Vom Wert der Beratung

,Die Art der Vergutung

sagt nichts uber die
Qualitat der Beratung aus”

Interview mit Markus Ferber

Den Wert einer hochwertigen Bera-
tung weiB der Verbraucher durchaus
zu schdtzen, meint Markus Ferber.
Honorarberatung sollte deshalb als
Option mit angeboten werden. Der
Politiker gesteht aber auch zu, dass
Informationen liber die Art der Vergii-
tung nichts iiber die Qualitdt der Be-
ratung aussagen und die Beratung
nicht allein durch ein pauschales Ver-
bot von Provisionen besser wird.
Wichtiger seien Transparenz und Ge-
haltsstrukturen, die fiir die Berater
keine Fehlanreize geben. Provisionen
konnten freilich dennoch verboten
werden. Das sei aber Sache der je-
weiligen EU-Mitgliedstaaten.  Red.

M Mit MiFID Il wird die Anlage-
beratung neu reguliert. Was
macht die Beratung durch Banken im
Vergleich zur Beratung, die in anderen

Branchen geleistet wird, so regulierungs-
bediirftig?

Bei einem Autokauf oder beim Abschluss
eines Handy-Vertrags kann man Produkte
gleicher Leistung Uber den Preis genau
vergleichen. Bei Finanzprodukfen kénnen
Verbraucher jedoch nicht ohne Weiteres
erkennen, wie viel von dem investierten
Geld in der Geldanlage direkt ankommt.
Der Vertrieb eines Finanzproduktes ist we-
sentlich beeinflusst von Vermittlungskosten
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und individuellen Anspriichen des Kunden.
Deswegen muss dem Kunden kunffig die
bestmaglichste Information Uber entspre-
chende Dienstleistungen und die Ausflih-
rung ihrer Auffrdge zur Verfigung stehen.
Kinftig muss der Kunde vor Abschluss des
Geschafts vom Berater alle Informationen
Uber die Risiken des Produkfs erhalten.
Denn nur, wenn dem Kunden alle Informa-
tionen offen gelegt werden, kann er eine
fundierte Entscheidung treffen und wei
woran er ist. Die neuen Transparenzregeln
sind enorm wichtig, um verloren gegan-
genes Vertrauen beim Kunden wieder zu-
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rickzugewinnen und ihn vor unndtigen
und zu risikoreichen Abschlissen zu
schifzen.

M Welchen Wert hat Finanzbe-
ratung — nur fiir den einzelnen
Kunden, aber auch im weiteren Kontexi?

Fr den einzelnen Kunden spielt Finanz-
berafung im Leben eine besondere Rolle,
ob bei der allgemeinen Anlageberatung
oder bei der Aufnahme eines Kredits flr ein
Eigenheim oder fir den Kauf eines Autos.
Im weiteren Konfext spielt die private Al-
tersvorsorge heufe eine enfscheidende
Rolle. Denn schlechte Beratung bei der
Alfersvorsorge kommt dem Verbraucher
irgendwann wohlmadglich teuer zu stehen.
Wenn jemand privat fars Alter vorsorgt,
dann muss er auch sicher gehen konnen,
dass das Geld gut angelegt ist und er spd-
ter davon profitieren wird.

M Wird die Beratung — von ein-
zelnen Negativbeispielen ab-
gesehen — diesem Anspruch im GroBen
und Ganzen gerecht?

Schwarze Schafe gibt es Uberall. Seit der
Finanzkrise ist dies sehr deuflich gewor-
den. Das Grunduibel, dass Banken und
Bankberater nicht Produkte empfohlen
haben, die fur den Kunden geeignet sind,
sondern solche, an denen die Bank am
meisten verdienen, hat auf die ganze
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Branche ein schlechfes Licht geworfen. Die
sogenannte ,Lenman-Oma” — bei der die
Bankberater nicht das beste Produkt, son-
dern die Papiere an denen sie am meisten
verdient haben, verkauffen — darf es in
Zukuntft nicht mehr geben. Nur durch mehr
Transparenz und mehr Information in der
Anlageberatung Idsst sich verlorengegan-
genes Vertrauen fir die gesamte Branche
zurtickgewinnen.

b/”/ Wie hat die o6ffentliche Dis-
kussion um Fehlberatung und
Fehlberatungsanreize dazu gefiintt, die
Wertschdtzung der Beratung — im Hin-
blick auf Sinn und Unsinn, aber auch ein
angemessenes Honorieren der Bera-
tungsleistung — seitens der Verbraucher
veréinderi?

