Finanzberatung

Gratis-Beratungen: Auf lange
Sicht kein gutes Geschaft

Eine Finanzberatung ist nicht
gratis: Entweder der Kunde
bezahlt dafiir ein Honorar,
oder der Berater erhalt

von den vermittelten Geld-
instituten Provisionen. K-Geld
zeigt die Vor- und Nachteile
der beiden Modelle.

ostenlosen Vorsorge-Check
I( machen und Finanzplanung

Sélect im Wert von 250 Fran-
ken geschenkt erhalten», wirbt
die Bank Valiant in einem Inserat.
Bei Raiffeisen ist eine klassische
Finanzierungsberatung ebenfalls
zum Nulltarif zu haben. Auch die
Migros-Bank bietet ihren «Pen-
sions-Check», die UBS den «Vor-
sorge-Check» und die ZKB «Pen-
sionierung Compact» kostenlos an.
Bei den Versicherern Swiss Life
und Helvetia zahlen die Kunden
ebenfalls kein Geld, wenn sie eine
einfache Finanzberatung wahlen.

Beratungen querfinanziert
mit Provisionen

Immer mehr Banken und Versiche-
rungen bieten Gratis-Beratungen
an - insbesondere zu Vorsorge,
Pensionierung und Finanzen. Zu-
dem werben sie fiir umfangreiche-
re kostenpflichtige Beratungen -
meist zu einem tiefen Fixpreis. Die-
se Finanzberatungen sind aber nur
vordergriindig giinstig oder gratis.
Denn Beratungsdienstleistungen
von Banken und Versicherungen
funktionieren iiber die Querfinan-
zierung durch den Verkauf von
Finanzprodukten, Lebensversiche-
rungen oder Vermogensverwaltun-
gen. Haufig raten Banken und
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Inserat von Valiant: Viele Banken werben fiir kostenlose Finanzberatungen

Versicherungen zum Kauf von
Anlageprodukten, die ihnen hohe
Abschlussprovisionen und regel-
massige Entschiadigungen Dritter
einbringen, sogenannte Retrozes-
sionen. Das ist fiir die Kunden in
der Regel nicht die beste Losung.
Zudem empfehlen die Verkaufer
vorzugsweise teure, hauseigene
Finanzprodukte. Daran verdienen
sie mehr als an Produkten anderer
Geldinstitute.

Das stellt K-Geld auch in seinen
Leserberatungen fest: Ein Blick auf
den Depotauszug oder die Empfeh-
lung eines Bankangestellten gentligt
in der Regel, um zu wissen, wel-
ches die Hausbank des Lesers ist.
Eine Vielzahl von hauseigenen An-
lagefonds oder das empfohlene Fi-
nanzprodukt verraten die Bank.

Eine Auswertung des VZ Vermo-
genszentrums von 28 000 Wert-
schriftendepots iiber zehn Jahre
zeigt jedoch: Je mehr bankeigene
Produkte in einem Depot vorhan-
den sind, desto tiefer ist die Rendi-
te. Denn die hauseigenen Anlage-
fonds, welche die Banken ihren

Kunden gern verkaufen, sind meist
aktiv von ihren Managern verwal-
tete Fonds. Aktive Fonds sind teuer
und schlagen passive Indexfonds
oder ETF (borsengehandelte Index-
fonds) nur selten.

Von K-Geld angefragte Banken
und Versicherungen bestreiten ei-

nen Interessenkonflikt ihrer An-
gestellten. Die Berater hitten we-
der Anreize noch wiirden sie dazu
angehalten, eigene Finanzprodukte
oder solche von Dritten mit hohen
Provisionen zu empfehlen. Viel-
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So hoch ist das Honorar eines unabhangigen Beraters

Die aufgelisteten Firmen bieten Honorarberatungen zu Pensionierung,

Vorsorge, Versicherung, Geldanlage,

Finanzierungen oder Steuern an.

Ausnahmen: Vermogens-Partner verzichtet auf Beratungen zu Versiche-
rungen, Fairsicherung beschrankt sich auf Vorsorge, Pensionierung und

Versicherungen.

Unternehmen

Consula Treuhand GmbH, Muhen AG
Consult-In-Finance, Volketswil ZH
Donni Finanzbutler GmbH, Lachen SZ
Dorig & Partner AG, Aarau
Fairsicherung AG, Bern

Fina Finanzplanung AG, K6niz BE
Vemogens-Partner AG, Ziirich

1 Steuerberatung: Fr. 170.-

Honorar pro Stunde (inkl. MwSt.)
Fr. 190.-

Fr.220.-1

Fr. 200.-

Fr. 269.25 bis Fr. 344.652

Fr. 190.-3

Fr.201.-*

Fr. 193.85

2 Abhéngig von Ausbildungsstand und Erfahrung des Beraters sowie

Komplexitat der Aufgabenstellung 3 Erstberatung Fr. 380.-, jede weitere Stunde Fr. 190.-
4 Kunden konnen sich auch fiir eine Provisionsberatung entscheiden. Ein Wechsel des Beratungs-

modells ist jederzeit mdglich.

