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AUF HOHER SEE!

DER VERTRIEBSTAG IN NRW~

Freuen Sie sich auf ein Event, das bewegt - nicht nur
uber Wasser, sondern auch im Vertrieb. Mit Passion und

fur Performance, setzen wir die Segel fur lhren Erfolg.
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ThePioneeriwo

*Wir haben dieses Jahr den Kurs ein wenig geandert.
Statt vier Stopps, steuern wir nur einen Hafen an.
Erleben Sie ein exklusives Event: kompakt, intensiv
und voller neuer Impulse.
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Editorial

»Wer Visionen hat, sollte zum Arzt gehen.”

Mit diesem berihmten Satz hat Helmut Schmidt einst seine
pragmatische Haltung unterstrichen. Doch wenn wir eines in
der heutigen Zeit sicher wissen, dann dies: Ohne Vision kein
Fortschritt, keine Innovation und keine Zukunft. Unternehmen
brauchen Visionen - nicht als leere Worthiilse, sondern als klare
Vorstellung davon, wohin die Reise gehen soll. Und genau diese
Reise hat flr uns als Unternehmen gerade erst begonnen.

Mit der Ascendia-Gruppe haben wir bereits im Dezember eine
neue Ara eingeleitet - eine Phase der Wachstumschancen,
strategischen Weiterentwicklungen und noch starkeren Markt-
prasenz. Unsere Vision? Ein Maklernetzwerk, das Stabilitat mit
Innovation verbindet, das Partnerschaft nicht nur als Wort,
sondern als gelebte Realitdt versteht.

Doch Visionen allein reichen nicht - sie mussen greifbar, um-
setzbar und zukunftssicher sein. Deshalb haben wir eine klare
Roadmap, die uns den Weg dorthin weist. Und diese beginnt
genau dort, wo Zukunft gemacht wird: in der Digitalisierung.
Unsere IT-Strategie, die wir bereits auf der Jahresauftaktta-
gung vorgestellt haben, setzt genau hier an. Kinstliche Intel-
ligenz, automatisierte Prozesse und eine digitale Infrastruktur
- all das sind keine fernen Utopien, sondern konkrete Projekte,
die bereits real sind oder aber in den kommenden Monaten und
Jahren Realitat werden.

Aber Zukunft bedeutet nicht nur technologische Weiterent-
wicklung - es bedeutet auch, an bewdhrten Konzepten fest-
zuhalten und sie weiterzudenken. Genau aus diesem Grund
bleibt die betriebliche Vorsorge ein fester Bestandteil unserer
Vertriebsansatze. Auf der Jahrestagung wurde deutlich: Arbeit-
geber und Makler suchen gleichermalien nach Lésungen- und
wir liefern die Antworten darauf. Verldsslichkeit und kontinu-
ierliche Optimierung sind hier der Schlussel.

Doch wo Tradition auf Stabilitat trifft, braucht es auch Flexi-
bilitat und den Mut zur Veranderung. Welche Trends aus 2024
werden uns weiter begleiten, welche Innovationen werden
2025 entscheidend? Unser Trendreport gibt Antworten darauf
- und weil wir eben gern auch etwas Neues wagen (siehe das
neue Veranstaltungsformat vor einigen Wochen), prasentieren

wir in diesem Heft sogar ein eigenes Wirtschaftshoroskop fir
Finanz- und Versicherungsvermittler. Vielleicht mit einem Au-
genzwinkern - aber mit mehr Wahrheit, als man denkt.
Apropos Wahrheiten. Natdrlich haben wir in unserer Rubrik
Zahlen, Daten, Fakten, wieder einige spannende Informatio-
nen rund um unser aktuelles Titelthema zusammengetragen.
Wussten Sie zum Beispiel, dass 80 % der erfolgreichsten Un-
ternehmen eine klar formulierte Vision als Teil ihrer Unter-
nehmensstrategie haben? Oder dass 95 % der Versicherungs-
kunden Wert auf eine transparente Strategie ihres Anbieters
legen?

Was wir Ihnen aber eigentlich an dieser Stelle sagen wollen:
Zukunft passiert nicht einfach - sie wird gemacht. Gemein-
sam mit lhnen. Lassen Sie uns also den Stier bei den Hornern
packen und unsere Visionen entschlossen vorantreiben.

Ihr Dr. Bernward Maasjost

1/2025  [partner:]
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[ Schwerpunkt: Vision ]

—

als Grundlage
jedes Unternehmens

Eine Unternehmensprasentation ohne Vision? Undenkbar. Die Vision ist nicht nur ein Leitbild fiir die
Zukunft, sondern fester Bestandteil jeder strategischen Ausrichtung. Sie gibt Antworten auf die Frage:
Warum gibt es dieses Unternehmen? Wohin soll es sich entwickeln? In diesem Magazin, das sich dem
Thema Vision widmet, darf eine Betrachtung dieses zentralen Elements nicht fehlen. Doch was genau
macht eine Vision aus? Welche Rolle spielt sie fiir Unternehmen in einer immer komplexeren Welt? Und
wie ldsst sich eine Vision so gestalten, dass sie nicht nur ein inspirierendes Leitbild ist, sondern auch
konkrete Wirkung entfaltet?

[partner:] 1]2025
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Jedes Unternehmen braucht eine klare Richtung - ein
langfristiges Zukunftshild, das den grundlegenden

Zweck seiner Existenz beschreibt. Die Vision ist genau
das: Ein Ubergeordnetes Ziel, das strategische und
operative Handlungen ausrichtet, Identitat schafft
und Teams zusammenhdlt. Sie formuliert nicht
nur einen gemeinsamen Traum, sondern gibt auch
die Richtung vor, in die sich das Unternehmen ent-
wickeln mochte.

Besonders in der heutigen, von schnellen Verdnder-
ungen gepragten Wirtschaftswelt ist eine starke Vision
wichtiger denn je. Die Wissenschaft spricht in diesem Zu-

sammenhang von der VUCA-Welt - einem Umfeld, das von
Volatilitdt, Unsicherheit, Komplexitit und Ambiguitat be-
stimmt wird. In einer solchen Umgebung bietet eine aussage-
kraftige Vision Stabilitat und Orientierung:

In Zeiten der Volatilitat dient sie als konstan-
ter Leitstern, um trotz wirtschaftlicher oder
technologischer Umbriiche den Fokus auf
langfristige Ziele nicht zu verlieren.

Bei Unsicherheit schafft sie Sicherheit, in-
dem sie eine klare Vorstellung der Zukunft
liefert, an der sich Entscheidungen ausrich-
ten kénnen.

Inmitten wachsender Komplexitat hilft sie,
Prioritdten zu setzen, Ressourcen gezielt zu
steuern und Uberforderung zu reduzieren.

Bei Ambiguitdt dient sie als Anker der Klar-
heit und gibt eine eindeutige Richtung vor
- selbst dann, wenn operative Details noch
unklar sind.

Eine starke Vision gibt nicht nur Orientierung, sondern schafft
die Grundlage fiur nachhaltige Entscheidungen und unterneh-
merischen Erfolg - sie hilft Unternehmen, sich auch in unsiche-
ren Zeiten zielgerichtet weiterzuentwickeln.

Wie entwickelt man nun eine
wirkungsvolle Vision?

Die Entwicklung einer inspirierenden Unter-
nehmensvision erfordert sowohl analytisches
Denken als auch Kreativitat. Dabei sollten fol-
gende Schritte beriicksichtigt werden:

1. Selbstreflexion: \Was macht das Unter-
nehmen einzigartig? Welche langfristigen
Ziele verfolgt es? Eine ehrliche Analyse der
eigenen Werte, Starken und Marktposition ist
essenziell.

2. Stakeholder einbinden: Die Perspektiven von
Mitarbeitenden, Kunden und anderen Interessen-
gruppen helfen, eine Vision zu entwickeln, die wirklich
trdgt.

3. Klarheit in der Formulierung: Eine Vision muss inspirierend,
aber auch verstandlich sein. Sie sollte emotional ansprechend,
aber nicht vage sein.

4. Effektive Kommunikation: Eine Vision entfaltet ihre Wirkung
erst, wenn sie aktiv kommuniziert wird - in Prdsentationen,
Meetings und der tdglichen Unternehmenskultur.

5. Integration: Strategische Entscheidungen und interne Pro-
zesse sollten sich an der Vision orientieren, damit sie nicht nur
ein Slogan bleibt, sondern tatsdchlich im Alltag gelebt wird.

6. Kontinuierliche Uberpriifung: Eine Vision darf nicht statisch
sein. Sie muss regelmdlig Uberpriift und angepasst werden,
um ihre Relevanz zu behalten.

Unternehmen, die ihre Vision klar formulieren
und konseguent in ihre Strategie einbinden,

schaffen eine nachhaltige Basis fiir Wachs-

tum und Erfolg.

Mehr Gber unsere
ganz eigene Unter-
nehmensvision
lesen Sie tibrigens
auf Seite 34.

Die Vision ist mehr als ein abstrakter Zukunfts-
gedanke - sie ist das Fundament, auf dem ein Unternehmen
langfristig aufbaut. Sie verbindet Mitarbeitende, gibt Richtung
und Struktur vor und macht das Unternehmen in einem volatilen
Markt handlungsfahig.

Eine gut durchdachte Vision kann den Unterschied ausmachen:
Zwischen bloflem Reagieren auf Verdnderungen oder aktiver
Gestaltung der eigenen Zukunft.

[pma:]

1]2025



[ Schwerpunkt: Vision ]

Ein Unternehmen,
zwei Gienerationen,
cine grofde Vision

= S
- il
. b

=

Dr. Bernward Maasjost

£

Gemeinsam wachsen,
gemeinsam gestalten —
Die Zukunft der | pma:|

in der Ascendia Gruppe Florian Brokamp

Felix Maasjost

Unser Zusammenschluss mit der Ascendia Gruppe ist mehr als ein strategischer
Schritt - er ist Ausdruck ciner unternchmerischen Vision. Wie bleibt man als
Maklerpool zukunftsfihigz Wie bringt man Familienwerte und Marktwachs-
tum in Einklang? Und wie fiihlt es sich an, wenn die niichste Generation in die
Fuf3stapfen tritt, wihrend sich das Unternchmen auf vollig neue Wege begibt?
Wir sprachen mit unserem Geschiftsfithrer Dr. Bernward Maasjost, seinem
Sohn Felix Maasjost, der ebenfalls als Geschiftsfiihrer die Zukunft des Unter-
nchmens mitgestalten wird, und Florian Brokamp, der als Ascendia-CEO das
grof3e Ganze im Blick hat.

[partner:]  1/2025
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[partner:] Herr Dr. Maasjost, Sie haben
mit der [pma:] jahrzehntelang einen
starken Maklerpool aufgebaut. Nun geht
das Unternehmen einen véllig neuen
Weg als erstes Ankerunternehmen der
Ascendia Gruppe. Was war Ihr grolRtes
Ziel hinter diesem Zusammenschluss?

Dr. Bernward Maasjost: Unsere Bran-
che verandert sich rasant und wer sich
heute nicht weiterentwickelt, bleibt
irgendwann auf der Strecke. Unser An-
spruch war es immer, unseren Partnern
ein starkes, verlassliches Fundament
zu bieten - mit der besten Infrastruk-
tur, den besten Services und den bes-
ten Perspektiven fiir die Zukunft. Der
Zusammenschluss ist die logische Fal-
ge dieses Verstandnisses, da wir so fir
uns vollig neue Moglichkeiten schaf-
fen: Mehr Investitionen, mehr Innova-
tionen und mehr Schlagkraft im Markt.
Gleichzeitig bleiben wir das, was uns
ausmacht: ein unabhdngiger, service-
orientierter Partner fiir unsere Makler.

[partner:] Herr Maasjost, Sie haben be-
reits friih Verantwortung in der [pma:]
Gbernommen. Wie fiihlt es sich an, jetzt
nicht nur in die Zukunft des Unterneh-
mens einzutauchen, sondern sie aktiv
mitzugestalten?

Felix Maasjost: Es ist eine spannende
Zeit! Ich bin mit der [pma:] aufgewach-
sen - die Gesprache (iber Maklerstruk-
turen, Vertrieb und Unternehmensstra-
tegie gab es bei uns zu Hause schon am
Kichentisch. Aber jetzt haben wir eine
ganz andere Dimension erreicht. Mein
Vater hat das Unternehmen dorthin
gebracht, wo es heute steht, und nun
liegt es auch an mir, diese Vision wei-
terzufiihren - und weiterzudenken. Mit
Ascendia haben wir die Chance, ein Mo-
dell fur die Zukunft der Maklerpools zu
schaffen, das Uiber das hinausgeht, was
bisher méglich war.

[partner:] Herr Brokamp, Ascendia ist
ein neuer Player auf dem Markt. Was
unterscheidet Sie von anderen Makler-
verbiinden?

Florian Brokamp: Wir verfolgen eine
klare Strategie: Wir wollen den Maklern
vor Ort die besten Voraussetzungen
bieten, um erfolgreich zu sein. Viele
Zusammenschlisse konzentrieren sich
darauf, zentral Prozesse zu blndeln -
wir gehen einen Schritt weiter. Wir in-
vestieren in IT, in Beratungsqualitat und
in individuelle Services, die den Maklern
mehr Zeit fiir das Wesentliche geben:
ihre Kunden. Die [pma:] ist dabei ein
Schlisselunternehmen, weil sie Uber

jahrzehntelange Erfahrung und eine
starke Marktstellung verfuigt.

[partner:] Was bedeutet das konkret fiir
die Makler, die mit der [pma:] zusam-
menarbeiten?

Dr. Bernward Maasjost: Stabilitat und
Wachstum. Unsere Partner profitieren
von neuen technologischen Mdoglich-
keiten, erweiterten Dienstleistungen
und besseren Konditionen, wdhrend
wir gleichzeitig unser personliches,
partnerschaftliches  Geschaftsmodell
beibehalten.

Florian Brokamp: Genau! Wir wollen,
dass Makler wachsen konnen, ohne
ihre Identitat aufzugeben. Mit Ascen-
dia kénnen sie sich auf ihre Kernkom-
petenzen konzentrieren, wahrend wir
uns um den Rest kiimmern - von der
Digitalisierung tber die Vertriebsunter-
stutzung bis zur Fortbildung.

[partner:] Wenn Sie alle Ihre unterneh-
merische Vision in einem Satz zusam-
menfassen missten - was ware das?

Dr. Bernward Maasjost: Die [pma:] als
zentrales Nervensystem fir Makler
innerhalb einer Gruppe zu installieren
und so eine Plattform zu bieten, die

[ Schwerpunkt: Vision ]

Effizienz, Produktivitdt und unterneh-
merische Freiheit vereint.

Felix Maasjost: Ein modernes Netz-
werk fir Makler, die nicht nur Uber die
Zukunft reden, sondern sie aktiv ge-
stalten.

Florian Brokamp: Vertrieb und Bera-
tung neu denken, mit dem richtigen
Mall an Technik, Struktur und Zu-
kunftsorientierung.

[partner:] Ein bisschen Zukunftsdenken
gehort also dazu. Lassen Sie uns das In-
terview mit einer etwas ungewohnlichen
Frage beenden: Wenn Sie sich selbst als
18-Jahriger treffen kénnten, was wiirden
Sie sich heute tber lhre berufliche Lauf-
bahn erzahlen?

Dr. Bernward Maasjost: Ich wiirde mir/
ihm sagen: ,Hore auf Deine innere
Stimme, setze Dich fiir Deine Uberzeu-
gung ein, scheue die Arbeit nicht und
vertraue auf Dich, dann wirst Du fir
Deinen Einsatz belohnt.”

Felix Maasjost: Ich wiirde meinem jin-
geren Ich sagen: ,Du wirst schneller
in der Verantwortung stehen, als du
denkst - aber es wird genau das Rich-
tige sein.” Die [pma:] und nun Ascendia
zu begleiten, ist fur mich keine Pflicht,
sondern eine grofle Chance.

Florian Brokamp: Mein Rat wadre:

,Habe keine Angst, grof} zu denken.”
Der Versicherungsmarkt ist im Um-
bruch, und genau das ist unsere Gele-
genheit. Wer sich traut, Neues zu ge-
stalten, kann langfristig gewinnen.

Redaktion:
Vielen Dank fuir
das Gesprich!

112025 [partner:]



‘ [ Schwerpunkt: Vision ]

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN

Zwischen Fakten,
Fantasie und Fortschritt -
Vision[en] in Zahlen

Visionen sind der Motor des Fortschritts. Sie treiben Unternehmen an, inspirieren Menschen und formen
Markte. Ohne visiondre Ideen gabe es keine bahnbrechenden Innovationen, keine disruptiven Geschafts-
modelle - und keinen erfolgreichen Vertrieb. Denn wer tiberzeugen will, braucht mehr als nur Argumente:
Er braucht eine Vorstellung von dem, was moéglich ist. Eine Vision, die ansteckt.

Doch wdhrend manche Zukunftsvisionen unsere Welt revolutionieren, scheitern andere spektakuldr. Wussten Sie z.B., dass z. b. mehr als
50 % aller Start-ups in den ersten funf Jahren untergehen - oft, weil ihnen eine klare Strategie fehlt? Oder dass 95 % der Versicherungs-
kunden Wert auf Transparenz und eine langfristige Vision legen? Zahlen wie diese zeigen: Erfolg ist selten Zufall - sondern das Ergebnis
vorausschauender Planung und mutiger Ideen.

Aber Visionen gehen weit tiber Wirtschaft und Vertrieb hinaus. Sie begegnen uns in der Kunst, der Musik, im Fernsehen - und sogar in
der Natur. Chamaleons etwa haben eine 360-Crad-Sicht, Delfine ,sehen” mit Schall, und die scharfen Augen eines Adlers machen jedes
Fernglas berflissig. Ist das nicht faszinierend? Ebenso wie der Fakt, dass Millionen Menschen tdglich ihr Horoskop lesen - in der Hoff-
nung, einen Blick in ihre Zukunft zu erhaschen.

