21.05.2024

Stand d

|fe(




Schritt:

Warum ist das Geschéftsfeld ,Vererben und Verschenken" besonders wichtig?

Aus der Praxis fur die Praxis — Burkard Neidert

Warum ist Standard Life in diesem Geschéftsfeld fithrend?

WeitBlick — flexibel, attraktiv und genau auf dieses Geschaftsfeld zugeschnitten!

Unsere Vertriebschecklisten — fir lhre Praxis

Wie kénnen Sie Neukunden im Geschaftsfeld , Vererben und Verschenken" gewinnen?
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Meine VITA
17 Jahre in der Versicherungsbranche

Sales Promotion Specialist bei der Standard Life Versicherung.

Seit 2022: Entwicklung kreativer Konzepte und verkaufsférdernder
MaBnahmen fur das Produktspektrum sowie deren Umsetzung. Aktive
Markt- und Wettbewerbsbeobachtung sowie Weiterentwicklung von
Vertriebs- und Kommunikationskonzepten inkl. deren Planung,
Steuerung und Realisierung.

Durchfiihrung von Schulungen und Trainings
sowie Prasentationen von Produkt- und Servicekonzepten.

Robert Paul

Sales Promotion Specialist
Diplom-Betriebswirt
Marketing Germany

E: robert.paul@Standardlife.de

R/

Du bist nicht allein.

Standard Life

Standard Life




Meine Vita — Burkard Neidert
Bankkaufmann, Dipl.-Kaufmann

Seit 1986
in der Branche tatig

Seit 1997
Gesellschafter-Geschaftsflihrer
Finanzkonzept GmbH & Co. KG in Fulda

Kompetenzen:

Konzepte zur Ruhestandsplanung,
Altersversorgung und Anlageberatung

Standard Life




Standard Life

Wir sind Teil der Phoenix Group: groB, finanzstark und krisenfest.

Erfahrung: Knapp

Kapitalausstattung 2 O O J h
a re Seit 2018 ist Standard Life Teil d
Ratings und Finanzkraft Standard Life International DAC: P;'(t,enix G'riu;?geg:[jmjei 1(;'82eurnd
Die Finanzkraft der Phoenix Group JLaekk;reGnE\r/fearz:’ghnegruunng;ssegriz mit rund
bestatigt die Rating-Agentur Fitch mit 1
einem sehr guten ppe kommen den 1 2 Ml ”|0nen
: : : Kunden von Standard Versich -
- Phoenix Group: ersicnerungs
Gruppen Ra’tmg Life International DAC o 1 &
von AA' Zugute_ Vertra.gen

und einem verwalteten Vermégen
von 326,0 Milliarden Euro’ einer der
groBten Lebensversicherer Europas

Investmentpartner Verlassliche GroRe

Wir wihlen die Fonds in unserem Portfolio sorgféltig und Standard Life Deutschland und Osterreich gehéren zu Standard Standard Life Deutschland verfligt tiber
nachhaltig aus. Die kontinuierliche Suche nach weiteren Life International DAC mit Sitz in Dublin, Irland — mit mehr rund 413.000 Versicherungsvertrage’
hochkompetenten Investmenthdusern ist fiir uns Teil unserer als 520.000 Versicherungsvertragen. Versicherungsvertrags- mit einem verwalteten Vermégen von

Investmentkompetenz. Neben hochwertigen Fonds von vermdégen von rund alls
handverlesenen Asset Managern bieten wir die erfolgreichen Fond; s = 1 3 4 M " d
28,5 Milliarden Euro’ < lliaraen

der zweitgroBte Versicherer Irlands, wo Standard Life seit 1834

Abrdn, Vanguard und Franklin Templeton ordsent ist Eu r01

drei der renommiertesten Investmenthduser der Welt.
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Wir begleiten

Menschen auf dem
Weg in — und durch Y &
den Ruhestand -
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Produkte fiir jeden Anlass Standard Life

Von Kapitalaufbau bis Nachfolgeplanung

Altersvorsorge Ruhestandsplanung

~—— 2 ~——
A

An die Biometrie
gedacht?

