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Lebensversicherung

MILLIARDEN
WERDEN
FREI aber viele

Kunden haben
keinen Plan dafur



Lebensversicherung

Die Auszahlung einer Lebensversicherung ist fur viele Kunden einer der letzten grof3en finanziellen Wen-
depunkte vor dem Ruhestand. Gleichzeitig fehlt haufig eine klare Strategie fur das frei werdende Kapital.
Genau daraus entsteht enormes Beratungspotenzial: Vermittler konnen Orientierung geben, Versorgungs-
licken sichtbar machen und Kunden langfristig begleiten — weit tber die urspriingliche Police hinaus.

lahrzehntelang lief die Lebensversicherung einfach mit. Beitrag
flr Beitrag, oft ohne grof3e Aufmerksamkeit. Doch mit dem Ab-
lauf verandert sich plotzlich die Perspektive: Aus einem Vertrag
wird Kapital. Und aus einer Formalitat wird eine weitreichende
Entscheidung.

Denn viele Kunden stellen sich zum ersten Mal konkrete Fra-
gen zu ihrem Ruhestand:
Reicht mein Vermdgen langfristig aus?
Soll das Geld investiert, verrentet oder verfligbar bleiben?
Wie gehe ich mit Inflation und steigenden Kosten um?
Welche Einkunfte fehlen spater maglicherweise?

Genau deshalb ist der Ablauf einer Lebensversicherung weit
mehr als ein technischer Vertragsmoment — er wird zum Bera-
tungsanlass.

Laut GDV zahlten Lebensversicherer 2024 rund 99,1 Milliarden
Euro aus féllig werdenden Vertragen aus. Gleichzeitig erreichen
immer mehr Babyboomer das Rentenalter. Eine Zielgruppe mit
Vermdgen, aber oft ohne konkrete Ruhestandsstrategie.

Grof3e Chance fur Vermittler

Gerade die Babyboomer-Generation bringt enormes Potenzial
mit. Viele Kunden verfiigen ber Kapital, haben aber keine klare
Strategie fiir die nachsten 20 oder 30 Jahre Ruhestand.

Wer Kunden friihzeitig begleitet, positioniert sich nicht als
»Verkaufer, sondern als langfristiger Ansprechpartner.
Entscheidend ist dabei der richtige Zeitpunkt: Die besten Ge-
sprache entstehen nicht kurz vor Ablauf, sondern idealerweise
mehrere Jahre vorher.

Denn in der Praxis geht es selten nur um die Wiederanlage
eines Geldbetrags. Viel haufiger entstehen daraus weiterfiih-
rende Themen wie:

Ruhestandsplanung

Einkommensstrategien im Alter

Kapitalerhalt

Pflegevorsorge

Vermdgensibertragung an die nachste Generation

So wird aus einem Vertragsablauf schnell
ein ganzheitlicher Beratungsprozess.

Genau hier unterstitzt [pma:]

Mit den Konzepten, Produktpartnern und Spezialisten von
[pma:] kénnen Vermittler das Thema ganzheitlich angehen —
von der Wiederanlage Uber Verrentungsldsungen bis hin zu mo-
dernen Ruhestands- und Vermdgenskonzepten.

Denn auslaufende Lebensversicherungen sind weit mehr als
ein Vertragsereignis. Sie sind oft der Startpunkt fir langfristige
Beratung mit echtem Mehrwert.

Jetzt die Chance aktiv nutzen

Die kommenden Jahre werden von Millionen auslaufender
Lebensversicherungen gepragt sein. Wer diese Gesprache
strategisch vorbereitet, scha t nicht nur neues Geschaft —
sondern stérkt langfristig die Kundenbindung.

[pma:] unterstitzt Sie dabei mit passenden Produktldsun-
gen, Expertenwissen und vertriebsnaher Unterstiitzung fur
Ihre Beratungspraxis.

Nutzen Sie den Ablauf einer Lebensversicherung nicht
I als Endpunkt eines Vertrags — sondern als Einstieg in die
néchste Beratungsphase Ihres Kunden.

» —
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Lebensversicherung

Endgegner oder
STEILVORLAGE?

