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Geldanlage
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em kann man eigent-

lich noch vertrauen,

wenn esum Geld geh(?

Guter Rat: Vertrauen

Sie dem unabhan-
gigen Urteil, das andere Ver-
braucher fallen. Profitieren Sie
-von den Erfahrungen anderer. _

Fast200v0 Verbraucherha-, | turvertriebe unte

ben im [nternet ihre Finanz- . genommen. Ab
berater bewertet. Guter Rat Thnen eine giifé f

Bewerten Sie Ihren Finanzberater auf
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Geldanlage

B HINTERGRUND

Tipps fiir das
Gesprach...

VERSPRECHEN Be-
rater -inder Praxis
meist eher Verkau-
fer - sind darauf trai-
niert, solche Ge-
sprache »abschluss-
orientiert« zu fiih-
ren. Die Gesprache
miinden in Sugges-
tivfragen wie »Wol-
len Sie sich1000
Euro entgehen las-
sen?«. Antworten
Sie: »Nein, wenn Sie
mir die1000 Euro
schriftlich garantie-
ren und dafir ein
Pfand als Sicherheit
bei einer Bank hin-
terlegen.«

IMMER NACHFRAGEN
Kaufen Sie nur, was
Sle verstehen. Ha-
ben Sie keine Angst,
Fragendrei- oder
viermal zu stellen.
Ist die Antwort un-
versténdlich, liegt
das nicht unbedingt
an lhnen, sondern
ist hdufig ein Indiz
dafiir, dass die an-
gebotene Geldanla-
ge einen Haken hat.

IZWEITE MEINUNG
Verkdufer bauen
gerne Druck auf, da-
mit der Kunde unter-
schreibt. Guter Rat:
Auf keinen Fall so-
fort unterschreiben.
Holen Sie sich immer
eine zweite, unab-
hangige Meinunag.

VERLUST-SZENARIO
Oft werden die Ren-
diten im Gesprach
schéngerechnet.
Lassen Sie sich vor-
rechnen, wie die
Anlage dasteht,
wenn die Aktien-
markte um janrlich
15 Prozent fallen.

40 Guter Rat|Nr.10/201

, Banken leben von dem Vertrauen

o ihrer Kunden. Doch das haben sie
seit der Lehman-Pleite verspielt.
Was ist eigentich passiert?

Das war ein ldngerfristiger
Prozess. Der ging schon los, als
imJahr2o00die New-Economy-
Blase platzte. Damals haben
viele Kunden ihren Banken vor-
geworfen, sic nichtausreichend
gewarnt zu haben. Kaum zogen
die Kurse wieder an, wollten
viele wieder dabei sein. Die An-
leger guckten zuallererst auf die
Renditechancen, die Risiken
blieben vielfach unterbelichtet.
Eine GroBRbank, die damals kei-
ne Zertifikate angeboten hitte,
wire Gefahr gelaufen, massiv
Marktanteile zu verlieren.

4, Was muss die Branche tun, um
e wieder Vertrauen zu gewinnen?
Die Branche muss sich um die
Beseitigungeines uralten Interes-
senkonfliktes kiimmern. Jeder
Kundenberater hat zwei Seelen:
Als Bankkaufmann muss er die
wirtschaftlichen Interessen der
Bank verfolgen, als Berater muss
erdasbeste Interesse des Kunden
im Auge haben. Dieser Konflikt
muss kiinftig bescer ausbalan-
ciert werden und zwar direkt und
individuell zwischen Kunden und
Berater. Ich bin {iberzeugt, dass
nur auf diesem Wege das Ver-
trauen in die Finanzwirtschaft
wieder hergestellt werden kann.
Banken, die glauben, siekénnten
das Problem von»oben« odermit
Werbekampagnen lisen, sind de-
finitiv auf dem Holzweg.