ParkAllee

FreelaxSOFo RT
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Kapitalaufbau Kapitalverwendung
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Markt Standard Life
Fakten 2030

- 2,0 Millionen -2,3 Millionen

St : o _‘
Millionen Bundesbiirger sind Millionen Bundesbiirger sind Millionen Bundesbiirger sind
zwischen 60 und 80 Jahren. zwischen 40 und 60 Jahren. zwischen 20 und 40 Jahren.

Die Zahl ,der Alten " steigt bis 2030 weiter stark an

Studie von Oliver Wyman: Vorwarts bei Gegenwind, 2020, Seite 12. 9



Markt Standard Life
Fakten

In der Zeit von 2012 bis 2027

werden geschatzt jahrlich (I!) von
bis zu 400 Milliarden Euro vererbt!
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Kunde
Fakten

55%
49%

23%

15%

— Die wichtigsten Motive der Erblasser

Ich habe fest vor, nach dem Tod etwas zu vererben.
Ich will Menschen mit der Erbschaft eine Freude machen.

Ilch mdchte meine Angehdrigen versorgen.

Ich habe Plane, etwas als vorgezogenes Erbe zu verschenken.

Ich habe bereits etwas als vorgezogenes Erbe verschenkt.

Meine Erben sollen moglichst wenig Steuern zahlen.

Deutsche Bank, Erben und Vererben, Seite 14.

Standard Life

Sehr wichtig!

Haben noch gar
kein Testament
oder Erbvertrag
(ein riesiger
Beratungsmarkt!)

11



Warum ist das Geschéftsfeld ,Vererben und Verschenken” S_Eahndard Life
besonders wichtig B phocrix Gl

‘ Das Geschaftsfeld ist sehr grof3 (ca. 400 Milliarden Euro jahrlich).

' Die besten Kunden werden Uber diese Beratung an das Haus gebunden.

i  Mit WeitBlick lassen sich interessante Ertrage generieren.

Zusatzliche Assets von Banken kénnen mit WeitBlick generiert werden.

Den Ehepartner / die Ehepartnerin kann man leicht als
Neukunde in der Beratung gewinnen.

. B

Netzwerke mit Rechtsanwalten und Steuerberatern
kdnnen zu interessanten Neukunden fuhren.

Die Nachfolgegeneration kann mit WeitBlick (,2 VN ) als
~Ankerprodukt “ an den Vertriebspartner gebunden werden.
Ansonsten kann der Vertriebspartner in den nachsten Jahren
viele Kunden und Assets verlieren.

® &



Steuerfreibetrage fiir Vererben und Verschenken Standard Life

Steuerklassen und Freibetrdge im Sinne der Schenkung- und Erbschaftsteuer

Die steuerlichen Freibetrdge kdnnen alle zehn Jahre in Anspruch genommen werden. Durch friihzeitige Schenkungen konnen
diese also mehrfach genutzt werden.

e ——al seit 2009

Ehegatte / eingetragener Lebenspartner 500.000** u nve ra n d e rt |

Kinder (leibliche oder adoptierte) und Stiefkinder

Kinder vorverstorbener Kinder : 490:000
Enkel, deren Eltern noch leben | 200.000
(Ur...-)Urenkel | 100.000

Eltern, (Ur...-)GroReltern bei Erwerb von Todes wegen

Eltern, (Ur...-)GroBeltern bei Schenkung

Geschwister, Nichten, Neffen

Stiefeltern ] 20.000
Schwiegerkinder, Schwiegereltern

Geschiedener Ehegatte / Lebenspartner

Alle Ubrigen (entfernte Verwandte, Freunde, Lebensgefahrten ...) il 20.000

*In allen Darstellungen wird der zusatzliche Versorgungsfreibetrag nach § 17 ErbStG nicht berlicksichtigt.
** Steuerrechtliche Bewertungen sind fur den Betrag maRgeblich.
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Warum die Freibetrdge kleiner geworden sind