Ob Finanzwelt oder Tierreich, ob Wissenschaft oder Unterhaltung: Visionen sind iberall. In diesem Beitrag nehmen wir Sie mit auf eine Rei-
se durch Zahlen, Daten und Fakten, die inspirieren, tiberraschen - und vielleicht sogar lhre eigene Vorstellung von der Zukunft erweitern...

4 000 |ahre alt IS

ist dietﬁoloﬂl Sie wufde bereits von den Babyloniern ent- prognostizierte der damalige

K L] I . ] Py .
wickel 'Spater von den Griechen tnd Romern tibernommen. US-Patentamtsleiter Charles

H. Duell, dass ,alles, was er-
' ' funden werden kann, bereits
2 Mllllarden DO”ar erfunden wurde” - und lag
gibt die Esoterik- und Wahrsageindustrie weltweit ~ damit spektakuldr falsch.
jahrlich aus - vor allem ftir Tarotkarten, Online-Wahr-

sagungen und Astrologie-Apps (Quelle: IBISWorld). ! O O/

der heutigen Fortune-500-Un-
ternehmen existierten vor 50
Jahren noch nicht - ein Zeichen
fir den standigen Wandel
durch visiondre Innovationen
(Quelle: McKinsey).

95 % der Versicherungskunden

legen Wert auf Transparenz und eine langfristige Strategie des Ver-
sicherers - Vision ist also auch ein Kundenbindungsfaktor (Quelle:

EY Future Consumer Report).

(vermutlich im Bundestagswahlkampf, 1980)

Schmidt-Schnauze -
Wer Visionen hat, sollte zum Arzt gehen

[partner:]  1/2025
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Haie sehen
Elektrizitat

Sie haben spezielle Sensoren,
die elektrische Felder wahrneh-
men - eine Art sechster Sinn,
den Wissenschaftler als ,elekt-
rische Vision“ bezeichnen.

100.000 Gedanken

gehen einem Menschen pro Tag durch den Kopf - aber nur ein Bruchteil

davon sind wirklich visionar (Quelle: Stanford Mind Research).

6 Sekunden

so lange dauert es im Durchschnitt, bis unser Gehirn eine Vorstellung oder

Vision zu einer neuen |dee formt (Quelle: Harvard Brain Study).

70 Millionen Menschen
weltweit lesen tdglich ihr Horoskop - allein in den USA

greifen rund 30 % der Erwachsenen regelmafig darauf

zuriick (Quelle: Pew Research Center).

[ Schwerpunkt: Vision ]

1.500 Satelliten
kreisen derzeit aktiv um die
Erde - viele davon fir zu-
kunftsweisende Zwecke wie

Internetabdeckung oder Kili-
mabeobachtung (Quelle: ESA).

37.000 Jahre s

So alt sind die dltesten bekannten |

so lange hat erdurchschnttIich gedauert, bis

bahnbrechende technische Visionen aus Scien-
ce-Fiction-Filmen Realitdt wurden (Beispiel:

Tablets aus Star Trek, selbstfahrende Autos

aus Total Recall).

und Fantasien in Bildern festhalten.

1.000.000 US-Daollar

bot ein Investor Elon Musk 2001 fir eine
visiondre Idee, die spdter zu SpaceX
flhrte - Musk lehnte ab und griindete
sein eigenes Raumfahrtunternehmen
(Quelle: Biography.com).

432 MZ VS. 440 M/
Einige Musiker und Esoteriker glauben, dass Musik in 432 Hz eine harmanischere Wirkung auf den
Ceist hat. Wissenschaftlich ist das umstritten, aber es zeigt, wie Visionen von Musik uns beeinflussen
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Jede grolRe Verdanderung beginnt mit einer Vor-
stellung. Eine klare Vision ist der erste Schritt, um
Wiinsche und Ziele in die Tat umzusetzen - sei es
im beruflichen, finanziellen oder privaten Bereich.
Doch oft bleiben diese Ideen vage und verlieren sich
im Alltag. Und genau hier setzt das Vision Board
an. Es dient als visuelle Darstellung personlicher
oder geschaftlicher Ziele und macht diese greifbar
und prasent. Anstatt nur dariiber nachzudenken
oder vage Vorsdtze zu formulieren, die spatestens
im Februar wieder vergessen sind, entsteht eine
konkrete, bildhafte Erinnerung an das, was erreicht
werden soll. Psychologische Studien belegen sogar,
dass Menschen, die sich ihre Ziele regelmalig vor
Augen fiihren, erfolgreicher darin sind, sie zu er-
reichen. Was also genau ist ein Vision Board, wie
funktioniert es und wie erstellt man eines? All das
und noch viel mehr verraten wir im Folgenden.

Was ist ein Vision Board?

Ein Vision Board ist eine Collage aus Bildern, Zitaten und Symbo-
len, die Ziele und Wiinsche reprasentieren. Es kann physisch auf
einer Pinnwand oder einem Poster erstellt oder digital gestaltet
werden. Die Grundidee dahinter ist, dass regelmaRiges Visuali-
sieren von Zielen die Wahrscheinlichkeit erhght, sie zu erreichen.
Die Wirksamkeit basiert auf der Kraft der Visualisierung. Das
Gehirn verarbeitet visuelle Eindriicke ndmlich deutlich schnel-
ler als Textinformationen. Dies fuhrt dazu, dass bewusst und
unbewusst mehr Handlungen in Richtung der gesetzten Ziele
unternommen werden. Die regelmafiige Konfrontation mit den
Bildern sorgt dafiir, dass wichtige Vorhaben im Gedéachtnis blei-
ben und langfristie mehr Engagement erzeugen.

Zusatzlich zur Motivation und Klarheit kann ein Vision Board
auch dabei helfen, Prioritaten zu setzen und den eigenen Fort-
schritt zu Oberpriifen. Die Einsatzmoglichkeiten sind daher
vielfdltig und fir verschiedene Lebensbereiche geeignet.

Beruf & Karriere
Sie helfen dabei, berufliche Ziele klarer zu definieren und sich
auf die nachsten Schritte zu fokussieren.

Finanzen

Wer finanzielle Freiheit anstrebt oder gezielt Vermdgen auf-
bauen mdochte, kann mit einem Vision Board seine Spar- oder
Investitionsziele greifbarer machen.




Gesundheit & Wohlbefinden
Ob Sport, Erndhrung oder mentale Ausgeglichenheit - eine vi-
suelle Darstellung kann die Motivation steigern.

Persdnliche Entwicklung

Wer neue Fahigkeiten erlernen, sich weiterbilden oder be-
stimmte Verhaltensweisen dndern mochte, kann sich durch
klare Bilder und Symbole regelmdRig daran erinnern.

Reisen & Erlebnisse
Auch Winsche nach besonderen Erlebnissen, neuen Erfahrun-
gen oder Reisen lassen sich in einem Vision Board festhalten.

DIE BESTEN METHODEN
FUR EIN VISION BOARD

Klassisch (analog):

Pinnwand oder Poster
Notizbuch oder Bullet Journal
Memoboard oder Bilderrahmen

Digital:

Canva oder Miro (Online-Tools fiir visuelle Gestaltung)
Pinterest (Digitale Pinnwand fiir Inspirationen)

Trello oder Notion (Vision Board als Workflow-Integration)

Wie erstellt man ein Vision Board?

Die Gestaltung eines Vision Boards beginnt mit einer bewuss-
ten Reflexion tber personliche oder berufliche Ziele. Dabei ist
es hilfreich, folgende Schritte zu beriicksichtigen:

Zielsetzung

Es sollte klar definiert werden, welche Ziele erreicht werden
sollen - sei es in den Bereichen Karriere, Finanzen, Gesundheit
oder personliche Entwicklung.

Materialsammlung

Passende Bilder, inspirierende Zitate oder aussagekrdftige
Symbole helfen dabei, die gewtinschten Ziele visuell darzustel-
len. Diese kénnen aus Zeitschriften ausgeschnitten oder digital
recherchiert werden.

Gestaltung

Das Material wird auf einer Pinnwand, einem Poster oder mit di-
gitalen Tools wie Canva oder Miro arrangiert. Eine ansprechende
und gut strukturierte Gestaltung erhoht die Wirksamkeit.

[ Schwerpunkt: Vision ]

Platzierung

Das Vision Board sollte an einem gut sichtbaren Ort platziert
werden, um taglich daran erinnert zu werden. Alternativ kann
es auch als digitaler Hintergrund auf dem Computer oder
Smartphone genutzt werden.

RegelmiRige Betrachtung & Anpassung

Ein Vision Board ist ein lebendiges Instrument, das regelmadlig
Uberprift und bei Bedarf aktualisiert werden kann.

Eine Kombination aus Bildern und motivierenden Leitsdtzen
verstdrkt die Wirkung zusatzlich. Besonders wirkungsvoll ist
es, sich die eigenen Ziele aktiv vorzustellen und dabei das Ge-
fihl zu erleben, sie bereits erreicht zu haben.

Ein Vision Board ist eine Collage - aber
nicht nur das. Es ist ein Werkzeug, das
hilft, Ziele zu visualisieren, den Fokus
zu bewahren und langfristig motiviert
zu bleiben. Die bewusste Auseinander-
setzung mit den eigenen Vorstellungen
schafft Klarheit und macht abstrakte
Wiinsche greifbarer.

Die Kraft der Visualisierung kann da-
bei unterstiitzen, konkrete Schritte zur
Zielerreichung einzuleiten. Wer sich re-
gelmaRig mit seinen Visionen beschaf-
tigt, wird sich unbewusst haufiger fiir
Handlungen entscheiden, die ihn die-
sen naherbringen.

Ob fir berufliche Ziele, finanzielle Pla-
ne oder personliche Entwicklungen
- ein Vision Board ist ein effektives
Mittel, um sich selbst Orientierung zu
geben und die Zukunft aktiv zu gestal-
ten. Denn was sichtbar ist, bleibt nicht
nur im Kopf, sondern wird mit héherer
Wahrscheinlichkeit zur Realitat.




[ Schwerpunkt: Vision ]

"1
sxwii e PRORESSIONELLEN o
ATUNG VON GESCHAFTSKUNDEN

Kunden erwarten heute mehr als gute Beratung. SiM,rarlsparenz und eine Strategie,

die wirklich zu ihnen passt. Doch wie ldsst sich Finanzberatung systematisch, hochwertig und trotzdem
individuell gestalten? Die Antwort liegt in einer Norm, die aus cIeE Pflicht eine Kiir macht: der DIN 77235.
Mit ihr setzen Sie nicht nur auf eine strukturierte Beratung, sondern auch auf einen echten Wettbe-
werbsvorteil. Lernen Sie daher im Folgenden, wie Sie mit der DIN 77235 nicht nur professionell beraten,
sondern auch langfristige Kundenbindungen aufbauen.

[partner:] 1]|2025
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VGN DER PFLICHT ZUR KUR - DIE NORM ALS ERFOLGSFAKTOR

Die Finanzwelt ist im Wandel - und mit ihr die Anspriiche
Ihrer Kunden. Gerade im Gewerbegeschaft erwarten Unterneh-
mer und Selbststdndige keine Standardlésungen, sondern eine
fundierte, individuelle Analyse ihrer finanziellen Situation. Die
DIN 77235 bietet lhnen als erfahrener Berater genau das: eine
genormte, objektive und praxisnahe Finanzanalyse fir Selbst-
standige, Freiberufler und mittelstandische Unternehmen.

Warum ist jetzt der richtige Zeitpunkt, diese Norm
aktiv zu nutzen? Ganz einfach: Sie hilft Ilhnen, sich als
kompetenter Berater zu positionieren, das Vertrauen

lhrer Kunden zu starken und mit einer klar struktu-
rierten Analyse einen echten Mehrwert zu bieten. So
setzen Sie sich nachhaltig vom Wettbewerb ab.

BERATUNG MIT SYSTEM: MEHR ALS EIN VERKAUFSGESPRACH

Die DIN 77235 stellt den Kundenbedarf in den Mittelpunkt -
nicht das Produkt. Mit der normierten Analyse arbeiten Sie sys-
tematisch, transparent und reproduzierbar. Jeder Ihrer Kunden
erhdlt die gleiche, hohe Beratungsqualitdt - unabhdngig von
Berater oder Institut.

Alle wichtigen Aspekte der finanziellen Situation werden struk-
turiert erfasst: Liquiditat, Absicherung, betriebliche Risiken
und vieles mehr. Diese methodische Vorgehensweise schafft
die Basis fir langfristige, stabile Kundenbeziehungen. Ein gut
dokumentiertes Finanzgutachten nach DIN 77235 erleichtert
zudem die Entscheidungsfindung - fur Sie als Berater und fur
lhre Kunden.

MEHR VERTRAUEN, MEHR EMPFEHLUNGEN, MEHR ERFOLG

In der Finanzberatung ist Vertrauen entscheidend. Ihre Kunden
mussen sich sicher fihlen und darauf vertrauen kénnen, dass
ihre individuellen Bedirfnisse verstanden und beriicksichtigt
werden. Die normierte Analyse nach DIN 77235 sorgt genau
daftr: Sie macht den Finanzbedarf sichtbar und vermeidet vor-
schnelle, unpassende Produktentscheidungen.

Die ersten Berater, die die DIN 77235 bereits anwenden, berich-
ten von durchweg positiven Erfahrungen: Besonders geschatzt
werden die transparente Darstellung der Ist-Situation sowie
die iibersichtliche Struktur der Analyse. Kunden empfinden
die Ergebnisse als wertvolle Entscheidungsgrundlage fur Opti-
mierungen und bestdtigen, dass das Vertrauen in die Beratung
gestdrkt wurde.

Wir kommen ganz

[ Schwerpunkt: Vision ]

Zufriedene Kunden empfehlen ihren Berater eher weiter. Eine
Beratung nach DIN 77235 steigert daher nicht nur Ihre Kunden-
bindung, sondern auch Ihre Chance auf Empfehlungen - ein
klarer Wettbewerbsvorteil.

DEFINO-ZERTIFIZIERUNG: QUALITAT SICHTBAR MACHEN

Ein weiterer entscheidender Vorteil: Mit der Zertifizierung
durch DEFINO als ,Spezialist*in fir geschaftliche Finanzana-
lyse | DIN 77235" erhalten Sie ein anerkanntes Qualitatssiegel.
Es hebt Ihre Kompetenz hervor und unterstreicht Ihre Verldss-
lichkeit - zwei Faktoren, die im Gewerbekundengeschaft eine
zentrale Rolle spielen.

Vorteil Was bringt es? lhr Mehrwert
Klare
Transparenz Mehr Vertrauen
Ist-Analyse
Standardisierte
Objektivitat Vergleichbarkeit
) Methode .
Wettbewerbs- Zertifizierte Hohere
vorteil Qualitat Kundenbindun
N :)

JETZT IST DER RICHTIGE ZEITPUNKT!

Die DIN 77235 ist keine theoretische Vorgabe, sondern ein prak-
tisches Werkzeug fur Ihre Beratung. Nutzen Sie die Chance,
sich als Berater mit Weitblick zu positionieren, lhre Kunden
gezielt zu unterstitzen und langfristige, vertrauensvolle Ge-
schaftsbeziehungen aufzubauen.

Jetzt aktiv werden! Machen Sie die DIN 77235 zu lhrem Er-
folgsfaktor und profitieren Sie von einer Beratung mit System,
Struktur und Qualitat. lhre Kunden werden es lhnen mit Ver-
trauen, Loyalitat und Weiterempfehlungen danken.

COMING SOON

Wer die Zukunft gewinnen
will, braucht Visionen.
Und eine starke Grundlage:
die DIN 77235 bietet lhnen beides!

bald mit weiteren
Informationen
auf Sie zu!

112025 [partner:]
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Tradition wirit INNOVATION

Ein Riickblick auf die Jahresauftakttagung 2025

Zwei ,halbe Tage", die mehr waren als ein ganzer. Unsere Jahresauftakttagung 2025 war eine
Premiere in vielerlei Hinsicht: ein neues Format, neue Gesichter und jede Menge frischer Ideen.
Doch eines blieb wie gewohnt - der starke Austausch mit unseren Partnern.

[partner:]  1/2025

16



Am 06. und 07. Februar durften wir erneut tiber 500 Teilnehmer
in Minster begriiRen, um gemeinsam auf die Herausforderun-
gen und Chancen der Branche zu blicken. Zwischen Klassikern
und KI, bewahrten Losungen und innovativen Ansdtzen wurde
diskutiert, gelernt und genetzwerkt.

Unser neues Veranstaltungsformat bot dabei mehr Raum fiir
Begegnungen und neue Impulse. Wdhrend Tag 1 mit Impulsvor-
tragen, Messe und Panel-Diskussionen den inhaltlichen Rah-
men setzte, stand Tag 2 ganz im Zeichen der Weiterbildung
und praxisnahen Workshaps.

112025 [partner:]
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Vertrieb ‘

Aber nicht nur unsere Inhalte waren zukunftsweisend, auch die
digitale Begleitung: Unsere Event-App war fir viele Teilneh-
mer erneut ein Gamechanger - von der Terminplanung bis zur
Workshop-Anmeldung.

Eines ist und bleibt aber in jedem gleich: unser Dank an Sie!

Ob Besucher, Aussteller oder Referenten - ohne Sie ware die-
se Veranstaltung nicht maéglich gewesen. Ihr Interesse, Ihr En-
gagement und |hr Feedback sind unser Antrieb.