Was das Standarddepot ftr
Makler wirklich bedeutet

Ein Prozent Kosten, zwei voraus-
gewahlte Fonds, kein Garantie-
versprechen — fertig ist die Alters-
vorsorge, made by Staat. Ab 2027
tritt der Bund selbst als Anbieter
auf, mit einem Produkt, das so
einfach gehalten ist, dass der Ver-
sichererverband GDV gleich die
gesetzliche Beratungspflicht da-
fur aussetzen wollte. Die Vermitt-
lerverbédnde sahen darin einen
Frontalangri auf ihr Geschéafts-
modell und liefen Sturm. Doch ist
das Standarddepot wirklich der
Anfang vom Ende der Beratung
— oder die beste Gesprachserd -
nung, die sich Makler seit Jahren
winschen konnten? Zwei Positi-
onen, ein Produkt: Wir haben bei-
de Seiten aufgeschrieben.

Drei Dinge sollte man Uber das neue Stan-
darddepot wissen, bevor man es kleinredet.
Erstens: Der gesetzliche Kostendeckel liegt
bei einem Prozent E ektivkosten — niedri-
ger, als die meisten heutigen Riester-Ver-
trage je waren. Zweitens: Es lasst sich, an-
ders als ein Beratungsgespréch, in wenigen
Klicks online abschlie3en. Drittens, und das
ist der eigentliche A ront: Ausgerechnet
der eigene Versichererverband GDV hat im
Gesetzgebungsverfahren  vorgeschlagen,
die Beratungspflicht nach § 6 VVG fur die-
ses Produkt auszusetzen. Wenn selbst die
Versicherer 6 entlich infrage stellen, ob es
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bei einem Altersvorsorgeprodukt Beratung
braucht, ist das ein Statement — aber kein
gutes fiir alle, die von eben dieser Beratung
leben.

Hinzu kommt die Vergitungsfrage. Mit
dem Reformgesetz wird das klassische
Zillmern bei geférderten Produkten verbo-
ten: Provisionen dirfen nicht mehr vorab
aus den ersten Beitragen finanziert wer-
den, sondern sollen ratierlich Gber die Lauf-
zeit flieBen. Was nach Verbraucherschutz
klingt, tri t Vermittler an einer empfindli-
chen Stelle — denn der grof3te Beratungs-
aufwand entsteht beim Abschluss, nicht
danach. GDV, BVK, Votum und AfW lehnen
die Regelung unisono ab, weil sich Bera-
tung fir viele dadurch schlicht nicht mehr
rechnet.

Wer also glaubt, das Standarddepot sei
bloR ein Produkt unter vielen, unterschatzt
die Botschaft, die davon ausgeht: ein
Staat, der die eigene Aufsicht zugleich zum
Wettbewerber macht, ein Kostendeckel,
der jedes hochpreisige Beratungsmodell
unter Druck setzt, und eine Vergiitungslo-
gik, die genau dort spart, wo Beratung am
teuersten ist. Wer sein Geschaft bislang
auf reiner Produktvermittlung aufgebaut
hat, bekommt hier ein ziemlich unmissver-
sténdliches Signal.

Gleiches Gesetz. Andere Lesart.

Ein Standardprodukt ist kein Standardpro-
blem — das Ubersieht, wer im Kostendeckel
schon das Ende der Beratung sieht. Auf
dem digitalen Altersvorsorge-Forum von
IVFP und Ampega waren sich Vertreter von
Vermittlerschaft, Fondsbranche und Versi-
cherungswirtschaft in einem ungewéhnlich
seltenen Punkt einig: Die Reform durfte
den Beratungsbedarf eher ausweiten als
reduzieren. Der Grund ist simpel. Ein Pro-
dukt mit zwei vorausgewdhlten Fonds be-
antwortet keine einzige der Fragen, die flr
die Altersvorsorge eigentlich entscheidend
sind — passt das zur bestehenden bAV, zu
biometrischen Risiken, zur steuerlichen
Gesamtsituation, zur spateren Auszahl-

phase? Genau diese Einordnung kann kein
Standarddepot der Welt leisten.

