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DIE REFERENTEN

2

Beruf: Student

Ausbildung: laufend

Familienstand: ledig 

Alter: 27

Hobbys: Fußball, Beachvolleyball

Beruf: Integraler Finanzplaner (auf Honorarbasis)

Ausbildung: Diplom-Wirtschaftsmathematiker/Master of Science

Familienstand: verheiratet, 2 Kinder

Alter: 40

Hobbys: Tischtennis, Beachvolleyball

Achim Glaser Marcel Cornely



DISCLAIMER

Die vorliegende Präsentation soll einen Überblick über Finanzthemen im Großen und 

Ganzen liefern. Bitte nehmt diese gerne als Anstoß, um zukünftig Dinge bei Euren 

Finanzthemen bewusst anders zu machen. 

Allerdings: Inhalte der Präsentation und auch die mündlichen Aussagen können 

(müssen aber nicht) auf Eure persönliche Situation zutreffen. Daher ist es auch nicht 

der Anspruch eine individuelle Beratung zu ersetzen.
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HINTERFRAGT IMMER DIE MOTIVATION EURES GEGENÜBERS

WENN IHR INFORMATIONEN ZU FINANZTHEMEN ERHALTET
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HAUPTMOTIVATIONEN IM ÜBERBLICK
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Wenn man sich klar macht, was die Motivation des Gegenübers ist, kann man ihn besser einschätzen

Provision

Honorar

Affiliate marketing

Viele Klicks/Likes

Vergleichsportal

Bankangestellter

Finanzberater/Vermögensberater/Investmentberater

Honorarberater/ …

YouTuberBlogger

Influencer

Kundenakquise

MotivationGegenüber

Gute Geschäftszahlen

Einmal richtig liegen
Weltuntergangs-

propheten

Gehalt



HAUPTMOTIVATIONEN IM ÜBERBLICK
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Wer sich klar macht, was der Gegenüber überhaupt darf, ist klar im Vorteil

Produkt

Abhängigkeitsgrad

Abhängig Unabhängig

Versicherungen Versicherungsvertreter Versicherungsmakler Versicherungsberater

Kapitalanlagen Finanzanlagenvermittler Honorar-Finanzanlagenberater

Darlehen Immobiliardarlehensvermittler Honorar-Immobiliardarlehensberater

Die aufgeführten Berufsbezeichnungen sind gesetzlich geschützt. D.h. der „Finanzberater“ muss gewisse Voraussetzungen

(Sachkunde, geordnete Verhältnisse, Berufshaftplichtversicherung, Registereintrag) erfüllen, damit er eine Gewerbeerlaubnis erhält.

Andere Bezeichnungen wie „Vermögensberater, Vorsorgeexperte, Vermögensplaner, Honorarberater“ sind wohlklingend, aber sagen

im Endeffekt nichts über die Qualifikation oder Gewerbeerlaubnis des „Finanzberaters“ aus. Unter www.vermittlerregister.info könnt

ihr Euren „Finanzberater“ namentlich suchen und sehen, welche Registrierungen dieser besitzt.

Wichtig: den Dreien auf der rechten Seite ist es per Gesetz verboten Provisionen anzunehmen. Allerdings

1) dürfen Versicherungsmakler oder Finanzanlagenvermittler ebenfalls gegen Honorar arbeiten und haben theoretisch Zugriff auf

provisionsfreie Produkte

2) wird z.B. Versicherungsberatern die Anbindung zu bestimmten Gesellschaften verwehrt

3) gibt es Bereiche, in denen das klassische Provisionsgeschäft zum Marktstandard zählt (insb. Sachversicherungen)

http://www.vermittlerregister.info/


HAUPTMOTIVATIONEN IM ÜBERBLICK

7

Wenn man sich klar macht, was die Motivation des Gegenübers ist, kann man ihn besser einschätzen

Persönliche Motivation in Richtung 
finanzielle Bildung von jungen Menschen

MotivationGegenüber

Kreis an potenziellen Kunden

Eigene Dienstleistung 
bekannter machen

Vortragshonorar für den Aufwand 
zur Vorbereitung und Durchführung

Achim Marcel



FINANZBERATUNG IST NIE FÜR UMSONST – ENTWEDER IHR 

BEZAHLT DIE BERATUNG ODER IHR BEZAHLT ÜBER DAS 

PRODUKT ODER ODER ODER
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Provisionen Honorarberatung

