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„Hoffentlich sind wir alle reich und im Ruhestand,wenn dieses 
Kartenhaus zusammenfällt,“ so schrieb ein Mitarbeiter einer US-
Ratingagentur.

Vor dem Hintergrund von Produktratings, die bei S & P mit A und 
für das gleiche Produkt bei Moody´s mit AAA gewertet wurden, 
eine verständliche Aussage. Nachzulesen im Spiegelbeitrag (Nr. 
47/09) „Trio Infernale“. Gegenstand ist die Qualität der Arbeit der 
drei weltweit maßgeblichen Rating-Agenturen. Und als ob diese 
Enthüllungen noch nicht genug sind, informierte jüngst die fran-
zösische Großbank  Société Générale ihre Kunden über den  in 
spätestens zwei Jahren anstehenden Zusammenbruch des glo-
balen Finanz systems. 

Was sagen Sie einem informierten Kunden, der Sie ganz konkret 
auf derartige Informationen anspricht? Wie sprechen Sie mit 
einem Kunden, der davon gehört hat, dass sich der Goldpreis 
verfünffacht hat? Welches Gespräch führen Sie mit Kunden, die 
gänzlich unbedarft hinsichtlich der Finanzkrise sind?

Haben Sie die Kraft, die Zeit, den Mut für solche Themen? Oder 
haben Sie den Standpunkt, wenn der GDV die deutschen Versi-
cherer in gutem Fahrwasser sieht, dann reicht das auch für mich. 
Mehr kann ich ohnehin nicht tun. Ist das aber nicht die Haltung, 
die man den Banken vorwirft? So wild es auch im Depot aussieht 
– wir greifen nicht ein. Soll der Kunde sich doch melden, der sieht 
doch selbst, was gerade auf den Märkten los ist.

Ein schwieriger Spagat für den Makler: hat derjenige der Mehr 
weiß, auch mehr Verantwortung? Muss man den Kunden auch 
einmal beraten, ohne etwas zu verkaufen? Aber ist man nicht ge-
rade darum Makler geworden – um unabhängig zu sein, um so zu 
beraten, wie es nach bestem Wissen und Gewissen richtig ist?

Viele Fragezeichen und keine Antwort. Aber vielleicht fühlt man 
sich einfach besser, wenn man einmal mehr als nur das Notwen-
dige tut. Weil man gern ein AAA-Makler sein möchte und kein 
„Wald und Wiesen Vertreter“.
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