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Jeder vierte Arbeitnehmer scheidet frühzeitig 
aus dem Erwerbsleben aus. Eine private 

Versicherung schützt vor finanziellen Folgen 
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Vorsorge
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sorge auf finanzielle Lebensrisiken 
aufmerksam machen und effiziente 
Problemlösungen vermitteln. 

Vermögensberater übernehmen 
hier – wie ich es bereits in meinem 
Beitrag für die „Frankfurter Allgemei-
ne Zeitung“ im April 1980 bezeichnete 
– eine wichtige Mittlerfunktion zwi-
schen Bürger und Bank. Sie führen ei-
nen wichtigen gesellschaftspolitischen 
Auftrag aus, wenn sie breite Kreise der 
Bevölkerung auf die fatalen Folgen 
der demografischen Entwicklung auf-
merksam machen, wenn sie beraten, 
wie man Vermögen planen, sichern 
und mehren kann, und wenn sie da-
rüber informieren, mit welchen Förder-
maßnahmen der Staat die private Al-
tersvorsorge unterstützt. Am Ende 
sollte dann jedoch nicht nur die Infor-
mation, sondern auch die konkrete 
Umsetzung der empfohlenen Maß-
nahmen stehen. 

Dies ist keine leichte Aufgabe. 
Denn Altersvorsorgeprodukte lassen 
sich nicht wie frisches Obst auf einem 
Marktstand in bunter Reihe präsentie-
ren. Sie schmecken nicht, riechen 
nicht, lassen sich nicht anfassen. Viel-
mehr sind sie unsichtbare, erklärungs-
bedürftige Informationsprodukte, de-
ren Vermittlung Vertrauen voraus-
setzt. Sie verkörpern die Prognose, 
mitunter auch die Garantie, dass ein 

denen sich eine moderne Finanzver-
triebsgesellschaft ausrichten sollte, 
wenn sie erfolgreich sein will: 

1. Früher an später denken! Man 
kann nicht früh genug damit anfan-
gen, an die eigene Zukunftsvorsorge 
zu denken und entsprechend zu han-
deln. Der Zinseszinseffekt ist quasi 
das „achte Weltwunder“, das bewirkt, 
dass selbst kleine regelmäßige Spar-
beiträge zu einem ansehnlichen Ver-
mögen führen können, wenn man nur 
früh genug damit anfängt. Wer dies 
nicht tut, schadet sich selbst. Die Ma-
thematik ist hier unerbittlich. Insbe-
sondere bei der Planung der eigenen 
finanziellen Vorsorge gilt: „Wer zu 
spät kommt, den bestraft das Leben.“ 
Für das Management einer Vertriebs-
gesellschaft bedeutet dies auch: Mit 
attraktiven Konzepten junge Kunden 
gewinnen! 

2. Erstklassige Service- und Bera-
tungsqualität ist ein Schlüsselfaktor 
für den Erfolg einer Finanzvertriebs-
gesellschaft. Diese erfordert erhebliche 
Investitionen in die Auswahl der Bera-
ter sowie ihre fachliche, verkäuferische 
und soziale Aus- und Weiterbildung. 
Wichtig ist zudem ein funktionieren-
des Qualitätsmanagement- und Moti-
vationssystem. 

D
 
 
 
 
 
er Vertrieb von Finanz-
dienstleistungen ist – 
insbesondere im Be-
reich der privaten Al-
tersvorsorge – der Zu-

kunftsmarkt in Deutschland. Getrie-
ben von gravierenden Veränderungen 
in der demografischen Entwicklung 
und der Krise der Sozialsysteme ist in 
der politischen Landschaft – aber auch 
in breiten Kreisen der Bevölkerung – 
ein bemerkenswerter Bewusstseins-
wandel eingetreten. 

Während Norbert Blüm, der bis 
1998 Bundesminister für Arbeit und 
Sozialordnung in der von Helmut Kohl 
geführten Bundesregierung war, noch 
behauptete: „Die Rente ist sicher“, 
führte sein Nachfolger Walter Riester 
mit der nach ihm benannten Riester-
Rente bereits wenige Jahre später die 
staatlich geförderte private Rentenver-
sicherung ein. Mit dieser „Ersatzrente“ 
können Versorgungslücken geschlos-
sen werden, die durch die drastischen 
Einschnitte der Rentenreform von 
2001 gerissen wurden. 

Heute ist die Riester-Rente mit ih-
rer staatlichen Förderung das wohl at-
traktivste Altersvorsorgeprodukt für 
die meisten Bürgerinnen und Bürger 
in diesem Land und quasi ein Muss 
für die Menschen, die nicht im Alter 
unter Armut leiden wollen. 

Vertrauen ist wichtig 

Damit jedoch nicht genug! Im 
März 2006 mahnte der neue Sozialmi-
nister und Vizekanzler Franz Münte-
fering anlässlich der Vorlage des Ren-
tenberichts der Bundesregierung noch 
mehr private Altersvorsorge an, um 
Altersarmut zu vermeiden. Er machte 
klar: „Von der gesetzlichen Rente al-
lein kann der Lebensstandard im Alter 
nicht mehr gehalten werden.“ Und mit 
der kürzlich von ihm initiierten Ein-
führung der Rente mit 67, die einer 
weiteren kräftigen Rentenkürzung 
gleichkommt, wächst die Notwendig-
keit zur stärkeren finanziellen Eigen-
vorsorge nochmals in eine neue Di-
mension.  