Was sagen aber eigentlich unsere diesjahrigen Teilnehmer oder
diejenigen, die nicht dabei waren? Und was kénnen wir fir
2026 noch besser machen? Das erfahren Sie in unserer nachs-
ten Ausgabe, wenn wir Ihnen die Ergebnisse unserer Umfrage
vorstellen. Denn wir haben nicht nur Tradition & Innovation ver-
bunden, sondern auch Ihre Meinung eingeholt.

Bis dahin: Vielen Dank fiir Ihr Vertrauen und lhre Zeit - wir
freuen uns aufs nachste Mal!

[pma:]

112025 [partner:]
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iprima:zberate

Jnser
Kundenportal
prima:beraten] -

jetzt auch als
App verfagbar

Mehr Komfort. Mehr Service.
Mehr Méglichkeiten.

[partner:]  1]2025
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Wer Kunden langfristig be-
geistern will, muss ihnen ech-
ten Mehrwert und einfache
Lésungen bieten. Genau das
war unser Ziel bei der Weiter-
entwicklung des [pma:] Kun-
denportals - und jetzt ist es
so weit: Seit Dezember 2024
erstrahlt die Webversion in
neuem Glanz, seit Februar
2025 ist die App fir i0S und
Android verfuigbar.

Damit setzen wir einen wei-
teren Meilenstein in unserer
IT-Roadmap und machen das
digitale Service- und Bera-
tungserlebnis noch intuitiver.

Android




Vertrieb

Mit der neuen Version unseres Kundenportals wird die Versicherungsverwaltung
einfacher, schneller und flexibler - aber nicht nur fir thre Kunden, sondern auch
flr Sie. Denn je transparenter und nutzerfreundlicher die Prozesse sind, desto
effizienter lduft auch die Betreuung und/oder Beratung. Unser Kundenportal ist
daher mehr als eine digitale Ablage - es ist der zentrale Service- und Vertriebs-
kanal fur eine vierstellige Anzahl an Endkunden und entwickelt sich stetig weiter.

Warum das fiir Sie wichtig ist:

Ein starkes digitales Angebot wird immer mehr zum Unterscheidungsmerkmal im
Wettbewerb. Kunden erwarten heute digitale Losungen, die ihnen Kontrolle und
Transparenz tber ihre Finanz- und Versicherungsangelegenheiten geben - ohne
komplizierte Prozesse. Deshalb bedeuten die Neuerungen fiir Sie auch folgendes:

Zufriedene Kunden - Ein modernes Portal schafft Vertrauen und
verbessert das Beratungserlebnis.

Weniger Riickfragen - Klare Strukturen und intuitive Nutzung
reduzieren den Support-Aufwand.

Starke Positionierung - Die Kombination aus Webversion & App
zeigt Ihre digitale Kompetenz.

Die aktuellen Updates sind aber nur der Anfang. Gemeinsam mit der Fachhoch-
schule Minster haben wir bereits an neuen Features gefeilt, die gerade unser
Kundenportal in Zukunft noch leistungsfahiger machen. Nur so viel schon vorab:

Zur Starkung der angebotenen Services ist der Ausbau des
Endkundenportals auch mit der Bereitstellung zusatzlicher

Kl-basierter Marketing- und Vertriebsfunktionen verbunden,
die Ihnen dabei helfen Ihre Kunden noch gezielter zu beraten.

Mit modernem Design und als App
Informieren Sie sich daher schnell tiber die neuen Moglichkei- sorgt unser Kundenportal kinftig fir
ten, melden Sie sich bei oder fur prima:beraten an (wenn Sie noch einfacheres Handling und noch
noch kein Nutzer sind) und informieren Sie die Kunden tiber mehr Flexibilitat!
die neuen Funktionen und die App.
Die Neuerungen
nochmal in der Ubersicht
= Modernes Design - Klar, intuitiv
und benutzerfreundlich fir ein
reibungsloses Nutzungserlebnis.
Mehr Flexibilitat - Jetzt auch als
mobile App verfiigbar - jederzeit
und uberall einsatzbereit.
o D - " , Personliches Dashboard - Alle
flecit prchotreprnchenng | Vertrdge, Depots und Kontaktdaten
‘“‘_‘h‘? L s LT . .
auf einen Blick.
Direkte Kommunikation - Durch die
Chat-Funktion bleibt der Austausch
unkompliziert und schnell.
| iy p— Digitale Services - Von Schadens-
meldungen tber Adressanderun-
gen bis zur individuellen Finanz-
analyse - alles an einem Ort.

By rmasmm—mien
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DIE [pma:| IT ROADMAP
und der digitale Berater-
arbeitsplatz der Zukunft

WENN AUS VISIONEN WIRKLICHKEIT WIRD

Wadren wir bei Apple, und wiirde es Steve Jobs
noch geben, wiirde das Intro zu diesem Artikel
sicherlich wie folgt aussehen:

Er wiirde fragen:

,Wissen Sie, was Finanz- und Versicherungs-
makler am meisten brauchen?"
A
"Zeit, sich auf das Wesentliche zu
konzentrieren: ihre Kunden."

"Heute mochte ich Ihnen etwas zeigen, das
genau das ermoglicht.”

Da Steve Jobs aber leider nicht mehr unter uns weilt,
ubernehmen wir an dieser Stelle und erganzen:
Die Finanz- und Versicherungsbranche verandert
sich rasant. Kunden erwarten digitale Services,
smarte Beratung und malRgeschneiderte Losungen
- gleichzeitig wachst der administrative Aufwand
flir Berater. Mehr als je zuvor brauchen Sie daher
eine digitale Infrastruktur, die unterstiitzt, entlastet
und lhre Arbeit auf ein neues Level hebt. Und genau
hier kommt die [pma:] IT-Roadmap ins Spiel.




Denn wadhrend viele noch tiber Digitalisierung reden, setzen wir
sie bereits um. Die IT-Roadmap ist daher nicht nur ein theore-
tisches Konzept, sondern auch gelebte Realitdt. Sie stellt si-
cher, dass Sie optimal auf die digitale Zukunft vorbereitet sind,
indem sie smarte Technologien, effiziente Prozesse und eine
klare Vision vereint.

Unser Ziel dabei ist klar:

Mehr Effizienz, mehr Produktivitdt, mehr Umsatz.

Und vor allem:

Mehr Zeit fiir Ihre Kunden.

Um in einem dynamischen Markt erfolgreich zu sein, braucht es
aber nicht nur Wissen und Erfahrung, sondern auch die richtigen
Werkzeuge. Unsere IT-Roadmap formuliert und visualisiert da-
her die technischen Ziele, die den digitalen Beraterarbeitsplatz
von morgen gestalten. Sie hilft dabei, Prozesse zu optimieren,
die Effizienz zu steigern und den Umsatz nachhaltig zu erhthen.
Wie das geht? Durch die Kombination aus intelligenter Technolo-
gie, Automatisierung und benutzerfreundlichem Design.

Dabei konzentrieren wir uns vor allem auf folgende drei zentra-
len Bausteine des Vertriebs:

BESSERE KUNDENGEWINNUNG - Mehr Sichtbarkeit und
gezielte Ansprache durch digitale Kandle und Kl-gestitzte
Lead-Generierung.

UMFASSENDERE KUNDENBERATUNG - Smarte Tools, die in-
dividuelle Bedarfsanalysen, Cross-Selling-Potenziale und opti-
mierte Entscheidungsgrundlagen ermoglichen.

HOHERE KUNDENBINDUNG - Effiziente Prozesse, automati-
sierte Vertragsverwaltung und personalisierte Betreuung fir
langfristige Kundenbeziehungen.

Die IT-Roadmap ist ein lebendiges Konzept, das sich flexibel an
neue Anforderungen anpasst. Bereits jetzt steigern iber 70 %
der IT-Projekte den Umsatz, 83 % erhthen die Produktivitat.
Und das ist erst der Anfang.

Unser Ansatz ist und bleibt also einfach: jede Innovation, jede
Technologie und jedes System, das wir entwickeln, dient nur
einem Zweck: Ihrem Erfolg.

Der Beraterarbeitsplatz der Zukunft ist nicht langer eine Visi-
on - er ist greifbar, intuitiv und maRRgeschneidert fir Ihre Be-
dirfnisse.Tauchen Sie ein in eine digitale Welt, in der Techno-
logie fiir Sie arbeiten, und erleben Sie, wie Ihr Alltag leichter,
schneller und erfolgreicher wird.

Technologie,
die Sie bereits heute
schon unterstiitzt

Die besten digitalen Werkzeuge sind
diejenigen, die einfach funktionieren.
Unsere IT-Lésungen sind so konzipiert,
dass sie sich nahtlos in lhren Arbeitsalltag
integrieren

ELVIS.RED:
Unser CRM in neuem Design - intuitiv,
leistungsstark und effizient.

Kundenportal:
Digitaler Service fiir Ihre Kunden -

Vertrage, Dokumente und Kommunikation
auf einen Klick.

Hauseigener GPT:
Kl-gestiitzter Assistent fiir Beratung,
Analyse, Vergleiche und Dokumentation

Proaktiver KI-Assistent:
analysiert Daten, macht Vorschlage,
halt selbstandig Vorgange nach und auto-
matisiert Ablaufe

Automatisierte Workflows:
Weniger manuelle Eingaben,
mehr Fokus auf das We-
sentliche

MEHR
ZUR [pma:]
IT Roadmap p

[partner:]


https://youtu.be/uU9ojCZqkSU
https://youtu.be/uU9ojCZqkSU
https://youtu.be/uU9ojCZqkSU

MISSION ELVIS:RED
COMIPPLETED

SIS

BEREIT
L

.

Nach einer intensiven Entwicklungsphase und zahlreichen Optimierungen hat £
unser ELVIS.RED offiziell sein nachstes Level erreicht. Der Weg des Redesigns ist +
vorerst abgeschlossen - jetzt liegt es an lhnen, den nachsten Schritt zu machen!

Am 06. Februar 2025 haben wir beim Jahresauftakt wortwértlich den Schalter umgelegt und das
grolle Update fiir alle ausgerollt.

2 Modernes Design - frisch, klar und strukturiert
& Optimierte Navigation - weniger Klicks, schnellere Prozesse
2 Effizientere Workflows - noch mehr Zeitersparnis im Alltag

Qlles, was Sie jetzt fiir den neuen Warpantrieb tun miissen, ist nur einen Klick entfernt.

Testen Sie das neue Design in Ihrer taglichen Praxis. Falls nétig:
Wechseln Sie kurzfristig zur alten Version zuriick - das geht aber nur
noch bis 30. Mdrz 2025. Ab dem 01. April 2025 bereiten wir alles fir die finale Umstellung vor.
Die alte Version bleibt dann noch bis 01. Juli 2025 verfiigbar.

Wir sind iiberzeugt, dass ELVIS.RED lhren Arbeitsalltag erleichtert - und hoffen, Sie haben
genauso viel Freude an der neuen Umgebung wie wir bei der Entwicklung!

[pma:] Team Vertriebstechnik




Mehr Infos unter axa-makler.de

Begleiten Sie uns auf eine faszinierende
lH?Ieise in die Welt der Altersvorsorge.
Entdecken Sie die moderne Investment-
beratung von heute - einfach, sicher und
professionell. Mit flr eine
fondsgebundene Altersvorsorge am Puls
der Zeit!

! |

Know You Can




Vertrieb

GEKOMMEN UM
U] LEIBEN?

Welche Trends aus 2024 auch
2025 noch relevant sind

Viele Entwicklungen, die 2024 die Finanz- und Ver-
sicherungsbranche geprdgt haben, bleiben auch
2025 hochaktuell - einige verstarken sich sogar. Hier
ein Update der wichtigsten Trends, ergdnzt um neue
Prognosen fir 2025.



KI und hybride Beratung -

Wer sich jetzt nicht anpasst, verliert

2024 wurde viel Uber Kl in der Finanzbranche gesprochen -
2025 wird sie endglltig zum Wettbewerbsfaktor. Kl-gestiitzte
Kundenberatung, automatische Vertragsanalysen und intelli-
gente Chatbots sind keine Zukunftsmusik mehr, sondern wer-
den zum Standard. Doch ein entscheidender Punkt bleibt: Ver-
trauen. Kunden schatzen zwar digitale Effizienz, wollen aber in
komplexen Beratungssituationen nach wie vor einen mensch-
lichen Ansprechpartner. Der Gewinner 2025 wird der Makler
sein, der es schafft, Kl-gestiitzte Prozesse mit personlicher Be-
ratung zu verbinden.

Und wir unterstiitzen Sie dabei. Dank unserer IT-Road-
map ist der digitale Beraterarbeitsplatz der Zukunft bei

uns in vielen Bereichen bereits Realitat. Lesen Sie gern
mehr dazu auf Seite (IT ROADMAP Artikel)

Jiingere Zielgruppen im Fokus -

Generation Z wird kaufkraftiger

Die Millennials waren lange im Mittelpunkt der Finanz- und
Versicherungsbranche, doch 2025 wird die Generation Z end-
gliltig zur wirtschaftlich relevanten Kundengruppe. Sie legen
weiterhin Wert auf digitale Services, einfache und verstdnd-
liche Beratungen sowie transparente Kommunikation. Gleich-
zeitig riickt ein neuer Trend in den Fokus: , Finfluencer” - also
digitale Meinungsfiihrer, die iber Social Media Finanzwissen
vermitteln. Sie als Makler sollten sich darauf einstellen, dass
jungere Kunden zunehmend Uber diese Kandle gepragt werden
und sich moderne digitale Beratungsformate wie interaktive
\Wehbinare oder App-basierte Beratungslésungen wiinschen.

Wie gut, dass wir gerade unser Kundenportal erneuert

haben und neben der Web-Anwendung jetzt auch eine
App zur Verfligung steht.

Cyber-Versicherungen -

Ein Wachstumsmarkt ohne Grenzen

Die steigende Bedrohung durch Kl-gestiitzte Cyberangriffe wird
auch 2025 einer der grélRten Risikofaktoren fir Unternehmen
bleiben. In den letzten Jahren haben vor allem KMUs erkannt,
dass sie genauso angreifbar sind wie GrolRkonzerne - doch die
Marktdurchdringung ist nach wie vor gering. Cyber-Policen sind
2025 nicht nur gefragt, sondern kénnten in bestimmten Bran-
chen sogar zur Pflichtversicherung werden. Makler, die in die-
sem Bereich Expertise aufbauen, konnen sich eine wachstums-
starke und zukunftssichere Einnahmequelle sichern.

Vertrieb

Kennen Sie unser Sach-Hitliste? Hier finden Sie fiir je-

des Produkt unsere fachkundige Auswahl.

Nachhaltigkeit bleibt wichtig -

aber mit neuen Schwerpunkten

ESG-Anlagen und nachhaltige Versicherungsprodukte bleiben
auch 2025 relevant. Doch ein neuer Trend zeichnet sich ab: Im-
pact Investing. Wdhrend viele nachhaltige Fonds 2024 nach
ESG-Kriterien gefiltert wurden, suchen Anleger nun verstdrkt
nach Lésungen, die tatsdchlich messbare positive Auswirkun-
gen auf Umwelt und Gesellschaft haben. Gleichzeitig wachst
der regulatorische Druck auf Finanzprodukte, die sich als
,grin” vermarkten - Stichwort Greenwashing-Kontrollen. Seien
Sie daher darauf vorbereitet sein, dass die Nachfrage nach
echter Nachhaltigkeit wachst, wdahrend die Anforderungen an
Transparenz und Dokumentation steigen.

Wadhrend die Regulierungswelle im Bereich Datenschutz und
ESG-Reporting weiterrollt, zeichnet sich 2025 eine neue Her-
ausforderung ab: EU-weit harmonisierte Finanzregulierungen.
Die EU plant, Vorschriften fur Finanzprodukte zu vereinheit-
lichen - das kaénnte sowahl Vereinfachungen als auch neue
Pflichten mit sich bringen. Flexibilitat und Bereitschaft zur
Weiterbildung sind jetzt entscheidend.

Fazit und Vorschau -

Anpassung entscheidet, Erfolg folgt

Der Rickblick auf 2024 zeigt: Die Finanz- und Versicherungs-
branche bleibt in Bewegung - und nur wer bereit ist, sich wei-
terzuentwickeln, bleibt langfristig erfolgreich. Und auch 2025
wird von neuen Trends, technologischen Fortschritten und re-
gulatorischen Anderungen gepréagt sein. Gleichzeitig wird der
Wettbewerb harter - Unternehmen miissen sich starker diffe-
renzieren, um ihre Position zu sichern.

Wer auf innovative Beratungskonzepte setzt, seine Prozesse
optimiert und sich als vertrauenswdrdiger Partner positioniert,
hat die besten Chancen, nicht nur Schritt zu halten, sondern
sich als Vorreiter am Markt zu etablieren.

Die Zukunft gehort denjenigen, die flexibel, kundenorientiert
und innovativ agieren - und wir stehen an lhrer Seite, um ge-
nau das maglich zu machen.

[pma:]
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‘ Vertrieb

/ Ih— Nneuerr Assistent:

INteligent, e~~izient
und endlich omniprasentT

Kinstliche Intelligenz revolutioniert die Arbeitswelt - und wir sind mittendrin. Was als innovatives
Pilotprojekt im Hause [pma:] begann, wird nun fiir alle unsere Partnerinnen und Partner bereitgestellt.
Der [pma:] GPT ist als monatliches Abo lizensierbar und kann die tagliche Arbeit in Beratung, Vertrieb

und Recherche erheblich erleichtern. Mit einer intensiven Testphase, in der eine ausgewahlte Gruppe von
Maklern unser System auf Herz und Nieren gepriift und mit wertvollem Feedback zur Weiterentwicklung
beigetragen hat, beginnt jetzt die nachste Stufe der digitalen Beratung.
Aber warum ist unser GPT so besonders? Und warum setzen wir als Unternehmen auf eine
malgeschneiderte KI-Lésung fiir Maklerinnen und Makler? Das verraten wir im Folgenden.

