
aufnabme ist

gleichzeitig so kümmerlich vertreten. Ange-
sichts der Mini-Anleihenzinsen, einer kompli-
zierten Vorsorgeförderung und ständig wech-
selnder Steuergesetze ist es kaum möglich, oh-
ne fundierte Kenntnis alle Klippen ztr
umschiffen. Trotzdem haben erst wenige Anle-
ger einen Berater verpflichtet. Sie treibr die Sor-
ge - leider bisher allzu oft berechtigt -, nirr ei-
ne kleine und reure Produktpalette präsentierr
zu bekommen.

Nun treten die Discount-Broker CortalCon-
sors, Comdiiect und DAB Bank auf den plan

und bieten die Quadratur des Kreises: Discount-
Konditionen bei Depotgebrihren und Ausgabe-
Aufschlägen und kostenlos dazu eine unabh?in-
gSge, qval:fizierre Berarung. Alles nur ein Lock-
angebot?,,QualiFizierte Beratung und grinstige
Konditionen sind kein Widerspruch, dieses Ge-
schdftsmodell wollen wir noch stark ausbauen,.,
sagt Uwe Tritrin, Chef der Vermögensberarung
CortalConsors Select in Nürnberg.

Bisher kann sich der Erfolg des Trios, das zu-
mindest mehrheitlich jeweils Großbanken
gehört, sehen lassen. Comdirect aus der Com-
merzbank-Gruppe hat mit seinem Angebot
Comdirect Private Finance die Zal:il der betreu-
ten Kunden im laufenden Jahr auf 6000 ver-
dreifacht. CortalConsors, eine Tochtergesell-
schaft der BNP Paribas in Paris, und dle nlS
Bank, die mehrheitlich zur HypoVereinsbank
gehort, betreuen nahezu 10000 Kunden.

€uro hat getesrer, was wirklich hinter den
verlockenden Angeboten steckt. Redakteure
ließen sich ausgiebig in Sachen Altersvorsorge
und Geldanlage beraren. Die positive Nachricht
vorweg: Die Beratung war durchweg fundiert
und von Produkten einzelner Anbieter unab-

1--BoFodage-
empfeblung

obne uorberige

Bestands-

uollleomm,en

unseriös."
Matthias Fieser,

Berater bei
CortalConsors Select

Direktbanken

hittg,.g.Den Gesamtsieg schnappte sich die Ver-
mögensberatung CortalConsors Select auf
Grund der besten Konditionen. Als einziger der
drei Anbieter gewzihren die Nürnberger die On-
line-Konditionen ohne jegliche Abstriche auch
bei der persönlichen Beratung.

Fundierte Beiatungsprozesse. Bewerret wur-
den vier Teilbereiche: der Berarungsprozeß, die
Empfehlungen fur die Ahersvorsorge sowie
Geldanlage und schließlich die Konditionen.
Grundlage war jeweils ein identischer Beispiel-
fall: Ein angestellter Familienvater mit einem
Nettoeinkommen von 2500 Euro im Monat
möchte 50000 Euro rentabel anlegen. Dabei gilt
die Vorgabe, daß 20000 Euro kurzfristig ver-
ftigbar bleiben müssen.

Ein positives Resulat des Tests ist, daß die drei
Discount-Broker hohe Anforderungen: an die
Quali{ikationen ihrer Berater stellen. Grundlage
ist mindestens ein Abschluß als Bankkaufmann,
meistens mit Hochschul-Diplom und weiter-
führenden Qualifikadonen wie Certified
Financial Planner. Gemeinsam ist auch, daß die
Investmentspezielisten nicht festangestellt Sind,
sondern unabh:ingig arbeiten. Juristisch korrekt
ist die Bezeichnung Handelsverrrerer nach
Paragraph 84 Handelsgesetzbuch. Eine Beson-
derheit gibt es bei der DAB Bank. Sie arbeitet
mit der SRQ FinanzPanner AG zusammen, die
deutschlandweit über 80 Berater verfügt, sowie
mit der Plansecur, die ein Netzwerk von 260
Experten unterh?ilt. Dabei berät SRe vor allem
bei der Vermögensanlage, Plansecur bei Fina."-
planung und Versicherung. Im €uro-Test kam
daher ein SRQ-Berater ntmZrg.

