Nett ist er ja ...
Wozu Sie keinen
Bankberater mehr

brauchen

Mal ehrlich: Im Autohaus eines Sportwagenherstellers erwarten Sie
doch sicher keine Beratung zu preiswerten und praktischen Famili-
enautos, oder? Aber was erwarten Sie eigentlich, wenn Sie mit Ban-
ken, Versicherungen oder Finanzdienstleistern zu tun haben? Wenn
Sie realistisch sind, dann wissen Sie, dass Ihnen Produkte verkauft
werden sollen. Und im besten Fall haben Sie sich zu diesen Produk-
ten vorher selbst Rat geholt.
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Der Kundenberater empfiehlt — und der Kunde folgt blind. Immer wieder
wundere ich mich, wie viele Menschen auf den Rat von Banken, Versiche-
rungen und so genannten ,,freien Finanzdienstleistern hin deren Produk-
te kaufen. Gleichzeitig kommen hidufig Menschen zu mir als unabhéngiger
Beraterin, die groBBes Unbehagen iiber ihre bisherige Anlagestrategie ver-
spiiren oder deren Geldanlage sogar komplett schief gegangen ist. Nun, Sie
haben zu diesem Ratgeber mit dem — zugegeben provokanten — Titel ,,Le-
ben ohne Bankberater® gegriffen. Also gehe ich davon aus, dass Sie mogli-
cherweise erstens auch zu diesen Menschen gehéren, die mindestens ein-
mal zuviel blind und folgsam waren. Und zweitens jetzt damit aufthéren wol-
len. Oder Sie sind zumindest unsicher, ob Sie da immer das Richtige un-
terschrieben haben.

Ich werde Ihnen auf den folgenden Seiten zeigen, wie Sie die Abhdngig-
keit von interessengeleiteten Beratern der Finanzbranche Schritt fiir Schritt
iiberwinden und das Ruder selbst iibernehmen kénnen. Lassen Sie mich
dazu als Erstes ein Beispiel aus meiner Praxis erzidhlen, das die Ausgangs-
situation deutlich macht. Sicher sind nicht alle Fille so extrem wie dieser.
Aber Sie sehen hier doch, womit Sie rechnen miissen, wenn Sie sich auf die
Berater der Finanzbranche verlassen. Wie alle Beispiele in diesem Buch ist
auch dieser Fall absolut authentisch und aus rechtlichen Griinden nur so
weit verfremdet, dass handelnde Personen und betroffene Unternehmen
nicht zu identifizieren sind.

Praxis-

beispiel

Wie ein Haufchen Elend saB sie vor mir. Die 63-Jahrige reich-
te mir resigniert einen dicken Aktenordner, den sie zu unserem ersten Gesprach
mitgebracht hatte. Es war Ende des Jahres 2008 und wir steckten damals mit-
ten drin in der Finanzkrise. Die Dame war verzweifelt, hatte sie doch ihr Geld mit
dem Ziel angelegt, ihrer Tochter im kommenden Jahr die Abldsung eines Dar-
lehens zu ermdglichen. Und jetzt war sie stattdessen tief in den roten Zahlen!
Was war passiert? Hatte sie keinen Berater gehabt, besonders in den schwie-
rigen Zeiten der beginnenden Finanzkrise im Sommer 20077

Die Dame hatte nicht nur einen Berater gehabt, sondern auch einen, der sich ,,un-
abhangig“ nannte. Nennen wir seine schicke Firma hier einmal ,24/7 Private
Consulting”. Der Berater wohnte in derselben StraBe wie sie und die Familie




war schon seit vielen Jahren in seiner Beratung. Sie fuhlte sich dort gut aufge-
hoben — schlieBlich vergalB der Berater weder ihren Geburtstag noch die Weih-
nachtsgruBe. RegelmaBig hielt er sie mit Briefen und am Telefon Uber die neu-
esten Finanzprodukte auf dem Laufenden. Dieser nette Berater wusste nur all-
zu gut, dass das Geld der Kundin in einem bestimmten Jahr zur Verflgung ste-
hen musste. Gemeinsam sahen wir uns die Unterlagen an.

