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,ES it erschreckend, wie stark wir
unsere vermogenden Privatkunden
liber den Tisch gezogen haben.”

Beraten und verkauft

Falsche Produkte, versteckte Gebiihren, {iberzogene Provisionen. Kreditinstitute lassen sich
viel einfallen, um die vermogende Klientel zu schropfen. Wie Sie Ihrem Bankberater auf die
Schliche kommen und sich gezielt wehren.




Bei Hochzinsanleihen kann ich meine Gewinnmarge

Titel
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heimlich um ein
Das merken viele Anleger nicht.”

iir den Kunden war es ein prima Geschaft.

Vor gut einem Jahr hatte er 3000 Infineon-

Aktien zu je 8,50 Euro geordert. Mitte
August rechnete seine Bank den Verkauf zu
10,80 Euro ab. Ein Plus von 27 Prozent. Was will
man mehr? Einiges. Tatsachlich stand dem An-
leger ein hoherer Gewinn zu. Um ihn zu kassie-
ren, hitte er aber die Angaben seiner Geldma-
nager {iberpriifen miissen: Am Verkaufstag gab
es an keiner Borse einen Kurs von 10,80 Euro,
die Aktie schwankte ausnahmslos zwischen
10,94 und 11,12 Euro. Die Abrechnung war
falsch, die Differenz kassierte die Bank.
So etwas wiirde Thr Institut nie tun? Sind Sie
sicher? Die Berater und ihre Vorgesetzten ste-
hen unter enormem Druck. Sie miissen die hor-
renden Vorgaben ihrer Vorstande erfiillen, die
mit immer chrgeizigeren Renditezielen Aktio-

“Name von der Redaktion geandert.

ganzes Prozent heraufschrauben.

nire und Kapitalmirkte beeindrucken wollen.
Gleichzeitig erlaubt der beinharte Wettbewerb
keine hohen Gebiihren. Also greifen die Banker
mit immer subtileren Methoden in die Porte-
monnaies ihrer Kundschaft.

Im Fokus steht dabei besonders eine begehrte
Klientel: Privatkunden mit einem Jahresver-
dienst von weit iiber 100000 Euro oder Geld-
vermégen in gleicher Hohe. Die kleine und feine
Zielgruppe wichst schnell-nicht nurin Deutsch-
land, sondern weltweit — und liefert im Schnitt
satte Gewinnmargen von 35 Prozent vor Steu-
ern. Das gibt es nicht oft. Fiir die legenddren
Unternehmensberater von McKinsey ist das Ge-
schaft mit diesen Kunden, das Private Banking,
eine der ,profitabelsten legalen Branchen”.

Von Legalitat kann jedoch im Umgang mitihnen
mitunter nicht die Rede sein: Statt fairer und
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kompetenter Bankberater sind wenig {iberzeu-
gende Produkte, oft noch mit hohem Risiko be-
haftet, sowie versteckte Gebiithren und tiberzo-
gene Provisionen an der Tagesordnung. Alles,
was Geld bringt, scheint fir die Kreditinstitute
erlaubt: Die renommierte Stephan Unterneh-
mens- und Personalberatung ermittelte bei ei-
ner Umlirage unter 1180 Angestellten, die als
Private Banker arbeiten, dassjeder vonihnenim
Schnitt pro Jahr rund 840 000 Euro Gewinn aus
Provisionen und Zinsen erzielt. Um das zu schat-
fen, missen sie jeden Tag rund 3500 Euro er-
wirtschaften — bei einer Marge von drei Prozent
also fiir knapp 120000 Euro Fonds verkaufen
oder Sparbriefe, die nur 0,65 Prozent bringen,
im Wert von 540000 Euro losschlagen. Kein
Pappenstiel.

Nicht alle Mitarbeiter kénnen mit diesem Stress
leben —und ihr Gewissen belasten. Im Gesprach
mit Capital packen einige Berater unter dem
Siegelder Anonymitdtaus und decken die Tricks
der Geldhduser auf, fiir die sie arbeiten oder bis
vor Kurzem tatig waren. Welche Kniffe wenden
die Banker an? Wie schrauben sie ihre Boni
nach oben? Mit welchen Methoden arbeiten
ihre Vorgesetzten? Und was kénnen Kunden
tun, um sich zu wappnen?

Berater miissen die Kunden-
beziehung ,rentabilisieren”

Langst ist es nicht mehr nur die Top-Klientel, die
zur Ader gelassen wird. Auch der normale Kun-
dewird immer hdufiger abkassiert. Zwar herrscht
bei Banken die Devise: Je reicher der Kunde, des-
tobesser. Aber gerade bei mittelgrofRen Depots ab
150000 Euro ist der Druck auf die Betreuer be-
sonders grol3. Gemdld einer Analyse der Bera-
tungsgesellschaft Zeb erwirtschaften Institute mit
diesen Portlolios nur 3000 Euro Ertrag pro Jahr
—Peanuts. Dassoll sich andern. Bei Kundendepots
mit Vermdogen von mehr als 1,5 Millionen Euro
sind es im Schnitt 70000 Euro Gewinn.