Bei so viel Engagement für die pri-
vate Altersvorsorge und dem Ruf nach 
„mehr privat statt Staat“ stellen sich 
aber doch folgende Fragen: Wer bringt 
dies den über 82 Millionen Menschen 
in Deutschland tatsächlich nahe? Wer 
kennt die komplexen wirtschaftlichen 
und rechtlichen Rahmenbedingungen, 
die bei der Planung der individuellen 
Altersvorsorge zu berücksichtigen 
sind? Wer kann sich mit der finanziel-
len Lage eines jeden Bürgers intensiv 
beschäftigen und Rat erteilen, auf 
welchem Wege am besten ein gezielter 
Vermögensaufbau und eine systema-
tische Vermögensabsicherung erreicht 
werden können? Und wer sorgt letzt-
lich für die Umsetzung in der Praxis? 
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bestimmtes Sparziel erreicht wird be-
ziehungsweise ein gewisser Lebens-
standard erhalten bleibt. Der Genuss 
stellt sich hier nicht gleich – wie beim 
Verzehr eines Apfels – ein, sondern 
meist erst Jahrzehnte später im Ren-
tenalter. Vielen Menschen ist noch gar 
nicht bewusst, dass die Beziehung zu 
ihrem Versicherungsunternehmen 60, 
70 oder noch mehr Jahre andauern 
kann. 

Reiche Ernte 

Und ob man dann am Ende mit 
Zitronen gehandelt hat, weiß man im 
Vorhinein nicht. Aber mit einer guten 
Beratung und Problemlösungen von 
erstklassigen Produktgebern besteht 
die berechtigte Erwartung, dass auf 
jahrzehntelanges Säen von Sparbeiträ-
gen auch eine reiche Ernte folgt. 

Der Vertrieb von Finanzdienstleis-
tungen besteht darin, Menschen zu 
kurzfristigem Konsumverzicht zu be-
wegen und zur langfristigen Vermö-
gensbildung zu gewinnen. 

Dieses Geschäftsmodell klingt auf 
der einen Seite banal, stellt jedoch auf 
der anderen Seite besondere Anforde-
rungen an das Management einer Ver-
triebsgesellschaft. Ich möchte im Fol-
genden zehn Leitlinien aufstellen, an 

Menschen brauchen 
Menschen 

Zweifelsfrei verfügen wir in 
Deutschland über bestens ausgestat-
tete und bewährte staatliche Einrich-
tungen, die für die öffentliche Sicher-
heit sorgen, uns vor kriminellen oder 
terroristischen Angriffen schützen 
und im Katastrophenfall wirkungsvoll 
helfen. 

Aber welche Einrichtung sorgt für 
die Sicherheit der Altersvorsorge? Wer 
schützt vor den Gefahren einer dro-
henden Altersarmut? Wer vermittelt 
den Menschen das notwendige Wis-
sen, um die Chancen des neuen Al-
terseinkünftegesetzes nutzen zu kön-
nen? Und wer kann Rat erteilen, in 
welcher so genannten „Schicht“ der 
Altersvorsorge welcher Kunde am bes-
ten aufgehoben ist und wann ein 
Wechsel lohnt? Und wer hat die hier-
für passenden Produkte parat? 

Der Staat hält dafür offenbar kei-
ne Kapazitäten bereit. Er überlässt 
dies privaten Institutionen wie zum 
Beispiel Banken, Versicherungen und 
Vermögensberatern. So weit, so gut. 

Allerdings reicht es nicht, einen Fi-
nanzplatz flächendeckend mit gut 
funktionierenden Kapitalsammelstel-
len auszustatten, die mit einem at-
traktiven Geschäftsstellendesign und 
klangvollen Markennamen um die 
Spargelder potenzieller Anleger wer-
ben. Die Menschen müssen auch wis-
sen, bei welcher Kapitalsammelstelle 
sie was einzahlen müssen, damit ihre 
finanziellen Lebensträume in Erfül-
lung gehen können. 

Dies kann nur durch eine umfas-
sende und branchenübergreifende In-
formation und Beratung geschehen. 
Wenn weit über die Hälfte aller Deut-
schen sich zwar darüber im Klaren 
sind, dass ihre Altersvorsorge unzurei-
chend ist, aber nur relativ wenige et-
was dagegen unternehmen, dann 
muss seitens der Institutionen mehr 
dazu getan werden, dass den Kunden 
die Entscheidung zur Eigenvorsorge 
leichter gemacht wird. Hier wäre si-
cherlich eine von mir seit Jahren ange-
regte nachhaltige Kampagne der öf-
fentlichen Hand zur Förderung der 
privaten Altersvorsorge sinnvoll. Denn 
das Thema ist zu wichtig, als dass der 
Deutsche statistisch betrachtet immer 
noch mehr Zeit für den nächsten Au-
tokauf als für die Planung seiner eige-
nen Altersvorsorge aufwendet, wie ei-
ne kürzlich erschienene Studie belegt. 

Es geht sicherlich auch darum, den 
Menschen Vertrauen bei der Beratung 
zu vermitteln und ihnen deutlich zu 
sagen, dass sie rasch etwas tun müs-
sen. Wenn der Kunde immer noch 
Schwellenangst beim Betreten einer 
Bankfiliale verspürt und ihm die Prog-
nose der Ablaufleistung seiner Le-
bensversicherung weniger wichtig ist 
als die nächste Probefahrt beim Auto-
händler seiner Wahl, dann braucht es 
Menschen, die im Sinne des Staates 
als Botschafter der privaten Altersvor-
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3. Erstklassige Produktpartner sind 
wichtig! Entscheidend für den Erfolg einer 
Finanzvertriebsgesellschaft ist nicht die 
Anzahl ihrer Schnittstellen zu Produktpart-
nern, sondern die Qualität der Verbindun-
gen. Angesichts der kaum mehr über-
schaubaren Zahl von Produktanbietern 
und des nahezu undurchdringbaren Tarif- 
dschungels gilt auch hier der Spruch „We-
niger ist mehr“. Nur wer seine Produktpart-
ner gut kennt, wird gut beraten können. 
Das spürt der Berater, und der Kunde. 

