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Partner HH -

«Das ist das Schone an meiner Tatigkeit: Als erfahrene Finanz-
planerin kann ich Kunden kompetent und umfassend beraten,
das bringt Sicherheit, schafft Klarheit und ein gutes Gefiihl.»

Ein Gesprach mit Sylvia Raguth, Inhaberin von MANDAT-IN, einer
Firma fiir Vorsorge- und Finanzlsungen. Text von Rudolf Burger

Frau Raguth, Sie haben viele Jahre bei verschiedenen Versicherungen
und Banken gearbeitet, unter anderem als Generalagentin bei der
Zurich und als Leiterin der Abteilung Finanzberatung und Mitglied
der Bankleitung bei der Raiffeisen. Wieso haben Sie sich zur Selbstan-
digkeit entschlossen?

Wahrend meiner Karriere durfte ich viele interessante Aufgaben berneh-
men und mir vielféltiges Wissen aneignen. Selbstandig zu werden, war fir
mich immer ein reizvolles Fernziel. Was mich antreibt ist die Begeisterung
fur die Themen, der unternehmerische Anspruch und die Moglichkeit, aktiv
zu gestalten. Mir schwebte vor, meinen Kunden keine Standardldésungen
mehr anzubieten, sondern umfassend, neutral und unabhéngig zu beraten
und die wichtigen Fragen zu beantworten. Aufgrund meiner fachlichen
Qualifikationen kann ich der Kundschaft sehr viel bieten, auch im Versiche-
rungs- und Bankbereich und bei der Budgetberatung. Dieses breite Wissen
ist flr einen Finanzplaner eher ungewohnlich. Und ich habe leidenschaft-
lich gerne mit Kundinnen und Kunden zu tun.

Wie setzt sich lhre Kundschaft zusammen?

Es sind KMU, Selbstandigerwerbende, Parteien, Gymnasien, Privatperso-
nen, Konkubinats- und Ehepaare, aber auch viele Alleinstehende. Frauen
sind etwa im Verhadltnis von 60:40 in der Mehrzahl, sie schatzen das Ge-
sprach mit einer Frau.

Welche Dienstleistungen bieten Sie an?

Mit meiner Firma bin ich breit aufgestellt. Schwerpunkt meiner Arbeit sind
neben der Vorsorge und Pensionsplanung auch Beratungen im Bereich
Budget, Vorsorge, Versicherung.

Zudem biete ich Fachseminare oder Workshops an und bin als Referentin
tatig. Ich Gberpriife bei allen Personen, die sich an mich wenden, zuséatzlich
die Versicherungen und Krankenkasse, weil das Sparpotenzial sehr hoch ist.
Diese Dienstleitung ist einzigartig auf dem Markt.

Interessieren sich hauptséchlich dltere Personen fiir dieses Angebot?
Nicht unbedingt. Viele sind vielleicht um die 40 Jahre alt. Vor allem bei Vor-
sorgeplanungen sind die Kunden auch jiinger und bei Pensionsplanungen
eher alter.

Man wiirde vermuten, dass sich vor allem Leute an Sie wenden,

die knapp bei Kasse sind.

Das war bei meinen Beratungen fiir Budget und Vorsorge bei der Frauen-
zentrale, fur die ich lange gearbeitet habe, auch tatsachlich der Fall. Das
stimmt aber bei meiner jetzigen Tatigkeit Gberhaupt nicht. Da haben die
Kunden Fragen zu den Vor- und Nachteilen des Konkubinats, zur Steuerop-
timierung und wollen wissen, ob sie sich allenfalls eine vorzeitige Pensionie-
rung leisten kdnnen. Oder sie wollen abklaren, ob sie bei der Pensionskasse
die Rente oder das Kapital beziehen sollen oder ob sie sich Wohneigentum
leisten kdnnen. Es geht in solchen Fallen darum, dass der Kunde mit einer
Finanzplanung eine solide Entscheidungsgrundlage erhalt.

Ein Grossteil der Ehen wird heute geschieden; Scheidungen bringen
Frauen und Méanner oft in finanzielle Schwierigkeiten. Sind viele lhrer
Kundinnen und Kunden in einer solchen Situation?

Ein wesentlicher Teil ja. Weil im BVG bei einer Scheidung das wahrend der
Ehe angesparte Kapital geteilt werden muss, wollen Personen nach der
Scheidung oft wissen, wie sich die finanzielle Situation mit einer tieferen Ren-
te im Alter prasentiert.

