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Provisionsgeschdft

Provisionen und
Offenlegungspflichten:

ein Widerspruch?

Von Uwe Trittin

In der Diskussion um die Offenle-
gungspflichten im Provisionsgeschdift
geraten Finanzdienstleister schnell in
die Ecke gieriger Verschweiger und
Vertuscher, so Uwe Trittin. Dass hoch-
wertige Beratungsleistung auch etwas
kostet, wird dabei leicht iibersehen. In
diesem Kontext fordert der Autor die
Branche zu mehr Mut auf, mit den
Kunden iiber das Thema zu sprechen.
Die Honorarberatung wird sich seiner
Einschdtzung nach in absehbarer Zu-
kunft gleichberechtigt neben dem bis-
herigen Preismodell durchsetzen. Fiir
Gelegenheitskéufer eigne sie sich aber
nicht. Red.

Woran erinnern sich die meisten Men-
schen, wenn sie an ihren ersten Kontakt
mit einer Bank oder Sparkasse zuriickden-
ken? Viele vermutlich an einen Weltspar-
tag, an dem es vom freundlichen Herrn
hinter dem Tresen eine schéne Spardose
und vielleicht sogar ein Sparbuch mit
einem Kleinen Finf-Mark-Startgeschenk
gab. Moglicherweise erinnern Sie sich aber
auch an das Sparbuch, das von Oma und
Opa wahlweise zur Einschulung, Konfir-
mation oder einem sonstigen GroBereignis
sfolz Uberreicht wurde.

Das Resultat war in beiden Fdllen das glei-

che: Die Bank oder Sparkasse hatte einen
neuen Kunden und der mehr oder weniger
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reich Beschenkfe eine Anlaufstelle bei allen
Fragen rund um die Finanzen. Ob und
womit die Bank das Geld verdient hat, um
dem freundlichen Herrn hinfer dem Tresen
ein kleines Gehalt zu bezahlen, mit dieser
Frage hat sich anscheinend niemand be-
schaffigt.

Glaube an Kkostenlose
Vermdgensberatung ist naiv

Verbraucherschdtzer und -journalisten ju-
beln Uber die MiFID, als ob damit endlich
die vermeintliche Gier der Banken gestoppt
wrde und der Kunde nicht mehr der Hin-
tergangene wdre. Da werden die Banken
als Verschweiger und Vertuscher beschrie-
ben und erwachsene Menschen generell
als Opfer. Diesen — zugegebenermaBen
einfach und Uberspitzt dargestellten —
Eindruck gewinnt man aktuell bei der Ver-
folgung der Diskussion um die Offen-
legungspflicht im Provisionsgeschdft bei
Banken.

Aber so einfach ist es natdrlich nicht. In
erster Linie sorgt die Offenlegungspflicht

Zum Autor

Uwe Trittin ist Direkior des Kundenbe-
reichs Investoren und Mitglied der Nie-
derlassungsleitung von Cortal Consors,
Nlrnberg.

flr eines: Transparenz. Und Uber diese
erhohte Transparenz sollten wir uns freuen,
sorgt sie doch hoffentlich dafir, dass sich
Bankkunden mit der BeratungsqualitGt
ihres Institutes und den damit in Verbin-
dung stehenden Provisionen beschdftigen.
Nur sehr naive Menschen kdnnen glauben,
dass ausgerechnet die Anlage- und Ver-
maogensberatung kostenlos zu haben ist.
Dazu naturlich in erstklassiger Qualitdt, ist
ja klar.

250 Euro flr eine Erstberatung beim An-
walt bezahlen wir, ohne mit der Wimper
zu zucken. Dass Steuerberater ein Honorar
fur ihre Arbeit, also die Beratung, erhalfen,
ist selbstverstandlich und bei der Komple-
xitGt der Steuergesetzgebung nachvollzieh-
bar. Aber was unterscheidet eine hochwer-
tige Anlage- und Vermdgensberatung denn
tatsdchlich von diesen Beispielen? Meiner
Meinung nach nicht sehr viel.

Kosten nicht verschweigen

Unsere mobilen Vermdgensberater bei Cor-
tal Consors Select arbeiten selbststdndig
wie Anwdlte und Steuerberater. Die Erstel-
lung eines Finanzplans, also die Aufnah-
me und Analyse der Ist-Situation des Kun-
den sowie die Einarbeitung seiner Zu-
kunftspldne, kann in aufwdndigen Fdllen
efliche Stunden Arbeit bedeuten. Zu diesem
Zeitpunkt hat der Berater aber noch Uber
kein einziges Produkt gesprochen, ge-
schweige denn Provisionen kassiert.
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Die Anforderungen an Aus- und Weiterbil-
dung in diesen Berufen sind ebenfalls
vergleichbar, wie jeder bestdtigen wird, der
sich mit den Anforderungen beschdftigt
hat, die beispielsweise an einen Certi-
fied Financial Planner (CFP) gestellf wer-
den.