Um auch aus kleineren Portfolios mehr heraus-
zupressen, lassen sich die Geldhduser immer
neue Kunstgriffe einfallen, das Schlagwort von
der ,Rentabilisierung der Kundenbeziehung”
macht die Runde. Ralf Petermann*, 2006 noch
Berater bei einer deutschen GroRbank, drickt
esweniger vornehm, dafiirumso treffender aus:
+Es ist erschreckend, wie stark wir unsere Kun-
den tber den Tisch gezogen haben.”

Dabei sind die Unterschiede zwischen den Ver-
kdufern riesig. Wahrend nach einer McKin- >
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Die Lieblinge der Berater. Der Grund, warum Banker lieber Fonds als Rentenplane
verkaufen, liegt auf der Hand: Bei einem deutschen Aktienfonds bekommt eine
Bank im Schnitt 4,8 Prozent Provision gutgeschrieben — wenn der Kunde den
vollen Ausgabeaufschlag zahlt. Hinzu kommt eine Bestandsprovision von 0,35
Prozent pro Jahr. Bei Sparprodukten gibt es keine Abschlusszahlung.

Was Banken verdienen. Margen der Produkte, in Prozent

Sparprodukte Fonds
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Quelle: Eigene Recherchen. Durchschnitt von drei Universalbanken.

Die Kunden der Berater. Private Banker betreuen im Schnitt Einzeldepots mit
einem Volumen von rund 1,3 Millionen Euro. Daran verdient das Institut rund
14000 Euro pro Jahr. Bei Portfolios zwischen einer Million und 2,5 Millionen Euro
betrigt die Marge durchschnittlich ein Prozent. Kunden mit einem Anlagevolu-
men von weniger als 500000 Euro berappen dagegen mehr als 1,5 Prozent.

Durchschnittlich betreute EinzeldepotgroRe
von Private Bankern

Ertrége bei unterschied-
lichen Anlagevolumina

Prozent —  Basispunkte

23 u -
20
15

Quelle: Stephan Unternehmens- und Persanalberatung.
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sey-Studie die schwichsten Berater gerade mal
Erlése von 338000 Euro pro Jahr erzielen, kom-
men die zehn Prozent der Top-Seller auf 2,6 Mil-
lionen Euro. Kein Wunder, dass die Institute
neue Mitarbeiter sehr gezielt auswéahlen. ,Wie
viele Kunden bringen Sie mit? Wie hoch ist das
Depotvolumen? Welchen Ertrag erwirtschaften
Sie fur uns im ersten Jahr? Diese drei Fragen
wurden mir bei nahezu jedem Bewerbungs-
gesprach gestellt”, erzdhlt eine Expertin, die
2007 zu einer Privatbank wechselte.

Die Institute suchen nach
gewissenlosen Verkaufern

Langst nicht jeden Banker plagen Gewissensbis-
se, wenn es um den Verkauf margentrichtiger
Produkte geht. ,Es gibt Berater, die im Einstel-
lungsgesprach offen fragen, welche Produkte sie
an die Hand bekommen, um ihren Bonus zu
steigern”, berichtet eine Fiithrungskraft einer
Frankfurter Privatbank. Die Motivation liegt auf
der Hand. Erfahrene Mitarbeiter streichen ein
Grundgehalt ein, das oft zwischen 75000 und
100000 Euro liegt. Einen zusatzlichen Gehalts-
kick bringt der Jahresbonus, der zumeist nur
vom Ertrag abhédngt. Vier bis fint Monatsgehal-
ter sind hier moglich — ein gutes Motiv, zégernde
Kunden zur Unterschrift zu bewegen.

Gut 20 Prozent der Banken bieten noch margen-
trachtigere Gehaltsmodelle an: Manfred Stieg-
litz*, Investmentberater bei einer Stuttgarter
Privatbank, berichtet von einem Vorstellungs-

Krdftig abgesahnt. Der Verkauf von hochmargigen Produkten zahlt sich fiir die Berater
aus: Bundesweit erzielen sie im Schnitt ein Jahresgehalt von 126 000 Euro, wobei 92 000
Euro als Fixum sowie weitere 34000 Euro variabel vergiitet werden.

Was Banker verdienen. Verglitung von Private Bankern, in Tausend Furo
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gesprdch, das er 2006 bei einer renommierten
Schweizer Adresse hatte. ,Dort wurde mir zwar
ein niedriges Grundgehalt offeriert, dazu aber
eine Beteiligung an jedem Produktverkauf. ,Bei
uns sind ungeahnte Gehalter moglich’, prahlte
der Vorgesetzte”, so Stieglitz. ,Ich habe abge-
lehnt. Bei solchen Modellen muss man gewis-
senlos verkaufen konnen.”

Vielen Banken ist es dabei gleichgiiltig, wie die
Angestellten die hohen Vorgaben erfiillen. Egal
obBausparvertrige, Versicherungen oder Fonds
— Hauptsache, die Marge stimmt. Andere geben
Ziele tiir jedes einzelne Segment vor. Das Nach-
sehen hat der Kunde: ,2005 hatte ich bei Fonds,
Aktien und Zertifikaten meine Verkaufsziele er-
fiillt, nur bei Krankenversicherungen fehlte mir
noch etwas”, erinnert sich Tobias Schmitz*, der
2006 noch fiir eine Sparkasse in Nordrhein-
Westfalen tdtig war. ,Obwohl das Gesamtziel
erreicht war, hdtte ich keinen Bonus bekom-
men. Also habe ich Krankenversicherungsver-
trage abgeschlossen, die fiir die Kunden nicht
vorteilhaft waren.”