Die Kehrseite der Strategie mit Handelsver-
tretern: Die Berater leben ausschließlich von pro-

visionen. Dabei handelt es sich vor allem um Aus-
gabe-Aufschlage bei Fonds und Geschlossenen -)

ie Situarion ist vertrackt: In kaum ei-
nem Land ist professionelle Finanzbe-
ratung so nötig wie in Deutschland und
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+ Beteiligungen sowie Pr?imien ftir die Ver-

mittlung von Versicherungen und Baufinan-

zierungen. Dadurch besteht ein latenter Inter-

essenkonflikt. Dient die Empfehlung dem In-

teresse des Anlegers oder der Steigerung der

Einnahmen des Beraters? Am besten sollte das

Thema von Anfang an offen zwischen Berater

und Kunde besprochen werden. Comdirect und

DAB Bank bieten alternativ eine Beratung ge-

gen Honorar an, bei der keine Agios anfallen.

Diese sinnvolle Variante wird aber bisher nur

sp?irlich in Anspruch genommen.

Die beste Bewertung beim Beratungsprozeß

erh:ilt die Comdirect Private Finance. Als ein-

ziger der drei Konkurrenten hat der Discount-

Broker eigene Geschziftsstellen eröffnet, aktu-

ell sind es 13 mit insgesamt 97 Beratern. Bei

CortalConsors Select beziehungsweise den

Kooperationspartnem der DAB Bank finden

die Gespräche zu Hause beim Kunden oder

auch oft in dessen Büro statt. Die Entschei-

dung gegen die mobile Beratung hat aber nicht

den Ausschlag gegeben. Positiv fiel ins Ge-

wicht, daß Comdirect sehr strukturiert vor-

geht. Auf vorbereiteten Bögen wird Schritt f rir

Schritt, auch für nicht informierte Kunden

nachvollziehbar, der Vermögens- und Ein-

kommensstatus aufgerollt. Daraus ergibt sich,

welche weiteren Schritte für die Finanzpla-

nung sinnvoll sind. ,,Nur durch eioe Lh,

strukturierte Beratung ist sichergestellt, daß

das Qualitätsniveau überall gleich hoch ist",

sagt Martin Rosellen, Vorstands-Chef von

Comdirect Priwate Finance. Dagegen gehen die
Berater der beiden Konkurrenten individueller

vor. Da komrnt es sehr auf die Fahigkeiten des

Beraters an. nicht den roten Faden zu verlieren.
Positiv ist allerdings, daß bei allen Anbie-

tem die Grundrichtung stimmt: Wer nur einen

schnellen Anlagetip will, ist hier fehl am Platz.

Solche Anfragen kommen durchaus vor, und

Kunden gehän dann mit leeren Händen nach

Hause. ,,Da gibt es auch Unverst2indnis, aber

eine EmpfehJung ohne Bestandsaufnahme ist

vollkommen unseriös", stellt Matthias Fieser,

Berater bei CortalConsors Select, klar. Das

heißt auch, daß Interessierte Zeit mitbringen
müssen. Das erste Gespräch dauert, nur um
laufende Einnahmen und Ausgaben, abge-

schlossene Versicherungen und SparpLine so-

wie die steuerliche Situation zu sichten, ein-
einhalb bis zwei Stunden. Teil des Sondie-
rungsgesprächs ist auch, die dringenden
ftnanzielTer' Ziele von zweitrangigen Proj ekten
zu trennen. Erst bei einem zweiten Treffen

geht es um konkrete Anlageempfehlungen.
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Beim Therna Altercvorsorge gaben sich die

drei Kontrahenten keine Bloße. In allen Bera-

tungsgesprächen erkannten die Berater schnell

die Rentenlücke, die der Familienvater im Mu-

sterfall zu meistern hätte. Wer mit 40 Jahren
bisher ausschließlich auf die gesetzliche Ren-

te vertraut hat, muß schnell handeln. ,,Eine
Riester-Rente ist für einen Angestellten mit

zwei Kindern auf Grund der staatlichen Zula-

gen ein absolutes Muß", sagt Micha Bähr von

SRQ FinanzPartner AG aus Erding in Ober-

bayern, der DAB-Kunden berät. Auch daß mo-

natlich eine Sparrate in einen Fondssparplan

fließen sollte, möglichst in ein Aktienprodukt,

stand bei allen Testgesprächen außer Frage.

