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In jedem gebundenen Buch gibt es ein erstes Blatt, das
Einband und Inhalt verbindet. Es ist still, oft aufwandig
gestaltet und wird von den meisten kaum bewusst
wahrgenommen. Es ist das Scharnier zwischen dem,

was auBen ist, und dem, was innen folgt. Wir haben es
uns fiir diese Ausgabe geborgt. Als Geste. Als
Einladung. Was Sie hier sehen, ist unser Vorsatzblatt —
das erste Blatt unseres Vorsatz-Hefts.
Beides auf einmal.




Editorial

Vorsdtze haben ein Imageproblem.
Nicht nur gefiihlt - sondern messbar.

Rund 80 Prozent aller Neujahrsvorsatze scheitern noch vor
Ende Februar. Der zweite Freitag im Januar hat dafiir sogar
einen eigenen Namen: ,Quitter’'s Day" Ein Tag, an dem gute
Absichten still und leise verschwinden.

Vielleicht liegt genau darin das Missverstdndnis.

Wir behandeln Vorsdtze oft wie Ziele.

Dabei sind sie eigentlich etwas anderes - ein Anfang.

Ein Vorsatz ist der Moment, in dem aus einem Gedanken
eine Entscheidung wird. Noch ohne Ergebnis, noch ohne
Umsetzung. Aber mit Richtung. Und genau hier beginnt
Veranderung.

Denn auch das zeigt ein Blick auf die Zahlen: Wer konkrete
Schritte plant, erhtht die Wahrscheinlichkeit, ein Ziel zu er-
reichen, um ein Vielfaches. Nicht der Vorsatz entscheidet
also iiber den Erfolg - sondern das, was danach passiert.
Und genau darum geht es in dieser Ausgabe.

Denn im Alltag zeigt sich schnell: Gute Ideen gibt es genug.
Auch im Vertrieb, in der Beratung und in der Zusammenar-
beit. Entscheidend ist, wie daraus Struktur entsteht - und
wie aus Struktur kankrete Ergebnisse werden.

Wir haben uns fir 2026 deshalb selbst einen klaren Vor-
satz gesetzt: Technik, Prozesse und Beratung noch enger
zusammenzubringen. Nicht als Selbstzweck, sondern als
echte Unterstitzung im Alltag.

Was das konkret bedeutet, zeigen die Beitrdge in diesem
Heft:

Ein Blick auf unsere IT-Roadmap und die Weiterentwick-
lung von E.1, neue Ansdtze fur mehr Struktur im Vertrieb
- etwa mit dem Vertriebsplaner - und die Frage, wie Kl den
Beratungsalltag verandert, wenn Wissen genau dann ver-
flgbar ist, wenn man es braucht.

Und vielleicht ist das die eigentliche Erkenntnis: Vorsdtze
scheitern nicht daran, dass sie falsch sind. Sondern daran,
dass sie allein bleiben.

Oder, um es mit einem kleinen sprachlichen Blick nach vor-
ne zu sagen: Nach dem Vorsatz kommt der Ansatz. Dann
der Einsatz. Und im besten Fall auch der Umsatz.

Der Anfang ist gemacht.

Ihr Dr. Bernward Maasjost
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Mit Vorsatz
digital

sieren

Warum aus Tools erst durch klare Prozesse

et_:hte Vertriebskraft entsteht

1]2026

IT-Vorstand Marc Engel Uber Digital Fitness,
die Weiterentwicklung von Elvis:One und
warum Innovation nur im Dialog mit Mak-
lern funktioniert.

Warum ist gerade jetzt der richtige Zeitpunkt,
Digitalisierung, IT und Kl zum Schwerpunkt unserer
strategischen Bemiihungen ?

Die Branche steht 2026 vor einem echten Wendepunkt: Kl ent-
wickelt sich vom Trend zum festen Bestandteil der tdglichen
Arbeit. Wer sie gezielt einsetzt, automatisiert Routineaufga-
ben, steigert Effizienz und verschafft sich einen klaren Wett-
bewerbsvorteil

Gleichzeitig steigen die Erwartungen der Kunden an digitale
Prozesse und schnelle Reaktionen. Und auch regulatorische
Anforderungen wie DORA erhohen den Druck, IT und Prozesse
neu zu denken. Digitalisierung ist damit kein ,Nice-to-have”
mehr, sondern eine Voraussetzung fir Zukunftsfahigkeit.



Zentrale Griinde, warum jetzt
gehandelt werden muss:

Routine-Automatisierung: Kl-gestiitzte Systeme tber-
nehmen zunehmend Aufgaben wie Kundendatenpfle-
ge, Vertrags- und Schadenbearbeitung, was Zeit spart
und menschliche Fehler reduziert.
Prozessbeschleunigung: Der Einsatz von generativer
Kl kann die Bearbeitungszeiten von Schdaden um bis zu
40 Prozent verkdrzen.

Fokus auf den Kunden: Durch die Entlastung bei Verwal-
tungstatigkeiten gewinnen Makler wertvolle Zeit fiir die
personliche Kundenberatung und Kernkompetenzen.

Digitale Erwartungshaltung: Kunden fordern 2026 ein-
fache, digitale Ablaufe und eine schnelle Interaktion,
was moderne, cloudbasierte IT-Infrastrukturen voraus-
setzt.

Bestandsentwicklung: Kl erméglicht eine tiefergehen-
de Analyse von Kundenbestdnden, wodurch Deckungs-
licken effizienter erkannt und der Umsatz gesteigert
werden kann.

Nachhaltige Bestandsbewertung: Die Zukunftsfahig-
keit eines Maklerbestandes hdngt zunehmend von des-
sen Digitalisierungsgrad ab, was direkten Einfluss auf
Kaufpreise und Nachfolgeregelungen hat.

Cloud-Native als Standard: Bis 2026 wird die native
Nutzung von Cloud-Technologien und Browser-basier-
ten Maklerverwaltungsprogrammen zur Pflicht fur zu-
kunftsfahige Makler.

Kl-Integration: Moderne KI-Lésungen laufen in der Cloud
und lassen sich nun nahtlos in bestehende CRM-Syste-
me integrieren.

Digitaler Rickstand: Laut Studien haben viele Makler-
biros noch einen erheblichen Nachholbedarf bei der Di-
gitalisierung. Wir bei [pma:] unterstiitzen dabei.
Datensicherheit (DORA): Die seit Januar 2025 geltende
EU-weite DORA-Verordnung (Digital Operational Resili-
ence Act) erfordert eine neue Sicherheitskultur in der IT.
Verkaufsvorteile: Friihe KI-Nutzer verschaffen sich
durch bessere Datennutzung und schnellere Prozesse
einen Wettbewerbsvorteil.

[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

In unserer IT-Strategie sprechen wir davon, dass aus
Tools erst durch Integration echte Prozesse entste-
hen. Was bedeutet das konkret?

Es bedeutet, den Ubergang von medienbruchbehafteter Hand-
arbeit zu automatisierten, durchgangigen Arbeitsablaufen.
Daten mussen also z.B. nicht mehr zwischen verschiedenen
Systemen (Vergleichsrechner, E.1, Versicherer-Partal) kopiert
werden, sie flieRen automatisch. Das Ergebnis: weniger Fehler,
mehr Geschwindigkeit und die Moglichkeit, deutlich mehr Ge-
schaft mit gleicher Mannschaft zu betreuen.

Oder anders: wir liefern Skalierbarkeit, Zeitersparnis und erhth-
te Datensicherheit. Die Integration wandelt ,Inselldsungen” in
eine effiziente ,digitale Montagelinie"

Konkrete Auswirkungen auf
den Makleralltag - unsere Beispiele

\

[

[

[
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= Automatisches Onboarding: Ein Interessent oder ‘
Kunde fillt ein Formular auf der Website oder ‘
[prima:beraten] aus. Die Daten flieRen direkt ins E1, |
erstellen eine Aufgabe fiir den Makler und senden :
automatisch eine Bestdtigungs-E-Mail an den ‘
Kunden. ‘

= Nahtloser Vergleich & Abschluss: Aus E.1 wird ein ‘
Vergleichsrechner gestartet. Die Kundendaten ‘
werden ibergeben. Nach Auswahl des Tarifs wird \
der Antrag elektronisch (BiPRO) iibermittelt, und die |
neue Police wird automatisch in E.1 abgelegt. \

= Vermeidung von Fehlern: Da Daten nur einmal er- ‘
fasst werden, entfallen Ubertragungsfehler, die oft ‘
bei "Copy & Paste" zwischen Versicherer-Portalen :

)
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‘ und dem eigenen System entstehen.

Wenn du auf die Branche und/oder in den Markt

schaust: Wo siehst du aktuell den gréRten digitalen

Nachholbedarf?

Der grofRte Nachholbedarf zeigt sich in folgenden Bereichen:

= Durchgangige Prozessautomatisierung ("End-to-End"):
Viele Makler nutzen digitale Insellésungen, aber der
Gesamtprozess - von der ersten Kundenanfrage Gber die
Beratung und Angebotserstellung bis zur Police - ist oft
nicht nahtlos digitalisiert. Hier fehlen vernetzte Systeme,
die manuelle Dateneingaben reduzieren.

= Kl-gestiitzte Kundeninteraktion & E.1: Obwohl CRM-Tools
weit verbreitet sind, fehlt oft die intelligente Nutzung
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[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

(datengetriebenes Marketing, KI-gestiitzte Dokumenten-
analyse und automatisierte Nachfassaktionen). Kunden
erwarten "On-Demand"-Services, die viele Makler noch
nicht bieten (kénnen).

= Datennutzung und -qualitat: Der Ubergang von der reinen
digitalen Ablage ("papierloses Biira") hin zur aktiven Nut-
zung von Daten flr Markteinschdtzungen und persanali-
sierte Angebote (Predictive Analytics) ist eine groRe Liicke.

= Digitale Schnittstellen zu Partnern: Es besteht ein hoher
Wunsch nach einheitlichen digitalen Schnittstellen zwi-
schen Maklern und Versicherern oder Banken, um Transak-
tionsdaten schneller auszutauschen.

Zusammenfassend lasst sich sagen, dass der Nachholbe-
darf weniger in der Anschaffung neuer Software liegt, son-
dern in der intelligenten Vernetzung vorhandener Techno-
logien zu einer einheitlichen digitalen Strategie.

Was ist die groRte Herausforderung, wenn man eine
Plattform kontinuierlich weiterentwickelt?

Ein ausgewogenes Verhdltnis zwischen Innovation und War-
tung bzw. Weiterentwicklung zu wahren.

Wo stoRen selbst gut geplante IT-Roadmaps
manchmal an Grenzen?

Wenn zu viel auf einmal ,,gewollt” wird und der Fokus auf das
Wesentliche verloren geht. Kundennutzen und Effizienzsteige-
rung stehen im Fokus, daran lassen wir uns messen. Insofern
schauen wir sehr genau auf die Ergebnisse der Schulungen,
Umfragen und unsere internen Statistiken zur Systemnut-
zung, um das Interesse unsere Anwender immer in den Mittel-
punkt zu stellen.

Wie gelingt es, Innovation und Stabilitdt gleichzeitig
sicherzustellen?

Durch systematische, kontinuierliche und teilweise automati-
sierte Tests bestehender und neuer Funktionen auf Basis einer
methodischen Vorgehensweise, gemessen gegen definierte
gualitative und quantitative Benchmarks.

Wie stellt ihr sicher, dass die Lésungen wirklich zur
Praxis passen?

Durch kontinuierlichen Austausch.

Wir arbeiten eng mit unseren Partnern zusammen, holen Feed-
back ein und analysieren die Nutzung unserer Systeme. So
stellen wir sicher, dass Entwicklungen nicht am Bedarf vorbei-
gehen.

[partner:]  1]2026

Technologie entwickelt sich rasant. Wonach legt

ihr fest, welche Entwicklungen oder Innovationen
wirklich relevant sind?

Am Ende zahlt immer der konkrete Nutzen im Alltag. Eine In-
novation ist fir uns relevant, wenn sie Makler spiirbar besser,
schneller oder kundenorientierter macht. Dabei schauen wir vor
allem auf drei Dinge:

Verbessert sie Prozesse? Spart sie Zeit? Und hilft sie, Kunden
besser zu beraten?

Technologie ist kein Selbstzweck -
sie muss Wirkung entfalten.

Unsere Bewertungskriterien im Detail:

Zeitgewinn: Automatisieren Technologien repetitive Auf-
gaben (z. B. Dokumentenanalyse, Policen-Check, Termin-
vereinbarung), um Zeit fiir persénliche Beratung zu gewin-
nen?

Kosten-Nutzen-Verhdltnis: Bietet die Losung eine ska-
lierbare Effizienzsteigerung, die den Provisionsdruck
kompensiert?

Schnelligkeit: Fihrt die Technologie zu schnelleren Riick-
meldungen oder Abschliissen (z. B. KI-gestiitzte Scha-
denregulierung)?

Transparenz & Personalisierung: Ermoglicht die Losung
eine hyper-personalisierte Beratung oder bessere Trans-
parenz fiir den Kunden?

Entscheidungsgrundlage: Liefert die Technologie wertvol-
le Daten zur Risikobewertung oder zur Lead-Generierung?
Prognosefahigkeit: Hilft das Tool, Markttrends friihzei-
tig zu erkennen (Predictive Analytics)?

Nahtlose Integration: Passt die Innovation in E.1? Insells-
sungen werden selten als relevant eingestuft.
Datensicherheit: Erfillt die Losung hochste Cyber-Sicher-
heitsstandards (relevant in der Vermittler-Haftpflicht)?




EINFACH.
BESSER.
BERATEN.

Elvis.One, bzw. neu E.1 st fiir unsere Partner das
zentrale Arbeitswerkzeug im Alltag. Mit welchem
Leitgedanken seid ihr an die Weiterentwicklung der
Plattform herangegangen?

Unser Anspruch ist klar: maximaler Nutzen fir unsere Partner.
Dort, wo wir uns differenzieren konnen, setzen wir auf ech-
te Mehrwerte. Und wo Standards notwendig sind, sorgen wir
durch Automatisierung fir Effizienz.

Entscheidend ist dabei der enge Austausch mit unseren Ma-
klern. Uber Dialogformate, Feedback und Nutzungsanalysen
verstehen wir immer besser, was im Alltag wirklich gebraucht
wird - und genau daran richten wir die Weiterentwicklung aus.

Viele Systeme bezeichnen sich als CRM. lhr

sprecht bei E.1 bewusst von einer Plattform. Was
unterscheidet aus deiner Sicht ein klassisches CRM
von einer echten Prozessplattform?

Ein klassisches CRM verwaltet Daten.

Eine Plattform steuert Prozesse.

E.1 ist deshalb kein isoliertes System, sondern ein smartes,
vernetztes Okosystem, in dem Beratung, Dokumente, Kommu-
nikation, Abschlussstrecken und Daten intelligent zusammen-

[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

laufen. Es besteht aus tber 50 Komponenten mit dem
Vertriebsplaner als Herzstiick.
Erst durch diese Verbindung entsteht echter Mehrwert im

Alltag.

E.1 hat als Plattform nicht nur eine neue

Optik und neue Funktionen, sondern auch ein
neues Erscheinungsbild mit Logo und Claim
bekommen. Warum war dieser Schritt jetzt
wichtig?

Weil sich unter der Oberflache sehr viel verandert hat.

Mit neuen Funktionen wie dem Vertriebsplaner oder E.1
GPT entsteht eine neue Qualitat der Arbeit. Diese Dynamik
waollten wir auch visuell sichtbar machen - durch ein neues
Erscheinungsbild, das die Weiterentwicklung der Plattform
widerspiegelt (siehe auch S. 39).

Wenn du das Zielbild beschreiben miisstest: Wie
soll sich die Arbeit mit E.1 (kiinftig) anfiihlen?
Einfach, durchgangig und unterstiitzend.

Die Plattform soll im Hintergrund mitdenken, Prozesse fiihren
und den Makler entlasten - ohne dabei die Kontrolle zu neh-
men. Gleichzeitig bleibt sie stabil, sicher und jederzeit verfiigbar.

Ohne zu viel zu verraten oder vorwegzunehmen:

In welchen Bereichen diirfen Partner in den
kommenden Monaten Verbesserungen erwarten?
Wir werden unsere KI- und Automatisierungsstrategie kon-
sequent weiter ausbauen. Dazu gehéren unter anderem in-
telligentere Unterstiitzung im Alltag, bessere Nutzung von
Kunden- und Vertragsdaten sowie neue Maglichkeiten in der
Prozessautomatisierung. Immer mit dem Ziel: weniger Auf-
wand, mehr Zeit fur Beratung.

Letzte Frage: Was ist aus deiner Sicht der wichtigste
»Vorsatz*, den Makler in Bezug auf Digitalisierung
fassen sollten?

Tiefer einsteigen, statt breiter suchen.

Die meisten Makler haben bereits Zugang zu leistungsfahigen
Systemen. Was oft fehlt, ist die Zeit oder der Impuls, das vol-
le Potenzial wirklich auszuschopfen. Ein Vergleichsrechner, ein
CRM, eine Plattform - das klingt vertraut. Aber wer sie wirk-
lich als verbundenes System nutzt, erlebt einen anderen Ar-
beitsalltag.

