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Liebe Leser, WERTEBOTSCHAFTER

Herzlich willkommen zur ersten Ausgabe des Wertebotschafter Magazin,
dem Magazin der Wertebotschafter Akademie.

In dieser Griindungsausgabe wollen wir die Gelegenheit nutzen, die

Akademie, ihre Griindung und die ersten Expertenthemen zu beleuchten. F55
Ich wurde zu meinen Motiven, die Akademie ins Leben zu rufen ol
interviewt und gebe somit Einblicke in meine Mission und Vision dieses |
Mediums.

a

Wir verstehen die Akademie als gelungene Mischung aus einem
Onlineangebot und einer Offline-Netzwerk-Plattform. In der Akademie
geht es um Menschen und Finanzen. Eben diese Menschen, die in den
Experteninterviews zu Wort kommen, werden wir in dieser ersten
Ausgabe vorstellen.

Jeununtd

3
S
L L.

I

Mit dem Magazin haben Sie eine gute Ubersicht iiber die Veranstaltungen a-: ‘
und Angebote der Akademie. Lassen Sie sich ein auf eine Reise in die o
Welt des Wertebotschafters.
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Wertvolle GriiBe und viel vergniigen beim lesen und entdecken
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Ihr

Expertenthemen der Griindungsausgabe

Alternative Anlagen - Blockchain & Co. Oliver Monhof www.ahoch3.net

Fordermittel Kai Schimmelfeder www.federconsulting.com
Veranderungsprozesse Marc Lucas Weber www.marc-lucas-weber.com
Verkaufen Karl-Werner Schmitz www.haptische-verkaufshilfen.de
Steuern & Unternehmensgriindung Stephan Weigelt www.sw-tax.de

Pflegeimmobilien Jiirgen GroB www.vcs-hamburg.de

Alle Interviews in ausfiihrlicher Lange finden Sie auf der Onlineplattform der Wertehotschafter Akademie
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ARUM’

Die Frage nach dem Warum sollte sich jeder
einmal stellen. Um dieses Warum zu finden
und zu erfiillen hat sich der Griinder der
Wertebotschafter Akademie am 01. Januar
2020 mit seinem Finanzdienstleistungs-
unternehmen vollig neu positioniert und
aufgestellt.

Dennis Hutmacher hat ihn nach seinem
Warum, seiner Neuorientierung, nach seinem
neuen Buch Kurswechsel und nach den
Grindungsgriinden der Akademie gefragt
und spannende Antworten bekommen.

Stefan, vielen Dank fiir Deine Zeit. Was hat
sich eigentlich bewogen, dass Unter-
nehmen fiir das du vorher unterwegs warst
den Riicken zu kehren und nun durch eine
neue Firma zu ersetzen?

Sehr gerne. Meine Familie
hat sich schon immer auf
der Seite des Kunden
gesehen. Laut dem
Gesetz waren wir aber
immer Vertreter des
Versicherungs-unternehmen. Mit dem Schritt
in die Unabhangigkeit sind wir nun auch per
Gesetz dazu verpflichtet, flir den Kunden das
optimale Versicherungspaket anzubieten und
noch intensiver fur ihn da zu sein.

Des weiteren ist unser Ansatz seit einigen
Jahren, dass es nicht ausreichend ist,
Versicherungen zu haben, sondern sie auch zu
kennen und ein gewisses Grundbildungsniveau
im Bezug auf Finanzen zu haben. Wir méchten
unseren Kunden im Vorfeld und im Nachgang
dauerhaft helfen und unsere Unterstitzung
anbieten. Dieser Ansatz ist aber gar nicht so
gut umsetzbar, wenn man in einer festen
Vertriebsstruktur steckt. Dies und noch einige
weitere Grinde, Uber die ich nicht sprechen
mochte, haben uns dazu veranlasst, den

Alte Denkmuster verlassen

Vertrag gemeinsam mit unserem jahr-
zehntelangen Partner aufzuheben und nun
eigene, neue Wege gehen.

Der Ansatz, vom dem du gesprochen
hast, erklarst Du diesen bitte etwas
genauer?

