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LinkedIn-Profil-Beschreibung für Finanzberater 
LinkedIn ist für viele Finanzberater das wichtigste digitale Schaufenster – und 
gleichzeitig das am meisten unterschätzte. Die meisten Profile lesen sich wie ein Le-
benslauf: trocken, selbstbezogen, ohne erkennbare Haltung. Dabei entscheidet der 
„Über mich“-Bereich darüber, ob ein Besucher weiterklickt oder die Seite schließt. 

Aufbau eines starken LinkedIn-Profils 
Die fünf wichtigsten Elemente: Profilfoto (erster Eindruck – professionell, offen, nahbar), Headline (was Sie 
tun und für wen – in einem Satz), Banner-Bild (Positionierung auf einen Blick), „Über mich“-Text (Persönlich-
keit, Haltung, Einladung zum Gespräch) und Berufserfahrung (Glaubwürdigkeit durch Kontinuität). 

Der „Über mich“-Bereich ist das Herzstück. Er wird angezeigt, bevor jemand Ihre Berufserfahrung sieht – und 
er entscheidet, ob jemand überhaupt so weit scrollt. 

Teil 1: Die Headline 
Die Headline erscheint direkt unter Ihrem Namen – auf jedem Beitrag, den Sie kommentieren, und in der Su-
chergebnisliste. Sie ist Ihr knappster Pitch. 

Schlechtes Beispiel 
„Finanzberater | Versicherungen | Altersvorsorge“ – Sagt nichts über den Nutzen. Klingt wie ein 
Brancheneintrag. 

Bessere Headlines 
„Ich helfe Familien in [Region], finanziell auf das Unerwartete vorbereitet zu sein.“ 

„Finanzberater für Selbständige – weil Standardlösungen bei Ihnen selten passen.“ 

„Unabhängige Finanzberatung in [Stadt] – ehrlich, verständlich, ohne Verkaufsdruck.“ 

„Senior-Berater für Finanzen & Versicherungen – Verlässlichkeit ist keine Floskel, sondern mein Ar-
beitsprinzip.“ 

Ihre Headline (Entwurf): 

_______________________________________________________________ 

Teil 2: Der „Über mich“-Text 
Der „Über mich“-Bereich sollte zwischen 150 und 300 Wörter umfassen. Er folgt idealerweise dieser Struktur: 
(1) Einstieg – eine konkrete Beobachtung oder Situation, kein „Ich bin seit X Jahren Finanzberater.“ (2) Kern – 
was Sie tun, für wen, und was Sie dabei antreibt. (3) Differenzierung – was Ihre Herangehensweise von ande-
ren unterscheidet. (4) Einladung – ein klarer, unkomplizierter nächster Schritt. 
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Mustertext A – Fokus auf Familien & Privatpersonen 
„Die meisten Menschen wissen, dass sie sich um ihre Finanzen kümmern sollten. Aber zwischen 
Alltag, Familie und Arbeit bleibt dieses Thema oft auf der langen Bank – bis etwas passiert, das man 
nicht geplant hatte. 

Genau an diesem Punkt setze ich an. 

Ich bin [Name], unabhängiger Finanzberater in [Stadt / Region], und ich begleite Privatpersonen und 
Familien dabei, ihre Absicherung und Altersvorsorge so zu gestalten, dass sie wirklich zu ihrer Situa-
tion passt. Keine Standardlösungen, keine unnötigen Produkte – sondern eine Beratung, die von 
Ihren Zielen ausgeht. 

Wenn Sie sich fragen, ob Ihre aktuelle Absicherung noch zu Ihrer Lebenssituation passt: Schreiben 
Sie mir. Das erste Gespräch ist immer unverbindlich.“ 

Mustertext B – Fokus auf Selbständige & Freiberufler 
„Selbständig zu sein bedeutet viele Freiheiten – und einige Risiken, die Angestellte so nicht kennen. 
Kein Arbeitgeberzuschuss zur Rente, keine automatische Berufsunfähigkeitsabsicherung. Wer das 
nicht aktiv angeht, merkt es meist dann, wenn es zu spät ist. 

Ich bin [Name], Finanzberater mit Schwerpunkt auf Selbständige und Freiberufler in [Region]. Meine 
Beratung beginnt nicht beim Produkt, sondern bei der Frage: Was brauchen Sie wirklich – und was 
können Sie sich sinnvoll leisten? 

Wenn Sie das Thema Absicherung und Vorsorge endlich strukturiert angehen wollen: Ich bin für ein 
erstes Gespräch jederzeit offen.“ 

Mustertext C – Erfahrener Berater mit großem Bestandskundenstamm 
„In über [X] Jahren als Finanzberater habe ich eines gelernt: Vertrauen entsteht nicht durch den ers-
ten Abschluss – sondern durch alles, was danach kommt. 

Meine Arbeit besteht nicht hauptsächlich darin, neue Verträge zu schließen. Sie besteht darin, si-
cherzustellen, dass das, was meine Kunden abgesichert haben, auch wirklich hält, was es ver-
spricht. 

Wenn Sie einen Berater suchen, der langfristig denkt: Ich freue mich über eine Nachricht.“ 

Mustertext D – Wachstumsorientiert mit digitaler Ausrichtung 
„Ich glaube nicht daran, dass gute Finanzberatung unpersönlich sein muss, nur weil sie digital statt-
findet. 