Mein Vorsatz fiir Makler ware deshalb: Neugier. Die Bereit-
schaft zu fragen - was kann dieses System eigentlich noch?
Wo nimmt es mir Arbeit ab, die ich heute noch manuell erledi-
ge? Denn oft ist die Antwort iberraschend nah...

[pma:]
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[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Der

oluckliche
Fehler

Warum die grofiten Ent-
deckungen keinen Plan
hatten - und was das

Uber gute Beratung verrdt

Vorsatz ist gut. Planung ist wichtig. Und trotzdem:
Manche der bedeutsamsten Momente im Leben
- und im Beruf - haben sich nie angekiindigt.
Sie kamen als Nebensatz, als Fehler, als ver-
gessenes Petrischdlchen. Die Geschichte
der menschlichen Entdeckungen ist voller
solcher Momente, in denen nicht der Plan
das Entscheidende war, sondern die Of-
fenheit fiir das Unerwartete. Eine kleine
Hommage an den Zufall - und an die
seltene, aber erlernbare Kunst, ihn zu
erkennen.

Es war ein
schmutziges Petrischalchen.
Alexander Fleming kam nach seinem Urlaub ins
Labor zuriick, wollte es wegwerfen - und hielt
inne. Ein Schimmelpilz hatte sich eingenistet und
rundherum alle Bakterien abgetotet. Fleming hatte
keinen Plan gehabt, kein Experiment angesetzt,
keinen Vorsatz gefasst. Er hatte nur aufgepasst.

Das Ergebnis dieses unaufgerdum-
ten Moments: Penicillin. Und damit
Millionen gerettete Leben.

" '[pa_rther:] 1]2026
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Fleming ist kein Einzelfall. Die Geschichte der menschli-
chen Entdeckungen ist gespickt mit Momenten, in de-
nen der Zufall mehr leistete als jeder Jahresplan. Wil-
helm Rontgen entdeckte die nach ihm benannten
Strahlen bei einem fehlgeschlagenen Versuch. Die
Mikrowelle wurde erfunden, weil einem Inge-
nieur ein Schokoriegel in der Nahe eines
Radargerats schmolz. Post-its entstan-
den aus einem Klebstoff, der eigentlich

zu schwach war. Cornflakes sind das

Ergebnis vergessenen Teigs.

Man konnte sagen: Die Menschheit

hat ihren Frihstickstisch dem Zufall

zu verdanken.

Fur dieses Phdnomen gibt es sogar ein
eigenes Wort: Serendipitat. Es stammt
aus einem persischen Marchen (ber drei

Prinzen aus Serendip - dem alten Namen fir
Sri Lanka - die auf ihren Reisen immer wieder durch

gliickliche Zufdlle und scharfe Beobachtung das fanden,
was sie gar nicht gesucht hatten.

Serendipitat ist aber kein pures Gliick. Sie setzt etwas voraus,
das man trainieren kann: die Fahigkeit, im Unerwarteten das
Wertvolle zu erkennen. Fleming hdtte das Petrischalchen einfach
wegwerfen kénnen - er hat es nicht getan. Réntgen hatte den
merkwdrdigen Effekt ignorieren kénnen - er hat ihn untersucht.

Der Zufall klopft oft leise.
Man muss die Tir aufmachen.

Was das mit Beratung zu tun hat

Im Beratungsalltag gilt Planung zu Recht als Tugend. GCe-
sprachsvorbereitung, Bedarfsanalyse, strukturierter Abschluss
- das ist das Handwerk. Aber wer ausschliefRlich nach Skript
arbeitet, 1auft Gefahr, das Wichtigste zu verpassen: den Mo-
ment, in dem der Kunde beildufig etwas sagt, das eigentlich
alles verdndert.

Ein Nebensatz tber eine Erbschaft. Eine zogerliche Bemerkung
Uber die Gesundheit. Ein , eigentlich wollte ich schon langer mal
fragen..." am Ende des Gesprachs.

Wer zu sehr auf den Plan starrt, hort diesen Satz nicht. Wer
offen ist - wirklich offen, nicht nur hoflich - der hért ihn. Und
plétzlich entsteht aus einem Standardgesprach ein Beratungs-
moment, den kein Jahresvorsatz hatte herbeifiihren kénnen.
Serendipitdt ldsst sich nicht erzwingen - aber begtinstigen. Ein
paar Haltungen, die helfen:

[ Schwerpunkt: Vorsatz ]
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Neugier vor Agenda.
Wer ins Gesprach geht mit dem festen Willen, heute
Punkt drei der Checkliste abzuhaken, blockiert sich
selbst. Wer neugierig ist, was dieser Mensch heute mit-
bringt, 6ffnet Raume.

Pausen aushalten.
Der Zufall braucht Stille. In einem Gesprach, das licken-
los gefllt ist, hat das Unerwartete keinen Platz.

Fehler nicht sofort korrigieren.

Manchmal fiihrt der falsche Weg zum richtigen Ergebnis.
Ein Gesprdchsfaden, der sich anders entwickelt als ge-
dacht, muss nicht abgeschnitten werden - er darf auch
eine Weile fuhren.

Das alles ist keine Absage an den Vorsatz. Wer ohne Plan ins
Jahr geht, treibt. Wer ohne Offenheit plant, verpasst.

Die klugste Kombination ist vielleicht diese: Klare Ziele, wei-
che Augen. Den Kurs kennen - aber den Blick nicht so sehr
darauf fixieren, dass man tbersieht, was rechts und links des
Weges liegt.

Fleming hatte ein Labor, eine Methode, eine Wissenschaft.
Was er nicht hatte, war ein blinder Tunnelblick. Und genau
deshalb sah er, was andere weggeworfen hdtten.
Der Jahresanfang gehort dem Vorsatz - das

ist gut und richtig so. Aberirgendwo im

Heft sollte auch Platz sein fir sei- .,/'
nen stillen Gegenspieler. Fir den
Moment, der sich ankiindigt
ohne Termin. Kurzum: fir
den Kunden, der mehr mit-
bringt als seine Akte. Fur
den schmutzigen Petri-
schdlchen-Moment, der
alles verandert.

[pma:]




‘ [ Schwerpunkt: Vorsatz ]

,VORSATZ" IST EINES DER MEISTGEBRAUCHTEN WORTER AM AN-
FANG EINES JAHRES - UND GLEICHZEITIG EINES DER AM HAUFIGS-
TEN GEBROCHENEN VERSPRECHEN DES JAHRES. DABEI STECKT IN

DA I E N DIESEM KLEINEN WORT ERSTAUNLICH VIEL: PSYCHOLOGIE, RECHT,

GESCHICHTE, BIOLOGIE UND PHYSIK. WIR HABEN NACHGEZ AHLT,

F A KT E N NACHGESCHLAGEN UND NACHGEFRAGT — UND DABEI EINIGE DIN-
GE GEFUNDEN, DIE MAN SO NICHT ERWARTET HATTE.

So lange dauert es im Durchschnitt,
bis ein neues Verhalten zur echten Ge-
wohnheit wird - das ergab eine Studie
des University College London. Die oft
zitierte ,21-Tage-Regel" ist ein Mythos.

So viele Neujahrsvorsdatze scheitern laut For-
schern noch vor Ende Februar. Der zweite Freitag
im Januar hat sogar einen inoffiziellen Namen:
,Quitter's Day" - der Tag, an dem die meisten
Menschen ihren Vorsatz still und leise aufgeben.

0z
.
O
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nuar als offiziellen Jahresbeginn fest. Vorher feierten

die Romer Neujahr im Madrz - passenderweise zum

Julius Caesar legte mit seiner Kalenderreform den 1. Ja-
Fruhlingsanfang, wenn die Natur selbst neu startet.

=

1 WORT, 3 BEDEUTUNGEN

,Vorsatz" bedeutet im Deutschen: der Plan und die Absicht, die vorsdtzliche Handlung im juristischen Sinne - und das
erste Blatt eines Buches. Kaum ein anderes Wort fasst Anfang, Haltung und Konsequenz so kompakt zusammen.

300 %

Um so viel steigt die Wahrschein-
lichkeit, ein Ziel zu erreichen, wenn
man konkret plant: ,Wenn Y pas-
siert, tue ich Z." Psychologe Peter
Collwitzer nennt das ,Implemen-
tierungsintention".

I

i 80 %

regelt es das Versicherungs-
|’
L}

in Deutschland seinen gesam-
ten Leistungsanspruch - so
vertragsgesetz. Fahrldssigkeit
hingegen fuhrt nur zu einer
Kdrzung. Ein Paragraf, der den
Unterschied zwischen Plan und
Absicht auf den Punkt bringt.

Wer seinen Versicherungsfall

vorsatzlich herbeiftihrt, verliert

[partner:]  1]2026
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Die Arktische Seeschwalbe legt jedes Jahr auf ihrer Wanderung zwischen
Arktis und Antarktis diese km zuriick. Kein Navi, kein Kalender, kein Jahres-
vorsatz - aber der prdziseste Reiseplan der Tierwelt. Die Natur kennt keine

Aufschieberitis.

So nah kann eine Makro-Vorsatzlinse an ihr Motiv heran.

nen grofReren Blickwinkel - sondern einen viel kleineren.

Auf dieser Distanz wird eine Miinze zur Landschaft, ein
Fingerabdruck zum Gebirge. Manchmal braucht man kei-

CA.500 JAHRE

So alt ist die Tradition des Vorsatzblattes in der
Buchbinderei - das erste Blatt eines Buches,
das Einband und Inhalt verbindet. Das Scharnier
zwischen dem, was war, und dem, was kommt.

[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Wl

28. SEPTEMBER 1928
An diesem Tag kehrte Alexander Fleming aus dem

Urlaub zuriick, sah ein vergessenes, verschimmeltes

Petrischdlchen - und entdeckte Penicillin. Kein Vor-
satz, kein Versuchsplan, keine Agenda. Nur Neugier

im richtigen Moment.

© MILLIARDEN

Soviele Neujahrskarten - sogenannte ,Nengajo" - wer-
den in Japan traditionell zum Jahreswechsel verschickt.
Jede ist ein kleiner schriftlicher Vorsatz: Ich denke an
dich. Ich bleibe in Verbindung. Ich fange neu an.

W ! = o =

cC B e o2y
B © T —
W ©c3 5
= L °y

c =0 K g =2
Q E-iEEES.
=8 2 cc ¢
c £ S S c g
2 S099s2ES
O g = n ¥ oo =
S 822827 %
s = =23 B o
(18] ) P
¥ © ®»3 2. cE -
—_ L

W 5353E33°3
® 5 v N w
ms._>Zm-— 2
c2y =280
c 0 c <] 5
miu ¢ U on & ¥
s | .

— un :j:ED_ECIJu
S i O o
~ @ = (g}
ODEwmew
nwe s e coc E

40 MILLIARDEN EURO

So viel ist der globale Markt fiir Selbstoptimierung und Coaching jahrlich wert. Die
Vorsatz-Industrie boomt - offenbar reicht der gute Wille allein nicht.

112026  [partner:]
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‘ [ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Der optische Vorsatz

Neue Perspektiven zum Aufstecken - was Smartphone-Linsen liber gute Beratung verraten

Das Wort ,Vorsatz" hat mehr als eine Bedeu-
tung. Im Januar meint man damit meistens die
bekannte Art: mehr Sport, weniger Aufschiebe-
ritis, endlich das CRM aufraumen. In der Foto-
grafie aber bedeutet Vorsatz etwas anderes -
und vielleicht Erhellenderes.

Vorsatzlinsen sind kleine Aufsdtze, die per Clip
tuber die Smartphone-Kamera gesteckt werden.
Sie kosten wenig, brauchen keinen Strom, keine
App, keine Einrichtung. Und sie verdndern das
Bild radikal - nicht weil das Motiv ein anderes
wird, sondern weil der Blick auf es ein anderer ist.

Drei Linsen,
drei Denkweisen:

[partner:]  1]2026
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Der Makro-Vorsatz —
der Blick furs Detail

Er zwingt dazu, extrem nah heranzugehen. Auf
einmal werden Tautropfen zu Kunstwerken, feine
Texturen zu Landschaften, kleine Mechanismen
zu komplexen Maschinen. Im Beratungsalltag ist
das die Haltung, die einen wirklich guten Berater
auszeichnet: genau hinschauen, Fragen stellen,
die andere nicht stellen, die Dinge hinter den Din-
gen sehen. Was braucht dieser Kunde wirklich -
nicht was sagt er, was er braucht?



[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Manchmal ist er nur ein kleiner Aufsatz auf dem,
was schon da ist. Und plotzlich sieht alles anders aus.

Der Weitwinkel-Vorsatz —
das grof3e Ganze

Er weitet den Horizont genau dann, wenn der
gewohnte Rahmen zu eng wird. Wer immer
denselben Ausschnitt sieht, tibersieht, was links
und rechts davon liegt. Im Kundengesprdch ist
das die Fahigkeit, nicht nur das akute Anliegen
zu sehen, sondern die gesamte Lebenssituati-
on: Familie, Vermdgen, Zukunftsplane, blinde
Flecken. Der Weitwinkel zeigt, was gehoért, was
fehlt - und was noch kommen kénnte.

Der Tele-Vorsatz —
der klare Fokus

Er holt Entferntes nah heran, ohne Qualitat zu opfern. Er
stellt das Motiv frei, lasst den Hintergrund verschwim-
men, konzentriert den Blick auf das Wesentliche. Die Be-
ratungsibertragung liegt auf der Hand: Wer zu viel auf
einmal zeigt, verliert den Kunden. Fokus ist kein Mangel
an Vollstandigkeit - erist eine Entscheidung fiir Klarheit.
Drei Linsen, drei Haltungen - und alle drei passen in eine
Jackentasche. Vielleicht ist das die eigentliche Botschaft:
Der richtige Vorsatz muss kein grofRes Vorhaben sein.

1/2026  [partner:]
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[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Vor allem: vor.

Ein kleines Prafix, das die deutsche Sprache antreibt -
und mehr uber uns verrdt, als man denkt

Manche Wérter tragen ihre
Bedeutung offen vor sich
her. Andere verstecken sie
im Inneren - in einer Silbe,
einem Prdfix, einem kaum
bemerkten Vorspann. "Vor-"
gehort zur zweiten Sorte. Es
steckt in fast jedem Wort,
das mit Planung, Haltung
oder Zukunft zu tun hat.
Wer einmal anfangt, da-
nach zu suchen, findet es
Uberall: im Kalender, im
Gesprdch, im Gesetz, im
eigenen Kopf. Dabei ist es
nur eine einzige Silbe. Drei
Buchstaben. Und erstaun-
lich viel dahinter.

[partner:]  1/2026
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Das Prafix ,vor-" kommt aus dem Alt-
hochdeutschen fora - es bedeutete ur-
springlich so viel wie vorne, friher, an
erster Stelle. Schon damals steckte da-
rin die |dee des Vorausgehens: nicht
nur raumlich, sondern zeitlich und ge-
danklich. Wer vor ist, war zuerst da. Wer
vordenkt, denkt weiter als der Moment
erlaubt.

Das Deutsche hat dieses Prafix mit be-
merkenswerter Konsequenz ausgebaut.
Es klebt sich an Verben, Nomen, Adjek-
tive - und verdndert dabei jedes Mal die
Richtung des Denkens. Immer nach vor-
ne. Immer mit Absicht.

,VOI-" In Aktion -
eine Auswahl

Vorsatz Der Plan, der einem Handeln
vorausgeht. Im Alltag: die gute Absicht.
Im Recht: die bewusste Entscheidung. In
beiden Fdllen: der Wille, der vor der Tat
kommt.

Vorsorge Das Kimmern um das, was
noch nicht eingetreten ist - aber eintre-
ten koénnte. Eine der dltesten menschli-
chen Kulturtechniken. Und das Funda-
ment eines ganzen Berufsstandes.

Vorfreude Das Einzige, das man ge-
nielen kann, bevor es passiert. Schiller
nannte sie die schonste Freude - weil sie
ungetriibt ist von der Wirklichkeit.

Vorahnung Das Wissen vor dem Wis-
sen. Schwer zu erklaren, aber schwer zu
ignorieren. Die Sprache hat ihm einen ei-
genen Begriff gegeben - das sagt alles.

Vorbild Wértlich: das Bild, das vor ei-
nem anderen steht. Was kommt zuerst
- und zeigt, wie es gehen konnte.

Vorwort Das Wort vor dem Wort. Der
Gedanke, der erkldrt, was folgt. In jedem
guten Magazin auch bekannt als: Edito-
rial @

Vorsicht Das Sehen, bevor man han-
delt. Ein Wort, das zur Langsamkeit rat
- in einer Zeit, die zur Eile drangt.

Vorhaben Etwas haben, bevor man
es hat. Der Plan als Besitz. Die Idee, die
schon real ist - auch wenn sie noch nicht
in der Welt ist.

Vorwurf Das einzige ,vor-" Wort, das
nach hinten schaut. Man wirft jeman-
dem etwas vor - etwas, das bereits ge-
schehen ist. Eine bemerkenswerte Aus-
nahme in einer Silbe, die sonst immer in
die Zukunft zeigt.

Drei Buchstaben, die eine Richtung Vor-
geben. Wer ,vor-" sagt, denkt nach vorne
- in die Zeit, in den Raum, in die Méglich-
keit. Kaum ein anderes Prafix der deut-
schen Sprache tragt so konsequent die
Haltung in sich, die ein neues Jahr braucht:
den Blick, der nicht wartet, bis etwas pas-
siert, sondern der selbst vorausgeht.

