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DDie Unzufriedenheit der Anle-
ger mit ihren Finanzberatern ist 
weiter gewachsen. Dies ist das 
Ergebnis einer repräsentativen in-
ternationalen Studie im Auftrag 
von Fidelity Worldwide Invest-
ment im Sommer dieses Jahres. 
Allein in Deutschland gaben 38 
Prozent der befragten Privatan-
leger an, dass sie ihrem Bera-
ter heute weniger vertrauen als 
noch im Jahr 2008. Ein Fünftel 
der Deutschen hat so gut wie gar 
kein Vertrauen mehr. Und diese 
Erkenntnis berücksichtigt noch 
nicht die aktuellen Geschehnisse 
auf den globalen Finanzmärkten. 
Zu vermuten ist, dass der Vertrau-
ensverlust bis heute eher noch 
zu- als abgenommen hat – und 
dies nicht etwa nur im Bereich 
der klassischen Finanzdienstlei-
stung. Auch die Versicherer ha-
ben mit misstrauischen Kunden 
zu kämpfen.

Höchste Zeit …

Der Grund für diese Entwicklung? 
Er liegt, so Fidelity, vor allem in 
der mangelnden Aufmerksam-
keit für die Bedürfnisse des ein-
zelnen Kunden und in der feh-
lenden Initiative der Berater, auf 

ihre Anleger gezielt zuzugehen. 
Hinzuzufügen ist die verbreitete 
Wahrnehmung, dass Finanzbe-
rater und Versicherungsvermittler 
vor allem im Eigeninteresse tätig 
sind und nicht wirklich das Wohl 
ihrer Kunden im Auge haben. 

Fazit: Es ist für Banken, Versiche-
rungen und freie Berater höchste 
Zeit, das Vertrauen der Anleger 
zurückzugewinnen. „Wir müssen 
mehr Transparenz schaffen“, be-
schreibt Dr. Christian Wrede, Vor-
sitzender der Geschäftsführung 
von Fidelity in Deutschland und 
Österreich, einen Lösungsweg. 
Ansonsten wären die Auswir-
kungen für die Branche ausge-
sprochen negativ.

… für Transparenz

Doch was heißt Transparenz? 
Produktblätter, Beratungsdoku-
mentationen? Auch, aber nicht 
nur! Transparenz im Finanz- und 
Versicherungsvertrieb bedeutet 
eine klar aufgeschlüsselte und für 
den Kunden in allen Punkten ver-
ständliche Beratung. Transparenz 
bedeutet Detailgenauigkeit und 
Ganzheitlichkeit. Was nützt die 
beste Beratung, wenn sie wich-
tige Aspekte einer Finanzstrate-
gie sowie beim Aufbau eines Ver-
sicherungsportfolios außer Acht 
lässt? Transparenz bedeutet auch 
Vergleichbarkeit – dargestellt in 
verschiedenen Empfehlungssze-
narien und im Kontext mit Kon-
kurrenzangeboten. Die eigene 
Offerte muss einfach besser sein 
als die der Mitbewerber. Wenn 
nicht, wird dies der „mündige“ 
Anleger bald herausfinden, denn 
nie war die Möglichkeit, sich über 
Angebote am Finanzmarkt über 
ein Beratungsgespräch hinaus 
zu informieren, größer als heute. 
Zwar ist das Thema Finanzen und 
Versiche-rungen derart komplex, 
dass Berater und Anleger selten 
wirklich auf Augenhöhe mitei-
nander sprechen, doch ist ein 

Vorsorgeplanung:

Beratung für den „mündigen“ 
Anleger

Vertriebserfolg  | MARKT

Beitrag von Michael Gschwind, 
Geschäftsführer, Gschwind Software GmbH

2© wmd Verlag GmbH ▪ Wiesseer Straße 126 ▪ 83707 Bad Wiessee ▪ Telefon 08022 / 18711-0 ▪ www.wmd-brokerchannel.de

http://www.wmd-brokerchannel.de


19

Kunde mit „Halbwissen“ allemal 
genauso kritisch wie der sach-
kundige. Er ist sogar anspruchs-
voller, weil der Berater oft Fehl-
einschätzungen aus dem Weg 
räumen muss, bevor er zum Kern 
der Sache kommen kann. 