4. Bei der ganzheitlichen Vermögens-
planung sind nicht Produkte, sondern um-
fassende Konzepte gefragt. Diese lassen 
sich meist nicht aus dem klassischen Pro-
duktangebot einer Bank oder einer Versi-
cherung allein erstellen, sondern erfordern 
eine intelligente, branchenübergreifende 
Bündelung. Hierzu sind Vermögensberater 
in der Lage, die auf das Produktangebot 
erstklassiger Partnergesellschaften zugrei-
fen können. 

5. Menschen brauchen Menschen! Fi-
nanzdienstleistungen werden nicht ge-
kauft, sondern müssen verkauft werden. 
Altersvorsorgeprodukte sind keine Modear-
tikel, sondern erfordern wichtige Entschei-
dungen für die langfristige Lebensplanung. 
Diese trifft man vorzugsweise nicht online, 
sondern am besten im persönlichen Ge-
spräch mit einem Berater. Dieser muss ent-
sprechend qualifiziert und vorbereitet sein. 

6. Kunden haben Wünsche und möch-
ten, dass diese Wünsche individuell und 
mit entsprechender Wertschätzung erfüllt 
werden. Dazu wollen sie nicht meilenweit 
zur nächsten Geschäftsstelle fahren und 
auch keinen anonymen Produktverkäufern 
gegenüberstehen, sondern erwarten eine 
ganzheitlich, kompetente und persönliche 
Beratung aus einem Kopf, bei Bedarf in den 
eigenen vier Wänden und nach eigenen 
zeitlichen Präferenzen. Die Finanzvertriebs-
gesellschaft hat sich darauf einzustellen 
und Betreuungskonzepte anzubieten, die 
eine nachhaltige, ganzheitliche und per-
sönliche Beratung von Kunden unabhängig 
von Schalteröffnungszeiten gewährleisten. 

7. Gemeinschaft erzeugt Kundenbin-
dung. Wichtige Entscheidungen wie die 
Vermögensabsicherung und finanzielle Ab-
sicherung einer Familie werden meist nicht 
isoliert, sondern im Kreis der Lebenspartner 
besprochen und getroffen. Da hilft es, wenn 
die Beratung da stattfindet, wo sich die 
Entscheidungsträger am wohlsten fühlen 
und wo sie gemeinsam und ungestört dis-
kutieren können: zu Hause in den eigenen 
vier Wänden. Zeit für den Kunden und die 
Einbindung der Lebenspartner sind wichti-
ge Erfolgsfaktoren für Finanzvertriebe und 
ein strategischer Vorteil gegenüber filialge-
stützten Vertriebssystemen.  

8. Finanzprodukte sind per se langwei-
lig. Sie verkörpern keinerlei Emotionen. 
Man muss sie erlebbar machen, zum Bei-
spiel durch eine herausragende Beratungs-
leistung, aber auch durch eine pfiffige Wer-
bung oder ein gezieltes Kultur- oder Sport-
sponsoring, das die Farbe und Emotionali-
tät des gesponserten Partners auf den Ver-
mittler der Finanzdienstleistung und seine 
Produkte überträgt. Herausragende Spit-
zensportler wie Michael Schumacher strah-
len mit ihrer Vorbildfunktion und Werten 
wie Zielstrebigkeit, Leistungsbereitschaft 
und Ausdauer auf die Kultur in den Unter-
nehmen aus, mit denen sie durch Partner-
schaften verbunden sind. 

9. Der Lebenspartner zählt! Erfolg hat 
man gemeinsam oder gar nicht. Die Bedeu-
tung des Lebenspartners für den berufli-
chen Erfolg und das Wohlergehen des „Er-
nährers“ einer Familie wird vielfach unter-
schätzt. Dabei könnte gerade die Berück-
sichtigung einiger Grunderkenntnisse der 
Psychologie dazu führen, dass sich Unter-
nehmen noch erfolgreicher am Markt posi-
tionieren könnten. Die systematische Ein-
beziehung des Lebenspartners in den Kar-
riereweg und insbesondere auch in so ge-
nannte Incentives ist ein wichtiger Treiber 
für die Motivation und Leistungsorientie-
rung von Mitarbeitern. 

10. Der Mensch lebt nicht vom Brot al-
lein! Berater leben nicht von Provisionen 
allein. Und Kunden sind nicht glücklich, 
wenn nur der Preis stimmt. Im Netzwerk 
einer zunehmenden Digitalisierung von 
Entscheidungsprozessen und Kommunika-
tionswegen verlieren traditionelle Werte an 
Halt. Da, wo eine Wegwerfgesellschaft im-
mer häufiger unbequeme Konventionen 
über Bord wirft und kein Pfand mehr auf 
die Rückgabe geschenkten Vertrauens ge-
zahlt wird, sind die Unternehmen gefordert, 
neue Wege zu finden. Dabei werden dieje-
nigen erfolgreich sein, die ihren Kunden 
das Gefühl einer besonderen Wertschät-
zung und einer einzigartigen Gemeinschaft 
geben. Wer diesen besonderen Wohlfühlef-
fekt bei seinen Kunden und Beratern er-
zeugen kann und durch vorbildliches Ver-
halten eine nachhaltige persönliche Ver-
bundenheit vermittelt, wird gewinnen. ❏

Menschen 
brauchen 
Menschen 

der Höhe der Berufsunfähigkeitsrente ab. 
Der Beitrag richtet sich vor allem nach 
dem Eintrittsalter des Versicherten. Des-
halb gilt: Je früher der Abschluss einer 
Police, desto günstiger ist der Beitrag. 
Auch der Gesundheitszustand zum Zeit-
punkt der Antragstellung und das Ge-
schlecht spielen bei der Beitragsermitt-
lung eine wichtige Rolle. In Kombination 
mit einer Rürup-Rente kann man zudem 
Steuern sparen.  