Nach der Durchsicht war ich entsetzt. Der Berater hatte das Depot der Kundin
vollig unsinnig ausgerichtet, namlich einseitig und extrem risikoreich. Ich fand
Indienfonds, deren Anteil am Gesamtdepot sage und schreibe 83 Prozent aus-
machte! Unbegreiflich, warum die Dame mit inrem Ziel, die Tochter in einem be-
stimmten Jahr zu unterstitzen, Uberhaupt 100 Prozent Aktienanlagen hatte.
Und dann eine solche Konzentration auf ein Land! Das widerspricht jeglicher
Logik und allen Regeln der Geldanlage. Warum hatte der Berater bei diesem
reinen Aktiendepot nicht wenigstens einen weltweit anlegenden Aktienfonds als
Basisinvestment gewahlt, wie es die gangige Praxis jeder seri®ésen Anlagebe-
ratung nahelegt? Damit hatte er die Anlagen wenigstens im Aktienbereich ge-
streut und die Risiken minimiert. Ich dachte mir, das ist fast so, als hatte er im
Spielcasino alle Jetons auf die schwarze Neun gesetzt. Aber nicht nur das: Der
Berater hatte sich selbst ein enormes Haftungsrisiko ins Depot gelegt, das er
umgangen hatte bei einem weltweit anlegenden Fonds, an dem er aber eben-
so verdient hétte.

Was zeigt Ihnen dieses Beispiel? Mir wurde schnell deutlich, dass hier ein
Berater der Kundin allein seine Uberzeugungen ,aufgedriickt* hatte, und
das im wahrsten Sinne des Wortes ohne Riicksicht auf Verluste. Alle vorsich-
tigen Versuche und Anfragen der Frau, doch auch einmal Gewinne mitzu-
nehmen oder Geld aus einigen Fonds in weniger schwankungsreiche An-
lagen umzuschichten, schlug der Berater in den Wind und tiberredete sie
zuweiteren Transaktionen. Und zwar immer wieder! In der ganzen Zeit der
Geldanlage, ndmlich in den Jahren 2003 bis 2007, in denen andere gute Ge-
winne kassiert hatten, hatte der Berater es aulerdem geschafft, das Depot
der Mandantin jahrlich zu ,,drehen®. Das bedeutet, er hatte sie dazu iiber-
redet, immer wieder Fonds zu verkaufen und in andere zu investieren.

Sie fragen sich jetzt vielleicht, warum dieser Berater der arglosen Dame
derart iibel mitgespielt hat. Ganz einfach: Er hatte andere Interessen als sei-
ne Kundin. Fiir die Kundin war die ,,Beratung® kostenlos, aber irgendwie
wollte er ja sein Geld verdienen. Und das machte er so: Bei jedem Kauf



sahnte er 5 Prozent Ausgabeaufschlag auf den Anlagebetrag ab. Was fiir die
Kundin bedeutete: 5 Prozent weniger Jahresrendite.

So sind Sie kuhn:

Entwickeln Sie ein gesundes Misstrauen gegentiber den Angeboten von Ban-
ken, Versicherungen und Finanzdienstleistern. Lernen Sie, genau hinzuschau-
en und sich zu fragen: Wer profitiert von welcher Transaktion wann und wie?

Die 63-]Jdhrige in unserem Beispiel hat fiir ihr naives Vertrauen zu dem ach
so netten Berater der Firma ,,24/7 Private Consulting“ bitteres Lehrgeld be-
zahlt. Gesamtwirtschaftlich gute Jahre waren fiir sie nur noch mittelmafi-
ge Jahre und schlechtere Jahre fithrten sie gleich ins Minus. Am Ende kam
es, wie es kommen musste: Das Anlageziel war nicht erreicht worden und
ihren Kindern konnte sie das angekiindigte Geld nicht auszahlen.

Ich verspreche Ihnen: Wenn Sie dieses Buch aufmerksam gelesen haben,
werden Sie solche bosen Uberraschungen schon im Ansatz vermeiden kon-
nen. Berater wie den hier geschilderten braucht kein Mensch — Sie also auch
nicht. Und es ist gar nicht so schwer, wie Sie vielleicht jetzt noch denken,
sich aus der Abhingigkeit von solchen schlechten Ratgebern zu befreien. Ja,
es wird Thnen sogar Spal3 machen, sich in Zukunft auf Ihr eigenes Urteils-
vermogen zu verlassen. Da bin ich mir ganz sicher.

