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STRATEGIE

RISIKOPROFILE VON ANLEGERN _
TREFFEND ANALYSIEREN UND FUR

DIE BERATUNG NUTZEN.

Jeder erfolgreiche Unternehmer stellt
sich téglich die Frage: Wie treffe ich
den Bedarf meines Kunden? Mit ei-
nem maBgeschneiderten Risikoprofil
kommen Finanzdienstleister dem
persdnlichen Bedarf ihres Kunden
einen groBen Schritt néher. Die be-
sondere Herausforderung: Das Vor-
gehen muss in allen Marktphasen
funktionieren.

Noch haben viele Menschen in Deutsch-
land eine Vermégensstruktur, die unter
genauer Betrachtung ihre Bedurfnisse
und Ziele nicht erfillt. Viele Portfolios
entsprechen mehr dem Risikoprofil
und den Vorlieben des Beraters als
dem Profil des Kunden. Tritt das Risiko
ein, kommt es zu negativen Uberra-
schungen und die Beziehung zum Be-
rater wird briichig. Auch vermégende
Kunden, die ihr Portfolio selbst zusam-
menstellen, haben blinde Flecken und
schatzen das Risiko tendenziell falsch
ein. Die Folgen: Sie bleiben immer auf
dem Sprung, sind nie ganz zufrieden
oder Uberschatzen ihren Erfolg mal-
los, bis der Markt sie eines Besseren
belehrt.

EIN MASSGESCHNEIDERTES RISIKO-
PROFIL BRINGT KLARHEIT

Risikoprofiling ist ein interaktiver Pro-
zess und bericksichtigt vier Kompo-
nenten.

= Die finanzielle Risikobereitschaft
(Wie viel Risiko ist der
Kunde bereit, einzugehen?)

= Die Risikowahrnehmung
(Wie nimmt der Kunde das
Risiko seiner Anlage wahr?)
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= Die Risikokapazitat
(Wie viel Risiko kann und darf
der Kunde eingehen?)

= Das benétigte Risiko
(Wie viel Risiko muss der Kunde
fur seine Ziele eingehen?)

DER ENTSCHEIDENDE UNTER-
SCHIED: RISIKOBEREITSCHAFT IST
STABIL - RISIKOWAHRNEHMUNG
SCHWANKT

Das Risikoprofiling von Anlegern un-
terscheidet zwischen der Risikobereit-
schaft und der Risikowahrnehmung.
Warum? Wie eine Studie des australi-
schen Risikoprofiling-Anbieters FinaMe-
trica zeigt, ist die Risikobereitschaft
des durchschnittlichen Anlegers tber
lange Zeitrdume und in unterschiedli-
chen Marktphasen relativ stabil (siehe
Abb. Seite 15). Sie bildet die optimale
Basis fur langfristige Finanzentschei-
dungen. Die Wahrnehmung dagegen
ist teilweise durch Vorurteile verzerrt
oder auch durch aktuelle Ereignisse
leicht beeinflussbar. Wird im Bera-
tungsprozess zwischen diesen beiden
Komponenten unterschieden, kommt
es nicht mehr zu emotionalen oder
marktgetriebenen, sondern zu persén-

lichnotwendigen Anpassungenim Port-
folio. Diese Unterscheidung ist der ers-
te wichtige Schritt beim Risikoprofiling.

EIN FRAGEBOGEN ALS
UBERSETZUNGSHILFE FUR
BERATER UND KUNDE

Der Kunde kennt seine Risikobereit-
schaft am besten. Ihm fehlen nur die
Worte, die seine Einstellung am bes-
ten beschreiben. Dafir hat die For-
schung Lésungen entwickelt: Als ei-
gensténdiges Personlichkeitsmerkmal
wird die finanzielle Risikobereitschaft
mit einem psychometrischen Frage-
bogen objektiv, zuverlassig und zu-
treffend erfasst.

