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Die EU-Gremien in Brssel bekédmpfen dieser Tage nicht nur die Schuldenkrise, sondern bereiten auch
neue Rahmenbedingungen fir die Anlageberatung vor. Auf dem Prifstand von Politik und Verbraucher-
schutz steht das in Europa weit verbreitete Provisionsmodell, da hier je nach Anlageform und Anbieter
unterschiedlich hohe Abschlussprovisionen bezahlt werden.

adurch konne es
zu Interessenskon-
flikten  kommen,

wird vermutet. Anlageberater
sefen entsprechend  versucht,
die Produkte mit den hdchsten
Provisionen zu empfehlen, selbst
wenn diese fiir den Kunden vollig
ungeeignet seien. Als Alternative
steht nun die Honorarberatung
im Raum.

Anders als beim Provisions-
modell bezahlt der Kunde hier
einen bestimmten Betrag fiir die
Beratung, im Gegenzug werden
ihm alle Verkaufsprovisionen
gutgeschrieben. So weit, so gut.
Die Sache hat nur einen Haken:
Die Honorarberatung ist im Ver-
héltnis extrem teuer und kann
sich nachteilig auf die Rendite der
Geldanlage auswirken! Eine Ho-
norarberatung lohnt sich daher
erst ab einem Anlagebetrag von
mehreren zehntausend Euro.

Aber kann es tatsichlich das
Ziel von Politik und Konsumen-
tenschutz sein, den Zugang zu
einer qualifizierten Anlagebera-
tung nur Menschen mit hohem
Einkommen zu erméglichen?

Unsere Antwort auf diesen
Ansatz lautet ganz eindeutig:
Nein! Vermogensberatung muss
fir alle zuginglich sein - egal,
ob jemand 50 € oder 500.000 €
zur Verfiigung hat. Aus diesem
Grund bietet VPI seinen Kunden
beide Varianten an. Jeder muss
die Moglichkeit haben, sich an
der Entwicklung der Markte zu
beteiligen. Eine qualifizierte An-
lageberatung fithrt den Kunden
an jenen Punkt heran, an dem
er entscheiden kann, was gut fiir
ihnist.

Wihlen Sie selbst, ob Thnen
ein Provisionsmodell oder eine
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Honorarberatung lieber ist. Denn
eines ist sicher: eine gute Beratung
héngt nicht vom Entlohnungs-
modell sondern einzig von der
Qualifikation und Ausbildung
des Anlageberaters ab. Und hier
erfiillt ein VPI-Berater so oder so
die allerhchsten Standards.

Qualitat ist entscheidend

Europas Politiker und Kon-
sumentenschiitzer ~stellen den
groflen Banken und Versicherun-
gen per se einen Freibrief fiir gute
Beratung aus. Aber wenn Banken
und Versicherungen unterstellt
wird, dass dort Qualitit geboten
wird, dann kann man das fiir die
freien und unabhéngigen Berater
erst recht sagen. Denn auch Ban-
ken haben in der Vergangenheit
falsch beraten, und die Bezie-
hungen zwischen Emittenten
und Vermittler nicht immer offen
gelegt. ,Gier frisst Hirn“ gilt nicht
nur fiir Kunden, sondern auch fiir
manche Berater. Schwarze Schafe
gibt es tiberall. Ein weiteres Qua-
lititsmerkmal in der Beratung ist
die Beriicksichtigung biometri-
scher Risiken. Aber welche Bank
macht das? Fiir freie Qualititsbe-
rater ist dieser Aspekt ein wesent-
licher Punkt in der umfassenden
Bedarfserhebung. Denn wer kei-
ne gute Beratungsleistung liefert,
verliert seinen Kunden und bleibt
auf der Strecke. Der Qualitits-
druck auf die gesamte Branche
ist enorm und die Marktbereini-
gung der vergangenen Jahre ist
auch durchaus positiv zu sehen.
Gefragt sind qualifizierte Bera-
ter, die den Kunden reinen Wein
einschenken. In landlichen Regi-
onen gehdrt auch der personliche
Besuch beim Kunden zu Hause

zum  All-in-Servicepaket des
Qualititsberaters.

Verniinftige
Vorsorgeldsungen

Die pramiengeforderte Zu-
kunftsvorsorge war der falsche
Weg. Dieses Vorsorgemodell war
und ist wie ein Rennpferd ohne
Hufe. Alternative Modelle kén-
nen und miissen diese Aufgabe
erfiillen. Daher muss jede ganz-
heitliche Beratung eine Bedarfsa-
nalyse und langfristig ertragsstar-
ke Vorsorgelosungen haben. Bei
der Deckung von Risiken kann
der freie Berater seine Stirken
ausspielen, weil er auf die ganze
Palette an Deckungsmdglichkei-
ten zugreifen kann. Eine qualifi-
zierte Anlageberatung fithrt den
Kunden an jenen Punkt heran,
an dem er entscheiden kann, was
gut fir ihn ist und was seinem
personlichen Bedarf am besten
entspricht.

Finanzbildung ohne
schmerzliche Erfahrungen

Gute Anlageergebnisse set-
zen aber nicht nur eine gute Bera-
tung sondern auch ein Grundver-
standnis fiir Finanzthemen beim
Kunden voraus. Und hier gibt es
auch nach jahrelangem Bemiihen
von Seiten der Finanzindustrie
und von Seiten der Konsumen-
tenschiitzer nach wie vor eklatan-
te Méngel. Weder in Osterreichs
Schulen noch in der Erwach-
senenbildung ist Finanzwissen
bislang ein Thema. Erst eigene
schmerzliche Erfahrungen las-
sen die Menschen vorsichti-
ger werden und den Zusam-
menhang - hohere Rendite

ist gleich hoheres Risiko - ins
Bewusstsein riicken. Deshalb
kommt dem Anlageberater
eine erhohte Verantwortung
zu, die nur durch eine quali-
fizierte Ausbildung wahrge-
nommen werden kann. Den
Konsumenten génzlich aus
der Eigenverantwortung zu
entlassen ist allerdings keine
Losung. Die Politiker sind ge-
fordert, den Konsumenten zu
einem miindigen Biirger und
eigenverantwortlichen ~ Ver-
tragspartner auszubilden.
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