[pma:]



W DIE
DORTMUNDER

Wir versichern einfach.

Die Dortmunder Lebensversicherung AG
VOLKSWOHL BUND GRUPPE




NEUES JAHR,
ALTER VORSATZ

und schon wieder keine Lust auf Sport?

Sie sj i i
Speors;nzdurl'nt.sem Vorsatz ins neue Jahr gestartet endlich
reiben, doch schon jetzt ist di ivat
le Motivatio -
schwunden? Damit sind Sie ni oche
: Sie nicht allein. Viel
beginnen das Jahr v i \aber o e
oller Energie, verlieren
. , aber nach weni-
gen Wochen die Lust Der Weg ins Fj .
! . eg Ins Fitnessstudio wird |
ldnger, die Laufschuh i i st
: e bleiben im Schrank undd
, . huh er gute Vor-
satz fuhlt sich plstzlich wie eine |astige Pflicht an ; r

Vielleicht liegt das Problem aber gar nicht an Ihrer Motivation. Vielleicht haben
Sie einfach noch nicht die Sportart gefunden, die wirklich zu Ihnen passt. Neben
Joggen, Fitnessstudio oder FuRball gibt es weltweit eine erstaunliche Vielfalt an
ungewdthnlichen, kreativen und teilweise geradezu verriickten Sportarten. Eini-
ge davon sind in ihren Heimatlandern wahre Klassiker, in Deutschland dagegen
kaum bekannt.

Ob es Sportarten sind, bei denen man unter Wasser einem Puck hinterherjagt,
Teamsportarten mit Trampolinen oder Wettlaufen hinter rollendem Kase - die
folgenden Beispiele zeigen, dass Bewegung alles andere als langweilig sein kann.
Und wer weil}, vielleicht entdecken Sie genau die Aktivitat, die lhren Vorsatz
doch noch wahr werden lasst. Und falls nicht, sorgt die ein oder andere Sportart
zumindest mit Sicherheit fir ein Schmunzeln.

[partner:]  1]2026
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Traditionell ungd Historisch

Chess Boxing - Schach trifft Boxring

Chess Boxing kombiniert abwechselnd Run-
den Schach und Boxen. Zwei Gegner wechseln
sich zwischen Denkrunden am Schachbrett und
Kampfphasen im Ring ab. Gewonnen wird entwe-
der durch Schachmatt oder Knockout. Die Sportart
fordert sowohl strategisches Denken als auch kor-
perliche Fitness.

Calcio Storico - historisches Florenz-
FuRballspiel

Calcio Storico stammt aus Florenz und wird seit
dem 16. Jahrhundert gespielt. Zwei Teams treten
gegeneinander an und spielen eine Mischung aus
FuRball, Rugby und Ringen. Das Ziel ist es den Ball
in das gegnerische Tor zu bringen. Das Spiel ist
sehr korperbetont und hat heute vor allem kultu-
relle und traditionelle Bedeutung.

Shin Kicking - britischer Kuriositdtssport
Shin Kicking ist eine alte englische Tradition, bei
der zwei Gegner versuchen, sich gegenseitig gegen
das Schienbein zu treten. Wer zuerst fallt, verliert.
Die Sportart stammt aus den Cotswold Olympiks
und ist ein historischer Wettkampf mit viel Humor
und ungewohnlichem Spalifaktor.




[ Schwerpunkt: Vorsatz ]

Bekannt in anderen Landern

Kabaddi - intensives Kontaktspiel aus Siidasien

Kabaddi ist ein Mannschaftsspiel, das von zwei Teams mit je
sieben Spielern gespielt wird. Ziel ist es, dass ein ,Raider” in die
gegnerische Halfte lduft, so viele Gegner wie moglich berihrt
und sicher zuriickkehrt, ohne gefangen zu werden. Dabei muss
er standig ,Kabaddi, Kabaddi“ rufen, um zu zeigen, dass er in
einem Atemzug bleibt. Die Verteidiger versuchen, ihn aufzu-
halten. Wer am Ende die meisten Punkte erzielt, gewinnt.

Sepak Takraw - Volleyball mal anders

Sepak Takraw stammt aus Sidostasien und wird von zwei
Teams mit je drei Spielern gespielt. Ahnlich wie beim Volleyball
versuchen die Teams, den Ball Uber ein Netz ins gegnerische
Feld zu bringen. Allerdings darf der Ball nur mit Fuften, Kopf,
Knie oder Brust gespielt werden und das Spielen mit den Han-
den ist verboten. Das Spiel zeichnet sich durch akrobatische
Springe, Fallriickzieher und spektakulare Ballwechsel aus.

Bossaball - Volleyball auf Trampolinen

Bossaball wird von zwei Teams mit je 4-5 Spielern auf einem
aufblasbaren Spielfeld gespielt, das in der Mitte ein Netz wie
beim Volleyball und an den Seiten Trampoline enthalt. Ziel ist
es, den Ball iiber das Netz ins gegnerische Feld zu schlagen und
Punkte zu erzielen. Dabei dirfen Hande, Fulte, Kopf oder ande-
re Kérperteile eingesetzt werden. Durch die Trampoline kénnen
die Spieler besonders hoch springen und spektakuldre Schmet-
terballe ausfihren, wodurch das Spiel Fitness, Akrobatik und
Spal miteinander verbindet.

[partner:]  1]2026
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Kuriose und unbekannte Sportarten
I

Underwater Hockey - Hockey unter Wasser
Underwater Hockey wird van zwei Teams mit je sechs Spielern
am Boden eines Schwimmbeckens gespielt. Ziel ist es, einen
kleinen Puck mit einem kurzen Schldger ins gegnerische Tor zu
schieben. Die Spieler tragen Schnorchel, Flossen und Masken
und missen regelmafig auftauchen, um Luft zu holen. Wer die
meisten Tore erzielt, gewinnt das Spiel. Teamarbeit, Ausdauer
und gute Koordination sind entscheidend.

Cheese Rolling - Rennen hinter dem Kase

Cheese Rolling stammt aus England und wird auf einem stei-
len Hugel ausgetragen. Ein grofter runder Kdse wird den Hiigel
hinuntergerollt und die Teilnehmer rennen hinterher, um ihn
zu fangen. Wer zuerst am Ziel ankommt oder dem Kdse am
ndchsten ist, gewinnt. Das Rennen ist chaotisch, rutschig und
spektakular. Es kommt allerdings auch haufig zu Verletzungen.

Bog Snorkeling - Schnorcheln im Moor

Bog Snorkeling kommt aus Wales. Die Teilnehmer schwimmen
durch einen schlammigen Moorgraben und dirfen nur die Flos-
sen benutzen, Arme oder Schwimmtechniken sind verboten.
Ziel ist es, als Erster das Ende zu erreichen. Der Sport erfordert
Kraft, Ausdauer und eine Portion Humor.

[pma:]



Kennen Sie das? Das KFZ-Wechselge-
schaft ist abgeschlossen, die Prolongatio-
nen sind durch, die Vertrage optimiert - und
dann, irgendwo zwischen Jahresabschluss und
erstem Kaffee im neuen Jahr, schleicht sich das
leise Gefiihl ein, dass da noch etwas war. Etwas,
das man sich eigentlich vorgenommen hatte. Wie-
der. Wie jedes Jahr. Wir vom Team Sach kennen
dieses Gefiihl gut. Und wir haben beschlossen, es
dieses Mal nicht auf sich beruhen zu lassen.

Gute Arbeit - aber nicht die ganze

Jedes Jahr dasselbe Bild: Der Herbst gehort dem KFZ-Wechsel-
geschaft, der Winter den Prolongationen. Wir prifen Tarife,
verhandeln Konditionen, schlieen Licken - Inhalt, Gebdude,
Betriebshaftpflicht. Einschliisse werden angepasst, Versiche-
rer gewechselt, Vertrage auf Vordermann gebracht.

Und doch ertappen wir uns Jahr fir Jahr bei demselben blinden
Fleck: Wir schauen so griindlich auf den Betrieb - auf Gebdude,
Fuhrpark, Haftpflicht - dass wir dabei den Menschen verges-
sen, der das alles tragt. Den Firmenlenker. Den Geschaftsfih-
rer. Den Vertreter.

Sie alle tragen personliche Verantwortung - und damit ein Ri-
siko, das kein Gebdudeversicherer abdeckt und kein Fuhrpark-
vertrag erfasst. Es ist stiller als ein Sturmschaden. Schwerer

. %
Pme—

Sachversicherung

zu sehen, schwerer zu greifen - und deshalb oft ungeschitzt:
eine unternehmerische Entscheidung, die angezweifelt wird. Ein
Gesellschafter, der Vorwirfe erhebt. Ein Kunde, der klagt. Eine
Datenpanne, die den Betrieb lahmlegt. Das sind keine Schdden
am Betrieb. Das sind Schaden am Menschen dahinter.
Und genau hier klafft in vielen Gewerbeportfolios eine
Licke - nicht aus Unwissenheit, sondern weil die Zeit
knapp war, der Abschluss drangte, das Gesprdch schon
lang genug dauerte.

Dabei sind es oft dieselben drei Themen, die zu kurz
kommen oder fehlen:

*CYBER

KeinIT-Thema mehr - ein existenzielles Unterneh-
mensrisiko. Ransomware, Datenverlust, Betriebs-
unterbrechung. Gehort heute zur Basisabsicherung.

D&0O

Geschaftsfihrer haften personlich - mit Privatver-
mdogen. Die D&O schitzt genau hier. Wird noch im-
mer zu selten aktiv angesprochen.

MANAGER-RS

Fir Fihrungskrafte unterhalb und auf der Vorstands-
ebene. Begleitet durch Arbeitsrecht, Strafverfahren,
Cesellschafterstreitigkeiten.

*Drei Fragen fiir lhr ndchstes Gewerbe-Gespréch

= |st der Geschaftsfuhrer personlich gegen
Haftungsanspriiche abgesichert?

= (ibt es eine aktuelle Risikoeinschatzung
zum Thema Cyber?

= |st ein Manager-Rechtsschutz Teil des Portfolios?

Wir sind dabei - vorher

Als Team Sach stehen wir nicht nur bereit, wenn der Schaden
eingetreten ist. Wir sind der Ansprechpartner, der varher fragt:
Haben wir wirklich alles besprochen? Nicht nur den Betrieb -
sondern auch den Menschen, der ihn fiihrt.

Die Frage steht. Die Antwort auch. Sprechen Sie uns an - wir
sind dabei.

1/2026  [partner:]
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KEINE ZEIT FURS
FORDERUNGSMANAGEMENT

ENTLASTEN SIE IHRE FIRMENKUNDEN:
Auftraggeberpriifung mit Bonitdts-Check
und Ausfallversicherung

Frihe Warnsignale bei Bonitdtsveranderungen von Bestands-
kunden werden da leicht Gbersehen, fur Bonitatsprifungen bei
Neukunden bleibt kaum Zeit. Soist jede Auftragsentscheidung
ein Schritt ins Risiko. Statt sich ganz beruhigt tber zusdtzli-
che Geschdfte von neuen Auftraggebern zu freuen, treibt Ihre
Kunden die bange Frage um, ob es nicht doch den einen oder
anderen Haken gibt, der mangels Zeit Gibersehen wurde.

Wissen kompakt

downloaden >>

Machen Sie lhre Firmenkunden auf diese Gefahren aufmerk-
sam und unterstiitzen Sie sie dabei, ein professionelles Forde-
rungsmanagement zu installieren, das gezielt zur Entlastung
im operativen Forderungs- und Risikomanagement beitragt.

Mit der R+V-Warenkreditversicherung erhalt Ihr Kunde frihzei-
tige Information Uber Bonitatsveranderungen bei seinen Auf-
traggebern:
Bonitatsprifung- und Uberwachung von Neu- und Be-
standskunden - als Frihwarnsystem gegen Ausfallrisiken

[partner:]  1]2026
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Risikoabwdagung: Ist das Auftragsvolumen verantwaortbar?
Gibt es Auffalligkeiten im Zahlungsverhalten?
Absicherung im Schadensfall - sollte es trotz aller Mafi-
nahmen zu einem Forderungsausfall kommen

Sensibilisieren Sie Ihre Kunden fir diese Risiken und bieten Sie
ihnen maligeschneiderte Lésungen zur Absicherung an. Nutzen
Sie die Expertise der R+V Versicherung und stellen Sie sicher,
dass lhre Kunden umfassend geschiitzt sind.

Sie sorgen fir Liquiditdtsschutz.
Wir haben Einfdlle gegen Ausfdlle.

k


https://online.ruv.de/static-files/makler/Content/Vertriebsdownloads/PDF/ruv-liquiditaet-toolkit.pdf
https://online.ruv.de/makler/vertriebsinfos/themenansprache/liquiditaet

<7 Alte Leipziger

ALH Gruppe

NPy

”!_'HI\”

Mehr fiir junge Familien:
Flexible Kindervorsorge mit
ETFs. Das ist ALfondsyound

Damit aus kleinen Schritten
grolde Spriinge werden.

Echter Mehrwert
Fiir lhre Beratung!




Vertrieb

TOOLS & TECHNIK:

Z\Nel Tage, d|e den 400 Teilnehmer,

50 Aussteller,

Vertrieb voranbringen SRS

Unsere Jahresauftakttagung 2026 hat einmal mehr gezeigt,
wie wichtig Austausch, Impulse und die richtigen Tools (und
Techniken) fiir den Erfolg im Makleralltag sind.

Zwei Tage voller Ideen, Impulse und personlicher Begegnungen liegen hinter uns: Mit unserer
23. Jahresauftakttagung haben wir Ende Februar rund 400 Teilnehmerinnen und Teilnehmer
sowie 50 Produktpartner in Minster zusammengebracht. Unter dem Motto ,, Tools & Technilc*
stand fir uns vor allem eine Frage im Mittelpunkt: Wie kdnnen wir Maklerinnen und Makler
dabei unterstiitzen, ihren Beratungsalltag noch effizienter, digitaler und zukunftssicher zu ge-
stalten? Aber vielleicht beginnen wir zundchst von vorn.

WACHSTUM ALS STARKE BASIS

Gleich zu Beginn unserer Veranstaltung prasentierten wir unsere Geschaftszahlen des Jahres
2025 und machten damit deutlich: wir sind auf einem guten Weg. Mit einem Umsatzplus von
10,2 Prozent auf 43,0 Mio. Euro konnten wir unser Wachstum weiter ausbauen. Vor allem die
Entwicklungen in den Bereichen KV, Sach und Kapitalanlagen bestatigen, dass wir breit aufge-
stellt sind. Und auch der Start in das Jahr 2026 macht uns zuversichtlich, diesen Weg konse-
quent fortzusetzen.

[partner:]  1]2026
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Vertrieb ‘

WEI H ERUMGSGALIPPE

4

T

TOOLS & TECHNIK IM FOKUS

Das diesjahrige Motto war fir uns mehr
als nur ein Leitgedanke - es war Anspruch
und Auftrag zugleich. Wirwollen Losungen
schaffen, die den Arbeitsalltag unserer
Maklerpartner wirklich erleichtern.
Besonders spannend war dabei zu sehen,
wie praxisnah viele der vorgestellten Ansdt-
ze sind: von neuen Produktspecials bis hin zu
digitalen Abschlussstrecken, die Beratung
und Abschluss deutlich effizienter machen.
Genau hier setzen wir an - mit konkreten
Mehrwerten statt theoretischer Konzepte.

1/2026  [partner:]
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Vertrieb

EINFACH.
BESSER.
BERATEN.

Nicht verpassen: alle Details
erwarten Sie (noch einmal)
in unserem nachsten Magazin.

[partner:]  1]2026
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E.1: EIN NEUER NAME FUR EIN NEUES KAPITEL
Wer nicht dabei war, hat folgendes verpasst: unser IT-Ge-
schaftsfihrer Marc Engel sorgte auf der JAT 2026 fir einen der
stdrksten Momente des Tages: unser langjdhriges CRM-Sys-
tem ELVIS heiRt namlich ab sofort E.1 - und hat sogar ein neues
Logo und einen neuen Claim.

Doch das Reveal war nur der Schlusspunkt einer ehrlichen Be-
standsaufnahme. Wir haben gezeigt, wo [pma:] technisch her-
kommt, was in den vergangenen Monaten (aber auch Jahren)
geleistet wurde - und wohin die Reise als nachstes geht.

Die Botschaft hinter all dem ist klar: E.1ist kein Tool unter vie-
len. Es ist das digitale Riickgrat, in dem alles zusammenlduft
- und aus dem heraus alles in Bewegung kommt.

EIN IMPULS FUR MORGEN: NACHFOLGE HEUTE
ANGEHEN

Ein Thema, das uns alle betrifft: unsere Nachfolge. Die Alters-
struktur im Maklermarkt zeigt deutlich, wie relevant dieses
Thema bereits heute ist - und wie wichtig es ist, sich frihzeitig
damit auseinanderzusetzen.

Wir verstehen uns hier als Partner - nicht erst bei der Ubergabe,
sondern schon lange davor. Unser Anspruch ist es, Maklerinnen
und Makler frihzeitig zu begleiten und gemeinsam Lésungen
zu entwickeln, die Sicherheit und Perspektive schaffen.