Standard Life

Entwicklung der Hauspreise in Deutschland in den Jahren von 2000 bis

2022

160

100

© Statista 2024 &

@ Details zur Statistik Quelien anzeigen @

https://de.statista.com/statistik/daten/studie/70265/umfrage/haeuserpreisindex-in-deutschland-seit-2000/

Beispiel: Immobilie
Wert 20009 It. Index: 83
Wert 2022 It. Index: 162,9

Dies Entspricht einer Wertsteigerung von 80%!

Eine Immobilie die 2009 einen Wert von 450.000
Euro hatte, ist nun 810.000 Euro wert.

Annahme:

* Kapital Aktienmarkt: 150.000 Euro

* Vermietete Eigentumswohnung 250.000 Euro
Nettovermégen: 1.210.000 Euro

14
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Schritt 2:
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Ruhestandsplanung

Vom Konzept bis zur praktischen Umsetzung

Dipl.-Kfm. Burkard Neidert
Finanzkonzept GmbH & Co. KG



Ruhestandsplanung
[ielgruppen

* Altersgruppe ab Mitte 50

* rentennahe” Jahrgange

* Unternehmer u. Freiberufler

* vermogende Privatkunden




Ruhestandsplanung
[ielgruppen (Anlésse)

* Verkauf des Unternehmens
* gleitender Ubergang
* Vermogensubertragung Familie

* erbschaftssteuerliche Aspekte




Ruhestandsplanung
Grundlegende Parameter

* Versorgungsziel detailliert ermitteln

* Checklisten einsetzen

* Vertrage Altersversorgung und
Kapital-vermogen erfassen

°* Termin(e) festsetzen:
ab wann soll entspart werden




Ruhesit

fandsplanung

Grundlegende Parameter

°* Immobilienvermogen erfassen

* Liquiditatsbewegungen bei
Immobilien erfassen

* Cash-Konten erfassen

* Barreserve ermitteln

ENTOY TT




Ruhestandsplanung
Lrash"-Risiken

* Berufsunfahigkeit

* Pflegefall

* Todesfall

* Ermittlung Barwert
bei Eintritt oben
genannter Risiken




Splanung
lange

neralvollmacht privat * Testament

Patientenvollmacht * professionelle Dienstleister

nutzen (Notare, JuraDirekt, etc.)
Unternehmervollmacht




Ruhestandsplanung
Altersversorgungsstatus v. Liicke

* Versorgungsniveau brutto

* Versorgungsniveau netto

* Versorgungsniveau
kaufkraftbereinigt

* finanzmathematische Software (z.B.
Einseiten Planer von GoingPublic)



Ruhestandsplanung
Rahmenbedingungen

* Fondspolice (Renten oder Leben)

* Halbeinkunfteverfahren (,12/62/50%) /
mindestens 12 Jahre Laufzeit / mindestens
Alter 62, dann sind 50% der Gewinne
einkommensteuerfrei

* zwei VN und zwei VP (Tarif Weitblick)



Ruhestandsplanung
beldschenkung ohne notarielle Beurkundung durch
versicherungsvertragliche Lisung

Biurgerliches Gesetzbuch (BGB)
§ 518 Form des Schenkungsversprechens

(1) Zur Gultigkeit eines Vertrags, durch den eine Leistung
schenkweise versprochen wird, ist die notarielle Beurkundung
des Versprechens erforderlich. Das Gleiche gilt, wenn ein
Schuldversprechen oder ein Schuldanerkenntnis der in den §§
780, 781 bezeichneten Art schenkweise ertelilt wird, von dem
Versprechen oder der Anerkennungserklarung.

(2) Der Mangel der Form wird durch die Bewirkung der
versprochenen Leistung geheilt.




