Vom Banker
zum Honorarberater

Ein Blick hinter die Kulissen der ,,edlen Bankenwelt*

Der Bereich Finanzen ist fiir viele Men-
schen ein sehr sensibles Thema, tiber das
sie nur mit Fachleuten, die tiber die not-
wendige Diskretion verfiigen, sprechen
mdochten. Ob nun das Thema Geldanlage,
Finanzierung oder Versicherung, eine Be-
ratung in Sachen Finanzen sollte umfas-
send und vor allem richtig sein. Leider ist
dies nicht immer der Fall, Bankberater
und vor allem freie Finanzvermittler, die
auf Provisionsbasis ihr Geld verdienen,
beraten nicht immer vorurteilsfrei und
verkaufen auch Produkte, die nicht auf
die Kundenbediirfnisse zugeschnitten
sind. Auch in ,seiner” Bank oder Sparkas-
se darf niemand ungepriift darauf vertrau-
en, immer richtig und fair beraten zu wer-
den. Schnell werden hauseigene Versi-
cherungen, Fonds oder Sparvertridge ver-
kauft, obwohl es manchmal doch viel
bessere Moglichkeiten der Geldanlage
gibt. Denn auch das Geldinstitut will ein
Geschift machen. Und Mitarbeiter wer-
den nach solchen Verkaufserfolgen beur-

teilt und befordert.

Lesen Sie hierzu die Geschichte

des Bankers Andreas Borsch.
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m Das Problem ist nicht, dass der Kunde die Scheiben dieser Glaspaldste finanziert hat.
Das Problem ist, dass er fiir ,seine” Scheiben nicht immer eine ehrliche, unabhidngige

Gegenleistung erhalten hat!

Das Mirchen von der kostenlosen Beratung
Bankberater erzihlen gerne, dass ihre ,Be-
ratung” kostenlos sei. Kostenlos ist in der Tat
das Verkaufs-Gesprach dieser Leute. Ware
ja auch noch schoner, wenn sie einem et-
was verkaufen wollen und man misste
auch noch Geld fur die Verkaufsargumen-
te bezahlen. Das Verkaufs-Gesprach ist
aber nur kostenlos, solange man nichts ab-
schlielSt. Wer abschliel8t, zahlt damit auch
die Beratungskosten.

Beispiel: Die Lebensversicherungs-Gesell-
schaft zahlt dem Vermittler (ihrer Bank) ei-
ne Provision. Bei einer durchschnittlichen
Lebensversicherung fiir eine ausreichende
Altersversorgung (30 Jahre Laufzeit) sind das
etwa 1.500 EURO. In Wirklichkeit zahlt
nicht die Versicherungs-Gesellschaft die
Provision. Sie (!) zahlen!

Sie verlieren aber nicht nur die 1.500 EU-
RO. Wenn lhre ersten Beitrdge an die Bank
als Provision gehen, kann dieses Geld kei-
ne Zinsen und Zinseszinsen erwirtschaften.
1.500 EURO plus entgangene Zinsen und
Zinseszinsen summieren sich in dem Bei-
spiel auf 11.500 EURO.

Dieses Beispiel zeigt, dass Beratung im-
mer dann etwas kostet, wenn Sie kaufen.
Natiirlich verdient nicht jeder Versiche-

rungs-Vermittler fur jeden Abschluss 1.500
EURO. Sie sehen aber an diesem Beispiel
oben, dass ihre Bank ein hohes eigenes fi-
nanzielles Interesse daran hat, lhnen eine
Lebensversicherung schmackhaft zu ma-
chen. So ist das, wenn 1.500 EURO Ein-
kommen fiir eine Stunde Verkaufs-Gesprach
locken.

Die niichterne Kalkulation

Andreas Borsch war selber tiber 10 Jahre in
unterschiedlichen Banken, zuletzt als Be-
reichsleiter Vermogensberatung, titig und ist
somit Insider, was die Beratungs- und Ver-
kaufsphilosophie von Banken betrifft. Am
Ende eines jeden Jahres werden die Ver-
triebsziele der Bank festgelegt. Also nicht,
wie die Bankkunden beraten werden, son-
dern was ihnen verkauft werden soll. Die-
se Zielvorgaben der Bankleitung werden erst
auf die einzelnen Filialen, dann auf die ein-
zelnen Abteilungen und zuletzt auf die
,Bankberater” runtergebrochen. In der Re-
gel erhalt jeder Vertriebsmitarbeiter das
Ziel, im Jahr mindestens das 3—4-fache sei-
nes Bruttogehaltes zuziiglich Arbeitgeber-
kosten zu erwirtschaften, denn neben ihrem
eigenen Gehalt missen sie auch noch das
Gehalt fur die nicht im Vertrieb tatigen
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Bankangestellten (Backoffice) und
,Fuhrungskrafte” erwirtschaften und schlief3-
lich auch noch die Anspriiche der Anteils-
eigner der Bank, die einmal im Jahr ihre Di-
vidende und Ausschittung aus ihrem In-
vestment erhalten wollen, befriedigen.

