kann: eine Gelegenheit, zur Ruhe zu kom-
men und die Zeit mit Familie und Freunden zu genielien.

[pma: panorama]

Weihnachten sollte eine Zeit der Ruhe und Freude sein - und
nicht des Hustles und der Perfektion. Oft sind es die kleinen
Verdanderungen und das Loslassen von Erwartungen, die die
Feiertage wirklich entspannt machen. Anbei daher einige
Tipps, wie Sie Stress vermeiden und den Advent zu einer wohl-
igen Zeit machen.

Perfektionismus loslassen

Die Vorstellung vom ,,perfekten Weihnachten fiihrt oft zu un-
notigem Druck. Es ist okay, wenn nicht alles wie im Bilderbuch
aussieht. Setzen Sie sich realistische Erwartungen und lassen
Sie auch mal fiinf gerade sein.

Aufgaben verteilen

Nicht alles allein machen! Ob Weihnachtsessen, Geschenke
oder Dekoration - Aufgaben lassen sich oft gemeinsam erledi-
gen. Bitten Sie lhre Familie um Unterstiitzung und vermeiden
Sie so die Last auf Ihren Schultern.

Geschenkestress reduzieren

Setzen Sie ein realistisches Budget und iiberlegen Sie, wem Sie
wirklich etwas schenken méchten. Manchmal sind persénliche,
selbstgemachte Geschenke mehr wert als teure Prasente.

Pausen einplanen und ,,Me-Time“ nehmen

Planen Sie bewusst Zeit nur fiir sich ein. Das kann ein Bad, eine
Tasse Tee in Ruhe oder ein Spaziergang sein. Diese kleinen Pau-
sen helfen, die Hektik zu unterbrechen und Kraft zu tanken.

Sich von Konsumdruck Iésen

Werbung und Social Media vermitteln oft den Eindruck, dass
ein groRes Fest mit vielen Geschenken das Ideal ist. Konzent-
rieren Sie sich auf das, was lhnen wirklich Freude macht, statt
sich vom Konsumdruck beeinflussen zu lassen.

[pma:]
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Die Zubereitung:

. Den Kiirbis waschen, entkernen, in Achtelstiicke schneiden
und im Ofen bei 180 °C etwa 20-25 Minuten backen. Abkiih-
len lassen und mit dem Zauberstab piirieren. Die Kartoffeln
waschen, mit Schale kochen. Kurz abkiihlen lassen, pellen,
durch die Kartoffelpresse driicken und dazugeben.

. Kartoffelmehl, Weizendunst (oder glutenfreies Mehl) vermen-
gen. Salz, Muskatnuss und Zitronenabrieb dazugeben und

Herbstbunt! Und einfach in der Zubereitung. Unsere Kiirbisgnoc- mit dem Kdirbis-Kartoffel-Mus in einer Schiissel gut vermen-
chi bringen Farbe auf den Teller, und die leicht bittere Note des gen. Wenn sich alles verbunden hat, den Teig auf der bemehl-
Radicchio harmoniert perfekt mit der milden SiiRe des Hokkai- ten Arbeitsflache nochmals gut durchkneten, portionsweise
do-Kirbisses. Sollten Sie sich aber bisher noch nicht an die Zu- fingerdicke Strange aus dem Teig rollen, 2-3 Zentimeter lange
bereitung der italienischen Teigkl6ichen gewagt haben, ist jetzt Stiicke abstechen und mit der Gabel Gnocchi formen.

die Gelegenheit. Wie immer sind die Zutaten dabei am wichtigs-

ten. Vor allem die Qualitat der Kartoffeln spielen bei Gnocchi eine . Die Gnocchi nach und nach ins kochende Wasser geben und
besondere Rolle. Diese sollten hierfuir mehligkochend sein. Und bei geringer Hitze etwa vier Minuten garziehen lassen. Ab
wenn ein paar Gnocchi Gbrigbleiben (wovon wir nicht ausgehen), uns zu vorsichtig umriihren, damit die KlI6Rchen nicht an-

schmecken sie auch einfach nur mit zerlassener Butter, Pfeffer einanderkleben. Sobald die Gnocchi oben schwimmen, mit
aus der Mihle und frisch geriebenem Parmesan. dem Schaumléffel herausnehmen und abtropfen lassen. Das
Kochwasser bitte zur weiteren Zubereitung aufbewahren.

. Olivendl in der Pfanne erhitzen, Knoblauch, Peperoncino, Ore-
gano und Basilikum darin andiinsten, mit dem Kiirbiskoch-
wasser abléschen und die noch heilRen oder wieder erwarm-
ten Kiirbisgnocchi dazugeben. Alles kurz kdcheln lassen.

. Frihlingszwiebeln, Petersilie, Zitronenzesten und Zitronen-
saft unterschwenken, die Pfanne von der Flamme nehmen
und die Radicchio-Streifen unterheben. Butter unterriihren,
bis es bindet; je nach gewiinschter Konsistenz kénnen Sie
noch etwas Kiirbiskochwasser hinzufiigen.

. Zum Servieren nach Belieben mit Parmesan bestreuen.

Guten Appetit! ‘
. -
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Zutaten fiir 4 Portionen (Zubereitungszeit: ungefdhr 30 Minuten):

700 Gramm Hokkaidokdirbis etwas Thymian, getrocknet

180 Gramm Zwiebel etwas Salz

400 Gramm Kartoffeln etwas Pfeffer, schwarz

10 Gramm Knoblauch etwas Muskatnuss, gerieben

40 Milliliter Olivenal 2500 Gramm Maiskdérner, Konserve, abgetr.
1500 Milliliter Gemsebriihe, zubereitet 20 Gramm Petersilie, frisch

20 Milliliter Zitronensaft 500 Gramm Vollkornbaguette

Die Zubereitung:

1. Zundchst den gewaschenen Hokkaidokiirbis halbieren, entkernen und mit Schale in grobe Stiicke
schneiden. Zwiebeln und Kartoffeln schdlen und ebenfalls in grobe Wiirfel schneiden. Geschdlten
Knoblauch in Stifte schneiden.

2. Zwiebeln in einem Topf mit Olivendl bei niedriger Hitze fiir einige Minuten langsam anschwitzen.
Knoblauch hinzugeben und fiir eine weitere Minute anschwitzen. Kiirbis, Kartoffeln und Gemiise-
brithe zufiigen und einmal aufkochen lassen. Hitze reduzieren und fiir weitere 15-20 Minuten bei
geschlossenem Deckel kécheln lassen.

3. Baguette in Scheiben schneiden. Gewaschene Petersilie fein hacken.

4. Die Suppe mit Zitronensaft, Thymian, Salz, Pfeffer und etwas Muskatnuss wiirzen.

5. Wenn das Gemiise weich gegart ist, die Suppe séamig piirieren. AnschlieRend den ab-
getropften Mais fiir weitere zwei Minuten in der Suppe bei schwacher Hitze \
mitkécheln lassen. —qm

6. Suppe auf tiefe Teller verteilen und mit dem Vollkornbaguette &r v

und der Petersilie anrichten. L o

[pma:]




BERUFSUNFAHIGKEITSSCHUTZ

Beruhigend: BU-Schutz
auch bei psychischen
Vorerkrankungen!

Dank unserer neuen Psyche-Klausel in
vielen Fallen moglich.
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Wintergluck im
Gartenhotel Moser
N Sudtirol

Kommen, um zu trdumen: So kbnnte die Devise des
Gartenhotels Moser am versteckten Montiggler See
in Sudtirol lauten. Umgeben von Wald, Wasser und
einem verwunschenen Garten ist das Hotel der
perfekte Ort, um dem Alltag zu entflienen und sich
verwdhnen zu lassen.