Nur wenige Hdauser gehen differenzierter vor.
~Der Bonusrichtet sich nach mehreren Faktoren
wie der Kundenzufriedenheit oder Arbeitsqua-
litat”, erkldrt Peter Faber*, der mehrere Jahre als
Leiter einer Private-Banking-Abteilung arbeite-
te. Doch auch er macht Abstriche: ,Bei uns be-
ganneine objektive Kundenberatungerst, wenn
die Zielvorgaben zu 100 Prozent erfillt waren.”

Vorstande kurbeln den Absatz
mit kuriosen Spielchen an

Flr Vorgesetzte sind nicht nur die Kunden, son-
dern auch ihre Angestellten glisern. ,Jede Ak-
quise undjeder Abschluss werden sofort erfasst”,
sagt Giinther Tischler*, Niederlassungsleiter ei-
ner Privatbank. Die Chels beobachten taglich,
was ihre Mitarbeiter den Kunden aufschwatzen.
Einmal pro Monat findet ein Gesprich statt —
wenn die Leistung stimmt. Ansonsten droht
dem Kollegen tédgliche Kontrolle inklusive pein-
licher Nachfragen. ,Wenn ich am Tagesende
mein Verkaufsziel mit nur einem Abschluss er-
reicht hatte, musste ich mich rechtfertigen, was
ich in der tibrigen Zeit gemacht habe”, klagt Pe-
termann. Bitter: Nicht erreichte Vorgaben wer-
den oft auf den kommenden Tag draufgesattelt.
.In solchen Fallen kann es passieren, dass der
Berater den ndchsten Kunden nicht gehen las-
sen kann, ohne ihm etwas verkauft zu haben”,
soMarc Overwien, Geschaftsfiihrerder WSH >

*Name von der Redaktion geindert.
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.Je komplizierter das Finanzprodukt, umso héher
sind die Margen. Daher setzen Berater immer

starker auf Zertifikate. Sie sind derzeit der provi-
sionsstdrkste Verkaufsschlager.




Deutsche Vermdégenscontrolling. Das Diissel-
dorfer Unternehmen analysiert flir vermogende
Kunden die Leistungen von Banken.

Die Freiheit zu verkaufen, was der Kunde wirk-
lich braucht, gibt es fiir Berater kaum noch. ,Bei
uns hie3 es immer: Wir sind keine barmherzigen
Samariter, sondern eine Aktiengesellschaft. Die
Borsianer verlangen von uns Top-Ergebnisse”,
berichtet Alexander Berger*, der knapp 30 Jah-
re fiir eine Franktfurter GroBbank tdtig war.
Doch neben der Peitsche gibt es auch Zucker-
brot: Viele Kreditinstitute versuchen, den Ehr-
geiz ihrer Mitarbeiter mit Spielchen zu wecken.
Bei einer GrolRbank ersannen Strategen im ver-
gangenen Jahr eine eigene Weltmeisterschaft:
Hier kampfen die Banker mit ihren Verkaufs-
zahlen gegen andere Niederlassungen. Wie ver-
breitet solche Wettbewerbe sind, zeigt auch das
Beispiel von Petermanns Arbeitgeber: ,Bel uns
traten die Teams wie in der Bundesliga gegen-
einander an. Und das sogar mit den gleichen
Namen. Bayern Miinchen gegen den Hambur-
ger SV.“ Noch kurioser geht eine Sparkasse aus
Baden-Wiirttemberg die Sache an. Die Mitar-
beiter der Filiale, die am meisten Fonds los-
schlagt, werden zum Essen eingeladen. Bedie-
nen miissen Bereichsleiter und Chels der finf
schlechtesten Filialen. Egal wie der Gewinn ho-
noriert wird — das Ziel ist immer dasselbe: Pro-
dukte verkaufen. Ob Kunden die wirklich brau-
chen, ist schnell Nebensache.

Banken schrauben oft die
Gebiihren unbemerkt herauf

Zu den wichtigsten Einnahmequellen zahlen
die Gebiihren fiir die Vermdgensverwaltung.
Bei einer Anlagesumme von 500000 Euro be-
rappen die Kunden jahrlich oft 1,25 bis 1,75
Prozent des Kapitals, was 6250 bis 8750 Euro
entspricht. Glinstiger wird es erst flir die vermo-
gende Klientel, die iiber mehrere Millionen
Euro verfiigt. Sie bezahlen fiir ein Depot, das
sich vor allem aus Anleihen zusammensetzt,
rund 0,6 Prozent sowie 0,9 Prozent fiir Aktien-
portfolios. ,Bei einem Millionenvermagen ein
Prozent Gebiihren durchzusetzen, ist ein guter
Satz fiir Berater”, verrdt Bereichsleiter Faber.
Und was kénnen Kunden beim Feilschen errei-
chen? ,Bei groeren Vermdgen liegt unsere
Schmerzgrenze bei 0,6 Prozent”, verrdt Berger.
Doch solch giinstige Sdtze gibt es nicht freiwillig:
Wer nicht verhandelt, wird abgezockt. Einzelne
Banken nehmen bereits ab 75000 Euro Ver- >
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Vermogensverwaltung. Der optimale Vertrag

Bei der Vertragsgestaltung kommt es auf viele Details an. Worauf
Kunden achten sollten, bevor sie den Kontrakt unterschreiben.

