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Handfester Rat beugt
der Rentenliicke vor

Wer fur das Alter vorsorgen will, braucht
kompetente Berater - Ein Leitfaden fur die Auswahl

INGO NARAT

HANDELSBLATT, 23.9.2005
FRANKFURT/M. Stopft man die
Rentenllicke besser mit Riester
oder Riirup? Lohnt sich eine Immo-
bilie zur Altersvorsorge oder setzt
man besser auf Aktien? Wer fiir das
Rentenalter plant, braucht guten
Rat. Das wirft direkt die nichste
Frage auf: Soll ich einem Herrn Kai-
ser vertrauen, der von der Provi-
sion des verkauften Produkts lebt,
oder einem unabhingigen Berater,
der Honorar verlangt?

Ein Vertreter des Deutschen In-
stituts fiir Altersvorsorge (Dia), hin-
ter dem die Deutsche Bank steht,
sagt: ,Fiir den Normalverbraucher
wird der erste Ansprechpartner
seine Bank, seine Versicherung oder
sein Finanzdienstleister sein.“ An-
dere Experten werden darauf ver-
weisen, das sich das Honorar fiir
eine unabhingige Beratung sehr
schnell bezahlt machen kann.

Ein kleiner Leitfaden fiir die Aus-
wahl: Ist der Berater kompetent und
qualifiziert, wird er im ersten
Schritt eine umfassende Analyse
der Lebens- und Vermégensverhilt-
nisse vornehmen. Er erarbeitet ein
Risikoprofil und die Erwartungen
des Betroffenen fiir Vorsorge und
Alterssicherung. Verbliiffend ist da-
beilaut Fachleuten, dass die wenigs-
ten Ratsuchenden ein klares Bild ih-
rer eigenen Vermdgensverhiltnisse
haben.

Als Vorbereitung auf ein derarti-
ges Gesprich sollte man deshalb
alle ndtigen Daten zusammentra-
gen. Dariiber hinaus gilt es, sich
iber allgemein zugingliche Infor-
mationsquellen zu priparieren -
auch online (s. ,Anlaufstellen im In-
ternet). Zu guter Letzt helfen
Checklisten bei der Vorbereitung
auf das Gesprich mit dem Experten
(s.,,Zehn Merkmale seridser Finanz-
berater*).

Als eine Fachorganisation fiir um-
fassende Finanzplanung inklusive
Vorsorgefragen versucht sich, der

Deutsche Verband Financial Plan-
ners noch stirker zu profilieren. Die
Dachorganisation hat das Giitesie-
gel Certified Financial Planner
(CFP) rund um den Globus an etwa
92 000 Finanzplaner vergeben - es
handelt sich um eine geschiitzte Be-
zeichnung. Die CFP-Kandidaten
miissen sich einer Priifung unterzie-
hen, beispielsweise in Deutschland
an der Ebs Finanzakademie oder der
Hochschule fiir Bankwirtschaft,
und sich aulerdem stindig weiter-
bilden. Hauptberuflich sind sie
meist in der Vermdgensberatung fiir
wohlhabende Privatkunden aktiv.

»~Man muss bereits als Junger mit
der Vorsorge anfangen®, lautet der
eindringliche Rat von Michael
Reeg, einer von 974 zertifizierten Fi-
nanzplanern in Deutschland. Je frii-
her man mit der privaten Vorsorge
beginne, desto stirker helfe der Zin-
seszinseffekt beim Verm&gensauf-
bau. ,,Wer bis zum Ruhestand nur
noch wenige Jahre vor sich hat, fiir
den ist die verbliebene Zeit einfach
sehr kurz“, sagt Reeg.

