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Was will Ihr Berater wirklich?

Die Finanzkrise belegt es: Anlageberatung
in Deutschland krankt an Fehlern im
System. Bis sich das bessert, miissen Sparer
sich selbst helfen. Am Anfang steht eine
kritische Analyse des jeweiligen Beraters

Von Michael Hofling

SI1E SIND UBERALL. Ob beim Ad-
ventssingen in Heidelberg, vor der
Citibank in Berlin-Spandau, beim
Rosenmontagszug in Hannover
oder wie vergangene Woche bei
der Bankerfachtagung in Mainz:
Die Menschen, die mit Zertifika-
ten der Pleitebank Lehman
Brothers ihr Erspartes verloren
haben, geben nicht klein bei. Von
den Banken intern als ,,AD-Kun-
den® verspottet — alt und doof -,
sorgen sie mit regelmiftigen und
gut organisierten Protestaktionen
dafiir, dass ihr Fall in der Offent-
lichkeit prisent bleibt.

Die offensichtliche Falschbera-
tung Tausender oft unbedarfter
Kleinsparer, die Sicherheit wollten
und stattdessen Zockerpapiere be-
kamen, ist nur die Spitze eines Eis-
bergs. Die Vermogensschidden we-
gen mangelhafter Finanzberatung
summieren sich nach einer Studie
des  Verbraucherschutzministeri-
ums auf jihrlich 20 bis 30 Milliar-
den Euro. Die Politik hat den Ernst
der Lage erkannt und steuert gegen
(siehe Interview rechts).

Ob das geniigt, die Anleger und
ihr Geld besser zu schiitzen, ist un-
gewiss. Gerd Billen, Vorstand der
Verbraucherzentrale ~ Bundesver-
band, fordert grundlegende Ein-
griffe. ,,Es gilt, systematische Fehl-
entwicklungen im Privatkundenge-
schiift aufzudecken und zu behe-
ben“, sagt er. Denn die meisten
Berater, so der Vorwurf der Ver-
braucherschiitzer, lebten von den
Provisionen, die sie von den Pro-
duktanbietern erhalten. Sie verhiel-
ten sich also eher wie Verkiufer.
Ein Sachverhalt, der beim Sparer
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noch immer nicht richtig angekom-
men ist. Finanzberatung hat kos-
tenlos zu sein, so der Tenor einer
hausinternen Studie des Online-
brokers CortalConsors, an einer
Beratung gegen Honorar besteht
kaum Interesse. Dass sie die
Dienstleistung iiber die Provisio-
nen letztlich doch selber zahlen, ig-
norieren die Anleger dabei. ,,Sparer
miissen sich dariiber im Klaren
sein, dass eine kostenlose Beratung
keine echte Beratung ist, sondern
ein Verkaufsgesprich“, sagt Ver-
braucherschiitzer Niels Nauhauser
von der Verbraucherzentrale Ba-
den-Wiirttemberg.

Im Rahmen der Themenreihe
. Wissen ist Geld“ zeigt die ,Welt
am Sonntag“ hier eine Typologie
der Finanzberater: Welche Interes-
sen haben sie, auf welche Weise
verdienen sie ihr Geld und wie kén-
nen sich Kunden verhalten?

Klassische Bankberater

In Banken sitzen zum einen Berater
mit Fixgehalt, die zusitzlich Provi-
sionen kassieren. ,,Wir beobachten
vermehrt selbststindige Finanz-
makler sogar in den Schalterriu-
men der Banken, die vollkommen
auf eigene Rechnung handeln®, sagt
Volker Pietsch, Chef des Deutschen
Instituts fiir Anlegerschutz (DIAS).
Wihrend die Festangestellten — oft
ohne Riicksicht auf Interessen oder
Risikoneigung der Kunden — die
Vertriebsvorgaben ihrer Hiuser zu
erfiillen hitten, miissten die ,,Frei-
en“ tiglich von neuem ihre Exis-
tenzgrundlage sichern. ,Da kann
sich jeder selbst fragen, wie unab-
hingig die Beratung sein kann®,
sagt Pietsch. Zahlen miissen die
Kunden nicht. Wer einen Vertrag
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unterschreibt, zahlt iiber die Provi-
sion fiir all diejenigen mit, die sich
beraten lassen, am Ende aber
nichts kaufen. Verbraucherschiitzer
Pietsch: ,,Viele gute Berater schei-
den aus, weil sie am Verkaufsdruck
zerbrechen und die Vertriebsvorga-
ben aus Verantwortungsbewusst-
sein dem Kunden gegeniiber nicht
mehr erfiillen wollen.“
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Unabhiingige