Qualität hat Vorfahrt 

Um einen günstigen, zuverlässigen 
und finanzstarken Versicherer zu finden, 
empfiehlt es sich, die Leistungen der Ver-
sicherer zu prüfen. Der Vermögensberater 
hat das für Sie getan. Besonders wichtige 
Aspekte für unsere Experten waren dabei 
die Kundenfreundlichkeit der Versiche-
rungsbedingungen, die Erfahrungen in 
der Regulierung sowie der Betreuungs-
service und die Beratungsqualität durch 
die Berater. Policen mit Bestnoten, wie die 
private Berufsunfähigkeitsabsicherung 
der AachenMünchener, erkennt man da-
ran, dass sie im Versicherungsfall nicht 
auf einen anderen Beruf verweisen, da-
mit also auf eine so genannte „abstrakte 
Verweisung“ wie im skizzierten Beispiel 
des Bäckermeisters verzichten. Die Aa-
chenMünchener ermöglicht ihren Kun-

Menschen mit gefährlichen Berufen, 
wie Dachdecker, sollten sich absichern. 
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Infrage käme etwa eine Tätigkeit als Kas-
sierer bei einer Schnellimbisskette. Unab-
hängig davon, ob er dieser Tätigkeit an-
schließend tatsächlich nachgeht oder 
nicht, wird der Antrag auf Zahlung einer 
gesetzlichen Erwerbsminderungsrente 
abgelehnt. 

Wie hoch diese sein könnte, hängt 
von der Höhe des Einkommens ab und 
wie lange man sozialversicherungspflich-
tig beschäftigt war. Nur wer nicht mehr 
als drei Stunden arbeiten kann, bekommt 
die volle Rente. Bei einem monatlichen 
Bruttoeinkommen von beispielsweise 
2500 Euro erhält man maximal eine 
staatliche Erwerbsminderungsrente in 
Höhe von etwa 770 Euro. In der Regel ge-
hen davon Steuern ab, sodass die Netto-
rente in diesem Fall nur noch bei rund 
700 Euro liegt. Wer weniger stark geschä-
digt ist und in Teilzeit, also mehr als drei, 
aber weniger als sechs Stunden arbeiten 
könnte, bekommt die geringe Erwerbs-
minderungsrente einfach halbiert.  

Private Absicherung ist damit für je-
den wichtig, der auf das Einkommen aus 
seiner Arbeitskraft angewiesen ist. „Na-
türlich wächst die Notwendigkeit, wenn 
auch andere Menschen von der Arbeits-
kraft einer Person abhängig sind, wie 
Kinder“, unterstreicht Michael Westkamp. 
Und die Absicherung muss nicht teuer 
sein. Was der private Berufsunfähigkeits-
schutz kostet, hängt vom Beruf und von 

Das unterschätzte Risiko 

D
 
 
 
 
amit hatte ich wirklich 
nicht gerechnet, dass ich 
schon mit 36 berufsunfä-
hig werden würde“, blickt 
Jürgen Bethke zurück. 
Der Maler kann seit einer 

schweren Bandscheibenoperation nicht 
mehr in seinem bisherigen Job arbeiten. 
Schwere körperliche Arbeit ist für ihn un-
möglich geworden. So wie ihm ergeht es 
vielen. Doch Bethke hatte Glück im Un-
glück: Er schloss vor fünf Jahren eine Be-
rufsunfähigkeitsversicherung in Kom-
bination mit einer Rentenversicherung 
ab. Seine Frau war schwanger und er 
wollte für sich und seine Familie eine ge-
sicherte Zukunft. Mithilfe kompetenter 
Beratung hat er sich damals richtig ent-
scheiden. Heute zahlt seine Versicherung, 
während viele andere Anbieter ihn wahr-
scheinlich auf einen anderen zumutbaren 
Beruf verwiesen hätten. 

Bethkes Fall beweist: Es kann jeden 
treffen. Zudem war sein Risiko, als Maler 
berufsunfähig zu werden, mit 47,7 Pro-
zent besonders hoch. Für Maurer ist die 
Gefahr mit 52,3 Prozent sogar noch höher. 
Das Wirtschaftsmagazin „Capital“ berich-
tet, dass jeder vierte Arbeitnehmer und 
Selbstständige wegen Krankheit oder Un-
fall frühzeitig aus dem Erwerbsleben 
ausscheidet. Tendenz: steigend. 

Vollkasko für die Arbeitskraft 

Dieses Risiko wird von vielen Men-
schen auf die leichte Schulter genommen. 
Laut „Capital“ schützt sich nicht einmal 
jeder fünfte Arbeitnehmer vor Berufsun-
fähigkeit. Wer bereit ist, für einen Mittel-
klassewagen im Wert von 25 000 Euro 
den Versicherungsbeitrag von 1000 Euro 
pro Jahr zu zahlen, sollte nicht zögern, 
500 bis 1000 Euro für die Absicherung 
seiner Arbeitskraft zu investieren. Die ist 
bei einem Arbeitnehmer mit einem Ein-
kommen von 2300 Euro netto 44-mal so 
viel wert: 1 104 000 Euro verdient er in 40 
Arbeitsjahren. Wer seinen Beruf nicht 
mehr ausüben kann, gerät ohne Absiche-
rung finanziell schnell ins Abseits. Ex-
perten weisen deshalb mit Nachdruck da-
rauf hin, dass die Berufsunfähigkeitsver-
sicherung die wichtigste private Vorsorge 
ist. „Die Berufsunfähigkeitsabsicherung 
schützt das wichtigste wirtschaftliche 
Gut – die Arbeitskraft – mit einer priva-
ten Rente“, betont Michael Westkamp, 
Vorstandsvorsitzender der AachenMün-
chener. Schließlich droht bei Verlust der 
Arbeitskraft auch der Verlust des Ein-
kommens. „Ohne private Berufsunfähig-
keitsabsicherung besteht das Risiko, in 
die Sozialhilfe abzugleiten“, so West-
kamp. Dies gilt umso mehr im Hinblick 
auf die Rente mit 67. Mit einer längeren 
Lebensarbeitszeit steigt die Gefahr, durch 
Berufsunfähigkeit vorzeitig aus dem Be-
rufsleben ausscheiden zu müssen, dra-
matisch. Denn je älter der Arbeitnehmer, 
desto höher das Risiko. So ergab eine 
Prognose anerkannter Versicherungsma-
thematiker, dass rund 38 Prozent aller 
deutschen Männer vor ihrem 65. Lebens-
jahr berufsunfähig werden. Die Ursachen 
dafür sind meist Krankheiten, 30 Prozent 
davon psychische.  