Besonders im Winter begeistert die Re-
gion mit magisch-mystischer Stimmuneg.
Wahrend morgens der See noch von ei-
nem schweren Nebelschleier (iberzogen ist
und die dunklen Baume am Ufer mit einer
Schicht Raureif bedeckt sind, verschwimmt
die Welt mit dem silbrig glanzenden Was-
ser. Wenn sich gegen Mittag dann die Son-
ne durchsetzt und die Natur in warmes, gol-
denes Licht taucht, strahlt der Winterwald
mit all seiner Pracht und lockt zu einem
Winterspaziergang.

ImAnschlussgenieRenGdstedasumfassen-
de Wellnessangebot im Gartenhotel Maser:
Eine grofle Saunalandschaft und zwei be-
heizte Pools, darunter der neue Adults-
Only Infinity-Pool auf dem Dach des neuen
Haupthauses sowie stilvolle Ruherdume la-
den zum Abschalten ein. Fir Abkiihlung im
Freien sorgt der Naturbadeteich im Garten.

2024 erwachte das Gartenhotel nach einem
umfassenden Umbau zu neuem Leben.
Nachhaltige Bauweise, grolRe Fensterfron-
ten, die den Blick in die Umgebung freige-
ben, sowie begriinte Holzstreben an der Au-
Renfassade lassen das Haus mit der Natur
verschmelzen. Seit tiber 60 Jahren befindet
sich das Hotel im Besitz von Familie Moser.
Namensstiftend war die tppige Gartenan-
lage mit verschlungenen Wegen, Vogelbe-
obachtungsstation, versteckten Kraftpldt-
zen und Naturbadeteich, die ringsum zum
Entspannen einladt

[pma: panorama]

5 GRUNDE
FUR DAS
GARTENHOTEL
MOSER

Einzigartige Alleinlage am Montiggler See, der als kleiner
Nachbar vom Kalterer See noch als echter Geheimtipp gilt

Adults-0nly Infinity-Pool auf dem Hoteldach mit Blick tber
das umliegende Naturschutzgebiet

Umfangreiches Yoga- und Meditationsangebot im Einklang
mit den Mondphasen

Nachhaltige Bauweise und Hotelphilosophie

Eigener Wein aus dem Familienweingut und eigener
Obstanbau

412024  [partner:]
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LAGE DES HOTELS

Der grofe und kleine Montiggler See befinden sich im Stden Sudtirals,
15 Kilometer sidlich von Bozen. Umgeben von einem Naturschutzge-
biet sind die beiden Gewdsser mit 700 und 300 Metern Lange weithin
fur ihr glasklares Wasser bekannt. Das Gartenhotel Moser schmiegt
sich in einzigartiger Lage direkt ans Ufer des grolRen Montiggler Sees.
In etwa zwei Kilometern Luftlinie erreicht man den beliebten Kalterer
See, den wdrmsten Badesee der Alpen.

KULINARIK

Neben der Hotellerie ist die Landwirtschaft bei Fa-
milie Moser seit jeher Tradition und Leidenschaft
zugleich. Apfel, Birnen und Trauben kommen aus
eigener Produktion. Delikate Weine stammen unter
anderem vom Weingut Moser; Bier aus der Familien-
brauerei, die sich direkt in der Weinkellerei befindet.
Die angebotene Dreiviertelpension light umfasst ein
umfangreiches Frithsticksbuffet und mittags ein
Llittle light lunch® aus der Showkiiche mit warmen
und kalten Gerichten. Am Nachmittag wird hausge-
machter Kuchen gereicht und am Abend begeistert
ein Finf-Gang-Men.

[partner:] 4]2024
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BUCHUNGSKONTAKT:

Gartenhotel Moser

Montiggler See 104

39057 Eppan an der Weinstrale Italien/Sidtirol
T +39 047166 20 95
info@gartenhotelmoser.com
www.gartenhotelmoser.com

SOCIALMEDIA:

ﬂ @Gartenhotel Moser am Montiggler See

o

@gartenhotel_moser_suedtirol

412024  [partner:]
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Lebensversicherung

In der Bibel steht’s geschrie-
ben, von den Fantastischen
Vieren wird’s besungen: das
Prinzip von Ursache und
Wirkung. Doch was passiert,
wenn die Saat nicht auf-
geht? Wenn Bemuhungen
und Anstrengungen plétzlich
umsonst erscheinen und die
Kraft zum Weitermachen
nicht mehr reicht - oder
genommen wird? Gerade

fir jungen Menschen klingt
dies unvorstellbar, dabei sind
sie im folgenden Beitrag die
Betroffenen.

AEN

42024

[partner:]
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Die Berufsunfahigkeitsversicherung gehért zu den wichtigsten Absicherungen
im Leben eines Berufstatigen - und das nicht nur fir Menschen in kérperlich
anstrengenden Berufen. Tatsachlich ist das Risiko, den eigenen Beruf aus ge-
sundheitlichen Grinden aufgeben zu missen, fir alle Erwerbstdtigen sehr hoch.
Laut Studien wird jeder vierte Arbeitnehmer vor Erreichen des Rentenalters be-
rufsunfahig, und immer hdufiger sind psychische Erkrankungen die Ursache,
sogar - oder besonders - bei jungen Menschen in und wahrend der Ausbildung/
des Studiums.

Vor diesem Hintergrund bieten viele Versicherer speziell fir junge Menschen
sogenannte Starter-Tarife an. Diese Tarife zeichnen sich dadurch aus, dass sie
zundchst mit einem sehr niedrigen Beitrag starten und spdter, nach einer festge-
legten Zeit, an den tatsdchlichen Bedarf angepasst werden.

Das bedeutet: Schon zu Beginn des Berufslebens genielRen Einsteiger umfas-
senden Schutz, ohne dabei hohe monatliche Kosten zu haben. Besonders fir
Berufsanfdnger, Schiler oder Studierende, die noch kein hohes Einkommen ha-
ben, ist dies eine attraktive Moglichkeit, sich gegen das finanzielle Risiko einer
Berufsunfahigkeit abzusichern.

Ein Vorteil der Starter-BU ist, dass sie im Ernstfall den gleichen Schutz bietet wie
eine normale BU. Der Hauptunterschied liegt in der Beitragsstruktur. Wahrend in
den ersten Jahren weniger gezahlt wird, steigt der Beitrag (mit wachsendem Ein-
kommen und Laufzeit) an. Langfristig zahlt der Versicherte also mehr, profitiert
aber sofort von einer ,Vollkasko- statt Teilkasko-Versicherung.*

Warum also ist jetzt der ideale
Zeitpunkt fiir Starter-BUs?

Gerade im Jahr 2024 ist der Bedarf an einer Berufsunfahigkeitsversicherung ho-
her denn je. Die Zahl der jungen Menschen, die wegen psychischer Erkrankungen
und Verhaltensstérungen stationdr behandelt werden, nimmt stetig zu. Laut
Statistischem Bundesamt hat sich die Zahl solcher Falle in den letzten Jahren
deutlich erhoht. Gleichzeitig sind Leistungen der Berufsunfahigkeitsversicherung
heute wichtiger denn je, um den Lebensstandard zu sichern und finanzielle Eng-
pdsse zu vermeiden.

Nutzen Sie daher diesen Umstand und sprechen Sie (Ihre) Kunden gezielt auf den
,Bibelpsalm an". Wie so oft im Leben geht es schlieRlich darum, dass unser Han-
deln Konsequenzen hat und wer letztlich die Friichte unserer Taten ernten - und
damit die Gewissheit haben, auch im Worst-Case finanziell abgesichert zu sein.

Lebensversicherung

Bereits 40 Prozent aller Leis-

tungsantrdge in der BU sind
heute auf psychische Probleme
zurtickzuftihren. Friiher waren
es gerade einmal 10 Prozent.

