Finanzberatung auf dem Priifstand

Von krisensicheren Anlagen
und unabhangigen Experten

»Anlageberatung bei Banken noch schlech-
ter geworden.“ So lautet die Schlagzeile ei-
ner aktuellen Studie der Stiftung Waren-
test, die in den letzten Tagen auch in un-
serer Region fiir erhebliche Verunsicherung
sorgte. Demnach wird vor allem die persén-
liche und finanzielle Situation des Kunden
hiufig nur unzureichend beleuchtet, was
zwangsldufig zu einer entsprechend stan-
dardisierten Vorsorge fiihrt. Ein herber
Schlag fir all diejenigen, die bei Finanzfra-
gen bisher auf ihre Bank oder Sparkasse
vertrauen.

Was nun? Ist denn gar nichts mehr sicher?
Wem kann ich mein hart verdientes Geld
iiberhaupt noch anvertrauen? Fragen, die
zurzeit viele Menschen beschéftigen. Wir
haben mit dem freien Finanz- und Anlage-
berater Jurgen D. Féhl aus Urbach iber
dieses sensible Thema gesprochen.

Jirgen D. Fohl zahlt
seit Jahren zu den
P fithrenden Finanz-
P L experten in der
' Region. Gerne gibt
er sein Wissen auch
in Vortragen und

Seminaren weiter.

Herr F6hl, vor dem Hintergrund der immer
noch allgegenwdrtigen Finanzkrise ist die ein-
gangs erwdihnte Studie nur die aktuellste von
vielen Hiobsbotschaften, mit denen sich anla-
gewillige Kunden heute konfrontiert sehen.
Wie schdtzen Sie die Marktlage ein?

Erfreulicherweise hat es sich in der Bevol-
kerung mittlerweile herumgesprochen, dass
eine stabile Altersvorsorge nur durch eige-
nes Zutun erreicht werden kann. Immer
mehr Menschen sind bereit, sich aktiv mit
diesem Thema zu beschéftigen. Anderer-
seits wird es fur den Laien immer schwie-
riger, den hochkomplexen Finanzmarkt zu
durchschauen. Die Leute wiinschen sich ei-
nen starken Partner an ihrer Seite, dem sie

vertrauen kénnen und der sich wirklich fiir
ihre Wiinsche und Bedirfnisse interessiert.
Daher wird der Ruf nach erfahrenen, unab-
hingigen und qualifizierten Beratern im-
mer lauter.

Derzeit gibt es in Deutschland rund
450.000 Finanzberater. Da kann es doch nicht
so schwierig sein, einen guten zu finden.

Bedingt durch die andauernde Krisensitua-
tion sind die Verbraucher heute kritischer
geworden. Sie verlangen eine mafgeschnei-
derte Altersvorsorge, bei der ihre persén-
lichen Wiinsche im Vordergrund stehen. Das
kénnen aber nur die wenigsten Berater lei-
sten. Rund zwei Drittel sind bei einer Bank
oder Gesellschaft fest angestellt und verkau-
fen natiirlich ausschlieflich die Produkte
ihres Arbeitgebers. Auch viele selbststindige
Berater sind an bestimmte Gesellschaften
gebunden, so dass letztendlich nur rund
20.000 von der IHK zugelassene Finanzbera-
ter wirklich unabhéangig sind. Aber selbst
die unterscheiden sich im Hinblick auf ihre
Beratungsqualitit oft gewaltig.

Und wie erkenne ich als Verbraucher einen
guten Finanzberater? Gibt es da allgemeingiil-
tige Kriterien?

Zur Zeit kocht in unserem Markt jeder sein
eigenes Suppchen: die Banken, die Versi-
cherer, die Vertriebe. Jeder gegen jeden und
oft zulasten der Kunden. Daher kann ich
nur an die Eigenverantwortung der Kunden
appellieren. Bereiten Sie sich eingehend auf
das Gespréich mit dem Finanzberater vor. Je
genauer Sie Thre Wiinsche und Bediirfnisse
kennen, umso besser konnen Sie diese ver-
treten. Machen Sie Termine mit mehreren
Beratern, bevor Sie sich fiir einen Partner
entscheiden. Im Gesprach merken Sie meist
schnell, ob Thr Gegeniiber Sie mit 0815-

Patentlésungen abspeisen mochte oder sich
wirklich fiir Sie und Ihre Belange interes-
siert. Nimmt er sich ausreichend Zeit, IThnen
das Thema verstandlich zu machen? Beant-
wortet er Ihre Fragen? Respektiert er Ihre

Angste und Sorgen? Gibt er IThnen nach dem
Gespriach geniigend Zeit, zu einer fun-
dierten Entscheidung zu kommen? Diese
Liste ist natiirlich nicht vollsténdig, hilft
aber, sich ein erstes Urteil zu bilden.