Konsequente Vorbereitung sei
gefragt. Man diirfe sich beispiels-
weise nicht von den Kontoauszii-
gen der Bundesversicherungsan-
stalt fiir Angestellte (BfA) tiber die
erwarteten Auszahlungen der ge-
setzlichen Rentenversicherung in
Sicherheit wiegen lassen. Reeg sagt
dazu: ,,Die Annahmen fiir die Prog-
nosen sind schon sehr optimistisch,
und die Inflation ist den Modell-
rechnungen noch nicht einmal be-
riicksichtigt.“ Im Klartext: Die ge-
setzliche Rente wird eher niedriger
ausfallen als prognostiziert. Ahnli-
ches gilt angesichts niedriger Zin-
sen auch flir Privatpolicen.

Neben der Qualifikation des Fach-
mannes ist die Unabhingigkeit sei-
ner Empfehlungen ein weiteres
wichtiges Auswahlkriterium.
»Wenn ich mich an bestimmte
Adressen wende, bekomme ich de-
ren Produkte, unabhingig davon, ob
sie fiir mich die richtigen sind*, sagt

Helmut Weigt, Geschiiftsfiihrer des
Bundesverbandes  Finanz-Planer
(BFDP).

Im Verband sind ausschliefilich
freie Finanzdienstleister zusam-
mengeschlossen. Er hat nur rund
100 Mitglieder ,wegen der hohen
Anforderungen®, wie Weigt betont.
Berater Reeg unterstreicht die Be-
deutung der Unabhingigkeit. ,Man-
che Verkiufer sind rein umsatzge-
trieben, deshalb ist man besser mit
jemandem bedient, der nicht an ei-
nen Produktlieferanten gebunden
ist, sagter.

An dieser Stelle spielt die Bezah-
lung des Beraters auch fiir den Rat-
suchenden eine wichtige Rolle. Ver-
dient der Berater ausschlieRlich
oder teilweise am Produktverkauf,
besteht die Gefahr, dass die Interes-
sen des Kunden in den Hintergrund
riicken.Deshalb sollte der Berater
seine Einnahmequellen offen legen.
»Das wire aufjeden Fall ein Indiz da-
fiir, dass er es ehrlich meint®, sagt
Weigt.

Die Honorarberatung trennt
strikt die Beratungsleistung vom
Produktverkauf. Ahnlich wie beim
Rechtsanwalt oder beim Steuerbera-
ter wird ein bestimmter Stunden-
satz fiir die Finanzanalyse verlangt
und - darauf aufbauend - ein L&-
sungsvorschlag gemacht. Die Bezah-
lung des Beraters ist auf diese
Weise vom Produktverkauf abge-
koppelt.

Was in der Theorie so vorteilhaft
erscheint, findet in der Praxis aller-
dings nur zdgerlich Freunde - tibri-
gens bei allen Beteiligten. ,In
Deutschland arbeitet auch heute
noch nur eine Minderheit der Fi-
nanzberater auf Honorarbasis, und
das wird auch recht selten nachge-
fragt“, sagt der Dia-Sprecher.

Was auf jeden Fall klar ist: Alles
hat seinen Preis, ob offen ausgewie-
sen oder versteckt, die Rentenliicke
und die Informationsliicke.




Handelsblatt

DIE WIRTSCHAFTS-UND 'FINANZZEITUNG

Freitag, 23. September 2005

Seite 2 von 2

Zehn Merkmale serioser Finanzberater

Der Verband der unabhéngigen Fi-
nanz-Planer (BFP) hat eine Check-
liste vorgelegt, mit der man die Be-
raterqualitat testen sollte:
Kenntnisse: Der Abschluss einer
kaufméannischen Berufsausbildung
oder die Ausilibung eines kaufméan-
nischen Berufes iiber mindestens
drei bis flinf Jahre sollte vorliegen.
Fachwissen: Als unterster Stan-
dard fiir sparteniibergreifende Fi-
nanzplanung fiir private Haushalte
wird der Abschluss zum ,Fachbera-
ter flir Finanzdienstleistungen
(IHK)“ empfohlen. Bei komplexeren
Sachverhalten sind mindestens Ab-
schliisse auf dem Niveau des ,Fach-
wirt fiir Finanzplanung (IHK)® zu er-
warten.