[pma:] Team Gesundheit und Vorsorge
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W /

VOLKSWOHL BUND
Lebénsversicherung :
Mit FONDS M(C
und Garantien

Eine ideale Lésung fiir die betriebliche Altersversorgung

Mit FONDS MODERN bietet
die VOLKSWOHL BUND Lebens-
versicherung a.G. eine ausgezeichnete
Losung fiir die betriebliche Altersversor-
gung. FONDS MODERN arbeitet mit einer
Wunschgarantie und er6ffnet zugleich Chan-
cen, die im Aktienmarkt stecken. Mit FONDS
MODERN betragt die anfangliche Fondsquote
in der Regel 100 Prozent - bei bis zu 80
Prozent Garantie, denn FONDS MODERN
arbeitet mit einem neuartigen
Sicherheitssystem.
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Lebensversicherung

Zur Auswahl steht ein umfangreiches Fondsangebot. FONDS MODERN koppelt das
Vertragsguthaben an die Entwicklung der ausgewahlten Fonds. Bérsentdglich und in-
dividuell wird dann geprtft, ob die Fondsquote noch zur gewiinschten Garantie passt.
Gefdahrden fallende Kurse die Ablaufgarantie, senkt der VOLKSWOHL BUND die Fonds-
guote und erhght dafiir die Beteiligung an den Zinstiberschiissen aus dem Sicherungs-
vermogen. Steigen die Kurse, geht die Fondsquote wieder hoch.

FONDS MODERN ist eine hochmoderne und leistungsstarke fondsgebundene Renten-
versicherung. Die Fondsquote bildet das Steuerinstrument, das stets die htchstmog-
liche Fondsarientierung ermdglicht, verbunden mit den entsprechenden Renditechan-
cen und der vereinbarten Wunschgarantie.

Der Kunde kann seine Garantie individuell wahlen - zwischen 50 Prozent und 80 Pro-
zent der Beitragssumme zum Ende der Ansparphase. Fiir eine optimale Einstellung
bietet der VOLKSWOHL BUND dem Vermittler eine Orientierungshilfe, die er bei der
Beratung einsetzen kann. Diese wissenschaftliche Methode wurde speziell fiir FONDS
MODERN konzipiert und ist marktweit einzigartig.

Garantie PLUS:

Wer sich hierfiir entscheidet, erhalt zum Jahrestag des Vertragsabschlusses auto-
matisch eine Erhdhung der Garantie um fiinf Prozentpunkte bezogen auf die Bei-
tragssumme. Und zwar immer dann, wenn seine Fondsquote mit dieser Erh6hung
100 Prozent betragt. Auf diese Weise kann der Versicherte Garantien erreichen, die
liber 100 Prozent der Beitragssumme liegen.

Rente PLUS:
Mit diesem Baustein erganzen Sie den Vertrag um wertvollen Pflegeschutz. Sollte
der Versicherte pflegebediirftig werden, erhalt er mehr Rente - ein Leben lang.

Darum FONDS MODERN fiir die betriebliche Altersversorgung:

|
|
= zwischen 50 und 80 Prozent Beitragsgarantie :
= Kopplung an die Fondsentwicklung und Beteiligung an Zinslberschiissen :
= bis zu 100 Prozent Fondsquote |
= bdrsentdgliche, individuelle Uberpriifung des Fondsportfolios |
= optionale Bausteine GARANTIE PLUS und RENTE PLUS I
= Zusageart: beitragsorientierte Leistungszusage I
= Durchfiihrungswege: Direktversicherung, Unterstiitzungskasse und Rick- I
deckungsversicherung I

!

Jetzt informieren: bav.volkswohl-bund.de/

VOLKSWOHL BUND




NURNBERGER:
der verlissliche
EKS-Partner -
nachhaltig und
finanzstark

Wer seinen Kunden passende Einkommensschutz-
produkte anbieten will, braucht einen Partner, der
sein Handwerk versteht und Erfahrung hat - wie die
NURNBERGER. RegelmaRig erhalt der EKS-Spezi-
alist Bestnoten fiir Produkte und Services.

Und die Zahlen sprechen fir sich: Giber 1 Mio. BU-Vertrage im
Bestand und eine Annahmequote von gut 84 Prozent laut
BU-Rating von Morgen & Morgen. Rund 80 BU-Regulierer in
der Firmenzentrale sorgen daflr, dass im Jahr BU-Renten in
Hohe von 277.000.000 Euro ausgezahlt werden.

Esist auch kein Zufall, wenn eine der renommiertesten Rating-
agenturen wie Franke und Bornberg zu dem Schluss kommt,
dass die NURNBERER im BU-Unternehmensrating ein ,hervor-
ragend"” verdient - und das bereits zum 19. Mal in Folge. In der
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BU-Branche ist das einmalig.

Hinzu kommt, dass die NURNBER-

GER seit mehr als 30 Jahren die BU-Prami-

enim Bestand nicht angepasst hat. Das bedeutet

stabile Beitrage fir die Kunden. Und gute Verkaufsar-
gumente fir Vermittler.

Erfolg mit nachhaltigen Produkten

Vermittler wissen ohnehin: Immer mehr Kunden interessieren
sich fir nachhaltige Produkte. Mit dem Einkommensschutz-
4Future bietet die NURNBERGER Vermittlern und Kunden die
passende Losung. Denn nachhaltige Kapitalanlagen, der Spe-
zialisten-Service BetterDoc und die kostenfreie Gesundheits-
plattform Coach:N (um nur einige Komponenten zu nennen)
sorgen dafiir, dass der Kunde das bekommt, was er will: nam-
lich einen Rundum-Schutz und das gute Gefihl, nicht nur die
eigene Zukunft zu schitzen. Ob Berufsunfahigkeitsversiche-
rung4Future (BU4Future), Grundfahigkeitsversicherung4Fu-
ture oder Dread Disease4Future - alle Produkte sind innova-
tiv und leistungsstark. Und apropos Leistung: Laut Morgen &
Morgen ist die NURNBERGER hier , ausgezeichnet” (Héchstbe-
wertung). Denn sobald alle entscheidungsrelevanten Unterla-
gen vorliegen, erhdlt der Kunde nach maximal zehn Tagen die
Entscheidung uber den Leistungsantrag. Die Leistungsquote
liegt bei knapp 78 Prozent.

Gut zu wissen fiir Vermittler: Wechselmoglichkeit im
Rahmen der Rechnungszinsinderung

Das Bundesministerium der Finanzen hat angekindigt, den
Héchstzinssatz von aktuell 0,25 Prozent auf 1,00 Prozent zum
1. Januar 2025 zu erhéhen. Um diese Anderung an die Kunden
weitergeben zu kénnen, wird die NURNBERGER zeitgleich neue
Tarife einfihren. Bei deren Kalkulation verwendet sie in der Re-
gel den neuen, hoheren Zinssatz als Rechnungszins. Das kann
fir die Versicherten vorteilhaft sein. Schliet also der Kunde
eine BU-, Grundfahigkeits- oder Schulunfahigkeitsversicherung
mit Versicherungsbeginn ab dem 1. Juli 2024 ab, kann der Ver-
trag bis einschlieRlich 30. Juni 2025 auf den entsprechenden
Nachfolgetarif gewechselt werden. Voraussetzung ist, dass sich
durch diesen Wechsel des Vertrags bei gleichem Zahlbeitrag die
monatliche Rente um mebhr als 2,5 Prozent erhthen wiirde.

Mechr Infos zum NURNBERGER

Einkommensschutz unter
vertrieb.nuernberger.de eks4future

NURNBERGER



Alles aus
einer Hand




Lebensversicherung

UMDENKEN BEI DER BU-ABSICHERUNG:
Psychische Vorerkrankungen dirfen kein

generelles Ausschlusskriterium mehr sein!