Verkaufsdruck und finanzieller Anreiz hin zu 

provisionsstarken Produkten

Aber auch: im Sachversicherungsbereich quasi 

alternativlos

Vergütung ausschließlich(!) über Honorar und 

damit unabhängig vom Produktverkauf

ABRECHNUNGSSYSTEME
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Provision gegen Honorar ist ein verbreiteter Glaubenskrieg in der Finanzgemeinde

• Finanzinstitut

Du

Dein Berater

Finanzinstitut

• Abschlussprovision

• Bestandsprovision

• Finanzinstitut

Du

Finanzinstitut

• Abschluss- und Vertriebskosten

• Üblicherweise geringere 

laufende Verwaltungskosten*
• Beratungshonorar

Dein Berater

* Da keine Bestandsprovisionen für den Berater abgedeckt werden müssen

• Abschluss- und Vertriebskosten

• Laufende Verwaltungskosten



DER (UN-)SINN EINES FINANZPRODUKTES ERGIBT SICH AUS 

DEM PRODUKT SELBST UND AUS EURER PERSÖNLICHEN 

SITUATION
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Effektivität

Die richtigen Dinge 

machen

Effizienz

Die Dinge richtig machen

(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Persönlicher Bedarf und Preis-Leistungs-Verhältnis bestimmen den (Un-)Sinn eines Produktes

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Preis-Leistungs-
Verhältnis

Gut

Schlecht Zum Fenster 
rausgeworfen

Unnötig Tschakka

Zu teuer



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Riester, Rürup, bAV

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private Rentenverträge

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 

13

Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Riester, Rürup, bAV

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeGenerell gilt:

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Private Rentenverträge

Handyversicherung

Generell gilt:

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Private Rentenverträge

Handyversicherung

Lebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

BU

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private Rentenverträge

BU

Lebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot

BU (inkl. DU)



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

• Wohnt in einer 1-Zimmer-
Wohnung zur Miete

BU (inkl. DU)

Kapitalmarktdepot

Riester, Rürup, bAV



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

• Wohnt in einer 1-Zimmer-Wohnung 
zur Miete

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Riester, Rürup, bAV

BU (inkl. DU)

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private Rentenverträge

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Lebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

• Wohnt in einer 1-Zimmer-Wohnung 
zur Miete

• Wünscht sich ein Eigenheim und 
Familie mit Partner/in

Riester, Rürup, bAV

BU (inkl. DU)

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2020: 

• 25 Jahre alt

• ledig

• Promotionsstudent/-in (Mit 
Aussicht auf Verbeamtung)

• Keine Finanzabsicherung über 
Eltern möglich

• Wohnt in einer 1-Zimmer-Wohnung 
zur Miete

• Wünscht sich ein Eigenheim und 
Familie mit Partner/in

Riester, Rürup, bAV

BU (inkl. DU)

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

Riester, Rürup, bAV

BU (inkl. DU)

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

BU (inkl. DU)

Risikolebensversicherung

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private Rentenverträge

BU (inkl. DU)

Lebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

• Lebt im kreditfinanzierten 
Eigenheim

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Risikolebensversicherung

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU (inkl. DU)

Risikolebensversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

• Lebt im kreditfinanzierten 
Eigenheim

Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU (inkl. DU)

Risikolebensversicherung

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Lebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

• Lebt im kreditfinanzierten 
Eigenheim

• Wurde verbeamtet Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Bausparvertrag

Private Rentenverträge

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Der persönliche Bedarf ergibt sich aus der aktuellen Lebenssituation und den Lebenszielen

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

BU (inkl. DU)

Risikolebensversicherung

Bausparvertrag

Privathaftpflicht

Handyversicherung

Private RentenverträgeLebenssituation 2025: 

• 30 Jahre alt

• Verheiratet, 2 Kinder

• Hauptverdiener/-in

• Lebt im kreditfinanzierten 
Eigenheim

• Wurde verbeamtet Wohngebäude- und 
Hausratversicherung

Riester, Rürup, bAV

Kapitalmarktdepot



JE KLARER DER AUFTRAG AN EIN FINANZPRODUKT DESTO 

HÖHER DIE MÖGLICHE WIRKUNG

UMGEKEHRT: DIE EIERLEGENDE WOLLMILCHSAU IST PER 

DEFINITION EIN ROHRKREPIERER
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(UN-)SINN EINES PRODUKTES 
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Ein Produkt kann nicht allen Punkten maximal gerecht werden