Ruhestandsplanung
Rahmenbedingungen

* EST.freie Todesfallleistung bei PRV/LV
* EST.-Pflicht Todesfallleistung Depot

* Freibetrage Schenkungssteuer nutzen
* Eltern an Kinder: TEUR 400 je Elternteil
* GrofSeltern an Enkel: TEUR 200

\\

NOANW NOW

30808 L



Ruhestandsplanung
Uhne Abgaben / ohne Inflation / € 6.720,00 monatlich

~
D 2 % Inflation
65
50 Miete 3,00 %  Marktzins
Fonds /
Wertpapiere

Immobilie...
37
m\ DV 47 Abgaben
el Swiss PRV
’ Standard...
Annahmen

6720 £ Bedarf

Bedarf

<= 6.720€

21
‘ﬁ'i Gesetzliche
sl Rente o Rente ..
30 Q
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Ruhestandsplanung
Mit Abgaben / ohne Inflation / € 0.980,00 monatlich

D ﬁ - : i
65
50 Miete 3,00 % Marktzins
Fonds / Immobilie...
Wertpapiere 5985 €  Bedarf
Abgaben

N - EY
Swiss . Standard...
Annahmen

bory Kaital Y it
od LV Alte anaard...
Lo | Bedarf

S 5.985 € Y3
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Q
20
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Ruhestandsplanung

Mit Abgaben / mit Inflation 2% / € 420,00 monatlich

a@R@E )

Unternehmer - ER
Unternehmern - SIE

65
50 Miete
Fonds / Immobilie...
Wertpapiere

UJ PR

30 IO
PRV
540 f\?%ﬁl Standard...
2 Bedarf

S 4640€ 0€

>

31
bae Kapital
LV Alte...

36
Riester

% Inflation

3,00 % Marktzins
4120 € Bedarf

=

i Abgaben

29



Ruhestandsplanung e
Absicherung analog , Berliner Testament” | p—— S

* Eheleute werden jeweils zu 50% VN
beide Eheleute werden VPs

* [etztversterbenenbasis fur Kinder

* Bel Tod eines Ehepartners
bleibt der andere alleiniger VN

* Keine Einkommensteuer bei Tod,
nur erbschaftssteuerliche Prufung



Ruhestandsplanung

Schenkung an Kind mit Vermigenskontrolle Prioritat; Est.-freie
Todestallleistung fiir Kind

°* VN 1 = Kind (99%) / VN 2 = Vater (1%)
VP = Vater
Beitragszahler = Vater

wull
LA
[

* Est.-freie Todesfallleistung



Ruhestandsplanung
Schenkung an Kind mit Vermigenskontrolle Prioritét: eigene
Altersversorgung des Kindes

°* VN 1 = Kind (99%) / VN 2 = Vater (1%)
VP = Kind / Beitragszahler = Vater

* Besondere Vereinbarung: bei Tod Vater wird
Mutter VN 2 / Vermogenskontrolle bleibt

* Bei Tod Mutter fuhrt Kind als alleiniger VN
Vertrag zur Altersversorgung weiter

* Nutzung Halbeinkunfteverfahren fur Kin q



Ruhestandsplanung
Patchwark: Versorgung des Lebenspartners

°* VN1=ER(80%)/VN 2 =SIE (20%)
Beitragszahler = ER: TEUR 100 / VP = ER
(Freibetrag Schenkung TEUR 20)

* Bei Tod VP: Sie erhalt Est.-freie
Todesfallleistung

°* Nach zehn Jahren erneute Schenkung
TEUR 20 z.B. durch Veranderung VN-
Anteil

.



Ruhestandsplanung
Patchwork vermiigend und Eheleute vermiigend [iel Est -freie
Todesfalllgistung

°* VN=ER /VP=SIE
Beitragszahler = VN / erster Vertrag

°* VN=SIE /VP=ER
Beitragszahler = VN / zweiter Vertrag

° Im Falle des Todes erhalt der
uberlebende Partner aus seinem eigenen |
Vertrag eine Est.-freie Todesfallleistung | S g
ohne Erbschaftssteuerbelastung ' ’



Ruhestandsplanung

GroBeltern schenken an Enkel / Prioritét Est.-freie
Todesfallleistung e !