< Anbieter auswdhlen. ,Ein Vermo-
gensverwalter sollte belegen konnen,
dass sein Angebot qualitativ hochwer-
tig ist und die Kosten angemessen
sind”, sagt Andreas Beck, Chef des Insti-
tuts flr Vermégensaufbau (IVA). Eine
Méglichkeit, dies nachzuweisen, sind
Prifungen durch unabhdngige Institu-
te oder die Vorlage von Testergebnissen.
Wer dies vorweisen kann, wird auch of-
fen iber Kosten sprechen.

< Mandatstyp bestimmen. Sinnvoll ist
es, Verwaltungsmandate zu wahlen,
bei denen ausschlieflich der Berater
bestimmt, was gekauft wird. Ansons-
ten kann es am Jahresende Diskussi-
onen geben, welche Investmentidee
vom Kunden und welche vom Berater
kam. Zudem kénnen Anleger zunachst
nur auf transparente Produkte wie Ak-
tien oder Anleihen setzen. ,Hat der Ver-
walter ber einen ldngeren Zeitraum
seine Kompetenz bewiesen und gute
Ergebnisse erwirtschaftet, kann der An-
leger seinen Auftrag auf exotische An-
lageklassen ausdehnen®, so Beck.

- Hoheit behalten. Vor Vertragsunter-
zeichnung sollten Kunden die Kindi-
gungsmoglichkeiten detailliert eror-
tern. Ein guter Anbieter sorgt auch in
diesem Bereich flr Transparenz.

< Gebiihren priifen. Haufig vereinba-
ren Vermogensverwalter mit Kunden
eine pauschale Gesamtvergiitung. Dies
bedeutet jedoch nicht zwingend, dass

dariiber hinaus keine weiteren Kosten
entstehen. Sprechen Sie deshalb aus-
driicklich mit lhrem Vermogensverwal-
ter Uber die Gesamtbelastung, die sich
aus seiner Tatigkeit ergeben kann.

= Ergebnisse analysieren. Es gibt kei-
nen Vermogensverwalter, dem es auf
Dauer gelingt, jede Wendung der Borse
vorherzusehen. Gerade bei langfristig
angelegten Mandaten spielt daher das
Risikomanagementeineentscheidende
Rolle: Wie reagiert der Verwalter, wenn
seine Markterwartung nicht aufgeht?

,Eine gewisse Vorsicht ist gegeniiber

Ranglisten geboten. Die geben oft nur
die Wertentwicklung der vergangenen
zwolf Monate wieder”, erklart Beck. Wer
in diesem kurzen Zeitraum auf den
richtigen Trend gewettet hat, steht im
Ranking vorne; liber seine Kompetenz
sagt das jedoch wenig aus.

= Verlustrisiken priifen. An den Kapi-
talmarkten werden Renditen durch das
Eingehen von Risiken erkauft. Jeder se-
ridse Verwalter, der mit Ihnen liber Ren-
diten redet, sollte daher auch Risiken
ansprechen. ,Thematisieren Sie aus-
driicklich den Worst Case, also den
héchstmaoglichen Verlust®, rat Beck.

- Disziplin bewahren. ,Die einmal fest-
gezurrte Strategie sollte in finanziell
schwierigeren Zeiten nicht spontan
aufgegeben werden®, meint der IVA-
Chef. ,Selbst die beste Anlagemethode
durchlduft Hohen und Tiefen.”
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waltungsmandate an. Hier liegt der Gebiihren-
satz bei gut 1,75 Prozent. Hakt der Kunde mit
einer Million nicht nach, bezahlt er dasselbe.
Sind Honorarvertrage, bei denen Anleger fiir
einzelne Beratungen bezahlen, die Ldsung?
Einzelne Hauser wie die Berliner Quirin Bank
bieten sie bereits an. Ex-Sparkéssler Schmitz ist
skeptisch: ,Bei Vermogen unter einer Million
Euro missen Geldinstitute 1,25 bis 1,5 Prozent
verdienen, umihre Kosten zu decken. Irgendwo
holt es sich die Bank*, glaubt er.

Wer hart verhandelt, erzielt so unter Umstanden
einen Pyrrhussieg. ,Vermogende Kunden las-
sen immer oOfter mehrere Banken im Vorfeld
einer Geschaftsbeziehung gegeneinander antre-
ten”, berichtet Tischler. ,Bei diesen Schénheits-
wettbewerben, im Fachjargon Beauty-Contest
genannt, entscheidet der beste Eindruck, eine

Heimliche Gebiihren. So wehren Sie sich

Trotz eindeutiger Rechtslage legen viele Banken Gelder, die bei
Fonds oder Zertifikaten ans Institut zuriickflieRen, nicht offen.

% Anwalt einschalten. Der Bundesge-
richtshof (XI ZR 56/05) stellte im Marz
2007 erneut klar, dass Kreditinstitute
Schadenersatz leisten miussen, wenn
sie Kick-backs von Fondsgesellschaften,
also Riickvergiitungen aus Ausgabe-
aufschldgen oder Provisionen, nicht
ungefragt mitteilen. Viele Banken, die
von ihren Kunden auf das Thema ange-
sprochen werden, schalten aber ein-
fach auf stur. Sie behaupten, dass das
Urteil flr sie nicht gelte, Anspriiche
verjahrt seien oder raten ihren Kunden
zum Institutswechsel. In diesem Fall
bleibt nur die Wahl, einen Experten fiir
Anlagerecht aufzusuchen.