Vertrauensbildende Synthese

Wie Qualität, Ganzheitlichkeit 
und Transparenz in der Praxis 
eine vertrauensbildende Synthe-
se bilden, soll hier am Beispiel 
der Vorsorgeplanung skizziert 
werden. Vorsorge im Sinne der 
Absicherung von Lebensrisiken 
und der Wahrung eines wün-
schenswerten Lebensstandards 
im Rentenalter ist ein Thema von 
hoher Relevanz. Dabei steckt die 
Planung voller Interdependenzen 
und ist sehr komplex. Das „Was-
wäre-wenn“ wirkt sich nur selten 
ausschließlich auf den Kunden, 
sondern auch auf seine Angehö-
rigen aus. Die meisten Finanzbe-
rater, Versicherungsvertreter und 
-vermittler gehen darauf nur un-
zulänglich ein und berücksich-
tigen auch viele vermögensre-
levante Aspekte nicht oder nur 
zum Teil. Sie präsentieren ihren 
Kunden damit einen Vorsorge-
plan, der in seiner Verlässlichkeit 
fragwürdig ist.

Das Problem beginnt schon mit 
der Vereinfachung bei der Be-
rechnung der Versorgungslücke 
im Alter. Vielen Kundenberatern 
reicht der Vergleich des letzten 
Brutto-Einkommens mit der zu 
erwartenden Brutto-Rente aus. 
Dabei bedenken sie zum Beispiel 
Einkünfte aus Kapitalvermögen, 
Immobilien oder sonstigen Ver-
mögenswerten nicht. Außerdem 
sind die meisten Vorsorgerech-
nungen statisch. Sie sehen we-
der eine Volatilität durch Ein-
kommensschwankungen oder 
Zinsbewegungen noch durch 
Änderungen der Besteuerung 
oder den Eintritt eines Risikofalls 
vor. Bei diesen Rechnungen man-
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gelt es an der Visualisierbarkeit 
der Dynamik in Form von Zahlen 
oder Grafiken. Vorsorgeplanung 
ist demnach im Standardfall eine 
Momentaufnahme, die allenfalls 
– und dies setzt die Initiative des 
Beraters voraus – in großen Zeit-
abständen überprüft und gege-
benenfalls korrigiert wird.

Idealfall

Vorsorgeplanung im Idealfall 
sieht anders aus: Sie beginnt 
mit der Berechnung einer realis-
tischen Versorgungslücke, die alle 
Einnahmen und Ausgaben eines 
Kunden berücksichtigt. Dazu 
zählen auch Einkünfte wie Zin-
sen, Dividenden, Verkaufserlöse, 
Zuflüsse aus Vermietung und Ver-
pachtung sowie Ausgaben für die 
Lebenshaltung, Versicherungen, 
weitere Vorsorgeaufwendungen 
und Steuern – inflationsbereini-
gt und seriös geschätzt. Ergibt 
sich ein Delta, erfolgt eine De-
ckungsrechnung. Der Berater 
zeigt Möglichkeiten des „Spa-
rens“ auf, die auf die Tragfähig-

keit und Affinität des jeweiligen 
Kunden zugeschnitten sind. Die 
Kür der Vorsorgeplanung liegt in 
der detaillierten Auswertung des 
Status quo, der Darstellung der 
finanziellen Entwicklung bis zum 
Eintritt in den Ruhestand und der 
Liquidität im Laufe des Rentenal-
ters, und dies über einen langen 
Zeitraum hinweg. Sie liegt in der 
Darstellung verschiedener Empfeh-
lungsszenarien, die je nach Anla-
geportfolio, dem Kunden deutlich 
aufzeigen, wie sich seine Entschei-
dung jetzt und in Zukunft auswirkt 
– auf ihn selbst und auf seine An-
gehörigen. 

In dieser Vollständigkeit und 
Transparenz ist Vorsorgeplanung 
ein echtes Alleinstellungsmerk-
mal. Sie unterstreicht die Kom-
petenz des Beraters, nimmt dem 
Kunden die Unsicherheit bei 
wichtigen finanziellen Entschei-
dungen und  sollte für ein ver-
trauensvolles Verhältnis geeignet 
sein. Es ist richtig, dass der Ver-
trieb von Finanzprodukten zurzeit 
schwierig ist, doch besteht Anlass 
zu berechtigter Hoffnung, dass 
sich diese Situation bald ändert: 
Immerhin wollen sich rund zwei 
Drittel der Deutschen, trotz aller 
Skepsis, professionell beraten las-
sen. Auch diese Aussage hat die 
Fidelity-Studie herausgefiltert. 
Wohl dem, der dann auf diese 
professionelle Beratung gut vor-
bereitet ist!
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