Wer unseren Workshop am zweiten Tag der JAT verpasst hat,
keine Sorge: In der ndchsten Ausgabe greifen wir das Thema
noch einmal ausfuhrlich auf. Bis dahin gilt: Schieben Sie die
Entscheidung nicht auf - sondern beginnen Sie jetzt.

-
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KEYNOTE: WAS WIR VOM BVB LERNEN KONNEN
Ein weiteres Highlight flir unsere Gaste und uns, war der Vor-
trag von Carsten Cramer. Seine Perspektive auf Marke, Emo-
tion und Haltung hat viele Denkanstole geliefert. Besonders
hangen geblieben ist dabei der Satz: ,Sie haben Kunden, wir
haben Fans.”

Das bringt es auf den Punkt: Es geht nicht nur um Produkte
oder Prozesse, sondern um Beziehungen, Vertrauen und Iden-
tifikation. Genau das ist auch fiir unseren Markt entscheidend.

DENN:

Neben allen fachlichen Impulsen war es vor allem der persénliche
Austausch, der die JAT 2026 wieder so wertvoll gemacht hat. Ce-
sprdche auf der Messeflache, Diskussionen nach den Vortragen
oder Begegnungen am Abend - genau dort entstehen oft die
besten Ideen. Unser Zwei-Halbe-Tage-Format hat erneut dafiir
spirbar mehr Raum geschaffen: weniger Hektik, mehr Tiefe. Ein
Ansatz, den wir auch kiinftig weiterverfolgen werden.

Vertrieb ‘

Dass diese besandere Atmosphare entstehen konnte, verdan-
ken wir nicht zuletzt unseren starken Partnern. Ohne ihr En-
gagement wdre die Veranstaltung in dieser Form nicht méglich
gewesen. Unser besonderer Dank gilt daher allen Produkt-
partnern, Ausstellern und Investmentgesellschaften, die mit
ihrer Expertise und ihrer Prasenz maRRgeblich zum Erfolg der
JAT 2026 beigetragen haben.

SCHLUSSWORT

Firuns hat die Jahresauftakttagung 2026 einmal mehr gezeigt:
Erfolgreicher Vertrieb entsteht im Zusammenspiel aus Tools,
Technologie, starken Partnern und personlichem Austausch.
Wir freuen uns darauf, diesen Weg auch 2027 mit unseren Ma-
kler- und Produktpartnern gemeinsam weiterzugehen. Danke,
dass Sie dabei waren - und dabei bleiben!

1/2026  [partner:]
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Weniger
Verwaltung,

mehr Beratung

Wie [prima:vorsorge] die betriebliche
Altersvorsorge vom Papiertiger zur
digitalen Selbstlduferin macht

Die betriebliche Altersvorsorge ist eines der wert-
vollsten Instrumente, die ein Berater seinem
Gewerbekunden anbieten kann. Und gleichzei-
tig eines der aufwdndigsten. Einzelabfragen bei
Versicherern, manuelle Datenpflege, wechselnde
Ansprechpartner in der Personalabteilung - der
administrative Aufwand frisst Zeit, die eigentlich
den Kunden gehéren sollte. [prima:vorsorge] setzt
genau hier an. Nicht mit dem Versprechen, alles
anders zu machen. Sondern mit dem Ziel, alles
einfacher zu machen - fiir Makler, fiir Personal-
abteilungen und fiir die Mitarbeitenden dahinter.

Mit [prima:vorsorge] laufen alle bAV-Prozesse iiber eine zen-
trale digitale Plattform. Das klingt nach einem technischen
Detail - ist aber ein echter Paradigmenwechsel im Arbeitsalltag.
Keine Einzelabfragen mehr bei verschiedenen Versicherern,
kein Jonglieren zwischen Systemen und Ansprechpartnern,
keine verstreuten Vertragsdaten. Alle Informationen an einem
Ort, jederzeit abrufbar, tbersichtlich strukturiert.

Fur Makler mit groRerem bAV-Bestand bedeutet das: ein zent-
rales Cockpit statt eines Flickenteppichs aus Tools. Und fir die

[partner:]  1]2026
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Personalabteilungen der Kunden bedeutet es, dass sie in rund
90 Prozent der anfallenden Verwaltungsaufgaben selbstdndig
handeln kénnen - ohne jedes Mal auf den Makler angewiesen
zu sein.

Entlastung, die man spiirt

Automatisierte Abldufe ibernehmen den GrofRteil der Rou-
tinearbeit: Vertragsverwaltung, Anpassungen bei Personal-
wechseln, laufende Datenpflege. Was friher Stunden kostete,
lduft heute im Hintergrund. Das reduziert nicht nur den Zeit-
aufwand - es reduziert auch die Fehlerquote, die bei manuellen
Prozessen erfahrungsgemdR mit der Bestandsgrofle wdchst.
Weniger Papier, weniger Riickfragen, weniger Reibungsverlus-
te. Mehr Kapazitdt fir das, was wirklich zahlt: die Beratung.

Fiir Makler, die bAV ernst nehmen

[prima:vorsorge] ist kein Einstiegsprodukt fiir gelegentliche
bAV-Falle. Es ist eine Plattform fur Makler, die das Thema
strukturiert und skalierbar angehen wollen. Die zentrale Ver-
tragstbersicht, ein ein-
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Vertrieb

ziger Ansprechpartner fiir den gesamten Bestand und die automatisierten Prozesse machen es moglich,

auch groRere Portfolios effizient zu betreuen - ohne proportional mehr Zeit zu investieren.
Betriebliche Altersvorsorge war lange ein Thema, das viele Makler trotz ihrer Bedeutung eher zégerlich
angegangen sind - schlicht wegen des Aufwands. [prima:vorsorge] nimmt diesen Einwand aus dem Weg.

Was bleibt, ist eine der starksten Leistungen, die ein Berater seinem

Gewerbekunden anbieten
kann und jetzt auch ganz
ohne Papierkram.

Komplexitat und Verwaltungsaufwand auf Arbeitgeberseite -
genau hier setzen digitale bAV Plattformen an
Rolle der Technik: Wo Lésungen

Typische Hiirden bei Arbeitgebern :

und HR heute wirklich helfen N

= Hoher Verwaltungsaufwand: Rund die Digitale bAV Lésungen und speziahs:ertg Por-
tale fiir Arbeitgeber, HR und Vermittler zielen

Halfte der Unternehmen kampft laut ak- : ! '
tueller WTW-/bAV Berichterstattung mit  genau auf diese Pain Points.
= Standardisierte End to End Prozesse:

der komplexen bAV Verwaltung, obwohl
75 Prozent sie strategisch fiir Mitarbei- Vorn Onboarding tiber Beitragsanpassun-
terbindung nutzen wollen. gen bis zum Austritt laufen definierte
= Medienbriiche und manuelle Prozes- Workflows statt Einzell6sungen per
se: Papierformulare, Excel, E-Mail und E-Mail und Excel.
fehlende Standards erzeugen Fehler, = Automatisierung: Meldungen an Versi-
Fristversdumnisse und Haftungsrisiken. cherer, Fristiiberwachung, dynamische
= Fehlende Schnittstellen: bAV Daten Zuschussberechnung und Dokumenten-
laufen oft neben Lohnabrechnung und erstellung werden automatisiert; Fehler-
qguoten sinken und HR wird entlastet.

HR Software her; Anderungen (Eintritt,
Austritt, Entgeltdnderung) miissen = Schnittstellen zur Lohnabrechnung/HR:
Echtzeit Integration in Payroll- und HR

doppelt gepflegt werden.
= Regulatorische Unsicherheit: Die Angst Systerme verhindert Medienbriiche und
Doppelpflege.

vor Fehlern bei Zusagearten, Steuer- und
SV Behandlung, Dokumentationspflich- = Transparenz fur Mitarbeitende: Self
ten hemmt viele Arbeitgeber, das Thema Service Portale und Dashboards machen
aktiv zu pushen. Anwartschaften, Zuschiisse und Optio-
nen sichtbar; das reduziert Riickfragen
und verbessert das wahrgenommene
Leistungsversprechen.
= KI& Analytics: Erste Lésungen nutzen K|
flr automatisierte Datenpriifung, Predic-
tive Analytics zu Nutzungsverhalten und
die Optimierung von Schnittstellen,

_
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2026 - DAS JiA\a1288] 53
BERATUNGSAYN[FASES =

Was sich andert, was Sie wissen miissen -
und wo die groRten Chancen liegen

Jedes Jahr bringt neue Re-
gelungen, neue Produkte,
neue Pflichten. Aber manche
Jahre bringen mehr davon

als andere. 2026 ist so ein
Jahr. Altersvorsorge wird neu
gedacht, Férderprogramme
starten, rechtliche Anforde-
rungen steigen - und wer als
Makler friihzeitig informiert
ist, sitzt nicht nur auf der
sicheren Seite, sondern auch
auf der richtigen. Denn hinter
fast jeder Anderung steckt
ein Gesprachsanlass. Und
hinter jedem Gesprachsan-
lass steckt ein Kunde, der
Orientierung braucht.

Hierist der Uberblick =

[partner:]  1]2026
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Altersvorsorge: Neue Produkte, neue Forderungen
Der Bereich Altersvorsorge ist 2026 besonders reich an Neuig-
keiten - und damit besonders reich an Beratungschancen.

Die sogenannte Aktivrente ermdglicht es Versicherten im ge-
setzlichen Rentenalter, bis zu 2.000 Euro monatlich steuerfrei
hinzuzuverdienen - sofern sie einer sozialversicherungspflich-
tigen Beschaftigung nachgehen. Fiir Sie als Makler 6ffnet das
ein Gesprdch Uber flexible Rentenmodelle und steueroptimier-
te Zusatzrenten, das bisher sao nicht maglich war.

Die Friihstartrente richtet sich an eine ganz andere Lebenspha-
se: Der Staat zahlt ab 2026 fiir Kinder zwischen 6 und 18 Jah-
ren monatlich 10 Euro in ein individuelles Altersvorsorgedepot.
Das klingt klein, aber tber Jahrzehnte und den Zinseszins-
effekt kann daraus ein solider Grundstock werden. Das Depot
kann auRerdem bis zum Renteneintritt weiter bespart werden.
Und zwar durch eigene Einzahlungen, die ab dem 18. Lebens-
jahr erfolgen konnen. Das Gesprach mit Eltern Uber ergdnzende
Vorsorgeprodukte ldsst sich hier natirlich anknipfen. [pma:]
hat dafiir bereits ein passendes Produktkonzept vorbereitet.

Auch die Rahmenbedingungen entwickeln sich weiter: Fir Juli
2026 wird eine Rentenerhdhung von rund 3,7 Prozent erwartet.
Cleichzeitig plant die EU Anpassungen am paneuropdischen
Altersvorsorgeprodukt PEPP.

Auch wenn PEPP derzeit noch ein Nischenthema ist, kann es
kiinftig an Bedeutung gewinnen - ein Trend, den Makler frih-
zeitig beobachten sollten.

Neben den Entwicklungen in der Altersvorsorge zeigt sich auch
im Investmentgeschaft eine klare regulatorische Richtung:
Mit der geplanten Retail Investment Strategy wird das , Value-
for-Money"“-Prinzip weiter an Bedeutung gewinnen. Fir Makler
bedeutet das vor allem steigende Anforderungen an Transpa-
renz, Produktauswahl und Dokumentation.

Cleichzeitig bleibt die Abfrage von Nachhaltigkeitspraferenzen
ein fester Bestandteil der Beratung - auch wenn hier weiterhin
Anpassungen moglich sind.

RECHTLICHES:

Was 2026 Pflicht wird

Ab dem 20. November 2026 ist fur die Vermittlung von Ra-
ten- oder Konsumentenkrediten die neue § 34k-Erlaubnis er-
forderlich. Wer Sachkunde nachweisen und die Beantragung
rechtzeitig planen muss, sollte jetzt damit anfangen - nichtim
Oktober.

Vertrieb

Wer als Makler auf Courtagebasis arbeitet, sollte seine Aufien-
darstellung priifen. Der Begriff ,unabhangig" in Werbemate-
rialien, auf der Website oder in Social Media birgt Abmahnrisi-
ken (vel. OLG Urteil 28.10.25). Eine kurze Priifung der eigenen
Kommunikation kann teuren Arger ersparen. Wir empfehlen
"unabhangig" durch "ungebunden" zu ersetzen.

Und dann ist da noch die KI-Verordnung: Makler, die Kl-Tools
nutzen - vom Textassistenten bis zur Analyselésung - missen
interne Regeln, Dokumentation und Verantwortlichkeiten fest-
legen. Die Geschaftsleitung haftet, auch fir externe Anbieter.
Das ist kein Birokratiethema, sondern ein Haftungsthema.

Positiv: Der BGH hat die Schadensersatzforderungen bei theo-
retischen DatenschutzverstéRRen deutlich eingeschrankt. Inter-
ne DSGVO-Prozesse mussen trotzdem weiter eingehalten und
dokumentiert werden - aber die Klagewelle flacht ab.

Mobilitit & Energie: Kleine Anderungen,
echte Gesprdchsanlasse

E-Autos bleiben bis zu zehn Jahre von der Kfz-Steuer befreit.
Fir Haushalte mit einem Nettoeinkommen unter 80.000 Euro
gibt es zudem eine Kaufpramie von bis zu 5.000 Euro. Wer
Kunden in diesem Segment hat, kann Finanzierungs-, \VVersi-
cherungs- und Férderthemen gebiindelt ansprechen.

Neue Typ- und Regionalklassen in der Kfz-Versicherung wirken
sich auf Pramien aus - ein Anlass fir proaktive Priifgesprache
im Bestand.

Weitere Anderungen 2026 -
Arbeitsrecht & Beschaftigung

Mindestlohn: 13,90 Euro/Stunde (brutto) — Minijob-
Grenze: 603 Euro/Monat — Entgelttransparenzge-
setz: neue Informationspflichten fur Arbeitgeber —
Burgergeld wird ab 01.07.2026 in Grundsicherungs-
geld umbenannt

S e )

2026 ist kein ruhiges Jahr - aber ein gutes fir Makler, die vor-
bereitet sind. Hinter jeder Neuregelung steckt mindestens ein
Kunde, der davon betroffen ist und noch nicht weil}, was das
firihn bedeutet. Wer jetzt die Themen kennt, hat nicht nur den
Informationsvorsprung. Er hat den Gesprdchseinstieg.

[pma:]

1/2026  [partner:]
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Weniger Zeit fur Organisation.
Mehr Zeit fur Beratung und Verkauf

Warum Vertriebserfolg keine Frage der Ideen ist —
sondern der Struktur

Kennen Sie das Gefiihl, am Ende eines vollen Arbeitstages nicht genau zu wissen, was eigentlich
liegen geblieben ist? Nicht, weil zu wenig getan wurde, sondern weil zu vieles gleichzeitig lief.

Leads in der E-Mail, Wiedervorlagen im Kalender, Fristen irgendwo in einer Liste, Gesprachsnotizen
auf dem Schreibtisch. Der Makleralltag ist reich an Informationen - aber arm an Ubersicht.

Genau hier setzt der Vertriebsplaner in E.1 an: nicht als weiteres Tool, sondern als die eine Oberflache,
auf der alles zusammenlduft - und aus der heraus alles in Bewegung kommt.

Das eigentliche Problem ist selten das Produkt

NS

Vorsatze im Vertrieb scheitern selten an fehlendem Wissen oder schlechten Produkten.
Sie scheitern daran, dass Chancen im Tagesgeschaft verschwinden - zwischen E-Mails,
Notizen, Telefonaten und dem nachsten Termin. Ein Kunde hat einen auslaufenden Ver-
trag? Irgendwo steht das. Eine Kiindigung lauft in drei Wochen aus? Steht auch irgendwo.
Ein Geburtstag als Kontaktanlass? Man wollte sich eigentlich eine Erinnerung setzen.

Das ist kein Versagen - das ist die natirliche Konsequenz eines Alltags ohne zentrale
Steuerung. Wer Leads, Aufgaben und Fristen auf mehrere Systeme, Listen und Gedanken
verteilt, verliert nicht nur Zeit. Er verliert Abschlisse.

Der Vertriebsplaner 16st genau dieses Problem - nicht durch mehr Komplexitat, sondern
durch Klarheit. Und am besten ldsst sich das an einem konkreten Moment zeigen, der
jedem von Ihnen vertraut ist.

Vom Impuls zum Abschluss - ein Tag im Vertriebsplaner

Ein Interessent hat Kontakt aufgenommen - eine kurze Anfrage, ein ausgeflltes
Formular, ein erster Anruf. Bisher ware diese Information schnell in der Masse . "‘,r ]
untergegangen: zwischen Posteingang, Telefonnotiz und dem nachsten Termin. ', 5
Im Vertriebsplaner landet sie als Ticket in Ihrem Aufgabenplaner - automatisch, '
mit Prioritdt, Status und einem klaren ndchsten Schritt. \

Morgens sehen Sie sofort, was am Tage wirklich zdhlt: Prioritat 1 steht oben,
Uberfélliges ist klar sichtbar. Nichts geht im Hintergrund verloren. Sie pri-
orisieren, vereinbaren Termine, fiihren Gesprache - und entwickeln jeden
Vorgang Schritt fur Schritt bis zum Abschluss. Sauber dokumentiert und
jederzeit nachvollziehbar.