[partner:] 1]|2025
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Zundchst einmal zur Erinnerung/zum Verstandnis: Ein GPT
(Generative Pre-trained Transformer) ist eine Form kiinstli-
cher Intelligenz, die Texte versteht, analysiert und generiert.
Doch nicht jede Kl ist gleich - und erst recht nicht jeder GPT
kann das, was unser GPT kann. Wdhrend viele KI-Modelle all-
gemein gehalten sind, wurde unser System speziell fur die
Versicherungs- und Finanzbranche optimiert. Das bedeutet
Versicherungs- und pma-spezifisches Wissen, mallgeschnei-
derte Unterstiitzung und ein echter Mehrwert fiir den Vertrieb.
Mit unserem [pma:] GPT bieten wir Ihnen eine intelligente As-
sistenz, welche die Beratung schneller, effizienter und praziser
macht. Und das bedeutet im Einzelnen:

= Direkte Unterstiitzung am Point of Sale: Die K| liefert Ant-
waorten in Echtzeit - fur reibungslose Beratungsgesprache.

= Geschult auf Versicherungswissen: Unser GPT basiert auf
pma-internen Daten, Produktinfos und
spezifischen Fachthemen - keine allge-
meine Kl, sondern ein spezialisiertes
Tool fir den Makleralltag.

= Schnellere Entscheidungsfindung: Ob
Tarife, Vertragsdetails oder Marktver-
gleiche - in wenigen Sekunden erhal-
ten Sie fundierte Informationen.

= Innovative Funktionen wie Document
Retracing: Quellenpriifung in Echt-
zeit - fir maximale Transparenz und
Sicherheit.

= 24/7 verfugbar: Immer abrufbar, immer
einsatzbereit - ganz ohne Wartezeiten.

Die Entscheidung, eine eigene Kl zu trai-
nieren, war daher kein Zufall, sondern
ganz bewusst. Sie ist namlich Teil unserer
Vision, Digitalisierung und Maklerberatung sinnvoll zu verbin-
den. Zudem kénnen wir mit unserem eigenen GPT bereits viele
Negativ-Momente oder limitierende Momente anderer GPTs
vermeiden und/oder umgehen.

Unsere VVortele m Uberblick:

= Sicherheit & Datenschutz: Gangige cloud-basierte
KI-Dienste bieten oft nur begrenzte Kontrolle tiber Daten.
Mit dem [pma:] GPT haben wir Transparenz und hachsten
Datenschutz.

= Branchenexpertise statt Standardlésung: Unser GPT
versteht die Maklerwelt, weil er speziell dafir entwickelt
wurde. Standard-KI-Modelle sind oft auf breite An-
wendungsszenarien trainiert - pma: GPT ist gezielt auf
Versicherungs- und Finanzthemen geschult, mit echtem
Fachwissen statt oberflachlichen Antworten.

WARUM DAS WICHTIG IST?

Wahrend viele externe
KI-Modelle immer wieder
ausgetauscht oder
angepasst werden miissen,
wachst unser GPT mit den

Anforderungen des Marktes
und bleibt zukunftssicher
nutzbar. Das bedeutet: Kein
standiges Umstellen auf
neue Tools, sondern eine
stetige Verbesserung in einer
vertrauten Umgebung.

Vertrieb

= Mehr Effizienz - weniger Kosten: Viele KI-Modelle auf dem
Markt sind entweder teuer oder nur in begrenztem Um-
fang fur Makler nutzbar. Unsere Lésung bietet Ihnen eine
leistungsstarke Kl zum Bruchteil der tiblichen Kosten - mit
voller Funktionalitdt und ohne versteckte Gebihren.

= \Verldsslichkeit statt Halluzinationen: Jeder kennt es -
KI-Modelle neigen manchmal dazu, Antworten zu ,erfin-
den” Der [pma:] GPT reduziert dieses Problem durch geziel-
tes Training auf verifizierte Informationen. Das bedeutet
fir Sie: Mehr Sicherheit in der Beratung und keine falschen
oder irrefihrenden Aussagen.

= Zukunftssicherheit & nachhaltige Entwicklungen: Die Tech-
nologie entwickelt sich stetig weiter - und wir gestalten sie
aktiv mit. Gemeinsam mit unseren Partnern optimieren wir
den GPT kontinuierlich weiter, sodass Sie immer von den
neuesten Entwicklungen profitieren.

Mit diesen Vorteilen setzen wir nicht
nur neue Malistabe in der digitalen Be-
ratung und im Vertrieb, sondern stellen
sicher, dass kiinstliche Intelligenz genau
dort unterstitzt, wo sie gebraucht wird -
ohne dabei die personliche Beratung, den
menschlichen Faktor zu ersetzen. Unser
Ziel ist es namlich, Ihnen Werkzeuge an
die Hand zu geben, die den Arbeitsalltag
wirklich erleichtern. Kl ist also kein
Selbstzweck - sie soll sie unterstitzen.

Genau das setzt der [pma:] GPT nun fir
alle unsere Partner um: eine digitale Un-
terstlitzung, die mehr Effizienz bringt.
Die ersten Testnutzer haben das System
bereits intensiv erprobt und bestdtigt,

dass der ndchste Schritt gegangen
werden kann:

Der [pma:] GPT kann von allen
Partnerinnen und Partnern
als monatiches Abo hzensiert
werden!
Werden Sie Teil der K-
Revolution und erleben
Sie, wie kiinstliche In-
telligenz lhre Beratung
und lhren Vertrieb auf
ein neues Level hebt.

S99 &€

pro Monat

[pma:] Team Vertriebstechnik

112025 [partner:]
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23 waage (Ausgeglichene
Vermittler mit starkem
Netzwerk) — Finanzplanung als

Gamechanger

2025 ist das Jahr fir ganzheitliche

Finanzstrategien, die mehr als

nur Einzelprodukte umfassen. Die
Nachfrage nach nachvollziehbarer,
standardisierter Finanzplanung
steigt - besonders bei Selbststan-
digen und Unternehmern. Waagen
sollten sich auf strukturierte,
verstandliche Beratungskonzepte
fokussieren und als langfristige
Finanzcoaches positionieren.
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€ Fische (Intuitive Berater mit
hohem Einfiihlungsvermigen)
— Ganzheitliche Beratung mit
emotionalem Mehrwert

Kunden erwarten 2025 nicht nur
Zahlen und Produkte, sondern auch
eine individuelle, ganzheitliche
Beratung. Besonders in sensiblen
Bereichen wie Nachhaltigkeit, Erb-
schaftsplanung oder Gesundheits-
vorsorge sind empathische Berater
gefragt, die nicht nur verkaufen,
sondern begleiten. Fische sollten
ihre Starken nutzen, um Vertrauen
und Loyalitat aufzubauen.

Schiitzen sollte

aSchiitze ( Optimistische
Vorreiter, di
Wagen) — Spezialisior
Sierun
Marktfiihrerschaft
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a Wassermann (Innovative
Denker mit einem Blick in
die Zukunft) — gy in der
Finanzberatung wird Realiti

Kinstliche Intelligenz verdndert
ZIOZS die Art, wie Beratung funk-
tioniert, Kl-gestiitzte Tools fijr
Flinanzanalyse, Investmentstrate—
glen oder dutomatisierte ge-
darfsanalysen werden Zunehmeng
akzeptiert. Wasserménner Sollten
diese Technologien fruhzeitig tes-

ten und sjch als lnnovationsﬁ]hrer
positionieren.
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In der Zukunft liegende Zahlungsziele wirken wie ungesicherte
Kredite. Die Verluste durch Forderungsausfalle muss das Unter-
nehmen durch erhebliche Mehrumsdtze mit anderen Kunden
ausgleichen. Eine Forderungsabsicherung mit der R+V schiitzt
vor finanziellen Folgen aus Forderungsausfallen, starkt die Pla-
nungssicherheit und schafft mehr Freiraum fir andere, lukrati-
vere Geschdfte. lhre Unternehmen sichern Forderungsausfalle
aufgrund unbezahlter Warenlieferungen, Werk- oder Dienstleis-
tungen am besten mit der Warenkreditversicherung der R+V ab.

Wirtschaftskriminalitat sorgt jahrlich fir 3 Mrd. Euro Verlust
in den Unternehmensbilanzen mit steigender Tendenz. Aus-
nahmslos jedes Unternehmen aus jeder Branche wird von Wirt-
schaftskriminellen zunehmend tber Ausnutzung des Internets
bedroht. Zu den Betrugsgefahren von aufRen kammen mitunter
kriminelle Absichten eigener Mitarbeiter und Subunternehmer.
Die finanziellen Folgen, sowie der mit solchen Schdden einher-
gehende Vertrauensverlust im Geschaftsverkehr, gefahrden
Unternehmen existenziell. Die R+V schiitzt mit der Vertrauens-
schadenversicherung vor den Folgen.

Viele Auftraggeber fordern von Unternehmen vertragliche

[partner:]  1/2025
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Liquiditat schaffen,
Vermogen schiitzen
und Investitionen

sichern!

Mit den R+V Kreditversicherun-
gen fiir lhre Firmenkunden.

Sicherheitseinbehalte, die auch in Form von Birgschaften
gestellt werden konnen. Besonders im Bauhaupt- und Aus-
baugewerbe, Maschinen- und Anlagenbau, Garten- und Land-
schaftsbau, aber auch in vielen anderen Branchen entscheiden
Sicherheiten tber Auftrdge. Die Sicherheitseinbehalte belas-
ten jedoch die Unternehmensliquiditdt Ihrer Firmenkunden
und schranken Investitionen ein. Alternativ zur Bankbirg-
schaft bietet die Kautionsversicherung Sicherheiten, ohne die
Bankkreditlinien zu belasten. Burgschaften aus der R+V Kau-
tionsversicherung entlasten Kreditlinien bei Hausbanken und
befreit Liquiditat Ihrer Kunden von Sicherheitsleistungen.

Mehr iiber die R+V-Ldsungen zu
den Kautions-, Vertrauens-
schaden- und Warenkre-
ditversicherungen finden
Sie im R+V Maklerpor-
tal oder im personli-
chen Gesprach mit lhrer
[pma:] Poolbetreuung.

R+V Pool-
betreuung Nord

Tel: 040 33435890
E-Mail: ruv.pool.nord@ruv.de
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Wir versichern einfach.

DURCHBLICK - die ETF-Vorsorge

Wie man sich einen ETF-Sparplan vorstellt -
nur cleverer!
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Sachversicherung

os TEAM SACH saer

MEHR ALS STANDARD.
MEHR FUR SIE!

il

Manchmal ist es wichtig kurz innezuhalten. Das letzte Jahr war von Herausforderungen geprdgt
und trotzdem konnten wir gemeinsam viel bewegen. Dafiir méchten wir uns als Team Sach bei
Ihnen bedanken: fiir das Vertrauen, die enge Zusammenarbeit und den offenen Austausch.
Umso mehr freut es uns, dass ein neues Jahr - neben weiteren Herausforderungen - auch
Chancen bietet. Vor allem in einem Markt, der sich rasant verandert, ist Stillstand keine Option.
Aber auch lhre Anregungen und Anmerkungen haben wir uns zu Herzen genommen und
kénnen daher im Folgenden stolz tiber ein paar spannende Dinge berichten.

[partner:]  1/2025
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Wir setzen auf

personliche Bera-
tung und echte
Erreichbarkeit.

Verstdrkung - mehr Power fiir Sie!

Ab dem 01.03.2025 und dem 01.04.2025 bekommt un-
ser Team mehr ,Manpower". Dank zwei neuer Kollegen,
die selbst im Aullendienst gearbeitet haben, sind wir im
Bereich Komposit nun bestens aufgestellt. Diese Neuein-
stellungen sind aber auch die konsequente Folge unserer
Einstellung, dass wir weiterhin persdnlich fir Sie erreich-
bar sein wollen. Und wahrend viele nur Standardldsun-
gen bieten, setzen wir auf individuelle Antworten.

Mit unseren Hitlisten liefern wir lhnen im Privat-
kundengeschaft klare Empfehlungen. Effizient
und verldsslich werden aber noch weitere Neue-
rungen sein, auf die Sie dank unserer IT- Roadmap
2025 sehr gespannt sein dirfen.

Im Gewerbegeschaft sondieren wir den Markt fiir
starke Ldsungen und Partner und streben es sogar
an, Sie in schwierigen Gesprdchen oder bei Vorort-
terminen zu begleiten. Bestenfalls kénnen wir
Ihnen hierzu in Q3 ein erstes Angebot unterbrei-
ten und konkrete Konditionen vorstellen.

Den grofRten Handlungsbedarf in diesem Jahr
sehen wir im Gebdudebereich, bei der Cyber-
versicherung und im Bereich der Managerab-
sicherung. Fir alle genannten Bereiche ha-
ben wir bereits einfache Zugangswege mit
ausgesuchten Versicherern geschaffen. Na-
tirlich begleiten wir Sie aber auch im Bereich
Landwirtschaft, Handel, Handwerk oder Heil-
wesen. Gleiches gilt im Ubrigen auch fiir entspre-
chende Webinare und Schulungen. Hier arbeiten
wir intensiv daran, unser Angebot ab Q2 deutlich
auszuweiten.

Wer klug agiert,
kann Kunden-
beziehungen sogar
vertiefen.

Herausforderungen - und die Chancen
dahinter!

Auch in diesem Jahr beeinflussen Negativfaktoren
wie der Krieg in Europa, Strafzolle der USA und stei-
gende Insolvenzen den Markt. Unternehmen schlie-
Ren sich zusammen und Konsclidierungen nehmen
zu. Nicht jede ,Ubernahme” bedeutet den Verlust
eines Kunden. Sie bietet auch die Chance Potenziale
zu heben und wir helfen lhnen dabei.

Fazit - wir bleiben an lhrer Seite!

Wir wissen, dass Vertrieb und Beratung nichts mit Mas-
senabfertigung zu tun haben. Unsere Vision fir 2025 ist
alsoklar:individuelle Lésungen, personlicher Support und
eine partnerschaftliche Zusammenarbeit auf Augenhéhe.

= Sie haben eine Frage oder einen besonderen Fall?
Wir sind nur einen Anruf entfernt.

= Sie suchen eine Versicherungslgsung abseits
des Standards? Wir finden sie.

= Sie wollen auch in unsicheren Zeiten wachsen?
Dann nutzen wir gemeinsam die besten Hebel.

WIR FREUEN

UNS AUF SIE!

Team Sach | Sven Fuhrmeister

112025 [partner:]
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Wenn man die Kosten eines Aktiv-Urlaubes, des
neuen Fahrrades oder den Monatsbeitrag im Fit-
nesscenter betrachtet... dagegen sind die Kosten
fiir eine private Unfallversicherung ,Peanuts*

In der ,griinen & hellen” Jahreszeit sind wir besonders aktiv. Wir
genielRen die ersten Sonnenstrahlen beim Friihlingsspaziergang,
packen das Motorrad aus, arbeiten im Garten, fahren viel Fahr-
rad, surfen im Urlaub... Fast Jeder hat schon einmal eine Verlet-
zung miterlebt (selbst oder im Freundeskreis), sei es ein verdreh-
tes Knie, eine gebrochene Schulter oder eine verletzte Hand.
Privater Unfallschutz ist weltweit, 24/7 fir die Versicherten da.
Und das nicht nur bei schweren Unfdllen, sondern auch schon
bei Knochenbriichen. Ein zusatzlicher Vorteil: Privaten Unfall-
schutz der Alte Leipziger gibt es ab ca. 30 Euro pro Jahr.

Beispiel-Jahres-Pramien mit
#invaliditat25 (Leistung ab 25%
Invaliditat - fur den , worst case”)

= 25 Euro fiir einen 12-jahrigen Schiler

= 33 Euro fiir eine 28-jdhrige Erzieherin

= 38 Euro flr einen 35-jahrigen Garten- & Landschaftsbauer
= 53 Euro fir eine 51-jahrige Marketing-Assistentin

= 49 Euro fir einen 53-jahrigen Lehrer an einem Gymnasium

Gewdhlte Variante: comfort-Schutz, 50.000 Euro Grundsum-
me, 800er Progression, #papierlos, #invaliditdt25, Berech-
nung Stand 20.01.2025

Warum diese Absicherungs-Variante so attraktiv ist?
1. Der comfort-Schutz macht den Versicherungsschutz zwar et-
was teurer (denn es wiirde noch giinstiger gehen), dafir er-
hdlt die Familie viele Leistungen, die bei einem Unfall greifen
und nichts mit Invaliditat zu tun haben, wie z.B.:
= Bergungs- und Riickreisekosten bis 1 Mio. Euro
= Schmerzensgeld bei Knochenbriichen oder Banderrissen von
bis zu 1.000 Euro und 250 Euro Entschadigung von Sach-
schaden
= Kosten fir kosmetische Eingriffe inklusive Schaden an
natdrlichen Zahnen bis 1 Mio. Euro
= Nach einem schweren Unfall stehen bis zu 10 Sitzungen fiir
psychologische Betreuung zur Verfligung.
= Haushaltshilfe maximal zu 3 Monate bis zu 8 Stunden tdglich

2. Die Progression 800 sorgt dafiir, dass es bei kleiner Grund-
summe im schlimmsten Fall schon viel Celd gibt. Namlich ab
75 Prozent Invaliditat wird die volle Versicherungssumme (in
unserem Beispiel 400.000 Euro) ausgezahlt.



1.000 % Progression
800 % Progression
500 % Progression
350 % Progression
225 % Progression

ohne Progression

Progression in %

50

Invaliditatsgrad in %

3. Und die #papierlos-Variante des Tarifs sorgt noch einmal fir
eine Pramienreduktion.

4. Ein super Kompromiss zwischen attraktiven Pramien und
umfangreichen Leistungen stellt #invaliditdt25 dar. Un-
fallfolgen mit korperlicher Beeintrachtigung unter 25 % sind
meist nicht existentiell und bedrohen nicht den Lebensstan-
dard, deshalb wurde #invaliditat25 gewdhlt, d.h. eine Kapi-
talleistung gibt es erst ab 25 % Invaliditat.