Die Tatsache, dass diese Dienstleistung
nicht zum Nulltarif zu haben ist, sollte ein-
leuchtend sein, trotz immer noch weit ver-
breiteter Geiz-ist-geil-Mentalitdt. Und die
Banken, also wir, missen den Mut haben,
dieses Thema offen mit unseren Kunden
zu besprechen. \Wenn wir hier etwas ver-
schweigen, ansfatt die genannten Argu-
mente zu benutzen, dann kann es nur
daran liegen, dass wir uns selber nicht
sicher sind, ob die erbrachte Qualitdt wirk-
lich hoch oder der dafiir geforderfe Preis
tatsdchlich angemessen ist.

Berater in Erkldrungsnot

In Erkldrungsnot gerdt also eher der Bera-
ter, der eigentlich den Titel Verkdufer fragen
musste, und leider noch zu hdufig in den
Filialen anzutreffen ist. Er wird sich zumin-
dest eine Antwort auf die Frage zurechtle-
gen mussen, warum ein fnfmindtiges
Verkaufsgesprdch zu einem Aktienfonds
funf Prozent Gebihr kosten muss.

Cortal Consors als berafende Direktbank
versucht hier, mit einem fairen Angebot zu
Uberzeugen. Natlrlich missen und wollen
auch unsere Berater Geld verdienen, aller-
dings profitieren auch die Beratungskun-
den von glinstigen Direktbankkonditionen.
Eine Zwei-Klassen-Gesellschaft zwischen
Beratungskunde und Direktbankkunde ha-
ben wir nicht errichtet.

Dass eine Filialbank mit anderen Kosten
rechnet, ist einleuchtend. Der Kunde hat in
einem Markt, der trotz aller Regulierung
erfreulich wettbewerbsintensiv ist, lefztend-
lich die Wahl, selbst zu entscheiden,
welches Bankmodell ihm welche Vorteile
bietet und wie viel Wert ist. Und genau
diese Entscheidung kann er durch die gro-

Bere Transparenz jetzt hoffentlich noch
kompetenter fdllen.

Honorarberatung:
fiir Gelegenheitskdufer uninteressant

Und wie sieht es mit der angeblich so
selig machenden Honorarberatung aus?
Sicher ist sie fur eine bestimmte Kunden-
gruppe eine interessante Alfernative. Und
auch dem Thema Interessenkonflikt geht
der Honorarberater aus dem Weg. Aller-
dings summieren sich monatliche Gebh-
ren plus die eventuell anfallende Volumen-
provision unter Umstéinden ebenfalls
zu einer Summe, die das Ganze fur den
Gelegenheits-Fondskdufer uninferessant
macht. Dartber hinaus stellt sich die
Frage, ob der Bankkunde in Deutschland
tatsdcehlich bereit ist, fur die Dienstleistung
Beratung zu bezahlen.

Fir die Banken hat die Honorarberatung
den Vorteil, dass sie unabhdngiger von
Markfschwankungen und Transaktion wer-
den. Der Bankenmarkt in Deutschland
sfeht hier sicher erst am Anfang einer lan-
geren Entwicklung, aber in absehbarer
Zukunft werden vermutlich beide Varianten
den Kunden zur Verfugung stehen. Cortal
Consors wird seinen Kunden jedenfalls
auch die honorarbasierte Beratung anbie-
ten. Er hat dann die Wahl, ob er sich wie
bisher auf Provisionsbasis beraten ldsst
oder eine Pauschale bevorzugt, in der
dann alle Services enthalten sind.

Wenn die gesteigerten Transparenzanfor-
derungen also dazu fihren, dass der Kun-
de sich mit der QualitGt der Beratung be-
schdftigt und genauer als bisher praff, ob
er bereit ist, den aufgerufenen Preis zu
bezahlen, dann haben wir damit kein Pro-
blem. Als berafende Direktbank biefen wir
ein ausgezeichnefes Preis-Leistungs-Ver-
hdltnis — und darauf sollte der aufgekldrte
Kunde achten. Damit madssten wir dann
auch die Forderungen der Verbraucher-
schiitzer erfiilllen, die im Ubrigen, diese
Bemerkung sei gestattet, im Normalfall
auch nicht ehrenamtlich arbeiten.  m—
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