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Pressespiegel

Von Michael Sylvester

Die Finanzkrise hat das seit Jahrzehnten
gängige Provisionssystem der Finanz�
branche unter Druck gebracht. So dau�
ern Beratungsgespräche zu Geldanlage�
themen aufgrund des erhöhten Erklä�
rungsbedarfes heute deutlich länger als
noch vor zwei Jahren. Nach zahlreichen
kritischen Pressebeiträgen über die Män�
gel provisionsabhängiger Beratung ist
das Problem erkannt – über die Lösung
in Form alternativer Beratungskonzepte
wurde bislang jedoch nur ansatzweise be�
richtet. Dabei gibt es bereits zahlreiche
attraktive Alternativen wie etwa in Form
der provisionsfreien Honorarberatung.
Nach repräsentativen Umfragen ist heute
bereits jeder zweite Bankkunde bereit,
unter Umständen für Beratung zu bezah�
len – es fehlt jedoch häufig die Entschei�
dungsgrundlage, dies tatsächlich auch zu
tun, weil die tatsächlich anfallenden Ge�
bühren einer scheinbar kostenlosen Bera�
tung in der Regel nicht bekannt sind.

Für den Anleger günstiger

Die Idee ist daher, die Provisionsbera�
tung den unabhängigen Alternativen in
einem konkreten Modell einmal konkret
gegenüberzustellen. Im Beispiel handelt
es sich um ein Musterdepot in Höhe von
70 000 Euro, bei dem alle anfallenden lau�
fenden und einmaligen Abschlusskosten
offen gelegt werden. Gezeigt wird die Ge�
samtkostenbelastung bei verschiedenen
Produktkategorien wie Fonds, Zertifika�
te oder geschlossene Anteile, die alle auf
Provisionsbasis abgerechnet werden, und
diejenige mit einer pauschalen oder er�
folgsorientierten Abrechnung ohne Aus�
gabeaufschläge und einer Rückerstat�
tung der versteckten Kosten. Der Anlage�
zeitraum des Modells geht über drei Jah�
re vom 1. Juli 2006 bis zum 30. Juni 2009.
Das Musterdepot besteht aus Aktien�,

Renten�, Misch� und offenen Immobilien�
fonds imWert von insgesamt 30 000 Euro
sowie zwei Zertifikaten mit einem Anla�
gebetrag von 10 000 Euro. Darüber hi�
naus sind 10 000 Euro in einem festver�
zinslichen Papier enthalten und weitere
20 000 Euro stecken in zwei geschlosse�
nen Produkten wie einem Immobilien�
fonds sowie einer Schiffsbeteiligung. Be�
zogen auf die Gebührensituation sind so�
wohl die Abschlussprovisionen als auch
die laufendenGebührenwie Bestandspro�
visionen, die üblicherweise von einem
Provisionsberater vereinnahmt werden,

erfasst. Während die offenen Abschluss�
provisionen zwischen 1 und 5 Prozent be�
tragen, addieren sich noch einmal ver�
deckte Abschlussprovisionen für die Zer�
tifikate und geschlossenen Produkte in
Höhe von 1 bis 7 Prozent hinzu. Die Be�
standsprovisionen für die offenen Invest�
mentfonds belaufen sich auf jährlich auf
0,2 bis 0,7 Prozent des jeweiligen Anlage�
betrages. Zusätzlich sind noch Depotge�
bühren in Höhe von 0,5 Prozent bezogen
auf das jährliche Volumen zu berechnen.
Vom Anlagestart bis zum Stichtag 1.

Juli 2009 summieren sich die Kosten und
Gebühren auf stattliche 7825 Euromit ei�
nemAnteil von 11 Prozent vomAusgangs�
betrag – darin enthalten sind auch die
noch nicht genannten Tauschgebühren in
Höhe von mehr 1675 Euro, wenn ein De�
pot „gedreht“ wird. Darunter sindmarkt�
bedingte oder opportunistische Neuanla�
gen zu verstehen, bei denen die alten Ti�
tel verkauft und neue gekauft werden.
Diese Veränderungen werden im Durch�

schnitt bei 30 bis 50 Prozent des Depot�
wertes ab dem zweiten Anlagejahr durch�
geführt – im vorliegenden Beispiel wurde
der untereWertmit 30 Prozent als Berech�
nungsgrundlage angesetzt.
Anders sieht es dagegen bei einemGe�

bührenmodell aus, das mit Pauschalge�
bühren arbeitet. Da hier alle Anlagen
zum so genanntenNettopreis ohne Ausga�
beaufschläge getätigt werden, belaufen
sich die Gesamtkosten nach drei Jahren
auf lediglich 2805 Euro. Der Unterschied
resultiert zum einen daraus, dass auf�
grund der fehlenden Ausgabeaufschläge
keine Tauschgebühren anfallen und zum
anderen aus der anteiligen Erstattung
versteckter interner Gebühren in Höhe
von 675 Euro durch den Berater. Die Pau�
schalgebührenregelung kann sich mit ei�
nem festen Prozentsatz auf den jährli�
chen Anlagebetrag beziehen � im Beispiel
1,5 Prozent pro Jahr plus 10 Prozent Er�
folgsbeteiligung bei einer jährlichen
Wertentwicklung von 8 Prozent (zusam�

men 935 Euro pro Jahr). Ein anderes Mo�
dell operiert mit einer rein arbeitszeitbe�
zogenen Vergütung nach Stundensätzen
wie bei einem Arzt oder Steuerberater. In
der Praxis sind auch Mischformen aus
Stundensätzen und prozentualen Vergü�
tungen verbreitet.
Erfahrungsgemäß dauert eine Hono�

rarberatung bei der Eingangsanalyse der
Vermögenssituation mit Bedarfsermitt�
lung, Erläuterung und Nachbereitung et�
wa 4 bis 5 Stunden. Bei einem Stunden�
satz von 150 Euro sind das insgesamt 803
Euro inklusive Mehrwertsteuer. Auch
wer keine 70 000 Euro und deutlich weni�
ger anzulegen hat – etwa bei einem Spar�
plan – sollte über eine solche Alternative
nachdenken, da sich der Betrag bereits
nach einigen Jahren amortisiert hat. Wei�
tere Informationen über Honorarbera�
tung sind beispielsweise beim Bundesver�
band Finanz�Planer e.V. unter Telefon
0441�1805238 oder info@bfp�online.de er�
hältlich.

Von Andreas Müller

Auf den ersten Blick haben Fußballtrai�
ner und Vermögensverwalter nicht viele
Gemeinsamkeiten. Analysiert man die
beiden Berufsbilder aber in ihren Hand�
lungs� und Vorgehensweisen etwas tief�
gründiger, ergeben sich nicht nur zufälli�
ge Überschneidungen, die für Sieg und
Niederlage, Erfolg undMisserfolg verant�
wortlich sind.
Eine Fußballmannschaft und ein

Geldanlage�Portfolio setzen als originäre
Erfolgsvoraussetzung ein System voraus
– die Mannschaft ein Spielsystem und
das Portfolio eine Struktur. Die Mann�
schaft wird von einem Fußballtrainer be�
treut, der für die Entwicklung und Vorga�
be des Systems verantwortlich zeichnet.
Ein Vermögensverwalter verantwortet
die Struktur des von ihm betreuten Ver�
mögens. Hinter beiden Systemen können
unterschiedliche Philosophien beheima�
tet sein, allerdings gründet jede Spiel �
und Anlagephilosophie auf einer Syste�
matik, die unverzichtbar ist.

Das System ist entscheidend

Beispielhaft könnte hier der Fall Jür�
gen Klinsmann sein, der nach Aussagen
vieler Beteiligter Schwierigkeiten hatte,
ein Spielsystem in die Mannschaft von
Bayern München zu bringen und daran
wohl gescheitert ist.
Eine Fußballmannschaft und ein Port�

folio können im Rahmen ihres Systems
wiederum nur so gut sein, wie die einzel�
nen, individuell zusammengestellten Teil�
bereiche es zulassen. Die eigentliche und
kontinuierliche Entwicklung des Gesamt�
werkes bleiben Aufgabe des Trainers und
des Vermögensverwalters.
Die Auswahl und Zusammenstellung

der verschiedenenMannschaftsteile erfol�
gen nicht unwesentlich nach der Philoso�
phie des Trainers, aber immer in einem
vorgegebenen System, ohne geht es nicht
– es bleibt immer bei Verteidigung,Mittel�
feld und Angriff. Und als Versicherung
steht als letzter Mann noch der Torwart.