Ich denke, dass es falsch ist, dem Kunden
nur ein Versicherungsprodukt anzubieten
und ihn danach mit seiner Entscheidung
allein zu lassen. Unsere Philosophie ist auf
vier Bausteinen aufgebaut: Die Bildung von
Finanzwissen, die unabhédngige Beratung,
das bewahren von Werten und eine
dauerhafte Begleitung unserer Kunden.

Mit Bildung von Finanzwissen ist gemeint,
dass jeder ein Grundrecht auf verninftige,
aktuelle Finanzbildung haben sollte. Leider
Ubernehmen wir im Thema Geld alte,
ausgediente Denkmuster aus dem
vergangenen Jahrtausend. Die Schulen,
Ausbildungsbetriebe und Universitaten
lehren jedoch den Umgang mit Geld nicht.
Wenn man Pech hat, kdnnen es die eigenen
Vorbilder auch nicht besonders nachhaltig.
Daher ist es sinnvoll, sich ein wenig mit den
Grundbegriffen der Finanzwelt auseinander
zu setzen und sich damit zu beschéftigen.

Was meinst Du mit
alten, ausgedienten
Denkmustern?

Der Klassiker ist eben,

dass man nach der
Schule eine Ausbildung absolviert, danach
einen Job sucht und dann bis zur Rente in
diesem Job bleibt, um dann seinen
Lebensabend zu verbringen.

Dies funktioniert heute leider nicht mehr so
gut. Die meisten Leute heute wechseln nicht
nur ein paarmal den Job und den Wohnort,
sondern kommen auch mit dem Thema
Rente nicht klar. Die Themen lebenslanges
Arbeiten, immer dazuverdienen miussen,
flexibel bleiben, ist aktueller denn je.

Daher missen wir die alten Denkmuster neu
beschreiben. Die Zeit, in den man mit 67 in
Rente gehen und gut leben kann, ist vorbei.
Heute missen wir andere Wege gehen, um



dauerhaft verniinftig und ohne Sorge den Winschen und
zu leben. Bedurfnissen des Kunden ab.
Wir entwickeln eine Art

Masterplan, wie wir es
gemeinsam schaffen, dass die

Gut, danke. Bitte fahre mit der
Philosophie fort. B ERATE N
Versicherungs- und

Na klar. Wir bieten unseren Kunden BEWAHEN
also Grundseminare fir die finanzielle
Bildung. AnschlieBend beraten wir BEGLEITEN
diejenigen, die das mdchten, Uber

ihre Versicherungs- und Finanz-

situation. Dieses tun wir unabhangig

von Versicherungsunternehmen und
Unternehmensvorgaben. Wir analysieren und
strukturieren die Unterlagen der Kunden und
arbeiten eine Strategie aus, die uns
ermdglicht, dem Kunden ein
perfektes Preis-Leistungs-
Verhéltnis zu verschaffen, im
Schadenfall fur ihn da zu sein
und ihn regelméBig auf dem
Stand der Dinge zu halten.

Finanzprodukte optimal zum
Kunden passen.

Das klingt nach viel
Recherchearbeit. Muss der
Kunde etwas dafiir bezahlen?

Nein, wir bekommen eine Courtage von den
Versicherungsunternehmen, bei denen der
Kunde versichert ist.

RegelmaBig auf dem Stand der
Dinge? =

Ja, man sollte nicht nur B Rore o

regelméaBig seine Kfz "L
Versicherung auf den Prifstand £
stellen, sondern alle anderen =g _
Sachversicherungen auch. Und <
das Ubernehmen wir als
unabh&angiges
Maklerunternehmen mit tGber 51
Jahren Markterfahrung sehr
gerne flr unsere Kunden. Aber
auch die Vermdgensstruktur sollte
regelmaBig Uberprift werden. Ist man z.B. in
Investmentfonds investiert, wéare es fatal,
dort nicht hin und wieder einen Blick drauf
werfen zu lassen. Wenn man 10 Jahre auf
einem toten Pferd gesessen hat, ist das
ungunstig. Das sollte nicht passieren, daher
fihren wir jéhrliche Servicegesprache mit
unseren Kunden.

Wie lauft so eine Analyse genau ab?

Nun, zunachst verschaffen wir uns einen
Uberblick Uber das, was den Kunden
interessiert und was er bendtigt. Dies ist
oftmals nicht das gleiche (lacht). Danach
verschaffen wir uns einen Uberblick Uber
bestehende Vertrage und gleichen diese mit

. ..&;'h
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Gut. Bildung und Beratung haben wir. Was
meinst Du mit bewahren?