Minderleistung aus Leidenschaft
So durchschauen Sie, was die Finanzhauser
wirklich von lhnen wollen

Stellen Sie sich einmal vor, die Dame aus unserem Eingangsbeispiel hitte
einfach zu ihrem Geldberater gesagt: ,,Entschuldigung, aber ich habe ein
ganz schlechtes Gefiihl bei dem, was wir hier die ganze Zeit machen. Es
geht um mein Geld und deshalb verkaufe ich jetzt die Indienfonds. Geben
Sie mir das notige Formular. In der Zeitschrift ,Euro® habe ich auch schon
einen Tipp gelesen, was ich stattdessen mit dem Geld machen kann.“ Was
fiir ein Auftritt! Selbstbewusst und unbeirrbar verlangt die Kundin von dem
Finanzberater, dass er ihre Erwartungen umsetzt. Wer méchte eigentlich
nicht lieber so auftreten als am Ende seine Trdnen trocknen? Und dazu



brauchen Sie keine Zauberkiinste, sondern nur ein paar Grundkenntnisse,
die Bereitschaft, sich regelmifig zu informieren, und nicht zuletzt Vertrau-
en auf Thre Intuition.

Denn: Viele Menschen haben einen sehr guten Riecher, wenn es um ihr
Geld geht. Sie haben manchmal einfach ein ungutes Gefiihl und wollen aus
bestimmten Anlagen aussteigen. Nur folgen sie leider ihrer Intuition viel
zu selten. Und wenn sie dann erst einmal bei einer Tasse Kaffee mit dem
Berater an einem Tisch sind, dann sitzt das lichelnde Gegeniiber am lin-
geren Hebel. Genau wie in dem Eingangsbeispiel. Diese Dame hatte ja ein
unbehagliches Gefiihl bei ithren Geldanlagen — und lag damit goldrichtig.
Dennoch hat sie dem Berater immer wieder vertraut. , Ich fand ithn doch so
sympathisch!“, gestand sie mir unter Trénen.

So sind Sie kuhn:

Nehmen Sie in Geldangelegenheiten Ihre Intuition ernst. Wenn Sie ein mulmiges
Gefluihl haben oder wegen einer bestimmten Anlage nicht schlafen kénnen,
dann unternehmen Sie etwas. Informieren Sie sich genau und lassen Sie sich
von dem Anbieter des Produkts nicht abwimmeln.

Wenn Sie ein neues Auto kaufen wollen, dann finden Sie typischerweise in
Ihrem Autohaus eine Abteilung ,Beratung und Verkauf“. Kein Autohind-
ler kime auf die Idee zu verschweigen, dass er Ihnen sein Produkt verkau-
fen will. Und je mehr Hubraum und Extras Sie mdchten, desto mehr freut
sich der Hindler. Und wissen Sie, von mir aus soll er sich freuen! Verkau-
fen ist ja nichts Schlimmes, im Gegenteil: Wenn nichts mehr verkauft wird,
bricht unsere Volkswirtschaft sofort zusammen.

Aber kennen Sie eine Bank mit einer Abteilung ,Verkauf“? Haben Sie in
der Schalterhalle schon einmal an einem ,Verkaufstresen“ gestanden? Fiih-
ren Versicherungsvertreter ,Verkaufsgespriche® mit Ihnen? Und hat Sie je-
mals ein freier Finanzdienstleister gefragt, ob Sie mit [hrem letzten ,,Kauf“
zufrieden waren und er Ihnen noch einmal etwas ,verkaufen“ darf? Nun,
meine Erfahrungen und die meiner Mandanten sehen anders aus. Die Fi-
nanzbranche vermeidet das Wort , verkaufen®, als laste ein Fluch darauf.
Stattdessen fithrt immer ein ,Berater” an einem ,Beratungstresen oder
in einem ,,Beratungszimmer* ein , Beratungsgesprich® mit Ihnen. Und was



macht er am Ende des ,,Beratungsgesprichs“? Richtig: Produkte verkaufen!
Denn Banken oder Versicherungen verkaufen keine Beratungen, sondern
Finanzprodukte. Wie gesagt, das Verkaufen ist ja vollig legitim, nur sollte es
Sie stutzig machen, wenn der Verkaufsvorgang Ihnen gegentiber offensicht-
lich vollig verschleiert werden soll. Das ist — nun raten Sie mal — einfach ein
Verkaufstrick!