Also ist die Beraterwahl letztendlich eine
subjektive Sache?

Bis zu einem gewissen Grad ist sie dies na-
tiirlich, aber je besser sich der Kunde im
Vorfeld iiber das Thema informiert, umso
eher kann er Aussagen zur Qualitat des Be-
raters treffen. Unabhéingige Informations-
quellen sind beispielsweise die Verbénde.
Ich empfehle meinen Kunden auch gerne
die Beratungsbroschiire ,,Checkheft Alters-
versorgung”, die Sie beim Bundesminini-
sterium fiir Arbeit und Soziales oder natiir-
lich auch bei uns bekommen. Mir und
meinem Team ist es sehr wichtig, unseren
Kunden den Umgang mit Finanzen ver-
standlich zu machen. Dazu haben wir ein
eigenes Investmentkonzept entwickelt, das
mehr Sicherheit und Kostentransparenz
bietet — Kriterien, die immer wieder gefor-
dert werden.

Sicherheit und Kostentransparenz klingt
gut, aber wie erreichen Sie das?

Indem wir uns als Berater mit dem Kunden
ins selbe Boot setzen und unser Entgelt er-
folgsabhéngig berechnen. Entwickelt sich
also das Depot unseres Anlegers positiv, tut
dies auch unser Honorar. Im umgekehrten
Fall tragen wir natirlich auch negative
Entwicklungen mit. Durch dieses Modell
kénnen wir nicht nur auf die am Markt lib-
lichen Ausgabenaufschlige komplett ver-
zichten, sondern sorgen im eigenen Interes-
se fiir moglichst geringe Schwankungen im
Vermégen des Kunden. Der Kunde be-
kommt dadurch eine gewisse Planungssi-
cherheit, weil wir das standige Auf und Ab
des Marktes nicht mitmachen. Dass der Er-
folg uns Recht gibt, zeigt die Wertentwick-
lung der oberen Kurve.
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Ganz konkret: Was empfehlen Sie einem
Kunden, der z.B. 100.000 Euro anlegen méchte?

Nach unserer Einschitzung bedarf eine
wirklich passgenaue Anlagestrategie meh-
rerer ausfiihrlicher Gesprache, in denen es
natiirlich auch ,,ans Eingemachte“ geht.
Denn je mehr ich als Finanzberater von
einem Kunden weifl, umso eher kann ich
z.B. einschitzen, mit welchen Risiken er fiir
die Zukunft rechnet. Dementsprechend ge-
stalte ich sein ganz personliches Anlagen-
portfolio, das dem Kunden nicht nur hilft,
seine finanziellen Ziele zu erreichen, son-
dern mit dem er sich auch wohl und sicher
fithlt. Generell kann man aber sagen, dass
ab einer gewissen Hohe der Anlagesumme
die Streuung mit das Wichtigste ist.

Sie empfehlen also, nicht den ganzen Be-
trag z.B. in Aktien anzulegen?

Richtig! Meine Devise lautet ,Sachwert
statt Geldwert“. Edelmetalle, Immobilien,
Aktien und ausreichend Liquiditat sind die
Bausteine, eine Patentlésung gibt es aber
nicht. Letztendlich entscheiden die Ziele
und Wiinsche des Kunden. Natiirlich sind
auch das Alter des Anlegers und die Hoéhe
der Anlagesumme wichtige Faktoren. Mit
einer solchen Anlagestrategie {berstehen
unsere Kunden die Krise ohne gravierende
Verluste.

Was erwartet uns in Zukunft an den Fi-

nanzmdrkten?

Schon jetzt sind die 6ffentlichen Haushalte
liberschuldet, eine schnelle Besserung ist
kaum in Sicht. Neben Inflation und Steuern
nagen kiinftig immer mehr soziale Ausga-
ben direkt oder indirekt an unserem Geld-
beutel. Deswegen ist jeder Anleger gut be-
raten, die Planung seines Vermdgens eigen-
verantwortlich anzugehen — im Idealfall mit
einem qualifizierten Finanzberater an sei-
ner Seite, der an keine Gesellschaft gebun-
den, sondern nur seinem Kunden verpflich-
tet ist.

Herr F6hl, wir danken Ihnen fiir diese
wertvollen Hinweise, die unseren Lesern Si-
cherlich bei der Wahl ihres Finanzpartners
helfen werden.
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3,35-3,8% p.a.
Zinsen bei jahrlicher
Verfiigbarkeit

- ab 25.000 €
- Mindestlaufzeit 2 Jahre

Kostenloser Finanzcheck
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Unsere Vorteile als
freie Finanzberater

- Alles aus einer Hand: Immobilien,
Fonds und Versicherungen

Ohne Mehrkosten for Sie

Beratung ohne Produktbindung:

Wir sind keiner Gesellschaft
verpflichtet und beraten Sie garantiert

unabhingig. .
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