* VN 1= Enkel (99%) / VN 2 = Opa/Oma (1%)
VP=0pa/Oma

(Freibetrag TEUR 200)

* Bei Tod VP (Opa/Oma) erhalt Enke
Est.-freie Todesfallleistung



Ruhestandsplanung

Grofieltern schenken an Enkel / Prioritét eigene
Altersversorgung Enkel /

°* VN 1= Enkel (99%) / VN 2 = Opa/Oma (1%)
°* VP= Enkel
(Freibetrag TEUR 200)

* Bei Tod VN 2 (Opa/Oma) fuhrt Enkelligldide
Vertrag zur eigenen Altersversorg )



Ruhestandsplanung
[usammenfassung

* Ruhestandsplaner sind gesucht
* Vernetzung mit Steuerberatern

* gdeeignete finanzmathematische
Software

il

* ,sich Zeit nehmen®: Planung der
Vorhaben des Kunden :




Ruhestandsplanung
[usammenfassung

* Bedarf ermitteln (Checklisten)

* Steuern u. Inflation berlcksichtigen
* Risiken BU, Pflege, Tod checken

* Vollmachten u. Testament checken

* intelligente Produkte® . .
einsetzen (2 VN + VP,
Halbeinkunfteverfahren)



StandardLife

Teil der Phoenix Group

Schritt 3:
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Schritt 3: Warum ist Standard Life in Standard Life
diesem Geschaftsfeld fiihrend?

:
Wir haben mit WeitBlick ein sehr Wir haben sehr flexible und Wir sind Experten in diesem
flexibles und attraktives Produkt, attraktive Verglitungstarife, die Geschaftsfeld und unterstttzen Sie,
das mit 2 VN und 2 VP genau auf fUr jede Beratungssituation passen. dieses Geschaftsfeld auszubauen.

dieses Geschaftsfeld zugeschnitten ist. « Trainings und Vertriebscoaching

* UnterstUtzung im Beratungsprozess

¢ Unterstltzung bei der Hebung von
Bestandskunden.

* Unterstitzung bei der
Neukundengewinnung.

40



Schritt 4:
WeitBlick — flexibel,
auf dieses Gescha

StandardLife

Teil der Phoenix Group

.
> x'
| F
v ‘
i ' ‘
? ' .



Schritt 4: WeitBlick — flexibel, attraktiv und Standard Life
genau auf dieses Geschéftsfeld zugeschnitten!

Fondswechsel

Flexibler und kostenloser Auszahlungsplan vereinbar

Hinterbliebene absichern ohne
Gesundheitsprufung bis 2.500.000 €*

Einmalbeitrag ab 15.000 €

Hochsteintrittsalter der versicherten Person
(VP) 85 Jahre und Mindestalter 7 Jahre

Laufzeit bis ins hohe Alter maglich (100 Jahre)

GroBe Auswahl von marktfuhrenden Fondsanbietern.
Aktiv und passiv
My Folio Lésungen (nur bei Standard Life)

Extern ausgezeichnetes Investmentkonzept

Familien-Option mit bis zu zwei Versicherungsnehmern
(VN) und zwei versicherten Personen (VP)

WeitBlick

Maoglichkeit der Einsparung von
Erbschaftssteuer + Einkommensteuerfrei
Todesfall (ggu. der Auflésung eines Depots)
+ Maogliche einkommenssteuerliche Vorteile
in der Ansparphase (gegenutber einem
Depot).