Dazu kommt eine Zielgruppe, die es bis-
lang gar nicht gab: Selbststandige sind ab
2027 erstmals umfassend forderberechtigt
— ein Klientel, das bisher oft komplett un-
versorgt war und jetzt aktiv angesprochen
werden will. Und dann sind da die rund 15
Millionen bestehenden Riester-Vertrage,
deren Inhaber spatestens jetzt eine sehr
konkrete Frage haben: wechseln oder blei-
ben? Bestandsschutz hin oder her — diese
Entscheidung tri t niemand allein, und
sie tri t sie schon gar nicht online in drei
Klicks.

Wer die mediale Aufmerksamkeit um die
Reform nicht als Drohung, sondern als
Steilvorlage begreift, hat 2026 das beste
Gesprachsthema seit Langem. Die Reform
macht Altersvorsorge nicht einfacher, son-
dern erklarungsbedirftiger — und genau
diese Licke fullt seit jeher der Berater,
nicht das Produkt.

Was heil3t das fur die Praxis?

Beide Seiten haben einen wahren Kern, und
genau das macht das Thema fir die Bera-
tung so brauchbar. Der Kostendruck ist real,
die Provisionsfrage ungeklért, der Wett-
bewerb durch ein staatliches Produkt eine
neue Erfahrung fir die Branche. Gleich-
zeitig ist die Reform der seltene Fall einer
gesetzlichen Anderung, die von ganz allein
Gespréchsbedarf erzeugt — bei Bestands-
kunden mit Riester-Vertrag ebenso wie
bei einer Zielgruppe, die bislang komplett
auf3en vor war. Wer beide Realitéten ernst
nimmt, wird das Standarddepot weder
schonreden noch firchten missen, son-
dern es als das behandeln, was es ist: ein
neues Werkzeug im Beratungsgesprach,
kein Ersatz dafur.



Lebensversicherung ‘

REFORM-CHECKLISTE FUR

DOEN RV RA A

So nutzen Sie die Altersvorsorgereform aktiv fiir Bestands- und Neukundengespréche.

P 1 Bestand sichern

Riester-Bestande aktiv analysieren
Welche Kunden haben laufende Vertrage, welche Forderhdhe, welcher Anbieter?

Wechsel-Szenarien durchrechnen
Bestandsschutz nutzen oder in neue Férderung wechseln — mit Wechsel-, Abschluss- und Vertriebskosten
realistisch gegenrechnen.

2. Neue Zielgruppen erschliel3en

Selbststandige im Kundenstamm identifizieren
Erstmals umfassend forderberechtigt ab 2027 — oft bislang unversorgt, gro3es Potenzial fiir Erstansprache.

Versorgungswerk-Pflichtmitglieder im Blick behalten
Auch berufsstandisch Pflichtversicherte (z. B. Arztinnen und Arzte) sind ab 2027 erstmals férderberechtigt.

3. Beratung zukunftsfest machen

Beratungsunterlagen aktualisieren
Altersvorsorgedepot, Standarddepot und Garantieprodukte sauber gegeniiberstellen.

Einfache Kundenerklarungen entwickeln
Forderlogik, Kostendeckel und Garantieverzicht versténdlich — ohne Fachjargon — erklaren kénnen.

4. Markt beobachten

Anbieter- und Depotlésungen verfolgen
Wer das staatliche Standarddepot kiinftig betreibt, ist noch o en —die Entscheidung wird den Preisdruck im Markt
mal3geblich beeinflussen.

Bereiten Sie sich friih vor, und nehmen Sie die Reform zum Beratungsanlass — statt sich von ihr Giberholen zu lassen.

Regulatorik im Blick behalten
Zertifizierungsanforderungen und Provisionsregelungen (Zillmerverbot) sind teils noch in der Ausgestaltung.
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‘ Lebensversicherung

DER FLEXIBLE KA

clever investieren,

PITALPLAN —

-lexibilitat inklusive

Ruhestandsplanung ist heute mehr als eine klassische lebenslange Rente — lhre Kundinnen und Kunden erwarten flexible Losungen,
die zu ihren individuellen Lebensentwiirfen passen. Genau hier setzt der FKP-Rechner von Canada Life an: Er macht aus komplexen
Auszahlungsoptionen eine klare, verstandliche Planung — in wenigen Klicks und direkt im Beratungsgesprach.