Der Berufsunfähigkeit geht meist ei-
ne längere Phase der Krankheit voraus. 
Der Arbeitgeber zahlt sechs Wochen das 
volle Gehalt. Danach erhält man maximal 
für 78 Wochen ein Krankengeld von der 
Krankenversicherung. Spätestens ab 
dann steht jeder schlecht da, der keine 
private Berufsunfähigkeitspolice besitzt. 
Denn wer Leistungen der gesetzlichen 
Rentenversicherungen beantragt, kann 
nicht viel erwarten. Die knappen Kassen 
des Staates haben deutliche Einschnitte 
in der Absicherung nach sich gezogen: 
Erst nach fünf Jahren versicherungs-
pflichtiger Arbeit besteht im Allgemeinen 
Anspruch auf eine staatliche Versor-
gungsleistung bei Erwerbsminderung 
durch Krankheit, Unfall oder allmähli-
chen Kräfteverfall.  

Für alle nach dem 1. Januar 1961 Ge-
borenen kommt es noch schlimmer: Sie 
haben für den Fall einer Erwerbsminde-
rung keinerlei Berufsschutz. Für jeden 
aus diesem Personenkreis heißt das, er 
kann darauf verwiesen werden, in einem 
anderen Beruf zu arbeiten. Dazu gehören 
auch Arbeiten, die nicht selten unter der 
eigenen Qualifikation liegen. Beispiel: Ein 
Bäckermeister wird wegen einer Mehl-
stauballergie in seinem erlernten Beruf 
berufsunfähig und soll nun einen zumut-
baren Job ohne Mehlkontakt ausüben. 

B E R U F S U N F Ä H I G K E I T  
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den darüber hinaus, den Versicherungs-
schutz ohne eine erneute Gesundheits-
prüfung an den neuen Absicherungsbe-
darf anzupassen: zum Beispiel bei be-
stimmten Ereignissen wie einer Gehalts-
erhöhung, dem Kauf eines Eigenheims 
oder der Geburt eines Kindes. Eine Orien-
tierung bietet auch die Untersuchung des 
Analysehauses Franke und Bornberg. Sie 
prüfte Verträge von unterschiedlichen 
Anbietern. Ergebnis: Die Anträge der Aa-
chenMünchener sind ein besonders gutes 
Beispiel für hohe Transparenz und Fair-
ness. Auch bei der Stiftung Warentest 
schnitt die AachenMünchener mit der 
Bestnote „sehr gut“ ab.  

Jürgen Bethke hat alles richtig ge-
macht: Bevor der verheiratete Familien-
vater berufsunfähig wurde, hat er sich 
für eine Berufsunfähigkeitsversicherung 
der AachenMünchener entschieden. Nun 
erhält er bis 65 eine Berufsunfähigkeits-
rente von monatlich 1500 Euro. Da er die 
Berufsunfähigkeitspolice mit einer priva-
ten Altersvorsorge kombinierte und der 
Versicherer seit der Berufsunfähigkeit 
wie vereinbart zusätzlich die Beiträge für 
die private Altersvorsorge von Bethke 
zahlt, erhält er im Alter obendrein noch 
eine private Altersrente – Monat für Mo-
nat. ❏

C H R I S T I A N  S TA H L  
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Vor dem Angebot führt der Experte 
eine genaue Analyse durch. 

Foto: Keystone 

V E R M Ö G E N S B E R A T E R  
Ohne profess ionel len  Rat  lässt  s ich  der  Lebensstandard  im Ruhestand n icht  halten .  

Dafür  s ind  Partner  gefragt ,  d ie  aus  zahlre ichen Angeboten auswählen  können 

WA LT H E R  W U T T K E  

W
 
 
 
 
 
enn es um Geld geht, 
scheuen viele Zeitge-
nossen noch immer 
die Konfrontation mit 
der Realität, obwohl 

sie sich durchaus darüber im Klaren sind, 
dass die finanzielle Absicherung für die 
Zukunft nicht mehr so sicher ist wie noch 
vor einer Generation, als der Satz „Die 
Rente ist sicher“ noch eine gewisse Be-
rechtigung hatte. Über Geld redet der Bun-
desbürger eben nicht gerne und ver-
schenkt damit möglicherweise viel Kapi-
tal, das er für seine Absicherung im Alter 
benötigt. 

Obwohl inzwischen 55 Prozent der Be-
völkerung ihre Altersvorsorge als unzurei-
chend einschätzen, ergreifen nur gerade 
vier Prozent die Initiative und lassen sich 
entsprechend beraten, geraten dabei aber 
immer wieder an Zeitgenossen, die weni-
ger die seriöse Beratung ihrer Klienten im 
Visier haben, sondern vielmehr ihre eigene 
Profitmaximierung. Die Liste der ver-
meintlich lukrativen Geldanlagen ist lang:: 
Schrottimmobilien in Ost und West, dubio-
se Warentermingeschäfte, angeblich todsi-
chere Aktientipps mit sensationellen Ren-
diten, die sich aber schnell als Totalverlust 
erweisen, stellen sich am Ende immer wie-
der als Kapitalvernichtungsmethoden he-
raus. 