Ob dartlber hinaus eine private Rentenver-

sicherung, eine Rürup-Basisrente oder die be-

triebliche Altersvorsorge sinnvoll ist, hangt

von individuellen Vorlieben und steuerlichen

Details ab, die in einem standardisierten Mu-

sterfall nicht vollst?indig vorliegen.

Einigkeit herrscht auch bei der Empfehlung

frir die kurzfristig anzulegende Summe von

20000 Euro. Ein Tagesgeldkonto oder ein

Geldmarktfonds, lautet unisono der

Anlagetip. Etwas anderes wäre auch

nicht sinnvoll, da wegen der Er-

wartung steigender Zinsen und

Inflationsraten das Kursrisiko

bei Rentenfonds steigt. Dage-

gen gibt es deutliche Unter-

schiede bei der Empfehlung +

taaa
I
I
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j=t ",Quaffizierte

Beratung und gitnstige
Konditionen sind leein

Widersprucb. Dieses
Gescbaftsmodell
wollen wir nocb

stark
ausbAuen."

Uwe Trittin,
Vorstands{hef

CortalConsors Select



..:-...,;.:,i dü!tQ9!k. "

+ für die langfristige Anlage, die auch
zu einer unterschiedlichen Ber.vertung
gefthrt haben. Den besten Eindruck
machte die Empfehlung von CortalCon-
sors Select. I(ern ist eine Verteilung des
Vermögens auf zwei weltweite Aktien-
fonds mit sehr unterschiedlicher Anla-

gestrategie, konkret beim Value-Fonds
Templeton Growth und beim quantita-
tiv gemanagten WM Aktien Global UI.
Dazu wird ein Fonds ergänzt, der von
steigenden Rohstoffpreisen und der Ent-
wicklung in Schwellenländern profitiert.
Ein schlanker Vorschlag mit dennoch ge-
streuten Risiken.

Dagegen haben die Berater von SRQ
FinanzPartner sowie der Comdirect Pri-

vate Finance den Anteil der Aktienfonds

auf 50 Prozent begrenzt. Da der Muster-
anleger einen Anlagehorizont von 20

Jahren vorgibt und bereit ist, Schwan-
kungen von 15 Prozent irn Jahr zu ak-
zeptieren, erscheint diese Aufteilung zu
defensiv.

Bei der Comdirect führt darüber hin-
aus zur Abwertung, daß der Anlagebe-
trag von 30000 Euro kleinteilig auf 14
Fonds aufgeteilt wird. Damit ist das IQ-
pital in schätzungsweise mehr a1s 1500
Wertpapiere investiert - ein klarer Fall

i ! l

von Uberd ivers i l i kaL ion .  Zudem ver -
führen viele Positionen zu gebühren-
trächtigem Umschichten in Subsegmen-
ten des Portfolios.

Konsequent günstig. Den f inalen
Ausschlag für den Testsieger CortalCon-
sors Select gab der I(onditionenvergleich.

Nur die Nürnberger setzen das Verspre-
chen einer l<ostenlosen Beratung konse-
quent um. Der Select-Berater erhält vom
I(unden nur eine Einverständniser-
k1ärung zul Depoteinsicht. Der
Anieger setzt die besprochenen Maßnah-
men um, zu denselben Discount-I(ondi-
tionen wie andere, die das Beratungsan-
gebot nicht nutzen. Dagegen macht die
I(onl<urrenz einen Unterschied zwischen
Online-Depot und Offline-Beratung.
Wer die Vermögensberatung der DAB
bezieh ung"wei se i  hres I(ooperationsprn-
n e r s  S R Q  F i n a n z P a r r n e r  a n n i m m t ,  u n -

