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n¥iele Banken gehen den
Weg einer agressiveren Kun-
denpolitik durch umsatzgei-

ernde Driickerkolonnen.”
Dr. Volker Gallandi, Rechts-
anwalt, u. a. spezialisiert auf
Kapitalanlagen

helit schon aus-

nehmen? Der Staat

nimmt seine Bilrger

durch hdhers Abga-

ben aus, der mieten-

gebeutelte Einzelhandel macht ge-

wallige Aulschlige aul den Ein-

kaulspreis. Die Unsitte, [ kacefri-

stiges Abzocken® die langfristige

Kundenpflege und Existenz zu ge-

fihrden, ist weit verhreitet. Auch im

Verhiltnis von Hanken zu Anlegern

kiinnte man iber die Verwilderuny

der Sitlen und Uble Einzelfille

schimpfen, nur scheint ¢s singvol-

ler, auch die Strulturen zu be-

leuehten, die zu dem gestdrten

Gleichgewicht zwischen Anlegern
und Banken fiihren!

Wer das Verhalten von Hanken pe-
genliber Klein- wie GGroanlegern,
im Bereich der Wertpapiere wie der
Immobilien, beim Pakt der Hanken
mit fhren ,Thchtern” und Partnern
auf der Anbletergeite {Lehensver-
sicherungsgesellschaften usw.) he-
trachtet, kann sich des Eindrucks
nicht erwahren, dai es dem Man:-
gement. vor Ol an langlrisligem
Nenken im Sinne eines preisge-
rechten Kundendienstes, der aul
den einzelnen Anlegerlaeis abge-
stitmt ist, fehlt.

Stattdessen gibt es zuhaul Uher-
vorteilungsstrategien durch Ge-
bithrenschneiden, eigenniilzige An-
lageversaltung, Vertragsgesialiung
und den Ausbau strukiureller und
organisatorischer Uherlegenheit.
Dies [ihrt zwar kurefristig zu Be-
geislerung (Beweismillelprodukti-
on drei Angestellte contra Anleger,
der als Partei ira Proze gegen dic
Bewedslast hanktypischer Dalou-
mentationen ankdmpft), aher lang-
fristig #u verbrannter Erde.

Viele Banken vertrauen sich aus
Umsatzgriinden blind Bautrigern
an, dic ihnen anbieten, cin Erwer-
ber- oder Bavherrenmodell zu fi-
nanzicren, dessen Wiederkehrpro-
hlemarik seit Jahrzehnten zu ge-
waltigen DBankkrisen filhrt, wel
nachlissige Ohjektpriifungen, 150
his ZMprozentige Finanzisrngen,
unzureichende Bonititspriffungen
vorab finanzschwache Anleger in
den Huin treiben,

Dafilr werden Im voraus die Provi-
slonen der Strukturvertricbe (15 bis
20 Prozent), gewaltige Punkti-
onstriigergebithren und hiufig ge-
nug substanzschwache Hautriger
und Initiatoren zu Lasten der Anle-
ger mitfinanziert, Hier rechnen sich
nur anfangs die gewaltigon Ge-
biihwen und von vornherein hoch-
kalkulierten Zinsen. Der Langzeit-
schaden ist umso grivider, wenn klar
iat, dait gich die Bank zum Kumpan
duhinser Partner des grauen Kapi-
talmarkts machte.

In der Anlageberatung profiticren
die meisten Banken nicht von der
Qualitil und Giite ihrer Produlkte,
sondern von dem Image einer halb-
slaallichen, jedenfalls biirokratisch
vertranenserweckenden michtigen
Organisation, die Zullucht und Si-
cherheit bietel. Der Weg hin zu ci-
nem schlanken und leistungsfihi-
Wen Serviceunternchmen ist noch
weit, so daB dem grauen Kapital-
markl die Anleger zugetrieben wer-
den, dic wissen, daf2 sie In Hlanken
miserabel oder gar nicht beraten
werden, die aber nicht clever genuy

- Nehmen Banken

sind, den Alternativmarkt zu nutzen.
Umgekehrt geht der Weg vieler
Hanken hin 2u einer agressiveren
Kundenpolitik durch umsatzgeiern-
de Driickerkolonnen. In Kooperatl-
on mit Versicherungen und
Bausparkassen werden teure
Hansparvertriige oder Kapitalvers!-
cherungen vertriehen, die die Net-
torendile unter der echten Inflati-
onsrate des Selbstindigen hallen.