Alle Optionen sichtbar — in einem Tool

Mit dem FKP-Rechner stellen Sie live dar, wie der Flexible Kapi-

talplan funktioniert und welche Spielrdume er erd net:
Tarifwahl: aufgeschoben oder sofort beginnend — passend
zur Lebenssituation Ihrer Kundschaft.
Investments einfach kombinieren: wahlweise 100 % APM,
100 % Einzelfonds oder eine Mischung aus beidem ohne
Garantie, mit attraktiven Renditechancen.
Automatisches Ablaufmanagement: bei Erreichen eines
vorgegebenen Kapitals in Einzelfonds, wird das Kapital
automatisch in das APM sicherheitsorientiert umgebucht.
Garantierte Rentendynamik: planbare, steigende Renten
sorgen dafiir, dass die Kaufkraft im Ruhestand besser
abgesichert werden kann.

So machen Sie auf einen Blick deutlich, wie der Flexible Kapital-
plan Entnahmeplan, temporére Rente und lebenslange Rente
in einem Produkt vereint.

Zuzahlungen, Entnahmen, Verrentung — flexibel planbar

Der FKP-Rechner zeigt prézise, welche finanziellen Spielrdume

im Vertrag stecken:
Zuzahlungen: Einmalige und regelmafige Zuzahlungen las-
sen sich bequem und ideal abbilden, wenn Ihre Kundinnen
und Kunden zusétzliches Kapital anlegen wollen.
Entnahmen: Ob einzelne gréRere Entnahmen oder re-
gelmafige Zahlungen — alle Varianten lassen sich im
FKP-Rechner klar und direkt miteinander vergleichen.
Vorgezogene Verrentung: Teil- oder Vollverrentung, tem-
porére Rente oder lebenslange Rente — die Kombination
der Bausteine wird anschaulich visualisiert.
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52

In einer Beispielrechnung wird etwa eine Einmalanlage von
300.000 € mit laufenden Entnahmen von 500 € monatlich, ei-
ner Teilverrentung und anschlieRender mdglicher lebenslanger
Rente transparent dargestellt. Ihre Kundschaft sieht sofort,
wie sich das Vertragsguthaben bei einer unterstellten Wertent-
wicklung von 5 % p. a. entwickeln kann.

Ruhestandsmix statt EinbahnstralRe
Der Rechner unterstitzt Sie dabei, einen individuellen Ruhe-
standsmix zu gestalten:
Entnahmeplan mit jederzeitigem Zugri auf das gesamte
Kapital und der Mdglichkeit, die Auszahlhdhe flexibel anzu-
passen.
Temporare Rentenphase, zum Beispiel fiir die ersten zehn
Jahre im Ruhestand.
Lebenslange Rente mit planbaren, garantierten Einnahmen
und optionaler Dynamik.

So wird deutlich: Ruhestandsplanung bedeutet heute, ver-
schiedene Phasen klug zu kombinieren — und nicht, sich auf
eine einzige Auszahlform festzulegen.

Investmentkompetenz im Hintergrund

Im Flexible Kapitalplan stehen breit gestreute Multi Asset Lo-
sungen sowie ausgewahlte Einzelfonds namhafter Fondsge-
sellschaften zur Verfugung.



Dazu gehoren unter anderem die Setanta Active Multi Asset
Fonds mit unterschiedlichen Risikoprofilen, die durch Volati-
litatssteuerung gesteuert werden. Erganzt wird das Angebot
um ESG Fonds nach Artikel 8 und 9 der EU O enlegungsver-
ordnung.

Der FKP-Rechner hilft Innen, diese Vielfalt kundenversténdlich
zu erklaren und in konkrete Anlagevorschlége zu tbersetzen.

Steuerliche Aspekte direkt im Blick

Mit dem Flexible Kapitalplan lassen sich nicht nur Auszah-
lungsformen, sondern auch steuerliche Vorteile nutzen — etwa
im Vergleich zu einer direkten Fondsanlage oder einer klassi-
schen Bankanlage. Darum ist ein Vergleich verschiedener Aus-
zahlungsfunktionen nach Steuer sehr wichtig und genau hier
punktet der Flexible Kapitalplan.