Ich sehe unsere Dienstleistung wie ein
Family Office. Das sind in der Regel
Organisationen &hnlich einer Privatbank, die
sich um die Vermo&dgensstruktur von
wohlhabenden Familien kimmert. Hier gibt
es normalerweise Mindesteinlagesummen,
ab denen diese Family Offices anfangen zu
arbeiten. Ich sehe meine Dienstleistung als
Family Office flr jedermann. Wir kimmern
uns um den Versicherungsvertrags-
papierkram, um die Investmentstruktur, um
das Dokumentieren von Schaden und
Veranderungsprozessen, vom optimalen
Schutz der erlangten Werte und dem Erhalt
der Arbeitskraft. Mit einer Partnerfirma, die



sich um Immobilienverwaltung und
Management kimmert, runden wir unser
Angebot ab.

Und zu guter letzt....

Die Begleitung. Man ist von uns gewohnt,
dass wir fur unsere Kunden erreichbar sind.
Das wir zur Stelle sind, wenn es brennt. Das
wir fUr unsere Kunden auch mal weit fahren,
sie unsere Netzwerke nutzen lassen und
auch mal ein Auto ausleihen, sollte es nétig
sein.

Das werden wir selbstverstédndlich
beibehalten. Wir erweitern das ganz aber
noch wesentlich. Mit unserer Notfallmappe,
die jeder unserer Kunden bekommt und dem
Ablageservice und wunseren
Servicegesprachen kommen wir regelmaBig
in den persénlichen Kontakt. Unsere eigenen
Veranstaltungen und Verd&ffentlichungen
bieten M®dglichkeiten, sich auszutauschen
und neue Ideen kennenzulernen.

Und, alle unsere Kunden kdnnen die []a|[yVah[d|eck
ah 01.01.2020

Wertebotschafter Akademie
kostenfrei nutzen.

Bereich?

Ach so, sorry. Robert T. Kyiosaki hat mal
vom Cashflow Quadranten gesprochen. Er
teilt jeden Menschen in einen dieser
Quadranten ein Im Angestellten oder
Beamten Quadranten, im
Selbststandigen Quadranten, im
Unternehmer- und im Investoren
Quadranten. Jeder dieser vier
Quadranten beinhaltet eigene
Denkmuster, Verhaltensweisen

Ja, die Wertebotschafter anYOUTUhe usw.

Akademie. Was hat es damit auf

sich? & Facehook

Ich wollte meinen Kunden immer

einen Mehrwert bieten und bin standig auf
der Suche nach neuen Ideen, um diesen
Mehrwert zu steigern. Ich interessiere mich
unheimlich fir Investmentideen, unterhalte
mich gerne mit Menschen, die etwas
besonderes kdnnen oder in finanziellen
Dingen erfolgreich sind. Ich lese gerne
entsprechende Bicher und versuche dieses
Wissen fir mich privat umzusetzen. Warum
soll ich dieses ganze Know How aber flr
mich behalten?

Daher habe ich die Akademie gegrindet, wo
man eben dieses Wissen abrufen kann. Es
bietet denjenigen, die angestellt sind, eine
Chance zu schauen, wie es auf der Seite der
Unternehmer und Investoren aussieht. Was
kann man noch tun, ohne seinen Bereich zu
verlassen?

Er sagt, um wirklich erfolgreich zu
werden, muss man den
Angestellten- oder Selbst-
standigenquadranten verlassen, um Uber
den Unternehmerquadranten in den
Investorenquadranten zu gelangen.

Ich behaupte, man kann in dem Quadranten
bleiben, in dem man ist und sich wohl flhlt,
aber dennoch von den anderen Quadranten
profitieren. Und wie das geht, zeige ich mit
den Themen der Wertebotschafter
Akademie.

Das klingt spannend. Was kann man dort
machen?

Die Akademie besteht aus einer
Onlineplattform mit Videointerviews und -
kursen sowie Arbeitsmaterial, um sich weiter
mit finanziellen Themen regelmaBig befassen
zu kénnen. Darlber hinaus bieten wir ein



monatliches Treffen an, um sich
auszutauschen, Gleichgesinnte zu treffen,
Cashflow zu spielen und um eine gute,
sinnvolle Zeit zu haben.