Nicht jedes Kundengesprach
ist ein Geschift
Aber nicht jedes Kundengespriach fihrt
automatisch zu einem Produktverkauf und
somit Ertrag fir den Bankangestellten. Vie-
le Kunden lassen sich auch nur ,kostenlos”
beraten und tatigen dann ihre Geschafte bei
einer anderen Bank oder Direktbank. Die
Banken gehen davon aus, dass es bei 10 ak-
tiven Kundengesprachen nur zu 2-3 Ver-
tragsabschliissen kommt. Der Produktver-
kauf aus diesen 3 erfolgreichen Gesprachen
muss jedoch so viel Provision oder Marge
fiir den Mitarbeiter abwerfen, dass der
Aufwand fiir die 7 erfolglosen Gespra-
che mit bezahlt werden kann. Das fuhrt
dazu, dass die Banken, die Fonds- bzw.
Versicherungsgesellschaften bei ihren
Produkten entsprechen hohe Margen
und Provisionen einkalkulieren, die der
Kaufer des Produktes — also Sie — be-
zahlen mussen, auch wenn der eigent-
liche Beratungsaufwand deutlich gerin-
ger war. Da die Provisionen und Margen
immer einen Prozentsatz des Anlagebe-
trages ausmachen, zahlt ein Bankkunde,
der 100.000 EUR anlegt 10-mal so ho-
he Provisionen bzw. Margen wie der
Kunde, der nur 10.000 EUR anlegt, ob-
wohl der Beratungsaufwand der gleiche
ist. Somit kann von einer kundenorien-
tierten Beratung keine Rede mehr sein.
Hier wird eindeutig nicht der Beratungs-
aufwand, sondern ausschlieSlich der Ver-
kaufserfolg honoriert.

Bank sucht Verkiufer

Die Banken machen auch keinen Hehl
daraus, dass Sie eher einen Verkaufer als ei-
nen Berater suchen. Dazu missen Sie sich
nur die Stellenanzeigen der Banken genauer
ansehen. Dort wird stets ein ,Berater” mit
,verkduferischer Kompetenz”, ,SpalR am
Verkauf” gesucht, der ,vertriebsorientiert
arbeitet”. Geboten wird dafiir eine ,ver-
triebsorientierte Vergtitung”. Das ist ein
weiterer Hinweis darauf, dass es den Ban-
ken in erster Linie nur um den Verkauf von
Finanzdienstleistungen geht und nicht um
eine kundenorientierte und bedarfsgerech-
te Beratung ihrer Kunden.

Bankberater erobern die Wohnzimmer

Die Banken wollen das das heimische So-
fa ihrer Kunden nicht linger den Finanz-
dienstleistern und Strukturvertrieben wie
MLP, AWD und DVAG uberlassen. ,Mobi-
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ler Vertrieb” heilst das neue Schlagwort und
bedeutet, dass Bankmitarbeiter als ,mobile
Berater” aus ihrer Bank ausgegliedert und
den Kunden zu Hause beraten sollen. Daftir
wurden von den Banken eigene Vertriebs-
gesellschaften gegriindeten, damit Tarifar-
beitszeit und Bankentarif nicht greifen.

Die Deutsche Bank hat die Vertriebsge-
sellschaft mbH der Deutschen Bank Privat-
und Geschiftskunden. Die selbststandigen
Handelsvertreter der Postbank arbeiten fiir
die Postbank Vermogensberatung AG. Die
Commerzbank hat unter dem Namen Com-
merzbank Partners ein Joint Venture mit der
AMB Generali und die Citibank mit der Ci-
ti Finanzberatungs GmbH jeweils eine ei-
gene Gesellschaft gegriindet.