Als Finanzberater mit Fokus auf [Zielgruppe] arbeite ich seit [Jahr] daran, Beratung so zu gestalten, 
dass sie in den Alltag meiner Kunden passt – nicht umgekehrt. Das bedeutet: Erstgespräche per Vi-
deo, Unterlagen digital, Erreichbarkeit ohne Warteschleifen. 

Wenn das nach einem Gespräch klingt, das Sie schon länger führen wollten: Meine Verfügbarkeit 
sehen Sie direkt in meinem Profil.“ 
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Teil 3: Ergänzende Profilbausteine 

Kenntnisse & Fähigkeiten 
Tragen Sie konkrete, suchrelevante Begriffe ein. Empfehlenswert für Finanzberater: Altersvorsorge, Berufsun-
fähigkeitsabsicherung, Baufinanzierung, Vermögensaufbau, Versicherungsberatung, Finanzplanung, Kunden-
beratung, Reputationsmanagement, Empfehlungsmarketing. 

Kundenbewertungen & Empfehlungen 
Bitten Sie zufriedene Kunden oder Kollegen, eine kurze Empfehlung auf LinkedIn zu hinterlassen. Diese er-
scheinen direkt in Ihrem Profil und wirken stärker als jeder selbst geschriebene Text. 

Formulierungsvorschlag für die Bitte: „Ich wäre Ihnen sehr dankbar, wenn Sie Ihre Erfahrung mit meiner Be-
ratung kurz auf LinkedIn festhalten würden – ein paar Sätze genügen. Das hilft mir, für andere Menschen 
sichtbar zu werden, die ähnliche Fragen haben wie Sie.“ 

Featured-Bereich 
Nutzen Sie diesen Bereich für: einen Link zu Ihrem Bewertungsprofil auf Gut-und-fair-beraten.de, einen Link 
zu Ihrer Website, einen relevanten Beitrag, den Sie verfasst haben, oder eine aussagekräftige Kundenstimme 
als Grafik. 

Teil 4: Was Sie auf LinkedIn posten sollten 
Ein starkes Profil allein reicht nicht – Sichtbarkeit entsteht durch regelmäßige Aktivität. Diese Inhalte funktio-
nieren für Finanzberater erfahrungsgemäß gut: 

• Kurze Beobachtung aus dem Alltag: 
„Heute hatte ich ein Gespräch, das mich nachdenklich gemacht hat ...“ 

• Erklärung eines Fachbegriffs: 
„Was bedeutet eigentlich ‘Berufsunfähigkeit’ wirklich?“ 

• Häufige Frage aus der Praxis: 
„Die Frage, die ich am häufigsten gestellt bekomme, ist ...“ 

• Persönliche Haltung: 
„Was ich nach X Jahren Beratung gelernt habe ...“ 

• Aktuelle Entwicklung: 
„Was die neue Regelung zu [Thema] für Sie bedeutet“ 

Was Sie vermeiden sollten: Produktwerbung ohne Mehrwert, allgemeine Motivationssprüche ohne Bezug zu 
Ihrer Arbeit, Beiträge, die klingen, als kämen sie von einer Unternehmensseite. 

Checkliste: LinkedIn-Profil-Review 
• □  Profil-URL personalisiert (z. B. linkedin.com/in/[IhrName]) 

• □  Professionelles Foto vorhanden 



 

LinkedIn-Profil-Beschreibung für Finanzberater 
Eine Ressource von Gut-und-fair-beraten.de – für Kundenberater, die Ihre Beratungsqualität sichtbar machen möchten 

4 

 

• □  Banner-Bild gesetzt (kein LinkedIn-Standard-Hintergrund) 

• □  Headline beschreibt Nutzen, nicht nur Berufsbezeichnung 

• □  „Über mich“-Text vorhanden, persönlich und einladend 

• □  Kontaktdaten / Website verknüpft 

• □  Featured-Bereich mit relevanten Inhalten gefüllt 

• □  Mindestens drei relevante Kenntnisse eingetragen 

• □  Mindestens eine Empfehlung von Kunden oder Kollegen vorhanden 

• □  Berufserfahrung vollständig und mit kurzem Beschreibungstext 

Tipps zur Anwendung 
• Aktualisieren Sie Ihr Profil mindestens einmal im Jahr. 

Veraltete Informationen wirken nachlässig – besonders wenn jemand Sie nach einem Gespräch goo-
gelt. 

• Schreiben Sie im Aktiv, nicht im Passiv. 
„Ich berate“ klingt stärker als „Es werden Beratungen angeboten.“ 

• Vermeiden Sie Superlative ohne Beleg. 
„Führender Experte“, „bester Berater“ – solche Formulierungen wirken unglaubwürdig, wenn sie nicht 
belegt sind. 

• Verlinken Sie Ihr Bewertungsprofil. 
Wer Ihren LinkedIn-Auftritt besucht und auf echte Kundenstimmen klicken kann, hat einen direkten 
Vertrauensanker – noch bevor ein Gespräch stattgefunden hat. 

• Antworten Sie auf Kommentare. 
LinkedIn belohnt Interaktion mit Reichweite. Wer kommentiert und antwortet, wird häufiger gesehen 
– auch von Menschen, die ihm noch nicht folgen. 