Beispiel-Jahres-Pramien
mit Leistung ab 1% Invaliditdt

= 82 Euro fiir einen 12-jahrigen Schiler

= 112 Euro fir eine 28-jahrige Erzieherin

= 135 Euro fir einen 35-jahrigen Garten- & Landschaftsbauer
= 204 Euro fir eine 51-jdahrige Marketing-Assistentin

= 189 Euro fir einen 53-jdhrigen Lehrer an einem Gymnasium

Gewadhlte Variante: comfort-Schutz, 100.000 Euro Grund-
summe, 500er Progression, #papierlos, Berechnung Stand
20.01.2025

Cliedertaxe exclusiv - absolut TOP!
Optional im comfort-Tarif fur alle Berufsgruppen
abschlieRbar und sorgt dafir, dass bei dauerhafter
korperlicher Beeintrachtigung eine hohere, aulReror-
dentlich "exclusive" Invaliditatsleistung gezahlt wird.

Beispiel Invaliditdtsleistung Verlust Daumen bei
100.000 Euro Grundsumme fiir die verschiedenen
Gliedertaxen:

= compact 20 % = 20.000 Euro

= classic 30 % = 30.000 Euro

= comfort 35 % = 35.000 Euro

= exclusiv 45 % =45.000 Euro

TOP: Mit nur einer einzigen Gesundheitsfrage haben Sie und
Ihre Kunden sofort Klarheit, ob Versicherungsschutz gewahrt
werden kann:

,Wurde bei einer der zu versichernden Personen wegen AIDS,
Alkohol-, Drogen oder Medikamentenmissbrauch, Bluterkrank-
heit, Epilepsie, Glasknochenkrankheit, Multipler Sklerose, Os-
teoporose, Paget-Krankheit, Krebs (Brustkrebs, Hodenkrebs,
Gehirntumor, Gebdrmutterhalskrebs, Eierstockkrebs, Prostata-
krebs) in den letzten 3 Jahren &rztliche Behandlungen durchge-
fihrt oder Medikamente verordnet?*

Alle Informationen zur privaten
Unfallversicherung der Alte Leipziger
finden Sie im www.vermittlerportal.de

[

Alte Leipziger
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AN
DIE ZUKU FTSE HEN S

MaRgeschneiderte Losungen fiir Beamten-
anwarter*innen und Beamt*innen

Beamt*innen sind in einer privilegierten Situati-
on - fiir sie Gbernimmt ihr Dienstherr in der Regel
einen Teil der Gesundheitskosten. Und sie kénnen
_ZW|schen gesetzlicher und prj.vater Krankenversi-

ch g frei wahlen. Doch W|e hoch die Beihilfe
/ﬁ:ﬂ was bezahltﬁerd, ist ganz unterschied-
lich. Verschiedenvevaféihilfeverordnungen der Lan-
der sowie des Bundes machen Versicherungen

fiir Beamtenanwarter*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 grofie Rolle. In einigen Bundeslandern werden die
Kosten fir eine neue Brille zum Beispiel Gbernommen - 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-Fiir-Sie Beamtenabsicherung ist speziell auf Be-
amtenanwadrter*innen und Beamt*innen und die besonderen
Beihilfe-Regelungen zugeschnitten. Fiir die gesamte Laufbahn

[partner:] 1]2025
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glicHt sie eine umfangreiche Absicherung und individuellen
Schutz. Damit sind alle wichtigen Bereiche a‘bgesichert- ambu-
lante Behandlungen, Zahnbehand},ng und Zahnersatz, Psycho-
therapie, Heilpraktiker*in- B’,bﬂ"dlungen ambulante Vorsor-
geuntersuchungen sowie alrgememe 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 Bedirfnisse sich
verdndert 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-Fiir-Sie Beam-
tenabsicherung an.

Gesund leben lohnt sich

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

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




Wir machen
Gutes noch besser

Leistungsstark, einfach, digital — so geht Biometrie 2025

MNeu in allen Tarifen (SBU, SEU, RLY):

Bei stationdaren Behandlungen wurde —
der Abfragezeitraum auf 5 Jahre verkiirzt u



Das bestdtigte Ubrigens auch unser Partner
Timo Veenemann, der im Rahmen unseres
Jahresauftaktveranstaltung nachhaltig ber-
zeugen konnte. Denn eigentlich ist er als Ver-
mogensberater weder im Versicherungsbe-
reich noch in der bKV unterwegs - bisher!

Ein Markt mit
enormem Potenzial -
Werden Sie jetzt aktiv

Die betriebliche Krankenversicherung (bKV) ge-
hért zu den Themen, die in der Versicherungs-
branche immer mehr an Bedeutung gewinnen.
Wadhrend sich grol}e Unternehmen langst mit be-
trieblicher Gesundheitsvorsorge befassen, liegt
in kleinen und mittelstandischen Betrieben noch
ein enormes Potenzial. Wer sich als Makler in die-
sem Bereich positioniert, kann nicht nur beste-
hende Kundenbeziehungen ausbauen, sondern
auch vollig neue Geschdftsfelder erschlielRen.

[partner:]
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Digitale Losungen machen es einfach

Oft ist die groRte Sorge von Unternehmen der
vermeintlich hohe administrative, personelle
oder gar finanzielle Aufwand bei der Einfiih-
rung einer bKV. Genau hier setzen digitale L6-
sungen an.

Plattformen wie XEMPUS oder eVorsorge er-
moglichen eine einfache, durchgangige Ver-
waltung:

Arbeitgeber, Arbeitnehmer und Vermittler
sind direkt vernetzt.

Beratung, Abschluss und Verwaltung werden
vereinfacht und automatisiert.

Mitarbeiter kénnen ihre Leistungen transparent
einsehen und flexibel nutzen.

Mit diesen Tools wird der Einstieg in die bKV
flr Unternehmen deutlich erleichtert - und fur
Makler noch attraktiver, da Beratung und Ver-
waltung effizienter werden.

1]2025

Viele Unternehmen sind sich der Vorteile der bKV bewusst,
zdgern, aber sie umzusetzen. Der Grund? Fehlendes Wissen,
Bedenken wegen des Aufwands oder Unsicherheiten in der
Umsetzung. Und genau hier kommen Sie ins Spiel. Mit der rich-
tigen Beratung und den passenden digitalen Losungen lasst
sich eine bKV einfach in den Unternehmensalltag integrieren -
mit splrbarem Nutzen flr Arbeitgeber und Arbeitnehmer.

Flr Arbeitgeber bedeutet eine bKV ndmlich mehr als nur ein
Benefit - sie ist ein strategisches Werkzeug zur Mitarbeiter-
bindung, Positionierung im ,War for Talents* und ein Hebel zur
Reduzierung krankheitsbedingter Ausfdlle.lm Vergleich zu Ge-
haltserh6hungen ist sie eine oft giinstigere, aber weit wertvol-
lere Alternative, die von Mitarbeitern tatsachlich geschatzt wird.
Auch fir Arbeitnehmer bietet die bKV klare Vorteile. Sie erhal-
ten besseren Zugang zu medizinischer Versorgung, profitieren
von zusdtzlichen Gesundheitsleistungen und erleben die Un-
terstiitzung ihres Arbeitgebers direkt - sei es durch Zahnzu-
satzleistungen, schnellere Facharzttermine oder Zuschiisse fiir
Brillen und Heilpraktiker. Das macht die bKV zu einer der weni-
gen Versicherungen, deren Nutzen sofort spiirbar ist.
Vielleicht iberzeugen auch die folgenden Zahlen, die das Po-
tenzial im Bereich bKV eindrucksvoll unterstreichen.




= 2023 boten bereits 39.300 Unternehmen in Deutschland
eine arbeitgeberfinanzierte bKV an - ein Plus von 41,9 %
gegeniiber 2022.

= Trotzdem liegt die Marktdurchdringung erst bei etwa 5
Prozent aller Unternehmen. Besonders kleine und mittel-
standische Betriebe haben hier noch grof3en Nachholbedarf.

= Der Markt wachst rasant, und mit ihm die Chancen fir
Makler, sich als kompetente Berater in einem zukunftssi-
cheren Geschaftsfeld zu etablieren.

Der Einstieg in die bKV-Beratung ist zudem einfacher, als viele
denken. Wer bereits Firmenkunden betreut, kennt die Struktu-
ren und Herausforderungen von Unternehmen. Die Hirde, die
bKV ins Gesprdch zu bringen, ist minimal. SchlieRlich haben
Kunden, die bereits eine Betriebshaftpflicht, eine Flottenver-
sicherung oder eine Geschaftsgebdaudeversicherung haben,
oft auch Bedarf an betrieblicher Vorsorge.

Zudem bietet die bKV attraktive Cross-Selling-Potenziale. Sie

kann ideal mit anderen Vorsorgeprodukten kombiniert werden,

zum Beispiel:

= Betriebliche Altersvorsorge (bAV) - Arbeitgeber kénnen so
ein ganzheitliches Vorsorgepaket fiir ihre Mitarbeitenden
schnuren.

Fiir Arbeitnehmer:

@ Schnellere Arzttermine & bessere Versorgung: Oft bieten
bKV-Tarife bevorzugten Zugang zu Facharzten oder Che-
farztbehandlungen.

@ Zahnzusatzleistungen: Erstattungen fiir Zahnersatz, Pro-
phylaxe oder Kieferorthopadie.

@ Sehhilfen & Heilpraktiker: Unterstiitzung bei Brillen, Kon-
taktlinsen oder alternativen Heilmethoden.

@ Krankentagegeld & Pravention: Schutz vor Einkommensver-
lust bei langeren Krankheiten sowie Gesundheitskurse zur
Vorbeugung.

@ Familienfreundlich: Manche Tarife erméglichen auch die
Mitversicherung von Familienmitgliedern.

Krankenversicherung

= Berufsunfahigkeitsversicherung (BU) - Die Kombination
mit der bKV bietet Arbeitnehmern eine umfassende Absi-
cherung.

= Private Unfallversicherung - Ein sinnvoller Schutz, der
Licken der gesetzlichen Unfallversicherung schlief3t.

Ein weiterer Vorteil: Die Stornoquote in der bKV ist extrem ge-
ring, da es sich um ein langfristiges Konzept handelt, das direkt
in die betriebliche Struktur integriert ist. Das macht sie zu ei-
nem stabilen Einnahmezweig fur Makler.

Worauf warten Sie also? Werden Sie aktiv!

Die betriebliche Krankenversicherung ist ein zukunftssicheres
Ceschdftsfeld mit enormem Potenzial. Besonders in Zeiten des
Fachkraftemangels, steigenden Gesundheitsbewusstseins und
wachsender sozialer Verantwortung bietet sie echte Mehrwer-
te fur Unternehmen und ihre Mitarbeitenden.

Makler, die sich rechtzeitig positionieren, kénnen in einem
stark wachsenden Markt langfristige Kundenbeziehungen auf-
bauen und neue Umsatzquellen erschlieRen. Der Einstieg ist
leicht - und mit den richtigen Partnern, Produkten und digita-
len Losungen ist die Umsetzung einfacher denn je. Gern unter-
stutzen wir Sie dabei.

Fiir Arbeitgeber:

@ Mitarbeiterbindung & -gewinnung: Eine bKV steigert die
Attraktivitat als Arbeitgeber und hilft, Fachkrafte zu gewin-
nen und zu halten.

@ Ceringe Kosten, hohe Wirkung: Im Vergleich zu Gehaltser-
héhungen ist die bKV oft eine kostengiinstigere Moglichkeit
zur Mitarbeitermotivation.

@ \Weniger Krankheitsausfalle: Durch bessere Gesundheitsver-
sorgung und Praventionsmaltnahmen sinkt die Krankheits-

quote im Unternehmen.

@ Steuerliche Vorteile: Beitrdge zur bKV kénnen unter be-
stimmten Bedingungen steuerlich absetzbar sein.

[pma:] Team Gesundheit und Vorsorge
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Kapitalanlagen

INVESTMENT-
BERATUNG
EINFACH
GEMACHT!

Review zur Schulung , Investmentberatung einfach gemacht“ am 20.11.2024

[partner:] 1]2025
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Kapitalanlagen

Investmentberatung - das klingt oft nach komplexen Strategien, volatilen Mdrkten und jeder Menge Fach-
chinesisch. Doch ist sie wirklich so kompliziert? Oder machen wir es uns manchmal einfach nur schwer?

Mit dieser Frage im Kopf trafen sich am 20. November 2024 Berater aus dem Miinsterland-West im Hotel
Seehof am See, Haltern am See. Der idyllische Blick aufs Wasser bot den perfekten Kontrast zur sonst oft
hektischen Finanzwelt - hier ging es darum, Struktur, Klarheit und Systematik in die Beratung zu bringen.
Und dafiir sorgten zwei absolute Investment-Experten: Rudolf Bleimling (DWS) - der Marktkenner mit
tiefem Wissen (ber Fonds, Finanzgeschichte und Anlagestrategien sowie Andreas Michalsky (Baloise Fi-
nancial Services) - der Praktiker, der zeigt(e), wie sich Fonds-Vermdgensverwaltung effizient beraten und

abschlielRen lasst.

Fundiertes Wissen leicht erklart -
Von der Theorie zur Praxis
Investmentberatung lebt von Know-
how. Doch statt sich in Fachaus-
driicken zu verlieren, haben wir die
wichtigsten Grundlagen einfach,
aber wirkungsvoll aufbereitet. Wie
genau, lesen Sie hier:

Eine
fundierte, pra-
xisnahe Schulung,
die beweist: Invest-
mentberatung kann
einfach sein - wenn
man sie richtig
angeht!

Basisseminar:

Investmentfonds einfach verstehen
Seit ihrer Erfindung bieten sie Anlegern die Méglichkeit, breit
diversifiziert mit Uberschaubarem Risiko zu investieren. Aber
wie funktioniert das genau?

= Die Finanzgeschichte von Fonds: Was macht sie so erfolgreich?
= Welche Fondsarten gibt es - und flr wen sind sie geeignet?
= Kosten, Performance & Risikoklassen im Vergleich

= Portfoliotheorie: Die Kunst der richtigen Allokation

Basisseminar: Markte & Makrofaktoren entschliisseln
Warum schwanken Markte? Welche Rolle spielt die EZB? Und
welche Anlageklasse passt zu welchem Anlegerprofil?

= Was treibt die Mdrkte?

= Die Rolle der Geldpolitik fr Investoren

= Anlageklassen im Vergleich

Praxisseminar: Vermdgensaufbau mit Investmentfonds
= Die goldenen Regeln des Vermdgensaufbaus

= Wie erkldre ich Chancen und Risiken verstdndlich?

= Dasrichtige Verhalten in Krisenzeiten

Praxisseminar: Abschluss einer Fonds-Vermogensverwaltung
Von Aktien- tiber Renten- bis zu Mischfonds - jeder Fonds hat
seinen eigenen Charakter. Die richtige Auswahl entscheidet
ber Erfolg oder Misserfolg

= Wie funktioniert eine Fonds-Vermogensverwaltung?
= Welche Portfolios und Strategien gibt es?

= Zielgruppen & Beratungswege

= Live-Abschluss einer Fonds-Vermdgensverwaltung

Praxis hautnah: Ein Depot in 20 Minuten!

Der kronende Abschluss der Schulung: Eine Beraterin er6ffnete
direkt vor Ort ein Depot - und das in weniger als 20 Minuten.
,Ich hatte gedacht, das dauert ewig - aber es war erstaunlich
einfach® so ein Teilnehmer.

Okay, wir geben es zu, ein bisschen Ubung braucht es schon -
aber wer die richtige Beratungs- und Abschlussstrecke kennt, fiir
den ist Investmentberatung am Ende doch erstaunlich einfach.

Das Learning:

Investmentberatung ist kein starres Modell, sondern ein dyna-
mischer Prozess, der sich an Marktbewegungen und Kunden-
winschen orientieren muss.

Investmentberatungist heute mehrals eine Produktempfehlung
- sie ist Orientierung, Sicherheit und langfristige Begleitung.

In einer Welt, in der Markte sich standig verdandern, ist der Be-
rater der Schlissel zu klugen Finanzentscheidungen. Und wer
weild: Vielleicht ist es gar nicht die Beratung, die kompliziert
ist - sondern die Art, wie wir sie oft vermitteln?

Machen wir’s also einfacher.
FlUr uns - und unsere Kunden.

Wer mehr Uber effiziente und strukturierte Investmentbe-
ratung erfahren mochte, kann sich an unser Team Vermdgen
wenden. Wir unterstiitzen Sie - von der Theorie bis zum erfolg-
reichen Abschluss!

[pma:] Team Vermogen
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Kapitalanlagen

GELD STATT GARANTIE -
was tun mit auslaufenden
Lebensversicherungen?

[partner:]
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Lebensversicherungen wurden oft zur Altersvorsor-
ge abgeschlossen - doch mit ihrem Ablauf stellt sich
die Frage:

Wie kann das Kapital sinnvoll weiterarbeiten?

Viele Kunden haben ihre Lebensversicherung vor
Jahrzehnten in einer Zeit abgeschlossen, in der ga-
rantierte Zinsen noch attraktiv waren. Heute sieht
die Situation anders aus. Die einst sicheren Ertrdge
sind durch die Niedrigzinsphase nahezu verschwun-
den, wahrend die Inflation die Kaufkraft schmalert.
Wer das Geld nun einfach auf dem Konto liegen
[asst, verliert Jahr fiir Jahr an Wert. Eine Alternative
wadre, das Kapital fiir Konsum zu nutzen - vielleicht
fiir eine groRere Anschaffung oder eine Reise. Doch
was passiert, wenn das Geld verbraucht ist? Gerade
fiir Kunden, die die Lebensversicherung urspriinglich
zur Altersvorsorge eingeplant hatten, ist das keine
nachhaltige Ldosung. Die entscheidende Frage ist
also: Wie kann das Kapital auch weiterhin sinnvoll
genutzt werden? Hier er6ffnet sich eine echte Chan-
ce fiir Berater...