Die Philosophie des Trainers interpre�
tiert dann die einzelnen Positionen der
Feldspieler, mal defensiver oder offensi�
ver, aber sie bleiben immer in ihrem Auf�
gabenbereich. Ansonsten werden sie aus�
gewechselt. In der Summe ergibt das Sys�
tem den Ausschlag über Sieg undNieder�
lage: Nicht der einzelne Spieler – die
Mannschaft ist der Star.
Auch Stars unterliegen Schwankun�

gen in ihrer Leistung. Diese Schwankun�
gen können in einem intakten System
kompensiert werden und trotzdem zum
Ziel führen – Erfolg zu haben. Ohne die
Mithilfe der Mitspieler bleibt der Star
blass. Jeder Mannschaftsteil wiederum
hat eine Struktur in sich, je nach der Aus�
richtung und Spielphilosophie. Selten
spielen erfolgreiche Mannschaften, zum
Bespiel im Mittelfeld, mit Spielertypen
gleicher Veranlagung und Fähigkeiten,
gleiches gilt für den Angriff. Die Diversi�
fikation macht es aus und die Summe der
individuellen Fähigkeiten, die sich ergän�
zen.

Ebenso verhält es sich bei der Zusam�
menstellung eines Portfolios. Das Portfo�
lio ist der Star und nicht der einzelneMa�
nager oder die einzelne Aktie, Anleihe
oder Währung. Das Portfolio muss, um
die langfristigen Ziele erreichen zu kön�
nen, Schwankungen aushalten können,
die von den einzelnen Bestandteilen aus�
gehen. Die Entwicklung einer Vermögens�
struktur kann immer nur so gut sein wie
die Qualität undWirkungsweise ihrer ein�
gesetzten Einzelteile, für deren Auswahl
und Zusammenstellung der erfolgreiche
Vermögensverwalter zuständig ist. Jeder
Teilbereich muss seine der Struktur ge�
schuldeten Aufgaben erfüllen und darf
nicht ausscheren. Der Abwehrspieler
darf sich auch nicht immer nur im Sturm
herumtreiben, sondern muss seine Aufga�
ben imSystem erfüllen, also in der Haupt�
sache in der Abwehr. Widersetzt er sich,
wird er ausgewechselt.
Ein Teil der Defensive muss defensiv

sein und auch bleiben – unabhängig von
den Entwicklungen. Im Portfolio wird

die Defensive im Großen und Ganzen von
Anleihen oder von Geldmarkt�Produk�
ten besetzt. Sie müssen Sicherheit bis
zumEnde der Laufzeit bieten. Die Struk�
tur der Defensive könnte in der Folge je
nach Philosophie des Vermögensverwal�
ters und Kundenwunsch unterschiedlich
optimiert werden. Ihre Aufgabe bleibt in
der Defensive, allerdings vergleichbar
dem Außenverteidiger mit Offensiv�
drang.

Die Mischung macht’s

In der Offensive verhält es sich ähn�
lich – die Struktur gibt verschiedenen In�
terpretationen Raum und setzt wiederum
auf die sich ergänzenden Unterschiede.
Aber auch hier macht es in der Analogie
keinen Sinn, drei gleichveranlagte Stür�
mer aufzustellen. In der Portfoliostruk�
tur „Angriff“ erfüllt jedes einzelne Ele�
ment seine ihm zugewiesene Aufgabe. Es
werden die Schwankungen oder Regio�
nen festgelegt, die es zeigen darf und
muss und in denen es sich bewegen kann.
In der Summewerden dann die Ergebnis�
se der Struktur besser sein, als die Einzel�
teile aus Anleihen oder Aktien, unter
deutlich geringeren Schwankungen für
das Gesamte.
Eine Fußballmannschaft kann nur

ausnahmsweise auf ihr Spielsystem ver�
zichten, möglicherweise als Ultima Ra�
tio, in den letzten Spielminuten, in einem
Endspiel, wenn ein Rückstand aufzuho�
len ist, wenn versucht wird, mit aller
Macht das Spiel noch zu drehen.
Für ein Portfolio kann es auch ange�

bracht sein, zumindest teilweise auf die
vorgegebene Struktur zu verzichten. Mög�
licherweise in Ausnahmesituationen, wie
im letzten Jahr. Doch wann wechselt man
die Akteure wieder in die Struktur ein?
Das ist das größere Problem. Hier zeigen
sich dann doch Unterschiede zum Fuß�
balltrainer, denn nach 90 Minuten plus
Nachspielzeit ist für diesen erst einmal
Schluss.
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Heidelberger Banken
BW-Bank 2,85 � 3,82 � 4,40 �
Commerzbank – 3,94 � 4,40 �
Deutsche Bank 2,75 � 3,79 � 3,88 �
Dresdner Bank 2,48 � 3,64 � 4,43 �
Postbank Karlsruhe – 4,24 � 4,79 �
SEB 5,95 � 3,61 � 4,29 �
Sparda-Bank 5,75 � 3,34 � 3,92 �

Lebensversicherungen (mit LV-Unterlegung)
Allianz – 3,62 � 4,13 �
SV (früher ÖVA) – 3,48 � 4,15 �

*) Nominalzins bei 100 % Auszahlung
Quelle: MENG consult (Stand: 21. September 2008)

Die Geschädigten der Lehman-Pleite sind auch Opfer provisionsgetriebener Wertpapierverkäufe. Weil Bank und Mitarbeiter mit dem Verkauf
vieler Zertifikate am meisten verdienen, wurden und werden sie auch massiv verkauft – als vermeintlich sichere Geldanlage. Foto: dpa

Effektivzinsen für erststellige Hypothekendarlehen
ab 100 000,– Euro, Beleihungsauslauf 80 Prozent
Zinsfestschreibung   variabel*) 5 Jahre  10 Jahre

Das Portfolio ist der Star
Was Vermögensverwalter und Fußballtrainer gemeinsam haben – Erfolg hängt vom Zusammenspiel der einzelnen Teile ab

Baufinanzierung

Von Jürgen Buchauer

Die Finanzmarktkrise, die vor einem
Jahr ihren Höhepunkt erreichte, wird
auch das Verhältnis der Banken zu ihren
Kunden massiv verändern und Entwick�
lungen, die sich bereits davor angedeutet
haben, beschleunigen. Mit der Verbrei�
tung des Internets begann für die Kredit�
institute ein trauriges Spiel. Die Kunden
unterhielten ein Konto bei einer Online�
bank und eines bei der Hausbank. Nun
begann ein Katz�und�Maus�Spiel, bei
dem die bisherige Bank immer mit den
Konditionen der Konkurrenz im Internet
erpresst wurde.
Der Kunde honorierte das Spar�

schwein für das Kind, die Geschenke für
den Weltspartag samt kostenloser Bera�
tung im günstigsten Fall mit einem Dan�
keschön. Wenn man sich nun nach vielen
Jahren der Gewinnerosion die Bilanzen
der Regionalbanken anschaut, dann fällt
auf, dass mit dem reinen Zinsgeschäft
nicht einmal mehr ein Gewinn erwirt�
schaftet werden kann.

Die Richtschnur ist der Gewinn

Der Ertrag der Bank kommt aus dem
Vermittlungsgeschäft, was die Berater da�
zu zwingt, zum Verkäufer zu werden.
Dies war aber noch nie die Domäne der
Regionalbanken, weshalb man das Perso�
nal mit neuenMitarbeitern vonGroßban�
ken mischt. Bei der Großbank spielt das
Verhältnis Kunde�Bank eine der Aktio�
närszufriedenheit deutlich untergeordne�
te Rolle. Knallharte Ziele werden dort in
der Regel über die Interessen der Verbrau�
cher gestellt und ein Mitarbeiter ist
schnell ausgetauscht.
Denn ein neues Gesicht beruhigt oft

die Klienten und weckt die Lust zu neuen
Finanzabenteuern. Anders kann man die
Verkäufe von oft undurchschaubaren Pro�
dukten an arglose Rentner nicht nennen.
Die älteren Herrschaften waren gerade
bei den Lehman�Zertifikaten die bevor�
zugten Opfer der Verkaufsprofis. Viele
Kunden berichten, dass fast jährlich ein
neues und oft jüngeres Beratergesicht
mit immer neuen Ideen und Strategien
präsentiert wird. Aufgrund von statisti�
schen Erfahrungen ist bekannt, dass gera�
de das ältere Publikum seltener die Bank
wechselt. Und wenn ein neuer Ansprech�
partner auftritt, dann fühlt man sich ver�
pflichtet, ihm eine Chance zu geben.
Dass dieserMitarbeiter bei einer ande�

ren Zweigstelle zuvor die gleichen Pro�
dukte wie der alte Berater verkaufen
musste, wird dann übersehen.Mit den Fu�
sionen der Ortsbanken in den letzten Jah�
ren wurde versucht, die Rentabilität zu
erhöhen. Aber diese Maßnahme alleine
greift nicht. Die Einnahmen im Zinsge�
schäft schwanden immer mehr, weil die
Kunden das Geld auf Tagesgeldkonten
bei Onlinebanken anlegten und im Kre�
ditgeschäft die lukrativen Kunden von
den Internetinstituten abgefischt wur�
den. Folglich wurden auch in den Orts�
banken immer mehr Mitarbeiter von
Großbanken eingestellt, die den altge�
dienten Beratern zeigen, wie Verkauf
funktioniert.
Früher, als die Kundschaft des Bera�

ters aus Verwandten, Vereinskollegen
und Schulkameraden aus dem Ort be�
stand, war die Schamgrenze höher ange�
siedelt. Wennman sich heute in der Bran�
che umhört, dann fallen Sätze auf wie:
„Dafür, dass wir von dem Produkt nicht
überzeugt sind, haben wir aber viel da�
von verkauft.“
Da die Krise auch die freien Finanz�

dienstleister erwischt hat, ist hier eben�
falls erhöhte Vorsicht geboten. Viele müs�
sen aufgrund hoher Einkommensverluste
verkaufen, was am man meisten Provisi�
on bringt. Aus diesem Grunde kann man
den Kunden nur raten, das man das Wort
Vertrauen (das Wort Kredit kommt vom
lateinischen credere = vertrauen) in der
Kreditwirtschaft möglichst vergisst und
sich an Lenin hält: Vertrauen ist gut, Kon�
trolle ist besser!

Der Autor ist selbstständiger Vermögensver�
walter

Das Provisionssystem ist unter Druck
Geldanlage: Provisionsberatung enthält offene und versteckte Gebühren – Alternative: Honorarberatung

Kontrollieren
statt vertrauen

Vom Bankberater zum Verkäufer
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Feldspieler, mal defensiver oder offensi�
ver, aber sie bleiben immer in ihrem Auf�
gabenbereich. Ansonsten werden sie aus�
gewechselt. In der Summe ergibt das Sys�
tem den Ausschlag über Sieg undNieder�
lage: Nicht der einzelne Spieler – die
Mannschaft ist der Star.
Auch Stars unterliegen Schwankun�

gen in ihrer Leistung. Diese Schwankun�
gen können in einem intakten System
kompensiert werden und trotzdem zum
Ziel führen – Erfolg zu haben. Ohne die
Mithilfe der Mitspieler bleibt der Star
blass. Jeder Mannschaftsteil wiederum
hat eine Struktur in sich, je nach der Aus�
richtung und Spielphilosophie. Selten
spielen erfolgreiche Mannschaften, zum
Bespiel im Mittelfeld, mit Spielertypen
gleicher Veranlagung und Fähigkeiten,
gleiches gilt für den Angriff. Die Diversi�
fikation macht es aus und die Summe der
individuellen Fähigkeiten, die sich ergän�
zen.

Ebenso verhält es sich bei der Zusam�
menstellung eines Portfolios. Das Portfo�
lio ist der Star und nicht der einzelneMa�
nager oder die einzelne Aktie, Anleihe
oder Währung. Das Portfolio muss, um
die langfristigen Ziele erreichen zu kön�
nen, Schwankungen aushalten können,
die von den einzelnen Bestandteilen aus�
gehen. Die Entwicklung einer Vermögens�
struktur kann immer nur so gut sein wie
die Qualität undWirkungsweise ihrer ein�
gesetzten Einzelteile, für deren Auswahl
und Zusammenstellung der erfolgreiche
Vermögensverwalter zuständig ist. Jeder
Teilbereich muss seine der Struktur ge�
schuldeten Aufgaben erfüllen und darf
nicht ausscheren. Der Abwehrspieler
darf sich auch nicht immer nur im Sturm
herumtreiben, sondern muss seine Aufga�
ben imSystem erfüllen, also in der Haupt�
sache in der Abwehr. Widersetzt er sich,
wird er ausgewechselt.
Ein Teil der Defensive muss defensiv

sein und auch bleiben – unabhängig von
den Entwicklungen. Im Portfolio wird

die Defensive im Großen und Ganzen von
Anleihen oder von Geldmarkt�Produk�
ten besetzt. Sie müssen Sicherheit bis
zumEnde der Laufzeit bieten. Die Struk�
tur der Defensive könnte in der Folge je
nach Philosophie des Vermögensverwal�
ters und Kundenwunsch unterschiedlich
optimiert werden. Ihre Aufgabe bleibt in
der Defensive, allerdings vergleichbar
dem Außenverteidiger mit Offensiv�
drang.