Start- und Ablaufmanagement optional
wahlbar

Vertragsaufstockung durch Zuzahlung ab
2000 €

Startmanagement auf Zuzahlungen optional
wahlbar

Startmanagement auf
Zuzahlungen optional wahlbar

Kostengunstige Clean Share Classes

Ab 100.000 Euro Anlagesumme keine
Abschlusskosten Standard Life

Deckelung ab 100.000 Euro
(Abschlusscourtage)

1 Hohe der Todesfallleistung: 1. bis 5. Jahr: 100 Prozent des Fondsvermégens, im 6. Jahr 110 Prozent des Fondsvermdgens, danach linear abfallend auf bis 100 Prozent des Fondsvermégens zum Laufzeitende. 42



Standard Life

Teil der Phoe

Schrltt
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Vertriebscheckliste #1

Schenkung an Kind mit steuergUnstiger Geldanlage (ohne Kontrolle)

Vertriebscheckliste #1 .

Schenkung an Kind mit steuergiinstiger Geldanlage

(ohne Kontrolle)

Welche
Wiinsche hat
die Kundin/
der Kunde?

Wie setzt man
die Wiinsche
mit WeitBlick
um?

N

w

[V

. Der Vater méchte gern zu Lebzeiten einen Teil seines Vermdgens (400.000 Euro) auf sein

Kind (volljahrig oder minderjdhrig, aber mindestens sieben Jahre alt) Gbertragen.

. Fur den Vater ist es nicht nétig, die Kontrolle Gber dieses Vermogen zu behalten, die

Kontrolle soll sofort auf das Kind Gbergehen.

. Ermochte das Geld gewinnbringend anlegen. Das Geld soll als Altersvorsorge fir das

Kind dienen und dem Kind nach dem Tod des Vaters einkommensteuerfrei zuflieBen.
Aufgrund des Altersunterschieds (z.B. 25 Jahre) ist zu erwarten, dass das Kind beim Tod
des Vaters in etwa im Rentenalter ist.

. Dabei sollen die allgemeinen steuerlichen Vorteile einer Kapitallebensversicherung

genutzt werden.

. Der Vater hat insgesamt erhebliches Vermégen (zum Beispiel 1,5 Mio. Euro). Daher sollen

auch die Freibetrage bei der Erbschaft- und Schenkungsteuer ggf. mehrfach genutzt
werden.

Versicherungsnehmer (,VN*)
Das Kind wird als VN im Antrag genannt.

Einmalbeitrag durch den Vater
Der Vater zahlt den Einmalbeitrag fiir den VN und bewirkt dadurch die Schenkung.

Versicherte Person (,VP")
Der Vater wird VP.

Fiir den Tod des Vaters besteht ein widerrufliches Bezugsrecht zugunsten des Kindes.

Im Antrag wird dem Kind das Bezugsrecht im Todesfall eingerdumt.

Unterschriften

— Der VN muss unterschreiben. Ist das Kind minderjahrig, missen beide Sorgeberech-
tigten unterschreiben.

— Die VP muss ebenfalls unterschreiben ( 150 VVG)

Standard Life
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Welche Unterstiitzung bietet Standard Life im Standard Life
Beratungsprozess des Vertriebspartners?

Tool: Steuertabellen (Anlage) Tool: Beratungsfragebogen (Anlage)

* Diese Steuerbeispiele kbnnen den Kunden * Der Beratungsfragenbogen gibt dem Vertriebspartner
im Beratungsgesprach neugierig auf das WeitBlick Sicherheit. Er kann zusammen mit dem Kunden
Produkt machen. den Sachverhalt , beim Verschenken von WeitBlick “

professionell aufnehmen.

* AuBerdem ist der Beratungsfragebogen eine wichtige
Anlage far das Beratungsprotokoll.

Expertenwissen des .Interne Standard Life Hotline"
Sales Consultants nutzen. fir besonders schwierige Fragen

* Der Beratungsfragenbogen kann zum Sales Consultant * Der Vertriebspartner kann sich fur besondere schwierige
weitergeleitet werden. Fragen an den Sales Consultants wenden, dem eine , interne

Der Sales Consultants kann auf dieser Sachverhaltsgrundlage Standard Life Experten Hotline " zur Verfugung steht.

dann eine entsprechende Weitblick Lésung vorschlagen.

