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MILLIARDEN 
WERDEN 
FREI aber viele 

Kunden haben 
keinen Plan dafür
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Die Auszahlung einer Lebensversicherung ist für viele Kunden einer der letzten großen finanziellen Wen-
depunkte vor dem Ruhestand. Gleichzeitig fehlt häufig eine klare Strategie für das frei werdende Kapital. 
Genau daraus entsteht enormes Beratungspotenzial: Vermittler können Orientierung geben, Versorgungs- 
lücken sichtbar machen und Kunden langfristig begleiten – weit über die ursprüngliche Police hinaus.

Jahrzehntelang lief die Lebensversicherung einfach mit. Beitrag 
für Beitrag, oft ohne große Aufmerksamkeit. Doch mit dem Ab-
lauf verändert sich plötzlich die Perspektive: Aus einem Vertrag 
wird Kapital. Und aus einer Formalität wird eine weitreichende 
Entscheidung.

Denn viele Kunden stellen sich zum ersten Mal konkrete Fra-
gen zu ihrem Ruhestand:
�	 Reicht mein Vermögen langfristig aus? 
�	 Soll das Geld investiert, verrentet oder verfügbar bleiben? 
�	 Wie gehe ich mit Inflation und steigenden Kosten um? 
�	 Welche Einkünfte fehlen später möglicherweise? 

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 fällig werdenden Verträgen aus. Gleichzeitig erreichen 
immer mehr Babyboomer das Rentenalter. Eine Zielgruppe mit 
Vermögen, aber oft ohne konkrete Ruhestandsstrategie.

Große Chance für Vermittler
Gerade die Babyboomer-Generation bringt enormes Potenzial 
mit. Viele Kunden verfügen über Kapital, haben aber keine klare 
Strategie für die nächsten 20 oder 30 Jahre Ruhestand.
Wer Kunden frühzeitig begleitet, positioniert sich nicht als 
„Verkäufer“, sondern als langfristiger Ansprechpartner.
Entscheidend ist dabei der richtige Zeitpunkt: Die besten Ge-
spräche entstehen nicht kurz vor Ablauf, sondern idealerweise 
mehrere Jahre vorher.

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

�	 Ruhestandsplanung 
�	 Einkommensstrategien im Alter 
�	 Kapitalerhalt 
�	 Pflegevorsorge 
�	 Vermögensübertragung an die nächste Generation 

So wird aus einem Vertragsablauf schnell 
ein ganzheitlicher Beratungsprozess.

Genau hier unterstützt [pma:]
Mit den Konzepten, Produktpartnern und Spezialisten von 
[pma:] können Vermittler das Thema ganzheitlich angehen – 
von der Wiederanlage über Verrentungslösungen bis hin zu mo-
dernen Ruhestands- und Vermögenskonzepten.
Denn auslaufende Lebensversicherungen sind weit mehr als 
ein Vertragsereignis. Sie sind oft der Startpunkt für langfristige 
Beratung mit echtem Mehrwert.

Jetzt die Chance aktiv nutzen
Die kommenden Jahre werden von Millionen auslaufender 
Lebensversicherungen geprägt sein. Wer diese Gespräche 
strategisch vorbereitet, schafft nicht nur neues Geschäft – 
sondern stärkt langfristig die Kundenbindung.
[pma:] unterstützt Sie dabei mit passenden Produktlösun-
gen, Expertenwissen und vertriebsnaher Unterstützung für 
Ihre Beratungspraxis.

Nutzen Sie den Ablauf einer Lebensversicherung nicht 
als Endpunkt eines Vertrags – sondern als Einstieg in die 
nächste Beratungsphase Ihres Kunden.

[pma:] Team Gesundheit und Vorsorge
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Endgegner oder 
STEILVORLAGE?
Was das Standarddepot für 
Makler wirklich bedeutet

Ein Prozent Kosten, zwei voraus-
gewählte 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-
für aussetzen wollte. Die Vermitt-
lerverbände sahen darin einen 
Frontalangriff auf ihr Geschäfts-
modell und liefen Sturm. Doch ist 
das Standarddepot wirklich der 
Anfang vom Ende der Beratung 
– oder die beste Gesprächseröff-
nung, die sich Makler seit Jahren 
wünschen konnten? Zwei Positi-
onen, ein Produkt: Wir haben bei-
de Seiten aufgeschrieben.