Die Mischung macht’s

In der Offensive verhält es sich ähn�
lich – die Struktur gibt verschiedenen In�
terpretationen Raum und setzt wiederum
auf die sich ergänzenden Unterschiede.
Aber auch hier macht es in der Analogie
keinen Sinn, drei gleichveranlagte Stür�
mer aufzustellen. In der Portfoliostruk�
tur „Angriff“ erfüllt jedes einzelne Ele�
ment seine ihm zugewiesene Aufgabe. Es
werden die Schwankungen oder Regio�
nen festgelegt, die es zeigen darf und
muss und in denen es sich bewegen kann.
In der Summewerden dann die Ergebnis�
se der Struktur besser sein, als die Einzel�
teile aus Anleihen oder Aktien, unter
deutlich geringeren Schwankungen für
das Gesamte.
Eine Fußballmannschaft kann nur

ausnahmsweise auf ihr Spielsystem ver�
zichten, möglicherweise als Ultima Ra�
tio, in den letzten Spielminuten, in einem
Endspiel, wenn ein Rückstand aufzuho�
len ist, wenn versucht wird, mit aller
Macht das Spiel noch zu drehen.
Für ein Portfolio kann es auch ange�

bracht sein, zumindest teilweise auf die
vorgegebene Struktur zu verzichten. Mög�
licherweise in Ausnahmesituationen, wie
im letzten Jahr. Doch wann wechselt man
die Akteure wieder in die Struktur ein?
Das ist das größere Problem. Hier zeigen
sich dann doch Unterschiede zum Fuß�
balltrainer, denn nach 90 Minuten plus
Nachspielzeit ist für diesen erst einmal
Schluss.
Der Autor ist Vorstand der Performance

IMV Vermögensverwaltung AG, Mannheim

Heidelberger Banken
BW-Bank 2,85 � 3,82 � 4,40 �
Commerzbank – 3,94 � 4,40 �
Deutsche Bank 2,75 � 3,79 � 3,88 �
Dresdner Bank 2,48 � 3,64 � 4,43 �
Postbank Karlsruhe – 4,24 � 4,79 �
SEB 5,95 � 3,61 � 4,29 �
Sparda-Bank 5,75 � 3,34 � 3,92 �

Lebensversicherungen (mit LV-Unterlegung)
Allianz – 3,62 � 4,13 �
SV (früher ÖVA) – 3,48 � 4,15 �

*) Nominalzins bei 100 % Auszahlung
Quelle: MENG consult (Stand: 21. September 2008)

Die Geschädigten der Lehman-Pleite sind auch Opfer provisionsgetriebener Wertpapierverkäufe. Weil Bank und Mitarbeiter mit dem Verkauf
vieler Zertifikate am meisten verdienen, wurden und werden sie auch massiv verkauft – als vermeintlich sichere Geldanlage. Foto: dpa

Effektivzinsen für erststellige Hypothekendarlehen
ab 100 000,– Euro, Beleihungsauslauf 80 Prozent
Zinsfestschreibung   variabel*) 5 Jahre  10 Jahre

Das Portfolio ist der Star
Was Vermögensverwalter und Fußballtrainer gemeinsam haben – Erfolg hängt vom Zusammenspiel der einzelnen Teile ab