1]2025




Viele lhrer Kunden stehen in den
nachsten Monaten vor einer wich-
tigen finanziellen Entscheidung.
Ihre Lebensversicherung lauft aus
und sie lberlegen, was sie mit
dem Geld machen sollen. Manche
haben schon klare Plane: Schul-
den tilgen, ein neues Auto kaufen
oder die lang ersehnte Weltrei-
se antreten. Andere wissen noch
nicht so recht, was sie mit dem
Kapital anfangen sollen. Genau
hier liegt Ihre Chance als Berater:
Mit einer strategischen Geldanla-
ge kdnnen Sie mehr aus dem Geld
Ihrer Kunden machen - langfris-
tig, flexibel und renditestark.

Wer sich friithzeitig mit seinen
Kunden abstimmt, kann recht-
zeitig eine kluge Strategie entwi-
ckeln. Ein Blick in unser CRM-Sys-
tem (ELVIS.one) zeigt lhnen, wer
von einer ablaufenden Lebens-
versicherung betroffen ist - ein
Gesprach lohnt sich!

Kapitalanlagen

Zu finden in Ihrem Dashboard auf der Startseite
unter ,Auslaufende Lebensversicherungen”

Wir empfehlen Ihnen, betroffene Kunden mindestens ein halbes Jahr
vor dem Ablauf ihrer Lebensversicherung auf eine potenzielle Weiter-
verwendung ihres Kapitals anzusprechen.

Bis dahin hatten wir auch ein Beispiel fiir Sie:

Angenommen, Ihr Kunde ist bei Vertragsablauf 65 Jahre alt, dann hat er
statistisch gesehen noch tber 15 Jahre Lebenserwartung. Genau dieser
Zeitraum eignet sich ideal fir eine weitere Anlage - beispielsweise in
Investmentfonds.

Warum?

= Kein Investmentfonds mit 15 Jahren Laufzeit hat je negativ abge-
schlossen.

= Die historische Durchschnittsrendite globaler Aktienfonds liegt bei
Giber 8 Prozent p.a.

= Durch flexible Entnahmeplane bleibt Ihr Kunde finanziell beweglich.

Auch Entnahmen sind ohne weiteres moglich. Hier hilft der BVI-Ent-
nahme-Rechner. Er simuliert anhand historischer Renditen, mit welcher
Wahrscheinlichkeit Ihr Kunde welche Ergebnisse erzielen kann.

Ceben Sie einfach die gewiinschten Parameter ein.
Klicken Sie anschlieffend auf , Berechnen®

Hier geht’s zum
BVI-Entnahmerechner j

www.bvi.de/service/rechner/entnahmerechner

Bei einer jdhrlichen Entnahme von 12.000 Euro, zeigt die Simulation
mit dem Rechner, dass mit einer Wahrscheinlichkeit von 67 % das ge-
wiinschte Sparziel erreicht wird. Gleichzeitig bleibt nach 15 Jahren noch
ein Restvermdgen von 36.363 Euro.

Mit einer Wahrscheinlichkeit von 50 Prozent liegt das Ergebnis inner-
halb des dunkelgrauen Bereichs, mit einer Wahrscheinlichkeit von 75
Prozent innerhalb des hellgrauen Bereichs.

Das klingt spannend?

Dann sprechen Sie mit lhren Kunden! Und mit uns. Denn auch ohne
die Genehmigung nach § 34f GewQO konnen Sie Ihren Kunden eine
Fonds-Vermogensverwaltung anbieten.

[pma:] Team Vermégen
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= MY FIRST

Spielend zur MILLION
GAME

Ein Berater berichtet iiber MyFirstMillion

Finanzbildung kann trocken sein - muss sie aber nicht. Mit ,,MyFirstMillion“ wird das Thema spielerisch
erlebbar. Unser Berater Herr Beckel hat das Spiel mit seinen Kunden getestet und berichtet hier iber
seine Erfahrungen.

Erlebnisbericht Trotzdem wiirde er das Spiel jederzeit weiterempfehlen.
Herr Beckel hat MyFirstMillion gespielt - und war begeistert. ,Es war eine tolle Erfahrung®, so sein Resumée.

,ES hat mir sehr gut gefallen®, sagt er. Besonders spannend Leider fehlt ihm aktuell die Zeit fir eine Ausbildung zum
fand er, dass er nicht nur selbst mitspielte, sondern auch Kun- Spielleiter. ,Ich hdtte grofles Interesse, regelmdRige Spiel-
den einladen konnte. runden zu veranstalten, erklart er. Dennoch bleibt MyFirstMil-
,Meine Gaste hatten groRen SpaR und konnten gleichzei- lion fir ihn eine spannende Moglichkeit, Finanzthemen auf
tig viel lernen® fasst er zusammen. Das eine neue Art zu vermitteln.

interaktive Konzept hat nicht nur fir
Unterhaltung gesorgt, sondern auch fiir

wertvolle Aha-Momente in Sachen Fi- FUR WEN EIGNET SICH

nanzwissen. Die Riickmeldungen waren MYFil’StMilliOﬂ7
durchweg positiv. )

Grundsitzlich ist MyFirstMillion fiir jeden

Kunden oder

_ Interessenten geeignet.
Finanzielle

Bildung und angewandte Finanz-
kompetenz sind immer ein Vorteil, egal ob
fir Privatkunden oder Unternehmer,

FAZIT

nanzwelt - funktioniert

kel und seine Kunden
lerischem

! Gamification in der Fi

das? Fir Herrn Bec! ‘ _

eindeutig ja- Die Kombination aus sp::\ e
interaktivem Austaus! _

S o pesonderen Erlebnis.

MyFirstMillion zu einem

[partner:]  1/2025
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Kapitalanlagen

DIE BPS-FONDS-VV ERKLIMMT DIE NACHSTE STUFE

30.000.000

MILLIONEN

ANLAGE-
VOLUMEN

Erfolgreicher Wachstumskurs setzt sich fort -
Dank starker Partnerschaften und enger Investorenbetreuung

Wir freuen uns tber das kontinuierliche Wachstum unserer Anlagestrategien
und danken allen Kolleginnen und Kollegen, die diesen Erfolg durch ihr En- BPS
gagement malgeblich mitgestaltet haben. ‘

Trotz des herausfordernden Marktumfeldes der letzten Jahre konnten wir - im

Gegensatz zu vielen anderen Anbietern - Kapitalabfliisse vermeiden. Ein we-
sentlicher Erfolgsfaktor ist dabei die enge Bindung zu unseren Investorinnen und
Investoren. Durch proaktive Begleitung in schwierigen Marktphasen, regelmaRige
Kommunikation und gezielte Information schaffen wir Vertrauen und Stabilitat.
Insbesondere unser Quartalsbericht mit wechselnden Schwerpunktthemen, wird
von unseren Anlegern geschdtzt. Er dient nicht nur als wertvolle Informationsquelle, sondern fihrt auch regelmallig
zu vertiefenden Gesprachen und Terminvereinbarungen - ein Beleg dafiir, dass fundierte Informationen die Basis fir
langfristige Partnerschaften bildet.

Fondsvermdgens-
verwaltung

BPS Fondsvermogensverwaltung | Klaus Biicker, Daniel Platte, Norbert Schmitz

1]2025
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Lebensversicherung

WIN-WIN FUR ALLE:
Unternehmen sparen,
Mitarbeiter profitieren,
Makler verdienen

Die betriebliche Altersvorsorge -
Ein unterschdtztes Potenzial

Gesetzliche

Mindestanforderungen:

= Das Betriebsrentenstdrkungsgesetz
(BRSG) von 2018 verpflichtet Arbeitgeber,
eine bAV zu ermdglichen, wenn ein Arbeit-

nehmer dies wiinscht.
= Zudem mussen Arbeitgeber seit 2019 einen
Arbeitgeberzuschuss von 15 % leisten,
sofern sie Sozialversicherungsbei-
trage einsparen.

[partner:]  1/2025
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Die betriebliche Altersvorsorge (bAV) ist langst
mehr als eine zusatzliche Vorsorgemaglichkeit fiir
Arbeitnehmer - sie ist ein strategisches Instru-
ment fiir Unternehmen und eine lukrative Chance
flir Versicherungsmakler. In Zeiten des Fachkraf-
temangels und steigender Lohnnebenkosten ist
die bAV ein entscheidender Wettbewerbsvorteil:
Sie hilft Unternehmen, sich als attraktive Arbeit-
geber zu positionieren, Kosten zu optimieren und
gleichzeitig ihren Mitarbeitern eine wertvolle Zu-
satzleistung zu bieten. Trotz dieser Vorteile bieten
viele Unternehmen bAV-Lésungen nurim Rahmen
gesetzlicher Mindestanforderungen an oder ver-
zichten komplett darauf - oft aufgrund unbegriin-
deter Bedenken.

Gleichzeitig bleiben auch viele Makler in Sachen
bAV zuriickhaltend. Zu kompliziert, zu weit weg
vom eigentlichen Geschaft, zu hoher Aufwand - so
lauten die gangigen Argumente. Dabei liegt in der
bAV ein enormes unerschlossenes Potenzial, das
mit der richtigen Unterstiitzung schnell und effizi-
ent gehoben werden kann.

Obwohl die bAV Unternehmen messbare Vorteile bietet, wird ihr
volles Potenzial oft nicht erkannt - oder sogar bewusst ignoriert.
Doch warum? Ein Blick auf die wirtschaftlichen Rahmenbedin-
gungen zeigt: Immer mehr Unternehmen suchen nach Wegen,
um Mitarbeiter langfristig zu binden, ohne dabei die Lohnkosten
in die Hohe zu treiben. Gleichzeitig wachst der Druck, sich als at-
traktiver Arbeitgeber zu positionieren.

In diesem Spannungsfeld ist die bAV eine der wenigen L6-
sungen, die Mitarbeitern Sicherheit bietet und Unternehmen
gleichzeitig finanziell entlastet. Trotzdem scheuen viele Ar-
beitgeber den vermeintlichen Aufwand - und lassen damit eine
Chance ungenutzt, die sich langst als Gamechanger etabliert hat.
Warum also bleibt dieses Potenzial so oft ungenutzt? Die Ant-
wort liegt in den Vorurteilen, die sich hartndckig halten - und die
wir nun genauer unter die Lupe nehmen.

Viele Unternehmen und Makler z6gern, sich mit der bAV intensi-
ver auseinanderzusetzen. Die hdufigsten Vorurteile lauten:



Hoher Verwaltungsaufwand - Arbeit-
geber flrchten, dass die bAV kompli-
ziert und zeitintensiv ist, inshesondere
bei Mitarbeiterwechseln oder Anderun-
gen.

Die Realitat: Digitale Lésungen und au-
tomatisierte Prozesse erleichtern Ver-
waltung und Administration erheblich.

Zusatzliche Kosten - Der verpflichten-
de 15-%-Arbeitgeberzuschuss wird oft
als finanzielle Belastung gesehen.

Die Realitdat: Durch die bAV lassen
sich Lohnnebenkosten senken, was sie
langfristig zu einem wirtschaftlichen
Vorteil macht.

Haftungsrisiken - Fehler bei der Um-
setzung oder unklare Zusagen kénnen
rechtliche Konsequenzen haben.

Die Realitat: Mit der richtigen Beratung
und Dokumentation lassen sich Risiken
minimieren und Arbeitgeber umfas-
send absichern.

Geringe Wertschatzung durch Mitar-
beiter - Manche Unternehmen befiirch-
ten, dass die bAV wenig geschatzt oder
nicht verstanden wird.

Die Realitat: Studien zeigen, dass Be-
nefits wie eine bAV von Mitarbeitern
als klare Wertschdtzung empfunden
werden - wenn sie gut kommuniziert
werden.

Langfristige Verpflichtungen - Unter-
nehmen sorgen sich, dass sie sich finan-
ziell Giber Jahre an ein Modell binden.

Die Realitat: Flexibilitat ist moglich -
es gibt verschiedenste Modelle, die in-
dividuell angepasst werden kénnen.

Cerade in der aktuellen wirtschaftlichen Lage ist die bAV aber vor allem auch
eine clevere Strategie zur Kostenoptimierung.

Mindestlohnanhebungen,
steigende Krankenkassenbeitra-
ge und wachsende Beitrags-
bemessungsgrenzen setzen
Unternehmen zunehmend
unter Druck. Mit einer bAV
lassen sich diese Effekte
jedoch gezielt abfedern.

Finanzielle Vorteile

Eine Direktversicherung als Form der betrieblichen Altersvorsorge
(bAV) kann dazu beitragen, die Lohnnebenkosten zu senken - ein ech-
ter Mehrwert sowohl fiir Arbeitgeber als auch fir Arbeitnehmer.

Weniger Sozialabgaben: Mitarbeiter, die ihre Beitrdge tber Entgeltum-
wandlung in eine Direktversicherung einzahlen, senken das sozialversi-
cherungspflichtige Gehalt. Dadurch sparen Arbeitgeber etwa 20 % an
Sozialabgaben.

Zusdtzlicher Arbeitgeberzuschuss: Gewahrt das Unternehmen einen
Zuschuss zur Direktversicherung, konnen sich die Sozialabgaben fur
den Arbeitgeber weiter reduzieren.

Attraktive Vergiitung: Eine Direktversicherung erméglicht eine koste-
neffiziente Lohnerhéhung fir Mitarbeiter.

Kosteneffizienz und Senkung der Rekrutierungskosten: Die bAV ist
kosteneffizienter als teure Neubesetzungen. Fluktuation verursacht
hohe direkte und indirekte Kosten, wahrend die bAV-Fachkrafte bindet,
Wissensverlust verhindert und die Arbeitgeberattraktivitdt steigert.
Unternehmen, die frihzeitig auf solche Benefits setzen, senken lang-
fristig Rekrutierungskosten und sichern sich einen Wettbewerbsvarteil.

Arbeitgeber
kénnen durch die
bAV nicht nyr ihre Mit-
arbeiter binden und ihre
Attraktivitst steigern, son-
dern gleichzeitig Steuern
und Sozialabgaben
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Die Bedenken auf Arbeitgeberseite lassen sich also mit den richtigen Informa-
tionen und der passenden Unterstitzung leicht entkraften. Doch was ist mit
den Maklern? Auch hier gibt es zahlreiche Vorbehalte, die dazu fiihren, dass
das enorme Potenzial der bAV noch langst nicht ausgeschopft wird.

,Zu kompliziert. Zu btrokratisch.
Zu weit weg vom eigentlichen Geschdft”

So oder ahnlich lauten die hdufigsten Aussagen, wenn es um das Thema bAV
geht. Dabei zeigt die Praxis: Mit der richtigen Herangehensweise und Unter-
stiitzung ist die betriebliche Altersvorsorge nicht nur lukrativ, sondern auch

tberraschend einfach umzusetzen.

Und deshalb setzen wir auf bewdhrte, unkomplizierte Lésungen,
die den Einstieg erleichtern - allen voran die Direktversicherung.
Dieses Madell bietet einen niederschwelligen Zugang zur bAV
und ist gleichzeitig die mit Abstand haufigste Form der betrieb-
lichen Altersvorsorge im Rahmen der Entgeltumwandlung.

Die Direktversicherung einfach erklart

Grundprinzip: Der Arbeitnehmer verzichtet auf einen Teil
seines Bruttogehalts, das stattdessen in eine Direktversi-
cherung flielRt.

Versicherungsnehmer: Der Arbeitgeber schliel3t die Versi-
cherung ab.

Versicherte Person: Der Arbeitnehmer, fiir den gespart wird.
Beitrage: Ein Teil des Bruttogehalts flieRt direkt in die Ver-
sicherung, wodurch sich das sozialversicherungspflichtige
Einkommen reduziert.

Die Vorteile fiir Unternehmen und Mitarbeiter auf einen Blick:

v/ Weniger Sozialabgaben: Durch die Entgeltumwandlung
sparen Arbeitgeber rund 20 % an Sozialabgaben.

v Attraktive Verglitung: Arbeitgeber kénnen mit einem mini-
malen Zuschuss einen starken Benefit bieten.

v’ Langfristige Bindung: Eine bAV stdrkt die Mitarbeiterbin-
dung und reduziert Fluktuation.

v’ Geringere Rekrutierungskosten: Die bAV ist kosteneffizien-
ter als teure Neubesetzungen.

Ein weiterer Grund fiir das Zogern bei der bAV ist der vermeint-
lich hohe Verwaltungs-aufwand. Hier setzen wir auf digitale
Losungen:
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bAV-Spezialisten & Netzwerkpartnern -
Profitieren Sie von Expertenwissen und in-
dividueller Unterstiitzung.

Digitalen Lésungen - Automatisierte Pro-
zesse reduzieren den Verwaltungsaufwand
auf ein Minimum.

Innovative Technik - Effiziente Systeme
sorgen dafir, dass Sie sich auf das Wesent-
liche konzentrieren kénnen: Ihre Kunden.

Mit Xempus* wird die Beratung und digitale Verwaltung ein-
facher denn je:

= Digitale Verwaltung und Beratungsstrecke fiir bAV und bKV
= Rechtssicherer Informations- und Dokumentationsprozess

= Koordination aller Beteiligten (AG, AN, Gesellschaft, Makler)

*verschiedene Produkte verfiigbar: von Basis tiber Premium bis hin zum
Arbeitgeberportal.

Mit der E-Vorsorge gehen wir sogar noch einen Schritt weiter.