Drei Dinge sollte man über das neue Stan-
darddepot wissen, bevor man es kleinredet. 
Erstens: Der gesetzliche Kostendeckel liegt 
bei einem Prozent Effektivkosten – niedri-
ger, als die meisten heutigen Riester-Ver-
träge je waren. Zweitens: Es lässt sich, an-
ders als ein Beratungsgespräch, in wenigen 
Klicks online abschließen. Drittens, und das 
ist der eigentliche Affront: Ausgerechnet 
der eigene Versichererverband GDV hat im 
Gesetzgebungsverfahren vorgeschlagen, 
die Beratungspflicht nach § 6 VVG für die-
ses Produkt auszusetzen. Wenn selbst die 
Versicherer öffentlich infrage stellen, ob es 

bei einem Altersvorsorgeprodukt Beratung 
braucht, ist das ein Statement – aber kein 
gutes für alle, die von eben dieser Beratung 
leben.

Hinzu kommt die Vergütungsfrage. Mit 
dem Reformgesetz wird das klassische 
Zillmern bei geförderten Produkten verbo-
ten: Provisionen dürfen nicht mehr vorab 
aus den ersten Beiträgen finanziert wer-
den, sondern sollen ratierlich über die Lauf-
zeit fließen. Was nach Verbraucherschutz 
klingt, trifft Vermittler an einer empfindli-
chen Stelle – denn der größte Beratungs-
aufwand entsteht beim Abschluss, nicht 
danach. GDV, BVK, Votum und AfW lehnen 
die Regelung unisono ab, weil sich Bera-
tung für viele dadurch schlicht nicht mehr 
rechnet.

Wer also glaubt, das Standarddepot sei 
bloß ein Produkt unter vielen, unterschätzt 
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 Vergütungslo-
gik, die genau dort spart, wo Beratung am 
teuersten ist. Wer sein Geschäft bislang 
auf reiner Produktvermittlung aufgebaut 
hat, bekommt hier ein ziemlich unmissver-
ständliches Signal.

Gleiches Gesetz. Andere Lesart.
Ein Standardprodukt ist kein Standardpro-
blem – das übersieht, 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 ungewöhnlich 
seltenen Punkt einig: Die Reform dürfte 
den Beratungsbedarf eher ausweiten als 
reduzieren. Der Grund ist simpel. Ein Pro-
dukt mit zwei vorausgewählten Fonds be-
antwortet keine einzige der Fragen, die für 
die Altersvorsorge eigentlich entscheidend 
sind – passt das zur bestehenden bAV, zu 
biometrischen Risiken, zur steuerlichen 
Gesamtsituation, zur späteren Auszahl-

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

Dazu kommt eine Zielgruppe, die es bis-
lang gar nicht gab: Selbstständige sind ab 
2027 erstmals umfassend förderberechtigt 
– 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-Verträge, 
deren Inhaber spätestens jetzt eine sehr 
konkrete Frage haben: wechseln oder blei-
ben? Bestandsschutz hin oder her – diese 
Entscheidung trifft niemand allein, und 
sie trifft 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 
Gesprächsthema seit Langem. Die Reform 
macht Altersvorsorge nicht einfacher, son-
dern erklärungsbedürftiger – und genau 
diese Lücke füllt seit jeher der Berater, 
nicht das Produkt.

Was heißt das für die Praxis?
Beide Seiten haben einen wahren Kern, und 
genau das macht das Thema für die Bera-
tung so brauchbar. Der Kostendruck ist real, 
die Provisionsfrage ungeklärt, der Wett-
bewerb durch ein staatliches Produkt eine 
neue Erfahrung für die Branche. Gleich-
zeitig ist die Reform der seltene Fall einer 
gesetzlichen Änderung, die von ganz allein 
Gesprächsbedarf erzeugt – bei Bestands-
kunden mit Riester-Vertrag ebenso wie 
bei einer Zielgruppe, die bislang komplett 
außen vor war. Wer beide Realitäten ernst 
nimmt, wird das Standarddepot weder 
schönreden noch fürchten müssen, son-
dern es als das behandeln, was es ist: ein 
neues Werkzeug im Beratungsgespräch, 
kein Ersatz dafür.

[pma:] Team Vorsorge
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REFORM-CHECKLISTE FÜR 
DEN VERMITTLERALLTAG!

So nutzen Sie die Altersvorsorgereform aktiv für Bestands- und Neukundengespräche.

1. Bestand sichern

2. Neue Zielgruppen erschließen

3. Beratung zukunftsfest machen

4. Markt beobachten

Riester-Bestände aktiv analysieren
Welche Kunden haben laufende Verträge, welche Förderhöhe, welcher Anbieter?