Baufinanzierung

Von Jürgen Buchauer

Die Finanzmarktkrise, die vor einem
Jahr ihren Höhepunkt erreichte, wird
auch das Verhältnis der Banken zu ihren
Kunden massiv verändern und Entwick�
lungen, die sich bereits davor angedeutet
haben, beschleunigen. Mit der Verbrei�
tung des Internets begann für die Kredit�
institute ein trauriges Spiel. Die Kunden
unterhielten ein Konto bei einer Online�
bank und eines bei der Hausbank. Nun
begann ein Katz�und�Maus�Spiel, bei
dem die bisherige Bank immer mit den
Konditionen der Konkurrenz im Internet
erpresst wurde.
Der Kunde honorierte das Spar�

schwein für das Kind, die Geschenke für
den Weltspartag samt kostenloser Bera�
tung im günstigsten Fall mit einem Dan�
keschön. Wenn man sich nun nach vielen
Jahren der Gewinnerosion die Bilanzen
der Regionalbanken anschaut, dann fällt
auf, dass mit dem reinen Zinsgeschäft
nicht einmal mehr ein Gewinn erwirt�
schaftet werden kann.

Die Richtschnur ist der Gewinn

Der Ertrag der Bank kommt aus dem
Vermittlungsgeschäft, was die Berater da�
zu zwingt, zum Verkäufer zu werden.
Dies war aber noch nie die Domäne der
Regionalbanken, weshalb man das Perso�
nal mit neuenMitarbeitern vonGroßban�
ken mischt. Bei der Großbank spielt das
Verhältnis Kunde�Bank eine der Aktio�
närszufriedenheit deutlich untergeordne�
te Rolle. Knallharte Ziele werden dort in
der Regel über die Interessen der Verbrau�
cher gestellt und ein Mitarbeiter ist
schnell ausgetauscht.
Denn ein neues Gesicht beruhigt oft

die Klienten und weckt die Lust zu neuen
Finanzabenteuern. Anders kann man die
Verkäufe von oft undurchschaubaren Pro�
dukten an arglose Rentner nicht nennen.
Die älteren Herrschaften waren gerade
bei den Lehman�Zertifikaten die bevor�
zugten Opfer der Verkaufsprofis. Viele
Kunden berichten, dass fast jährlich ein
neues und oft jüngeres Beratergesicht
mit immer neuen Ideen und Strategien
präsentiert wird. Aufgrund von statisti�
schen Erfahrungen ist bekannt, dass gera�
de das ältere Publikum seltener die Bank
wechselt. Und wenn ein neuer Ansprech�
partner auftritt, dann fühlt man sich ver�
pflichtet, ihm eine Chance zu geben.
Dass dieserMitarbeiter bei einer ande�

ren Zweigstelle zuvor die gleichen Pro�
dukte wie der alte Berater verkaufen
musste, wird dann übersehen.Mit den Fu�
sionen der Ortsbanken in den letzten Jah�
ren wurde versucht, die Rentabilität zu
erhöhen. Aber diese Maßnahme alleine
greift nicht. Die Einnahmen im Zinsge�
schäft schwanden immer mehr, weil die
Kunden das Geld auf Tagesgeldkonten
bei Onlinebanken anlegten und im Kre�
ditgeschäft die lukrativen Kunden von
den Internetinstituten abgefischt wur�
den. Folglich wurden auch in den Orts�
banken immer mehr Mitarbeiter von
Großbanken eingestellt, die den altge�
dienten Beratern zeigen, wie Verkauf
funktioniert.
Früher, als die Kundschaft des Bera�

ters aus Verwandten, Vereinskollegen
und Schulkameraden aus dem Ort be�
stand, war die Schamgrenze höher ange�
siedelt. Wennman sich heute in der Bran�
che umhört, dann fallen Sätze auf wie:
„Dafür, dass wir von dem Produkt nicht
überzeugt sind, haben wir aber viel da�
von verkauft.“
Da die Krise auch die freien Finanz�

dienstleister erwischt hat, ist hier eben�
falls erhöhte Vorsicht geboten. Viele müs�
sen aufgrund hoher Einkommensverluste
verkaufen, was am man meisten Provisi�
on bringt. Aus diesem Grunde kann man
den Kunden nur raten, das man das Wort
Vertrauen (das Wort Kredit kommt vom
lateinischen credere = vertrauen) in der
Kreditwirtschaft möglichst vergisst und
sich an Lenin hält: Vertrauen ist gut, Kon�
trolle ist besser!

Der Autor ist selbstständiger Vermögensver�
walter

Das Provisionssystem ist unter Druck
Geldanlage: Provisionsberatung enthält offene und versteckte Gebühren – Alternative: Honorarberatung

Kontrollieren
statt vertrauen

Vom Bankberater zum Verkäufer
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