Quelle: Firmenangaben
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Finanzberatung

mehr wiirden die Bediirfnisse und
die bestmogliche Losung fiir den
Kunden im Zentrum der Beratung
stehen. Banken und Versicherun-
gen rdumen zwar ein, dass sie je
nach Produkt Provisionen und
regelmissige Entschidigungen er-
halten. Diese wiirden den Kunden
aber offengelegt. Die Finanzbera-
tungen seien trotz Entschidigun-
gen unabhéangig. Die Credit Suisse
etwa schreibt, ihre Berater seien
«betreffend Interessenkonflikte der
Einhaltung héchster Standards fiir
ethisches Verhalten verpflichtet».
Und die UBS sagt, ihre Berater sei-
en dazu angehalten, den Kunden
«nach Moglichkeit retrozessions-
freie Fonds zu empfehlen».

Gratis-Berater vermitteln
selten das beste Produkt

Unabhiangig sind auch die Beratun-
gen vieler Vermittler von Finanz-
dienstleistungen nicht. Diese ar-
beiten zwar hiufig mit diversen
Produktepartnern zusammen, aber
den ganzen Markt decken sie nicht
ab. Zudem vermitteln sie nur Pro-
dukte von Anbietern, die ihnen eine
Provision bezahlen. Denn die Ver-
mittler lassen sich ihre Beratungs-
tatigkeit durch Provisionen finan-
zieren. Das bedeutet: Fiir den Pri-
vatkunden sind die Beratungen der
Vermittler scheinbar kostenlos.
Aber er bezahlt sie indirekt durch
die im Hintergrund fliessenden
Vergiitungen an den Vermittler.
Dieser hat also ein Interesse daran,
dass sein Kunde ein Finanzprodukt
kauft, das ihm eine hohe Provision
einbringt.

K-Geld wollte von verschiedenen
Produktevermittlern wissen, ob
eine unabhingige Beratung unter
diesen Vorzeichen tiberhaupt mog-
lich ist. Am Ende antworteten nur
zwei. Combinvest aus Rothenburg
LU beteuert, trotz der Finanzierung
durch Provisionen sei die Unab-
hiangigkeit der Beratungen bei
Combinvest gewahrleistet, so Ge-
schéftsfiihrer Daniel Hamze. Denn
innerhalb der Firma sei die Vergii-
tung in jeder Produktsparte gleich
hoch. So sei sichergestellt, dass der
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hach dean

Berater «das Produkt mit der opti-
malen Leistungskomponente» fiir
den jeweiligen Kunden empfehle.
Zudem hitten alle Berater einen
festen Monatslohn in der Héhe von
6000 Franken. Nur Provisionen,
die tiber diesen Fixlohn hinausge-
hen, wiirden zusitzlich vergiitet.
Bei der Schweizer Vermogens-
beratung AG (SVAG) mit Sitz in
Adliswil ZH erhalten Berater hin-
gegen keinen festen Lohn. Sie ar-
beiten auf Provisionsbasis. Trotz-

dem stimme die Qualitit der Bera-
tungen, behauptet die SVAG.

Fiir Reto Spring, Prasident des
Finanzplaner-Verbandes Schweiz,
muss eine Finanzberatung «um-
fassend, unabhingig, ergebnis-
offen, produktneutral und eigen-
stindig» sein. Die Beratungen von
Vermittlern, Banken und Versiche-
rungen erfiillen diese Kriterien sei-
ner Meinung nach nicht. Banken
und Versicherungen wiirden fiir
Beratungen zwar oft qualifizierte

Finanzplaner einsetzen, sagt Reto
Spring. Wenn die Umsetzung der
Vorschlige aber durch die jeweili-
ge Bank oder Versicherung erfol-
ge, lande man wieder beim Produk-
teverkauf. Eine Beratung sei nur
dann unabhingig, wenn der Kun-
de den Berater direkt bezahle. Sol-
che Honorarberater sind in der
Schweiz aber selten. Gemass Schit-
zungen von Spring entfallen weni-
ger als 2 Prozent des Marktes auf
Honorarberatungen.
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K-Geld fand sechs Finanzbera-
tungsfirmen, die ganz auf Honorar-
beratung setzen. Dazu kommt ein
Unternehmen, das Kunden die
Wahl zwischen Honorar- und Pro-
visionsberatung lisst. Eine Hono-
rarberatung ist nicht giinstig: Der
Stundenansatz eines Beraters liegt
bei 190 bis 350 Franken (siehe Ta-
belle). Wer etwa eine komplexe
Vorsorge- oder Pensionsplanung
in Anspruch nimmt, muss rasch
einmal mit Kosten von 3000 bis
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DIRK MEISSNER

4000 Franken rechnen. In der Re-
gel wird schriftlich ein Kostendach
festgelegt, damit es am Schluss
nicht zu Uberraschungen kommt.
Uberschreitungen sind moglich,
wenn der Kunde zustimmt.