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

Selbstständige im Kundenstamm identifizieren
Erstmals umfassend förderberechtigt ab 2027 – oft bislang unversorgt, großes Potenzial für Erstansprache.

Versorgungswerk-Pflichtmitglieder im Blick behalten
Auch berufsständisch Pflichtversicherte (z. B. Ärztinnen und Ärzte) sind ab 2027 erstmals förderberechtigt.

Beratungsunterlagen aktualisieren
Altersvorsorgedepot, Standarddepot und Garantieprodukte sauber gegenüberstellen.

Einfache Kundenerklärungen entwickeln
Förderlogik, Kostendeckel und Garantieverzicht verständlich – ohne Fachjargon – erklären können.

Anbieter- und Depotlösungen verfolgen
Wer das staatliche Standarddepot künftig betreibt, ist noch offen – die Entscheidung wird den Preisdruck im Markt 
maßgeblich beeinflussen.

Regulatorik im Blick behalten
Zertifizierungsanforderungen und Provisionsregelungen (Zillmerverbot) sind teils noch in der Ausgestaltung.
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DER FLEXIBLE KAPITALPLAN – 
clever investieren, Flexibilität inklusive
Ruhestandsplanung ist heute mehr als eine klassische lebenslange Rente – Ihre Kundinnen und Kunden erwarten flexible Lösungen, 
die zu ihren individuellen Lebensentwürfen passen. Genau hier setzt der FKP-Rechner von Canada Life an: Er macht aus komplexen 
Auszahlungsoptionen eine klare, verständliche Planung – in wenigen Klicks und direkt im Beratungsgespräch.

Alle Optionen sichtbar – in einem Tool
Mit dem FKP-Rechner stellen Sie live dar, wie der Flexible Kapi-
talplan funktioniert und welche Spielräume er eröffnet:
�	 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 dafür, dass die Kaufkraft im Ruhestand besser 
abgesichert werden kann.

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

Zuzahlungen, Entnahmen, Verrentung – flexibel planbar
Der FKP-Rechner zeigt präzise, welche finanziellen Spielräume 
im Vertrag stecken:
�	 Zuzahlungen: Einmalige und regelmäßige Zuzahlungen las-

sen sich bequem und ideal abbilden, wenn Ihre Kundinnen 
und Kunden zusätzliches Kapital anlegen wollen.

�	 Entnahmen: Ob einzelne größere Entnahmen oder re-
gelmäßige Zahlungen – alle Varianten lassen sich im 
FKP-Rechner klar und direkt miteinander vergleichen.

�	 Vorgezogene Verrentung: Teil- oder Vollverrentung, tem-
poräre Rente oder lebenslange Rente – die Kombination 
der Bausteine wird anschaulich visualisiert.

In einer Beispielrechnung wird etwa eine Einmalanlage von 
300.000 € mit laufenden Entnahmen von 500 € monatlich, ei-
ner Teilverrentung und anschließender möglicher 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 Einbahnstraße
Der Rechner unterstützt Sie dabei, einen individuellen Ruhe-
standsmix zu gestalten:
�	 Entnahmeplan mit jederzeitigem Zugriff auf das gesamte 

Kapital und der Möglichkeit, die Auszahlhöhe flexibel anzu-
passen.

�	 Temporäre Rentenphase, zum Beispiel für 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 Lö-
sungen sowie ausgewählte Einzelfonds namhafter Fondsge-
sellschaften zur Verfügung.

52

2 | 2026

Lebensversicherung



Dazu gehören unter anderem die Setanta Active Multi Asset 
Fonds mit unterschiedlichen Risikoprofilen, die durch Volati-
litätssteuerung gesteuert werden. Ergänzt wird das Angebot 
um ESG Fonds nach Artikel 8 und 9 der EU Offenlegungsver-
ordnung.
Der FKP-Rechner hilft Ihnen, diese Vielfalt kundenverständlich 
zu erklären und in konkrete Anlagevorschläge zu übersetzen.

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.

Ihr Beratungsplus mit dem FKP-Rechner
�	 Sie visualisieren komplexe Auszahlungsmodelle in einer 

klaren, verständlichen Darstellung.
�	 Ihre Kundinnen und Kunden erleben, wie aus Vermögen 

ein flexibler Einkommensstrom für 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 Ihren Kundinnen und Kunden sichtbar, wie ein-
fach flexible Ruhestandsplanung heute sein kann.
Für Rückfragen und zur individuellen Unterstützung rund um 
den Flexiblen Kapitalplan und den FKP-Rechner steht Ihnen Ihr 
Ansprechpartner gerne zur Verfügung.