Kommen auch sehr begiiterte Kunden zu lhnen?

Ja auch, aber in der Regel handelt es sich um Kundschaft aus dem Mittel-
stand, fuir die ich Lésungen fiir die Zukunft finden muss. Da ist vielleicht die
Altersrente nicht so hoch, um den gewohnten Lebensstandard zu sichern,
und die Frage stellt sich, ob die Person allenfalls weiterarbeiten konnte. Es
kommt auch vor, dass sich jemand nach der Pensionierung selbstandig ma-
chen will. Auch in solchen Fragen kann ich mit Rat und Tat beiseite stehen.

Gibt es auch Fille, in denen Sie vor

problematischen Vorstellungen abraten miissen?

Auch das kommt vor. Das ist etwa dann der Fall, wenn sich jemand einen
grossen Teil seines Pensionsguthabens als Kapitalbezug auszahlen mochte,
ohne ein gewisses Verstandnis oder auch nur Interesse fir Geldanlagen zu
haben. Meine Verantwortung ist es, solche Leute mit den Risiken vertraut zu
machen und aufzuklaren. Ich berate und liefere Entscheidungsgrundlagen,
was die Kunden dann unternehmen, liegt allein bei ihnen.

Darf man wissen, wie hoch Ihr Honorar ist?

Ich verrechne 190 Franken pro Stunde. Bei einer Pensionsplanung ist das
Erstgesprach kostenlos. Mein Anspruch ist eine Beratung und Betreuung
auf hohem fachlichem Niveau, unabhangig von Banken und Versicherun-
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gen. Dies garantiert eine individuelle und optimale Lésung. Als Qualitats-
siegel fiir meine Kunden habe ich mich freiwillig bei der Finma (Eidgendssi-
sche Finanzmarktaufsicht) unterstellen lassen. Eine Bewilligung erhalt nur,
wer die gesetzlichen Anforderungen erfillt und zieht eine laufende Auf-
sicht und Uberwachung nach sich.

Wie reagieren lhre Kunden, wenn sie zum Beispiel von lhnen héren,
dass ihre finanzielle Situation fiir eine vorzeitige Pensionierung un-
geniigend oder der Kauf einer Wohnung nicht realistisch ist?
Tatsachlich kann der Erwerb von Wohneigentum im Alter problematisch
sein, weil die Banken flr die Tragbarkeit im Alter strenge Kriterien anwen-
den. Aber im Allgemeinen sind die Leute froh, von einer Fachperson zu er-
fahren, dass ihre Finanzen die Erfiillung eines Traums nicht erlauben und sie
dieses Vorhaben beiseitelegen miissen. Es hat noch nie jemand mein Biiro
mit einer ungliicklichen Miene verlassen.

Tatsachlich nicht?

Nein. Ich versuche, positive Gefiihle zu vermitteln, auch wenn die Situation
nicht ideal ist. Meine Beratungen sollen die Kunden motivieren, ihre finan-
zielle Zukunft anzupacken. Kirzlich war eine Kundin bei mir, die in ihrem
beruflichen Umfeld Schwierigkeiten hatte. Sie konnte sich nicht vorstellen,
mit ihrer Arbeit so fortzufahren und konnte ihr Gliick kaum fassen, als ich ihr
mit dem Ergebnis der Pensionsplanung aufzeigen konnte, dass ihre finanzi-
elle Situation eine vorzeitige Pensionierung zulasst. Auch ein Unternehmer

war positiv Uberrascht und sehr erfreut, als ich ihm nach dem analysieren
des bestehenden Versicherungsportefeuilles mit meinen vorgeschlagenen
Vertragsanpassungen aufzeigen konnte, dass er in Zukunft 40 % Pramien
einsparen kann.

Zur Person: Sylvia Raguth hat nach der kaufméannischen Ausbildung bei
einer Versicherungs-Gesellschaft das Diplom einer «Eidgendssisch diplo-
mierten Versicherungsfachexpertin» erworben. Weiter absolvierte sie am
IfFP Institut fir Finanzplanung in Zirich die Ausbildung zur Finanzplane-
rin und an der Hochschule fiir Wirtschaft Fribourg und Universitat Trier/D
ein Nachdiplomstudium in Betriebswirtschaft. Sie hat in verschiedenen
Funktionen im Bank- und Versicherungsbereich gearbeitet und war zu-
letzt Filialleiterin bei der Credit Suisse. Seit 2016 ist Sylvia Raguth Inhabe-
rin der Firma MANDAT-IN in Ittigen bei Bern.
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