Cashflow spielen?

Eine Art Monopoly, auch von Kiyosaki
entwickelt. Ein Brettspiel bei dem man lernt,
clevere, finanzintelligente Entscheidungen
zu treffen.

Wow, klasse. Vielen Dank fir diese
Ausfiihrungen. Magst du uns noch zum
Schluss etwas iiber Dein neues Buch
erziahlen?

Na klar. Ich habe es in erster Linie
geschrieben, um darzulegen, warum wir den
Schritt von der AusschlieBlichkeits-
organisation zum Makler gegangen sind. In
dem Buch schaue ich auf 51 erfolgreiche
Jahre zurick, welchen Nutzen unsere
Kunden von unseren Serviceleistungen
haben, erldutere meine Beratungs-
philosophie und unsere Werte. Ich bin
Freund davon, das, was man sagt,
aufzuschreiben und zu verdéffentlichen, dann
ist es wie in Stein gemeiBelt.

Ich bin sehr gespannt auf das Buch.
Dann hast Du aber auch noch eine Art
Videotagebuch geplant, richtig?

Genau, wir sind am 01. Januar 2020 damit
gestartet, dass wir Montags bis Freitags
eine kurze Sequenz aus unserem Alltag
zeigen. Nicht lang, vielleicht 2-3 Minuten.
Was haben wir heute gemacht, was liegt
spannendes an? Wir geben Tipps flr den
Finanzalltag und berichten Uber kurioses
und groBe Schadenfalle. Wir stellen unsere
Partner vor und berichten von unseren
Aktivitdten rund um den Wertebotschafter,
die Veranstaltungen und die Konzeption
neuer ldeen. Wir zeigen Orte an denen wir
unterwegs sind und erzdhlen, was sich
hinter den Orten flr eine Geschichte
versteckt.

Auch das kling spannend. Wo kann man
das sehen?

Auf YouTube und auf Facebook

Du hast anfangs von den Finanz-
seminaren gesprochen. Bietest Du diese
auch wieder an?

Ja, wir haben in 2020 zwei offene Seminare
geplant, wo jedermann hinzukommen kann.
Zuerst lernen wir intensiv, was es mit
Finanzieller Bildung auf sich hat und dann
spielen wir auch hier eine Runde Cashflow.

Fir Firmen bieten wir diese Seminare als
Inhouseseminare an und halten bei
Veranstaltungen Vortrage zu den Themen
Finanzbildung und den alten Denkmustern,
um diese im Gespréch zu halten, den sonst
scheint das niemanden mehr zu
interessieren.

Wie bitte?

Schau, im Jahr 2015 twitterte Naina, dass
sie keine Ahnung hat von Versicherungen,
Miete und Steuern hat, aber eine
Gedichtsanalyse in in 4 Sprachen erstellen
kann. Kurz darauf ging ein Ruck durch
Deutschland, dass die Finanzbildung ins
Schulsystem und zur Grundausbildung
junger Menschen gehdren soll.

Heute spricht da niemand mehr driber...

Du hast aber auch neue Seminarangebote
kreiert?

Stimmt. Wir bieten dieses Jahr ganz offiziell
ein 1:1 Mentorin Programm an. Hierbei
werden die Teilnehmer einzeln ein Jahr lang
begleitet um die Finanzen in den Giriff zu
kriegen und das finanzielle <know How auf
das nachste Level zu heben.

Fir die Teilnehmer dieses Mentorings und
allen Interessierten bieten wir einmal im Jahr
ein Mastermind-Seminar, eine offene
Seminarrunde, Uber zwei Tagen, bei denen
die einzelnen ,Engpéasse”, also die
Schwierigkeiten im Umgang mit Geld in der
Gruppe gemeinsam erarbeitet und geldst
werden kdnnen.

Stefan, ich danke dir fir dieses kurze
Gesprach und den kleinen Einblick in Dein
Wirken!



BLOCKCHAIN & CO

Kryptowahrungen, Blockchain & Co - was
hat es eigentlich damit auf sich?