HIER MEHR ERFAHREN

Canada life | Markus Wulftange | Senior Broker Consultant | Mobil: +49 173 5478105 | Markus.Wulftange@canadalife.de
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Versicherungslösungen der Dialog 
für Ärzte, Heilberufe und Unternehmer
Ärzte, Apotheker und andere Heilberufe haben 
einen ganz spezifischen Versicherungsbedarf. 

Für Mediziner spielt dabei die Berufs- und Betriebshaftpflicht-
versicherung eine wichtige Rolle, die vor finanziellen Risiken 
durch Haftungsfragen bzw. Schadenersatzansprüchen schützt. 
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 für 
den Heilwesenbereich.

Wir bieten Ihnen feste, kompetente Ansprechpartner, die schnelle Entscheidungen 
treffen und individuelle Lösungen entwickeln. Wir finden für nahezu jeden 
Heilberuf die passende Absicherung, maßgeschneidert und risikogerecht!

So erreichen Sie unsere Heilwesen-Experten:
Telefon: 040 2865-3291

E-Mail: heilwesen@dialog-versicherung.de

Ihre Angebotsanfragen richten Sie bitte an:
Telefon: 040 2865-3291

E-Mail: heilwesen-angebote@dialog-versicherung.de

Dialog

makler.ruv.de/betrieblichevorsorge

R+V-LÖSUNGEN ZUR BETRIEBLICHEN VORSORGE

Sie nennen es Betriebliche Vorsorge.
Wir nennen es Fürsorge aus Leidenschaft.
Vorsorge ist Fürsorge: Gerade in Zeiten steigender Belastungen, wachsender Erwartungen und  
zunehmender Unsicherheit ist das wichtiger denn je. Sie unterstützen Ihre Firmenkunden dabei –  
mit Lösungen, die Sicherheit geben und Zukunft ermöglichen.

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

   Helfen Sie Ihren Kunden dabei, Mitarbeitende zu finden, zu binden und zu motivieren –  
durch Gesunderhaltung, flexible Auszeiten und Unterstützung bei der Altersvorsorge

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

Gleich informieren und mit der R+V Fürsorge neu denken.makler.ruv.de/betrieblichevorsorge

R+V-LÖSUNGEN ZUR BETRIEBLICHEN VORSORGE

Sie nennen es Betriebliche Vorsorge.
Wir nennen es Fürsorge aus Leidenschaft.
Vorsorge ist Fürsorge: Gerade in Zeiten steigender Belastungen, wachsender Erwartungen und  
zunehmender Unsicherheit ist das wichtiger denn je. Sie unterstützen Ihre Firmenkunden dabei –  
mit Lösungen, die Sicherheit geben und Zukunft ermöglichen.

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

   Helfen Sie Ihren Kunden dabei, Mitarbeitende zu finden, zu binden und zu motivieren –  
durch Gesunderhaltung, flexible Auszeiten und Unterstützung bei der Altersvorsorge

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

Gleich informieren und mit der R+V Fürsorge neu denken.
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makler.ruv.de/betrieblichevorsorge

R+V-LÖSUNGEN ZUR BETRIEBLICHEN VORSORGE

Sie nennen es Betriebliche Vorsorge.
Wir nennen es Fürsorge aus Leidenschaft.
Vorsorge ist Fürsorge: Gerade in Zeiten steigender Belastungen, wachsender Erwartungen und  
zunehmender Unsicherheit ist das wichtiger denn je. Sie unterstützen Ihre Firmenkunden dabei –  
mit Lösungen, die Sicherheit geben und Zukunft ermöglichen.

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

   Helfen Sie Ihren Kunden dabei, Mitarbeitende zu finden, zu binden und zu motivieren –  
durch Gesunderhaltung, flexible Auszeiten und Unterstützung bei der Altersvorsorge

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

Gleich informieren und mit der R+V Fürsorge neu denken.makler.ruv.de/betrieblichevorsorge

R+V-LÖSUNGEN ZUR BETRIEBLICHEN VORSORGE

Sie nennen es Betriebliche Vorsorge.
Wir nennen es Fürsorge aus Leidenschaft.
Vorsorge ist Fürsorge: Gerade in Zeiten steigender Belastungen, wachsender Erwartungen und  
zunehmender Unsicherheit ist das wichtiger denn je. Sie unterstützen Ihre Firmenkunden dabei –  
mit Lösungen, die Sicherheit geben und Zukunft ermöglichen.

