
enn ich in meinen Seminaren
und Trainings nach dem Wich-
tigsten an einem Verkauts-

oder Beratungsgespräch frage, ant-
worten mir bisweilen Menschen mit:
,,Der Abschluss". Dann weiß ich: Di"-
se Typen werden niemals zu denjenigen
gehören, die dauerhaft eine halbe Mil-
lion Euro im Jahr verdienen werden.
Es mag sein, dass sie kurzfristig Erfolg
haben. Langlristig werden solche Ver-
käufer jedoch scheitern.

Injedem Fall:Die Kunden haben ein
Recht aul Abschluss. Denn wet seinc
Kunden nicht besucht, wer keine oder
keine ausreichenden Termine verl]irF
bart, wer mit seinen Kunden nicht so
ernsthaft spricht und sie nicht so ernst-
haft berät, wie es sein sollte, der nimmt
diesen \4enschen den - neben Celd
wichtigsten Faktor zum Vermögens-
aufbau: Zeit.

Berater schadenersatzpf lichtig?
Für Kunden, Finanzdienstleistungs-
unternehmen und Berater selbst wäre
es eine spannende Variante, gäbe es el-
ne Schadenersatzpflicht für Finanz-
dienstleister, wenn diese ihre Kunden
nicht oder niaht rechtzeitig besuchen.

Nehmen wir ein Beispiel: Ein Kunde
möchte 600.000 Euro für seine gc-
wünschte Altersvorsorge in den kom-
menden 21 Jahren ansparen. Die Ver-
zinsung beträgt effektiv lünf Prozent.
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Dieser Kunde zögert im Gespräch. Der
Finanzdienstleister nimmt das Zögern
auf und verweist darauf, dass er auch
später noch entscheiden könnte.

Nachfolgend einige Zahlen dazu. wie
sich die monatliche Rate erhöht, wenn
der Klient wie vorgeschlagen später mit
dem Ansparen beginnt:

Beispiel I - Altelsvorsorge

besucht seine Kunden nicht. Er enthält
ihnen aufdiese Weise einen Betrag von
jährlich 280 Euro Details außen vor
lassend - an staatlicher Förderung vor.

In derfolgenden Tabelle sind die Be-
träge genannt, die sich als entgangener
Gewinn ergeben, ausgehend in diesem
Fall von einer zwei bis fünf Jahre zu
spät edolgten Beratung, Der Anlage-
zins in diesem Beispiel liegt bei effek-
tiv sieben Prozent.

Beispiel - entglangenel Gewinn
Entgangene Vermögen nach BaNert des
Förderung lveit, 25 Jahren entg. Gewinns
l Jahr 1.520 Euro 704 ELrro
2 Jahrc 3.145 Euro L.4t6 E1rc
3 Jahre 4.885 Euro 2.135 Euro
4 Jahte 6.747 Euto 2.863 Euro
5 Jahre 8.739 Euro 3.600 Euro
@ Bernd W Klöckner, Berechnlngen mit dem
f iqon/mdlhemar  schen 

-as .henrecnne '  
BWK BJ '  ne5r

Das müssen wir begreilen.Ihre Kun-
den könnten Sie ich weiß, Sie werden
sagcn. da5 isl doch nur I heorie - in die-
sem Fall aul Schadenersatzzahlungen
zwischen 704 und 3.600 Euro verklagen.

Renteninformation essenziell
Apropos: Wer denkt, das alles sei tat-
sächlich lediglich Theorie, der irrt. Und
zwar  ge$a l t ig .  Sch l ieß l i ch  g ib t  es  se i t
Jahren eine rechtlich ve6andte Ren-
lenin lormation. Wer Fina nzdienstlei.
ster tiagt, mit wie vielen jhrer Kunden
sie über diese Renteninlbrmation ge-

20 Jahre, 6 l\4onate 7.422 Euto

Anspardauer
2t Jahte

Sparrate/Monat
1.369 Euro

1.601 Euro

Sparrate/Monat
877 Euro
921 Euro
967 Euro

1.479 Euto
19 Jahre, 6l\y 'onate 1.538 Euro
20 Jahte

19 Jahre
G) Bernd \4, (löckner, Berechnungen mt dem
I nanz.nathematischen Taschef rechner BW{ Business

Betrachten wif eine weitere Varian-
te. Selbst dann, wenn der Kunde in un
serem Beispiel ein dynamisches An-
sparen wünscht, verteuern sich die not-
wendigen Sparaten wie folgt:

Beispiel 2 - Altorsyorsorge
Anspardauer
2I )atue
20lahre, 6 l \4onate
20 )ahte
19lahre, 6l\ lonate 1.016 Euro
19.Jahre 1.069 Euro

. @ Bernd l!. Kiöckner, Berechnungen mit dem
f narzmathematische. Taschenrechner BW( B!siness

Wer seinen Kunden staatliche För-
dcrgc lder  voren thä l t .  macht  \ i ch  ebcn-
so schadenersatzpflichtig. Wie im fol-
genden Fall: Ein Finanzdienstleister
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sprochen haben - ich meine wahrhaftig
und intensiv gesprochen - bekommt
von der Mehrzahl die Antwort: ,,Mit
noch zu wenigen."