Ein wesentlicher Unterschied zum klas-
sischen Filialberater: Die Bezahlung. Statt
des monatlichen Festgehalts mit geringen Er-

m Mit der Kontoeréffnung werden dem neuen Kunden meist
zugleich hauseigene ,gute” Produkte zur Altersvorsorge
oder Vermogensbildung angeboten.

folgspramien werden die neuen mobilen
Berater meist provisionsbasiert bezahlt. Das
motiviert, auch am Wochenende und am
Abend die Kunden aufzusuchen.

Verbraucherschiitzer warnen! Kunden-
orientierte Beratung wird Auslaufmodell
Vor dem Ausverkauf qualifizierter und an
den Interessen der Kunden orientierter Be-
ratung bei GroR-und Genossenschaftsban-
ken warnt die Verbraucher-Zentrale NRW.
Wenn die Bankarbeitgeber in den laufenden
Tarifverhandlungen durchsetzen wiirden,
die Gehilter um 35 Prozent abzusenken
und die Mitarbeiter stattdessen kiinftig ,er-
folgsorientiert” zu bezahlen, sei damit der
Einstieg in den Strukturvertrieb am Bank-
schalter gelegt: Der Bankberater werde
zum Vermittler — der Verkauf moglichst pro-
visionstrachtiger Produkte bestimme das
Beratungsgesprach. ,Die am tatsachlichen
Bedarf des Kunden orientierte Beratung
wird damit zunehmend zum Auslaufmo-
dell”, warnen die Finanzexperten der Ver-
braucher-Zentrale NRW ,denn der Rat des

Bank-Angestellten wird zwangslaufig eher
solche Kredite oder Anlageformen empfeh-
len, die fir ihn die hochste Provision brin-
gen.” Da konne dann leicht dartiber hin-
weggesehen werden, dass zum Beispiel
andere Sparmodelle eine viel hohere Ren-
dite erbringen oder die Finanzierung der ei-
genen vier Wande auf einem wackligen
Fundament ruht.

Verbraucherschiitzer kritisieren

die provisionsbasierte Bezahlung:

,Wir sehen das als tiberaus problematisch”,
erklart Edda Castell6 von der Verbraucher-
zentrale Hamburg. Bisher sei die Beratung
in der Bank immer noch etwas seridser ge-
wesen als etwa beim Versicherungsvertreter,
meint sie. ,Aber wer nach Provision bezahlt
wird, muss die Produkte verkaufen, die am
meisten bringen”, erklart sie. Die Be-
schwerden wegen Falschberatungen
hétten in jlngster Zeit ,dramatisch zu-
genommen”, berichtet Castell6.

Andreas Borsch hat sich entschieden
»Diese Entwicklung wollte und konnte
ich nicht mehr mittragen. Als Berater war
ich stindig in einem Interessenskonflikt
gefangen. Mit dem Ziel vor Augen, aus-
schlieBlich die Kundeninteressen zu
vertreten, war ich in der Bank ver-
pflichtet, nur Produkte des Arbeitge-
bers bzw. dessen Verbundunternehmen
zu verkaufen. Das Lob eines Vorgesetz-
ten brachte fir mich die Erkenntnis: ,Sie
sind hoch qualifiziert und ein sehr gut-
er Berater. Aber sie sind kein Produkt-
verkdufer.” Genau so wollte ich sein.
Verkaufen ja, aber nur mein Wissen,
meine Beratung und meinen Service. Aus
diesem Wunsch heraus, mit ruhigem Ge-
wissen einen Kunden auch mal von einem
far ihn ungtnstigen Geschift abraten zu
kénnen, also absolut produktneutral und
ausschlielllich im Kundeninteresse beraten
zu koénnen, gab es fiir mich nur eine Lésung
- die Honorarberatung und provisions-
freie Honorarvermittlung.

Nicht dass wir uns falsch verstehen, er-
trags- und provisionsorientierte Beratung
muss nicht zwangslaufig eine schlechte
Beratung sein. Es gibt auch hier erstklassi-
ge Experten. Nicht alle schielen nur auf die
Provision. Doch egal, um welche Art Bera-
ter es sich handelt, alle haben ein Problem:
,Sie missen verkaufen, um von lhren Pro-
visionen leben zu kénnen”. Eine neutrale,
kundenorientierte Beratung wird dadurch
erschwert, wenn nicht sogar unmoglich
gemacht.

Denken Sie immer an das Sprichwort:
,Wessen Wein ich trinke, dessen Lied ich
singe.”
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