ANLEGEN & VORSORGEN

ALTERNATIVE WEGE IN DER BERATUNG FUR DEN MITTELSTAND

Der Lohn der Unabhdngigkeit

nternehmer denken pragmatisch, orien-
Utieren ihre Entscheidungen an effizien-
ten Losungen und sind es gewohnt, mit
Gesprichspartnern auf gleicher Augenhohe
zu verhandeln. In geschiftlichen Fragen, die
das private Umfeld betreffen, machen Unter-
nehmer dagegen oft ganz andere Erfahrun-
gen. Nicht immer wird hier der beste Weg
zum Ziel gewiesen, nicht immer wird das
gewollte Ziel iiberhaupt erreicht. Denn die
Mitarbeiter der jeweiligen Anbieter sind ei-
nem permanenten Interessenkonflikt aus-
gesetzt: das Gewinnstreben des jeweilgen
Arbeitgebers steht sehr hiufig im Gegen-
satz zum Interesse des Kunden nach dem
bestmoglichen Losungsweg. Gleichzeitig ist
bei vielen Kontakten ein nur begrenzter
Drang zu beobachten, den Kunden unbe-
dingt zufrieden zu stellen. Das Gehalt
kommt schlieflich piinktlich — zumindest
eine gewisse Zeit lang. Der selbstindige
Unternehmer dagegen wird bemtiht sein,
seinem Gegentiber die beste Losung bei ho-
her Qualitit und persénlichster Betreuung
anzubieten. Auch vor unkonventionellen
Wegen schreckt der unternehmerisch agie-
rende Berater nicht zuriick — schlieflich soll
der Kunde von seinen guten Erfahrungen
méglichst tiberall berichten. Diese Beobach-
tung schliefft auch die Finanzdienstleis-
tungsbranche nicht aus. Die Auswahl eines
unabhingigen eigenverantwortlichen Ge-
schiftspartners ist eine sehr ernst zu neh-
mende Alternative zur Beratung bei einer
Universalbank oder Versicherung.

Bereits der erste Besuch in den Ge-
schiftsriumen einer unabhingigen Bera-
tungsgesellschaft macht in vielen Fillen den
Unterschied deutlich: Bei der Kontaktauf-
nahme ist es fiir beide Seiten besonders
wichtig, ein personliches Gefiihl fureinander
zu entwickeln. Gerade in Gelddingen regie-
ren noch immer Emotionen; das Gesagte ist
nicht immer wirklich das Gemeinte. Die Ab-
sichten und den Willen des Mandanten auch
hinter den Worten zu erkennen, macht ei-
nen guten Berater aus. Dazu bedarf es der
notwendigen Zeit, eines persénlichen Um-
feldes und des Interesses beider Gesprichs-
partner iiber finanzielle Aspekte hinaus.
Dafiir die Umgebungsbedingungen zu
schaffen wird oberstes Ziel des Vermdgens-
beraters sein. Denn nur eine persénliche
Bindung erlaubt ein zuverlissiges Agieren
im Sinne seines Mandanten, was besonders
bei der Vergabe eines so genannten Verwal-
tungsmandates von grofter Bedeutung ist.
Unabhingige Vermogensverwalter betreu-
en hiufig nur eine relativ geringe Anzahl
von Anlegern — eben um die erforderliche
Zeit fiir jeden Einzelnen zu haben. Vielfach
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werden die Mandanten von den Firmenin-
habern selbst betreut und kénnen so von
Unternehmer zu Unternehmer agieren. In
diesem Zusammenhang ist die Kontinuitit
in der Vermégensplanung - so der Mandant
mochte sogar iiber den Tod hinaus — ein
weiterer wichtiger Aspekt. Denn wird die
nachfolgende Generation bereits frithzeitig
in die Beratung einbezogen, so ist eine hin-
dernisfreie Fortfithrung im Sinne des Ver-
mogensstifters am ehesten gesichert.