[Thernimmt eine Bank den An- und
Verkanf wvon Aktien, Optionen,
Fonds und WRentenpapieren, lst
ebenso hiofig festzustellen, dafé der
solide Mitlelwed einer qualifizierten
verninfligen aul langlristige Kun-
denpflege angeleglen Beralung
nicht beschritten wird. Entweder cs
wird extrem .auf Sicherheit® ver-
kauft oder eine provisionstrichtige
Rislkostrategle gefahren,

In Niedrigzinszeiten wird der Kun-
de sogar dazu Uiberredet, flir den
Altienkauf Kredite aufzunehmen
oder man empfiehlt die Tochter auf
dem Dankplatz Luxemburg, ohne
daff der Anleger weify, daf or im
Falle von Rechtstreitigheiten nicht
auf den Schutz der Gerichte oder
der Bankenkontrolle hoffen kann.
Besonders stark (rifll das nicht nur
bankentypische, oft arrogante Den-
ken in Erbhidfen und kleinen Kéni-
grelehen den Kleinanleger,

Yiele Banken bleiben so eine Lteus-
re Geldaulbewahrungs- und Ver-
schiebeorganisation, deren Perso-
nal und Organisation fachlich und
bewufitseinsméig nicht daranf
vorbereitet ist, inmitten einer zu-
nehmenden Konkurrenz durch den
Gemeinsamen Markt in dem Sinne
zu bestehen, da@ die Anleger wis-
sen, dafs sie in guten Hinden sind.

Wirtschaftlich sinrovoll fiir die Bank
wiire, mafivall davon zn profitieren,
daff man den Anleger férdert und
griffer macht, statt ihn vor die
Wahl zu stellen, gegen die Bank im
Eigeninteresse einen Kleinkrieg zu
fithren oder aber die Praktiken der
Abkussierbiirokratic zu schiucken.
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Anleger aus?

fe Kritlk an der Anlage-
heratung von Banken
hat sich in letzter Zeit er-
heblich verstirkt, sicher
nicht ganz zu Unrecht.
Es gibt Fiille, wo Kunden von ihren
Geldinstituten  leichtfertig  oder
schlechl beraten worden sind und
es statt zur Kapitalmehrung zur Ka-
pitalvernichiung gekommen ist.

Es kann allerdings meines Erach-
tens keine Rede davon sein, daf
sich dic Beralungsqualitit gegen-
iber frither generell verschlechtert
hahe ader dic Beralung heute we-
niger salide sci. Viclinehr wendet
gich der enttiuschte Kunde heute
ull sofort an die Offentlichkeit und
die Medien, die einzelne, zweifellos
unriihruliche Beispiele leider nur
allzuschr hochespielen und verallge-
meinern. Das tigliche Geschift der
Anlageberater wird durch solche
Beisplele zunchmend erschwert.

Insbesondere bei Aklienempfeh-
lungen mu man sich heute anf e-
grefiforderungen wegen Falschbe-
ratung einstellen, wenn eine Emp-
fehlung nichl den gewiinschien Er-
folg bringt. Aber es gibt anch Kun-
den, die mit priizisen Vorstellimgen
in die Bank konunen, indem sie hei-
splelsweise Aufiriige gemifl den
Empfehlungen der Birsendienste
etteilen, Kaufaullrige fiir unbe-
kannte Minemwerte, markienge Ne-
henwerte und Optionssclieine mit
miserablen Kennzahlen gehiren
mittlerweile zur Tagesordnung.

Warmungen seitens der Berater hel-
fen hier in der Regel wenig, Im Ge-
gentell, der eine oder andere Kun-
de mif, einer Rechtsschutzversiche-
rung hat sogar versucht, den Bern-
Ler dafiir verantwartlich zu machen.