Finanzdienstleister

Finanzvertriebe wie MLP, DVAG
oder AWD werben hiufig damit, ih-
re Kunden unabhiingig zu beraten.
MLP etwa bezeichnet sich als der
in Europa ,fithrende unabhiingige
Vermogensberater fiir Akademi-
ker“. Die Produkte fiir die rund
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730000 Kunden stammen denn
auch von den Partnern aus der Ver-
sicherungs-, Fonds- sowie Banken-
branche. Doch die Berater leben
von ihrer Provision. Und am meis-
ten bringt der Abschluss von Versi-
cherungen oder Fondssparplinen,
in die regelmifig und iiber Jahre
eingezahlt wird.

Ein Rentenversicherungsvertrag
mit 150 Euro Monatsbeitrag und 20
Jahren Laufzeit etwa verursacht
laut ,Finanztest“ zwischen 1400
und 2500 Euro Vertriebskosten.
Doch die Krise hat die Kunden ver-
unsichert, sie halten sich zuriick
oder stellen Vertriige beitragsfrei.
, Um die Einnahmen dennoch stabil
zu halten, miissen die Berater nun
noch aggressiver werden®, sagt Ver-
braucherschiitzer Pietsch. Das In-
teresse des Kunden bleibe dann
erst recht zuriick. ,Wer in diesem
Geschift als Verkdufer moralische
Skrupel hat, kommt nicht iiber die
Runden und ist schnell weg von der
Bildflache®, sagt Pietsch.

Selbststindige
Handelsvertreter

Prinzipiell dhnlich wie grofe Fi-
nanzvertriebe wirtschaften auch
viele Tausend Einzelkdmpfer, die
als selbststindige Handelsvertre-
ter geméf § 34 ¢ der Gewerbeord-
nung ohne Festgehalt auf eigene
Rechnung arbeiten - etwa als
Einfirmenvertreter oder Makler.
»Hier ist Vorsicht vor eiligen Ab-
schliissen besonders angebracht,
sagt Pietsch. ,,Gerade wer nur ein
Unternehmen vertritt, ist viel zu
einseitig ausgerichtet und kann
nicht die gesamte Bandbreite fiir
die individuellen Bediirfnisse des
Anlegers anbieten.“

Auch in diesem Segment finan-
ziert sich die Arbeit der Berater in
der Regel iiber Provisionen und
Gebiihren. Viele Kunden wissen
das noch immer nicht - endlich
Transparenz in die Vergiitungs- und
Provisionsstrukturen in der Fi-
nanzberatung zu bringen ist ein zi-
her Prozess. Bezeichnend ist: Ver-
braucherschiitzer berichten {iiber-
einstimmend, in von provisionsab-
hiéingigen  Beratern  gebildeten
Depots praktisch keine kostengiins-
tigen Produkte wie Indexfonds
oder Bundeswertpapiere gefunden
zu haben — beide Produkte sind ja
gerade deshalb so giinstig, weil kein
Berater daran verdient.

Honorarberatung

Reine Honorarberater vereinbaren
in der Regel eine feste Vergiitung
fiir ihre Dienstleistung. Dabei kann
es um den geeigneten Anlagemix,
den Komplex Altersvorsorge oder
eine Baufinanzierung gehen. Das
Honorar wird pauschal oder nach
Zeitaufwand berechnet und ist di-
rekt zahlbar. Echte Honorarberater
sind hierzulande mangels Akzep-
tanz noch selten, im Verbund deut-
scher Honorarberater sind rund

WELT AM SONNTAG NR.11

! I ]
; f
|1
]
(LA
ANZENBERGER

= = 15. MARZ 2009

i

']
e

1200 von ihnen in gut 300 Unterneh-
men organisiert. ,,Fiir Honorarbe-
rater spricht: Sie verkaufen das ge-
eignete Produkt und nicht das, wo-
ran sie am meisten verdienen®, sagt
Verbraucherschiitzer Pietsch. Das
allein aber sei noch kein Mafstab
fiir die Qualitiit der Beratung. Emp-
fehlenswerte Berater finden sich
unter www.beraterlotse.de.

