Leitartikel

Stille
Einsicht?

sb™ Die Voraussefzungen fur das Provisionsgeschaft der Banken sind in einer Hinsicht
so gut wie noch nie. Die technische Integration von Fonds- oder Versicherungsprodukten
in die Banksysteme ist fast Uberall sehr ordentlich realisiert. Und IT-gestltzte Beratungs-
I6sungen tragen dazu bei, unabhdngig von der Erfahrung des jeweiligen Beraters bank-
weit wenigstens einen Mindest-Qualitdtsstandard sicherzustellen. Dass sich Ertragsriick-
gdnge aus dem Zinsgeschdft bislang durch den Provisionsiliberschuss dennoch nicht
kompensieren lassen, ist insofern eine Preisfrage ebenso wie eine Image-Frage. In der
Geiz-ist-Geil-Welle, die im Retailbanking noch immer fréhliche Urstdnde feiert, sind De-
pot- und Transaktionsgebihren gleichermaBen suspeki wie Preise flrs Girokonto oder die
Kreditkarfe. Davon profitieren vor allem die Direktbanken, die aus Kundensicht zudem
den Vorteil haben, im Hinblick auf die Produktpartner seit jeher neutral zu sein. Zwar ver-
kaufen auch die Berater der Filialbanken Iéngst nicht mehr nur Produkte von Konzern-
oder Verbundunternehmen. In den Kopfen vieler Kunden ist dies aber noch nicht ange-
kommen, zumal die Auswahl der in die Beratung einbezogenen Anbieter aus Griinden der
Praktikabilitdf meist immer noch begrenzt ist. Wirkliche Objektivitdt fraut man den Banken
nicht zu —und die Offentlichkeitswirkung von BGH-Urteilen oder EU-Initiativen zum Thema
Verglfung tragt nicht eben dazu bei, das Image der Branche zu verbessern. Vielmehr
fuhlen sich diejenigen bestdfigt, die die Beratung der Banken schon immer im Verdacht
hatten, mehr provisionsgesteuert als an den Bedurfnissen der Kunden orientierf zu sein.

Dass dieses festsitzende antike Misstrauen der Menschen gegentber all jenen, die ver-
dienen, ohne etwas produziert zu haben, nicht (mehr) die Finanzvermittler trifft, darf man
getfrost als Erfolg der Marketingbemihungen der einstigen ,Strukfurveririebe” werten.
Dass auch sie von Provisionen leben (mlssen), realisiert der Kunde nicht — oder er ist
weniger sensibel dafdr, weil er hier keine Dagobert-Duck-Mentfalitdf wittert, wie sie den
Kreditinstituten pauschal unterstellt wird. Allein das Zauberwort ,unabhdngig” liefert ei-
nen gewissen Vertrauensvorschuss. Namentlich AWD hat dies denn auch bisher krdftig
vermarktet. Nach der Ubernahme durch Swiss Life wird das kiinftig so wohl nicht mehr
maglich sein. In den Kdpfen der Kunden hdlt sich derartiges aber lange. Hoffnungen von
Banken und Sparkassen auf massenhafte Rickkehr der Kunden wdren insofern absurd.