2 Viele Geidaniagen sind kompll-
» ziert gebaut. Was eignet sich
eigentlich noch als Geldanlage?
Daraufgibt eskeine allgemein-
giiltige Antwort. Wichtigistaber,
dass der Bedarfdes Kunden Aus-
gangspunkt jeder Beratung sein
muss. Der Berater muss einem
Anleger | fsungswege aufzeigen,
die ihm die Entscheidung er-
leichtern. Das Produkt kommt
erst ganz am Ende ins Spiel.

4, Aber wie kann das Problem ange-
# gegangen werden, dass viele An-
lagen undurchschaubar sind?
DerKunde muss eine Meinung
haben, wie hoch sein Risiko sein
soll. Darauf muss auch der Bera-
ter wert legen. Geht es im Ge-

»Erst verstehen,
dann investieren«

KLARTEXT Herbert Walter, der frihere
Chef der Dresdner Bank, im Interview

spriach um eine komplizierte
Geldanlage, solite der Kundedem
Berater eine Frage beantworten:
Wie hoch darfmeinVerlust maxi-
mal sein? Lautet die Antwort bei-
spielsweise fiinf Prozent, muss
derBerater eine Lésung anbieten,
die genau diese Vorgabe erfiillt.

,Sﬁm\h’lﬂmhtlheur

« sinliche Angelegenheit. Woran er-
kennt man, mit was fiir einen Bera-
ter man es zu tun hat?

Ein guter Berater geht aktivauf
seinen Kunden zu. Erhinterfragt
die konkrete Situation und die
Ziele seines Kunden. Erst wenn
er weilk, wo der Kunde hin will,
legt er ihm Lésungsvorschldge
vor. Aber der Kunde selbst kann
auch etwas tun-und jederzwei-
te in Deutschland macht das

heute schon: Er informiert sich
voreinem Beratungsgespriachin
Zeitschriften oder Internetpor-
talen, wie dem Beraterportal
WhoFinance. Solche unabhin-
gigen Informationskanile wer-
den immer stirker genutzt.

? Was ist anders bei WhoFinance als
« bel anderen Vergleichsportalen?
Nur wer vergleichen kann,
kann auch wihlen. Dabei hilft
WhoFinance. Dort findet man Fi-
nanzberater in seiner Nihe, die
von Verbrauchern selbst bewer-
tet sind. Ganz wichtig: Die Kun-
denbewertungen werden von
WhoFinance akribisch gepriift.
Nurwenn dieVerbrauchersicher
sein kdnnen, dass die Kunden-
bewertungen korrekt sind, sind
diese fiir sie auch wertvoll. .



AT R ETITERO T e e

Postleitzahl/Ort Name Institut immobilien- - | Alters- Kranken- Geldanlage
hnaumrung vorsorqe versur.herunq

76694 Forst | DEZENTER, Beris Boris Dezenter - Versicherungsmakler
76829 Landau inder Plaiz | GUERNICHE, Nalik Wirtschaftsber. Guerniche - Firanz- u Vers. _ﬁ.;ife}"T
77654 Offenburg | KORNMAYER,Ralt InvestNET N |

77694 Kehl | RYNIAK, Gebhard Ryniak & Partner Versicherungsmakler
TITfLautenbach | FLEG, Jirgen |STERNASSAG
78048 Villingen-Schwenningen STERN, Florian “|sterNassas
78050 Villingen-Schwenningen | LETULE, Michael Deutsche Bank
78052 Villngen-Schwenningen | KELLNER, Thomas | STERNASSAG o
78234 Engen BRAUNING, Armin ""éfiin;{&{ Runestandspianer

78247 Hilzingen | SPERLING, Chnstopher IDEESGELD Consulting GmbH

78345Moos | | FLOWR, Jirgen TS e S

78576 Emmingen-Liptingen " KAPPELER, Bernd qEwase 000

79117 Freiburg im Breisgau | BLATTMANN, Werner Biattman & Dang cuﬁﬁ&ﬁéhﬁ Aeraat

79183 Waldkirch | PREGGER,Bernd | FINANZDIENSTE PREGGER
79291 Merdingen (OSCH, Matthias | SidcuranzimanzAé B
79346 Endingen ; "muutn Corstopn "Fnﬁiiibﬁi'iéskﬁérﬁu;&;ﬁ}iiéF AR