Psychische Erkrankungen sind mittlerweile die hdaufigste Ursache fiir Berufsunfdahigkeit. Steigender
Leistungsdruck und Stress im privaten Umfeld lassen die Zahlen nach oben schnellen - Tendenz stei-
gend. Statistiken legen zudem dar, dass zusehends junge Leute besonders stark mit psychischen
Problemen konfrontiert sind. Woher kommt das? Junge Menschen waren unter anderem verstdrkt
von den Kontaktbeschrankungen wahrend der Corona-Pandemie betroffen und wurden schon in
jungen Jahren mit Zukunftsangsten konfrontiert.

Aufgrund der Haufigkeit psychischer Erkrankungen insbesondere junger Menschen und wegen der zunehmenden Bedeutung
mentaler Gesundheit gilt es, als BU-Versicherer umzudenken.

Die Alte Leipziger hat sich diesem wichtigen Thema angenommen und ganzheitliche Lésungen gefunden.

Wir méchten Kunden mit psychischen Problemen nicht nur einen bedarfsgerechten Schutz ihrer Arbeitskraft anbieten, wir
mochten gleichzeitig unserem Anspruch als lebensbegleitender Gesundheitssupporter gerecht werden.

Passende Losungsansatze fiir jede Phase

Psyche Klausel
Gesundheitsservices

A

Beitragspause
Kundenorientierte \

Leistungsregulierung




BU-Schutz dank neuer Psyche-Klausel

Beginnen wir mit dem Zugang zu einem hochwertigen Versi-
cherungsschutz. Psychische Vorerkrankungen als grundsatz-
liches K.o.-Kriterium in der Risikopriifung - eine solche An-
nahmepolitik ist angesichts der gesellschaftlichen Entwick-
lungen aus der Zeit gefallen. Wir gehen einen anderen Weg
und ermoglichen Kunden, trotz psychischer Vorerkrankungen
einen Schutz fur den Fall der Berufsunfahigkeit abzuschliellen.
Statt Rickstellungen auszusprechen und temporar keinen BU-
Schutz anzubieten, kénnen wir vielen vorerkrankten Kunden zu
einem vollwertigen BU-Schutz verhelfen: Dank der seit Anfang
September eingefiihrten Méglichkeit, fir definierte psychische
Vorerkrankungen eine so genannte Psyche-Ausschlussklausel
zu vereinbaren.

Diese kommt unter bestimmten medizinischen Kriterien in Fra-
ge. Beispielsweise fir Studenten, die aufgrund von Prifungs-
angst oder Prifungsstress chne Indikation fiir eine Psycho-
therapie fir maximal zehn Arbeitstage ununterbrochen krank-
geschrieben waren. Eine Nachschau, ob die Ausschlussklau-
sel nach einer bestimmten, von der Art der psychischen Er-
krankung abhangigen behandlungs- und beschwerdefreien
Zeit entfallen kann, ist moglich. So verbinden wir den Schutz
unseres Kollektivs mit der Moglichkeit, Kunden trotz psychi-
scher Vorerkrankungen eine BU-Absicherung anzubieten.

Mehr Infos zur Psyche-Klausel finden Sie hier:
www.vermittlerportal.de/psyche-klausel

Unterstiitzung der mentalen Gesundheit

Neben dem besseren Zugang zu einem hochwertigen Versiche-
rungsschutz, méchten wir unsere Kunden bereits wahrend der
Vertragslaufzeit bei mentalen Problemen unterstitzen, und
dabei helfen, Stress, Uberforderung, Angst oder Depressionen
bestenfalls zu vermeiden bzw. frithzeitig zu erkennen und zu
behandeln. Dafiir haben wir einen echten Mehrwert geschaf-
fen: Unsere seit Beginn des Jahres eingeftihrten kostenfreien
Cesundheitsservices. Wir helfen unseren Kunden dabei, gesund
zu bleiben bzw. gesund zu werden. Dafir bieten wir professio-
nelle Unterstitzung z.B. mit Novego, dem grofiten Anbieter fiir
integrierte Versorgung psychisch kranker Menschen.

Die Gesundheitsservices stehen all unseren Versicherten - also so-
wohl Bestands- als auch Neukunden - kostenfrei zur Verfiigung.

Alle Services finden Sie hier:
www.alte-leipziger.de/bu-services

Ein weiterer wichtiger Bestandteil unseres ganzheitlichen Kon-
zeptes ist die ebenfalls zu Beginn des Jahres neu eingefiihrte

Lebensversicherung

Beitragspause. Dank der Beitragspause kann eine Auszeit vom
Vertrag ohne Entfall des BU-Schutzes finanziell perfekt ge-
plant werden. Eine Studie des Meinungsforschungsinstituts
Fittkau & MalR (2015) zum Thema Sabbatical ergab: 43 Prozent
der Deutschen wiinschen sich eine berufliche Auszeit - exakt
die Halfte fihrt als Beweggrund dafiir an, ein Burnout zu tber-
winden oder diesem vorzubeugen.

Hinter unserer Beitragspause steckt die Moglichkeit, die Bei-
trage fir bis zu 24 Monate am Stiick auszusetzen, ohne den
BU-Schutz zu verlieren.

Auch im Leistungsfall an der Seite lhrer Kunden
Selbstverstdndlich unterstiitzen wir auch im Fall der Fdlle und
stehen unseren Kunden wahrend der kompletten Leistungspri-
fung mit einem persdnlichen Ansprechpartner zur Seite. Denn
nicht nur hervorragende Versicherungsbedingungen, sondern
auch eine faire und individuelle Leistungsabwicklung zeichnen
einen guten BU-Versicherer aus. Besonders bei psychischen Er-
krankungen ist die schnelle und professionelle Hilfe des Ver-
sicherers gefragt. Ihre Kunden erhalten bei der Alte Leipziger
fir die gesamte Dauer der Leistungspriifung einen festen An-
sprechpartner. Zusatzlich ist eine telefonische Unterstiitzung
beim Ausfiillen des Leistungsantrags und auch eine personli-
che Unterstitzung vor Ort moglich. Im Leistungsprozess hat
ein sensibler Umgang mit Ihren Kunden fiir uns Prioritat.

Wir denken Versicherung neu! Als lebensbegleitender Gesund-
heitssupporter unterstiitzen wir unsere Kunden bei mentalen
Problemen in allen Phasen. Wir erleichtern mit unserer neuen
Psyche-Klausel den Zugang zu einem ausgezeichneten BU-
Schutz und wahrend der Vertragslaufzeit sorgen wir mit Featu-
res wie der Beitragspause und den kostenfreien Gesundheits-
services dafiir, Schaden im besten Fall gar nicht erst entstehen
zu lassen. Auch im Leistungsfall sind wir an der Seite unserer
Kunden! Ein ganzheitliches Konzept, das tberzeugt!

Alte Leipziger

Ihr Ansprechpartner: Rolf Lulff

Accountmanager Alte Leipziger Leben

Vertriebsdirektion West

Telefon: 0211 60298635

Mobil: 0174 1580052 s~ TP
rolf.lilff@alte-leipziger.de




Lebensversicherung

Sparen, wie man will:

Der neue Flexible Kapitalplan

von Canada Life

Einfacher einsteigen, von neuen Fonds profitieren und viel Bewegungsfreiheit bei der Rentenzahlung nut-
zen: Canada Life hat das Sparen per Einmalbeitrag individueller gemacht. Ganz unterschiedliche Kunden
kénnen den Flexiblen Kapitalplan jetzt als Universal-Baustein auf dem Weg zur Wunsch-Rente einsetzen.

Nicht immer, aber immer &fter - kein schlechtes Motto, wenn
es um die Altersvorsorge geht. Denn immerhin denken in
Deutschland 41 Prozent der Menschen, dass sie sich mehr mit
ihrer personlichen finanziellen Vorsorge beschaftigen sollten,
wie eine reprdsentative Online-Umfrage des Marktforschungs-
unternehmens YouGov Deutschland GmbH zeigte.

