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Heute auf die Mega-Gewinner von morgen setzen

FOCUSMoney , Ausgabe 20, 09. Mai 2007

Seltene Preziose: Es ist
nicht einfach, aus der Fille
der Finanzofferten die
richtige herauszufinden

Finanzdienstleister

WEILE STATT EILE

Das Telefon klingell. ,Einen scho-
nen guten Tag. Wir [lihren gerade
eine Umfrage zum Thema Steuernsparen
durch”, meldet sich eine sympathische
Stimme. ,Sie sind doch auch der Mei-
nung, dass Sie zu viel Steuern zahlen.
Oder? Wir haben da ein interessantes
Angebol und wirden gern einen Termin
mil Ihnen vereinbaren ..."

Wer jelzt zusagl, hal in den kommen-
den Tagen einen Vertriebler auf seinem
Sofa sitzen. Diese Form der Kundenak-
quise per Telefon ist zwar verbolen, aber
das stort manche Berater nicht. Auch des-
halb, weil zu viele Deutsche ihre Rechte
nicht kennen. ,Anleger verlieren jedes
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Gute Berater sind bei
Finanzentscheidungen

wichﬁg. Worauf
Kunden achten sollten

Jahr schatzungsweise tiber 25 Milliar-
den Euro durch Fehl- und Falschbera-
tung oder Betrug®, bilanziert Dictmar
Vogelsang, vereidigter Sachverstdndi-
ger flir Kapitalanlagen. Wirklich Krimi-
nelle seien zwar selten. , Aber da sich
jeder als Anlageberater eintragen las-
sen kann, ist der Markt gespickl mit an-
geblichen Fachleuten, die nur gut ver-
kaufen konnen und Anleger tiber den
Tisch ziehen.”

Wer sein Vermogen oplimieren will,
sollle sich genau umsehen, um unseri-
osen Angeboten aus dem Weq zu gehen:
Am besten ergreifen Inleressenten selbst
die Initiative und lassen sich bei ihrer
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Hausbank oder von einem freien Bera-
ter ein Angebot erstellen. Doch Vorsicht!
LAuch in der Bank gerat man nichl im-
mer an einen fairen Fachmann®, ist Vo-
gelsangs Crfahrung. ,Mancher will nur
seine Bausparvertrage loswerden.” Denn
nicht selten kassieren die Banken Provi-
sionen und Rickvergiitungen fiir die Ver-
mittlung von Anlageprodukten. Diese so
genannten Kick-back-Zahlungen mus-
sen schon jetzt nach neuester hochstrich-
terlicher Rechtsprechung dem Verbrau-
cher offen gelegt werden, damit er sich
ein Bild von der Unabhéngigkeit seines
Beraters machen kann. In Zukunft wird
die europdische Finanzmarktrichtlinie
(MIiFID) den Verbrauchern noch mehr
Sicherheit geben (siehe Seite 65).

Auch der freie Finanzexperte ist selten
so unabhéangig, wie er sich gibt. Hartmut
Strube, Finanzjurist der Verbraucherzent-
rale Nordrhein-Westfalen: ,Hinter Bera-
terfirmen stehen oft Dienstleister, die so
nur ihre Produkte verkaufen.” Selbst wer
wirklich auf eigene Rechnung arbeitet,
hat nicht immer allein das Wohl des Kun-
den im Auge. Wenn der Beraler den An-
leger nichts kostet, verdient er sein Geld
mit Vermittlerprovisionen. Und wer mehr
zahlt, wird lieber vermittelt. Dem Anle-
ger hillt deshalb vor allem eines: Augen
auf beim Beratertermin!

Analyse als Aund O. Da steht er nun im
Flur, der Fachmann, und lobt die sché-
ne Wohnung. , Fir die Show am Anfang
bezahlen Sie mil”, erklart Vogelsang
schmunzelnd. Dann selzen sich beide
an den Tisch und kommen zur Sache.
Das heiBt, der Berater beginnt zu fragen.
Denn er sollte viel von dem Kunden wis-
sen, bevor er die Antrage fiir Fonds & Co.
aus seinem Kofferchen holt. Kai Plersich,
der sclbst jahrelang im Vertrieb gearbei-
tet hat und heute Anlageberater coacht,
sagt: ,Die Analysephase ist der Schlis-
sel zu einer gqulen Beratung. " Die Fragen
miissen etwa lauten: , Wie viel wollen Sie
anlegen? Wie kann ich mir lhr Gesamt-
vermogen vorstellen? Wie alt sind Sie?
Sind Sie verheiratet? Kinder? Andere fi-
nanzielle Verpflichtungen? Wie viel Risi-
ko wollen Sie eingehen ...2" Nur wenn
der Berater diese Dinge wisse, kKonne er
die passenden Angebote machen, erlau-
tert Pfersich. Denn gerade solche Fak-
toren spiellen die entscheidende Rolle.

