Zeitschrift: Zeitlupe : fir Menschen mit Lebenserfahrung
Herausgeber: Pro Senectute Schweiz

Band: 90 (2012)
Heft: 1-2
Rubrik: Ratgeber Geld

Nutzungsbedingungen

Die ETH-Bibliothek ist die Anbieterin der digitalisierten Zeitschriften auf E-Periodica. Sie besitzt keine
Urheberrechte an den Zeitschriften und ist nicht verantwortlich fur deren Inhalte. Die Rechte liegen in
der Regel bei den Herausgebern beziehungsweise den externen Rechteinhabern. Das Veroffentlichen
von Bildern in Print- und Online-Publikationen sowie auf Social Media-Kanalen oder Webseiten ist nur
mit vorheriger Genehmigung der Rechteinhaber erlaubt. Mehr erfahren

Conditions d'utilisation

L'ETH Library est le fournisseur des revues numérisées. Elle ne détient aucun droit d'auteur sur les
revues et n'est pas responsable de leur contenu. En regle générale, les droits sont détenus par les
éditeurs ou les détenteurs de droits externes. La reproduction d'images dans des publications
imprimées ou en ligne ainsi que sur des canaux de médias sociaux ou des sites web n'est autorisée
gu'avec l'accord préalable des détenteurs des droits. En savoir plus

Terms of use

The ETH Library is the provider of the digitised journals. It does not own any copyrights to the journals
and is not responsible for their content. The rights usually lie with the publishers or the external rights
holders. Publishing images in print and online publications, as well as on social media channels or
websites, is only permitted with the prior consent of the rights holders. Find out more

Download PDF: 06.08.2025

ETH-Bibliothek Zurich, E-Periodica, https://www.e-periodica.ch


https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=de
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=fr
https://www.e-periodica.ch/digbib/terms?lang=en

Hatgener

56l0

Unsere Fachfrau Eva-Maria Jonen

studierte Kommunikationsforschung, Phonetik und Marketing-
kommunikation. Sie engagiert sich vor allem fiir Frauen und halt
Vortrdge zu den Themen Vorsorge und Anlage.

Vertrauen ist gut,

Kontrolle noch besser

Das Bankengeschaft beruht auf
gegenseitigem, aber nicht
blindem Vertrauen. Daher sollte
man seinem Berater oder
seiner Beraterin ein paar Fragen
stellen, um zu priifen, ob

das Geld gut aufgehoben ist.
er Global Wealth Report der deut-
schen Allianzgruppe untersucht

D jahrlich, wie viel Geld private

Haushalte weltweit besitzen. Reichstes
Land nach dieser Studie ist die Schweiz.
Hier liegt das durchschnittliche Brutto-
geld-Vermogen pro Kopf bei 207393
Euro, rund 250000 Schweizer Franken.
Das ist ein sehr stolzer Betrag, und da-
her sollte es fiir jede Geldanlegerin und
jeden Geldanleger wichtig sein, intensiv
dariiber nachzudenken, welcher Bank
oder welchen Beratern sie das Geld zur
Betreuung oder Verwaltung tiberlassen
- auch wenn der Betrag etwas kleiner
ist. Leider ist es zurzeit immer noch so,
dass die meisten Menschen dreimal
mehr Zeit mit dem Entscheid verbringen,
welches Modell einer Waschmaschine
sie kaufen mochten, als sich mit der Fra-

ge zu beschaftigen, wie sie ihr Geld fiir
das Alter anlegen wollen.

In Gelddingen spielt Vertrauen eine
iibergeordnete Rolle. Wenn Kunden sich
mit Geldfragen an den Bankberater oder
die Bankberaterin wenden, schenken sie
diesen Vertrauen, indem sie ihre person-
lichen Vermogensverhadltnisse offenlegen.
Die Bankprofis kennen nicht nur die Hohe
des Vermogens, sondern — durch Gehalts-
und sonstige Zahlungseingdnge - auch
Einkommen und Kreditverpflichtungen.