Auswertung: Beratung überall gut, CortalConsors
sieqt dank besserer Konditionen

Caital {
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Rang
Empfehlungen
Altersvorsorge

Sswortlng .
Rang
Empf. (urrlristanlage

Empf, langfristanlage

Bewerttrng

Rang
Konditionen

Bewerllng

Rang

Persöntich bei Kunden, auf Laptop

0der schrifttich mit vorlereiteten Unterf agen:

Anatyse der Einnahmen und Ausgaben,

Erstettung einer Privatbitanz, Definition

der Spal- ünd Ankgeziete

lndividuetl a$t [u;d;ozugqenniite. .: ,,. ,,
3

Riester-Rente,

Fondssparplan

ev. Rürup-Rente/betrieb[. Attersvorsorge

Sinnvottei Voriehtag

20 000 € auf Cash-}(onto

1 0 000 € Tempteton Growth

10 000 € WM Akt ien Gtobat Ul

10 000 € SchwettenLänder, Rohstoffe

Ctevere Auswahl; tangf ristiger H0riz0nt

rechtfertigt Ausrichtung auf Aktienf0nds

1

Berater braucht nur Einwittigungserktärung

wegen I}ateneinsicht. Depot bteibt bestehen,

Kunde setzt  Empfehtungen des Beraters um

und nutzt wie bisher Rabatte auf Aüsgabe-

Aufschtag

Glasklare Beratung mit Disc0unt-Konditionen

!

Persöntich bei Kunden, au{ Laptop

0der schrifttich mit v0rbereiteten unterlagen;

Erstetlung eher Haushattsüberschuß-Rechnung

Anatyse der heutigen und künftigen Zahtungs-

ströme, Pri0ritäten des Kunden feststelten

Auf Antagetbemeliofg$iert 
' ' ' 

: '..:',,

2

Riester-Rente,

Private Rentenversicherung,

Fondssparptan

Sinnvotler Vorschlag

1

20 000 € auf  tash-Konto DAB Bank

Depot mi t  acht  Fonds:  50 % Akt ien-,

25 % Renten-,25 % 0f fene lmmobi l ien-

fonds

Hochwert ige Auswaht der e inzetnen Fonds;

zu ger inge Gewichtung Akt ienfonds

2

Kunde unterschreibt  Transakt i0ns- 0der

Depotvottmacht: neues Dep0t wird auf

Vermögensverwatter-Plattf 0rm der I)AB

eingerichtet; nur noch 25 % Rabatt auf

Ausgabe-Aufschtag

Günstig, aber kein reiner [)isc0unter

2

In Geschäftsstette, bervorzugt schrifttich
mit v0rbereiteten Unterlagen; Erfassung des
Status quo bei Vermögen, hbsicherung und

f 
rnr<ri*t1n, 
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bevorzugten Anlagestrategien

Strukturiert, sehr gut v0rbereitete lJntertagen

1

Riester-Rente,

Private Rentenversicherung.

Fondssparptan

Sinnvotldr Vorschlag . 
'

1

20 080 €auf Cash-Konlo iomdirect /Getdmarktfonds

I)epot  mi t  14 Fonds:  50 % Akt ien-

35 % Renten-, 15 8io 0ffene lmm0bilienfonds,

Gute Fondsauswahl ,  aber zu kte inte i t ig:  ver führt  zu

hälfigem Umschichfen mit neuen Gebühren

3

Transakti0nsvottmacht f ür Berater ist ausdrücktich

erwünscht .  Dep0t bte ibt  wie b isher bestehen, aber

Ausgabe-Aufschtäge sind bei Transaktionen durch

Berater nicht mehr rabattiert

über die Hintertür wieder höhere Ausgabe-Aufschläge

3



terschreibt eine Transaktions- odei Depowoll-
macht. Damit wechselt auch das Depot inner
halb der DAB BanL auf eine speziell für Ver-
mögensverwalter wie SRQ eingerichtete Platr-
form. Die SRQ verfolgt den Anspruch eines