Ein jeder kennt mittlerweile die weltbekannte
Internetwéhrung, den Bitcoin. Doch was ist
der Bitcoin eigentlich und welche
Kryptowédhrungen gibt es noch?

Um sich mit diesem doch schwer zu
greifenden Thema auseinanderzusetzen, hat
sich Stefan Vahldieck mit dem Experten
Oliver Monhof zum Interview getroffen.

Hierbei gibt Oliver Monhof Einblicke in die
Welt der Kryptorwahrungen und erklart was
es mit einem Blockchain auf sich hat.

Dass eine Pizza mal 10.000 Bitcoins
gekostet hat und damit wohl die teuerste
Pizza der Welt darstellt, ist nur eine von
vielen interessanten Fakten, die uns der
Experte liefert.

Mittlerweile gibt es Uber 20.000
Kryptowahrungen. Allerdings werden davon
nur rund zwanzig Prozent tatsachlich
tagtaglich benutzt, da den restlichen
Wéhrungen das Netzwerk fehlt.

Fir den Experten ist die digitale Wahrung die
Wahrung der Zukunft, da sich bereits
heutzutage die Staaten und Banken mit dem
Thema auseinandersetzen.

Denn auch der Blockchain, indem alle
verschiedensten Informationen gespeichert
werden koénnen, wird laut Oliver Monhof
unter anderem den Job des Notars ablésen.
Dies lasst darauf schlieBen welchen Einfluss
Bitcoin & Co. auf die Zukunft haben werden.

Dass dies alles auch groBe Mdglichkeiten fur
Investments bietet macht das Thema
nochmal spannender und interessanter. Dies
zeigt Oliver Monhof am Beispiel eines
Norwegers der nun dank des Bitcoins zum
Multimillionar avanciert ist.




DER FORDERMITTEL

Fordermittel - wann und wie erhalte ich
Zuschiisse?

Im Wasserschloss Wittingen empfangt
Stefan Vahldieck den Férdermittel-Experten
Kai Schimmelfelder zum Interview. Der
»,Fordermittelpapst” betreibt seit Gber 23
Jahren seine eigene Firma im Bereich der
Fordermittelberatung.

Der Experte zeigt die Unterschiede zwischen
den rickzahlbaren Fordermitteln und den
nicht riickzahlbaren Fordermitteln auf.

Hierbei geht er vor allem auf die groBe
Anzahl an Zuschissen in der européischen
Union ein. Wie viel ein einziger Unternehmer

.

PAPSI

in Deutschland pro Jahr durch nicht
rickzahlbare Zuschlisse erhalten konnte,
zeigt wie sehr das Thema unterschatzt wird.

Im Interview mit Stefan Vahldieck ldsst Kai
Schimmelfelder erkennen welch groBe
Vielfalt an Férdermitteln es in Deutschland
gibt und in wie weit diese sich in den
verschiedenen Bundesldandern
unterscheiden. Dies hinterlegt er an den
Beispielen Hamburg und Berlin, in denen es
bereits vor Grindung eines Startups,
Zuschisse im funfstelligen Bereich gibt, um
den Onboarding Prozess und die Grindung
zu vereinfachen.

In wie fern eine F&rdermittelberatung auf
dem Weg in die Selbstandigkeit hilft und die
Last der Burokratie bei der
Unternehmensgrindung beseitigt, belegt der
Experte an vielen interessanten Beispielen.

Zudem spricht Kai Schimmelfeder Uber die
Mythen im Bereich der Férdermittel, da es
heutzutage oft heiBt, dass man selbst keinen
Zugang zu Foérdermitteln erhalt. Jedoch gibt
es laut dem Experten fUr jeden Bereich und
fast jeden Menschen, Mdglichkeiten fir den
Erhalt von Fordermitteln.

Der Gespréchspartner von Stefan Vahldieck
l&sst erahnen, wieso es teilweise ratsamer
ware sich an eine Fdérdermittelagentur zu
wenden, als den Ublichen Gang zur Bank zu
tatigen. Denn fUr die Bank als Unternehmen
ist es schwer eine Idee eines Unternehmers
zu foérdern ohne eine Sicherheit zu erhalten.
Fordermittelagenturen haben hierbei oft das
Knowhow, die passenden Foérdermittel zur
Verwirklichung der eigenen ldee, zu
ermitteln.