Praxis: Es sind mindestens drei
Jahre praktische Tatigkeit notig,
um alle wichtigen Planungen der

privaten Finanzen selbststandig
auszufiihren.

Referenzen: Seridse Berater kon-
nen Referenzen abgeben. Dazu zéh-
len auch Publikationen.
Einkommenstransparenz: Die Be-
zahlung der Finanzberater in
Deutschland Gbernehmen traditio-
nelle die Produktanbieter - mit der
Provision, die sie dem Kunden wie-
der abziehen. Wer unabhéngigen
Rat bevorzugt, wendet sich an Fach-
leute, die gegen Honorar arbeiten.
Man sollte fragen, ob zudem Provi-
sionen flieBen - und wenn ja, in wel-
cher Héhe.

Abhangigkeiten: Neben den Zah-
lungen kdnnen auch vertragliche
Verbindungen dazu fiihren, dass
die Ergebnisse der Beratung be-
schrankt sind. So gibt es Agentu-
ren, die nur die Produkte eines Kon-

Geringe Sensibilitat
“Wollen Sie in naher Zukunft eine private oder betriebliche Vorsorge abschlieBen so wie in
der Rentenreform vorgesehen bzw. haben Sie bereits eine abgeschlossen?”

Abschlussbereitschaft nach Altersgruppen

Nein, habe ich nicht

Ja, ich plane eine
staatliche geférderte
Vorsorge abzuschlieBen

Ja; ich habe bereits

eine:staatliche geférderte

Vorsorge abgeschlossen

zerns vermitteln dirfen. Dariiber
sollte aufgeklart werden.
Aufgabenerklarung: Seridse Bera-
ter konkretisieren zu Beginn des
Gespraches ihre Aufgaben, die
Ziele und den Aufwand.
Haftpflicht: Wichtig ist eine Haft-
pflichtversicherung fiir Verm&gens-
schaden des Beraters. Die De-
ckungssumme sollte ausreichend
sein, damit mogliche finanzielle
Schadenersatzanspriiche auch be-
friedigt werden kénnen.
Vertragsabschluss: Seridse Bera-
ter drangen nicht zum Vertragsab-
schluss. Sie lassen dem Kunden
Zeit, die Schritte in Ruhe zu priifen.
Bei einer ,einmaligen Chance® ist
Misstrauen angebracht.

Verband: Die Zugehorigkeit zu ei-
nem seridsen Verband gibt zuséatzli-
che Sicherheit. ina

68%

386%
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5% bis 29 Jahre
#88 30 bis 49 Jahre

888 50 Jahre und ilter

Quelle: Umfrage DIA/Psychonomics, 2000 Befragte
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Fallstricke

Verdrangung: Betroffene han-
deln oft nach dem Vogel
StrauB-Prinzip. Den Kopf in den
Sand stecken hilft allerdings
nicht, es kostet im Gegenteil
kostbare Zeit bei der Vorsorge-
planung. Und Zeit ist Geld - we-

gen des Zinseszinseffektes.
Hemmung: Eine wichtige Frage
an den Berater ist die nach sei-
ner Erfahrung und Qualifikation.
Nur Berater, die beides mitbrin-
gen, kdnnen eine hochwertige
Lésung liefern. Doch haufig wird
diese Frage aus Scheu nicht ge-
stellt.

Schnellabschluss: Man muss
einem aufgebauten Verkaufs-
druck widerstehen. Es gibt
keine ,einmalige Chance®. Eine
schnelle Unterschrift fihrt in
die Irre und ist keine Alternative
zur sorgfaltigen Analyse der ei-
genen Situation und zum umfas-
senden Vergleich der Losungs-
moglichkeiten.

Sympathie: Es kommt vor,
dass der ,Sympathiefaktor fir
den Berater die Fakten in den
Hintergrund ricken lasst. Hier
kann einem die eigene Psycholo-
gie einen Streich spielen. Dieser
Gefahrdarf man jedoch nicht er-
liegen.




