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Riickzugsgefechte

Im Krieg um lhr Geld siegen

Honorar-Berater und faire Produkte.

ie sind heute siebzig Jahre alt und

haben immer den Finanzmarkt

im Blick gehabt. Ihr Riickblick
auf den Finanzmarkt ist faszinierend.
Sie sehen, dass dieser Markt in immer
kiirzeren Zeitabschnitten radikale Ver-
inderungen erfahren hat. In den letzten
drei Jahren ging es sogar Schlag auf
Schlag. Die fiir Sie persénlich bedeu-
tenden Impulse kamen jedoch nie aus
der Finanzwirtschaft selbst. Sie kamen
vom Gesetzgeber.

Nachdem dieser dank der Lobbyar-
beit von Banken-, Versicherungs- und
Fondswirtschaft schon véllig benebelt
war, wurde er von Briissel aus dem Ko-
ma gerissen. Auch auf verborgensten
Wegen stellte Berlin nun Schlagbiume
auf. , Bis hierher und nicht weiter,
lautet deren Botschaft.

Scheinheiliges Gejammer auf héch-
stem Niveau war die Folge.

e Miissen wir unseren Kunden wirklich
erzihlen, was wir mit deren Geld tun?

¢ Diirfen wir nicht weiterhin heimlich
Geld in die eigene Tasche stecken?

e Warum sollen wir in unseren Prospek-
ten plotzlich die Wahrheit schreiben?

* Wir méchten aber gern weiterhin mit
nicht ausgebildeten Mitarbeitern ar-
beiten.

e Mehr diirfen unsere Berater aber wirk-
lich nicht wissen.

® Das mit Koénig Kunde haben wir doch
niemals wirklich ernst gemeint.

Und so ein Gejammer von erwachsenen,
studierten Leuten. Fiirwahr: das ist jim-
merlich.

Doch die Gesetze waren nicht mehr
auszuhebeln, teure Lobbyisten waren
umsonst bezahlt worden. Also Ruder
rumgerissen: Volle Fahrt voraus. Offensi-
vel ,Wir begriiBen die Initiativen des
Gesetzgebers. Wir freuen uns, das wir

nun (zum Teil) die Wahrheit erzihlen
diirfen. Unsere schlimmen Mitarbeiter:
Pfui, Pfui! Wenn wir das doch schon al-
les vorher gewusst hitten.“ Sie kennen das
ja aus der DDR. Wendehiilse nennt man
diese Menschen. Aber ist das nicht allzu
menschlich? Warum sollten die Manager
in der Finanzwirtschaft Helden sein?
Warum hiitten sie von selbst auf die Idee
eines fairen Umgangs mit dem Kunden
kommen sollen? Ist nicht die ganze Ge-
sellschaft unehrlich? Wenn sogar Postchef
Zumwinkel betriigt, dann darf doch auch
ein Finanzvermittler mogeln.

Kommen wir zuriick auf die Zeitschiene.
Stellen wir uns die Frage, wann der letz-
te provisionsorientierte Berater seinen
Hut nimmt. Ich sage bald! Im Rahmen
der immer kiirzeren Zeitabschnitte, in de-
nen heute die Wirtschaft umgewiilzt wird,
sogar sehr bald.

10 Jahre noch, dann ist Schluss. Sehen
Sie: Wer vor fiinf Jahren einen Bank-Vor-
stand zum Thema Honorar-Beratung be-
fragte, erhielt ein Kopfschiitteln.

Heute erkliren 60 Prozent genau dieser
Menschen, dass sie in Kiirze Leistungen
auf Honorarbasis anbieten werden. Man
will Sie also endlich ehrlich beraten, oh-
ne auf die Provisionen und die Gebiihren
fiir die Bank zu schielen. Mit einem vor-
her vereinbarten Honorar zahlen Sie
dann fiir die Dienstleistung der Bank.

Das ist nicht nur verniinftig, das ist vor
allem extrem sparsam. Die Provision plus
die weiteren Kosten, die in Finanz-Pro-
dukten stecken, sind nimlich verteufelt
hoch. So ein Honorar wird der Sache er-
heblich gerechter.

Kennen Sie die Quirin-Bank? Die ar-

beitet bereits mit zehn Filialen genau
nach diesem Modell. Ebenso die rund

1.200 Honorar-Berater in Deutschland.

Natiirlich werden sich all die, die seit
Jahrzehnten von Provisionen gelebt ha-
ben, mit Hinden und Fiilen wehren. Sie
werden Einzelfille erleben, in denen ge-
tiirkte Honorar-Berater von Provision und
Honorar zugleich leben wollten. Und die-
se Iille werden an den Pranger gestellt
werden. Zurecht!

Sie werden erleben, dass leitende Per-
sonen, die sich iiber Jahrzehnte nicht zu
schade dafiir waren mit Driicker-Kolon-
nen ins Bett zu gehen, um Sie aufs Kreuz
zu legen, urplotzlich héchste moralische
Anspriiche an die Honorar-Beratung stel-
len werden. Natiirlich mit dem Ziel, Ih-
nen diese madig zu machen, weil man
hier und da ein Haar in der Suppe ent-
deckt. Medien, die von genau diesem Ge-
schift mit Thnen bisher bestens profitiert
haben, werden versuchen die neue, jun-
ge Generation der ehrlichen Berater ab-
zuwlrgen.

So etwas nennt man Riickzugs-Ge-
fechte. Sie werden gewinnen! Sie und Ih-
re Kinder.

Schon bald wird es heiflen: Friiher
gab es einmal Leute, die konnten nicht
bis zehn zdhlen, durften aber Versiche-
rungen und Fonds verkaufen. Unvor-
stellbar, wird man dann sagen.

Mit E'TFs fiir Thre Kapitalanlagen und
Thre Altersvorsorge, Netto-Tarifen fiir Th-
re Versicherungen und einem Berater, der
Sie ernst nimmt, kénnen Sie bereits heu-
te die Dinge selbst in die Hand nehmen.

Geld macht Spal, wenn man es ver-
steht. In Zukunft verstehen Sie Geld!
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