Die Konsequenz aus den zum Teil
berechtigten, meist aber {ibertric-
benen Vorwiirfen kann filr dic Ban-
ken nur sein, ihre Mitarbeiter, vor
allem die jungen und noch nicht s
erfahrenen, noch intensiver weiter-
#ubilden, um nachweisbare Anlage-
fehler zu verhindern.
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e These Banken nehunen Anleger
aus”, st zwar plakativ, geht aher an
der Healitit vorbei, Tatsuche ist,
dait die .schweigende® Mehrheit
der Bankkunden sich gerade in
Wertpapicrfragen von ihren Tnsti-
tiuten kompetent beralen fithlt und
folglich auch die anfallenden Kn-
sten akzeptiert. Gutc Leistung darf
ihren I’reis haben. Kein Mensch ki-
me auf die Idee, dic Preise anderer
Dienstleister in Frage zu stellen.

Warum =soll das ausgerechnet bei
Banken anders sein, zumal dic Ge-
bithren etwa fiir den Kauf und Ver-
kauf von Wertpapieren bei weitem
nicht kostendeckend sind? Ebwa 50
Prozent der Wertpapieraufltrige, die
Banken filr thre Kunden (ber die
Birse abwickeln, decken nicht die
Kosten. Bin Auftrag kostet im
Durchschnitt iiber 100 DM, also
schr viel mehr, als die Minimumge-

« bilhren der Banken betragen.

Im iibrigen bieten die meisten Ban-
ken kosten(reie Alternativen an, ins-
besondere hauseigene Produkte,
die zu Unrechi. kritisiert werden.
Denn in vielen Fillen legt die Net-
torendite fiir solche Anlagen iiber
der von Fremdprodukten. Auch der
viclfach geduBerte Vorwurf die
Banken wiirden die Anleger massiv
in Investimentlonds treihen® ist zu
relativicren. Denn vor allem die Ri-
sikobetreuung liber Fondsanteile
garantiert dern Anleger eine auf sei-
ne Risikopriiferenz sugeschnitiene
Oplimierung des Finsatzes von Ak-
tien, Renlen und Immohilisn.

AuBerdem gibt es mitllerweile vie-
le Fachzeitschriften, die similiche
dentschen Investmentfonds nach
Risiken und Aussichten bewerten.
Hier hat der Kunde die Maglichkeit,
die Spren vom Weizen zu trennen,
Dia Verwahrung eines Investent-
fonds ist zudem bel den meisten
Banken gebiihrenfrel, Und schlicf-
lich gibt es Bundeswertpapicre, die
auf Kundenwunsch an die Bundes-
schuldenverwaltung in Bad Hom-
burg zur kosteulreien Verwahrung
libertragen werden kinnen.

nDie schweigende Mehrheit
der Bankkunden fiihit sich
gerade in Wertpapierfragen
von ihren Instituten kompe-
tent beraten.”

Bernd Eisenblitter ist Wert-

papierspezialist bei einer
GroBbank in Dertmund,
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Beratung kostat in jeder Branche
viel Geld, weil sie zeit- und ko-
steninlensiv ist. Individuelle Bera-
lungsgespriche von einer Stunde
und linger werden kiinftig nicht
wehr miglich sein. Aber alle enga-
gierten Terater werden  sich
beithen, in der knappen Zeit e
Eunden so gut wie méglich zu in-
formieren und bei der Entschei-
dungsfindung behilflich zu sein,

In cinigen Banken ist der Bereich
Kapitalanlagen sogar so struktu-
tiert, daff Kunden, die ausschlist-
lich ader fiberwicgend in Aklien an-
legen wallen, nur mit Spezialisten
fiur diese Form der (eldanlage spre-
chen. Das gleiche gilt fiir geschlos-
sene Immobilicnfonds, Versiche-
rungen oder Baufinangierungen. Si-
cher eln Vorteil fiir die Kunden.

Dennoch wird es Immer wieder vor-
kommen, daf Kunden feststellen,
daf =ie bei einer anderen Bank ci-
ne bessers Hendite hitten orziclen
kinnen, nder dait die Empfehlung
aulgrund unvorhersehbarer Markt-
einflilmse sich nicht wie gewiinscht
entwickelt. Dies hat aber wenig mit
Beratungsqualitit zu tun und schon
gar nichts mit dem basen Worl vom
sAusnehmen”,