Und so sieht das konkret aus:

[partner:]  1]2026
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Kontakt

Interessent meldet sich

SYSTEMSEITIG

Abschluss

Dokumentiert, archiviert

SAUBER &
NACHVOLLZIEHBAR

Vertrieb

Vom Erstkontakt zum Abschluss -
Neukundengewinnung im Vertriebsplaner

Kein Suchen. Kein Vergessen.
Nur klare nachste Schritte.

Was dieser eine Fall zeigt, gilt fur jeden Vorgang im Makleralltag. Und genau darin liegt der
eigentliche Gedanke hinter dem Vertriebsplaner: Er ist nicht fiir einen Use Case gebaut -
sondern fir alle.

Ein Baustein - eingebettet in ein groBeres System

Der Vertriebsplaner ist kein Inseltool. Er ist Teil der Weiterentwicklung von E.1 und damit
eingebettet in ein System, das darauf ausgelegt ist, Prozesse durchgangig abzubilden - von
der ersten Kundenanfrage bis zum archivierten Vertrag. Der eigentliche Mehrwert entsteht
dort, wo Daten, Aktivitaten und Folgeaktionen miteinander verkniipft werden.

Er wachst dabei mit: Neue Funktionen folgen entlang unserer IT-Roadmap, die bis 2027
konsequent weiterentwickelt wird.

Was der Vertriebsplaner konkret leistet

= Zentrale Steuerung aller Vertriebsaktivitaten auf einem Dashboard

= Klare Priorisierung von Aufgaben und Leads - Prio 1 bis 3, per Drag & Drop
= Durchgdngige Pipeline vom Erstkontakt bis zum Abschluss

= Automatische Impulse zu Fristen, Falligkeiten und Geburtstagen

= Saubere Dokumentation und Archivierung - nichts geht verloren

Struktur im Vertrieb ist kein Selbstzweck - sie ist die Grundlage dafir, dass aus guten Vor-
satzen konkrete Ergebnisse werden. Der Vertriebsplaner schafft dafir die passende Umge-
bung: Gbersichtlich, praxisnah und direkt eingebettet in E.1. Wer einmal damit gearbeitet
hat, fragt sich schnell, wie er vorher chne ausgekommen ist.

Freuen Sie sich daher schon auf unsere nachsten Ausgaben:

Vertriebsplaner in der Beratung
Vertriebsplaner in der Kundenbindung




Vertrieb

\Wenn WISSEN
sofort verfiugbar ist

K]-Losung den Beratungsalltag neu denkt

E.1 GPT - Wie eine hauseigene

lItag langst kein Engpass
gt woanders:
sie gebraucht

d im Maklera
che Herausforderung lie

fiigbar zu haben, wenn

Informationen sin
mehr. Die eigentli

sie genau dann ver

werden. Im Gesprach. In der Vorbereitung. Im Moment

der Entscheidung. Genau dort entscheidet sich, wie sou-
und wie effizient er arbeitet.

veran ein Berater auftritt -
Mit E.1 GPT verandert sich dieser
Nicht weil eine neue Technologie e
dern weil wir diese Technologie al
konsequent auf den Makleralltag ausgeric

Moment grundlegend.
ingefhrt wurde, son-
s eigene Entwicklung
htet haben.
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Was E.1 GPT von generischen KI-Assistenten unterscheidet, ist
keine Funktion, es ist die Grundlage: E.1 GPT ist unsere eige-
ne Entwicklung - DSGVO-konform, direkt in E.1 integriert und
mit echtem Zugriff auf Systemdaten. Betreut von einem haus-
eigenen KI-Entwickler, der die Lésung kontinuierlich weiterent-
wickelt.

Das bedeutet fir Sie: Die Antworten, die Sie erhalten, sind kei-
ne allgemeinen Informationen. Sie sind auf [pma:]-spezifische
Inhalte ausgerichtet, auf lhre Daten abgestimmt und lassen
sich unmittelbar in lhre Beratung integrieren.

Am deutlichsten wird das im Kundengesprach - genau dort,
wo Tempo, Klarheit und Sicherheit zdhlen. Viele lhrer Arbeits-
schritte beginnen hier noch immer mit Recherche. Tarife ver-
gleichen, Vertragsdetails prifen, Kundensituationen einordnen
- all das gehort zu hrem Alltag und kostet Zeit. Dabei sind die
Informationen meist vorhanden. Sie liegen im System, in Do-
kumenten oder verschiedenen Anwendungen - nur eben nicht
dort, wo Sie sie gerade brauchen.

E.1 GPT verbindet diese vorhandenen Daten und macht daraus
in Sekunden konkrete Antworten. Im Kundengesprach bedeu-
tet das: Sie erfassen Kundensituationen schneller, fihren re-
levante Details zusammen, erkennen Versorgungslicken oder
Optimierungspotenziale - ohne den Gesprdchsfluss zu unter-
brechen.

So entsteht eine neue Form der Sicherheit. Nicht weil
Sie mehr wissen mussen, sondern weil Sie schneller auf
das zugreifen kénnen, was Sie bereits wissen. Die Ent-
scheidung bleibt selbstverstdandlich bei Ihnen - E.J1 GPT
unterstutzt, ersetzt aber nicht. Diese Unterstitzung
endet jedoch nicht mit dem Gesprdch. Auch im laufen-
den Bestand verandert sich die Arbeitsweise - oft noch
splrbarer.

Viele Chancen entstehen hier nicht spontan - sie sind
bereits angelegt: in Vertrdagen, die auslaufen, in Fristen,
die sich ndhern, in Lebenssituationen, die sich verandert
haben. Im Alltag werden diese Potenziale aber nicht
immer rechtzeitig sichtbar.

DREI ANWENDUNGSMOMENTE

= Vor dem Gesprdch: Kundensituation in
Sekunden zusammenfassen

= |m Gesprach: Versorgungsliicken und Opti-
mierungspotenziale erkennen

= |m Bestand: Kindigungsrisiken, Fristen,
Cross-Selling-Chancen sichtbar machen

Der E1 GPT hilft deshalb dabei, genau diese Momente zu er-
kennen. Er identifiziert Kiindigungsrisiken frihzeitig, deckt
Cross-Selling-Chancen auf und spirt Doppelversicherungen
auf. Auf dieser Grundlage leitet er konkrete ndchste Schritte ab
und verschiebt Ihren Fokus: Weg vom reinen Reagieren, hin zu
aktivem, vorausschauendem Handeln.

Maoglich wird das, weil E.1 GPT kein isoliertes
Tool ist - sondern Teil einer gréReren Logik.

Der eigentliche Mehrwert entsteht dort, wo Daten, Prozesse und
intelligente Unterstitzung zusammenwirken - direkt eingebet-
tet in E, der Plattform, auf der alles zusammenlauft. E1 GPT
ist Ausdruck genau dieses Gedankens: Systeme sollen nicht nur
Informationen speichern, sondern aktiv im Alltag unterstitzen.

Die Technik arbeitet

im Hintergrund.

Und schafft Freirdume
im Vordergrund.

Kl verandert nicht, was Sie wissen - sie verdndert, wie schnell
Sie es nutzen kénnen. Wer einmal erlebt hat, wie E.1 GPT ein
Gesprach oder einen Bestandscheck verandert, denkt nicht
mehr in Technologie. Er denkt in Zeit, die er gewonnen hat.

[pma:] Vertriebstechnik




Die betriebliche Altersversorgung gehdrt zu den spannendsten Wachstumsfel-
dern in der Beratung. Mit der exklusiven Weiterbildung fiir [pma:] Partner qualifi-
zieren Sie sich in nur fiinf Tagen zum zertifizierten bAV-Experten (m/w/d).

Viele Unternehmen suchen aktuell nach Ldsungen, um Fachkrafte zu binden
und gleichzeitig staatlich geforderte Vorsorgemodelle anzubieten. Genau hier
entsteht fiir Makler und Berater enormes Potenzial.

Mit unserer kompakten Weiterbildung zum bAV-Experten (DVA) erhalten Sie
das notige Fachwissen, um dieses Beratungsfeld professionell zu erschlieRen
- praxisnah, kampakt und exklusiv nur fur Sie.

und erschlielRen Sie sich ein enormes Beratungspotenzial




Ilhre Vorteile auf einen Blick

Anerkannter Abschluss:
bAV-Experte (m/w/d) der Deutschen
Versicherungsakademie (DVA)

Kompakter Lehrgang:
nur 5 Tage Weiterbildung statt der tblichen 6 Tage

Praxisnahes Wissen:
Vermittelt durch erfahrene Vertriebsprofis

Netzwerk & Austausch:
inkl. gemeinsamer Abendveranstaltungen

Direkter Draht zu lhren
Ansprechpartnern bei [pma:]

~(—(— Termine

23.-25. Juni 2026

O D D 29.-30. Juni 2026
D O J Online-Priifung:
. J

06.07.20269:30 - 10:30 Uhr

Lebensversicherung

= Exklusiv fiir [pma:] Partner

= Statt 1.390 € kostet der Lehrgang nur 690 €.

= Zusdtzlich unterstiitzen Alte Leipziger und
[pma:] die Weiterbildung mit jeweils 300 €.

lhr Eigenanteil:
nur rund 220 € brutto

Nutzen Sie diese
einmalig Chance,

und positionieren Sie
sich als bAV-Spezialist.

[pma:] Team Gesundheit und Vorsorge

1/2026  [partner:]
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Lebensversicherung

Noch mehr Leistungsausloéser und
Baustein “Der Gesundheitsprofi“

Dortmunder |

Lebensversicherung AG
stellt neuen PLAN D vor

PLAN D, die erfolgreiche Grundfdhigkeitsversiche-
rung der Dortmunder Lebensversicherung AG, gibt
es ab sofort in drei starken Paketen, die aufeinan-
der aufbauen. Darin stecken zusatzliche, wirksame
Leistungsausldser. Und ein neuer Baustein macht
PLAN D besonders interessant fiir Menschen, die
im Bereich Gesundheit und Pflege tatig sind.

Allein im Kernschutz sind 19 wichtige korperliche und geistige
Fdhigkeiten versichert. Dazu gehoren unter anderem Sehen,
Sprechen, Treppensteigen, der Gebrauch einer Hand, die geis-
tige Leistungsfahigkeit und das Autofahren.

[partner:]  1]2026
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Der Rundumschutz sichert noch mehr Fahigkeiten fir korper-

lich Tatige ab. So sind in diesem Paket zusatzlich Knien, Bi-

cken, Heben und Tragen sowie Ziehen oder Schieben enthalten.

Der Topschutz versichert obendrein Riechen und Schmecken,
Bildschirmtatigkeit, Herz/Lunge und - diese Leistungsausldser

sind neu - eine berufsbedingte Erkrankung der Lendenwirbel-

sdule sowie die Minderung der Erwerbsfahigkeit durch einen

Arbeitsunfall.

Sechs Bausteine runden auf Wunsch den persénlichen Grund-
fahigkeitsschutz ab. Zu den bisherigen Optionen ,Der Kranken-

schein®, , Die Psyche", ,Die Erste Hilfe" und , Die Pflege" sind jetzt

,Die Mobilitat" und , Der Gesundheitsprofi* hinzugekommen.

,Die Mobilitat" sichert unter anderem das Motorradfahren und

das Nutzen von Bus und Bahn ab. ,Der Gesundheitsprofi” ver-

sichert beispielsweise die Fahigkeit, Verbande anzulegen oder
Untersuchungshandschuhe anzuziehen. Das ist neu am Markt

und macht PLAN D besonders interessant fur alle, die im Be-

reich Gesundheit und Pflege tatig sind.

,Der Krankenschein® zahlt zu den am haufigsten gewdhlten Bau-

steinen bei PLAN D und ist nun noch leistungsstarker. Wer fir

mindestens sechs Monate krankgeschrieben ist, erhdlt jetzt bis

zu 36 Monate und damit ein Jahr langer als bisher eine Leistung.

,Die Ausbauoption” bleibt beitragsfrei und bietet trotzdem

noch mehr als vorher. Wer sie hat, kann spater ochne Gesund-

heitsprifung in eine Berufsunfahigkeitsversicherung wechseln

oder zusatzliche Bausteine einschliefen. Das geht jetzt schon

friher und bei noch mehr Ereignissen: Etwa, wenn man ein

Studium oder eine Ausbildung beginnt, nach seinem Abschluss

eine Tatigkeit aufnimmt, eine berufliche Weiterbildung ab-

schlieRt oder wenn sich das Einkommen um mindestens zehn

Prozent erhéht.

Mit PLAN D entscheidet sich der Kunde fiir eine leistungsstar-

ke Grundfdhigkeitsversicherung mit glnstigen Pramien. Ein

32-jahriger Koch zum Beispiel erhalt den Topschutz mit 1500 8
Euro Monatsrente schon fur 64,78 Euro Monatsbeitrag. Und
eine 24-jdhrige Krankenschwester sichert sich 1500 Euro Ren-
te im Kernschutz mit dem Baustein ,Der Gesundheitsprofi® fir
nur 45,24 Euro im Monat.

Unter www.die-dortmunder.de/produkte/plan-d/ gibt
es weitere Informationen zum neuen PLAN D. Hier ist
auch der Schnellrechner, mit dem man nach nur wenigen
Eingaben seinen persdnlichen Monatsbeitrag ermittelt.

Die Dortmunder Lebensversicherung AG ist ein Tochte
men der VOLKSWOHL BUND Versicherungen. Die Dortmunde
versichert besonders einfach, verstdndlich ur
vom Antrag bis zu den Bedingungen.

Die Dortmunder



E.1 ist mehr als ein neuer Name
- es ist ein klares Statement. Ent-
standen aus ELVIS.one, steht E.1
fir die nachste Evolutionsstufe
moderner Beratersoftware:

schneller, klarer, pragnanter. Das
E bewahrt die Herkunft, die 1 steht
fur Spitzenleistung, Geschwindigkeit
- und den Anspruch, die Nummer 1
in der Beratung zu sein. Die kursive
Gestaltung verleiht dem Logo Dyna-
mik und Zukunftsorientierung, die
Farben Blau und Orange knupfen an
die Welt der [pma:] an. Ein liebevol-
les Detail bleibt dabei erhalten: die
kleine Tolle im oberen Balken des
E - ein dezenter Grulf3 an ELVIS.one.

EINFACH.
Der Claim ,EINFACH. BESSER.
BERATEN.” fasst den Nutzen
perfekt zusammen: einfache B ESS E R
Bedienung, bessere Prozes- o
BERATEN.

se, bessere Beratung.

E.1jetzt online
entdecken!

< B&S Werbeagentur GmbH & Co. KG | www.werbeagentur.ms >




Lebensversicherung

Mit der Risikolebensversicherung
bieten wir als Biometrie-Experten

o0 . : .
in der Dialog Lebensversiche-
F u R AL L Es rungs-AG Top-Produkte mit viel-
fdltigen Neuerungen, die lhren
Kunden die Freiheit gibt, unbe-
WAs DAs schwert nach vorne zu blicken.

Warum mehr zahlen, wenn es jetzt auch giinstiger geht!
Noch nie waren wir in der RLV so attraktiv: mehr Leistung, mehr Berufsgruppen, weniger Beitrag.
So holen Sie das Maximum an Absicherung fiir Ihre Kunden.

Profitieren Sie von unserem einfachen Antragsprozess mit nur zwei
Gesundheitsfragen

Unser Kurzantrag ist jetzt bei noch mehr Anldssen einsetzbar:

Bis zu 600.000 EUR Versicherungssumme

= Finanzierung einer Wohn- oder Gewerbeimmoabilie (ab Finanzierung 1 Jahr moglich)

= Griindung oder Ubernahme einer Arztpraxis, einer Anwalts-, Steuerberater- oder Wirtschaftspriifer-
kanzlei, eines Architektenbiiros oder einer Apotheke in Deutschland (ab Finanzierung 1)ahr méglich)

= Abschluss einer RLV ohne erneute Gesundheitsprifung ist nun maéglich, wenn in den letzten 12
Monaten eine BU bei der Dialog ohne Risikozuschlag und/oder -ausschluss abgeschlossen wurde

Bis zu 300.000 EUR Versicherungssumme

= Junge Familien mit Kindern bis zu 3 Jahren

= Adoption eines minderjahrigen Kindes: Ab Adoption 3 Jahre moglich
= Junge Leute bis 35 Jahre

Dialog

[partner:]  1]2026
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https://www.dialog-versicherung.de/produkte/privatkunden-leben/neuerungen-biometrie

WIR KOMMEN
WIEDER ZU IHNEN -
das Ganze sogar
funfmal

=Y:\"43
4 ©
DATES

o0 e . . . .
FUNF STADTE. i iozs. mitseren part
nern, echten Themen und Impul-

Fl.j N F TAG E. sen fur Ihren Beratungsalltag.

Munster, Auditorium im LWL-Museum
Dusseldorf, Van der Valk Hotel
Werder/Havel, Precise Resort Schwielowsee
Wurzburg, Melchiorpark

Rendsburg, Conventgarten

JETZT HIER @
ANMELDEN!


https://www.pma.de/event/pma-vertriebstage-fruehjahr-2026/

Lebensversicherung

DIGITAS ist da -
die volldigitale

Antragsstrecke fiir die
Lebensversicherung

Wir wollen Beratung EINFACHER -
und Abschlisse SICHERER machen

Digitalisierung ist kein Selbstzweck. Sie ist
ein Versprechen. Ein Versprechen, Beratung
besser zu machen. Klarer. Schneller. Sicherer.