Wer das Polster fiir sein lebenslanges Einkommen kraftig auf-
stocken will, kann dafiir sehr gut Einmalbeitrage einsetzen.
Als Rentenversicherung bieten diese meist eine vorteilhaftere
Besteuerung als zum Beispiel Sparpldne. Dass man dabei die
Zigel in der Hand behalten und weiter tiber das Kapital bestim-
men und verfiigen mochte, ist ein hdufiger Wunsch. Denn im
Anflug auf die Rente sortieren viele Menschen ihr Leben neu.
Sie arbeiten oft weniger und kiimmern sich viel um andere
Menschen - zum Beispiel um die eigenen Eltern oder die fligge
werdenden Kinder. Daflir benotigen sie oft Geld. Oft auf einen
Schlag, manchmal tber langere Etappen hinweg.

Zeit fiir die Vorsorge: Jetzt einfacher einsteigen!
Um Kunden in dieser Phase optimal zu begleiten, muss ein Pro-
dukt viel Flexibilitat bereithalten. Genau das bietet der erneu-
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erte Flexible Kapitalplan von Canada Life. Ein umfassendes Up-
date macht die Losung nicht nur leichter zugdnglich, man kann
auch leicht Kapital entnehmen oder eine der sage und schreibe
drei Verrentungsmdglichkeiten nutzen.

Canada Life hat die Limits fir Einmalbeitrage und Zuzahlungen
verringert. Nun kann man schon ab 10.000 Euro einen Einmal-
beitrag platzieren, Zuzahlungen sind ab 250 Euro sind moglich.
Kunden kénnen so auch kleinere Summen anlegen - eine Op-
tion, die auch fir jingere Menschen interessant ist, die etwas
fr ihre Rente tun moéchten. Der Hochstbeitrag betragt 1 Mio.
Euro insgesamt. Kunden haben mit der Lésung jederzeit Zu-
griff auf ihr Kapital - bereits einen Monat nach Versicherungs-
beginn. Der Mindestbetrag fiir Entnahmen betragt 250 Euro.
Neu ist eine Notfalloption fir maximal 50 Prozent des Riick-
kaufswertes (zum Zeitpunkt der Entnahme) oder 25.000 Euro.
Das Geld wird dann innerhalb der folgenden Tage zur Zahlung
angewiesen.

Drei Mal Rente - jetzt auch temporar
Mehr Vielfalt geniefien die Kunden nun auch, um ihre Rente zu
beziehen. So kénnen sie den Ubergang in den Ruhestand nach



ihren eigenen Winschen modellieren. Zum Beispiel mit einer
vorgezogenen Voll- oder Teilverrentung, die bereits nach einem
Monat Vertragslaufzeit moglich ist. Eine weitere Variante ist
die Option einer tempordren Rente. Auch sie kann man bereits
einen Monat nach Vertragsschluss mit der Mindestlaufzeit ei-
nes Jahres vereinbaren. Fir die ,klassische” Altersrente sucht
man sich beim Abschluss feste Intervalle aus - monatlich, vier-
teljahrlich, halbjahrlich oder jahrlich. Zusdtzlich kénnen Kunden
eine Rentengarantiezeit oder eine Restkapitalisierung wahlen,
um eine Auszahlung an Hinterbliebene zu sichern.

Noch mehr Fonds-Auswahl
Im Flexiblen Kapitalplan stehen den Versicherten rund 30 Fonds
offen - davon vier neue. Dazu gehoren drei vermégensverwal-

CARANTIE
INVESTMENT

Lebensversicherung

tende Setanta Active Multi-Asset-(SAMA) Fonds. Die aktiv ge-
managten Mischfonds gibt es in drei Risikoprofilen mit einem
Sachwert-Anteil von wahlweise 70-90 Prozent, 50-70 Prozent
oder 30-50 Prozent. Der vierte Neuzugang in der Fonds-Aus-
wahl des Flexiblen Kapitalplans ist Renten Okologisch I.
Zudem bekommen Kundinnen und Kunden nun auch im Flexib-
len Kapitalplan Zugriff auf ein Sicherungskonzept, das Canada
Life bereits fir mehrere Produkte anbietet: das Automatische
Ablaufmanagement. Hier legen Versicherte einen Betrag fur
das Anteilguthaben an Einzelfonds fest. Sobald dieser Betrag
erreicht ist, setzt das Ablaufmanagement ein und es wird der
entsprechende Teil des Anteilguthabens umgeschichtet - in
das Automatische Portfolio Management (APM) mit einem si-
cherheitsorientierten Anlageprofil.

100% Hinterbliebenenabsicherung maglich

RENTE

Verbesserung des automatischen jahrlichen Rentenchecks

Berufsun-
fdhigkeits-

Verkiirzte Abfragezeitraume bei den Gesundheitsfragen: 5 Jahre stationar, 3 Jahre ambulant

schutz

Annahmerichtlinien verbessert: Noch kundenfreundlichere Alters- und Summengrenzen
fr medizinische Risikoprifung

Leistungen bei Reha-MalRnahmen: Kostentibernahme fiir Rehabilitationsmalinahmen bis
Hohe 6-facher monatlicher BU-Rente, soweit nicht von Dritten Gbernommen

verkehrsdelikten

Versicherungsschutz bei fahrldssigen und grob fahrldssigen Verst6Ren und nach Strallen-

AU-Klausel

Optional wahlbare Zusatzoption
Max. Leistungsdauer insgesamt 36 Monate
Keine parallele BU-Leistungsprifung mehr nétig

bt es ein Canada Life Update

Dynamik vor und im Leistungsfall
1% bis 5% p.a., wahlbar in 1%-Schritten
Vor Leistungsfall-Eintritt ohne erneute Risikopriifung anderbar und ein- und ausschlieRbar

ier gi

Gunstigerprifung bei Berufswechsel moglich

Teilzeitklausel

wenn Versicherte Person weniger als vergleichbarer Vollzeitbeschdftigter arbeitet
oder als ein Selbststandiger weniger als 40 Stunden pro Woche

Auch h

Nachversicherungsgarantie

Frist zur Ausiibung: 12 Monate nach Eintritt des jeweiligen Ereignisses
Ereignisunabhdngig: einmalig innerhalb der ersten 5 Jahre und zum 10. Jahrestag
Uberarbeitete ereignisabhidngige Nachversicherungsgarantien

Berufsgruppenliste
144 Studiengdnge in Berechnungssoftware aufgenommen

4]2024
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Wachsende Herausforderungen:
DIABETES UND ADIPOSITAS
IM VERSICHERUNGSFOKUS

Diabetes und Adipositas sind nicht nur weitverbreitete Er-
krankungen, sondern auch wachsende Herausforderungen fiir
Versicherungen und Berater. Mit dem Aufkommen neuer Be-
handlungsmaoglichkeiten und den steigenden Kosten fiir die
Beitragszahler ist das Thema prdsenter denn je. Fiir Versiche-
rungsmakler wie Sie bedeutet dies, Kunden kompetent und em-
pathisch zu beraten und sich in den speziellen Anforderungen
dieser Risikogruppen auszukennen. In diesem Beitrag erfahren
Sie daher, wie Sie sich optimal auf den Umgang mit betroffe-
nen Kunden vorbereiten und worauf Sie bei Versicherungen fiir
Diabetes- und Adipositas-Patienten besonders achten sollten.

