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Was bringt Ihnen die Realisierung dieses Tipps?

Flexibilität ist die Fähigkeit, sich auf wechselnde Situationen und Veränderungen in Leben, Beruf und Wirtschaft schnell 
einzulassen und anzupassen. Sie ist ein wichtiger Wettbewerbsvorteil und Voraussetzung für beruflichen Erfolg. Damit 
wird Flexibilität zur einer Schlüsselkompetenz im Berufsleben.

Flexibilität: Erst selbst klären, 

dann beraten 

In der Altersvorsorgeberatung ist das Schlagwort 

„Flexibilität“ allgegenwärtig – und wird oft vorschnell 

als Vorteil verkauft.

Doch bevor Sie diesen Aspekt im Gespräch betonen, 

sollten Sie sich selbst fragen:

 Was bedeutet Flexibilität in der Praxis – und 

welche Folgen hat sie langfristig für den Kunden?

Selbstklärung vor Fremdklärung

In vielen Seminaren zeigt sich:

Sobald Berater überzeugt sind, dass Flexibilität ein 

Vorteil ist, werden mögliche Nachteile schnell 

ausgeblendet.

Deshalb ist es wichtig, sich folgende Wirkzusammen-

hänge bewusst zu machen:

• Beitragsreduzierung oder -aussetzung

➤ Was nicht eingezahlt wird, wird nicht verzinst – 

und fehlt am Ende.

• Kapitalentnahmen während der Laufzeit

➤ Entnommenes Kapital bringt keine Erträge mehr – 

das schmälert die Auszahlung.

• Kapital statt Rente in der Auszahlungsphase

➤ Wird das Geld für Konsum verwendet, steht es 

nicht mehr für den Ruhestand zur Verfügung.

Diese Effekte erscheinen vielleicht selbstverständlich 

– doch sie wirken massiv.

Deshalb gilt:

Bevor Sie mit dem Kunden über Flexibilität 

sprechen, sollten Sie sich selbst über deren 

Auswirkungen klar werden.

Flexibilität: Vorteil mit Bedingungen

Natürlich ist Flexibilität ein wertvoller Bestandteil 

moderner Altersvorsorgelösungen – aber nur, wenn 

ihre Grenzen und Nebenwirkungen ebenfalls 

berücksichtigt werden.

 Wer die eigene Einschätzung hinterfragt und sich 

auf mögliche Konsequenzen vorbereitet, führt 

Beratungsgespräche bewusster, ehrlicher und 

nachhaltiger.

Fazit: Selbstklärung geht vor Fremdklärung.

Wer sich seiner eigenen Argumentation sicher ist – 

auch mit Blick auf mögliche Nachteile – kann 

überzeugender, glaubwürdiger und vor allem 

kundenorientierter beraten.
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