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Zukunft des Vertriebs

Auf dem Weg zum Einheitsprodukt?

Unbestritten: Fehlberatungen in der Anla-
geberatung, gerade auch beim Thema
Vorsorge, sind fur den Kunden immer @r-
gerlich. Umso mehr gilt dies, wenn sie
durch Veririebszielvorgaben oder provisi-
onsorienfierfen Verkauf zusfande kommen.
Daraus aber den Schluss zu ziehen, die
Beratung so zu standardisieren, dass das
Ergebnis unabhdngig vom jeweiligen Be-
rafer beziehungsweise der Wahl des An-
bieters immer das gleiche ist, schieBf aber
doch wohl Uber das Ziel hinaus. Eben da-
rauf aber Iduft das vom Verbraucherzen-
frale Bundesverband e.V. in Auftrag gege-
bene Gutachten ,Alles Riester? Die Forde-
ridee in der Praxis” von Prof. Andreas

Oehler hinaus. Wie sollen sich Anbiefer
noch vom Wettbewerb differenzieren? \Wa-
rum nicht gleich ein Einheitsprodukt als
gesetzliche Zusatzrente? Den Finanzdienst-
leistern bliebe als Unterscheidungskriteri-
um nur noch der Preis. Den Wert der per-
sonlichen Berafung kdnnte man den Kun-
den unfer diesen Rahmenbedingungen
kaum noch vermitteln. Markiverschie-
bungen zugunsten des beratungsfreien
Angebots wdren vermutlich die Folge. Vor-
sorgeberatung wdre auf dem Rickzug.
Das kann politisch nicht gewollt sein. Die
Umsefzung solcher Maximalforderungen
in der Gesefzgebung ist insofern eher un-
wahrschienlich. Red.
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