Zuzahlung

Einmalige RegelmaRige
Entnahme . : Entnahme

U3geYIN) <

— Tempordre Rente

Optionen wahrend der Vertragslaufzeit

— Jederzeitige Zuzahlungen

Lebensversicherung

Ihr Beratungsplus mit dem FKP-Rechner
Sie visualisieren komplexe Auszahlungsmodelle in einer
klaren, verstandlichen Darstellung.
Ihre Kundinnen und Kunden erleben, wie aus Vermdgen
ein flexibler Einkommensstrom fiir den Ruhestand werden
kann.
Sie positionieren sich als Partnerin oder Partner, der Chan-
cen nutzt und Risiken professionell steuert — auf Basis der
starken Investmentkompetenz von Canada Life.

Nutzen Sie den FKP-Rechner konsequent in Ihrer Beratung —
und machen Sie lhren Kundinnen und Kunden sichtbar, wie ein-
fach flexible Ruhestandsplanung heute sein kann.

Fur Ruckfragen und zur individuellen Unterstitzung rund um
den Flexiblen Kapitalplan und den FKP-Rechner steht Ihnen Ihr
Ansprechpartner gerne zur Verfiigung.

Optionen zu Rentenbeginn

. — Lebenslange Rente
Teil- oder ‘
Vollverrentung — Tempordre Rente
— Kapitalleistung

— Kombination aus Rente
und Kapitalleistung

— \Vorgezogene Teil- oder Vollverrentung

Einmalige/RegelmaRige
kostenlose Entnahmen

Gestalten

Vertrags-
abschluss

GenieRen
¥ Jahre

Flexibler
Rentenbeginn

unverbindliche, vereinfachte Darstellung

HIER MEHR ERFAHREN
>

Canada life | Markus Wulftange | Senior Broker Consultant | Mobil: +49 173 5478105 | Markus.Wulftange@canadalife.de
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https://apps.morgenundmorgen.de/flexiblerkapitalplan/person

‘ Lebensversicherung

Versicherungslosungen der Dialog
fur Arzte, Heilberufe und Unternehmer

Arzte, Apotheker und andere Heilberufe haben
einen ganz spezifischen Versicherungsbedarf.

Fur Mediziner spielt dabei die Berufs- und Betriebshaftpflichi-
versicherung eine wichtige Rolle, die vor finanziellen Risiken
durch Haftungsfragen bzw. Schadenersatzanspriichen schiitzt.
Die kostenintensive Praxisausstattung hingegen wird durch
den entsprechenden Sachschutz abgesichert. Den passenden
Versicherungsschutz bietet die Dialog Versicherung mit den
Dialog ProMed Heilwesen Produkten.

Jetzt unsere Sonderkonditionen nutzen!

Profitieren Sie von den Sonderkonditionen zwischen der [pma:] und der Dialog — speziell fir
den Heilwesenbereich.

Wir bieten lhnen feste, kompetente Ansprechpartner, die schnelle Entscheidungen
tre en und individuelle Lésungen entwickeln. Wir finden fur nahezu jeden
Heilberuf die passende Absicherung, maf3geschneidert und risikogerecht!

»
Telefon: 040 2865-3291 D Id lO g

E-Mail: heilwesen@dialog-versicherung.de

~ Jan Steinbart

Key Account Manager

Telefon: 040 2865-3291
E-Mail: heilwesen-angebote@dialog-versicherung.de

i Telefon +49 221 299 387 537
Mobil +49 151 203 056 38
Jan.steinbart@dialog-versicherung.de

Dialog ——
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Gemeinsam fiir
lhren Erfolg

R+V-LOSUNGEN ZUR BETRIEBLICHEN VORSORGE

Sie nennen es Betriebliche Vorsorge.
Wir nennen es Fursorge aus Leidenschaft.

