Dienen kommt vor Verdienen

Ausbildung Der jahrliche
Vorsorgeausweis gibt nicht alle
Antworten. Ein kompetenter,
unabhangiger Berater hilft beim
Interpretieren und férdert die
Planungssicherheit.

RETO SPRING

‘Was macht eine seridse Finanzberatung
aus? Vielleicht ndhert man sich der Frage
so an, dass man fragt, was ein serioser Fi-
nanzberater nicht kann: Er ist kein Hellse-
her - die Prognose kiinftiger Markt- und
Zinsentwicklungen bleibt ein unerfiillba-
rer Wunsch. Ein i

‘Wer ist Ihnen am liebsten: Der 24-jih-
rige Consultant mit BWL-Abschluss, aber
ohne Praxiserfahrung oder der 55-jahrige
erfahrene Berater ohne eine einzige Wei-
terbildung in den letzten 15 Jahren? Die
fachliche Qualifikation allein sagt nichts
dariiber aus, ob ein Berater im Umgang
mit seinen Kunden besonders empathisch
vorgeht. Sie ist also nicht das einzige Se-
lektionskriterium, aber eine wichtige und
{iberpriifbare Grundvoraussetzung.

Inder Praxis herrscht ein Titel-Dschun-
gel, und die Werbung suggeriert uns, dass
alle Berater einer Firma Experten seien.
Key Account Manager, Verkaufsleiter, Vor-
sorgeberater: Letztlich alles Funktions-
bezeichnungen, aber keine staatlich aner-
kannten Al it

ter hingegen kann eine unabhéngige Ex-
pertise liefern.

Praxiserfahrung und Welterblldung
Das bedingt, dass er gut zuhort, die
finanziellen Verhdltnisse sorgfiltig analy-
siert, Anforderungen und Risikobereit-
schaft beurteilt und ergebnisoffen ver-
schiedene Losungswege aufzeigt. Eine
Hypothekarberatung, die sich ausschliess-
lich auf die Finanzierung stiitzt, ohne die
Finanzplanung einzubeziehen, hat den
Nachteil, dass die Tragbarkeit bei Er-
igni wie iditat, i in-
dung, Teilzeitarbeit und P ung

‘Wer sichergehen méchte, dass sein Be-
rater die nitigen Ausbildungskriterien er-
fiillt und genfigend Berufserfahrung mit-
bringt, dem kann die Auskunft beim Be-
rufsverband helfen. Finanzplaner Ver-
band Schweiz (FPVS) mit {iber 500 Mit-
gliedern gibt es seit iiber zwanzig Jahren.

- bei einer zehnjdhrigen Festhypothek
bringt ein Zinsvorteil von 0,25 Prozent
eine Einsparung von 12500 Franken. Wei-
tere Vorteile bringt die Koordination von
Amortisations- und Renovationskosten
mit der Steuer- und Pensionsplanung.
Eine «kostenlose Beratung» hatimmer ih-
Ten Preis - sie wird {iber den Verkauf eige-
ner Produkte quersubventioniert. Mit der
‘Wahl des Anbieters trifft man somit bis zu
einem gewissen Grad auch eine Voraus-
wahl der Losungen.

Finanzdienstleister ohne eigene Pro-
dukte bieten mehr Auswahl und stellen
eine neutrale Vergleichbarkeit sicher. Der
Trend geht klar in Richtung mehr Trans-
parenz, nicht nur bei den Verkaufsprovi-
sionen, sondern auch zu Stichworten wie
Vorfélligkeitsentschadigung und Weiter-
verpfindung von Hypotheken. Will man

Spezialisten im Ausland zuriickgreifen.
Seriose Beratung zeichnet sich ausser-
dem durch einen strukturierten, proto-
kollierten Ablauf aus und ist auf Langfris-
tigkeit ausgelegt.