Der Vertriebspartner muss also kein Experte fir
,2VNund2 VP “sein.




andard Life(

der Phoenix Group

Schritt 6:

Wie kénnen Sie N
im Geschaftsfeld ,
gewinnen?



Wie kann der Vertriebspartner Neukunden im Geschiftsfeld ,Vererben und ~ Stendardtife
Verschenken" gewinnen (Beispiele)

“R Kinder der Kunden als Neukunden gewinnen.

e |eicht umzusetzen

* WeitBlick ist als , Ankerprodukt “

* Bei groBeren Vertriebsorganisationen ist Zugang
zur Erbengeneration sehr wichtig, um Grof3teil der
. Assets under Management “ in den nachsten
10 bis 20 Jahren nicht zu verlieren.

Zufriedene Kunden immer aktiv um Aktives Netzwerk mit Fachanwalten fur
Weiterempfehlung im Freundes- und Erbrecht, Notaren und Steuerberatern.
Bekanntenkreis bitten. * Ein Ziel konnte aktives Vermitteln von Kunden

e Leicht umzusetzen. untereinander sein.

* Nichts ist effizienter als , Weiterempfehlungsmarketing . e ,Chemie " muss stimmen.
 Aktivitdt und der Ertrag ist im Neukundengeschéaft ungewiss.
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Regionale Sparringspartner fir lhre Berater
Ansprechpartner Business Writer

Michael Franke

Senior Sales Consultant
und zertifizierter
Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Hannes Molkenthin
Strategic Relationship
& Sales Consultant

Ludger Brautigam

Senior Sales Consultant (B.A.)
und zertifizierter Spezialist
fur Ruhestandsplanung (FH)

Francesco Lo Cicero
Senior Sales Consultant,
Dipl.-Kfm. (FH)

und zertifizierter
Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Wulf Pade

Strategic Relationship &
Sales Consultant und
Unternehmensentwickler
fur Vermittlerbetriebe
(IHK)

Michael Schiffner
Senior Sales Consultant
und zertifizierter
Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

r

lhr direkter Weg zu unseren Sales Consultants (oder Uber das Gesellschaftsportal Ihres Anbieters)

llja Kunde

Senior Sales Consultant
und zertifizierter Spezialist
fur Ruhestandsplanung
(FH)

Andreas Schmitt
Strategic Relationship &
Sales Consultant und
zertifizierter Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Timo R&hr

Strategic Relationship &
Sales Consultant und
zertifizierter Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Florian Heck

Strategic Relationship &
Sales Consultant und
zertifizierter Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH),
Versicherungsfachmann
(IHK)

Tobias Muller

Sales Consultant,
Betriebswirt (VWA) und
Versicherungsfachmann
(BMV)

Thorsten Kratzer
Strategic Relationship &
Sales Consultant und
zertifizierter Spezialist fur
Ruhestandsplanung (FH)

Standard Life
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Haftungsausschluss Standard Life

Es handelt sich um eine allgemeine Betrachtung und Darstellung und keine rechtliche Beratung im Einzelfall.

Die Ausfiihrungen sind auch nicht abschlieBend und kénnen sich durch neue Gesetze und/oder neue
Rechtsprechung andern. Diese Prasentation wurde sorgféltig erstellt, es kann aber keine Haftung hierfur
ubernommen werden.

Bei der Durchfiihrung der hier angesprochenen Gestaltungen sollte immer individuelle rechtliche und steuerliche
Beratung eingeholt werden.

Wir méchten Menschen jeden Geschlechts gleichermalien ansprechen und wahlen daher neutrale Schreibweisen,
wo es uns moglich ist. Jedoch bitten wir um Ihr Verstandnis, dass wir teilweise aus Platzgriinden oder dem
Lesefluss zuliebe nur die bindre oder auch nur die mannliche Schreibweise verwenden.
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