Vorsorge ist Fiirsorge: Gerade in Zeiten steigender Belastungen, wachsender Erwartungen und
zunehmender Unsicherheit ist das wichtiger denn je. Sie unterstiitzen lhre Firmenkunden dabei -
mit Losungen, die Sicherheit geben und Zukunft ermoglichen.

v Beweisen Sie unternehmerische Verantwortung mit individuellen Bausteinen der R+V

v Helfen Sie Ihren Kunden dabei, Mitarbeitende zu finden, zu binden und zu motivieren -
durch Gesunderhaltung, flexible Auszeiten und Unterstiitzung bei der Altersvorsorge

v Profitieren Sie gemeinsam von einfachen und digitalen Services der R+V

Gleich informieren und mit der R+V Fiirsorge neu denken.

makler.ruv.de/betrieblichevorsorge

Du bist nicht allein.
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Die Srdbeere - die beriifunteste Flochslaplerin der Qbatiheke

Fangen wir mit einem kleinen Skandal an: Die Erdbeere ist keine Beere. Botanisch

gesehen ist sie eine sogenannte Sammelnussfrucht — die kleinen gelben Plinkt-

chen auf der Oberflache sind die eigentlichen Friichte, und das rote Fleisch darun-
ter ist nur der aufgeplusterte Blutenboden. Die Erdbeere hat sich also jahrzehnte-
lang als Beere ausgegeben, ohne eine zu sein.

Trotzdem — oder gerade deswegen — ist sie die unbestrittene Konigin des Frilhsom-
mers. Ab Mai ist sie da, und sie weil3 es: Kein anderes Obst wird so ungeduldig er-
wartet, so enthusiastisch aus dem Kérbchen gegessen und so bereitwillig mit Sahne
kombiniert. Deutschland produziert jéhrlich rund 150.000 Tonnen Erdbeeren — und isst sie

fast alle selbst auf. Exportschlager? Fehlanzeige. Was reinkommt, bleibt.
Kleiner Insidertipp: Eine reife Erdbeere riecht man, bevor man sie sieht. Wer am Stand schnuppert
statt nur schaut, lebt besser.

Doty — pdinketlich wie ein dehweizer U ;

Ihr Name ist Programm: Die Johannisbeere reift traditionell um den Johannistag, den 24. Juni. Das ist
keine Legende, das ist Botanik — und gleichzeitig einer der charmantesten Zufélle der Natur. Ein
Obst, das seinen eigenen Kalender mitbringt.

Es gibt sie in Rot, Schwarz und Weil3 —und alle drei haben eine ausgepragte Personlichkeit.
Die rote ist frisch und direkt, leicht sauerlich, der Typ, der immer sagt, was er denkt. Die
schwarze ist intensiver, fast schon dramatisch — sie schmeckt nach Sommer und Mar-
melade und dem Garten der GroReltern. Die weil3e ist die Sanfteste der drei, mild und
versohnlich, fast ein bisschen unterschétzt.

Alle drei sind wahre Vitamin-C-Bomben: Schwarze Johannisbeeren enthalten pro 100
Gramm viermal so viel Vitamin C wie Orangen. Was die Orange mit groRem Werbe-
budget erreicht, scha t die Johannisbeere still und leise — und ohne viel Aufhebens.

[partner:]  2]2026
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[ pma:panorama ]

Die Stachelbeere - don stachelige Ritrel

Die Stachelbeere ist die Introvertierte unter den Sommerfriichten. Sie hangt versteckt un-
ter Blattern, schitzt sich mit kleinen Dornen und wartet geduldig darauf, dass jemand die
Muhe auf sich nimmt, sie zu finden. Wer das tut, wird belohnt: mit einem Geschmack, der

irgendwo zwischen sauer, si3 und vollkommen unvergleichlich liegt. w
Warum sie auf Englisch ,,Gooseberry" — also Gansebeere — heil3t, weild bis heute niemand so ge- ; "j \ )
nau. Aber es gibt Theorien: Eine besagt, dass sie traditionell zur Ginsebraten-Sauce gereicht wur- '<._‘_;
de. Eine andere, dass das Wort schlicht aus dem Franzdsischen falsch abgeschrieben wurde. Beide R ;

klingen plausibel. Keine ist beweisbar. Die Stachelbeere schweigt dazu — wie es ihrer Art entspricht.
In Deutschland ist die Saison kurz: Juni und Juli, dann ist sie wieder weg. Das macht sie zur fliich-
tigsten aller Sommerbeeren — und zum besten Argument dafiir, jetzt zuzugreifen.

