Vorteile einer Maklerberatung
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Anlageberatung -

Den Hintergrund des Beraters kennen

Kunden sollten wissen, mit wem sie es
zu tun haben. Bei Bankmitarbeitern ist
klar, dass sie die Interessen ihrer Bank
vertreten. Andere Finanzberater muss
der Kunde fragen, was fur eine Ausbil-
dung sie haben, fiir wen sie arbeiten,
wie sie bezahlt werden. Dann I&sst sich
einschatzen, welche eigenen finanziel-
len Interessen sie mit ihren Empfehlun-
gen vertreten.

Einfirmenvertreter. Solche Vertreter
bieten nur Produkte einer bestimmten
Firma an. Ihre Auswahl ist beschrankt
und so ist die Gefahr groB3, dass sie et-
was Schlechtes verkaufen oder etwas,
was nicht zum Kunden passt. Oft sind
Einfirmenvertreter nicht einmal bei der
Firma angestellt. Sie haben nur einen
Vertrag als freier Handelsvertreter, zum
Beispiel mit einer Versicherungsgesell-
schaft, und verdienen nur dann, wenn
sie etwas verkaufen.

Vermiittler. Viele Geldanlagen werden
von Vermittlern verkauft, die fir Finanz-
dienstleister wie etwa die AWD Holding
AG, die Deutsche Vermogensberatung
AG oder die OVB Vermogensberatung
AG unterwegs sind. Solche Vertriebe
haben Provisionsvertrage mit Versiche-
rungen, Bausparkassen, Banken und
anderen Anbietern von Kapitalanlagen.
Die Vermittler erhalten von ihrer Ver-
triebsfirma Provisionen fiir Vertrags-
abschliisse. So besteht die Gefahr,
dass sie mit Vorliebe Produkte empfeh-
len, die ihnen viel Geld bringen.

Makler. Solche Vermittler haben meist
einen grofsen Pool von Firmen, von de-
nen sie fir Vertragsabschlusse bezahlt
werden. Wéhrend andere Vertreter zu-
nachst ihnrem Auftraggeber verpflichtet
sind, gilt der Makler als Verbiindeter
des Kunden. Er hat weitreichende Bera-
tungs- und Haftungspflichten und

muss beispielsweise von einem nach-
teiligen Produkt abraten. Letztlich leben
aber auch Makler von Provisionen. Da
fiir ihre Fehler kein Auftraggeber haftet,
haben seriose Makler eine Vermogens-
schaden-Haftpflichtversicherung.

Honorarberater. Diese Berater werden
direkt vom Kunden bezahlt und garan-
tieren, dass sie von den Anbietern der
Geldanlagen und Vorsorgeprodukte
kein Honorar nehmen. Das schafft die
Sicherheit, dass
sich die Beratung
am Interesse des
Kunden orientiert.