Ich frage mich: Mit welcher über-
zeugung lebt offensichtlich ein großer
Teil der Finanzdienstleister seinen Be-
ru f?  Dazu e in  we i te res  Be isp ie l :  F in
Kunde bekam im Jahr 2003 seine Ren-
tenberechnung. Die ausgewiesene
Rente bei angenommen 3,5 Prozent
jährlicher Steigerung beträgt nominal
2.870 Euro. Der Kunde war damals 37
Jahre alt, heute ist er 41 Jahre.

Er möchte im Alter eine Rente cr-
halten, die einer heutigen Kaulkralt
von 2.000 Euro entspdcht. Wenn dieser
Kunde diese 2.000 Euro um die Infla-
tion bereinigt über25 Jahre entnehmen
will, muss er insgesamt 873.000 Euro
ansparen - bei einer angenommenen
Verzinsung von vier Prozent in der
Rentenphase. Mit 37 Jahren hätte ols
zum 65. Lebensjahr die Sparate 1.168
Euro monatlich betragen bei fünf Pro-
zent effektivem Anlagezins.

Heute, vier Jahre später, liegt diese
notwendige Sparrate bereits bei 1.533
Euro. Zum Vergleich der Gesamtauf-
wand: Bei 1.168 Euro hätte der Kunde
392.448 Euro ansparen müssen, nun
sind es bereits 441.504 Euro. Die Dif-
ferenz, also der Schaden des Kunden
beträgt 49.056 Euro.

Aufden Barwert als Grundlage einer
denkbaren Schadenersatzklage herun-
tergerechnet wären es 265.293 Euro an
Barwert (bei 28 Jahren Laufzeit) ge-
genüber 314.455 Euro Barwert bei 24
Jahren Laufzeit durch einen vierJahre
zu spät edblgten Besuch.

Einfach und ohne weitere Details auf
den Punkt gebracht: Der Kunde in un-
serem Fall könnte (natürlich alles wre-
der leider bloß Theorie) den Bera-
ter auf die Barwertdifferenz verkiaL-
gen. Wenn der Kunde 873.000 Euro
dynamisch ansparen will, dann hätte er
vor vierJahren (wieder fünf Prozent ef-
fektiven Anlagezins unterstellend) mit
680 Euro monatlicher Rate im ersten
Jahr  beg innen müssen.  V ie r  Jahre  spä-
ter und bei nur noch 24 JahreLatlzeit
slnd es bereits 965 Euro.

Mangelnde Organisation
Bleibt die Frage: Wieso handeln so
wenige Finanzdienstleister konsequent
und dauerhaft nach dem Grundsarz:
,,Mach dir ein paar schöne Stunden,
mache Termine und besuche deine
Kunden?" Wer dort bohrt, bekommt
schnell zu hören ,,Meine Organisation
erlaubt mir keinen Spielraum" oder
,,Ich habe zu viele kleine Dinge zu er-
ledigen". Das ist schlichtweg Unsinn.
Es gilt: Wenn die Umstände nicht so
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sind, wie sie sein sollen, dann ändere
die Umstände. Das bedeutet: Wenn
die Umstände der Organisation in Ih-
rer Untemehmung nicht so sind. wie sie
sein sollen, dann ändern Sie die Orga-
nisation in Ihrer Unternehmung. Das
ist alles,

Berater als Unternehmer
Vielleicht sollte es besser heißen ,,Sind
Finanzdienstleister wirklich Unterneh-
mer?" Unternehmer sein bedeutet; Ei-
ne Strategie haben. Einen Plan abar-
beiten. Eine Vision haben. Das heißt:
Erfolgreiche Finanzdienstleister sind
erfolgreiche Kontakter. Sind Men-
schen, die mit Menschen reden. Sind
solche Pe$onen, die dafür sorgen, dass
sie viele andere Menschen kennenler-
nen. Das wiederum bedeutet: Edolg-
reiche Finanzdienstleister brauchen ei-
ne gute Organisation.

Sorgen Sie für eine exzellente Orga-
nisation. Schaffen Sie sich auf diese
Weise den notwendigen Freiraum für
Kundenbesuche, neue Kontakte, Pfl e-
ge von Bestandskunden, Aufbau von
Empfehlungsgeschäft. Unternehmer
sein bedeutet: ,,Unternimm etwas." In
diesem Fall bedeutet das: Tün Sie das,
was IhrJob ist. Mit anderen Menschen
kompetent und souverän über Geld re-
den. Es klingt banal, aber es ist das Ge-
schäft eines Finanzdienstleisters: Wer
seine Kunden warten lässt, sorgt dafur,
dass seine Kunden verlieren.

Die entscheidende Botschaft lautet:
Ihre Kunden haben ein Recht aul ei-
nen Finanzdienstleister, der den eige-
nen Berufaus Leidenschaft und über-
zeugung lebt. Und dabei gilt, wie be-
reits gesagt, stets: Zeit ist Geld.