Adipositas und Diabetes do-
minieren den Gesundheitssek-
tor und sind eng miteinander
verknipft. Adipositas gilt als
bedeutender Risikofaktor fir
Typ-2-Diabetes, da Ubergewicht
die Insulinempfindlichkeit des
Korpers verringert und so zur
Entstehung derKrankheit beitra-
gen kann. Diabetes wiederum ist
eine chronische Erkrankung, die,
wenn sie nicht gut eingestellt
ist, zu schwerwiegenden Fal-
geerkrankungen wie Herz-Kreis-
lauf-Erkrankungen, Nierenscha-
den oder Nervenschdden fihrt.
Diese Folgeerkrankungen (z.B.)
Herzinfarktrisikobelasten  das
Gesundheitssystem und den
Versicherungen (zusatzlich), da
sie langfristig intensive und oft
teure Behandlungen erfordern.
Neue Medikamente zur Ge-
wichtsreduktion -im Volksmund
oft als ,Abnehmspritzen” be-
zeichnet - haben zwar positive
Effekte auf das Herzinfarktrisi-
ko, fiihren jedoch zu steigenden
Ausgaben fir Krankenversiche-
rungen - Kosten, die letztlich
die Beitragszahler betreffen.
Fir Versicherungsunternehmen
stellen Diabetes und Adipositas
also ein erhthtes Risiko dar, was
sich in der Beitragskalkulation
und den Versicherungsbedin-
gungen niederschlagt.

Deshalb sollten Sie bei der Bera-
tung von Kunden mit Diabetes
oder Adipositas auf folgende
Dinge achten bzw. folgende Din-
ge wissen:



Versicherungsoptionen fiir Diabetiker

und Adipositas-Patienten

Bereits an Diabetes erkrankte Kunden kénnen keine private
Krankenversicherung abschlielRen.

Fir viele Betroffene ist die GKV aufgrund ihrer Aufnahme-
pflicht daher die einzige Alternative. Es gibt sogar Kassen, die
umfangreiche Zusatzleistungen sowohl fiir Diabetes- als auch
Adipositatspatienten bieten. Eine entsprechende Info dazu fin-
den Sie oben rechts.

Lebensversicherung: Viele Diabetiker mit gut eingestelltem
Blutzucker kénnen heute eine Lebensversicherung abschlie-
Ren, oft sogar ohne zusatzliche drztliche Unterlagen. Die Pra-
mien hdngen jedoch stark vom Diabetes-Typ und Alter ab.
Berufsunfahigkeitsversicherung: Je nach Gesundheitsstatus
kénnen Angebote gemacht werden, haufig jedoch mit Prami-
enzuschldagen und begrenzten Laufzeiten. Bei Diabetes mit
Begleiterkrankungen wird oft eine Ablehnung ausgesprochen.
Private Kranken- und Pflegeversicherung: Diabetiker haben es
schwer, in der PKV aufgenommen zu werden. Fiir viele Betrof-
fene bietet die gesetzliche Krankenversicherung (GKV) eine
bessere Grundabsicherung.

Empfehlungen fiir die Beratungspraxis
Vertragsbedingungen genau priifen: Achten Sie auf bei bereits
versicherten Kunden Ausschlussklauseln, die Leistungen im
Zusammenhang mit Diabetes oder Adipositas begrenzen oder
ausschliellen.

Beratung zu gesetzlichen Alternativen: Weisen Sie Kunden da-
rauf hin, dass die GKV (s.o). oft eine gute Alternative fiir chro-
nisch Kranke darstellt.

Unterstiitzung bei der Gesundheitspriifung (Gilt nicht fiir Neu-
abschluss PKV, s.0.): Begleiten Sie Ihre Kunden bei der Gesund-
heitspriifung und kldren Sie alle Fragen rund um die Risikoein-
schdtzung, um faire Versicherungsbedingungen zu erzielen.

Gesetzliche und Private Kranken-

versicherungen im Vergleich

Die GKV bietet Diabetikern und Adipositas-Patienten eine
stabile Grundversorgung. Viele Krankenkassen tbernehmen
Kosten fir notwendige Behandlungen, Medikamente und
Schulungen. Einige Kassen bieten zudem Disease-Manage-
ment-Programme (DMP) fiir Diabetiker, die gezielte Schulun-
gen und Unterstitzung umfassen.

Empfohlene Kassen:

= Techniker Krankenkasse (TK)
= AOK

= Barmer

Diese Kassen bieten umfangrei-
che Zusatzleistungen fur Adipo-
sitas- und Diabetes-Patienten.

Private Krankenversicherung (PKV)

Die PKV halt nur Vorteile fr diejenigen bereit, die erst nach Ab-
schluss ihrer Versicherung an Diabetes erkrankt sind. Dazu zdh-
len individuelle Tarife oder umfassendere Leistungen wie etwa
alternative Behandlungsmethoden. Bitte beachten Sie jedoch,
dass die Kosten im Alter durch die chronischen Vorerkrankun-
gen steigen und Kunden mit Risikozuschldgen rechnen miissen.

Versicherungs-Tipps fur Kunden
mit Diabetes oder Adipositas

= PraventionsmaRnahmen priifen: Achten Sie darauf,
ob die Versicherung PraventionsmalRnahmen und
Erndhrungsberatung abdeckt.

Diabetes- und Erndhrungs-Schulungen: Einige Versi-
cherungen tibernehmen Schulungen, die das Wissen
ber die Krankheit und die Selbstversorgung fordern.

Hilfsmittel und Gerdte: Blutzuckermessgerdte,
Insulinpumpen und weitere Hilfsmittel sollten in den
Versicherungsschutz integriert sein.

Bonusprogramme: Viele Versicherungen bieten
Programme fir gesundheitsbewusstes Verhalten.
Prifen Sie, ob Ihr Kunde hier profitieren kann.

Unser Fazit: Die wachsende Zahl an Diabetes- und Adi-
positas-Erkrankungen macht eine spezialisierte Versi-
cherungsberatung unverzichtbar. Sie haben hier die Mo g-
lichkeit, Kunden mit fundiertem Wissen und gezielter
Unterstiitzung langfristig zu begleiten und ihnen Wege
zur optimalen Absicherung aufzuzeigen. Bleiben Sie da-
her stets informiert, bieten Sie Ihre Expertise und schaf-
fen Sie einen Ort des Vertrauens - fir ein Stiick mehr
Wohlbefinden in einer zunehmend herausfordernden
Cesundheitslandschaft.

[pma:] Team Gesundheit und Vorsorge
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Beamt*innen sind in einer privilegierten Situati-
on - fiir sie Gbernimmt ihr Dienstherr in der Regel
einen Teil der Gesundheitskosten. Und sie kénnen
zwischen gesetzlicher und privater Krankenversi-
cherung frei wahlen. Doch wie hoch die Beihilfe
ist und was bezahlt wird, ist ganz unterschied-
lich. Verschiedene Beihilfeverordnungen der Lan-
der sowie des Bundes machen Versicherungen
fiir Beamtenanwadrter*innen und Beamte*innen
nicht besonders einfach zu durchschauen.

Wer iibernimmt jedoch den Rest?

Selbst bei einem Beihilfeanspruch von 70 Prozent bleiben im-
mer noch 30 Prozent der Kosten, die selbst getragen werden
mussen. Beispielsweise fur Arztrechnungen. Diese Licke kann
mit einer privaten Krankenversicherung geschlossen werden.

Aus kompliziert wird einfach

Die Beihilfeverordnungen in Deutschland sind oft kompliziert,
vor allem, weil sie so unterschiedlich sind. Neben dem genauen
Beruf und dem Familienstand spielt vor allem auch das Bun-
desland eine groRe Rolle. In einigen Bundeslandern werden die
Kosten fir eine neue Brille zum Beispiel ibernommen - in an-
deren Bundeslandern aber nicht oder nur anteilig.

Deswegen brauchen Verbeamtete eine Zusatzversicherung, die
vor allem eins ist: flexibel.

Die Genau-Fiir-Sie-Beamtenabsicherung

Weil Beamte und Beamtinnen unterschiedlich sind, versichert
die Barmenia sie ab sofort auch so.