Mit E.1 haben wir in den letzten Jahren die Grundlage
geschaffen: eine durchgdngige, digitale Prozesswelt
- von der ersten Beratung bis zur Policierung. Jetzt
gehen wir den nachsten Schritt.

Mit DIGITAS bringen wir die Lebensversicherung in
die digitale Abschlusswelt.

Was bisher oft komplex, fehleranfallig und zeitintensiv
war, wird zu einem gefiihrten, strukturierten Prozess:
Der Antrag wird digital ausgefiillt, gepriift, unter-
schrieben und direkt an den Versicherer libergeben
- inklusive automatisierter Weiterverarbeitung.

Das Ziel ist klar: Weniger Nachbearbeitung.
Mehr Abschluss. Mehr Zeit fiir Beratung.

[partner:]  1]2026
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Vom Ausfiillen zum Abschliefen -

ohne Umwege

Wer heute einen LV-Antrag manuell ausfiillt, kennt das Problem:
Ein Gbersehenes Feld, eine fehlende Angabe - und schon be-
ginnt die Nachbearbeitung.

DIGITAS setzt genau hier an.

= Pflichtfelder sind klar gekennzeichnet

= Plausibilitatsprifungen laufen automatisch

= Der Befillungsgrad zeigt jederzeit den Status
= Ziel: 100 Prozent vollstdndige Antrdge

Das Ergebnis:

Ein sauberer Antrag beim ersten Durchlauf.
Oder anders gesagt:
Der Prozess denkt mit.

Beratung bleibt - Komplexitdt verschwindet
Wichtig ist: DIGITAS ersetzt keine Beratung. Es starkt sie.

Denn, wahrend die Technik im Hintergrund fir Struktur, Voll-

standigkeit und Qualitdt sorgt, bleibt der Fokus dort, wo er hin-

gehort: beim Kunden.

= (Gesundheitsdaten konnen dbernommen oder erganzt werden

= Risikovoranfragen lassen sich integrieren

= Prozesse konnen unterbrochen und spater fortgesetzt
werden

So entsteht ein flexibler Ablauf, der sich dem Beratungsge-
sprdch anpasst - nicht umgekehrt.

Lebensversicherung

Ein Baustein in einer gréperen Vision

DIGITAS ist kein Einzelfall. Es ist Teil eines groReren Ganzen.
Unsere digitale Antragsstrecke in E.1folgt einem klaren Prinzip:
Beratung = Tarifierung & Antrag & Ubergabe < Policierung
= Archivierung - alles in einem durchgangigen Prozess.

Ob Sachabschluss tber die Direktabschluss Hitliste oder LV
tber DIGITAS: Das Ziel bleibt immer gleich - ein medienbruch-
freier Abschluss.

Unser Antrieb bleibt derselbe

Unser Vorsatz ist kein kurzfristiges Projekt.

Erist ein kontinuierlicher Anspruch. Wir wollen:
= Prozesse vereinfachen

= Fehlerguellen reduzieren

= Abschlussquoten verbessern

und vor allem: lhre Beratung stdrken.

DIGITAS ist ein weiterer Schritt auf diesem Weg.
Und ldngst nicht der letzte.

Fazit: Einfach. Digital.
Abschlussstark.

Mit DIGITAS wird die Lebensversicherung endlich das,
was sie sein sollte:
ein klarer, digitaler und sicherer Abschlussprozess.

Oder noch einfacher gesagt:
Weniger Aufwand. Mehr Abschluss. Bessere Beratung.

112026  [partner:]
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BERUFS

DIE MIT DEM LEBEN SCHRITT HALT

UNFAHIGKEITSABSICHERUNG,

[partner:]  1]|2026
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Dieeigene Arbeitskraftist einerderwertvollsten Bausteine der persénlichen
Lebensplanung - und gleichzeitig einer der am meisten unterschdtzten. In
Deutschland wird jeder Vierte im Laufe seines Berufslebens mindestens
einmal berufsunfahig. Die finanziellen Folgen kénnen den Lebensstandard
dauerhaft verdandern. Genau deshalb ist eine zuverldssige, flexible und mo-
derne Berufsunfahigkeitsabsicherung heute wichtiger denn je.



Canada Life hat sein BU-Angebot tberarbeitet, um Menschen
in allen Lebensphasen noch besser zu unterstitzen. Das Pro-
dukt vereint Sicherheit, Flexibilitat, intelligente Zusatzleistun-
gen und starke Services - eine Ldsung, die den realen Heraus-
forderungen des Alltags gerecht wird und das Vertrauen von
Expertinnen und Experten geniel3t.

Schutz fiir reale Lebenssituationen

Eine der grofiten Neuerungen ist die Mdoglichkeit, schwere
Krankheiten (ber eine Zusatzoption abzusichern. Kundinnen
und Kunden erhalten nicht nur Schutz bei Berufsunfdhigkeit,
sondern auch eine finanzielle Soforthilfe, wenn eine schwere
Erkrankung diagnostiziert wird. Erkrankungen wie Krebs, die
rund 16 Prozent aller BU-Falle ausmachen, kénnen erhebliche
Belastungen mit sich bringen - emotional, organisatorisch und
finanziell. Die Kombination aus BU und Leistung bei schweren
Krankheiten macht den Schutz besonders wertvoll.

Unterstiitzung im Leistungsfall

Canada Life bietet im Ernstfall gezielte Hilfe:

= Gutachtenhilfe: Bei medizinischer Begutachtung zur
Leistungspriifung konnen bis zu sechs Monatsrenten als
finanzielle Uberbriickung gezahlt werden; bei besonders
schwerer Beeintrdchtigung sogar bis zu acht Monatsrenten.

= Beitragsfreie Stellung: Bei Verlust einer Grundfahigkeit
ldsst sich der Vertrag beitragsfrei stellen - sofortige Entlas-
tung inklusive.

= Relntra-Unterstitzung: Individuelle Begleitung bei medi-
zinischen, sozialen oder beruflichen Fragestellungen, um
eine passgenaue Perspektive flr die Rickkehr ins Arbeits-
leben zu entwickeln.

Friiher Schutz, flexible Entwicklung

Die BU von Canada Life wird fiir junge Menschen besonders at-
traktiv: Das Eintrittsalter wurde auf 10 Jahre gesenkt, sodass
Eltern ihre Kinder friihzeitig absichern kénnen. Gleichzeitig
wachst der Schutz mit: Laufzeiten bis 57 Jahre ermdéglichen

EIN GUTER
VORSATZ

FUR 2026

Lebensversicherung

eine durchgdngige Absicherung bis zum Rentenalter.
Erweiterte Nachversicherungsgarantien erlauben Anpas-
sungen ohne erneute Risikoprifung - etwa beim 10. oder 15.
Vertragsjubildum, beim Berufseinstieg oder bei der Eréffnung
einer Arztpraxis. Die BU-Rente kann bis zu 75 Prozent des
Bruttoeinkommens betragen, insgesamt bis zu 10.000 Euro
Monatsrente.

Eine weitere Innovation: Innerhalb von zehn Jahren nach Ver-
tragsabschluss kann zusdtzlich eine Risikolebensversicherung
bis 300.000 Euro ohne Gesundheitspriifung abgeschlossen
werden - ideal fur Familienplanung, Hauskauf oder langfristige
Verantwortung.

Ausgezeichnete Qualitat

Im aktuellen Gesamtrating von Morgen & Morgen erhielt die
Berufsunfahigkeitsabsicherung von Canada Life funf Sterne.
Bewertet wurden BU-Bedingungen, Beitragsstabilitat, An-
tragsfragen und Kompetenz im Leistungsfall. Besonders her-
vorgehoben wurden die hohe Professionalitat in der Antrags-
und Leistungspriifung sowie die starke Annahmequote.

Damit zahlt die BU zu den leistungsstarksten Angeboten auf
dem deutschen Markt und bietet Vermittlerinnen und Vermitt-
lern klare Argumente fir eine qualitativ hochwertige Beratung.

Intelligente Absicherung schwerer Krankheiten

mit Einmalzahlung

Starke Nachversicherungsoptionen bis 10.000 Euro
Monatsrente

Beitragsfreie Stellung bei Verlust einer Grundfahigkeit

Umfassende Relntra-Unterstiitzung im Leistungsfall
Gutachtenhilfe mit bis zu sechs Monatsrenten
Eintrittsalter ab 10 Jahren

Flexible Erweiterungen ohne erneute Risikopriifung
Stabile, transparente Bedingungen

Der Jahresbeginn ist der ideale Zeitpunkt, um ber die eigene
Absicherung nachzudenken. Die aktualisierte BU von Canada
Life bietet dafiir eine hervorragende Grundlage: leistungsstark,
modern, flexibel - und bereit fir jeden, der 2026 finanziell si-
cherer starten mochte.

Jetzt ist der richtige Zeitpunkt fiir ein Gesprach. Wir beraten
Sie gerne personlich - fiir einen sicheren Start ins neue Jahr.

Canada Life

Markus Wulftange | Senior Broker Consultant
+49 (0) 173 5478105 | Markus Wulftange@canadalife.de
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Kindervorsorge neu gedacht:

Wie Vermittler junge Eltern
mit ETF-LAsungen erreichen

Junge Familien stehen heute vor einer doppelten Herausforderung: Sie moch-
ten ihrem Kind alle Chancen eréffnen - und zugleich finanziell vorausschau-
end handeln. Der Wunsch nach einem soliden Vermdgenspolster fur Fihrer-

schein, Studium oder den Start ins Berufsleben ist groRR. Gleichzeitig achten
viele Eltern stdrker denn je auf Transparenz, Kosten und Renditechancen.

[partner ] 1]2026
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Fur Vermittlerinnen und Vermittler entsteht hier ein attrakti-
ves Beratungsfeld: Die finanzielle Vorsorge fiir Kinder ist emo-
tional aufgeladen, leicht verstandlich und langfristig angelegt
- ideale Voraussetzungen fir nachhaltige Kundenbeziehungen.

ETF-Boom als Tiiréffner in der Beratung

Exchange Traded Funds (ETFs) haben sich langst vom Nischen-
produkt zur bevorzugten Anlageform vieler junger Sparer ent-
wickelt. Besonders Eltern, die sich erstmals intensiver mit Ka-
pitalmarktanlagen beschaftigen, schatzen:

= niedrige Kostenstrukturen

= breite Risikostreuung

= transparente Anlagestrategien

= attraktive Renditechancen bei langfristigem Harizont

Fir die Beratungspraxis bedeutet das: ETFs sind erklarbar,
nachvollziehbar und stoRRen bei der Zielgruppe auf hohe Ak-
zeptanz. Gleichzeitig wiinschen sich viele Familien jedoch einen
strukturierten Rahmen und professionelle Begleitung - insbe-
sondere, wenn es um langfristige Vorsorge geht.

ETF-Anlage im Versicherungsmantel: Rendite und

Struktur verbinden

Mit ALfonds" steht Vermittlern ein Vorsorgekonzept zur

Verfligung, das die Popularitat von ETFs mit den Vorteilen ei-

ner Fondspolice kombiniert. Die Lsung setzt auf eine moderne

ETF-basierte Anlage und integriert diese in einen flexib-

len Versicherungsmantel - optional mit Garantien und mit

klarer Perspektive auf eine spdtere lebenslange Rente.

Der Ansatz verbindet mehrere Aspekte, die fur junge Fa-

milien entscheidend sind:

= renditeorientierter Vermogensaufbau mit Anbindung
an die globalen Kapitalmarkte

= breite Streuung fiir langfristige Sparziele

= flexible Gestaltungsmaglichkeiten in Anspar- und
spdterer Rentenphase

= professionelle Struktur mit klar definierten Optionen
fur die Zukunft

Damit wird aus einem reinen Sparvor-
gang ein ganzheitliches Vorsorgekonzept.

ALfondsY°'": Niedrige Einstiegshiirden, hohe
Flexibilitat

Gerade bei jungen Familien spielt die finanzielle Planbar-
keit eine zentrale Rolle. Entsprechend wichtig sind niedrige
Einstiegssummen und flexible Anpassungsmoglichkeiten.
Der Einstieg in ALfonds"" ist bereits ab 25 Euro monat-
lich moglich. Darliber hinaus lassen sich Beitrdge anpassen,

Lebensversicherung

Zuzahlungen leisten oder bei Bedarf Entnahmen vornehmen.
Auch Fondswechsel sind innerhalb des Vertragsrahmens vor-
gesehen. Ab Volljahrigkeit kann der Vertrag auf das Kind tber-
tragen werden - ein sinnvoller Schritt in Richtung finanzielle
Eigenverantwortung.

Fir Vermittler entsteht daraus ein kontinuierlicher Beratungs-
anlass: von der Geburt ber Schulzeit und Ausbildung bis hin
zum Ubergang ins Erwachsenenleben.

Vorsorge mit konkretem Zielbezug

Ob Fuhrerschein, Auslandsjahr, Studium oder erste eigene
Wohnung - konkrete Lebensziele erleichtern die Beratung und
machen den Nutzen greifbar. Mit Entnahmemaoglichkeiten ab
500 Euro sorgt ALfonds¥"e dafir, dass Familien bei Bedarf
flexibel bleiben, ohne den langfristigen Vermogensaufbau zu
vernachlassigen.

Gerade die Kombination aus

= langfristiger Planbarkeit

= Renditechancen am Kapitalmarkt
= vertraglicher Flexibilitat

= moderner ETF-Strategie

spricht die junge Zielgruppe an - und er6ffnet Vermittlern ein
Uberzeugendes Argumentationsfeld.

Fazit: Emotionales Thema
mit strategischem Potenzial

Kindervorsorge ist mehr als ein Sparprodukt. Sie
ist ein Gesprdchsanlass liber Verantwortung, Zu-
kunftssicherung und finanzielle Bildung. ETF-ba-
sierte Losungen im Versicherungsmantel treffen
dabei den Nerv einer Generation, die Kapitalmarkt-
chancen nutzen mochte, ochne auf Struktur und
professionelle Einbettung zu verzichten.

Fir Vermittlerinnen und Vermittler bietet sich die
Chance, frihzeitig langfristige Kundenbeziehungen
aufzubauen - und junge Familien auf ihrem finan-
ziellen Weg tber viele Jahre hinweg zu begleiten.

Alte Leipziger

1/2026  [partner:]
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‘ Lebensversicherung

KLEIN STARTEN, GROSS DENKEN:

Die Friihstart-Rente
als Chance fir Makler

Die Altersvorsorge verschiebt sich zuneh-
mend nach vorne. Mit der neuen Friih-
start-Rente bringen wir gemeinsam mit
dem B2B-Anbieter Xaver ein Vorsorgemo-
dell auf den Markt, das Kinder friihzeitig
absichert und lhnen neue Beratungs- und
Vertriebsmdoglichkeiten bietet.

Friiher Einstieg, klare Botschaft

Seit Januar 2026 konnen Kinder ab sechs Jahren (Geburtsjahr-
gang 2020) bis zur Volljdhrigkeit monatlich 10 Euro vom Staat
erhalten. Dieser Beitrag flielt direkt in ein privates Altersvor-
sorgedepot.

Der Vorteil liegt weniger in der Héhe der Férderung als im
Timing. Wer frih beginnt, nutzt den entscheidenden Hebel
der Kapitalanlage: Zeit. Kleine Beitrdge lber viele Jahre ermog-
lichen einen deutlichen Zinseszinseffekt, der langfristig den
Vermogensaufbau unterstiitzt.

[partner:]  1]2026
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Einfacher Abschluss statt komplexer Prozesse

Fir Makler wird das Modell besonders interessant durch die
vollstandig digitale Abschlussstrecke, die wir als erster Makler-
pool fiir dieses reine Investmentprodukt bereitstellen. Digitale
Prozesse sorgen dafir, dass Beratung und Abschluss durch-
gdngig online maglich sind. In der Praxis Idsst sich das Depot
innerhalb von rund 10 Minuten direkt Gber das Smartphone
er6ffnen. So lasst sich das Produkt effizient in den Beratungs-
alltag integrieren.

Technologie als Treiber im Hintergrund

Die Frihstart-Rente wird durch die Zusammenarbeit mit Xaver
technologisch unterstitzt. Xaver stellt Maklern Kl-gestitzte
Tools zur Verfiigung, die die Anlagevorschldge datenbasiert op-
timieren und die digitale Abschlussstrecke steuern. So wird die
Vermittlung effizient und fiir Makler administrativ vereinfacht.
Die Kombination aus Frihstart-Rente, staatlicher Forderung
und moderner Technologie macht dieses Angebot in dieser
Form erstmals leicht zuganglich fiir Makler und Kunden.

Neue Zielgruppe, neuer Zugang

Die Friihstart-Rente erdffnet lhnen einen neuen Zugang zu
jungen Zielgruppen. Auch Eltern, Grof3eltern und Paten kénnen
frithzeitig in die private Altersvorsorge investieren. Und fir Sie
entsteht ein thematisch relevantes Beratungsszenario, das
Uberschaubare Beitrage mit langfristigem Vermogensaufbau
kombiniert.