Sie sollen sich immer wieder gut ,,beraten” fithlen und dabei gar nicht mit-
bekommen, wie viel Ihnen letztlich verkauft wird. Aber haben Sie eigentlich
Lust auf dieses Spiel? Oder kaufen Sie nicht lieber bewusst ein, so wie Sie es
im Supermarkt, auf dem Wochenmarkt oder im Kaufhaus auch tun? Primal!
Dann lassen Sie sich von der Finanzbranche nicht verschaukeln. Es ist so wie
iberall: Da hat einer etwas fiir Sie nett angerichtet — aber Sie entscheiden, ob
Sie das kaufen wollen oder nicht. BloB3 wenn der Verkdufer gleichzeitig Ihr ein-
ziger Ratgeber ist, konnte die Sache zu Ihren Ungunsten ausgehen.

Ich will hier keine pauschale Branchenschelte betreiben, aber die Ver-
kaufsmethoden vieler Finanzberater haben Bezeichnungen, die fiir sich spre-
chen: Hard-Selling, Love-Selling oder — kein Witz — Piranha-Selling. Moch-
ten Sie beim nidchsten Gespriach das Opfer im Piranha-Becken sein? Da ich
selbst in einer Bank gearbeitet habe, weil} ich, dass die Berater knallhart ge-
schult werden. Sie wissen, wie sie die Kunden um den Finger wickeln. Und
das mitunter auch mit Strategien, in denen sie ihre Personlichkeit ins Spiel
bringen und auf vermeintliche Gemeinsamkeiten mit den Kunden hinweisen.
Berater stellen sich gerne hin und behaupten: ,Ich habe doch selbst diesen
Fonds in meinem Depot. Wenn ich Thnen jetzt rate, da auszusteigen — da ver-
liere ich doch meine Glaubwiirdigkeit!“ Also, um einmal Tacheles zu reden:
Bei mir hort da der Spal3 auf, ich finde solche Verkaufstechniken hochgradig
manipulativ, als Verkdufer konnte ich da nicht mehr gut schlafen. Bilden Sie
sich dazu bitte Ihre eigene Meinung. Fest steht: Geldgeschifte sind eben im-
mer auch Geschifte mit den Emotionen der Menschen.

= Ihr kithner Merkzettel

Echte Berater verkaufen eine Beratungsleistung. Wer ein Produkt verkauft und
sich dabei ,Berater” nennt, ist in Wirklichkeit ein Verkaufer.



Da hilft nur eines: Riisten Sie auf! Stellen Sie Gleichstand mit den Verkidu-
fern der Banken, Versicherungen und freien Finanzdienstleister her, indem
Sie lernen, sich zu informieren und IThre Ziele klar zu formulieren. Glau-
ben Sie, das sei wie David gegen Goliath? Weil Sie ja nichts von den Din-
genverstehen kénnen, tiber die Ihr Anlageberater spricht? Weit gefehlt! Le-
sen Sie einfach weiter. Nach der Lektiire dieses Ratgebers wissen Sie, wie
Sie jeden Verkdufer um den Finger wickeln — statt umgekehrt.

Nun fehlte meiner 63-jahrigen Mandantin leider noch die Technik, um ihre
Bankgeschifte selbst abzuwickeln. Wenn sie ihre Anlagen bewegen wollte,
musste sie zu dem ,,netten“ Finanzberater gehen und ithm wie eine Bittstel-
lerin einen Zettel geben. Den steckte ihr Berater dann erst einmal in sein
adrettes Jackett, um sie in einem weiteren Gesprich von seiner Strategie zu
iberzeugen. Sie konnte einfach gar nichts selbststindig machen und fiihlte
sich dadurch komplett hilflos. Aber als sie in meinem Biiro ausgeweint hatte,
sagte sie sich: Das mache ich in Zukunft anders! Denen werde ich es zeigen!
Und sie hatte vollkommen recht: Niemand ist heute noch darauf angewiesen,
dass in Geldangelegenheiten jemand anders auf die Knopfe driickt. Und nie-
mand muss ein Computerguru sein, um es selbst zu lernen.

ich mache mir selbst den Weg frei!
Heute konnen Sie fast alle Finanzgeschafte einfach
von zu Hause aus regein

Beivielen meiner neuen Mandanten erlebe ich, dass sie bereits erste Schrit-
te in Richtung Unabhingigkeit von den Beratern der Banken, Versicherun-
gen und freien Dienstleister gemacht haben. Auch die Dame aus unserem
Eingangsbeispiel hatte bereits ein Tagesgeldkonto bei einer Direktbank er-
offnet. Dazu konnte ich ihr nur gratulieren! Es mangelte ihr auch nicht an
Computerkenntnissen und ein Internetanschluss war zu Hause lingst vor-
handen. Sie hitte ihre Bankgeschifte schon komplett per Online-Banking
abwickeln konnen. Sie hitte einfach bei ihrer Direktbank per Mausklick ein
Depot eroffnen konnen. Da hatte sie auch iiberhaupt keine Hemmungen.
Sie wusste nur schlicht und einfach zu wenig iiber ihre Moglichkeiten! Und
diese Méglichkeiten sind enorm gewachsen, nicht nur fiir diese Dame, son-
dern fiir alle.