Anleger wollen ernst ge-
nommen werden und
passende Produkte
angebotfen bekom-
men. Der Verbrau-
cher ist naturlich
sensibilisiert und kri-
tischer geworden, er ver-

gleicht die Angebotfe und informiert sich
viel infensiver Uber ein Produkt. Was ja
auch richtig ist.

M Erhoht die Pflicht zur Offenle-
gung von Provisionen tat-
sdchlich den ,Wert”, im Sinne der Quali-
téit, der Beratung? Oder ist damit fiir den
Kunden nicht einfach nur ein Entschei-
dungskriterium mehr eingefiihrt (,Eignet
sich das Produkt fiir mich?” und ,Verdient
die Bank daran zu viel?”), das die Ent-
scheidung eher erschwert?

Ziel ist es, Produkte fir den Verbraucher
und das Anlegerinteresse bereitzustellen
und nicht fir den Vertrieb. Schon bei der
Produktenfwicklung muss das Interesse
des Verbrauchers im Mittelpunkt stehen
und nicht, wie der Vertrieb am meisten
Geld mit dem Verkauf eines Produkts ver-
dienen kann. Transparenz ist hier das
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~Nur durch mehr
Transparenz und Information
in der Anlageberatung ldsst sich
Vertrauen zuriickgewinnen.”

Zauberwort! Denn eine qualitativ hochwer-
tige Beratung hdngt wesentlich davon ab,
ob bei der Beratung die Anlageziele und
die Risikobereitschaft des

Kunden beriicksich-
tigt werden und
dieser am
Ende in das
Produkt in-
vestiert, das
am besten zu
seinen Bedurfnis-
sen passt.

M Sind Preisvergleiche bei der
Finanzberatung im Hinblick
auf die Beratungskosten anzustreben?

Meiner Meinung nach machen Preis-
vergleiche hinsichtflich  der
Beratungskosten wenig
Sinn, weil dann
auch alle Produkte
konkret vergleich-
bar sein mussten.

M Die Bereitschaft
der  privaten
Kunden, fiir Beratung ein Honorar zu zah-
len, ist sehr gering. Ist das ein Indiz da-

fiir, dass Verbraucher den Wert der Bera-
tung fiir begrenzt halten?

Der Gang zum Honorarberater, der die
Produkipalette vergleicht und dem der
private Anleger fir seine Dienstleistung
Geld bezahlt, ist eher
selfen in Deutsch-
land. Zur Wahr-
heit gehort je-
doch auch, dass
in  Deutschland
die Bankberatung
auf Honorarbasis we-
niger ausgepragt ist als bei-
spielsweise in GroRBbritannien und in den
Niederlanden.

Ich bin der Meinung, dass der Verbraucher
durchaus weiB, dass Beratung ihren Wert

»Die Honorarberatung
soll den Verbrauchern als
Alternative zum Provisionsmodell
zur Verfiigung stehen.”

~Die Mitgliedsstaaten
missen entscheiden, ob
Provisionen verboten werden
sollen oder nicht.”

hat. FOhlt sich der Kunde gut beraten, ist er
auch bereit, die qualitativ hochwertige
Beratungsleistung angemessen zu hono-

rieren. Die Honorarberafung soll den
Verbrauchern als Alfernative
zum  Provisionsmodell
zur Verfligung stehen.

M Weshalb
hat das
EU-Parlament auf ein Ver-

bot der Beratung auf Provisions-
basis verzichtet?

Ein generelles Provisionsverbot wird keine
bessere Anlageberatung flr den Verbrau-
cher schaffen. Ein ausreichender Verbrau-
cherschutz ist ohne Zweifel wichtig. Was
wir aber auch brauchen, ist eine qualitativ
hohe Beratung und die Idsst sich nicht
durch ein pauschales Verbot erreichen.

Daher ist mein Ansatz, mehr Transparenz
zu schaffen. Der Kunde muss ausreichend
und fransparent informiert werden, ob die
Beratung gegen Entgelt erbracht wird und
welche Gebuhren sich damit verbinden.
AuBerdem ist es wichtig sicherzustellen,
dass weder Gehaltsstrukturen noch Provi-
sionen Anreize erhalten, dass ein Berater
im Eigeninteresse und nicht im Inferesse
des Kunden berdt. Auch dies muss kunftig
von den Kunden sichergestellf werden.