Fazit: Klein starten, groRR denken

Die Friihstart-Rente verbindet staatliche Unter-
stitzung, Kapitalmarkt und digitale Prozesse zu
einem schlanken Vorsorgemodell. Fir Vermitt-
lerinnen und Vermittler entsteht eine seltene
Kombination aus einfachem Abschluss, klarer
Argumentation und langfristigem Kundenpoten-
zial. Dieses Produkt zielt nicht auf den schnellen
Abschluss, sondern darauf, Ihnen eine moderne
und effiziente Losung fir die Altersvorsorge von
Kindern anzubieten.




E.1 - Der digitale
Beratungsalltag, neu gedacht.

= Alle Kundendaten, Vorgange und Aufgaben an einem Ort
m Digitale Antragsstrecken direkt im System integriert

m Schnelle Ubersicht iber lhren gesamten Bestand

® Nahtlose Anbindung an fuhrende Vergleichsrechner

m Speziell entwickelt fur Makler und Mehrfachagenten

Jetzt Broschure

herunterladen!

1/2026  [partner:]
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https://www.pma.de/formular-e-1-broschuere/

Kapitalanlagen

ch will

,Dieses Jahr kaufe ich mir eine Immobilie”

Ein Vorsatz, den viele Kunden mit in Beratungsgesprdche bringen -

sei es fiir das Eigenheim oder als langfristige Kapitalanlage. Fiir Makler und
Finanzberater beginnt damit die Aufgabe, aus einem Wunsch einen realistischen
Fahrplan zu entwickeln. Denn der Weg zur Immobilie startet nicht bei der Besichtigung,
sondern bei der Vorbereitung, Finanzierung und der richtigen Reihenfolge der Schritte.

[partner:]  1]2026

50



Kapitalanlagen

Kassensturz und Nebenkosten

Am Anfang jeder Immobilienstrategie steht der finanzielle

Realitatscheck. Fiir Berater bedeutet das: gemeinsam mit
dem Kunden Eigenkapital, laufende Belastbarkeit und
Kaufnebenkosten sauber einzuordnen. Gerade letztere
werden hdufig unterschatzt. Grunderwerbsteuer, No-
tar- und Maklerkosten summieren sich schnell auf 10
bis 15 Prozent des Kaufpreises und sollten idealerweise
vollstandig aus Eigenmitteln gedeckt werden. Wer hier

sauber vorbereitet ist, vermeidet Finanzierungslicken und

unnotige Risiken.

Mit oder chne Makler?

Viele Kaufer stellen sich die Frage, ob sie gezielt provisi-
onsfreie Angebote suchen sollten. In der Praxis hangt das
stark von der finanziellen Ausgangslage und dem Markt-
umfeld ab. Bei sehr knapp kalkuliertem Eigenkapital kann

der Verzicht auf eine Maklerpravision durchaus relevant
sein. In vielen Fallen Uberwiegen jedoch die Vorteile profes-
sioneller Begleitung: Ein strukturierter Objektordner - von
Teilungserklarung bis Flurkarte - beschleunigt die Kredit-
prifung erheblich. Gerade in angespannten Mdrkten kann

dieser Zeitvorteil entscheidend sein.

Die goldene Regel der Reihenfolge
Ein klassischer Fehler vieler Erstkdufer ist die falsche
Reihenfolge: Zuerst wird das Wunschobjekt gesucht - und
erst danach die Finanzierung gekldrt. In der Beratungspra-
xis gilt das Gegenteil. Der erste Schritt fihrt immer Gber
die Finanzierung. Wer den realistischen Budgetrahmen
kennt, kann Besichtigungen zielgerichteter angehen und

im Ernstfall schneller verbindliche Entscheidungen treffen.

Vom Wunsch
zur Unterschrift

Timing in der Finanzierungsphase
Ist das passende Objekt gefunden, spielt auch die zeitliche
Abstimmung eine Rolle. Viele Kaufer sind unsicher, ob ein
Darlehensvertrag bereits vor dem Notartermin unterschrie-
ben werden sollte. Hintergrund ist das Risiko einer mog-
lichen Nichtabnahmeentschadigung, falls der Kauf wider
Erwarten scheitert. In der Praxis lasst sich dieses Risiko
hdufig ber eine saubere Terminplanung reduzieren. Das ge-
setzliche 14-tdgige Widerrufsrecht fiir Immobiliendarlehen
kann dabei eine Rolle spielen - vorausgesetzt, Finanzierung

und Notartermin werden zeitlich sinnvoll koordiniert.
(Das ist juristisch sauberer als der urspriingliche ,, Trick")

Der Vorsatz ,Immaobilie” entsteht oft aus einem emotionalen Wunsch - erfolg-
reich wird er jedoch erst durch Struktur und Vorbereitung. Wer Kunden friih-
zeitig durch Finanzierung, Objektpriifung und Zeitplanung fihrt, schafft die
Grundlage daftr, dass aus der Kaufabsicht ein tragfahiges Investment wird.

[pma:] Team Vermégen
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Kapitalanlagen

Mit
Vorsatz

investieren-

Wer 2026 wirklich etwas verandern will, braucht rp'ehr [1 3

I | ‘ ll
-
2w

als gute Absichten - er braucht einen Plan, eine klare Richtung
und die richtigen Partner. Genau das bietet [pma:] zum Jahresauftakt.

Der Jahresbeginn hat eine eigene Energie. Man raumt auf, denkt
neu, nimmt sich vor. Und wahrend viele Vorsatze spatestens im
Februar still und leise verschwinden, gibt es eine Art, sie wirk-
lich umzusetzen: indem man sie nicht beim Wunsch beldsst,
sondern mit einem konkreten Plan unterlegt.

Das gilt im Leben - und genauso im
Beratungsgeschaft.

Wir haben uns fir 2026 vorgenommen, das Thema Invest-
ment und Kapitalanlage gemeinsam mit unseren Partnern und
Ihnen noch konsequenter voranzutreiben. Nicht als Selbst-
zweck, sondern weil die Zahlen eine klare Sprache sprechen:
Celd, das auf dem Sparbuch liegt, verliert real an Wert. Fiir Ihre
Kunden bedeutet das: Wer nicht investiert, spart sich langfris-
tig drmer. Als Berater kdnnen Sie hier einen echten Unterschied
machen - und wir liefern dafiir das Werkzeug.

Der Plan: Einfachheit als Prinzip

Gute Beratung scheitert selten am Willen - sie scheitert an
Komplexitdt. Deshalb setzen wir auf Losungen, die fiir Berater
wie fur Kunden gleichermallen handhabbar sind: verstandlich
erklart und einfach umzusetzen. Das Ziel ist, dass Sie sich auf
das konzentrieren kdnnen, was Sie am besten konnen - den
personlichen Kontakt zu Ihren Kunden.

Die Vision: Jeder Kunde, ein Investment

Das klingt ambitioniert. Aber es ist realistischer, als man denkt
- vorausgesetzt, die Einstiegshirde ist niedrig genug. Mit Lo-
sungen ab 50 Euro monatlich Idsst sich das Thema Investieren
flir nahezu jede Kundengruppe 6ffnen: vom Berufseinsteiger,

[partner:]  1]2026
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der erste Schritte an den Kapitalmarkten wagen maochte, bis
zum Kunden kurz vor dem Ruhestand, der sein Vermogen
strukturiert anlegen will.

Der Startschuss ist bereits gefallen

Die Jahresauftakttagung hat den Rahmen gesetzt. Es folgen
Webinare der Gesellschaften sowie eine Roadshow mit Clartan.
Wer auf dem Laufenden bleiben méchte, findet alle Termine
im Veranstaltungskalender - ergdnzt durch die wéchentlichen
Veranstaltungs-Newsletter. Und wer montags einen guten Ein-
stieg in die Woche sucht: ,Mit Wissen in die Woche" liefert ihn
zuverlassig.

2026 ist ein gutes Jahr, um Vorsdtze nicht nur zu fassen -
sondern auch einzultsen. Sprechen Sie uns an.

[pma:] Team Vermégen



Franke || Bornberg

Krankenvoll F F

hervorragend +0;5

Landeskrankenhilfe VV.a.G.

GesundheitsUpgrade Premium Produkt  12/2024

Rating  08[2025
USGEZEICHNET

f-b-rating de

Franke || Bornberg
Krankenvoll

Landeskrankenhilfe VV.a.G.
GesundheitsUpgrade Komfort

Produkt 0912025
Rating 0912025

Wer heute PKV sagt,
muss auch LKH sagen.

LKH-GesundheitsUpgrade

Zwei Krankenvolltarife fiir alle Anspriiche!

GesundheitsUpgrade Premium (GUP) Uberzeugende Vorteile in beiden Tarifen:
Unser ausgezeichneter High-End-Tarif fiir alle, e umfangreiche Familienleistungen
die Schutz auf hdchstem Niveau wiinschen. « attraktives Vorsorgeprogramm

» hohe Beitragsriickerstattung plus
Gesundheitsbonus

« digitale Gesundheitsangebote und Services

 passender Beitragsentlastungstarif moglich

GesundheitsUpgrade Komfort (GUK)
Unser marktgerechter Tarif fiir alle, die starke
Leistungen zum starken Preis wollen.

Zwei leistungsstarke Tarife, die sich auch fiir Sie lohnen: Wir bieten Ihnen modernste Schnittstellen
(z. B. BiPRO), ein komfortables Vermittlerportal und dazu unsere personliche Betreuung. Mehr Infos
unter vertriebsservice@lkh.de oder 04131 725-1270.

100 JAHRE

Ihre Private Krankenversicherung

Landeskrankenhilfe V.V.a.G. '-_

- s



Krankenversicherung

Pflegeabsicherung
elegant (iber den
Betrieb loser

Pflegezusatzversicherung (bPV) der
cken zu schlieen - und

der Firmenkundenbera-

Warum die betriebliche
effizienteste Weg ist, Versorgungsli
warum sie lhr starkstes Argument in
tung wird. Was istvon besonderem Interesse und welche Kern-

vorteile gibt es? Wie lassen sich diese im Kundengesprach am

besten nutzen? Wir verraten €s lhnen.

[partner:]  1]|2026
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Gute Vorsatze zielen meist darauf ab, die Zukunft sicherer und
planbarer zu gestalten. Doch ein existenzielles Risiko wird in
der privaten Finanzplanung oft auf die lange Bank geschoben:
der Pflegefall.

Da die gesetzliche Pflegepflichtversicherung lediglich als Teil-
kasko-Schutz fungiert, betragen die Eigenanteile bei einer
stationdren Unterbringung schnell mehrere tausend Euro im
Manat. Eine massive Licke, die nicht selten das mithsam auf-
gebaute Vermogen und die finanzielle Stabilitat der Angehori-
gen bedroht.

Weil der Abschluss privater Einzelpolicen in der Praxis jedoch
hdufig scheitert, fihrt der effizienteste Weg heute tber den
Arbeitgeber: die betriebliche Pflegezusatzversicherung (bPV)
im Rahmen der betrieblichen Krankenversicherung (bKV).

Die Kernvorteile der kollektiven Absicherung

Wird die Pflegevorsorge iber das Firmenkollektiv abgeschlos-

sen, ergeben sich unschlagbare Rahmenbedingungen:

= Vereinfachter Zugang: Der gréfite Hebel der bPV ist der
Verzicht auf die sonst tbliche, strenge Gesundheitspri-
fung. So erhalten auch Mitarbeiter mit Vorerkrankungen
sofortigen, vollwertigen Schutz ohne Wartezeiten.

= Flexible Finanzierung: Die bPV kann arbeitgeberfinan-
ziert (als starkes Instrument zur Mitarbeiterbindung) oder
arbeitnehmerfinanziert aufgesetzt werden. In jedem Fall
profitieren die Versicherten von stark rabattierten Grol3-
kundenkonditionen.

= Familienschutz: Ein enormer Mehrwert vieler Tarife ist
die Option, auch enge Familienangehdrige zu den gleichen
glinstigen Konditionen abzusichern.

Fazit fur die Beratungspraxis

Die Integration der Pflegevorsorge in die bKV ist ein Gewinn
flr alle Seiten. Der Arbeitgeber positioniert sich sozial attrak-
tiv, der Arbeitnehmer erhdlt glinstigen Schutz vor einem der
groliten Lebensrisiken. Fir den Vermittler bietet die bPV den
perfekten Aufhdnger, um das Thema Pflege aus der Tabuzone
zu holen und pragmatisch zu l6sen.

Tipp fur den \ertrieb

uf die rein finanziellen Aspekte einge-

i ra
e nce Leistun-

hen, sondern ebenfalls die Assista
gen in den Vordergrund stellen.

Schutz der Produktivitdt der Mitarbeiter

Kein Ausfall der Mitarbeiter durch Pflegeor-
isati U horige

ganisation fur Ange .

Professionelle Unterstitzung (z. B. durcvh die

compass—pﬂegeberatung) gbernimmt dje

Burokratie und die Suche nach Pflegeplatzen.

EXTRA TIPP: Machen Sie den
Pflege-Vorsatz zum Umsatz-Motor!

Das Thema bPV ist komplex, aber die technische Abwicklung
muss es nicht sein. Nutzen Sie unsere Systemlandschaft, um
das Thema im Firmenkundengeschdft nahtlos zu integrieren:
Greifen Sie direkt aus der Kundenakte in E.1 auf fiihrende
bKV/bPV-Vergleichsrechner und Spezialstrecken (wie z. B.
Thinksurance oder Xempus) zu.

Der Produktvergleich - . .
Warum die bPV der Gewinner ist

= Private Pflegetagegeldversicherung:

> Pro: Individuell anpassbar. )
- (Contra: Strenge Gesundheitsprifung; of

fur altere Jahrgange; Wartezeiten.

t zu teuer

|

|

|

|

|

|

|

|

I . d t)

| = Pflege-Bahr (Staatlich gefordert): |

I - Pro: Keine Gesundheitsprafung, staatliche Zulage
I (60 Euro/Jahr).

| > Contra: Meist viel zu g
: echte Licke zu schliefen; 5

|

|

|

|

|

|

eringe Leistungen, um die
ahre Wartezeit.

= Die bPV (Betrieblich): -
> Der Sweetspot: Keine/vereinfachte Gesundheits
seiten, kollektive Beitragsra-

ifuneg, keine Warte 38
e Angehdrigen maglich.

batte, Mitversicherung von

[pma:] Team Vorsorge und Gesundheit
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Gesundheit auf hochstem Niveau -
mit der LKH erstklassig abgesichert

Mehr
Informationen zu
LKH—Gesundheits-

Upgrade auf
Ikh.de/vermittler-gu

Zwei Tarife, ein Ziel: sehr guter

Unsere Gesundheit ist das wichtigste Gut - wenn sie ein-
geschrankt ist, wirkt sich das auf alle Lebensbereiche
aus. Deshalb verdient sie den bestméglichen Schutz. Un-
sere Produktlinie LKH-GesundheitsUpgrade setzt genau
hier an: Sie bietet ausgezeichneten Gesundheitsschutz
flr unterschiedliche Anspriiche und Erwartungen.

sundheitsUpgrade Komfort (GUK) als starke Lésung mit einem

Versicherungsschutz ohne Kompromisse attraktiven Preis-Leistungsverhaltnis. Beide Tarife stehen fiir
Ob Premium oder Komfort - unsere zwei leistungsstarken eine qualitativ hochwertige medizinische Versorgung und bie-
Volltarife passen sich den jeweiligen Bedirfnissen an: Gesund- ten umfassende Leistungen in allen Bereichen - ambulant, sta-
heitsUpgrade Premium (GUP) fur héchste Anspriiche und Ge- tionar und zahnmedizinisch.

[partner:]  1]2026
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https://www.lkh.de/vermittler/unsere-produkte/lkh-gesundheitsupgrade-fuer-vermittler

Krankenversicherung

LKH-GesundheitsUpgrade

Starke Leistungen
Vaorsorge

= Hothwertige medazinische
'l'll"l"i-l.'lfﬁ,'.ll"lg

* Freie Arptenthl und moderne
Behamdlungsmethoden

= Statignang Absicharung
(Ein- oder Sweitbottzimmer
jo mach Tarif)

& Lmila g abchie Faknleastii ngen

Umfangreiche

= Vorsongeuntersuchungen amd
Sthtzimpliungen

= fahnworsorge inkl professignelles
Lahmreinigung

= Fruherkennungsmalnahmen

Attraktive
Beitragserstattung

« LEH-BENEFIT. bis zu 4 Monats
beritriige Rbckeritattong

¢ Cresundheitchanies: bis m TS50 §
(LI} oy, 20H0 € {EIK)

+ BRE-RETTER

Rundumschutz fiir Familien

Werdende Eltern erhalten besondere Unterstiitzung: Leistun-
gen wie Geburtsvorbereitungskurse, Schwangerschafts- und
Rickbildungsgymnastik, Rooming-in sowie die Unterbringung
im Familienzimmer sorgen fiir bestmdgliche Begleitung rund
um die Geburt. Dartiber hinaus profitieren das nachversicherte
Kind und der versicherte Elternteil in der Elternzeit von sechs
Monaten Beitragsfreiheit.

Gesundheit, die sich bezahlt macht

In beiden Tarifen belohnen wir Gesundsein. Kunden, die keine
Leistungen in Anspruch nehmen, profitieren doppelt. Sie erhal-
ten eine erfolgsabhangige Beitragsriickerstattung (LKH-BE-
NEFIT) und einen tariflichen Gesundheitsbonus. So kénnen sie
grofte Anteile ihres Beitrags zuriickzuerhalten:

= LKH-BENEFIT: Bis zu vier Monatsbeitrage, wenn fir ein
Versicherungsjahr keine Leistungen eingereicht werden.