Weil sich das Modell der reinen
Honorarberatung in Deutschland
oft nicht rechnet, greifen viele An-
bieter auf eine Mischform zuriick —
Honorare fiir die Analyse, Provi-
sionen fiir die Finanzprodukte.
Einen neuen Weg hat die Quirin
Bank beschritten. Sie verlangt fiir
die Betreuung eines Depots ab
etwa 50 000 Euro Anlagevolumen
inklusive Transaktions- und Depot-
kosten eine Flatrate von 75 Euro
pro Monat. Wer das Komplettpaket
der Depotberatung wiinscht, zahlt
zwischen 0,6 und 1,2 Prozent der
Anlagesumme jéhrlich - bei 100 000
Euro also maximal 1200 Euro.

Provisionen werden den Kunden
zuriickerstattet.

Dem Prinzip nach ist auch die
Titigkeit der Verbraucherzentralen
eine Honorarberatung. Auch hier
zahlt der Kunde einen festen Satz,
laut Verbraucherzentrale Berlin
zwischen 50 und 200 Euro pro
Stunde. Der Bedarf ist da: Die
Telefon-Hotline der Verbraucher-
zentralen, die nach Ausbruch der
Krise eingerichtet wurde, wurde
von iiber 150 000 verunsicherten
Anrufern belagert. Kaum fiinf
Prozent der Anrufer kamen durch.
Die Hotline ist inzwischen wieder
verschwunden. Die Sorgen der
Sparer leider nicht.
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So lassen Sie sich richtig beraten

VORBEREITUNG

B Eine gute Beratung
beginnt zwingend mit
einer guten Vor-
bereitung. Die Zeit-
schrift ,Finanztest”
rat Sparern, vorab
unbedingt folgende
Fragen zu klaren:

B In wessen Auftrag
handelt mein Berater,
wie wird er bezahlt?
W Welches Ziel will
ich mit meiner Geld-
anlage erreichen?

B Willich fur einen
Urlaub sparen, fur
ein Auto, ein Haus
oder fur das Alter?

B Wie lange kannich
mein Geld entbeh-
ren?

B Willich einen
bestimmten Einmal-
betrag anlegen oder
in monatlichen Raten
sparen?

B Welches Risiko bin
ich bereit einzuge-
hen? Legen Sie das
schriftlich nieder, um
gegeniber rhetorisch
geschickten Beratern
nichtins Schleudern
zu kommen.

B Informieren Sie
sich, ob der Anbieter
einer Kapitalanlage
bereits einmal nega-
tivaufgefallen ist.
Fragen dazu kénnen
Verbraucherzen-
tralen beantworten.
Die Zeitschrift Fi-
nanztest fuhrt eine
Warnliste, deren
Abruf 2,50 Euro

I Ahaazaichnat van+

Ahaazaichnat van+

kostet und unter
www.test.de/warn-
liste erhaltlich ist.

BERATUNG

B Nehmen Sie je-
manden zur Bera-
tung mit, damites im
Zweifelsfall Zeugen
gibt. Lassen Sie sich
alle Produktinfos in
schriftlicher Form
geben, um im Scha-
denfall nicht in Be-
weisnot zu kommen.
B Dazuzahlendie
Beschreibung der
Risiken, der Laufzeit,
der Kuindigungs-
moglichkeiten sowie
die Kosten einer
Anlage. Unterschrei-
ben Sie nichts sofort,
sondern nehmen Sie
sich Zeit und schla-
fen zumindest eine
Nacht tiber lhre
Entscheidung.

B |hr Berater sollte
Ihnen unbedingt
bestatigen, dass er
gegen Vermogens-
schaden mit einer
entsprechenden
Haftpflicht versichert
ist. Sollte er Sie
nachweislich falsch
beraten haben,

so tritt diese Ver-
sicherung flir den
Schaden ein.

NACHBEREITUNG
B Lesen Siedie
Informationen, ins-
besondere die Risi-
kohinweise, zu Hause

in Ruhe noch mal
durch, ehe sie sich
endgultig entschei-
den. Holen Sie sich
auch Angebote ande-
rer Anbieter ein und
vergleichen Sie sie.
B Wenn Sie sich
unsicher sind, ob das
vom Berater emp-
fohlene Produkt fir
Sie geeignet ist,
kénnen Sie es von
unabhangiger Seite
prtfen lassen. Bei
Verbraucherzen-
tralen etwa kostet
das zwischen 30 und
160 Euro. Das ist
wenig im Vergleich
zum Schaden, der
bei langfristig an-
gelegten Produkten
durch Falschbera-
tung entstehen kann.

Wissen

ist Geld

Die ,,Welt am Sonn-
tag“ erklart, wie die
Finanzwelt funk-
tioniert, welche An-
lageprodukte es gibt -
und was geandert
werden muss.