Wahrscheinlich gehen viele Anleger 
bei anderen privaten Investitionen wie 
zum Beispiel der Wahl des nächsten Auto-
mobils professioneller vor als bei der fi-
nanziellen Absicherung der privaten Zu-
kunft. Neben Menschen, die sich von den 
in Hochglanzbroschüren versprochenen 
Renditen blenden lassen und ohne langes 
Überlegen zugreifen, gibt es noch eine an-
dere Gruppe, die jedes Risiko scheut und 
schon mit geringsten Zuwächsen zufrie-
den ist. Tatsächlich fällt es den meisten 
Zeitgenossen inzwischen schwer, sich im 
Dschungel der unterschiedlichen Anlage-
angebote zurechtzufinden und eine für die 
individuellen Bedürfnisse passende Absi-
cherung zu ermitteln. 

Individuelle Lösungen 

Ohne diese private zusätzliche Absi-
cherung, darin sind sich alle Beobachter 
einig, wird es nicht möglich sein, den wäh-
rend des Erwerbslebens erreichten Lebens-
standard zu halten. Die Rente ist zwar im-
mer noch sicher, aber eben mit Sicherheit 
zu niedrig. Daher muss man sich beizeiten 
durch das für den Laien nur schwer über-
schaubare Geflecht von privaten und 
staatlich geförderten Programmen, von 
den Möglichkeiten der betrieblichen Al-
tersvorsorge samt Absicherung der Familie 
kämpfen. Und dafür benötigt man Rat von 
Fachleuten, die den Weg weisen zu einer 
sicheren und profitablen Anlageform, die 
gleichzeitig aber dem Risiko nur wenig 
Raum lässt. 

Das seit gut anderthalb Jahre geltende 
Alterseinkünftegesetz hat die Welt der 
Anlagestrategien noch etwas undurch-
sichtiger gemacht, und die Kreativität der 
Banken und Anlagegesellschaften tut ein 
Übriges dazu. Wer in dieser Gemengelage 
den Überblick behalten will, benötigt einen 
Ratgeber, der nicht, wie bei den meisten 
Banken üblich, nur die Angebotspalette 
des jeweiligen Instituts kennt. Dass die 
Angestellten der Banken und Sparkassen 
zumeist ihre eigenen Produkte an den 
Mann und die Frau bringen wollen, ist ih-
nen nicht vorzuwerfen, schließlich sind sie 
ihrem Arbeitgeber gegenüber verpflichtet. 

Doch nicht immer passen die Produkte 
des Geldinstituts zu den individuellen Be-
dürfnissen des Ratsuchenden. Der Vermö-
gensberater – dieser Beruf wurde Anfang 
der siebziger Jahre vom Gründer der Deut-
schen Vermögensberatung (DVAG), Rein-
fried Pohl, geschaffen – hat ganz andere 
Möglichkeiten. Die inzwischen rund 
33 000 Berater können, nachdem sie eine 
aufwendige Ausbildung durchlaufen ha-
ben, ihren Kunden eine maßgeschneiderte 
Lösung anbieten, weil sie eben nicht an ei-
ne eingeschränkte Angebotspalette gebun-
den sind. Sie verfügen über die vollständi-
ge Übersicht an Anlagemöglichkeiten, die 
von Versicherungen über Fonds, Bank-
dienstleistungen bis zu Bausparverträgen 
reichen. 

Davon ausdrücklich ausgenommen 
sind alle Anlagemöglichkeiten des so ge-
nannten grauen Kapitalmarktes sowie 
Produkte, hinter denen nicht eine Versi-
cherung oder Bank und somit eine staatli-
che Aufsichtsbehörde steht. Daher wird 

Anlagestrategie nach Maß 

man bei den DVAG-Vermögensberatern 
vergeblich nach Steuersparmodellen, ge-
schlossenen Immobilienfonds, Medien-
fonds oder Schiffsbeteiligungen suchen. 

Doch wie arbeitet ein Vermögensbera-
ter, von welchen Strategien lässt er sich 
leiten, wenn er ein individuelles Vorsorge-
paket schnürt? Am Anfang einer Beratung 
steht zunächst immer eine ausführliche 
Analyse der wirtschaftlichen Situation des 
jeweiligen Kunden. Wie stellt er sich seine 
Zukunft vor, welche Ziele will er noch er-
reichen, und wie plant er seinen Ruhe-
stand, sind die wichtigsten Fragen. Dane-
ben wird geklärt, welche Anlagen bereits 
vorhanden sind.  

Zwischen Kunde und Berater muss 
während dieser ersten Analyse bereits ein 
enges Vertrauensverhältnis entstehen, um 
eine optimale Strategie entwickeln zu kön-
nen. Auch wenn man nicht gerne über 
Geld redet, in diesem Gespräch müssen die 
Karten auf den Tisch, soll am Ende eine 
aussagekräftige Analyse stehen. In diesem 
ersten Gespräch wird der Vermögensbera-
ter noch keine konkreten Vorschläge un-
terbreiten. Erst nachdem er alle Daten 
analysiert hat, entsteht eine konkrete Ver-
mögensplanung, die individuell auf die 
Bedürfnisse des Klienten abgestimmt ist 
und die genau festschreibt, mit welchen 
Maßnahmen und Aufwendungen die im 
ersten Gespräch erkannten Vorsorgeziele 
erreicht werden können. 