Rendite

Steuerförderung

Sicherheit

Verfügbarkeit

Produkt

Insolvenzschutz

Vererbbarkeit

Verständlichkeit



IHR HABT ES SELBST IN DER HAND, OB IHR DIE RICHTUNG 

BESTIMMT ODER FREMDGESTEUERT WERDET
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WIE SIEHT DAS IDEALE OPFER AUS?
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Ihr selbst könnt euch vor sinnlosen Produkten schützen und die sinnvollen Produkte identifizieren

Vertraut 
blind

Hinterfragt 
nicht

Verdient gut bzw. hat 
die Aussicht dies zu tun

Hat Vermögen oder 
die Aussicht eines 

aufzubauen

Hat keine finanzielle 
Bildung

Hat keine 
eigenen 

Prioritäten

Hat 
keinen 
Plan

Möchte sich nicht mit 
Finanzthemen 
beschäftigen

…

Kann nicht 
rechnen

Hat keine 
Struktur



WIE SIEHT DAS IDEALE OPFER AUS?
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Ihr selbst könnt euch vor sinnlosen Produkten schützen und die sinnvollen Produkte identifizieren

Vertraut 
blind

Hinterfragt 
nicht

Verdient gut bzw. hat 
die Aussicht dies zu tun

Hat Vermögen oder 
die Aussicht eines 

aufzubauen

Hat keine finanzielle 
Bildung

Hat keine 
eigenen 

Prioritäten

Hat 
keinen 
Plan

Möchte sich nicht mit 
Finanzthemen 
beschäftigen

Kann nicht 
rechnen

Hat keine 
Struktur

…



OHNE STRUKTUR UND PLAN WIRD ES SCHWER - SEHR SCHWER
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EINE EINFACHE UND MÄCHTIGE STRUKTUR
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Am Beispiel des 8-Schritte-Finanzkontinuums einmal die Finanzthemen sehen

©HonestCom

Das 8-Schritte-Finanzkontinuum

• Integraler Ansatz unserer Beratung 

• Führt von Abhängigkeit über 
Unabhängigkeit zur Freiheit

• Schafft Struktur für Finanzthemen



DAS FINANZKONTINUUM IM ÜBERBLICK
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Diese mächtige und gleichzeitig leicht verständliche Struktur hat das Potenzial, Sie Ihr gesamtes Leben lang zu begleiten

1
Festlegen, welche Dinge wichtiger sind als andere und diese 

entsprechend priorisieren.

2
Reserve, die Ihnen bei ungeplanten Ausgaben oder 

Ereignissen entspannt Ihre Handlungsfähigkeit erhält.

3
Verstehen Sie Ihre existenziellen Risiken und 

sichern Sie diese gem. Ihrer Risikoneigung ab.

4
Sicherstellung Grundeinkommen, welches Ihnen 

im Alter erlaubt, Ihre soziale Position zu behalten.

5
Schützt Ihre Investitionen und verhindert 

Engpassgefühle und kontraproduktives Handeln.

6
Bewusstes Eingehen von Risiken und 

Erwirtschaftung einer angemessenen Rendite.

7
In den menschlichen Vermögenswert und der Fähigkeit 

Geld zu verdienen investieren.

8
Führung und Steuerung – entstehende Potenziale immer 

wieder neu einsetzen und nutzen.



IST DIE WELT WIE SIE IST ODER WIE WIR SIE WAHRNEHMEN?
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ALLES EINE FRAGE DER PERSPEKTIVE
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Ihr selbst entscheidet, wie ihr die (Finanz-)Welt wahrnehmt

Schulden 

sind 

schlecht

Finanzen 

verstehe 

ich nicht

Geld verdirbt 

den Charakter

Wenn ich es nicht 

verstehe, dann kann 

es nicht gut für mich 

sein

Finanzen 

machen mein 

Leben leichter

Es macht Spaß, die 

Zusammenhänge 

der (Finanz)-Welt 

zu durchdringen

Alles 

Halunken 

und 

Verbrecher

Am Kapitalmarkt 

verliert man sein 

Geld

Das ist 

alles kein 

Hexenwert

Über einen ETF in mehr als 

2000 Unternehmen 

investieren – sensationell!