Wenn ELVIS und XEMPUS nicht weiterhelfen kénnen, braucht

es mehr.

= Unterstltzung der Personalabteilung (administrativ &
operativ)

= Vereinfachung der Akquisition groRerer Unternehmen

= Automatisierung der Abschlussstrecke

Zudem erlaubt sie die Akquisition von gréRReren Unternehmen
und vereinfacht und automatisiert die Abschlussstrecke.

Also, worauf warten Sie? Allein in unser aller Datenbank - und
damit in Ihren Bestanden - schlummert ein enormes Potenzial.
Aber sehen Sie selbst...

51.349 Firmenkunden bei der [pma:]

20.788 bAV-Vertrdge, verteilt auf nur 6.504 Firmenkunden
Das bedeutet, dass tiber 44.000 Unternehmen noch keine
bAV haben.

Genau hier liegt nun Ihre Chance!

Jeder, der bereits eine Betriebshaftpflicht, eine Flotte oder ein
Ceschaftsgebaude versichert hat, ist ein potenzieller bAV-Kun-
de. Mit der richtigen Ansprache und Beratung erschlielten Sie
sich eine nachhaltige, profitable Einnahmegquelle - in einem



Markt, der langfristig wdchst.
Gern unterstitzen wir Sie dabei. Mit Theorie und Technik.

Am Ende entscheidet aber vor allem lhre Beratungskompe-
tenz. Digitale Losungen erleichtern Ablaufe, reduzieren Ver-
waltungsaufwand und sorgen fir eine rechtssichere Umset-
zung - doch sie ersetzen nicht das personliche Gesprdch. Die
bAV ist erklarungsbedirftig, und Vertrauen spielt eine grolie
Rolle. Ihre Personlichkeit und Ihr Fachwissen machen hier den
Unterschied. Damit Sie lhre Kunden optimal beraten kénnen,
lohnt es sich daher immer, einige zentrale Aspekte im Blick zu
behalten.

Personlicher Austausch ist entscheidend:

Studien zeigen, dass die Abschlussquote erheblich steigt,
wenn Beratungsgesprache personlich stattfinden. Direkter
Austausch schafft Vertrauen, raumt Vorbehalte aus und er-
moglicht individuelle Losungen.

Teilzeitkrafte & Frauen im Fokus:

Ein grolRes Potenzial liegt bei Teilzeitbeschdftigten, insbe-
sondere bei Frauen. Sie sind Uberdurchschnittlich hdufig von
Versorgungsliicken betroffen, da reduzierte Arbeitszeiten oft
zu geringeren Rentenanspriichen fiihren. Eine bAV kann hier
gezielt Absicherung bieten.

Matching-Modelle als attraktiver Zusatz:

Arbeitgeber kdnnen ihre Mitarbeiter zusatzlich motivieren, in-
dem sie freiwillige Zuschiisse zur Entgeltumwandlung anbie-
ten. Das steigert nicht nur die Attraktivitdat der bAV, sondern
auch die Mitarbeiterbindung.

Vorteile des Matching-Modells

= Kosteneffiziente Vergilitung: Arbeitgeber profitieren
von Steuer- und Sozialabgabenersparnissen.

= Leistungsanreiz fur Mitarbeiter: Mehr Eigeninitiative
in der Altersvorsorge durch attraktive Zuschisse.

= Flexibilitat: Modelle kénnen individuell an das Unter-
nehmen angepasst werden.

= Employer Branding: Zeigt soziale Verantwortung und
stdrkt die Attraktivitdt als Arbeitgeber.

Lebensversicherung

Mogliche Herausforderungen -
und wie man sie lost

Natdrlich gibt es auch Aspekte, die in der Beratung offen
angesprochen werden sollten. Ein haufig diskutierter Punkt
im Rahmen der Entgeltumwandlung ist, dass Arbeitnehmer
durch die bAV kurzfristig geringere Beitrdge zu Renten-, Ar-
beitslosen- und Krankenversicherung zahlen (ihr sozialver-
sicherungspflichtiges Einkommen wird durch die bAV ver-
ringert). Dieser Umstand kann in Einzelféllen zu minimalen
EinbuRen bei gesetzlichen Leistungen fihren.

Doch langfristig liberwiegen die

Vorteile fiir Arbeitnehmer deutlich:
Ihre Einsparungen von heute sorgen fiir eine héhere
Altersvorsorge im Ruhestand.
Wenn Sie friihzeitig vorsorgen, profitieren sie von steuer-
lichen Anreizen und Arbeitgeberzuschiissen.
Cerade fiir Besserverdiener ergibt sich durch die Ent-
geltumwandlung ein optimales Zusammenspiel von
Steuervorteilen und gesicherter Zusatzrente.

Unser Fazit an dieser
Stelle lautet daher:
die betriebliche Alters-

vorsorge ist eine Win-Win-
Situation fir alle Beteiligten.

[pma:] Team Vorsorge

1]2025 [partner:]
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DURCHBLICK.

Die clevere Alternative
zum ETF-Sparplan

DURCHBLICK, die neue ETF-Vorsorge der Dortmun-
der Lebensversicherung AG, ist so einfach, flexibel
und digital wie ein ETF-Sparplan. Zusatzlich bietet
DURCHBLICK wertvolle Vorsorge-Elemente: mehr Si-
cherheit, eine lebenslange Rente und Steuervorteile.
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Das eigene Smartphone, mehr braucht es nicht, um die neue
ETF-Vorsorge der Dortmunder zu bedienen. Den Beitrag erho-
hen, kurz mal was einzahlen, das Guthaben kontrollieren oder
auch Celd entnehmen: Das alles ist mit DURCHBLICK jederzeit
moglich. Einfach per Klick in der App.

Die Kunden konnen bei DURCHBLICK aus verschiedenen, be-
kannten ETFs auswahlen. So stehen ihnen die Renditechancen
der weltweiten Kapitalmarkte offen. Einen Teil des Geldes kén-
nen die Kunden sicher anlegen - es ist garantiert vor Kursver-
lusten geschitzt. Wieviel vom Gesparten in die ETF-Anlage
oder in die sichere Anlage gehen soll, bestimmt jeder selbst.
Vier Anlagestrategien decken unterschiedliche Sicherheitsprd-
ferenzen ab.

»Wir haben mit DURCHBLICK eine clevere Alternative zum
ETF-Sparplan entwickelt”, erldutert Stefanie van Holt, Ver-
triebsvorstdndin der Dortmunder. ,,DURCHBLICK ist eine Ant-
wort auf diesen Trend in der privaten Vorsorge. Wer mittel-
oder langfristig vorsorgen will, kann mit DURCHBLICK vom
ersten Tag an flexibel ansparen, behilt immer den Uberblick
und wird schlieBlich mit einer lebenslangen Rente belohnt.”

Der Vertrieb tiber Makler und freie Finanzdienstleister spielt bei
DURCHBLICK eine wichtige Rolle. So ist gewadhrleistet, dass der
Kunde in jedem Fall eine professionelle Beratung erhdlt.

DURCHBLICK gibt es schon ab zehn Euro Monatsbeitrag.
Unter www.die-dortmunder.de/produkte/durchblick gibt es
weitere Informationen zu DURCHBLICK.

Die Dortmunder Lebensversicherung AG ist ein Tochterunter-
nehmen der VOLKSWOHL BUND Versicherungen. Die Dortmun-
der versichert besonders einfach, verstandlich und transparent
- vom Antrag bis zu den Bedingungen. Mit Produkten, die ganz
neu gedacht sind und auf Anhieb tiberzeugen.

DURCHBLICK hat den Innovationspreis der Assekuranz
2024/25 in Silber in der Kategarie Kundenerlebnis gewon-
nen. Damit werden Innovationen gewdrdigt, die den Kun-
dennutzen in den Mittelpunkt stellen. Die begehrte Aus-
zeichnung verleiht das Analysehaus Morgen & Morgen
zusammen mit der Fachzeitschrift Versicherungsmagazin.

Die Dortmunder | VOLKSWOHL BUND
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POLIZE! §
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EINFACH. MENSCHLICH.
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WIR SIND FUR DIE DA,
DIE IMMER FUR UNS DA SIND.

#MachenWirGern

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

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

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

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

Was wir auBerdem gern fiir lhre Kunden machen, erfahren Sie unter
www.beamte.barmenia.de, www.maklerservice.de oder Telefon
0202 438 3734.



Sparen, wie man will:
Der neue Flexible Kapitalplan
von Canada Life

Canada Life hat den
Tarif €rneuert -
.der Flexible Kapitalplan
IS‘E' nun nicht nyr fur die
Private Altersvorsorge
sondern aych als Basisl—
rente verflighar

Einfacher einsteigen, von neuen Fonds profitieren und viel Bewegungsfreiheit bei der Rentenzahlung
nutzen: 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
Zugel 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 tiber 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 Zuzahlun-
gen verringert. Nun kann man schon ab 10.000 Euro einen Ein-
malbeitrag platzieren, Zuzahlungen sind ab 250 Euro moglich.
Kunden kénnen so auch kleinere Summen anlegen - eine Op-
tion, die auch fir jingere Menschen interessant ist, die etwas
fir ihre Rente tun mochten. Der Hachstbeitrag 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 genielRen 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 maglich 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 moglich

RENTE

Verbesserung des automatischen jahrlichen Rentenchecks

Berufsun-
fahigkeits-

Verkirzte Abfragezeitrdume bei den Cesundheitsfragen: 5 Jahre stationdr, 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 VerstoRen und nach StralRen-

AU-Klausel

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

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

Gunstigerprifung bei Berufswechsel moglich

Teilzeitklausel

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

Auch hier gibt es ein Canada Life Update

Nachversicherungsgarantie

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

Berufsgruppenliste
144 Studiengdnge in Berechnungssoftware aufgenommen

Canada Life
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Wesentliche Highlights:
Liebe Ve rtri ebs r Top Preis-Leistungs-Verhéltnis

Protect-Baustein - Beitragsbefreiung im

p " rtn B\ i N n. d of [pm 3 :] ’| Berufs- bzw. Dienstunfahigkeitsfall bis 250

Euro Monatsbeitrag - mit 3 Jahren Warte-
/ zeit - ohne Gesundheitspriifung

» h“
PROFESSIONELL ANLEGEN, M
SICHER BERATEN,

groRes Fondsuniversum (inkl. 30 ETFs)
FondsNavigator (maRgeschneiderte &

beratungssichere Portfolio-Empfehlung)

EINFACH GESTALTEN: : :
Innovationsklausel - zur Sicherung der
Wahlfreiheit fiir neue Verrentungsarten
Garantieoption - kostenfreie Shift-Méglich-
keit bis zu 100% ins Sicherungsvermdégen
Justinvest, die Fonds-Rente der AXA mit dem Whole- Flexible Gewinnsicherung zur Realisierung
Life-Ansatz, bietet lhnen Altersvorsorge am Puls der von Kursgewinnen

Zeit. Speziell entwickelt nach lhren Vorstellungen {zizagillene REn LS AL
schen dem 62. und 85. Lebensjahr wahlbar

und den Anforderungen Ihrer Kund:innen. Justinvest E . -

- ntnahmen sind jederzeit méglich und ab
bieten wir auch fiir den Offentlichen Dienst (Justin- dem 62. Lebensjahr kostenfrei
vestOD), als nachhaltig gestaltete Fonds-Rente (Just-
Greenlnvest) und als Kinderpolice (Justinvest) an.

Der FondsNavigator
individuelle Portfolio-Zusammenstellung leicht gemacht

Damit Ihre Kundinnen und Kunden in der Auswahl der Fonds optimal beraten wer-
den kénnen, bietet AXA den FondsNavigator. Durch das mit dem Institut fir Vor-
sorge und Finanzplanung (IVFP) entwickelte digitale Tool kénnen Sie gemeinsam
mit Ihren Kundinnen und Kunden ein individuelles Portfolio zusammenstellen, das
den jeweiligen Bediirfnissen und Zielen gerecht wird. Dazu erfasst und bewertet
der FondsNavigator individuelle Praferenzen und Risikotoleranzen - passgenau und
beratungssicher. Jetzt testen!

Fachpresse - Produkt des Monats

Justinvest ist in der Ausgabe 11/2024 vom Focus-Money-Versicherungsprofi zum
»Produkt des Monats* ausgezeichnet worden. Der Versicherungsprofi liefert lhnen
durch eigene Studien, Vergleichstests oder Produktneuvarstellungen wertvolle An-
knupfungspunkte fir Beratung und Vertrieb.

Habe ich

Sie neugierig Maik Essi ng
gemacht?

pann melden Sie sich

Maklerbetreuer pAV Weitere Informationen
gerne bei mir oder maik.essing@axa.de finden Sie auf axa-makler.de.
unserem MBS Mobil: 01520 9372345

trieb Vorsorge!

AXA
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‘ Lebensversicherung

LEISTUNGSSTARK, EINFACH, DIGITAL -
so geht Biometrie 2025 bei der Dialog

Mit fundiertem Fachwissen und langjdhriger Erfahrung ist die Dialog Ihr Partner in Sa-
chen Biometrie-Absicherung. Was wir besonders gut kdnnen? Zuhoren und ein gutes

Produkt noch besser machen.

Cerne haben wir lhre Rickmeldungen und Ihre Erfahrungen
mit Kunden beriicksichtigt, um unsere guten biometrischen
Produkte noch besser zu machen. Aktuell haben wir unserer
Berufsunfahigkeitsversicherung und unserer Risikolebensver-
sicherung einen weiteren Feinschliff verpasst. So bieten beide
Produktlinien Ihren Kunden maRgeschneiderten Schutz.

\Was ist neu?

Beim Berufsunfahigkeitsschutz kann die Dialog mit einem neu-
en Produktmerkmal iberzeugen: Bei uns ist es jetzt moglich,
den Raucher- in den Nichtrauchertarif umzuwandeln, und das
ohne erneute Risikoprifung. Voraussetzung: erst nach finf
Jahren Vertragslaufzeit und bei Versicherten unter 36 Jahren.

Weitere Neuerungen bei der BU:

= Anhebung der arztlichen Untersuchungsgrenze von 2.500
auf 3.000 Euro monatlich

= Gebrochene Versicherungsdauer: Mit der gebrochenen Ver-
sicherungsdauer endet der Vertrag mit dem vereinbarten
Endalter Ihres Kunden. Somit ist ein flieRender Ubergang in
die Altersrente moglich.

= Bei Schilern und Studenten: Hohere Nachversicherungs-
moglichkeiten bis 36.000 EUR p.a.

= Uberpriifung von Ausschlussklauseln: méglich friihestens
zwei Jahre nach Vertragsabschluss*

Auch in der Risikolebensversicherung

gibt es neue Highlights:

= Nachmeldung Raucherstatus: Umwandlung von Raucher-
in Nichtrauchertarif nach zwo6lf Monaten mit erneuter
Gesundheitsprifung oder nach finf Jahren ohne erneute
Risikoprufung

= Kurzantrag fir Baufinanzierung ist ab sofort bis 600.000
Euro moglich

Dariiber hinaus ist es der Dialog wichtig, Ihnen als Vertriebs-
partner Prozesse moglichst einfach und bequem zu gestalten.
Deshalb haben wir als weitere Neuerung in allen Tarifen (SBU,
SEU, RLV) den Abfragezeitraum bei stationaren Behandlungen
auf 5 Jahre verkiirzt.

Tipp:

Nutzen Sie bis 31. Juli 2025 die exklusiven Vorteile unserer RLV-
und BU-Aktion fiir Arzte und Apotheker. Hieriiber kénnen Sie
mit nur zwei Gesundheitsfragen eine RLV-Absicherung von Un-
ternehmensfinanzierungen beantragen oder bis zu 3.500 Euro
BU-Rente, ohne zusatzliche drztliche Prifung.

Sie méchten mehr tiber unsere neue Biometrie-Tarifgeneration

oder die Aktionen erfahren? Wir sind fir Sie da, sprechen Sie
uns gerne an!

B Lty



Fimammtierunntlacss

Ausamben

Gemeinsam

R+V-KREDITVERSICHERUNG

Liquiditat fur Innovationen.
Flir lhre Kunden und lhren Erfolg.

Liquiditat ist die Grundlage fir Erfolg, Krisenfestigkeit und die Zukunft von Unternehmen. Nicht zuletzt aufgrund
der anhaltenden Inflation ist die Verfligbarkeit von freien Mitteln wichtiger denn je. Nutzen Sie unsere Expertise als
einer der fiihrenden Kreditversicherer Deutschlands und liberzeugen Sie lhre Kunden mit flexiblen L6sungen aus
einer Hand — von Forderungsausfallschutz bis Biirgschaften.

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

Gemeinsam fiir Ilhren Erfolg makler.ruv.de/liquidit:it

=_gr_—

P

KRAYAG CONDOR

Die R+V Versicherungsgruppe
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Rundum-Sorglos-
Urlaub fur Familien
und Aktivurlauber
auf der Insel Rab -

im Arba Resort

Ab Ende Mai 2025 eroffnet auf der Insel
Rab das Arba Resort. Das stylische Re-
sort liegt an einer eigenen Bucht auf der
Halbinsel Capo Fronte, dem griinsten
und waldreichsten Teil der Ferieninsel
Rab. Die modernen Zimmer und Fami-
liensuiten sind auf maximalen Komfort
ausgerichtet. Ergédnzende V Level-Leis-
tungen wie ein eigener Pool und Con-
cierge-Service, kdénnen hinzugebucht
werden. Junge Gaste freuen sich zudem
Uber sechs Innen- und AuBBenpools, viel-
faltige Aktivitaten in der Maro World und
einen grofBBen Spiel- und Sportplatz.