= Erfolgreich klagen. Das neue Urteil
des Bundesgerichtshofs verbessert die
Chancen von Anlegern, vom Gericht
Schadenersatz zugesprochen zu be-
kommen. Vorteil: Der Kunde muss jetzt
keine Beweise mehr liefern, dass er die
Anlage nicht gekauft hatte, wenn ihm
die Kick-backs bekannt gewesen wiren.
JJetzt wird automatisch vermutet, dass
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er die Anlage bei Kenntnis der Kick-
backs nicht gewollt hatte”, sagt Jens
Graf, Rechtsanwalt in Diisseldorf.

= Einigung erzielen. Neben der Klage
gibt es auch andere Moglichkeiten, das
Kreditinstitut in die Schranken zu wei-
sen.,Jeder Kunde sollte seinen Bankbe-
rater aufsuchen und Offenlegung der
Kick-backs fordern®, rat Anwalt Graf
Die Praxis zeigt jedoch leider, dass die
meisten Banken auf solche Begehren
abweisend reagieren. Davon diirfen
sich Kunden aber nicht irritieren lassen.
Falls die Banken sich absolut stur und
kompromisslos zeigen, hilft nur die
Drohung mit einem Institutswechsel.

< Vertridge anpassen. Bei der Wahl
eines Vermogensverwalters sprechen
Kunden am besten schon beim ersten
Beratungstermin das Kostenthema an.
Weigert er sich schriftlich zuzusichern,
dass keine Kick-backs anfallen, sollten
Kunden den Wechsel zu einem Berater
in Erwagung ziehen, der auf Honorar-
basis abrechnet.

clevere Strategie, aberimmer 6fter nur der Preis.”
Derlasstsich vonden Banken beeinflussen—und
zwar so, dass es der Kunde nicht merkt. ,Des-
halb kann es sein, dass jemand mit einem Satz
von 1,2 Prozent letztlich weniger zahlt, als ein
Kunde, dem seine Bank offiziell nur 0,8 Prozent
in Rechnung stellt”, so Jorg Richter, Leiter des
Instituts fiir Qualitatssicherung und Priifung
von Finanzdienstleistungen.

Am leichtesten erzielt die Bank zusatzliche Ge-
buhren, wenn der Beraterregelmalig fiir Umsatz
sorgt. ,Will er eine erlolgreiche Aktie aus dem
Depot werfen, weil er glaubt, dass sie die Hochst-
kurse erreicht hat? Oder geht es ihm nur darum,
Gebiihren einzusacken? Fiir Kunden sind die
Unterschiede nicht zu erkennen”, sagt Overwien.
Ein Trick zieht immer: ,Wer steuerfreie Gewinne
prasentiert und vor fallenden Kursen warnt, hat
leichtes Spiel”, erklért Richter.

Wer den falschen Fonds
verkauft, erntet Strafmargen

Auch heute verkaufen Sparkassen vor allem
Produkte der hauseigenen Fondsgesellschaft
Deka, Volks- und Raiffeisenbanken die der Toch-
ter Union Investment und Deutsche-Bank-Be-
rater setzen gerne aul Papiere der DWS. Dabei
kassieren die Berater in vielen Fillen gleich
mehrfach ab: Ausgabeaufschlag, Management-
gebiihr und heimliche Riickvergiitungen, die
sogenannten Kick-backs, bleiben im gleichen
Haus. ,Zudem werden die Verkaufszahlen ge-
schént — und das eigene Haus steht in der Bran-
chenstatistik besser da, was neue Kiufer an-
lockt”, betont Berger.

~Immer wieder bestehen Anlagevorschlige zu

50 Prozent aus hauseigenen Produkten, die sich
mitunter vor allem durch hohe Gebiihren aus-
zeichnen”, sagt Overwien. Viele Anleger ken-
nen inzwischen den Hintergrund dieser Ver-
bundenheit und fragen, um Gebiihren zu spa-
ren, gezielt nach Fonds anderer Gesellschaften.
Was sie nicht wissen — damit lésen sie das Pro-
blem keineswegs. ,Die Kreditinstitute haben
mit vielen Fondsgesellschaften Vertriebsabkom-
men abgeschlossen — und so flie3t die Provision
auch beim Verkauf von Fremdfonds*, gibt GroR-
banker Faber zu. ,Zum Teil ist sie sogar héher
als bei Eigenprodukten.”