Wenn Finanzdiensrleister schon Din-
ge sagen wie ,,Meine Kunden haben
kein Geld" (was so im übdgen nicht
oder nur selten stimmt), dann muss eln
qualifiziertel gleichermaßen kompe-
lenler wre souverziner Berater dalür
sorgen, dass seine Kunden den nach
dem C e ld  zwe i t \ ^ ich l igs ten  Vermö
gensaufbaufaktor - Zeit - nutzen. Wer
das nicht versteht, macht sich, zumin-
dest moralisch, schadenersatzpfl ichtig.
Die Kunde haben ein Recht auf Ab-
schluss. Das ist Fakt.

Lexikon der im Heft
verwendeten Fachbegriffe

Aglo: Adschlagäufden Preis beim Kaufeines
Fondsanteils, Wertpapiers oder einer Devise.
Baisse: Phase, in de. die Kurse an der Börse
auf breiter Front fallen. cegensatz: Hausse.
Bottomup: Aktien,Anlagestrategie, wonach
zuerst einzelne lJnternehmen nach Wachs-
tumspotenzialen analysiert werden. Danach
werden die Chancen il derBrancne und im Ge
samtmarK abgeglichen und überden KaLfoer
Aktie entschieden.
Derlvato: Sammelbegrif f {ür Termingeschäft e
mit Finanrierungsrnstrumenten wie Aktien
Devisen oder Anleihen.
lSlN: lnternational Secunryldentilicatior Nun'
ber. Internarionales System f{ir Wertpapier-
kennnummern. Löst die bisherigen nationalen
Nummerierungssysteme ab. Sie umfassen
doppelt so viele Zahlen w:e etwa das oisheri-
ge deutsche Wertpapjerkennnummemsystem
Kuis€ewinn-Verhältnls: Verhältn;s von aÄ
tuellem Börsenkurs zur Dividende ernerAktie.
M-Dax: Aktienindex, der 50 vaiabel gehandelte
Titel umfassr. Diese'olCen Lnmirtelbar den 30
Crößten Werten, die im Dax getistet sind. \,4-
Dax-Werte haben eine l\,,larktkapitalisierung
von 250 I\4illionen bis zu einer lr4illiarde Euro
MitlelverwendunElskontiolleur: Steuerlcera
ter oder Wirtschaftspnifer. der kontrolhert, ob
der lnitiator eines gesc,tlossenen Fonds die
eingezahlten Anlegergelder so ver\0endet, \^,ie
es den Anlegern zugesichert wurde.
NAREIT-lndex: lmmobilienindex des Nationa
Association of Real lnvestment Trusts, eines
Zusammerschlusses der RElTst GrJndstLicks.
Investitionecesellschaften, deren Aktien Ka.
pitalanleger erwerlcen können. Der NAREIT
misst die Rentierlichkeit von REIT-Aktien als
Summe von Dividenden und WertsteigerLrngen
und damit zugleich die Rentierlichkeit dervon
REITS gestützten lmmobilieninvestitionen.
PdvateEqulty-Fonds: Fonds, der in Beteiligun-
gen von LJnternehmen investjert, die nicht an
der Börse notiert sind.
REIT| Real Estate Investment Trust. Eine US
Aktiengesellschaft , die Aktien an Kapitatanle-
ger ausgibt, das Anlegergeld überwiegend in
lmmobilien oder lmmobilienrechte investiert
und dabeiSteuervorteile nach USRecht nutzt.
lhGauderung: Erträge einer Kapitalantage
werden nicht ausbezahlt, sondern zur Erhd-
hung des Anlagekapitals verwendet. Dadurch
wächst das Kapital laufend. sodass auch die
Erträge zunehmen können (Zinseszinseffekt).
Tonnagle3teuer: Pauschalierte Gewinnermitt-
lung bei Schiffsfonds anhand der Nettoraum-
zahldes Schiffes (,,Tonnage"). Eswird nurder
niedrige Pauschalgewinn versteuert, nicht die
tatsächlichen Ergebnisse. Die Tonnagesteuer
fällt auch an, wenn derFonds Verluste macht.
ljnterschiedsbetrag: Betrag, der bei früheren
Schiffsfonds beim Wechsel zur pauschalen
Gewinnermjttlungermitteltwurde. Erstelltdie
Differenz zwischen Ma t- und Buchwerten dar
und muss bei Verkauf des Schiffes, des An-
teils oder Rückkehr zur herkömmlichen ce-
winnermittlung anteilig versteuert werden.
Volatilität: Kennzahl für die Heftigkeit der
Schwankung des Börsenkurses eines Wert,
papiers in einem bestimmten Zeitraum,
ZercBonds: Wertpapier, beiwelchem der An,
leger keine Zinsen erhält. Stattdessen muss
er beiAusgabe wenigerzahlen, alsernach Ab,
läufder Lauteit zurück erhält. DerBetrag, der
am Ende der Laufzeit gezahlt wird (Nennwert),
steht von Anfang an fest.
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