[partner:] 1]2025
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Neben Familien fuhlen sich
auch Aktivurlauber rund-
um wohl, denn die Lage
inmitten eines Waldes
bietet sich ideal fur Rad-
touren und Joggingrunden
an. Neben einem breiten
Fitnessangebot in- und
outdoaor, verspricht das Re-
sort Entspannung pur. Auf
800 Quadratmeter bietet
das Spa Saunen, Jacuzzi,
Ruherdumen und Signa-
ture-Behandlungen an.

Das All-Inclusive-Angebot
runden den Urlaub in zwei
Restaurants  kulinarisch
ab. Gaste genielRen gesun-
de, mediterrane Gerichte
sowie eine Auswahl an lo-
kalen Speisen, Getranken
und Gebdck. Hier kommen
zu 80 Prozent Zutaten aus
der Region zum Einsatz.

Urlaub ohne Langeweile
fiir kleine und grof3e Kinder

Im neuen Arba Resort fiihlen sich Familien pudelwohl. Die gro-
e Maro World verfligt iiber mehrere Spielangebote fiir Gds-
te bis zwolf Jahren und bietet in einigen Bereichen tdglich von
neun bis 21 Uhr Kinderbetreuung an. Die Kids toben sich in voll-
ausgestatteten Spielzimmern aus oder nehmen an verschie-
denen Kreativangeboten, Workshops oder Kochkursen teil. So
erfahren sie mehr tiber das Leben der Bienen, probieren Honig
und entdecken die heimische Flora und Fauna bei Spaziergdn-
gen im Wald. Reiten, Sandskulpturen bauen und kleine Wis-
senschaftsexperimente stehen ebenfalls auf dem Programm.
Im Maro Smart Play-Raum kénnen dltere Kinder sogar ihren ei-
genen Roboter bauen und gemeinsam mit einem IT-Trainer pro-
grammieren. Teens freuen sich zudem uber die Game Lounge
und die Abendevents im Maro-Theater, die Disco, Zaubershows
sowie Indoor- und Open-Air Kino umfassen.

Die Zimmerpreise beginr'u;'e bei 314 Euro pro Nacht fir zwei
Erwachsene und ein Kind mit All-Inclusive-Verpflegung.

Aktivprogramm
fiir jeden Geschmack

Wer sich im Urlaub sportlich betatigen mochte, genielRt im Arba
Resart ein breites Angebot. Das hauseigene Bike Center verfiigt
Uber eine grofte Auswahl an hochwertigen Leihradern und Zube-
hor wie Anhdnger fir Kinder. Dariiber hinaus gehdren Routenpla-
nung, Reparatur, ein Bereich zum Waschen der Rader, Transfer-
service und ein verschlieRbarer Abstellraum zum Service. Kinder
tiben auf dem Maro Kids Pump Track, einem Rundkurs mit Wel-
len und Kurven, der durch ,Pumpen®, also Auf- und Ab-Bewe-
gungen des Korpers anstelle von Pedalen, befahren werden
kann. Ein gepflasterter Radweg mit fiinf beziehungsweise zwélf
Kilometern Lange eignet sich ideal fir Familien mit jingeren
Kindern. Sportliche Gaste, die ihre Fitnessroutine aufrechterhal-
ten mochten, besuchen das rund um die Uhr gedffnete Gym mit
einer Vielzahl modernster Gerdte sowie einem tdglichen Stay-
Fit-Programm Spalt mit Familie und Freunden versprechen die
multifunktionalen Sportplatze unterhalb des Hotels. Sie bieten
beste Bedingungen fiir FuRRball, Basketball, Tennis sowie Beach-
volleyball, Badminton, Tischtennis und Minigolf.

Die V-Level Leistungen
im Arba Resort

Unter dem Namen V-Level bindelt Valamar zusatzliche Ser-
viceleistungen, die Gaste gegen einen Aufpreis buchen kénnen.
Im Arba Resort genielRen sie beispielsweise noch komfortable-
re Zimmer, ein eigenes exquisites Restaurant, einen separaten
Outdoorpool, einen ConciergeService sowie das Dine Around-Er-
lebnis, das flexible kulinarische Bausteine beinhaltet. Derzeit
konnen die V-Level-Leistungen auler im Arba Resort noch in
acht weiteren Valamar-Hotels in Anspruch genommen werden.

Weitere Informationen
unter www.valamar.com

112025  [partner:]
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KEUCO Badausstattung:
Armaturen, Accessoires,
Waschtische, Mobel,
Spiegelschranke

Einrichtungskonzepte von KEUCO bie-
ten individuelle Losungen fur die krea-
five und anspruchsvolle Badplanung.
Die EDITIONEN und Serien umfassen Ar-
maturen, Accessoires, Spiegelschrdn-
ke und Lichtspiegel, Waschtische und
Badmobel mit vielfaltigen Materialien,
OberfiGchen und Designs.




Sinn und Sinnlichkeit - die Leidenschaft
fiirs Bad liegt KEUCO in den Genen und
ist den Produkten anzumerken. Ein
KEUCO Bad weckt Emotionen. Es ist ein
intimer Ort des Wohlfuhlens. Es vermit-
telt Eleganz und Luxus. Es vereint As-
thetik, Ergonomie und Funktionalitat.
In keinem anderen Raum ist diese He-
rausforderung so spannend und so an-
spruchsvoll wie im Bad.

Design und Funktion spielen bei KEUCO
seit der Crindung im Jahr 1953 eine
entscheidende Rolle. Die Produkte
sollen dsthetische Formen mit sinn-
haften Funktionalitdten vereinen. Ein
Anspruch, der von der Idee bis zur Um-
setzung konsequent berticksichtigt wird.
KEUCO Produkte berzeugen durch aus-
gezeichnetes Design, eine komfortable
Handhabung und technische Raffinesse.
Der Anspruch, sich stetig zu verbessern,
ist das Credo. KEUCO entwickelt innova-
tive Produkte, die den Alltag besonderer
und komfortabler gestalten. Wichti-
ge Erfolgskonstanten von KEUCO sind

www.keuco.com/de

zeitgemadlle, technisch innovative Pro-
dukte, hochstes Qualitdtsniveau, eine
ausgeprdgte Designorientierung und
Fertigungsanlagen auf dem neuesten
Stand der Technik. KEUCO Produkte sind
das Ergebnis intensiver Entwicklungsar-
beit, der Verwendung bester Materialien
und sorgfaltigster Verarbeitung. Nach-
haltige Ldsungen fur Badezimmer zu
entwickeln, gehort fiir KEUCO seit Jahren
zur Firmenphilosophie - das gilt sowohl
fir die Produkte selbst, aber auch fur je-
den einzelnen Fertigungsschritt. KEUCO
steht fur einen bewussten Umgang mit
Ressourcen und verantwortungsvolles
Handeln.

Das Unternehmen ist seit seiner Griin-
dung im Jahre 1953 in Familienhand und
hat seinen Hauptsitz im westfalischen
Hemer. KEUCO Produkte werden an drei
Standorten in Deutschland produziert
und weltweit verkauft. In Hemer wird
Messing und Zinkdruckguss verarbeitet.
In der modernen Galvanik entstehen die
perfekten Chromoberflachen der Arma-

Lubert Winnecken, Geschaftsfiihrer KEUCO

[ pma:panorama]

turen und Accessoires. Die sorgfdltige
Beschichtung verleiht den Produkten
den besonderen Tiefenglanz und ihr per-
fektes AuReres iber Jahre. In Giitersloh
werden aus Aluminium und Spiegeln
hochwertige Spiegelschrdnke, Licht- und
Kosmetikspiegel hergestellt. Das Mate-
rial ist besonders langlebig und halt das
hohe Qualitdtsversprechen. In Binde hat
KEUCO die Kompetenz fur Badmabel.
Gerade im Badezimmer missen die Mo-
bel besondere Anforderungen erfillen.
Der unermddliche Wille ist es, Bader im-
mer schoéner und optimaler auszustat-
ten. Daher wurde das Sortiment an Ar-
maturen und Accessoires, Waschtischen
und Badmaobeln sowie Spiegelschranken
und Lichtspiegeln kontinuierlich erwei-
tert, erneuert und ergdanzt. Mit langjahri-
ger Erfahrung und aktuellem Know-how
wissen die Experten bei KEUCO Tradition
und Innovation gekonnt zu verschmel-
zen. Um erstklassige Bader fiur die Zu-
kunft zu erschaffen.

Die Leidenschaft fir Design und Qualitat zeigt sich nicht nur in den Produk-
ten von KEUCO, sondern auch in der Unternehmensphilosophie. Ein wichti-
ger Baustein ist die strategische Absicherung des Unternehmens, die lang-
fristige Planungssicherheit schafft - auch fir die Mitarbeitenden.

Als Traditionsunternehmen mit hochsten Qualitats-
anspriichen legen wir groften Wert auf eine langfris-
tige und verldssliche Partnerschaft. Die Zusammen-
arbeit mit einem Versicherungspartner wie [pma:]

gibt uns die Sicherheit, dass wir nicht nur unsere
Produkte, sondern auch unser Unternehmen und

unsere Mitarbeitenden optimal abgesichert wissen. ‘




Gute Voraatze
ohne Frugt ~
Wie Veranderungen
wirklich gelingen

Der Jahreswechsel ist schon einen Moment vorbei, doch das Bediirfnis nach Veranderung bleibt. So-
bald der Frithling kommt und die Tage ldanger werden, verspiiren viele Menschen neue Energie. Es ist
die perfekte Zeit, um Vorhaben nicht nur zu iberdenken, sondern auch realistisch umzusetzen. Gerade
wenn es um einen gesiinderen Lebensstil geht, stehen viele vor der Herausforderung, ihre guten Ab-
sichten dauerhaft in den Alltag zu integrieren. Dabei zeigt sich immer wieder: Es sind nicht die groRRen,
radikalen Schritte, die langfristig Erfolg bringen, sondern die kleinen, kontinuierlichen Veranderungen.

[partner:]  1]2025
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Viele Menschen starten mit ambitionierten Pldnen ins neue
Jahr, nur um nach wenigen Wochen festzustellen, dass die Um-
setzung schwieriger ist als gedacht. Der Wunsch nach mehr Be-
wegung, einer ausgewogeneren Erndahrung oder weniger Stress
bleibt oft nur ein Gedanke, weil er von zu vielen Erwartungen
uberlagert wird. Doch Veranderung ist kein Wettlauf - sie ist ein
Prozess. Wer sich von Perfektion verabschiedet und stattdessen
auf realistische, machbare Anpassungen setzt, hat nicht nur
bessere Erfolgsaussichten, sondern auch mehr Freude daran.

Gerade das menschliche Gehirn spielt bei dieser Herausforde-
rung eine zentrale Rolle. Es liebt Gewohnheiten und reagiert
mit Widerstand, wenn sich Routinen plétzlich verdndern sol-
len. Je grofer der geplante Umbruch, desto starker das innere
Signal, dass alles beim Alten bleiben sollte. Genau das ist der
Punkt, an dem viele scheitern - nicht, weil sie nicht diszipli-
niert genug sind, sondern weil sie zu viel auf einmal wollen. Ein
Gberladener Plan fihrt meist nur zu Frust. Ein sanfter Einstieg
dagegen macht es leichter, dranzubleiben.

Wer beispielsweise mehr Bewegung in seinen Alltag bringen
mochte, muss nicht sofort ins Fitnessstudio gehen oder sich
eine strenge Sport-Routine auferlegen. Es reicht, klein anzu-
fangen: Ein kurzer Spaziergang in der Mittagspause, eine kleine
Runde Yoga am Morgen oder eine Treppe statt des Aufzugs -
all das sind Schritte, die langfristig einen Unterschied machen.
Und das Beste daran: Sie lassen sich so leicht umsetzen, dass
sich der innere Widerstand kaum meldet.

Auch in der Erndhrung geht es nicht darum, auf alles zu ver-
zichten, was Freude macht. Extreme Didten oder strenge Re-
geln flhren oft nur dazu, dass der Kérper rebelliert und das
Durchhaltevermégen nachldsst. Viel sinnvoller ist es, nach und
nach gestindere Entscheidungen zu treffen. Ein frisches Friih-
stiick, das satt macht, selbst gekochte Mahlzeiten statt Fertig-

[ pma:panoramal

gerichte oder einfach ein bewusster Umgang mit Genuss - all
das kann helfen, ein besseres Kérpergefiihl zu entwickeln, chne
sich eingeschrankt zu fuhlen.

Doch nicht nur Bewegung und Erndhrung sind entscheidend,
wenn es darum geht, langfristig gesiinder zu leben. Auch das
eigene Mindset spielt eine zentrale Rolle. Wer sich standig un-
ter Druck setzt, erreicht oft das Gegenteil dessen, was er sich
vorgenommen hat. Verdnderung braucht Zeit - und vor allem
Ceduld mit sich selbst. Die Forschung zeigt, dass es durch-
schnittlich zwei Monate dauert, bis eine neue Gewohnheit zur
Routine wird. In dieser Phase gibt es Hohen und Tiefen, gute
Tage und Momente, in denen es schwerfallt, am Plan festzuhal-
ten. Doch jeder kleine Fortschritt zahlt - und auch Rickschldge
sind kein Zeichen des Scheiterns, sondern Teil des Prozesses.

Ein bewusster Umgang mit sich selbst kann dabei helfen, lang-
fristig am Ball zu bleiben. Selbstfiirsorge ist mehr als ein Mo-
dewort - sie ist eine grundlegende Strategie, um sich kérperlich
und mental wohlzufihlen. Ob durch kleine Pausen im Alltag,
Momente der Ruhe oder Aktivitaten, die wirklich guttun - wer
sich selbst nicht stdndig antreibt, sondern auch mal loslassen
kann, schafft eine Balance, die Verdnderungen erleichtert.

Deshalb bietet auch der Frihling noch die Chance, den Blick
nach vorn zu richten, ohne sich unter Druck zu setzen. Es geht
nicht darum, in wenigen Wochen ein véllig neues Leben zu fiih-
ren. Vielmehr geht es darum, sich Stiick fur Stick wohler zu
fihlen, ohne starre Regeln oder Perfektionszwang. Wer sich
erlaubt, Verdnderungen im eigenen Tempo anzugehen, wird
feststellen, dass Fortschritt nicht in grolRen Spriingen passiert,
sondern in den vielen kleinen Entscheidungen, die den Alltag
Stick fir Stick verandern.

[pma:]




[pma:] Terminkalender

KALENDER

Exklusiver Vertriebstag
08. Mai 2025

in Minster

lhr Feedback ist uns wichtig!

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

Wie gefillt lhnen [partner:]?

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

SARER

Maklerverwaltungs- @

Maklerdienstleister programme
[pma:] ELVIS.one
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Der Flexible Kapitalplan

r Geld. IThre Wahl.
nre Zukunft.

-inanzielle Freiheit

r‘..

-Ur den Ruhestand.

Der Flexible Kapitalplan ermdglicht eine individuelle Anlagestrategie mit einer erst-
klassigen Fondsauswahl, die jederzeit angepasst werden kann. Ob Kapitalauszah-
lungen, eine lebenslange oder zeitlich begrenzte Rente - der Kunde entscheidet, wie

sein Vermogen ausgezahlt wird. Besonders interessant sind die sofort beginnenden
Rentenoptionen. Wir kombinieren Renditechancen mit grofstmaoglicher Flexibilitat
und bieten vielfaltige Moglichkeiten fiir die Ruhestandsplanung.

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




@ediolanum

INTERNATIONAL LIFE

Mediolanum Life Plan
In jeder Etappe lhres Lebens klug investiert

Was hat private Finanzplanung mit einem professionellen Radrennen zu tun?
Mehr als man glaubt: Genau wie die Profi -Sportler auf den groBen Touren
brauchen Anleger fiir den Vermdgensaufbau eine langfristige Strategie, einen
khlen Kopf und Ausdauer. Ob Bergtour oder Sprint, ob gute oder schlechte
Marktphase: Erfolgreich ist, wer tGber die verschiedenen Etappen das Tempo
anpasst und Energie und Ressourcen gezielt einsetzt. So erreichen Profis und
Anleger am Ende ihr Ziel.

Eine Strategie fiir Hohen und Tiefen

Als fondsgebundene Versicherung mit Einmalbeitrag ist der Mediolanum

Life Plan der perfekte Begleiter auf der Investitionsreise. Im Mittelpunkt steht
unsere Intelligent Investment Strategy (lIS): Sie dient als Gangschaltung, die
die Anlagestrategie anpasst, wenn es an der Borse auf und ab geht. Souveran
durch alle Etappen des Leben navigiert — mit dem Mediolanum Life Plan.

Scannen Sie den QR-Code,
fiir mehr Infos zum
Mediolanum Life Plan

Haft ungsausschluss Mediolanum Internati onal Life dac (,,MIL”) unterliegt der Aufsicht der Central Bank of Ireland als Einrichtung, die gemaR den Verordnungen der
Européischen Union (Versicherung und Ruckversicherung) von 2015 zugelassen wurde, Geschaft e im Bereich Lebensversicherungen zu tati gen. Der hierin enthaltene
Kommentar gibt die Meinung von MIL wieder und kann im Laufe der Zeit Anderungen unterliegen. Diese Veréff entlichung wurde von MIL zu Informati onszwecken
herausgegeben und richtet sich ausschlieBlich an professionelle Anleger. Es wird empfohlen, dass Sie sich hinsichtlich hrer individuellen fi nanziellen Situati on

an einen professionellen Berater wenden und sich nicht auf Material aus dieser Publikati on oder den Medien verlassen. Der Inhalt dieser Publikati on stellt keine
Empfehlung zum Kauf oder Verkauf eines besti mmten Wertpapiers oder zur Verfolgung einer besti mmten Anlagestrategie dar. Eine Zusammenfassung der mit

einer Anlage in den Fonds verbundenen Anlegerrechte ist auf Deutsch, Englisch, Italienisch, Spanisch und Katalanisch unter htt ps://www.mifl .ie/ir erhaltlich.