Honorarberater garantieren
eine neutrale Beratung

Kunden eines Honorarberaters
konnen davon ausgehen, dass sie
eine neutrale und objektive Bera-

Das sollten Sie bei einer Finanzberatung beachten

m Erkundigen Sie sich bei Freunden
und Bekannten nach deren
Erfahrungen mit Finanzberatern.

m Wahlen Sie einen Berater mit
einer spezifischen Finanzberater-
Ausbildung und geniigend Erfah-
rung. Hinweise auf die Qualitat
konnen eine eidgendssisch aner-
kannte Ausbildung und die Mit-
gliedschaft im Finanzplanerverband
Schweiz geben.

m Verlangen Sie bei Honorar-
beratungen einen verbindlichen
schriftlichen Kostenvoranschlag.
Vereinbaren Sie, dass allfallige
Kosteniiberschreitungen von

Ihnen genehmigt werden miissen.
So kdnnen Sie «ausufernde»
Beratungen vermeiden.

m Bei Provisionsberatungen:
Bestehen Sie darauf, dass

Ihnen alle Vergiitungen und deren
Hohe offengelegt werden.

m Bei Honorarberatung: Lassen
Sie sich schriftlich bestatigen, dass

allfallige Provisionen und Retro-
zessionen offengelegt und mit dem
Honorar verrechnet werden.

m Wenn Sie bei einer Bank oder
Versicherung eine Honorarberatung
gemacht haben und die Umsetzung
tiber dasselbe Institut lauft, achten
Sie darauf, dass Sie nicht doppelt
bezahlen. Konkret: Verlangen Sie,
dass alle Provisionen und Vergii-
tungen von Dritten offengelegt und
an Sie ausbezahlt werden. Meiden
Sie liberteuerte hauseigene Pro-
dukte Ihrer beratenden Bank oder
Versicherung.

m Empfiehlt lhnen ein Berater ein
Finanzprodukt, lassen Sie sich
begriinden, weshalb dieses sinnvoll
und fiir Sie geeignet sein soll.
Fragen Sie nach den Kosten fiir das
Produkt und allfalligen giinstigeren
Alternativen (etwa Indexfonds).

m Kaufen Sie nur Finanzprodukte,
die Sie nach den Erlduterungen des
Beraters wirklich verstehen.

tung erhalten, bei der einzig ihre
Interessen und Bediirfnisse im
Mittelpunkt stehen. Das verlangt
das Gesetz. Honorarberater geben
Empfehlungen ab, die ihnen keine
Entschidigungen einbringen.
Wenn die Finanzplanung ergibt,
dass bestimmte Produkte notig
sind, kann der Kunde entscheiden,
ob er den Kauf selbst titigt oder
einen Honorarberater zur Unter-
stiitzung hinzuzieht. Alle angefrag-
ten Honorarberater betonen, dass
sie Kunden allfillige Provisionen
offenlegen und zuriickerstatten.
Hinter dem Entscheid, auf das
Honorarmodell zu setzen, liege
eine «tiefe Uberzeugung», sagen
die Beratungsfirmen. Daniel Haus-
herr von Consult-In-Finance sagt:
«Das ist die einzige Art, unabhan-
gig und frei von Partikularinteres-
sen zu beraten.» Honorarberatung
ist allerdings anspruchsvoll. Denn
es ist deutlich einfacher, dem Kun-
den ein Produkt mit versteckten
Kosten zu verkaufen als teure Be-
ratungsstunden. Florian Schubiger

von der Vermogenspartner AG
glaubt, dass eine Honorarberatung
auf lange Sicht meist gilinstiger
kommt. Allzu oft habe er Kunden
empfangen, die auf Empfehlung
eines Provisionsberaters ein iiber-
teuertes und unnotiges Finanzin-
strument mit langer Laufzeit ab-
geschlossen hatten. Das Honorar
hitten diese wihrend Jahren tiber
die hoheren Produktkosten bezahlt.

«Wenn es um ganzheitlichere
komplexere Finanzplanungen geht,
ist das Honorar die sinnvollste Ent-
schidigungsform», sagt Samuel
Clemann von der Fina Finanzpla-
nung AG. Die Fina bietet aber auch
Provisionsberatung an. Die Kun-
den konnen das Entschadigungs-
modell frei wihlen und haben auch
jederzeit die Moglichkeit, zu wech-
seln. Nach 22 Jahren in der Bran-
che gelangte Clemann zum Schluss:
«Auf Dauer kommt es fiir uns und
die Kunden aufs Gleiche raus, ob
wir Courtagen von Gesellschaften
erhalten oder ob wir Honorar ver-
langen.» Thomas Lattmann
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