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Geldanlage

I 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 dafiir ein
Pfand als Sicherheit
bei einer Bank hin-
terlegen.«

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

ZWEITE MEINUNG
Verkaufer bauen
gerne Druck auf, da-
mit der Kunde unter-
schreibt. Guter Rat:
Auf keinen Fall so-
fort unterschreiben.
Holen Sie sichimmer
eine zweite, unab-
hangige Meinung.

VERLUST-SZENARIO
Oft werden die Ren-
ditenim Gespréach
schongerechnet.
Lassen Sie sich vor-
rechnen, wie die
Anlage dasteht,
wenn die Aktien-
markte um jahrlich
15 Prozent fallen.
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Banken leben von dem Vertrauen

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

Das war ein ldngerfristiger
Prozess. Der ging schon los, als
imJahr2000 die New-Economy-
Blase platzte. Damals haben
viele Kunden ihren Banken vor-
geworfen, sienichtausreichend
gewarnt zu haben. Kaum zogen
die Kurse wieder an, wollten
viele wieder dabei sein. Die An-
leger guckten zuallererst aufdie
Renditechancen, die Risiken
blieben vielfach unterbelichtet.
Eine Gro8bank, die damals kei-
ne Zertifikate angeboten hétte,
wire Gefahr gelaufen, massiv
Marktanteile zu verlieren.

? Was muss die Branche tun, um
o 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 besser ausbalan-
ciert werden und zwar direkt und
individuell zwischen Kunden und
Berater. Ich bin iiberzeugt, dass
nur auf diesem Wege das Ver-
trauen in die Finanzwirtschaft
wieder hergestellt werden kann.
Banken, die glauben, sie konnten
das Problem von »oben«oder mit
Werbekampagnenltsen, sind de-
finitivauf dem Holzweg.

, Viele Geldaniagen sind kompli-
e ziert gebaut. Was eignet sich
eigentlich noch als Geldanlage?
Daraufgibteskeine allgemein-
giiltige Antwort. Wichtigist aber,
dass der Bedarfdes Kunden Aus-
gangspunkt jeder Beratung sein
muss. Der Berater muss einem
AnlegerLosungswege aufzeigen,
die ihm die Entscheidung er-
leichtern. Das Produkt kommt
erst ganzam Ende ins Spiel.

, Aber wie kann das Problem ange-

e gegangen werden, dass viele An-

lagen undurchschaubar sind?
DerKunde musseine Meinung
haben, wie hoch sein Risiko sein
soll. Darauf muss auch der Bera-
ter wert legen. Geht es im Ge-

Herbert Walter

Der ehemalige
Vorstandsvorsitzende
der Dresdner Bank ist
heute als Wirtschafts-
berater und Unter-
nehmer tatig

wErst verstehen,

~ danninvestieren«

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

sprdch um eine komplizierte
Geldanlage, sollteder Kunde dem
Berater eine Frage beantworten:
Wiehoch darf mein Verlust maxi-
mal sein? Lautet die Antwort bei-
spielsweise fiinf Prozent, muss
derBeratereine Losunganbieten,
die genau diese Vorgabe erfiillt.

Sie sagen, Vertrauen ist eine per-

¢ sonliche 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 weill, wo der Kunde hin will,
legt er ihm Losungsvorschlige
vor. Aber der Kunde selbst kann
auch etwas tun—und jederzwei-
te in Deutschland macht das

heute schon: Er informiert sich
vor einem Beratungsgespriachin
Zeitschriften oder Internetpor-
talen, wie dem Beraterportal
WhoFinance. Solche unabhén-
gigen Informationskanéle wer-
den immer stérker genutzt.

7 Was ist anders bei WhoFinance als
o beianderen Vergleichsportalen?
Nur wer vergleichen kann,

kann auch wihlen. Dabei hilft

WhoFinance. DortfindetmanFi-
nanzberater in seiner Nihe, die
von Verbrauchern selbst bewer-
tet sind. Ganz wichtig: Die Kun-
denbewertungen werden von
WhoFinance akribisch geprtift.
Nur wenn dieVerbraucher sicher
sein konnen, dass die Kunden-
bewertungen korrekt sind, sind
diese fiir sie auch wertvoll. [ ]
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