79346 Endingen Guﬁ_l“bi:v_(_o_ T GSM GmbH Vermogensberatungsgeselischait
7936Endingen  GIEBLER Jirgen | GSM GbH Vermdgensberatungsgeselschait

ST?GL[ Werner

79346 Erldinqtn

19798 Jmetten

KNUBLAUCH. Hlthael

___...__._._____-_T__.‘ i

GSM 6mbH Vermoqensheralunqsqesenschaﬂ A

Allianz

80331 Miinchen ' SCHRENKHAMMER, Markus | Deutsche Vermdgensberatung (DVAG)

80331 Minchen BOTT, Stephan Beutscrnermaqembérat;n;(nvacl R
80331 Minchen  APPEL Stephan | Selbst. Finanzberater fir die Deutsche Bank | 11
80333 Minchen BABBEL, Nico | MLP Finanzdienstielstungen AG i
80333 Minchen SIMPERL, Bemhard """ ﬁii_fi}éhi&[éﬁsiiéniﬁnééﬁ_dd """""""""" I8
80333 Miinchen _ STURZ, Thomas ' MLP Finanzdienstieistungen AG I
80333 Minchen  GRAUER.Raf ]id.}:'nua&uié B T e . R
80333 Minchen CENGL Robert mrnammensuestunqenm o

80333 Miinchen KOMANN, Alexander | quirin bank AG R
80333 Minchen BRAUN, Dr. Nikolaus | quirinbankAG

80333 Mimchen HERINGER, Stefan | quirinbankAG

80333 Minchen BAYONAGARCIA, Juan | quirinbankAG

80333 Minchen ~ ACKERMANN, Michael

30335 Minchen  BREITSAMETER.Dirk | MLP Finanzdienstieistungen AG

80538 Minchen THAUER, Helalle """"" | WP FinanzgienstieistungenaAG |8
80538 Miinchen T GILBERT,Rainer | MLP Finanzdienstieistungen AG
s0s3aMincher NODUwe | MPFnadentestngen [
80636 Miinchen GRIMM, Hechael Finanzstrategien Michael Grimm |
:_m_ea_umm & srunu.uarkus i _.-!':i;;ﬁhr-ateqknﬂa:r:k:l{sjgt_ﬁrm ' ‘—
80636 Miinchen  MAHLING, uarcn | Finanzdienstieistungen Marco Mahiing }_

81247 Miinchen rwm llla | Freie Wirtschaftsberaterin / Cert. Financial Plamner | |
'éi}.}'éiﬁﬁém T T koPKA, Marks mzelnqencevers'fch_eﬁ;q;ﬁ{mﬁ GmbH

81545 Mﬁmhtn PETERRE!NS. Hames ' Dr _Pe_te-ne:rtsPodl'olloCunsultlanrrﬂ -i_"-'
81667 Miinchen | YANNAKOPOULOS, hres ARES YANNAKOPOULOS Finanzen & Projekte l
‘81675 Miinchen | MEURER, Dennis T nveswenk T
81679 nuncnéﬁ""m"w:'néiiii!ﬁiﬁ_o_nié; vvvvv ‘ecobleesg

81679 Minchen | BARNERT, Oliver 'éiﬁie'lifi'c'ounuv|rmanua| Pianninq

‘81825 Minchen | | P ikhusiﬁ'fﬁ};}.h; """" "6é[.£s}{r[£ Bank

‘82256 Fiirstenfelcbruck | HOGG, Manfred Capmlra o A

‘82256 Fiirstenfeidbruck | THIEL, Kiaus J. ' Finance Protection - Finanz- und Vers. Makler |
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