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

   Helfen Sie Ihren Kunden dabei, Mitarbeitende zu finden, zu binden und zu motivieren –  
durch Gesunderhaltung, flexible Auszeiten und Unterstützung bei der Altersvorsorge

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

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



Die Erdbeere – die berühmteste Hochstaplerin der Obsttheke

Die Johannisbeere – pünktlich wie ein Schweizer Uhrwerk

Fangen wir mit einem kleinen Skandal an: Die Erdbeere ist keine Beere. Botanisch 
gesehen ist sie eine sogenannte Sammelnussfrucht – die kleinen gelben Pünkt-
chen auf der Oberfläche sind die eigentlichen Früchte, und das rote Fleisch darun-
ter ist nur der aufgeplusterte Blütenboden. Die Erdbeere hat sich also jahrzehnte-

lang als Beere ausgegeben, ohne eine zu sein.
Trotzdem – oder gerade deswegen – ist sie die unbestrittene Königin des Frühsom-

mers. Ab Mai ist sie da, und sie weiß es: Kein anderes Obst wird so ungeduldig er-
wartet, so enthusiastisch aus dem Körbchen gegessen und so bereitwillig mit Sahne 

kombiniert. Deutschland produziert jährlich 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.

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 Zufälle der Natur. Ein 
Obst, das seinen eigenen Kalender mitbringt.
Es gibt sie in Rot, Schwarz und Weiß – und alle drei haben eine ausgeprägte Persönlichkeit. 
Die rote ist frisch und direkt, leicht säuerlich, 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 Großeltern. Die weiße ist die Sanfteste der drei, mild und 
versöhnlich, fast ein bisschen unterschätzt.
Alle drei sind wahre Vitamin-C-Bomben: Schwarze Johannisbeeren enthalten pro 100 
Gramm viermal so viel Vitamin C wie Orangen. Was die Orange mit großem Werbe-
budget erreicht, schafft die Johannisbeere still und leise – und ohne viel Aufhebens.

Beeren aufbinden (mal anders)

„Jemandem einen Bären aufbinden" – das bedeutet bekanntlich, jemandem eine Geschichte zu er-

zählen, die nicht ganz der Wahrheit entspricht. Wir tun in dieser Ausgabe etwas anderes: Wir binden 

Ihnen Beeren auf – und das im wahrsten Sinne des Wortes. Denn Beeren haben gerade Saison, 

sind gut für Leib und Laune und sie haben einige Eigenschaften, die erstaunlicher sind als jede er-

fundene Geschichte. 
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Die Stachelbeere – das stachelige Rätsel

Die Himbeere – der Sommer in Kugelform

Die Heidelbeere – die stille Täterin

Die Stachelbeere ist die Introvertierte unter den Sommerfrüchten. Sie hängt versteckt un-
ter Blättern, schützt sich mit kleinen Dornen und wartet geduldig darauf, dass jemand die 
Mühe auf sich nimmt, sie zu finden. Wer das tut, wird belohnt: mit einem Geschmack, der 
irgendwo zwischen sauer, süß und vollkommen unvergleichlich liegt.
Warum sie auf Englisch „Gooseberry" – also Gänsebeere – heißt, weiß bis heute niemand so ge-
nau. Aber es gibt Theorien: Eine besagt, dass sie traditionell zur Gänsebraten-Sauce gereicht wur-
de. Eine andere, dass das Wort schlicht aus dem Französischen falsch abgeschrieben wurde. Beide 
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 flüch-
tigsten aller Sommerbeeren – und zum besten Argument dafür, jetzt zuzugreifen.

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 Vergänglichkeit. Sie hält sich im Kühlschrank 
genau so lange, wie es braucht, um sie zu vergessen – und dann ist sie hin.
Was die Himbeere so besonders macht, ist ihre Struktur: Sie besteht aus bis zu 100 kleinen Ein-
zelfrüchtchen, den sogenannten Steinfrüchtchen, die sich um ein hohles Zentrum gruppieren. 
Das ist der Grund, warum sie beim Pflücken so leicht vom Stängel gleitet – und warum man sie 