Die Flimbeere ~ der Jomumer in Higelform

Wer denkt, das ,,Him" in Himbeere komme von Himmel, liegt falsch — aber irgendwie auch nicht
ganz daneben. Denn die Himbeere ist das, was man sich vorstellt, wenn man an Sommer denkt:
leuchtend rot, unglaublich aromatisch, zart bis zur Verganglichkeit. Sie hélt sich im Kihlschrank
genau so lange, wie es braucht, um sie zu vergessen —und dann ist sie hin.

Was die Himbeere so besonders macht, ist inre Struktur: Sie besteht aus bis zu 100 kleinen Ein-

zelfriichtchen, den sogenannten Steinfriichtchen, die sich um ein hohles Zentrum gruppieren.

Das ist der Grund, warum sie beim Pfliicken so leicht vom Sténgel gleitet — und warum man sie

nie waschen sollte, bevor man sie isst. Wasser macht sie matschig. Die Himbeere ist kein Obstge-

wachs flr Menschen, die gern lange warten. Ihr Vitamin-C-Gehalt ist beachtlich, ihr Antioxidanti-
en-Gehalt noch mehr. Aber seien wir ehrlich: Das ist nicht der Grund, warum man sie isst.

Die Heidelbeere sagt wenig — aber sie hinterlasst Spuren. Wer im Juli frische Heidelbee-
ren gegessen hat, weif3, wovon die Rede ist: blaue Z&hne, blaue Zunge, blaue Finger.
Die Heidelbeere ist das einzige Lebensmittel, das seine Konsumenten zuverlassig
markiert. Kein Verstecken, kein Ableugnen. Man sieht es einfach.

Dabei ist sie, was Gesundheit angeht, das Schwergewicht unter den Sommerbeeren.
Die Farbsto e - sogenannte Anthocyane —sind echte Alleskénner: entziindungshem-
mend, gut flr die Augen, gut flrs Herz, gut fiirs Gehirn. Wer regelmafig Heidelbeeren
isst, macht im Grunde Gesundheitsvorsorge — nur deutlich schmackhafter.

Die Waldheidelbeere tbrigens, kleiner und weniger rund als ihre kultivierte Schwester aus
dem Supermarkt, ist intensiver im Geschmack und noch tiefer blau. Wer sie findet, hat ge-
wonnen. Wer sie pfliickt, braucht danach neue Kleidung.

Dinge musyman einfach imMERIGET \  [pmaj
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https://www.buechelbergerei.de/Home.html

[ pma:panorama |
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die man sich nimmt

Es gibt einen Moment im Gewdl-
bekeller vom Weingut Wagner im
Wiirzburger Stadtteil Heidingsfeld,
in dem man das Gefiihl hat, die Zeit
selbst wiirde langsamer. Barriquefis-
ser liegen im gleichmifligen Halb-
dunkel, und wer weif, was darin reift,
versteht schnell, dass hier niemand
etwas tiberstiirzt. Zwei Jahre im Fass,
drei weitere in der Flasche — somit
mindestens fiinf Jahre, bevor ein
einziger Tropfcn der Rotwein-Cu-
vée das Glas erreicht. Der 2018er
Jahrgang ist aktuell im Verkauf, und
genau in dieser Formulierung liegt
schon viel von dem, was den Men-
schen dahinter ausmacht. Denn Uwe
Wagner, gebiirtiger Heidingsfelder
und Mitglied der Weinbruderschaft,
fithrt zwei Leben nebeneinander, die
auf den ersten Blick wenig miteinan-

der zu tun haben.

Manche Geschichten verdienen einen zweiten

Blick, nicht weil sie besonders laut sind, sondern
weil sie im Kleinen zeigen, was im GrofSen gilt.
Uwe Wagner, Partner unseres Hauses, fiibrt
neben der Beratung eine kleine Heckenwirtschaft
in Heidingsfeld — und beide Wege folgen, wie sich
zeigt, derselben Haltung .