servic Ist melst

Wird viel versprochen und wenig ein-
gehalten oder wird umgehend zuriickge-
rufen? Ein Berater mit 2000 Kunden ist
wohl schlechter erreichbar als einer mit
200 Kunden. Werden auch einfache oder
ausserordentliche Fragen kundenorien-
tiert gekldrt oder sind nur grosse, standar-

FINANZAUSBILDUNGEN
Aushildungen auf
drei Ebenen

Fachleute

« «dipl. Finanzberater IAF»: Praxis-

nahe Basisqualifikation fir eine ein-
fache Anlage-, Finanzierungs- oder
Vorsorgeberatung von Privatperso-
nen

Profls

disierte

« «Fi mit eidg. Fachaus-

Mancher Berater denkt beim Wort
Dienstleistung leider zuerst an Verdienst
statt an «Dienst am Kunden» und Leis-

weis»: Umfassende Finanzplanung
uber den ganzen Lebenszyklus mit
Aufbau- und Pensionsplanung,

die latente Gefahr der «
erten Beratung» abwenden, empfiehlt
sich ein Honorarberater, der direkt vom
Kunden vergitet wird.

Berater mit diesem Gii finden sich
unter www.fpvs.ch.

und
Die Kaltakquise fiber Callcenter ist
kein Qualititsmerkmal: Wird von Wett-

Die Servi itit ist
zum Gliick meistens rasch offenkundig. Je
nach Anforder und Gewichtung Experten

der Kriterien stehen unterschiedliche
Anbieter und Beratertypen zur Auswahl.
Gesamtheitliche Finanzplanung als mass-
geschneiderte Dienstleistung erfiillt dann
ihren Zweck, wenn man damit als Kunde
seine individuellen Leb iele planen

« «Certified Financial Planner» (CFP)
und «dipl. Finanzplanungsexperte
NDS HF»: Gesamtheitliche Finanz-
planung mit komplexen Fragen far
Immobilienbesitzer, Unternehmer,
Selbststa Patchwork- und

und sicher erreichen kann. Jeder Eigen-

und L
Kunden erwarten, dass Berater ihre In-
teressen vertreten. Ein Angestellter einer
Bank oder einer Versicherung bleibt aber
‘bunden an seinen Arbeit-

leidet.

Viele Kunden schitzen den person-
lichen Kontakt zum «Finanzcoach», wenn
er sie befahigt, sinnvolle Finanzentschei-
dungen zu treffen, und sie vor Gefahren
rechtzeitig warnt.

geber und als Kunde muss einem dieser
Interessenkonflikt bewusst sein. Speziell
beim Erneuern einer Hypothek spielt oft
die «Macht der Gewohnheit» und es wird
darauf verzichtet, Konkurrenzofferten
oder eine neutrale Expertise ef:

bewer gratis K
Check oder einmaliger Rendite-Chance
schwadroniert, verliert man nur Zeit und
Geld! Eine personliche Empfehlung hin-
gegen kann helfen, einen vertrauens-

wiirdigen Berater zu finden.
Finanzplanung ist eine «Netzwerk-
Disziplin» - einer allein kann nie alles wis-
sen! Ist der Berater entsprechend ver-
netzt, kann er bei Bedarfauf gute Anwilte,
ten, i ler oder

soll daher seinen Finanz-
coach finden, der sich in Kompetenz,
Konstanz, Service und Vertrauen aus-
zeichnet. Und vor allem: Er soll Menschen
gernhaben.

Reto Spring, dipl. Finanzplanungsexperte NDS HF,
CFF; Prasident Finanzplaner Verband Schweiz,
Bern; Partner Academix Consult, Zarich.

wwwifpvs.ch

Expat-Familien

+ «CAS Senior Financial Consultant»:
Beratung und Planung fir das Kun-
densegment 50 plus

= «eida. dipl. KMU-Finanzexpertex»:
Beratung und Betreuung von Unter-
nehmungen und Unternehmern

Nicht erwahnt sind die verschiedenen
branchenbezogenen Ausbildungen.
QUELERYS