nie waschen sollte, bevor man sie isst. Wasser macht sie matschig. Die Himbeere ist kein Obstge-
wächs für 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 hinterlässt Spuren. Wer im Juli frische Heidelbee-
ren gegessen hat, weiß, wovon die Rede ist: blaue Zähne, blaue Zunge, blaue Finger. 
Die Heidelbeere ist das einzige Lebensmittel, das seine Konsumenten zuverlässig 
markiert. Kein Verstecken, kein Ableugnen. Man sieht es einfach.
Dabei ist sie, was Gesundheit angeht, das Schwergewicht unter den Sommerbeeren. 
Die Farbstoffe – sogenannte Anthocyane – sind echte Alleskönner: entzündungshem-
mend, gut für die Augen, gut fürs Herz, gut fürs Gehirn. Wer regelmäßig Heidelbeeren 
isst, macht im Grunde Gesundheitsvorsorge – nur deutlich schmackhafter.
Die Waldheidelbeere übrigens, 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 pflückt, braucht danach neue Kleidung.

[pma:]

Fünf Beeren – eine davon gar keine – alle in ihrer besten Zeit zwischen Mai und Juli. 

Was sie verbindet: Sie wachsen nicht auf Vorrat, sie warten nicht auf den nächsten 

Sommer und sie schmecken nirgendwo besser als direkt vom Strauch, mit Sonnenwärme 

drauf und ohne Löffel. Manche Dinge muss man einfach im richtigen Moment nehmen. 

Die Beeren wissen das längst.

[ pma:panorama ]
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Fazit:

Zeit,
die man sich nimmt
Es gibt einen Moment im Gewöl-
bekeller vom Weingut Wagner im 
Würzburger Stadtteil Heidingsfeld, 
in dem man das Gefühl hat, die Zeit 
selbst würde langsamer. Barriquefäs-
ser liegen im gleichmäßigen Halb-
dunkel, und wer weiß, was darin reift, 
versteht schnell, dass hier niemand 
etwas überstürzt. Zwei Jahre im Fass, 
drei weitere in der Flasche – somit 
mindestens fünf Jahre, bevor ein 
einziger Tropfen 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, gebürtiger Heidingsfelder 
und Mitglied der Weinbruderschaft, 
führt 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 Großen gilt. 
Uwe Wagner, Partner unseres Hauses, führt 
neben der Beratung eine kleine Heckenwirtschaft 
in Heidingsfeld – und beide Wege folgen, wie sich 
zeigt, derselben Haltung .
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Fazit:
Fazit:

Wagner hat sein Handwerk gelernt: In 
jungen Jahren Ausbildung zum Winzer 
im Weingut Bürgerspital in Würzburg, 
dann Studium an der Bayerischen Lan-
desanstalt für Weinbau und Gartenbau 
in Veitshöchheim bei Würzburg zum 
Weinbautechniker und Kellermeister.  
Wer ihn heute im Gewölbekeller stehen 
sieht, zwischen Silvaner und Rivaner, 
könnte 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 würde – die 
Zahlen, der Aufwand, die Realität eines 
kleinen Familienbetriebs ließen 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 für Finanzdienstleistungen und 
ist seitdem als selbstständiger Finanz- 

und Versicherungsmakler tätig. 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 weiß, 
wann etwas Zeit braucht und wann eine 
Entscheidung keinen Aufschub verträgt, 
handelt in beiden Bereichen gleich.

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

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

Besondere Bedeutung hat für die Familie 
die Heckenwirtschaft selbst, nach eige-
ner Aussage die letzte und nun einzige 
in Würzburg, die traditionell ohne Gast-
stättenlizenz arbeitet. Zweimal im Jahr, 
nach Fasching und nach der Weinlese 
im Herbst, wird für jeweils vier Wochen 
ausgesteckt, mit den traditionellen Brat-
würsten und Brotzeiten, die in der Fami-
lie schon lange Tradition haben. Das Haus 
der Großeltern, mit viel Eigenleistung sa-
niert, verbindet inzwischen alt und neu, 
ohne dass eines das andere verdrängt – 
auch das ein Bild für einen Betrieb, der 
wächst, ohne seine Herkunft zu verlieren.

Am Ende bleibt der Kellerraum, in dem alles zusammenläuft: der stille Gewölbebogen, 
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, während sein Winzer im Hauptberuf berät: Manches braucht seine 
Zeit, um gut zu werden. Die 2025 er Weißweine wie auch der 2018er Rotwein Cuvée sind 
nun perfekt gereift und im Verkauf. Manche seiner jüngeren Rotweine müssen noch rei-
fen und er wird warten, bis sie soweit sind.

[pma:]
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