Ein weiterer Trick ist, die jahrliche Verwaltungs-
vergiitung bei Fonds nicht anzusprechen. ,Im
Gegensatz zum Ausgabeaufschlag, der beim
Kauf entrichtet wird, kann sie der Kunde [>
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_Bei mittleren \/e'rmcjgem mtuissen Geldinstitute
1,25 bis 1,5 Prozent verdienen, u

m inre Kosten zu

decken. Irgendwo holt es sich die Bank.”
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nicht greifen, weil sie vom Fondsvermogen ab-
gezogen wird”, so Faber. Sie kann dennoch statt-
lich ausfallen. Bei Produkten ohne Ausgabeauf-
schlag, sogenannten Tradingfonds, betragt sie
bis zu 2,6 Prozent pro Jahr. Noch héhere Gebtih-
ren lassen sich mit einer anderen Masche ein-
sammeln: ,Es gibt Banken, die Fondsvermo-
gensverwaltungen mit hauseigenen Produkten
anbieten. Dafiir berechnen sie 1,75 Prozent Ver-
waltungskosten”, erklart Richter. ,Was sie oft
verschweigen: Hinzu kommen 1,25 Prozent
Managementgebiihr, die innerhalb der Fonds
abgerechnet werden.”

Ein beliebtes Mittel, um den Absatz bestimmter
Papiere zu treiben, ist eine Anderung der inter-
nen Marge. ,Bekommt der Berater {iir den Ver-
kauf eines Fonds zwei Prozent Provision, fiir

einen anderen aber nur 0,5 Prozent, liegt auf der

*Name von der Redaktion geandert

Hand, was er dem Kunden ans Herz legt”, sagt
Tischler. In einigen Fallen fiihren Banken sogar
Minusmargen ein. Bei der Immobilienfondskri-
se vor rund drei Jahren wollte Petermanns Vor-
gesetzter offenbar den Verkauf weiterer Anteile
des hauseigenen Titels verhindern. ,Mir wurde
eine funfprozentige Strafmarge belastet, wenn
ich Kunden nicht iiberreden konnte, den Immo-
Fonds zu halten”, erklart Petermann. Das gelang
dem Berater aber meistens — und das schlechte
Produkt blieb im Kundenportfolio. ,Ich hatte
den Eindruck, dass der Kunde ein totes Pferd
weiter reiten musste.”

Noch einfacher als mit Fonds kénnen Banken
die Gebiihren mit Zertifikaten nach oben trei-
ben. Die Anlegerlieblinge sind besonders gut
geeignet, ein Depot regelmalig zu drehen, wie

es im Fachjargon heil3t, wenn Posten aus dem
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Depot verkauft und dafiir neue aufgenommen
werden. Das ist zwar nicht immer sinnvoll,
bringt der Bank aber zusitzliche Gebiihren.
Wichtig ist es nur, den Kunden die Papiere
schmackhatt zu machen. Das geht {iber Sugges-
tivfragen: ,Wiirden Sie nicht auch gerne Thre
Kursgewinne sichern? Befiirchten Sie nicht
auch, dass die Aktie in nadchster Zeit fallen
konnte? Wollen Sie die Kurschancen der Aktie
und gleichzeitig einen Kurspuffer haben?”, er-
innertsich Petermann. ,Damals wies mich mein
Vorgesetzter etwa an, alle Kunden mit BASE-
Aktien anzurufen und ihnen einen Wechsel in
entsprechende Zertifikate zu empfehlen.”

Wichtigster Gebiihrentreiber
sind derzeit Zertifikate

Folge dieser perfiden Taktik: Der Kunde beant-
wortet die Fragen dreimal mit Ja, verkauft die
Aktie und bekommt ein Bonuszertifikat. Was
der Berater verschweigt: Der Emittent des Zer-
tifikats behdlt die Dividende ein, bei BASF rund
3,4 Prozent. ,Auch wenn Berater es so darstellen,
Zertifikate sind kein Geschenk des Himmels. Bei
rund 95 Prozent der Papiere verzichten Anleger
auf die Ausschiittungen”, sagt Overwien. Zu-
dem feilschen die wenigsten Kunden um den
Ausgabeaufschlag, da er meist nur zwischen ein
und zwei Prozent betrdgt. ,Unabhidngig vom
AgiofliefSen den Banken aber bis zu fiinf Prozent
Provision zu“, so Richter. Das Problem: Der Kun-
de bezahlt in solchen Fallen 100 Euro fiir ein
Produkt, das nur 95 Euro wert ist. Das macht
sichim Kurs bemerkbar: Friiher sackte er in den
ersten Handelstagen kraftig ab. Heute ist die
Branche cleverer geworden. Mittlerweile preist
sie die Zusatzgebiihr nach und nach ein. Das
kann bis zu einem halben Jahr dauern. ,Bei stei-
genden Kursen merken die meisten Anleger gar
nicht, dass ihnen hohe Provisionen abgezogen
werden. Ganz anders kann es aussehen, wenn
sie fallen”, warnt Overwien.

Nur wenige Emittenten legen diese Gebiihren
offen — wie die ING Bank. Das hért sich dann so
an: ,Der AusgabepreisdesING Leveraged Spread
Zertifikat betrdgt 100 Prozent. In dem Ausgabe-
preis sind einmalige Distributions- und Struktu-

rierungskosten von 1,75 Prozent enthalten.”

Andere Hauser veroffentlichen sie zwar, doch
der Kunde hat kaum eine Chance, die Angaben
zu entdecken. ,Diese Gebtihren stehen irgend-
wo in einem 100-seitigen Emissionsprospekt”,
weill Overwien. Die mangelnde Transparenz
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soll sich mit Einfilhrung einer neuen EU-Richt-
linie mit Kurzname Mifid ab November dndern.
Schlupflécher bleiben aber weiterhin (siehe:

LAnlegerschutz”).