»Einem 45-jahrigen Manager mit gulem
Einkommen kann man eher zu einer ris-
kanteren Anlage raten als einem 65-Jah-
rigen, der auf jeden Cent angewiesen »
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BERATUNGSGESPRACH
Trau, schau, wem!

Wer sich mit einem bislang unbekannten Anlageberater trifft,
sollte in folgenden Situationen besonders wachsam sein.

Anlageberater

Ein Berater nimmt ungefragt von
sich aus Kontakt auf.

Ein Finanzvertreter behauptet,
dass sein Angebot viel besser ist als
das der Hausbank — weil er unab-
héngig ist.

Der Berater interessiert sich kaum
far das personliche Umfeld und
die Winsche des Kunden, sondern
schlagt direkt ein Produkt vor.

Er errechnet eine horrende
Versorgungslicke bei der Alters-
VOrsorge.

Nach der Analysephase schlagt der
Finanzfachmann nur ein einziges
Produkt zur Vermégensanlage vor.

Auf Fragen kommen Gegenfragen
oder der Verweis auf den Prospekt.
Oder der Berater antwortet — aber
unverstandlich.

Der Kunde braucht Bedenkzeit. Der
Berater versucht dieses ,Nein” in
ein ,Ja” umzuwandeln, indem er

die Anlage noch rentabler gestaltet.

Auf Zweifel folgt Lachen oder die
Frage: ,Vertrauen Sie mir nicht?”

Der Berater verspricht hohe Rendi-
te, geringes Risiko, flexible Raten —
allerdings alles nur mandlich.

Der Kunde zweifelt noch. Aber der
Berater drangelt: ,Wir haben nur
noch ganz wenige Angebote -
unterschreiben Sie lieber gleich!”

Weile statt Eile

Kunde

Das ist ein Zeichen von unseriésem Vorgehen.
Experten raten, den Kontakt zu verwehren
und sich selbst einen Fachmann zu suchen.

Man kann bei Banken wie bei freien Bera-
tern Pech haben. Auch Kreditinstitute bieten
fremde Produkte an. Es kommt einzig auf die
Qualitat des Beraters an. Umgekehrt gehdren
manche angeblich freie Finanzdienstleister
zu Banken oder Versicherungen. Und wer auf
eigene Faust arbeitet, vermittelt lieber die
Anlage mit den héheren Provisionen. Refativ
sicher sein kann man sich nur, wenn man den
Berater selbst bezahlt. Aber man sollte immer
nach zusatzlichen Provisionen fragen.

Ein guter Berater checkt ausfahrlich die per-
sonliche, familiare und finanzielle Situation
des Anlegers, bevor er ihm etwas empfiehit.
Denn nur so kann die Anlage wirklich passen.

Mit einer solchen Versorgungslicke will
man oft Unruhe beim Anleger erzeugen,
damit er etwas Neues abschlieBt. Am besten
die Rechnung in Ruhe Uberprifen.

Nachfragen: Ist das wirklich das beste Pro-
dukt? Was haben andere Anbieter dazu

auf Lager? Wie viel Provision verdient der
Berater (schriftlich bestatigen lassen)? Ist das
ein bankeigenes Produkt? Grundsatziich

gilt: Auch bei geringem Vermdgen ist splitten
meist besser, weil sich das Risiko verteilt.

Hartnackig bleiben! Im Zweifelsfall sind
nicht die Fragen falsch - sondern der Berater.
Wer die Ungewissheiten nicht aus dem

Weg raumen kann, hat selbst keine Ahnung.
Dennoch: Immer zusatzlich den Prospekt
grandlich lesen.

Das ist ein beliebter Verkaufertrick. Wenn
man nicht sicher ist, sollte man die Finger vom
Abschluss lassen und sich nicht durch Rechen-
tricks umstimmen lassen.

Solche plumpen Annaherungsversuche sind
tatsachlich ein Grund zum Misstrauen.

Tipp der Verbraucherschitzer: Immer darauf
achten, dass das gesamte Gesprach ausfuhr-
lich protokolliert wird. Zudem kann ein Zeuge
spater hilfreich sein. Sonst fehlen bei Verlus-
ten die Beweise.

Ein beliebter Trick, den man am besten
ignorieren sollte. Es kann sehr teuer werden,
ubersturzt zu unterschreiben.
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