Vielleicht erinnern Sie sich: Noch vor 20 Jahren prigten die Hausbanken im
deutschsprachigen Raum unser aller Bild von Geldgeschiften. Es herrschte



reges 'Treiben in den Filialen, wo Kunden sich die Klinke in die Hand gaben.
Der eine reichte seine Uberweisungen ein, der Néchste ging zum Schalter, um
Bargeld zu holen. Wieder ein anderer bat um seine Kontoausziige, die Ange-
stellte ging zu dem groB3en Kasten, um an der richtigen Stelle die Papiere he-
rauszuholen. Die meisten Kunden waren der Bank bestens bekannt. Das ver-
schaffte den Banken einen groen Einfluss auf ihre Kunden. Heute ist die
Kundschaft der Hausbanken betrichtlich geschmilert. Die Direktbanken wer-
ben mit attraktiven Angeboten, die immer mehr Kunden gerne annehmen. Die
Produkte der Hausbanken miissen dementsprechend an einen kleineren Kun-
denkreis verkauft werden. Das erhoht den Druck fiir die Bankberater, ihre Pro-
dukte auch an den Mann und die Frau zu bringen. Frither wurden Sie als Kun-
de bei der Hausbank womdglich tiber 20 Jahre hinweg vom selben Berater per-
sonlich betreut. Da waren viele Kunden gerne bereit, fiir diesen personlichen
Kontakt zur Bank auch zu zahlen. Heute dagegen wechseln die Berater mitun-
ter wie die Aushilfskrifte beim Stehimbiss. Damit geht aber auch der person-
liche Bezug der Kunden zu ihrer Bank verloren.

So sind Sie kuhn:

Uberlegen Sie, wie viel personliche Betreuung Sie von Ihrer Hausbank vor Ort
Uberhaupt noch bekommen. Dann entscheiden Sie, wie viel Geld Ihnen das wert
ist: 100 Euro im Jahr? 500 Euro? 1000 Euro? Legen Sie sich auf einen Betrag
fest. So haben Sie einen MaBstab zur Bewertung gunstigerer Angebote.

Die Banken I6sten sich in den 90er Jahren mit dem Aufstellen von SB-Au-
tomaten schon ein Stiick von ihren Kunden und hielten sie aus den Schal-
terhallen fern. Ich weill noch, wie mein Onkel uns als Bankvorstand einer
Volksbank 1991 stolz den ersten SB-Bereich seiner Region zeigte. Das war
eine enorme Entwicklung, denn noch vor ungefihr 20 Jahren konnten Sie
als Bankkunde ja eigentlich nichts selbststindig tun. Fiir jede Transaktion,
jede Uberweisung oder Auszahlung mussten Sie an den Schalter. Die ers-
ten Bargeldautomaten leiteten eine Entwicklung ein, die heute das Online-
Banking und eine komplette Unabhingigkeit von der Hausbank und dem
Berater ermdglicht. Sie haben heute die Moglichkeit, fast alle Finanzge-
schifte zuhause an Ihrem Computer zu erledigen. Nur in seltenen Fillen,
wie zum Beispiel bei einer Mietkautionsbiirgschaft oder einem besonders
hohen oder komplexen Kredit, werden Sie wohl noch auf die Dienste eines
Bankberaters zuriickgreifen miissen.



Sie haben es jedoch immer in der Hand, alles selbst zu initiieren. Sind
Sie mit den ersten Geldautomaten auch zurechtgekommen? Akzeptieren
Sie die SB-Bereiche Ihrer Hausbank? Dann werden Sie sich mit Online-
Banking auch zurechtfinden, falls Sie zu den Bankkunden gehoren, die jetzt
noch davor zuriickschrecken. Es ist wirklich nur der ndchste Entwicklungs-
schritt. Und ich habe viele, auch dltere Mandanten, denen es inzwischen
richtig Spall macht, dank Laptop eine komplette Bankfiliale buchstiblich
auf dem eigenen Schol3 zu haben!