,,rnobilen Private Banking" und verfügt als zu-
gelassener Vermögensverwalter tiber Möglich-
keiten, die weit über Altersvorsorge und Ba-
sis-Geldanlage hinausgehen. SRQ-Berater
kümmern sich auch im Schnitt nur um halb so-
viel Kunden wie bei den beiden Konkurrenten.
Nachteil: Dabei wird nicht mehr der volle Ra-
batt für DAB-Kunden gewährt, sondern nur
noch grundsätzlich25 Prozent. Unter Kosten-
gesichtspunkten kann dies zwar günstiger sein,
werul es um selten nachgefragte Fonds geht,
bei denen der Kunde bei der DAB Bank keinen
Rabatt erhalt, das muß aber nicht der Fall sein.
Für eine Privatbank sind das attrakrive Kondi-
tionen, aber kein Discount mehr.

Einen Unterschied zwischen Online- und
Beratungskunden gibt es auch bei Comdirect.
Dort ist es ,,ernninscht" - wenn auch nicht vor-
geschrieben - , daß der Kunde eine Transakti-

Nur durcb einen
struleturierten

Beratungsptrozeß

Ieann ein bober

Qualitritsstan-
dard durcb-

gebend erbahen

uerden."
Martin Rosellen,

Vorsta ndsvorsitzender
Comdirect Private Finance
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onsvollmacht unterschreibt. Das ist bequem,
weil man sich nicht um die Umsetzung der
Empfehlungen kümmern muß. Der Haken:
Der Rabatt auf den Ausgabe-Aufschlag von
Fonds fallt weg. Daß Kunden und Berater den
Basiskonflikt austragen, ob Beratung zu Dis-
count-Konditionen sich rechnet oder nicht,
ist eine unghickliche Lösung. Eine generelle
Antwort auf die Frage, ob die Beratungslei-
stung von Comdirect den Verzicht auf Rabat-
te wert ist, gibt es wohl nicht.

. Unterm Strich ist das Berarungsangebot der
drei Discounter eine echte Bereicherung und
eine Herausforderung vor allem für Filiaiban-
ken. Daß sich qualitativ hochwertige Berarung
und günstige Konditionen widersprechen,
stimmt nicht mehr. Daran werden aJle zu
knabbern haben. Sparkassen, Volksbanken
und Geschäftsbanken müssen über ihre Kon-
ditionen nachdenken,Vertriebe wie MLP,
DVAG und A\AID können nicht weirer als ver-
längerter Arm weniger Produkranbieter fun-
gieren. @

Joachim Althof I ioachim.althol@finanzen.net

-

lhre Alternativen: Länder- oder Regionenfonds
An den Börsen Skandinaviens kennen wir uns
bestens aus, sdrließlich sind wir als größtes nordi-
sches Finanzinstitut dort zu Hause..Die Kombi-
nation aus dem Fachwissm unserer Fondsmanager
und den Chancen dieser aussichtsreiclren Region
bietet Ihrem Kapital hervorragende Wachstuäs-
möglichkeiten. Ein individuelles Skandinavien-

wwwnordea.de

Paket können Sie sich dabei leicht selbst zusam-
menstellen. Wir bieten renditestarke Fonds an. die
ieweils einland im Fokus haben: Dänemark, Nor-
wegen, Schweden oder Finnland. Den einfachstm
Zugang zu der gesamten Region bieten die nordi-
schen Aktienlonds von Nordea. Die Fondsmanager
investieren jeweils in Untemehmen aus Dänemarl

Finnland, Norwegen und Schweden und setzen
dabei auf unterbewertete Aktien. Die Performance
der Fonds aus dem Norden karur sich sehen lassen:
Im Drei-]ahres-Vergleich verzeichnen sie Wertstei-
gerungen zwischen 83,37o wd 783,4%.

Making it possible.

Nordea?l
Investment Funds

Grt ineburgweg1,l9 'D-60323FEnHudmMain.Frmdwährmgsan|agensindWechse|kurwhwankungenuntero#en.Fonds,dieinSchwerrenranaeiänlegenlsin

und wird nicht garantiert. Weitere Informationen bäi lhrem Anlageberater: er berät Sie als ein von Nordoa InvJstrent frnJ"'S.ni unäu-hä;gig;ti;"i;;. 
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