Veranderungen

Fir den nachsten
Interviewpartner ist
Stefan Vahldieck nach
Bielefeld gereist, um
mit dem Psychologie-
Dozenten der
Universitat Bielefeld
Marc Lucas Weber
Uber das Thema Geld
& Veranderungen zu
sprechen.

Auf das Thema angesprochen, dass die
Menschen mehr ausgeben als sie
einnehmen, spricht Marc Lucas Weber von
einem Konflikt zwischen den langfristigen
Zielen und dem kurzfristigen Verlangen.
Dieser Konflikt muss dem Menschen
bewusst werden, um diesen Konflikt
auszubalancieren.

Verkaufen - die Haptik als Verkaufshilfe

Verkaufen ist eine Gabe die jeder Mensch
besitzt, jedoch weist der eine mehr und der
andere weniger Talent auf. Dies sagt der
Interviewpartner von Stefan Vahldieck,
welcher zum Thema ,Verkaufen®
eingeladen worden ist - Karl-Werner
Schmitz.

Karl-Werner Schmitz gilt als Experte rund
um das Thema Verkaufen, denn der
Haptiker ist ein gefragter Verkaufstrainer,
der die Besonderheiten und Vorteile der
Haptik im Verkauf genauestens kennt.

Dadurch, dass die Kanéle des Sehens und
Héren nach Meinung des Experten

Um gegen das kurzfristige Verlagen angehen
zu koénnen, gibt uns der Experte Strategien
mit an die Hand, wie z.B. die 10-Minuten
Strategie, welche das Uberdenken der
Kaufentscheidung fordert.

+~Wir brauchen im Monat so viel Geld wie wir
verdienen“ - daher r&t der Psychologie-
Dozent das, was auch Stefan Vahldieck
immer rat: Bereits am Anfang des Monats das
Geld zurticklegen und nicht bis zum Ende des
Monats warten.

Um den Prozess des Sparens oder
Investierens erfolgreich zu gestalten, gibt der
Experte wertvolle Tipps, wie die Ziele
gesteckt sein sollten, mit welchen Fragen wir
uns beschaftigen sollten und warum wir uns
fir einen erfolgreichen Prozess belohnen
sollten.

Verkauf

Uberladen sind, weist er auf die Wichtigkeit
der Haptik hin.

»Das Unsichtbare greifbar machen” — Ein Satz
mit dem Karl-Werner Schmitz die
Verkaufshilfen der Haptik beschreibt. Dazu
erzahlt er von einem seiner Kunden, den er
zum Thema haptische Verkaufshilfe beraten
hat. Dieser schuf fir sich eine haptische
Verkaufshilfe, die es ihm erleichterte, seine
Message dem Kunden naherzubringen.

Karl Werner Schmitz vertritt die Meinung,
dass es auch bei immateriellen Gitern wie
z.B. Dienstleistungen, sehr hilfreich ist, die
Haptik als Verkaufshilfe zu nutzen und den
Kunden somit von seinem Produkt zu
Uberzeugen. ErfahrungsgemaB kann die
Haptik das Verkaufserlebnis flir den Kunden
wesentlich angenehmer gestalten.



Steuern

Unternehmens

grundungen

Fur das nachste Interview ist Stefan
Vahldieck in die BayArena nach Leverkusen
gereist. Hier geht es heute aber nicht um
den FuBball, sondern um das Thema Steuern
& Unternehmensgriindung. Um uber diese
Themen zu sprechen, hat sich Stefan
Vahldieck den Steuerberater Stephan
Weigelt eingeladen.

Im Interview spricht der Experte daruber
wie wichtig es ist, sich stetig
weiterzubilden, um zu einem guten
Unternehmer zu werden. Sowie Uber die
Wichtigkeit der Unterstutzung bzw. dem
Verstandnis aus dem privaten Umfeld.

Beim Thema ,Unternehmer“ erwahnt
Stephan Weigelt das Stortebeker-Prinzip,
das darauf abzielt, dass das Unternehmen
abgekoppelt vom Unternehmer
funktionieren muss, um so einen
Unternehmenswert zu schaffen. Das dieses
Prinzip allerdings nicht direkt zum Beginn

einer Unternehmensgrundung funktioniert,
sondern als Fernziel zu verstehen ist,
erlautert der Experte im Interview genauer.