Das heiBt aber nicht, dass Provisionen
nicht auch verboten werden kénnen. Aller-
dings denke ich, dass dies nicht auf
europdischer Ebene, sondern
subsididr geregelt wer-
den sollte. Es muss
darauf geachtet wer-
den, dass gewach-
sene Strukturen in
den einzelnen Mit-
gliedsstaaten nicht Uber-
gangen werden. Das flhrt zu mehr
Problemen, als es dem Verbraucher und
den Beratern nutzt. Die Mitgliedsstaaten
mussen, abhdngig vom nationalen Bera-
tungsmodell entscheiden, ob Provisionen
verboten werden sollen oder nicht.
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M Wiirde die Unterscheidung in
~abhdngige” und ,unabhdn-
gige” Beratung die Bankberatung aus
Kundensicht entwerten?

Die EU-Kommission hat vorgeschlagen,
dass unabhdngige Berater keinerlei Ge-
bihren oder Provisionen annehmen ddr-
fen. Problem hier aus meiner Sicht ist,
dass die Formulierung ,unabhdngiger”
auch negativ konnotiert sein kann. Die
Angabe ,unabhdéngig”, also die Art der
Vergltung, ob Honorar oder nicht, sagf
nichts Gber die Qualitdt der Beratung aus.
Deswegen halte ich es fur den kllgeren
Ansatz, die Bankberater, wie es sie heute
gibt, nicht generell infrage zu stellen. Des-
wegen haben wir die Unterscheidung bei-
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behalten und gleichzeitig noch die Anfor-
derungen flr die unabhdngige Beratung
erhont.

M Welche Anderungen an dem
urspriinglichen MiFID II-Ent-
wurf hat das EU-Parlament sonst noch
beschlossen?

Weitere Kernpunkfe der Uberarbeitung
von MiFID und MIFIR sind die Ent-
schleunigung des Hochfrequenzhandels,
die Einddmmung von massiver Spekula-
tion auf Warenferminmdrkfen und die
Maoglichkeit einer Produktintervention.
Spielwaren und Lebensmittel unferliegen
in der EU einer strengen Prifung. Waren
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durfen erst auf den Markt kommen, wenn
Klar ist, dass sie gesundheitlich unbe-
denklich sind. Finanzprodukte hingegen
unterliegen keiner Prifung, die feststellt,
ob ein angebotenes Produkt sinnvoll und
fur den Markt unbedenklich ist.

Ich plddiere deswegen flr eine Vorabver-
botsmdglichkeit von unlauteren und schéd-
lichen Finanzprodukten. Damit gehen wir
als Parlament einen groBen Schrift weiter
als die Kommission in ihrem Vorschlag. Es
muss maoglich sein, dass Finanzprodukte
die gefdhrlich werden konnten, schon vor-
ab geprdft werden und gar nicht erst auf
den Markt kommen kdnnen.Beim Hochfre-
quenzhandel sind wir als Parlament mit
unseren Forderungen ebenfalls deutlich
strenger als der Kommissionsvorschlag.

Bislang ist der Bereich des ulfraschnellen
Borsenhandels Gberhaupt nicht reguliert.
Zur Entschleunigung des Hochfrequenz-
handels fordern wir Mindesthaltefristen von
500 Millisekunden flir Orders und Gebdih-
ren fur einzelne Handelsakfivitdten. Damit
soll das permanente Platzieren und Zurdick-
ziehen von Orders, ohne dass wirkliche
Transaktionen statifinden, deutlich reduziert
werden. Nur so bekommen wir den Hoch-
frequenzhandel in den Griff und das rein
spekulative Geschdft mit ultraschnellen
Transaktionen verliert seinen Reiz.

Auch das Thema Warenferminmdrkte spielt
in der MiFID-Richtlinie eine wichtige Rolle.
Wir wollen den spekulativen Anteil an den
\Warenterminmdrkfen reduzieren, ohne den
Markt an sich zu stéren. Das Zauberwort
heiBt ,Positionslimits”. Der im Parlament
verabschiedefe Kompromiss sieht eine
strikte Obergrenze fur die Anzahl von Kon-
trakten oder Positionen vor. Ein Automo-
bilhersteller hat ein reales Interesse, dass
er Stahl bekommt. Er sollte den Stahlpreis
also auch Uber Termingeschdfte absichern
konnen. Ein Hedgefonds, der lediglich auf
die Preisentwicklung des Stahls spekuliert,
braucht keinen Stahl und wird ihn auch
am Ende nichf einkaufen. Solche rein spe-
kulativen Geschdfte sollen tber Positions-
limits beschrénkt werden. [
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