Die Genau-Fir-Sie Beamtenabsicherung ist speziell auf Be-

[partner:] 4]2024
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amtenanwdrter*innen und Beamt*innen und die besonderen
Beihilfe-Regelungen zugeschnitten. Fur die gesamte Laufbahn
ermoglicht sie eine umfangreiche Absicherung und individuellen
Schutz. Damit sind alle wichtigen Bereiche abgesichert: ambu-
lante Behandlungen, Zahnbehandlung und Zahnersatz, Psycho-
therapie, Heilpraktiker*in-Behandlungen, ambulante Vorsor-
geuntersuchungen sowie allgemeine Krankenhausleistungen.
Und weil es manchmal einfach bequemer ist: Bei der "Ge-
nau-Fir-Sie-Krankenversicherung" werden auch die Kosten fiir
Telemedizin mit der medgate App erstattet. Dariiber kénnen
sich Versicherte per Smartphone rund um die Uhr mit Arzt¥in-
nen aus ganz Deutschland in Verbindung setzen. Zum Beispiel,
um schnell und unkompliziert Privatrezepte oder Arbeitsunfa-
higkeitsbescheinigungen ausgestellt zu bekommen.

Und wenn es etwas mehr sein darf ...

... kénnen jederzeit in einem Bausteinprinzip Leistungen er-
gdnzt werden. Zum Beispiel die Unterbringung in einem Ein-
oder Zweibettzimmer im Krankenhaus.

So wandlungsfahig wie ein Leben!

Eine Krankenversicherung soll die Versicherten ein Leben lang
begleiten und auch dann passen, wenn die Bedurfnisse sich
verandert haben. Egal, ob privat oder beruflich. Wird geheira-
tet? Ein Kind geboren? - alle Familienmitglieder lassen sich in-
dividuell und umfanglich absichern. Und auch bei einem Umzug
in ein anderes Bundesland passt sich die Genau-Fir-Sie Beam-
tenabsicherung an.

Gesund leben lohnt sich

Wer weniger oder gar keine Leistungen in Anspruch nimmt,
darf sich tber eine erhebliche Beitragsriickerstattung freuen.
So erhalten Beamtenanwadrter*innen schon im ersten leis-
tungsfreien Jahr sechs Monatsbeitrage zuriick. Beamt*innen
kénnen sich gestaffelt Gber bis zu drei Monatsbeitrdge freuen.
Alle Vorsargeuntersuchungen, Zahnprophylaxe wie professio-
nelle Zahnreinigung und Schutzimpfungen konnen natdrlich
trotzdem durchgefiihrt werden.

Die neue ,Genau-Fir-Sie Beamtenabsiche-
rung” hilft dort, wo die Beihilfe aufhért und
das fiir ein ganzes Leben.

MEHR INFOS ERHALTEN SIE
unter beamte.barmenia.de

Barmenia




Q NURNBERGER

VERSICHERUNG

Wir machen’s. Einfach.

Wir stellen lhren Kunden
den Spezialisten-Service
BetterDoc zur Seite - fiir
passende Experten.

Alle sprechen
von aufwendiger
Facharztsuche.

Jetzt informieren:

Landesdirektion Nord
Thomas Potthoff
Mobil 0151 53841215
thomas.potthoff@nuernberger.de
Michaela Wegener

Mobil 0151 53840445
michaela.wegener@nuernberger.de

Katja Briones-Schulz
Mitglied des Vorstands

; _I' { .I- —
"'ﬁh:" ‘ﬁ.__,

Der Gesundheitspartner im Einkommensschutz:
vertrieb.nuernberger.de/eks4future

Personen- und Funktionsbezeichnungen stehen

fir alle Geschlechter gleichermalen.



Krankenversicherung

Das R+V-GesundheitsKonzept AGIL

Mit dem GesundheitsKonzept AGIL bieten wir alle Vorziige der
PKV mit attraktiven Losungen fir lhre Kunden. Zielgruppe sind
gutverdienende Arbeitnehmer, Freiberufler und Selbststdndige,
die eine hochwertige und verldssliche Gesundheitsvorsorge mit
einem leistungs- und finanzstarken Versicherer suchen.

AGIL bietet drei verschiedene Leistungspakete - von der soliden
Grundversorgung bis hin zur hochwertigen Top-Absicherung. Zu
den herausragenden Stdrken von AGIL zahlen unter anderem:

Besondere Férderung ambulanter Vorsorgeuntersuchungen
inklusive professioneller Zahnreinigung und Schutzimpfun-
gen ohne Auswirkungen auf einen vereinbarten Selbstbe-
halt oder eine Beitragsriickerstattung

Hochwertiger Zahnersatz ohne Zahnstaffel, ohne Sum-
menbegrenzung und ohne ein Preis-Leistungsverzeichnis
ein offener Hilfsmittelkatalog, der stets up-to-date mit
dem medizinischen Fortschritt geht

Zugang zu modernster Telemedizin mit unserem Partner
TeleClinic

Schnelle und faire Leistungsabwicklung
Kindernachversicherung - auch in hohere Tarife als die der
Eltern moglich

Moderne digitale Services sind beispielweise die Leistungsein-
reichung per App, das Kundenportal oder auch der Bereich der
Telemedizin sowie die attraktiven Serviceprogramme ,,R+V-Fa-
mily-Coach” und ,R+V-Best-Specialist*”.

[partner:] 4]2024

78

Als Makler profitieren Sie mit dem
R+V-CesundheitsKonzept AGIL von ei-
ner hohen Kundenzufriedenheit und da-
FAIRSTER mit wenig Aufwand in der Nachbetreu-
:EEUT::IIEEESH ung. Denn die Beschwerdequote der
R+V liegt im Jahr 2022 mit lediglich 0,68

FRIVATEN-KREHEER-

WERLICHERDR Beschwerden pro 100.000 Versicherten
B Crembrmvrrs hereey L . .
e (1) weit unter Marktdurchschnitt.
¥t 11 P gt Die R+V wurde auRerdem erneut als

e o Jeceded

fairster Leitungsregulierer von Focus
Money ausgezeichnet. (2)

Wir wiinschen lhnen viel Erfolg in der Beratung! Und wenn
Sie weitere Fragen zu unseren Produkten haben, wenden Sie
sich gern an Ihre Ansprechpartnerin Frau Claudia Petring - per
E-Mail unter claudia.petring@ruv.de oder Mobil unter 0151-
26415668.

PS: Ubrigens - nutzen Sie unsere fertig aufbereiteten Mar-
keting-Kampagnen fiir E-Mail-Marketing und Social Media,
um lhre Kunden anzusprechen. Hier geht’s zur

auf unserer digidor-Partnerseite.

(1) Bafin-Beschwerdequote 2022
(2) Focus-Money 2023 Studienfrage: "Welche Versicherer
im Leistungsfall fair mit lhren Kunden umgehen"


https://www.makler-gesundheit.de/agil/index.html
https://www.makler-gesundheit.de/agil/index.html
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice
https://www.ruv.de/service/gesundheitsservice
https://partner.digidor.de/ruv/highlights.html
https://partner.digidor.de/ruv/highlights.html

Privat-Schutz von AXA -
Immer auf dem neuesten Stand!

Seit dem 16. September 2024 stehen weitere
Verbesserungen rund um Privat-Schutz zur Verfiigung.

Die Sparten Hausrat und Privathaftpflicht erfahren einige wichtige Optimierun-
gen. So werden Schaden in Hausrat komfort, auch bei grober Fahrldssigkeit bei
der Verletzung von Obliegenheiten, bis zur Versicherungssumme gedeckt (vorher
bis 1.000 EUR). In Privathaftpflicht komfort ist der Verlust fremder privater und
beruflicher Schltssel und Codekarten bis zur Deckungssumme versichert (vorher
bis 100.000 EUR).