Intensive Ausbildung 

Die überwiegende Mehrheit beginnt 
die Karriere als nebenberufliche Tätigkeit. 
Viele der Berater stammen zudem aus 
dem Kundenkreis der DVAG. Sie haben be-
reits selbst die Qualität der Beratung ken-
nen gelernt. Der Einstieg als nebenberufli-
cher Berater gibt dem potenziellen DVAG-
Vermögensberater zudem die Sicherheit, 
nicht von einem Tag auf den anderen sei-
nen angestammten Beruf aufgeben zu 
müssen. Wenn er dann nach einer gewis-
sen Zeit allerdings Gefallen an der neuen 
Aufgabe gefunden hat, beginnt die kon-
krete Ausbildung. Jedes Jahr lässt sich die 
DVAG die Aus- und Weiterbildung ihrer 
Berater rund 40 Millionen Euro kosten.  

Die Ausbildung erfolgt stufenweise. In 
der Grundausbildung erwerben die Novi-
zen das Wissen für die ersten praktischen 
Schritte. Erst nach Ablegen der Prüfung 
zum Vermögensberater-Assistenten darf 
der Neuling dieses erworbene Wissen – 
aber immer in Begleitung eines erfahrenen 
Beraters – anwenden. Wenn er ausrei-
chend qualifiziert ist, darf er auch die ers-
ten Analysen vornehmen und in ganz ein-

Gute Vermögensberatung ist kein 
Zufall. Der Rheinische Merkur gibt 
Ihnen Tipps, wie Sie einen guten 
von einem weniger guten Berater 
unterscheiden können. Wenn Sie die 
folgenden sieben Fragen mit Ja  
beantworten können, dann haben 
Sie wahrscheinlich einen heraus�
ragenden Berater: 
 

1  
 Wurde Ihnen der Berater von 

einem Menschen aus Ihrem Be�
kannten� oder Verwandtenkreis 
empfohlen, dem Sie vertrauen? 

2  
 Arbeitet der Berater für eine 

große Vertriebsgesellschaft, die be�
reits Jahrzehnte im Markt aktiv und 
auch durch Werbung oder Sponso�
ring bekannt ist? 

3  
 Kann der Berater nachweisen, 

dass er oder seine Vertriebsgesell�
schaft durch eine unabhängige Ra�
tingagentur beziehungsweise in 
Tests positiv bewertet wurde? 

4  
 Bietet der Berater ganzheitliche 

Beratung mit einem Allfinanzange�
bot erstklassiger Partner aus den 
Bereichen Bank, Kapitalanlage �
gesellschaft, Bausparen und 
 Versicherung an? 

5  
 Kommt der Berater zu Ihnen 

nach Hause, bei Bedarf auch abends 
oder am Wochenende? 

6  
 Führt der Berater zunächst eine 

gründliche Analyse Ihrer finanziellen 
Wünsche und Ziele sowie Ihrer 
wirtschaftlichen Ziele durch, bevor 
er ein konkretes Produkt oder ein 
Produktbündel empfiehlt? 

7  
 Findet ein Produktverkauf 

grundsätzlich erst beim zweiten  
Beratungstermin statt?

7 x Ja 
 

Woran Sie einen 
guten Berater erkennen 

K R A N K E N Z U S A T Z V E R S I C H E R U N G  
Ger inge  Beit räge  garant ieren  d ie  Pr ivatbehandlung im Krankenhaus   

Policen für alle Fälle 

C H R I S T I A N  S I N Z I G  

A  
uf das gesetzliche Gesundheitssystem ist 
kein Verlass mehr. Damit Sie im Fall der 

Fälle aber dennoch gut versorgt sind, ist eine zu-
sätzliche Absicherung notwendig: Nehmen Sie 
daher jetzt Ihre persönliche Gesundheitsreform 
in die Hand und sichern Sie sich eine erstklassi-
ge stationäre Behandlung zu einem kleinen 
Preis. 

Auf dem Weg in den Waschkeller rutschte 
Kerstin Schröder aus. Durch ihren vollen Wä-
schekorb konnte sie die Stufen nicht sehen, ver-
lor das Gleichgewicht, fiel mit Kopf und Rücken 
nach hinten auf die Stufen und stürzte die Kel-
lertreppe hinunter. Kerstin Schröder gehört zu 
den rund zwei Millionen Opfern von Haushalts-
unfällen, die sich jährlich in Deutschland ereig-
nen. Bei mehr als 80 Prozent sind Stürze die Ur-
sache. Die Hausfrau kam mit einer Gehirner-
schütterung und Wirbelsäulenverletzungen ins 
Krankenhaus. Fast ein halbes Jahr lag sie dort in 
einem Fünfbettzimmer. 

Erstklassige Versorgung  

 Wegen der Schwere der Verletzungen durfte 
sie sich kaum bewegen. Ihre Zimmernachbarn 
wechselten oft, und ständig waren Besucher zu-
sätzlich zu den vier anderen Patienten im Kran-
kenzimmer. Eine Tortur, die sich Kerstin Schrö-
der hätte ersparen können, wenn sie sich zu-
sätzlich zu ihrer gesetzlichen Krankenversiche-
rung gegen Unfallfolgen abgesichert hätte.  

Mit dem Zusatztarif central.unfall, der sta-
tionäre Wahlleistungen vorsieht, hätte sie An-
spruch auf Chefarztbehandlung und ein Zwei-
bettzimmer gehabt. Gerade wer schwer verletzt 
im Krankenhaus liegt, braucht schließlich erst-

klassige Versorgung und seine Ruhe, um wieder 
auf die Beine zu kommen.  

Das gesetzliche Gesundheitssystem nimmt 
darauf keine Rücksicht. Seit Jahren werden die 
Leistungen zurückgefahren, während die Beiträ-
ge und Zuzahlungen steigen. Und es geht weiter: 
Eine Gesundheitsreform reiht sich an die nächs-
te, immer mehr Einschnitte werden beschlossen. 
Deshalb sollten Sie jetzt aktiv werden und sich 
eine günstige Zusatzversicherung suchen.  