Mit welchem Zertifikat die Bank ihre Marge
macht, interessiert einige Institute nur am Ran-
de: ,Bs gibt Institute, die zu Emittenten sagen,
entwickeln Sie uns ein Papier, an dem wir 2,5
Prozent verdienen”, so Richter. Bei einigen Zer-
tifikatearten ist dies nicht moglich. ,Bei Dis-
count- und Indexpapieren ist der Wettbewerb
sehr hart. Wer hier Gebiihren versteckt, ver-
kauft keine Papiere”, sagt Andreas Beck, Chef
des Instituts fiir Vermogensaufbau (IVA). Der
Umbkehrschluss liegt auf der Hand: ,Je kompli-
zierter das Produkt, desto leichter lassen sich
hohe Margen einpreisen”, erkldrt Faber. [

Girokonto und Tagesgeld. Vorsicht Kleingedrucktes!

Wer glaubt, Banken zahlen freiwillig hohe Zinsen, befindet sich auf
dem Holzweg. Wie Kunden gekddert — und ausgetrickst werden.

< Tagesgeld. Vertrauen Kunden der
Werbung, spendieren viele Banken der-
zeit hohe Tagesgeldzinsen. Doch der
Schein triigt — ein Blick ins Kleinge-
druckte zeigt: Die meisten vermeint-
lichen Superangebote sind auf wenige
Monate befristet und gelten nur fur
Neukunden. Angebote der VW-Bank
(vier Prozent) und Cortal Consors (4,5
Prozent) diirfen nur Anleger nutzen, die
in den vergangenen sechs Monaten
keine Kunden waren. Bei der Netbank
(vier Prozent) gilt eine Frist von zwdlf
Monaten. Das Bankhaus August Lenz
(4,1 Prozent) und die DAB Bank (6,6 Pro-
zent) akzeptieren nur Anleger, die nie
eine Geschaftsbeziehung zum Haus
unterhielten. Altkunden kénnen die
Vorgaben zum Teil umgehen. Beispiel
DAB Bank: Hier ist die Alternative, zu-
satzlich ein Girokonto mit monatlichem
Geldeingang von mindestens 1000
Euro zu eroffnen. Doch Vorsicht: Nach
Ablauf der Garantie sackt der Zinssatz
oft stark ab, beispielsweise von vier auf
0,25 Prozent. Darauf weisen die Banken
haufig nicht hin. Zudem ist der Einla-
genschutz bei einigen Instituten be-
schrankt - bei der Credit Europe Bank
(finf Prozent) auf 20 000 Euro.

Unter www.capital.de/zinsticker finden
Sie eine Ubersicht aller Konditionen und
Angaben zur Einlagensicherung.

+ Uberweisungen. Die Bank ist ver-
pflichtet, Bargeldeinzahlungen und
Uberweisungen am Tag des Eingangs
dem Empfangerkonto gutzuschreiben,
Inlandsschecks nach spatestens drei
Tagen, Auslandsschecks spatestens
nach fiinf Tagen (Bundesgerichtshof, XI
ZR 208/96 und XI ZR 239/96). Viele Ban-
ken missachten diese eindeutigen Vor-
gaben und trédeln bei der Gutschrift —
zugunsten ihres eigenen Kontos.

# Sparplane. Drei von vier Sparern er-
halten zu niedrige Ertrage, so eine Aus-
wertung der Verbraucherzentrale NRW.
Obwohl der Bundesgerichtshof (X ZR
140/03) vor Jahren urteilte, dass die
Bank sich bei Zinsanpassungen an
einem Referenzwert orientieren muss,
geht eine grolBe Zahl von Kreditinstitu-
ten dabei willkiirlich vor.

% Gebiihrenschneiderei. Schon lange
steht fest, dass fiir Depotiibertragung,
Loschungsbewilligung und Freistel-
lungsauftrage keine Gebiihren verlangt
werden dirfen. Es gibt immer noch Ins-
titute, die sich nicht daran halten.
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Anlegerschutz. Die Schwachpunkte im Gesetz

Ab dem 1. November miissen Banken bei der Kundenberatung
neue Regeln beachten. Doch es bestehen weiter Schlupflécher.

< Produktpalette. Die neue Finanz-
marktrichtlinie (Mifid) regelt Aufkli-
rungs- und Informationspflichten von
Banken und anderen Wertpapierdienst-
leistungsunternehmen beim Verkauf
ihrer Produkte. Experten kritisieren, dass
der Gesetzgeber bei der Umsetzung der
Richtlinie in nationales Recht bestimm-
te Produkte von den Regelungen aus-
nimmt. ,Beteiligungen an geschlos-
senen Immobilienfonds, Medienfonds
und vergleichbaren Beteiligungsmodel-
len sind nicht von der Mifid umfasst”,
warnt Peter Gundermann, Anwalt in der
Kanzlei Tilp in Tubingen. ,Gerade in die-
sem Bereich ware eine klare gesetzliche
Regelung erforderlich.”