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Beispielhafter Ablauf einer Beratung auf Provisionsbasis für ein Produkt der Altersvorsorge

Kennenlernen

Grobes Abfragen der persönlichen Situation

Aufzeigen des Bedarfs (z.B. Rentenlücke)

Ermittlung der Kundenvorgaben an ein Produkt

Produktvorschlag



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Ermittlung der Kundenvorgaben an ein Produkt

Fondsgebundene 

Rentenversicherung

Laufzeit: 39,5 Jahre

Keine Garantien

Beitrag: 450€/Monat



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Aus den Kundenvorgaben wird ein Produktvorschlag abgeleitet



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Kurzvorschlag (Hier 6 Seiten) – Entscheidend sind die Zahlenwerte

Auszug S.6

Auszug S.3

Auszug S.5



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Kurzvorschlag (Hier 6 Seiten) – Entscheidend sind die Zahlenwerte

Auszug S.1-2



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Kurzvorschlag (Hier 6 Seiten) – Entscheidend sind die Zahlenwerte

Auszug S.1-2

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

634.102€ 

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

Kosten sind nicht separat aufgeführt, 
Einfluss der Kosten lassen sich dennoch 
berechnen



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Hochrechnung - Annahmen analog zum Versicherungsprodukt ohne Kosten

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

https://www.zinsen-berechnen.de/sparrechner.php

Einzahlungen

213.300€ 

https://www.zinsen-berechnen.de/sparrechner.php


EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Hochrechnung - Annahmen analog zum Versicherungsprodukt ohne Kosten

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

https://www.zinsen-berechnen.de/sparrechner.php

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

835.783€ 

https://www.zinsen-berechnen.de/sparrechner.php


EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Vergleich der Rechnungen ermöglicht es den Einfluss der Kosten abschätzen zu können

Rendite:

6%/Jahr

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

Kosten im Versicherungsmantel verringern den 
Gewinn bei Renteneintritt um ca. 100.000€

Versicherungsprodukt Anlegen am Kapitalmarkt in gleiche Fonds

Gewinn vor Steuer:     420.802€

Gewinn nach Steuer*: 368.201€

Gewinn vor Steuer:       622.483€

Gewinn nach Steuer**: 466.862€

* Kapitalertragssteuer auf 50% des Gewinns
**Kapitalertragssteuer auf gesamten Gewinn

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

634.102€ 

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

835.783€ 



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Alternativ kann Endkapital verrentet werden

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

Versicherungsprodukt

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

634.102€ 

Monatliche Rente

• Monatlich garantierter Rentenfaktor: 21,46€ je 10.000€ Endkapital

• Hier: 1.361€ Rente pro Monat

• Frage: Nach wie vielen Jahren habt Ihr das Endkapital dann 
wieder raus?



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG
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Alternativ kann Endkapital verrentet werden

Rendite:

6%/Jahr

Kosten

Versicherungsprodukt

Einzahlungen

213.300€ 

Endkapital

634.102€ 

Monatliche Rente

• Monatlich garantierter Rentenfaktor: 21,46€ je 10.000€ Endkapital

• Hier: 1.361€ Rente pro Monat

• Frage: Nach wie vielen Jahren habt Ihr das Endkapital dann 
wieder raus?

38,8 Jahre



EIN BEISPIEL ZUR SENSIBILISIERUNG

51

Vollständige Produktinformationen – Kalkulation der Kosten sind nun möglich

Kosten-
übersicht

Kostenkalkulation in Excel:

• 30.663€ (14,4% der 
Gesamtbeitragssumme) 
gehen an die Versicherung

• Entspricht der Differenz von  
100.000€ bei Renteneintritt



Effektivität

Die richtigen Dinge 

machen

Effizienz

Die Dinge richtig machen
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Persönlicher Bedarf und Preis-Leistungs-Verhältnis bestimmen den (Un-)Sinn eines Produktes

Persönlicher Bedarf

Niedrig Hoch

Preis-Leistungs-
Verhältnis

Gut

Schlecht Zum Fenster 
rausgeworfen

Unnötig Tschakka

Zu teuer



WRAP-UP ZU EUREN FRAGEN
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UNSERE KONTAKTDATEN
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http://www.ihr-unabhängiger-finanzexperte.de/

marcel.cornely@ihr-unabhängiger-finanzexperte.de

kontakt@ihr-unabhängiger-finanzexperte.de

Schreibt uns gerne eine E-Mail

Oder besucht unsere Homepage

http://www.ihr-unabhängiger-finanzexperte.de/
mailto:marcel.cornely@ihr-unabhängiger-finanzexperte.de
mailto:marcel.cornely@ihr-unabhängiger-finanzexperte.de