Wenn also die Provisionsertrdge durch einen Wandel im Zahlungsverkehr oder durch
MiFID dhnlich unfer Druck geraten wie die Zinsmarge, stellt sich die Frage nach zu-
sdtzlichen Ertragsquellen. Ebenso wie im Drogeriemarkt, beim Kaffeerdster oder beim
Discounter Kreditkarten, Tagesgeldkonten, Versicherungen oder Konsumentenkredite
vertrieben werden, missen Banken den SpieB umdrehen. Die SB-Infrastruktur lésst sich
fur das Aufladen von Mobilfunk-Prepaid-Guthaben oder den Verkauf von Veranstal-
tungstickets nuizen, am Schalfer kénnfen Mobilfunkveririge ebenso abgeschlossen
werden wie Stromverirdge, und wenn Lidl Pauschalreisen verireiben kann, so kann es
die Sparkasse sicher auch. Begeisterungsstiirme weckt das alles in der Branche nicht.
Bei der Nutzung der SB-Gertite flr Zusaizservices wird auf mégliche Warfeschlangen
verwiesen und bei von Mitarbeitern erbrachten Zusaizleistungen — je nach Sichiweise —
auf deren Uber- oder Unferforderung. Am hdufigsten genutztes Gegenargument ist die
Verwdsserung des eigenen Profils. Und dennoch: Die Vehemenz, mit der K.O.-Argumente
vorgetragen werden, lasst spurbar nach. Dass Rechenzentren immer neue Losungen fur
die Infegration von Zusatzdienstleistungen anbieten, dass die Nord-LB versucht hat, ih-
ren Sparkassen die Einnahmequelle Lotto zu erschlieBen, und dass die Kooperationsge-
spréche der Sparkassenorganisation mit der Pin Group offenbar so weit gediehen sind,
dass sogar eine finanzielle Beteiligung ins Gesprdch gebracht (wenn auch vom DSGV
dementiert) wird, beweist: Offizielle Warnungen vor dem Gemischtwarenladen Kredi-
tinstitut und das praktische Geschehen vor Ort sind zwei Paar Schuhe. Und dafir ist es
hohe Zeit. I
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Daten und Fakten zum Einfluss von MiFID aus Beratersicht
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Die Produkte werden aufgrund der hoheren Informationspflicht durch MiFID einfacher und verstdndlicher (Angaben in Prozent)
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MiFID wird dazu fiihren, dass bestimmt Produkte
vom Markt verdréingt werden.
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Fiir welche Produkte wird dies Ihrer Meinung nach der Fall sein?

(Basis: Nur Berater, die von einer Verdrdngung von Produkten durch MiFID ausgehen)

Quelle: Berater, Investors Marketing AG

Kapitallebensversicherung 13,8 Komplexe Produkte 4,6
Kostenintensive/hochprovisionierte Produkfe 11,8 Produkte mit infransparenten Gebthren | 3,9
Kostfenintensive Fonds (mit Ausgabeaufschlag) 6,6 Unseri6se Produkte 3,9
Geschlossene Fonds 5,9 Zertifikate 3,9

Mir wiire es lieber, eine monatliche Pauschale fiir Beratung anstatt
Provision beziehungsweise Honorar zu verlangen.

Berater in Banken und Sparkassen

Wie hoch wiire eine mdgliche Pauschale, die Sie monatlich
verlangen wiirden?
(Basis: Berater, die eine monatliche Pauschale bevorzugen wirden)

Quelle: Berater, Investors Marketing AG

<10 Euro 50,0
Ja, monatliche Pauschale | 23,8 > 11 bis 25 Euro 1150
Ja, jéihrliche Pauschale | 333 26 bis 50 Euro 1100
. 262 ’ 51 bis 100 Euro 1100

Nein | 26, 101 bis 250 Euro 50
WeiB nicht 16,7 > 250 Euro 1100
Berater in Finanzvertrieben und freie Berater <10 Euro 27,8
Ja, monatliche Pauschale | 22,6 > 11 bis 25 Euro 8,3
Ja, jthrliche Pauschale [T ] 15,1 26 bis 50 Euro 1222
Nei 51 bis 100 Euro 22,2

ein 1 49,1 101 bis 250 Euro 15,6
WeiB nicht 13.2 > 250 Euro /1139

Bedeutung der Provision fiir das persdnliche Einkommen der Berater (Angaben in Prozent)

O Provision [ Grundgehalt des Arbeitgebers [ Honorare der Klienfen

Einzelvertreter 61,0 [ 31,4 | 7.6 |
Mehrfachvertreter 85,5 | 105 [40
Makler 86,2 | 82 [56]
Finanzdienstleister mif Lizenz 70,8 | 22,7 | 64|
Bankberater bei einer Volksbank 5,1 | 94,9 |00
Bankberater bei einer Sparkasse | 5,0] 93,4 1.6
(Bsgglért])g%ustg‘r] r:.)lfl einer privaten 6,0 | 88,3 | 5,7]

Quelle: Berater, Investors Marketing AG
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