Wenn Kunden ihrer Bank so viel Ver-
trauen entgegenbringen und iiber sehr
private Details sprechen, sollte es selbst-
verstandlich sein, dass sie im Gegenzug
entsprechend vertrauensvolle Informa-
tionen erhalten. Eine erste Frage an den
Berater konnte lauten: «Wie viele Kun-
den betreuen Sie neben mir?» Je weniger
Kunden ein Berater hat, desto mehr Zeit
hat er fiir jeden einzelnen, also auch fiir
Sie. Betreuen Berater - in der Vergangen-
heit bei vielen Grossbanken an der Ta-
gesordnung - 300 bis 400 Kunden, kann
man sich leicht ausrechnen, dass sie fiir
die individuellen Bediirfnisse ihrer Kund-
schaft wenig Zeit haben.

Zudem konnten Sie Berater fragen, ob
Vorgaben bestehen, bestimmte Produkte
zu bevorzugen und in welcher Hohe die-

se platziert werden sollen. Je mehr Pro-
dukte ein Berater laut seinen Vorgaben
an die Kundschaft bringen muss, desto
mehr ist er nur Verkdufer und nicht mehr
Bankberater, der Sie Ihren individuellen
Bediirfnissen angepasst beraten sollte.
Eine weitere Frage konnte in Richtung
Transparenz gehen. Wenn ein Berater Ob-
ligationen oder Aktienfonds empfiehlt,
fragen Sie nach der Hohe der Manage-
ment Fee (Verwaltungsgebiihr) und wel-
chen Anteil er davon bekommt. Wenn
Ihr Berater Ihnen z.B. ein Zertifikat ver-
kaufen will, fragen Sie ihn nach der Hohe
der «Front End Fee» (Bankprovision).
Zugegeben, es gibt bis heute nur sehr
wenige Banken und Bankberaterinnen
und -berater, die bereit sind, auf solche
Fragen eine offene Auskunft zu geben.
Aber da es sich - wie schon beschrieben

- in Geldangelegenheiten um Dinge des

gegenseitigen Vertrauens handelt, sollten
Kundinnen und Kunden mehr und mehr
auf die Beantwortung solcher Fragen be-
stehen und allenfalls auch eine Konto-
beziehung zu einer Bank von einer
zufriedenstellenden Antwort abhdngig
machen. Mit anderen Worten: Haben Sie
ein unsicheres Gefiihl, dann wechseln
Sie Thre Bank und den Bankberater. Es
geht um Ihr Geld, nicht um seines.

Was machen Vermdgensverwalter?

Die meisten Bankkunden fragen ihre Bank nach Anlageempfehlungen und
setzen diese gegebenenfalls nach Riicksprache mit ihrem Bankberater

um. Die Entscheidung, welche Anlage schliesslich gekauft wird, liegt beim
Kunden oder der Kundin. Es gibt aber auch Kunden (mit grésserem Ver-
mogen), die nicht die Zeit haben, sich laufend um ihr Geld zu kiimmern. In
so einem Fall kann ein Kunde die Dienstleistung der Vermoégensverwaltung
seiner Bank in Anspruch nehmen. Hier delegiert er die Entscheidung, wel-
che Anlagen in sein Depot gekauft werden, an die Bank. In der Regel wird
lediglich das Risikoprofil des Kunden - das heisst, ob er ein konservativer,

ein ausgewogener oder ein eher spekulativ eingestellter Anleger ist - er-
stellt. Erst dann wird in verschiedene Produkte geméss diesen Vorgaben
investiert. Hier sollten Kunden die oben erwahnten Fragen stellen. Zudem
sollten sie sich von ihrer Bank den Leistungsausweis der Vermogens-
verwaltung der letzten fiinf Jahre offenlegen lassen, um zu sehen, wo und
wie erfolgreich sie gearbeitet hat. Hierzu muss eine Bank jederzeit in der
Lage sein. Sollte sie nicht bereit sein, tiber die erzielte Performance der
letzten Jahre Rechenschaft abzulegen, konnte dies daran liegen, dass die
Ergebnisse in der Vermogensverwaltung eher unterdurchschnittlich waren.
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