Wagner hat sein Handwerk gelernt: In
jungen Jahren Ausbildung zum Winzer
im Weingut Birgerspital in Wirzburg,
dann Studium an der Bayerischen Lan-
desanstalt fir Weinbau und Gartenbau
in Veitshdchheim bei Wirzburg zum
Weinbautechniker und Kellermeister.
Wer ihn heute im Gewdlbekeller stehen
sieht, zwischen Silvaner und Rivaner,
kdnnte meinen, der Wein sei sein Haupt-
beruf geworden. Das Gegenteil ist der
Fall, und genau darin liegt die eigentliche
Geschichte. Mitte der neunziger Jahre er-
kannte Wagner, dass das elterliche Wein-
gut im Nebenerwerb bleiben wiirde — die
Zahlen, der Aufwand, die Realitat eines
kleinen Familienbetriebs lie3en keinen
anderen Schluss zu. Anstatt daran fest-
zuhalten, traf er eine klare Entscheidung:
er suchte einen neuen Hauptberuf. Er ab-
solvierte eine Ausbildung zum IHK-Fach-
berater fur Finanzdienstleistungen und
ist seitdem als selbststandiger Finanz-

Fazit:

und Versicherungsmakler tatig. Inzwi-
schen seit mehr als 25 Jahren, und das er-
folgreich, wie er selbst sagt. Zwei Wege,
die sich auf den ersten Blick unterschied-
lich wirken, beruhen bei genauerem Hin-
sehen auf demselben Prinzip: Wer weil3,
wann etwas Zeit braucht und wann eine
Entscheidung keinen Aufschub vertréagt,
handelt in beiden Bereichen gleich.

Auf 0,4 Hektar, die sich auf den Warzbur-
ger Kirchberg und den Eibelstadter Ka-
pellenberg verteilen, entstehen jéhrlich
zwischen 2000 und 3000 Flaschen Wein.
Die Lese erfolgt ausschlief3lich von Hand.
Unterstitzt wird die Familie dabei von
Freunden und Bekannten sowie Helfern
im Hintergrund, ohne die der Hecken-
wirtschaftsbetrieb an den stérksten Ta-
gen kaum zu stemmen wére. Es ist eine
Wirtschaft der kleinen Mengen und der
genauen Handgri e, die nicht auf Tem-
po oder Volumen setzt. Auch das ist Teil

Am Ende bleibt der Kellerraum, in dem alles zusammenlauft: der stille Gewdlbebogen,
das Fasslager, die Flaschen, die noch warten. Was hier reift, wird nicht schneller, nur
weil man es wollte. Und vielleicht ist das die eigentliche Lehre eines Weinguts, das im
Nebenerwerb bleibt, wahrend sein Winzer im Hauptberuf berédt: Manches braucht seine
Zeit, um gut zu werden. Die 2025 er WeiBweine wie auch der 2018er Rotwein Cuvée sind
nun perfekt gereift und im Verkauf. Manche seiner jingeren Rotweine missen noch rei-

fen und er wird warten, bis sie soweit sind.

L]

desselben Musters: Qualitat entsteht
dort, wo man sich die Zeit nimmt, die
eine Sache braucht, und nicht dort, wo
man sie ihr abverlangt.

Besondere Bedeutung hat flr die Familie
die Heckenwirtschaft selbst, nach eige-
ner Aussage die letzte und nun einzige
in Wirzburg, die traditionell ohne Gast-
stattenlizenz arbeitet. Zweimal im Jahr,
nach Fasching und nach der Weinlese
im Herbst, wird fiir jeweils vier Wochen
ausgesteckt, mit den traditionellen Brat-
wirsten und Brotzeiten, die in der Fami-
lie schon lange Tradition haben. Das Haus
der GroRReltern, mit viel Eigenleistung sa-
niert, verbindet inzwischen alt und neu,
ohne dass eines das andere verdrangt —
auch das ein Bild fur einen Betrieb, der
wéchst, ohne seine Herkunft zu verlieren.
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