= | KH-Gesundheitsbonus: Bei Leistungsfreiheit im GUK bis
zu 300 Euro und im GUP bis zu 750 Euro.

GUT ZU WISSEN:
BRE-Retter der LKH

Selbst wenn man mal krank wird, bei
uns gibt es eine erfolgsabhdngige
Beitragsriickerstattung.
Voraussetzung: Die Leistungsausga-
ben waren geringer als ein moglicher
LKH-BENEFIT. Dann springt unser
,BRE-Retter” ein. Die BRE wird le-
diglich einmalig um den Rechnungs-
betrag gemindert, wahrend das Jahr
weiterhin als leistungsfrei gilt.

LKH-Gesundheitsvorsorge

Beide Tarife bieten umfassende Vorsorgeleistungen - von klas-
sischen Check-ups tber Schutzimpfungen bis hin zu gezielten
Friherkennungsmalnahmen im Zahn-, Mund- und Kieferbe-
reich inklusive professioneller Zahnreinigung. Diese Leistungen
werden nicht auf den Selbstbehalt, den LKH-BENEFIT oder den
Cesundheitsbonus angerechnet.

Ausgezeichnet

Dass unsere Produktlinie Gberzeugt, zeigen auch unabhéangi-
ge Bewertungen: Unsere Premium-Tarif GUP wie auch unser
Komfort-Tarif GUK wurden von Franke und Bornberg mit einer
Top-Bewertung ausgezeichnet.

1/2026  [partner:]
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Villa Keller

by Erasmus

(Genuss, Geschichte, Gastlichkeit

Villa Keller by Erasmus - Boutiquehotel an
= S L .. %% der Saar im Historischen Gebiiude von 1801
e r:.. b
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Neues Juwel fiir Designliecbhaber: Am
1. November 2025 Offnete die Villa Kel-
ler by Erasmus in Saarburg in Rhein-
land-Pfalz erstmals ihre Tiiren. Nach
umfangreichen Renovierungsarbei-
ten verbindet das Boutiquehotel den
Charme cines denkmalgeschiitzten
Hauses von 1801 mit zeitgenossischer
Architektur und kulinarischer Finesse.
Unmittelbar am Ufer der Saar gelegen,
empfingt das Haus scine Giste mit elf
individuell gestalteten Zimmern und
Suiten, Keller’s Wirtshaus, einem eige-
nen Biergarten sowie dem neuen Res-
taurant Dopamin Fine Dining.

Das Projekt verantwortet Gastge-
berfamilie Boesen, die in der Re-
gion Saar-Hunsriick mit den be-

stehenden Betrieben der Erasmus
Collection bereits seit 30 Jahren
fur herzliche Gastfreundschaft
und vielfaltige Kulinarik steht.

T L

TIETTE VT

Mit der Villa Keller erweitern die Boesens ihr Portfolio um ein Haus, das
Geschichte und Design in feinster Form vereint. Die als Wohnhaus der
namensgebenden Familie Keller errichtete Villa wurde spdter als Gerbe-
rei- und Weingutsanwesen genutzt und in den vergangenen Jahren in
engem Dialog mit dem Denkmalschutz behutsam saniert.

1/2026  [partner:]
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Edle Mobel von Déme Deco, Polspotten, Paul Lindberg und Musterring
treffen auf individuell gefertigte Stiicke der Firma Schreiner Meier, ein
in Saarburg ansdssiges Traditionsunternehmen. Grofizligige Fenster
6ffnen den Blick auf die Saar sowie die gegentberliegende Burg wah-
rend originale Stuckdecken und historische Parkettbéden den unver-
wechselbaren Charakter der Villa bewahren.

Eine Ubernachtung kostet ab 280 Euro fiir zwei Personen in der Saar
Suite 1801 und ab 180 Euro im Comfort Zimmer, jeweils inklusive
Friihstiick.

Weitere Informationen
unter www.villa-keller.de

Die Gastgeberfamilie Boesen greift auf langjdhrige Erfahrung in der Hotellerie zuriick und
setzt mit der Villa Keller ein neues Glanzstiick in der Region Saar-Hunsrick.

»Wir wollten ein Haus schaffen, in dem Gastfreundschaft, Design und Geschichte in
harmonischer Verbindung stehen. Bei der Sanierung war es uns wichtig, die historische
Substanz zu bewahren und zugleich Raum fiir moderne Eleganz und Leichtigkeit zu
schaffen. So fiigt sich die Villa Keller nahtlos in die Philosophie unserer Erasmus Collec-
tion ein, die fiir individuelle Hiuser mit Charakter und gelebte Gastfreundschaft steht®,

erkldrt Niko Boesen, der das familiengefiihrte Unternehmen in zweiter Generation leitet.

[partner:]  1/2026
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https://www.villa-keller.de

Auch kulinarisch ist die Handschrift der
Familie spirbar. Im Restaurant Dopa-
min Fine Dining zeichnet Axel Boesen,
Bruder von Gastgeber Niko Boesen,
seit September fir ein Mentikonzept
verantwortlich, das regionale Produk-
te in ein neues Licht rickt. Seine K-
che verbindet die Aromen der Region
Saar-Hunsriick mit japanisch-nordisch
Einflissen und setzt auf Leichtigkeit
und Prazision. So entsteht eine Fine-
Dining-Erfahrung, die sich bewusst
von klassischen Formaten abhebt und
Cenuss modern weiterdenkt. Erganzt
wird das gastronomische Angebot
durch Keller's Wirtshaus, in dem bo-
denstandige Cerichte modern insze-
niert werden - regional verwurzelt und
mit derselben Liebe zum Detail.

[ pma:panorama]
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Direkt am Ufer der Saar und in unmittelbarer Nahe zur mit-
telalterlichen Burg, ist das Haus idealer Ausgangspunkt fir
Entdeckungstouren entlang der umliegenden Weinberge und
durch die charmanten Fachwerkgassen. Gut angebunden und
zugleich ruhig eingebettet in die Landschaft des Naturparks
Saar-Hunsrick, ladt die Umgebung Gaste ein zum Wandern,
Radfahren und Flusswandern. So bietet die Villa Keller eine
einmalige Verbindung von Geschichte, Natur und Genuss.

Fiir weitere Informationen:

Niko Boesen | Erasmus Collection

KirchstralRe 6a | 54441 Trassem
T+ 49(0)65819220 | nikoboesen@st-erasmus.de
www.erasmus-hotels.de

1/2026  [partner:]
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Der Frihjahrsputz hat tiefe historische
Wurzeln - tiefer, als die meisten Men-
schen vermuten. Im alten Persien wur-
de zum Frihjahrsfest Nowruz, das noch
heute als Neujahr gefeiert wird, das ge-
samte Haus gereinigt und alles Alte nach
draulRen getragen. In der jidischen Tradi-
tion wird vor dem Pessachfest das Haus
von jedem Kriimel Gesduertem befreit -
eine Reinigung, die religidse Bedeutung
und praktischen Hausputz auf einzig-
artige Weise verbindet. In China gehort
das grundliche Saubermachen vor dem
Neujahrsfest zum Pflichtprogramm, um
alten Ungliicken den Weg zu versperren
und Glick hereinzulassen.

Selbst der christliche Frihjahrsputz hat
liturgische Wurzeln: Vor Ostern wurden
Kirchen und Hauser gereinigt, die Asche
der Winterfeuerstellen entfernt, die
Fenster gedffnet. Das Licht, das herein-
strémte, war nicht nur physischer Natur.

Was alle diese Tra-
ditionen verbindet:

Es geht nie nur um
Sauberkeit. Es geht
um Erneuerung. Um
den symbolischen Akt,
etwas hinter sich zu
lassen - und Platz zu
schaffen fiir das, was
kommen soll.

Mit dem Frihjahr kammt nicht nur das
Licht zuriick - es kommt auch die Be-
reitschaft, sich die Dinge vorzunehmen.
Wortlich gemeint: in die Hand zu neh-
men, zu prifen, zu entscheiden. Der
Frihjahrsputz ist in diesem Sinne der
korperlichste aller Vorsdtze. Nicht gefasst
am Schreibtisch, sondern umgesetzt im
Stehen - mit den Handen im Schrank.

Es gibt eine einfache physikalische Erkla-

[ pma:panorama]

rung fiirdas Phdanomen. Das Friihjahrslicht
fallt anders als das Winterlicht: flacher,
seitlicher, direkter. Es wirft lange Schatten
und macht Staubschichten sichtbar, die
unter dem diffusen Winterlicht unsicht-
bar blieben. Die Wohnung hat sich nicht
verandert. Nur unser Blick darauf.

Aber es steckt mehr dahinter. Psycholo-
gen sprechen vom sogenannten ,Fresh
Start Effect" - dem Phdnomen, dass
Menschen an markanten Zeitpunkten
eher bereit sind, Verhalten zu dndern
und Altes loszulassen. Der Jahreswech-
sel gehort dazu, der Geburtstag, der
Montag. Und eben der Frihlingsanfang.
Das Gehirn nutzt diese Schwellen als
mentale Zdsuren - als Erlaubnis, neu an-
zufangen.

Der Frihjahrsputz ist in diesem Sinne
keine Pflicht, sondern ein Geschenk. Ein
gesellschaftlich legitimierter Moment,
in dem Ausmisten nicht nach Versagen
riecht, sondern nach Aufbruch.

Wer schon einmal ernsthaft ausgemis-
tet hat, kennt das Phdnomen: Man fin-
det nicht nur Dinge, die man vergessen
hatte. Man findet Geschichten. Das Ge-
burtstagsgeschenk, das man nie benutzt
hat. Die Krawatte, die noch von einem al-
ten Job stammt. Der Stapel Unterlagen
eines Projekts, das nie fertig wurde.

Dinge sind selten nur Dinge. Sie tragen
Bedeutungen, Erinnerungen, manchmal
Schuldgefiihle. Psychologen nennen es
den ,Endowment Effect": Wir bewerten
Cegenstdnde, die uns gehoren, hoher als
solche, die uns nicht gehoren - allein weil
sie uns gehdren. Das macht das Loslassen
schwerer als es rein rational sein musste.

Hinzu kommt die sogenannte ,Sta-
tus-quo-Verzerrung": Das Gehirn bevor-
zugt den bestehenden Zustand, weil
Veranderung Energie kostet. Der Schrank
bleibt voll, solange er sich irgendwie
schlieRen lasst. Der Stapel bleibt, solan-
ge man um ihn herumarbeiten kann.
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Aber Dinge brauchen Raum - physisch
und kognitiv. Jedes unerledigte Ding,
jede volle Schublade, jeder tberfillte
Regal ist eine kleine, standige Anforde-
rung an unsere Aufmerksamkeit. Ord-
nungspsychologen nennen das ,cogni-
tive load": die stille Last des Chaos, das
wir uns angewdhnt haben zu ignorieren
- und die trotzdem wirkt.

Es gibt eine irritierende Statistik aus der
Konsumforschung: Der durchschnittli-
che europadische Haushalt besitzt heute
etwa dreimal so viele Gegenstdnde wie
noch vor fiinfzig Jahren. Gleichzeitig
wird ber mangelnden Stauraum ge-
klagt wie nie zuvor. Die Antwort darauf
ist nicht mehr Stauraum - sondern we-
niger Dinge.

Das klingt einfach. Es ist es nicht. Denn
die Wirtschaft der letzten Jahrzehnte
hat uns systematisch beigebracht, Din-
ge anzuhdufen. Kaufen als Freizeitak-
tivitat. Besitz als Ausdruck von Erfolg.
Neuanschaffungen als Losung fiir Pro-
bleme, die eigentlich keine L&sung
durch Neuanschaffungen brauchen.

Der Gegenimpuls ist inzwischen deutlich
spiirbar. Minimalismus als Lifestyle, Slow
Living als Bewegung, Secondhand als
Haltung. Der Friihjahrsputz ist in diesem
Kontext fast politisch: ein kleiner Akt der
Befreiung aus dem Kreislauf des Mehr.

Es gibt Menschen, die Ausmisten als
einmalige Aktion verstehen: einmal im
Jahr, wenn das Licht wieder heller wird.
Und es gibt Menschen, die es als fort-
laufende Praxis begreifen - als Haltung
gegenliber dem, was sie um sich herum
zulassen.
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Wie genau das funk-
tioniert, was dahin-
tersteckt - und warum
diese Methode in den
letzten Jahren Millio-
nen Menschen welt-
weit dazu gebracht
hat, ihren Besitz von
Grund auf zu iberden-
ken - davon handelt
die ndchste Ausgabe.

Der Unterschied liegt weniger in der
Haufigkeit als in der Frage, nach der
man entscheidet. Die meisten von uns
sortieren nach einer pragmatischen
Logik: Brauche ich das noch? Passt es
noch? Habe ich es im letzten Jahr be-
nutzt? Das sind verniinftige Fragen.

Aber es gibt eine andere Frage, eine ra-
dikalere, die die Logik des Aussortierens
von Grund auf verandert. Nicht: Was
kann ich behalten? Sondern: Was
verdient es, behalten zu werden?

Diese Umkehrung klingt klein. Sie ist es
nicht. Denn sie verschiebt den Aus-
gangspunkt - von der Angst vor
dem Verlust hin zur Entscheidung
fiir das Wesentliche. Und wer ein-
mal so zu denken begonnen hat,
sortiert anders. Wohnt anders.

Arbeitet anders.

[pma:]



Mein Leben.
Besser versichert.

Berufsunfahigkeitsschutz
Wir legen

die Karten

auf den Tisch!

Mit unserem Berufsunfahigkeitsschutz bieten
Sie lhren Kunden flexible Losungen mit starken
Extras: Leistungen bei schweren Krankheiten,
Beitragsbefreiung bei langerer Krankschreibung
oder Grundfahigkeitsverlust. Im aktuellen
BU-Rating von MORGEN & MORGEN wurde
unser BU-Schutz mit der Bestnote von 5 Sternen
bewertet! Damit zahlt er in allen relevanten
Bereichen zu den leistungsstarksten am Markt.

M&M GESAMTRATING
BERUFSUNFAHIGKEIT
* %k kX
SBU

AUSGEZEICHNET
Canada Life
Assurance Europe plc

—~
MORGEN & MORGEN
~

1D: D 25162 05.2025

LASSEN SIE
SICH BERATEN.

lhr Ansprechpartner

Markus Wulftange

Senior Broker Consultant

Mobil: +49 (0)173-5478 105
Markus.Wulftange@canadalife.de

Canada Life Assurance Europe plc,
Niederlassung flir Deutschland,
Hohenzollernring 72, 50672 Kéln, AG Koéln,
www.canadalife.de

Telefon: 06102-306-1900,

Telefax: 06102-306-1901,
Maklerservice@canadalife.de,
www.canadalife.de

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

Erfahren Sie mehr:

www.canadalife.de/partner/
umfassende-einkommensabsicherung

Oder scannen Sie den QR-Code ein.
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KALENDER

EXKLUSIV: Werden Sie mit
uns in fiinf Tagen zum bAV-

Experten (DVA)

23. - 25.06.2026
29. - 30.06.2026
Online-Priifung: 06.07.2026

VERTRIEBSTAGE
28. April 2026

Miinster, Auditorium im LWL-Museum

05. Mai 2026

Diisseldorf, Van der Valk Hotel

07. Mai 2026

Werder/Havel, Precise Resort Schwielowsee

12. Mai 2026
Wiirzburg, Melchiorpark

19. Mai 2026

Rendsburg, Conventgarten
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Den Artikeln, Tabellen und Grafiken in der [partner:] liegen In-
formationen zu Grunde, die in der Regel dynamisch sind. Weder
Herausgeber, Redaktion noch Autoren kénnen Haftung fir die
Richtigkeit und Vollstandigkeit des Inhalts Gbernehmen. Na-
mentlich gekennzeichnete Beitrdge geben nicht unbedingt die
Meinung der Redaktion wieder.
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Gemeinsam fiir
lhren Erfolg =

- /

R+V-LOSUNGEN ZU LIQUIDITATSSCHUTZ

Sie sorgen fiir Liquiditatsschutz.
Wir haben Einfille gegen Ausfille.

Zunehmende Zahlungsausfalle und Insolvenzen sowie steigende Betrugsschaden zehren immer hau-
figer die Liquiditatsreserven von Unternehmen auf. Aufwendiges Forderungs- und Risikomanagement
bringt Unternehmer und Fiihrungskrafte an ihre Grenzen, sie fragen nach Entlastung und Lésungen,
um ihre finanzielle Stabilitdt zu sichern. Unsere Einfdlle gegen Ausfalle sind die Antworten fiir lhre
Kunden. Und Sie liberzeugen als ebenso Rompetenter wie verlasslicher Partner.

Wir bieten Ihnen dafilir umfangreiche Mehrwerte sowie ein ausgezeichnetes Netzwerk: mit innovati-
ven Produkten, zeitsparenden digitalen Services, breitem Experten-Know-how und einer Betreuung,

die Sie und lhre Kunden in den Mittelpunkt stellt.

Gemeinsam fiir lhren Erfolg www.makler.ruv.de/liquiditat

Du bist nicht allein.



Die Moglichmacher

Versicherungsldsungen fiir Arzte,
Heilberufe und Unternehmer

informieren






