IHRE BESTE WAFFE HEIBT ETF & NETTO-TARIFE

ennen Sie diese Mitbiirger, die
ohne Riicksicht auf Verluste im-
mer genau die Versicherung und
genau den Fonds verkaufen, der ihnen ge-
rade die meiste Provision bringt?
Mitbiirger, denen es absolut gleichgiiltig
ist, ob Sie sich mit dieser Anlage eventuell
ruinieren. Oder haben wir es hier oft ein-
fach nur mit armen Teufeln zu tun? Men-
schen, deren Familie am Hungertuch nagt,
wenn nicht mindestens jede Woche eine
Versicherung verkauft wird?
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Fest steht, dass jeder, der selbst als Ver-
treter von Finanzprodukten arbeitet, von
seiner Branche absolut nichts hilt. |, Die
sind alle versaut,” ist in diesen Kreisen ein
gefliigeltes Wort.

Was nicht verwunderlich ist. Wer kann
schon fair bleiben, wenn auch der zehn-
te Kunde gesagt hat: ,Das brauch ich
nicht, das will ich nicht, das habe ich
schon.“ Da muss schon getrickst und ge-
logen werden, um iiberhaupt ins Ge-
schift zu kommen. Und das verdirbt den
Charakter. Nur wenige tiberschauen die
Verinderung die mit ihnen vorgeht, wenn
sie in einem Finanzvertrieb arbeiten.

Die Wurzel diesen Ubels ist leicht zu er-
kennen: Sie heif3t Provision. Wer allein von
Provisionen leben muss, entwickelt keine
Fiirsorge- sondern Uberlebensinstinkte.

Das sehen die Vorstinde der Banken,
Versicherungen und Kapitalanlagege-
sellschaften natiirlich ganz anders. ,Wer
sich im Verkauf bewiihrt, der bringt es zu
was. Der Verkauf fordert alle Tugenden,
die auch bei einem Unternechmer gefragt
sind.“ In diesen Sitzen steckt durchaus
ein ordentlicher Kern Wahrheit. Leider
fanden und finden sich im Heer der
iiber 400.000 Menschen, die sich fiir be-
fihigt halten, die Vermogensplanung und
Altersvorsorge eines ganzen Volkes bera-
tungstechnisch im Griff zu haben, nur
wenige ,,Ausnahme-Athleten®.

Unter Experten gilt als sicher, dass et-
wa 8.000 Personen in diesem Markt ihr
Handwerk tatsichlich umfassend be-
herrschen. Und zudem auch als Provi-
sionsvertreter ehrliche Arbeit leisten.
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Nach fiinfzig Jahren Wildwest im deut-
schen Finanzvertrieb hat der Gesetzgeber
tibrigens in 2007 die ReiBleine gezogen.
So richtig freiwillig natiirlich nicht. Druck
aus Briissel machte die Musik.

Eine Reihe neuer, bereits verabschie-
deter Gesetze soll nun helfen, die
schlimmsten Auswiichse einzudimmen.

ETFs sind der Volkswagen und der
Mercedes der Kapitalanlage...

Und was haben nun ETFs und Provi-
sionsvertreter miteinander zu tun? Ganz
einfach: Provisionsberater verkaufen kei-
ne ETFs. Weil da keine Provision drin
steckt. Darum stand auch noch niemand
vor Threr Tiir und hat Thnen das Wort
LETE“ buchstabiert. Darum wird Sie

auch niemand anrufen. Halt! Wie gesagt,
diese Leute sind trickreich. Mit einem
ETF winken und Ihnen dann etwas von
geschlossenen Fonds erzihlen, das ist
natiirlich méglich. So ein geschlossener
Fonds, z.B. fiir Schiffe oder Immobilien,
kann schon mal zwanzig Prozent Provi-
sion aus dem Armel schiitteln.

Da tut man sich dann gerne vorder-

griindig erkenntlich und empfiehlt [hnen
als Bonbon einen ETF. Aber darauf fallen
Sie ja nun nicht mehr herein.
Halten wir fest: Dank ETFs konnen Sie
heute lhre gesamte Vermogensplanung
preiswert selbst in die Hand nehmen. Sie-
he unser Muster-Depot und den grofien
Beitrag zur Vermogensplanung. ETFs
sind der Volkswagen und der Mercedes
der Kapitalanlage zugleich.
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. und Honorar-Berater sind die Ko-
nigsklasse der unabhingigen Beratung.

Jetzt kénnen Sie noch fragen: Wie ist das
denn mit den Versicherungen? Gute Fra-
ge! Da gibt es keine ETFs aber dennoch
eine Losung. Die Losung heilit Netto-Ta-
rife. Also 'Tarife, die frei von jeder Vergii-
tung fiir den Vertreter sind. Darum ver-
kauft er Ihnen diese auch nicht.

Echte Netto-Tarife erhalten Sie nur
vom Honorar-Berater. Und natiirlich
ETFs. Einen Honorar-Berater belohnen
Sie fiir die beste Beratungsleistung, die der
deutsche Finanzmarkt heute zu bieten
hat. Das Honorar ist erheblich giinstiger
als jede Provision. Und Sie, wie auch Ih-
re Familie, profitieren langfristig. Hono-
rar-Berater sind ausgewiesene Finanz-
Experten. Man sollte sie tatsichlich un-
ter Artenschutz stellen, weil sie leider viel
zu selten sind.

Zur Wahrung des ,Berufstandes“ der
Honorar-Berater wurde die Marke Ho-
norarberaterVDH® etabliert. Mit dem
Register http://register.honorarberater.cu
konnen Sie tiberpriifen, ob Sie es mit ei-
nem echten Honorar-Berater zu tun ha-
ben. Hierzu erhalten Sie von der Person,
die sich bei Ihnen als Honorar-Berater
ausgibt, eine Register-Nummer und die
Postleitzahl. Bei einem Honorar-Berater
kann der Verbraucher sicher sein, dass die
Beratung und mégliche Empfehlungen
nicht von der Hohe einer gezahlten Pro-
vision abhingen. Man wird véllig pro-
duktunabhingig beraten. Jeder Honorar-
berater VDH® verfiigt iiber eine
Mindestqualifikation, wie z.B. Fachwirt
fir Finanzberatung oder Certified Fi-
nancial Planner (CFP®).

Sie wollen mehr wissen:
Unter www.vdh24.de oder direkt die deut-
sche Honorar-Berater-Hotline wihlen:

01805-834463

Dumm gelaufen!

Peinlich wird es, wenn so ein
Wald und Wiesen-Vertreter die
Ehefrau des Vertriebsleiters heim-
sucht. So kiirzlich in Hamburg
dem Vertriebsvorstand einer nam-
haften Versicherung geschehen.
Die Ehefrau war nur entsetzt:
»S0lche Leute beschiftigst Du.“
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