DER BLICK AUF DEN
KAPITALMARKT DURCH DIE
BRILLE DES KUNDEN

Mit der Messung und Besprechung
der Risikobereitschaft fangt das Pro-
filing an. AnschlieBend spiegelt der
Berater dem Kunden die Wirkung sei-
ner Erwartungen im Kontext des Kapi-
talmarkts. Er zeigt ihm dabei Zusam-
menhange auf, die der Kunde selbst

VIER KOMPONENTEN DES RISIKOPROFILING
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STRATEGIE

RISIKOBEREITSCHAFT DES DURCHSCHNITTLICHEN ANLEGERS
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oft noch nicht gesehen hat. Dieser
.Blick auf den Kapitalmarkt durch die
Brille des Kunden” ist eine bedeuten-
de Komponente fir die Entscheidung.
Denn fir den Kunden stellt sich die
Frage: Was bedeutet es, unter Bertick-
sichtigung meiner Risikobereitschaft
zu investieren? Nimmt man dem Kun-
den die Beantwortung dieser Frage
ab, entsteht oft kein ausreichender
Bezug zur Lésung. Ihm fehlt ein ent-
scheidendes Teilchen im Puzzle. Hat
der Kunde die Méglichkeit, anhand
seiner ganz personlichen Antworten
eine ,Probefahrt” am Kapitalmarkt zu
machen, kann er selbst die Kriterien
(Risiko- und Ertragsprofil) fur die best-
mogliche Ldsung festlegen. Dazu
braucht der Anleger verstandliche, kun-
dengerechte Beratungsmaterialien, die
produkt- und beraterunabhéngig sind.

UBER DIE AUTORIN

Quelle: Studie FinaMetrica

Monika Mdller ist Diplom-Psychologin und seit
2002 vom ICF, dem weltweit gréBten Coaching-
verband, als Master Certified Coach zertifiziert.
Als Grinderin von FCM Finanz Coaching und
FCM Finanz Service GmbH ist sie spezialisiert auf
psychologische Aspekte des Umgangs mit Geld
und Risiko bei Finanzscheidungen und Finanzbe-

ratung. FCM bietet Banken und Finanzdienstleistern maBgeschneiderte
Vortréage, Workshops und Coachingprozesse zur Optimierung von Finanz-
entscheidungen und Finanzberatung sowie die erste Coachingausbil-

dung speziell fur Finanzdienstleister zum FCM Finanz Coach®.

ORIENTIERUNG UND IMPULSE FUR
BESTMOGLICHE ENTSCHEIDUNG

Die Risikobereitschaft gibt dem Anleger
in jeder Situation Orientierung. Einmal
erfasst, in Verbindung mit seiner Risiko-

RISIKOPROFILING VON ANLEGERN - DER WETTBEWERBSVORTEIL
IN EINEM HOCH KOMPETITIVEN UMFELD
Berater erhalten hoch relevante Informationen Gber den Kunden
Kunden behalten ausreichend Kontrolle, verstehen die Lésung und

entscheiden leichter

Kunden sind offener, aktiver und Gbernehmen Verantwortung

Kunden erzédhlen anderen davon, wie sie gute Finanzentscheidungen
treffen und warum sie ihren Berater dabei als Unterstitzung erleben

kapazitat und dem bendtigten Risiko
gesetzt, kann er sich bewusst fur den
besten Kompromiss entscheiden. Geht
er so viel Risiko ein, wie es seiner Be-
reitschaft entspricht, und halt er aus,
dass er damit vielleicht sein Ziel nicht
ganz erreicht? Oder er geht mehr Risi-
ko ein, als es seiner Bereitschaft ent-
spricht, erreicht so mit grofBer Wahr-
scheinlichkeit sein Ziel, muss aber auf
dem Weg dorthin Schwankungen aus-
halten, die ihn voribergehend aus sei-
ner Komfortzone bringen.

Das Profiling durch den Berater ist
nun komplett - ein wichtiges Ziel ist
erreicht: Der Kunde steht zu seiner
Entscheidung und kann die Friichte
seines Einsatzes ernten. .
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