Neben diesen eher ,weichen“ Aspekten
gibt es zusitzlich eine ganze Reihe ,hard
facts“, welche die Zusammenarbeit mit ei-
nem unabhingigen Vermdégensberater
attraktiv machen. Denn seine Ungebunden-
heit erlaubt ihm die Selektion des nach sorg-
faltiger Abwagung besten Angebots aus
einer nahezu unendlichen Vielzahl von Al-
ternativen. Sein Rat wird nicht von den
tibergeordneten Absatzinteressen einer
Bank, Versicherung oder Kapitalanlagege-
sellschaft beeinflusst sein, der Provisionsas-
pekt keine Rolle spielen. Im Gegenteil: Die
Vergiitungsmodelle sehen in der Regel ein
lediglich an der Hohe des verwalteten Ver-
mogens bemessenes jihrliches Honorar vor.
Dies ist der wesentliche Grund fiir die Inter-
essenidentitit zwischen dem Mandanten
und seinem Berater: Je besser sich das Ver-
mogen entwickelt, desto mehr haben beide
davon. Und umgekehrt. Abseits dieser ein-
fachen Regelung wird sich der Berater eher
sogar darum bemiihen, fir seine Mandan-
ten Konditionsverbesserungen bei den be-
teiligten Instituten zu erwirken und
Bestandsprovisionen z.G. seiner Mandan-
ten durchzusetzen. Selbstverstindlich unter-
liegt der unabhingige Anlageberater keinem
Druck, der ihn verpflichtete heute dieses
und morgen jenes Angebot an den Mann
oder an die Frau zu bringen. Eine natiirliche
Folge dessen wird ein ruhiger Anlagestil und
die Orientierung an so genannten passiven
Strategien sein, welche hiufig wesentlich
rentabler abschneiden als ein hiufiger
Wechsel der vermeintlichen Anlagefavori-
ten.

Selbstindige Berater sind grundsitzlich
eher bereit, fir die Losung eines speziellen
Problems auch unkonventionelle Wege zu
gehen. Dies kann z.B. die Ubernahme sehr
personlicher und tiber die Geldanlage deut-
lich hinausgehender Betreuung sein, sozu-
sagen als Anwalt des Mandantenvermdgens.
Diese Dienstleistung, bei der dem Betreuer
die Koordination zwischen den verschiede-
nen Institutionen obliegt, die in Vermo-
gensfragen des Mandanten involviert sind
(Banken, Immobilienverwalter, Anwilte und
Steuerberater, Versicherungen), wird hiu-

Matthias Steinhauer (41) war lange Zeit fiir die
Deutsche Bank tatig, zuletzt als Direktor der
Vermogensverwaltung. Heute ist er unabhangi-
ger Vermogensberater und Mitinhaber von Con-
cepT Vermogensmanagement in Bielefeld. Die
Gesellschaft hat sich eine konsequent Mandan-
tenorientierte Betreuung mittels maoglichst effi-
zienter Anlageinstrumente zum Ziel gesetzt.

fig family-office genannt. Sie stellt eine der
personlichsten Finanzdienstleistungen dar
und bedarf deswegen ganz selbstverstind-
lich der absoluten Unabhingigkeit des Be-
raters. Andere Betreuungsangebote, die ein
sehr individuelles Vorgehen des Beraters er-
fordern, sind dariiber hinaus Lésungen, die
sich um das Thema Erben und Schenken
bewegen, steuerliche Optimierungen oder
auch die immer hiufiger gewiinschte Liqui-
dation von Lebensversicherungen iiber so
genannte Policenborsen.

Ungeachtet aller Vorziige ist es jedoch
unabdingbar, die Seriositit und die Wahr-
haftigkeit des ausgewihlten Geschiftspart-
ners zu hinterfragen. Grundvoraussetzung
ist das Vorliegen einer Erlaubnis der
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungen.
Hinweise auf die anerkannte Kompetenz
des Beraters geben Aufsitze oder regelmai-
Rige Interviews in den Medien. Indizien
fiir eine ernst gemeinte Partnerschaft sind
ein schlankes und faires Geschifts- und Ver-
glitungsmodell, keine finanzielle Teilhabe
des Verwalters an Transaktionen im Man-
dantenvermoégen sowie eine ruhige Hand
Dbei der Fithrung des Wertpapierdepots. =
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