Der Einstieg in die Selbstandigkeit kann
unterschiedlich verlaufen, denn wenn man
nur ein paar Hundert Euro im Jahr
generiert, muss man noch kein
Unternehmen anmelden. Wenn der Umsatz
sich erhoht, aber dennoch die Grenze von
17500 Euro nicht Ubersteigt, bewegt man
sich im Bereich des Kleinunternehmers und
ist somit von der Umsatzsteuer befreit. Bei
Umsatzen, die uber die 17.500 Euro
hinausgehen, gilt die Klein-
unternehmerregelung allerdings nicht mehr.

Weswegen ein Unternehmer aus eigenem
Interesse einen Businessplan erstellen sollte
und nicht nur weil es die Bank verlangt,
begriindet Stephan Weigelt darin, dass dem
Unternehmer bei der Erstellung des
Businessplans bewusst wird, wie das
Unternehmen funktioniert. Zudem fungiert
der Businessplan auch als Fahrplan fur das
geplante Unternehmen. Der Experte
verweist dabei noch auf die Wichtigkeit den
Businessplan selbst anzufertigen.

Inwiefern ein Steuerberater als Begleiter
eines Unternehmers fungiert und warum es
wichtig ist den passenden Steuerberater fur
sein Unternehmen zu finden und zwar am
besten von der ersten Minute an,
verdeutlicht der Steuerberater wahrend des
Interviews.




Die Pflegeimmobilie; Solide Kapitalanlage oder
eher etwas fur Spekulanten?

Hier hat sich Stefan Vahldieck einen besonderen
Gast in die Wertebotschafter Akademie geholt,
Jurgen Gross. Herr Gross ist Spezialmakler aus
Ulm und Hamburg. Seine Kernkompetenz liegt

Da dies eine Betreiberimmobilie ist, sichert
der Betreiber dem Kéufer Mieteinnahmen fir
20-25 Jahre zu.

Die Pflegeimmobilie eignet sich fur all
diejenigen, die eine Immobilie nicht selbst
nutzen und ihr Geld fir einen attraktiven

Zukunftsmarkt:

Pflegeimmobilien

seit vielen Jahren im Bereich der
Pflegeimmobilien. Der Bedarf an Pflegeplétzen
wird in Deutschland bedingt durch den
demographischen Wandel in den néchsten
Jahren immer weiter steigen. Warum sich Herr
Gross gerade auf diesen Bereich spezialisiert
hat und wieso diese Art der Immobilie sich noch
auf Jahre in einem Wachstumsmarkt befinden
wird, erfahrt man im Interview.

Herr Gross zeigt leicht verstandlich die
Unterschiede zum Erwerb und Erhalt einer
Eigentumswohnung auf und nennt Grinde
warum die Pflegeimmobile eine sinnvolle
Alternative und solide Kapitalanlage sein kann.

Zinssatz anlegen wollen. Der Zinssatz liegt
aktuell zwischen 4 und 4,5%. Die Art der
Finanzierung kann hierbei flexibel gestaltet
werden und richtet sich nach den
Méglichkeiten des Investors. Wie bei jeder
groBeren Finanzierung bleibt ein immer ein
gewisses Restrisiko. Stefan Vahldieck stellt in
dem Video die entscheidenden Fragen zu
dem Thema.

Jurgen Gross steht von der Idee, Uber die
Auswahl des richtigen Objekts, die
Kaufabwicklung, die Finanzierung hin bis zur
Betreuung auch nach dem Kaufabschluss als
kompetenter Ansprechpartner zur Verfigung.

Interviews’s in
voller Lange?

Werden Sie Mitglied in der
Wertebotschafter Akademie:

www.der-wertebotschafter.de/akademie

Einmalige Mitgliedsgebihr: nur 119,00 €


http://www.der-wertebotschafter.de/akademie
http://www.der-wertebotschafter.de/akademie
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Termine +++ Termine +++ Termine

07. Feb, 2020 Buchverdéffentlichung und Wertebotschafter Akademie Kickoff
12. Feb 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