< Aufkldrungspflichten. Hier sind die
Anforderungen bei der individuellen
Anlageberatung und Portfolioverwal-
tung am grolten. Gegeniiber Kunden
von Direktbanken werden die Pflichten
jedoch weiter herabgesetzt. ,Aus Anle-
gersicht ist das kontraproduktiv®, sagt
Experte Gundermann. Er kritisiert au-
Rerdem, dass die Vorschrift zur Infor-
mationspflicht bei besonders riskanten
Finanztermingeschaften ersatzlos auf-
gehoben wird.

% Kostentransparenz. Kunden miissen
zu Beginn der Geschaftsbeziehung tiber
die angebotenen Finanzprodukte und
Entgelte informiert werden. ,Das gilt
nicht nur fiir den Gesamtpreis, sondern
fir alle mit einer Transaktion zusam-
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menhdngenden Gebiihren, Kostenan-
teile und Vermittlungsprovisionen. Of-
fenzulegen sind auch die Bestandspro-
visionen bei Fonds und Zertifikaten®,
sagt JOrg Richter, Leiter des Instituts fir
Qualitatssicherung und Prifung von
Finanzdienstleistungen. Doch es gibt
Liicken: Statt direkt Provisionen zu zah-
len, kann der Emittent der Bank etwa
Researchleistungen abkaufen - und
dafur hohe Preise entrichten. Oder er
zahlt Marketingzuschisse, die nicht
direkt mit dem Produkt zu tun haben.
Beides ist erlaubt,

# Auftragsausfiithrung. Positiv fiir An-
leger: Ab November sind Finanzdienst-
leister verpflichtet, bei Orders hinsicht-
lich Kursen, Kosten und Schnelligkeit
flir den Kunden stets das bestmogliche
Ergebnis zu erreichen. Dazu miissen sie
eine ,Best Execution Policy” entwerfen
und dem Kunden mitteilen. Auftrige
mussen unverzlglich abgewickelt wer-
den. ,Zumindest in diesem Bereich
werden die Banken verstdrkt in die
Schranken gewiesen, fur Anleger gibt
es mehr Transparenz®, so Gundermann.

- Verjahrung. Grofter Kritikpunkt von
Anlegerschiitzern ist, dass die Mifid die
Verjahrungsfrist fir Schadenersatzan-
spriiche gegenuiber der Bank nicht neu
geregelt hat. Das heift: Die Frist endet
drei Jahre nach dem Kauf, ohne dass es
aufden Zeitpunkt ankommt, zu dem der
Anleger Kenntnis vom Schaden nimmt.

»Daher setzen Berater auch immer starker auf
Zertifikate. Sie sind derzeit im Massengeschift
der provisionsstarkste Verkaufsschlager.”

Mit geschlossenen Fonds
zocken Banken am meisten ab

Noch héhere Gebiihren lassen sich nur mit ge-
schlossenen Fonds verdienen. ,Komischerwei-
se verhandeln die Kunden hier nicht”, sagt
Berger. ,Ublich sind fiinf Prozent Agio sowie
zwei bis drei Prozent interne Gebiihren.” We-
nigstens ist die Zeit der schlimmsten Abzocke
vorbei: Bei Medienfonds lagen die Provisionen
zum Teil bei mehr als zehn Prozent. Seit der Ge-
setzgeber die hohen Verlustzuweisungen nicht
mehr anerkennt, wurde der Verkauf dieser Titel
eingestellt. Dennoch iibertreiben es einige Ban-
ken: ,Es gibt Kunden, bei denen Beteiligungs-
produkte 20 Prozent des Depots ausmachen.
Hier steht die Provisionsmaximierung eindeutig
im Vordergrund”, sagt Richter. ,Sinnvoller isi
ein Anteil von flinf bis zehn Prozent geschlos-
sener Fonds.”

Gibt es Produkte, bei denen Kunden nicht iiber
den Tisch gezogen werden konnen? Nein. Selbst
bei den vermeintlich transparenten Tagesgeld-
konten sind sie nicht vor einer Ubervorteilung
durch Banken gefeit (siche: ,Girokonto und Ta-
gesgeld”). Dies gilt auch beim Kauf von Anlei-
hen: ,Fiir einen Kunden, der beim Kauf von
Rentenpapieren laut Vertrag nur 0,2 Prozent
Spesen bezahlen muss, habe ich eine Inhaber-
schuldverschreibung einer Landesbank erwor-
ben”, berichtet Stieglitz. ,Der aktuelle Kurs lag
zwar bei 98,30 Prozent. Auf der Abrechnung
stand aber 98,60 Prozent.”

Fiir den Kunden war dieses Vorgehen nicht
nachvollziehbar: Inhaberschuldverschreibun-
gen werden in der Regel nicht iiber die Bérse
gehandelt, Vergleichskurse gibt es in den sel-
tensten Féllen. Bei ldngeren Laulfzeiten sind
noch hohere Aufschlige moglich: ,Bei Hoch-
zinspapieren kann ich meine Marge um ein gan-
zes Prozent heraufschrauben. Verteilt auf fiinf
Jahre sackt die Jahresrendite fiir den Kunden
nurum 0,20 Prozentab. Das merken viele nicht”,
so Stieglitz.

Wenn ersich damitnichtirrt. Kurzfristigmerken
es die Kunden vielleicht wirklich nicht. Lang-
fristig aber schon: ,Die Wertentwicklung des
Depots ist ein zuverldssiger Indikator fiir die
Qualitatder Beratungsleistung”, betont Banken-
experte Overwien. a
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