Schutz bei schweren Krankheiten 

Mit dem Tarif central.unfall machen Sie Nä-
gel mit Köpfen. Mit diesem Zusatzschutz haben 
gesetzlich Versicherte nach einem Unfall An-
spruch auf ein Zweibettzimmer und auf die Be-
handlung durch den Chefarzt. Wer dennoch auf 
eine oder beide dieser stationären Wahlleistun-
gen verzichten möchte, bekommt als Ausgleich 
je 15 Euro pro Krankenhaustag zurück. Sie erhal-
ten diesen Tarif ohne Gesundheitsprüfung. Da 
kann kein anderer Anbieter mithalten. Auch im 
Preis ist dieses Angebot unschlagbar: Kinder und 
Jugendliche zahlen vier, Erwachsene bekommen 
die Leistung ab fünf Euro pro Monat (Männer 
sieben, Frauen fünf Euro).  

Doch nicht nur nach einem Unfall, sondern 
auch bei einer schweren Krankheit wünscht man 
sich optimale Betreuung im Krankenhaus. 
Schließlich möchte niemand von der Willkür des 
Gesetzgebers abhängig sein, der keine umfas-
sende Versorgung mehr gewährleistet. Mit dem 
Zusatztarif central.akut ist jeder auf der sicheren 
Seite. Er richtet sich an Menschen, die sich für 
wenig Geld gegen die schlechten Behandlungs-
bedingungen bei schweren Erkrankungen wie 

Herzinfarkt, Krebs oder Nierenversagen mit Dya-
lisepflichtigkeit absichern möchten.  

„Die Entscheidung für central.akut war eine 
der besten in meinem Leben“, so Holger Meyn. 
Mithilfe seines Vermögensberaters schloss der 
Düsseldorfer zusätzlich zu seiner gesetzlichen 
Krankenversicherung diesen Tarif bei der Central 
ab. Kurze Zeit später ging er wegen starker 
Schmerzen in der Brust, Herzrasen und kaltem 
Schweiß zum Arzt. Dieser machte ein EKG und 
schickte Meyn mit Verdacht auf Herzinfarkt ins 
Krankenhaus. Dort wurde er vom Chefarzt wei-
terbehandelt, Meyn bekam ein Zweibettzimmer. 
Und das, obwohl zu diesem Zeitpunkt noch 
nicht einmal feststand, ob es sich tatsächlich um 
einen Herzinfarkt handelte. Denn das Besondere 
am Zusatztarif central.akut ist: Allein der Ver-
dacht auf eine der relevanten Erkrankungen 
reicht aus, damit die Versicherung zahlt. Mit die-
sen Leistungen ist die Central einzigartig auf 
dem Markt – und absolut zukunftsweisend.  

Den Tarif central.akut gibt es monatlich 
schon für weniger als zehn Euro für Erwachse-
ne, für Kinder schon für 1,12 Euro pro Monat. Ei-
ne Mini-Investition für die Gesundheit, die sich 
lohnt. Denn: Wer keine private Zusatzversiche-
rung hat und sich wie Holger Meyn vier Wochen 
(Akutkrankenhaus acht Tage, Anschlussheilbe-
handlung drei Wochen) stationär behandelt las-
sen muss, verursacht Kosten für die First-Class-
Versorgung im Krankenhaus von rund 23 000 
Euro inklusive Pflege- und Arztrechnungen so-
wie Labor und Medikamenten. Dem gegenüber 
steht ein Monatsbeitrag von weniger als zehn 
Euro. Holger Meyn ist sich jedenfalls sicher: Mit 
einem kleinen Betrag hat er einen großen Schritt 
in Richtung persönliche Gesundheitsreform ge-
macht. ❏

werk Vermögensberatung abgelegt. Mit 
Aushändigung der Prüfungsurkunde darf 
der Berufseinsteiger die Bezeichnung „Ge-
prüfter Vermögensberater DBBV, Fach-
mann für Versicherungen, Bausparen und 
Investmentanlagen“ führen. 

Bedingt durch die sich ständig verän-
dernden gesetzlichen Rahmenbedingun-
gen wird der Vermögensberater immer um 
Weiterbildung bemüht sein beziehungs-
weise sein müssen. Dabei unterstützt ihn 
das umfangreiche Seminarangebot der 
Deutschen Akademie für Vermögensbera-

tung ebenso wie der vom Bundesverband 
Deutscher Vermögensberater initiierte Zer-
tifikatslehrgang in Zusammenarbeit mit 
der IHK „Vermögensberater IHK“.  

Als roter Faden zieht sich durch alle 
Phasen der Ausbildung die Wechselwir-
kung zwischen Theorie und Praxis. Wobei 
die Vermögensberater genau genommen 
eine Aufgabe übernehmen, die eigentlich 
vom Staat verantwortet werden müsste, 
der ständig neue Vorschriften und Verord-
nungen erlässt, ohne die Bürger entspre-
chend zu informieren. ❏

fach gelagerten Fällen die Kundschaft 
auch beraten.  

Fällt nach erfolgreichem Start die Ent-
scheidung zugunsten der Selbstständig-
keit und hauptberuflichen Tätigkeit, folgt 
der Einstieg in die zweite Stufe der Vermö-
gensberater-Ausbildung in einem der elf 
Berufsbildungszentren der Deutschen Ver-
mögensberatung. Die Ausbildung wird 
von der Deutschen Akademie für Vermö-
gensberatung durchgeführt, überwacht 
und gesteuert. Die anschließende Prüfung 
wird vor dem Deutschen Berufsbildungs-