26. Feb. 2020 WBA Empfehlungsworkshop

28. Feb. 2020 7. Ruhr Redner Nacht im Exzenterhaus Businessclub

04. Mrz 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

18. Mrz. 2020 WBA Empfehlungsworkshop

01. Apr 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

29. Apr. 2020 WBA Empfehlungsworkshop

06. Mai 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

27. Mai 2020 WBA Empfehlungsworkshop

03. Jun 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

19. Jun 2020 8. Ruhr Redner Nacht im Exzenterhaus Businessclub

20. Jun 2020 offenes Seminar ,,Gute Noten - vom Leben keine Ahnung“
24. Jun 2020 WBA Empfehlungsworkshop

08. Jul 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

26. Aug 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

09. Sep 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

23. Sep 2020 WBA Empfehlungsworkshop

25. Sep 2020 9. Ruhr Redner Nacht im Exzenterhaus Businessclub

07. Okt 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

21.-22. Okt Wertebotschafter Mastermind Seminar

28. Okt 2020 WBA Empfehlungsworkshop

04. Nov 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

14. Nov 2020 offenes Seminar ,Gute Noten - vom Leben keine Ahnung“
09. Dez 2020 WBA Investmentclub & Cashflow

04. Feb 2021 Empfehlungspartnertag

05. Feb 2021 Wertebotschafter Finanzkongress



Empfehlungen

Blcher & Co.

Der Cashflow Quadrant
Robert T. Kiyosaki

Um genau zu verstehen warum die
Wertebotschafter Akademie gegriindet wurde,
empfiehlt sich dieses Buch. Pflichtprogramm fir
alle Mentees von Stefan Vahldieck.

Kiyosaki ist der Ansicht, dass jeder Mensch
einen der 4 Cashflowquadranten hineinpasst.
Angestellte, Selbststandige, Unternehmer und
Investoren. Jedes Quadrant hat seine eigenen
Gesetze und Ausbildungen. Wer sie beherrscht
und wer es schafft, aus den Hamsterrad-
Quadranten auszubrechen, hat die Chance auf
finanzielle Freiheit.

Aktien

Walt Disney

Kaum ein Medienunternehmen in der Welt ist so
rasant gewachsen und wertstabil wie Walt
Disney. Derzeit recht teurer Einstieg, dennoch
unseres Erachtens nach eine lohnenswerte,
langfristige Investition.

Mikro-Investments

Lego Creator Sets

Der Spielwarenhersteller Lego legt jedes Jahr ein
neues ,,Creator* Modell auf und belasst dieses
2-3 Jahre im Programm. Diese Set genieBBen bei

Versicherungen

Dread Disease

Risikolebensversicherungen kennt jeder - diese
kommen zur Auszahlung, wenn die versicherte
Person am Ableben teilnimmt.

Dread Disease Versicherungen zahlen die
vereinbarte Versicherungssumme, sobald eine
schlimme Diagnose wie Krebs, Herzinfarkt oder
Schlaganfall festgestellt wird. Es gibt auch
Risikolebensversicherungen. z.B. bei der
Hannoverschen Leben, die die
Versicherungssumme bereits vor dem Tod
bezahlen, sollte eine lebenszeitverkiirzende
Krankheit auftreten, um so finanzielle Engpésse
Zu vermeiden.

Sparplane + Payback

RegelmaBig sparen und vom Alltagskonsum
dennoch profitieren - dass kdnnen
Fondssparplane, die mit einer Kreditkarte
gekoppelt sind. Immer wenn diese Kreditkarte
oder in bestimmten Onlineshops eingekauft
wird, geht ein kleiner Prozentteil des
Kaufpreises als Zusatzspareinlage in den
Fondssparplan. Geld ausgeben und gleichzeitig
die hohe Kante auffillen - wir finden es genial!

Sammlern hohen Wert und 5-7 Jahre spater
werden die Sets fur das drei- bis vierfache
gehandelt. Wichtig: Lagerung im
Originalkarton und in rauchfreier und
trockener Umgebung. Einsatz: 150-300 € pro
Set, Rendite: 200-300+% nach ca. 7 Jahren.



Stefan Vahldieck

Finanzberatung

lhr unabhangiger
Versicherungs- und Finanzmakler

AnnastraBBe 23
44793 Bochum

T: 0234 - 588 36 000
F: 0234 - 588 36 006
M: 0172 - 2371986

www.stefanvahldieck.de
office@stefanvahldieck.de
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