Seit der Einfiihrung Privat-Schutz im Mai 2023 gab es die Marke DBV ausschliel}-
lich in den Sparten Privathaftpflicht und Diensthaftpflicht. Seit dem 16.09.2024
wird die Marke DBV fiir alle Sparten von Privat-Schutz angeboten.

Dies wurde nun durch das renommierte Analysehaus ASCORE eindrucksvoll ho-
noriert. Unser Tarif ,Privat-Schutz Hausrat komfort” wurde als Tarif des Monats
Oktober ausgezeichnet!

ASCORE Analyse fasst zusammen: ,,Hervorzuheben ist die Erweiterung der Au-

Renversicherung, die nun bis zur Versicherungssumme und fiir die Dauer von 12

Maonaten gilt. Ein weiteres Plus ist die Anhebung des Sublimits fiir die Mehrkos-
ten durch Technologiefortschritt bis zur Versicherungssumme.

Als besonderes Highlight kann man den Punkt , Verzicht auf Einrede der groben Fahr-
|dssigkeit auch bei Obliegenheitsverletzungen bezeichnen, auch hier gilt fortan Versi-
cherungsschutz bis zur Versicherungssumme. Nicht zuletzt profitieren auch Bestands-
kunden von den verbesserten Leistungen durch die Leistungs-Update-Carantie.”

Weitere Informationen finden Sie auch unter

AXA Makler | Haftpflicht und Wohnen | AXA Maklerportal
[



https://entry.axa.de/axa-makler/pb/pb/haftpflicht-und-wohnen

Krankenversicherung

Neue PKV der Allianz:

VERBESSERT AUF ALLEN EBENEN.

Die Allianz Private Krankenversicherung (APKV) ist im Mai mit der neuen Tarifserie ,,MeinGesundheits-
schutz" gestartet. Diese l6sen die bisherigen AktiMed-Tarife ab.

Fir das neue Angebot hat die Allianz die heutigen Bedirfnisse
von Kundinnen, Kunden und Vertrieben konsequent in die Ent-
wicklung einbezogen. Entstanden sind daraus sehr leistungs-
starke, unkomplizierte und flexible Tarife. Die vielfdltigen Ser-
vices und Extra-Leistungen fir Eltern machen das Angebot fiir
Familien noch attraktiver.

MeinGesundheitsschutz funktioniert einfach nach dem Bau-
kastenprinzip - Kundinnen und Kunden wahlen:

Mein Gesundheitsschutz

Mein Gesundheitsschutz

90

10 % SB
max. 500
EUR

70
30 % SB

max. 1.500
EUR

Plus

Dartiber hinaus enthalten alle
MeinGesundheitsschutz-Tarife
noch folgende Besonderheiten:

= Umfangreiche Vorsorgeleistungen ohne Auswirkung auf die
Beitragsriickerstattung

= Stark fir Familien durch Beitragsfreiheit bei Elterngeldbe-
zug

Die APKV bietet interessierten Vermittlerinnen und Vermitt-
lern aktuell Online-Seminare an, um die neuen Tarife exklusiv
kennenzulernen.

[partner:] 4]2024
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100

ohne SB

= Tarifniveau: Plus oder Best fiir die Absicherung beim Arzt
und im Krankenhaus

= Selbstbeteiligungsstufe: keine, 10 oder 30 Prozent Selbst-
beteiligung - bis max. 500 bzw. 1.500 Euro pro Jahr

= Absicherung zahnarztlicher Leistungen: 75, 90 oder 100
Prozent Kosteniibernahme fir Zahnersatz und Kieferortho-
pddie

= Wechseloption: fur zusdtzliche Flexibilitdt ohne Gesund-
heitspriifung

Mein Gesundheits-

schutz Zahn 100
Meine
Wechsel-
option

Mein Gesundheits-
schutz Zahn 90

Mein Gesundheits-
schutz Zahn 75

Weitere Informationen und Anmeldemaog-
lichkeiten finden Sie zudem hier.*

Fiir weitere Details zu MeinGesundheitsschutz infor-
mieren Sie sich gerne in unserm Maklerportal oder kon-
taktieren Sie Ihren Key Account Manager der APKV:

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221. 9457 222 78 | Mail: marc.lorbeer@allianz.de

Allianz


https://makler.allianz.de/kranken/privat/produkte/krankenvollversicherung/absicherung-fuer-angestellte-und-selbststaendige.html

MINI MAL ZWEI...
UND JA: SIE
SEHEN DOPPELT!

Unser Angebot in Kiirze*

Zwei vollelektrische MINI Cooper SE in melting silver lll.

Erstauslieferung war Dezember 2022. Kilometerstand
Fahrzeug 1: ca. 16.500 km / Fahrzeug 2: ca. 22.000 km

Zweimal 12 Monate Leasing zum Preis von 290,- EUR (brut-
to/Monat). Leasingende ist Dezember 2026. Ubernahme-
moglichkeit nach Ende der Laufzeit zum festgesetzten
Preis von 14.280 EUR

Ein Satz Winterreifen ist inklusive.

Ein Dekra Gutachten
Zum Zeitpunkt der Ubernahme erhalten Sie ein offizielles
DEKRA Gutachten tiber den Zustand des Fahrzeuges.

*Weitere Infos zum Angebot finden Sie natiirlich wie immer im ELVIS.one.

Unser Elektro-Special geht in die zweite Run-
de! Freuen Sie sich auf nachhaltigen Fahrspal}
und volle Flexibilitat mit dem vollelektrischen
MINI Cooper SE. Leasen Sie ein zwei Jahre
altes Fahrzeug, das so gut fiir die Umwelt wie
fir Ihre Mobilitat ist - zwei Jahre

Fahrspal} ohne langfristige
Verpflichtungen, aber mit
vielen Vorteilen!

MIN|
. Mobilitgt
fir [pma:] part.
NEr, sowie derep
Freunde und

Dann schreiben Sie uns:
bschoke@pma.de

[pma:]


https://my.pma.de/mypma21/wicket/psccode.php?code=9056A

‘ [pma:] Terminkalender

06. + 07.02.2025

KALENDER

Jahres-auftakttagung

in Minster

JETZT HIER
ANMELDEN >>

lhr Feedback ist uns wichtig!

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

Frage an Sie:

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

[partner:]
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Wie gefillt lhnen [partner:]?
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Den Artikeln, Tabellen und Grafiken in der [partner:] liegen In-

formationen zu Grunde, die in der Regel dynamisch sind. Weder
Herausgeber, Redaktion noch Autoren kénnen Haftung fir die
Richtigkeit und Vollstandigkeit des Inhalts Gbernehmen. Na-
mentlich gekennzeichnete Beitrdge geben nicht unbedingt die

Meinung der Redaktion wieder.
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https://www.pma.de/jat2025/anmeldung/site/index.html

Allianz ()

ALLIANZ PRIVATE KRANKENVERSICHERUNGS-AG

Erstklassige
Absicherung mit

und starken Services.

FUr Details und Beratung wenden Sie sich bitte
an lhren Allianz Key Account Manager:

Marc Lorbeer-Feldmann
Tel.: 0221.9457-22278
E-Mail: marc.lorbeer@allianz.de
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R+V-GESUNDHEITSKONZEPT AGIL

Sie beraten flexibel.
Wir haben agile Losungen.

Hochwertiger Versicherungsschutz und umfangreiche Wechseloptionen
mit der privaten Krankenvollversicherung AGIL.

> 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

Nutzen Sie den Wachstumsmarkt Gesundheit jetzt fiir lhren Erfolg.
Informieren Sie sich auf makler-gesundheit.de/agil

Claudia Petring
Mobil 0151-26415668 . i .
claudia.petring@ruv.de Du bist nicht allein.





