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»Viele Banken gehen den
Weg einer agressiveren Kun-
denpolitik durch umsatzgei-
ernde Driickerkolonnen.”

Dr. Volker Gallandi, Rechts-

anwalt, u. a. spezialisiert auf

Kapitalanlagen

as heif3t schon aus-
nehmen? Der Staat
nimmt seine Biirger
durch héhere Abga-
ben aus, der mieten-
gebeutelte Einzelhandel macht ge-
waltige Aufschliige auf den Ein-
kaufspreis. Die Unsitte, fiir kurzfri-
stiges ,Abzocken" die langfristige
Kundenpflege und Existenz zu ge-
fihrden, ist weit verbreitet. Auch im
Verhiltnis von Banken zu Anlegern
konnte man iiber die Verwilderung
der Sitten und iible Einzelfille
schimpfen, nur scheint es sinnvol-

Nehmen Banken

Stattdessen gibt es zuhauf Uber-
vorteilungsstrategien durch Ge-
bithrenschneiden, eigenniitzige An-
lageverwaltung, V ertragsgestaltung
und den Ausbau struktureller und
organisatorischer Uberlegenheit,
Dies fiihrt zwar kurzfristig zu Be-
geisterung (Beweismittelprodulti-
on: drei Angestellte contra Anleger,
der als Partei im Prozef3 gegen die
Beweislast banktypischer Doku-
mentationen ankimpft), aber lang-
fristig zu verbrannter Erde.

Viele Banken vertrauen sich aus
Umsatzgriinden blind Bautridgern
an, die ihnen anbieten, ein Erwer-
ber- oder Bauherrenmodell zu fi-
nanzieren, dessen Wiederkehrpro-
blematik seit Jahrzehnten zu ge-
waltigen Bankkrisen fithrt, weil
nachliissige Objektpriifungen, 150
bis 200prozentige Finanzierungen,
unzureichende Bonititspriifungen
vorab finanzschwache Anleger in
den Ruin treiben,

Dafiir werden im voraus die Provi-
sionen der Strukturvertriehe (15 bis
25 Prozent), gewaltige Funkti-
onstragergebiihren und hiufig ge-
nug substanzschwache Bautriger
und Initiatoren zu Lasten der Anle-
ger mitfinanziert. Hier rechnen sich
nur anfangs die gewaltigen Ge-
biihren und von vornherein hoch-
kalkulierten Zinsen. Der Langzeit-
schaden ist umso gréRer, wenn klar

sind, den Alternativmarkt zu nutzen.
Umgekehrt geht der Weg vieler
Banken hin zu einer agressiveren
Kundenpolitik durch umsatzgeiern-
de Driickerkolonnen. In Kooperati-
on mit Versicherungen wund
Bausparkassen werden teure
Bausparvertriige oder Kapitalversi-
cherungen vertrieben, die die Net-
torendite unter der echten Inflati-
onsrate des Selbstindigen halten.

Ubernimmt eine Bank den An- und
Verkauf von Aktien, Optionen,
Fonds und Rentenpapieren, ist
ebenso hiufig festzustellen, daf der
solide Mittelweg einer qualifizierten
verniinftigen auf langfristige Kun-
denpflege angelegten Beratung
nicht beschritten wird. Entweder es
wird extrem ,auf Sicherheit" ver-
kauft oder eine provisionstrichtige
Risikostrategie gefahren,

In Niedrigzinszeiten wird der Kun-
de sogar dazu iiberredet, fiir den
Aktienkauf Kredite aufzunehmen
oder man empfiehlt die Tochter auf
dem Bankplatz Luxemburg, ohne
dafl der Anleger wei3, daR er im
Falle von Rechtstreitigkeiten nicht
auf den Schutz der Gerichte oder
der Bankenkontrolle hoffen kann.
Besonders stark trifft das nicht nur
bankentypische, oft arrogante Den-
ken in Erbhéfen und kleinen Koni-
greichen den Kleinanleger.
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leuchten, die zu dem gestorten
chgewichi zwischen Anlegern

und Banken fiihren!

Wer das Verhalten von Banken ge-
geniiber Klein- wie Grof3anlegern,
im Bereich der Wertpapiere wie der
Immobilien, beim Pakt der Banken
mit ihren ,Téchtern” und Partnern
auf der Anbieterseite (Lebensver-
sicherungsgesellschaften usw.) be-
trachtet, kann sich des Eindrucks
nicht erwehren, da es dem Mana-
gement vor Ort an langfristigem
Denken im Sinne eines preisge-
rechten Kundendienstes, der auf
den einzelnen Anlegerkreis abge-
stimmt ist, fehlt.
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IST, daf3 Sich die Bank zwm Kumpan
dubioser @
talmarkts machte.

In der Anlageberatung profitieren
die meisten Banken nicht von der
Qualitit und Giite ihrer Produkte,
sondern von dem Image einer halb-
staatlichen, jedenfalls biirokratisch
verlrauenserweckenden michti gen
Organisation, die Zuflucht und Si-
cherheit bietet. Der Weg hin zu ei-
nem schlanken und leistungsfihi-
gen Serviceunternehmen ist noch
weit, so daBl dem grauen Kapital-
markt die Anleger zugetrieben wer-
den, die wissen, daR sie in Banken
miserabel oder gar nicht beraten
werden, die aber nicht clever genug

Viele Banken bleiben so eine teue-

api-—m-Ge}éaﬁfbewahrmrgo- - Vers

schiebeorganisation, deren Perso-
nal und Organisation fachlich und
bewuBtseinsmiRig nicht darauf
vorbereitet ist, inmitten einer zu-
nehmenden Konkwrrenz durch den
Gemeinsamen Markt in dem Sinne
zu bestehen, daf die Anleger wis-
sen, daf3 sie in guten Hiinden sind.

Wirtschaftlich sinnvoll fiir die Banlk
wiire, mavoll davon zu profitieren,
daf3 man den Anleger fordert und
grofier macht, statt ihn vor die
Wahl zu stellen, gegen die Bank im
Eigeninteresse einen Kleinkrieg zu
fiihren oder aber die Praktiken der
Abkassierbiirokratie zu schlucken.
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Anleger aus?

ie Kritik an der Anlage-
beratung von Banken
hat sich in letzter Zeit er-
heblich verstiirkt, sicher
nicht ganz zu Unrecht.
Es gibt Fille, wo Kunden von ihren
Geldinstituten leichtfertigz oder
schlecht beraten worden sind und
es statt zur Kapitalmehrung zur Ka-
pitalvernichtung gekommen ist.

Es kann allerdings meines Erach-
tens keine Rede davon sein, daf
sich die Beratungsqualitiit gegen-
iiber frither generell verschlechtert
habe oder die Beratung heute we-
niger solide sei. Vielmehr wendet
sich der enttiuschte Kunde heute
oft sofort an die Offentlichkeit und
die Medien, die einzelne, zweifellos
unrithmliche Beispiele leider nur
allzusehr hochspielen und verallge-
meinern. Das tigliche Geschiift der
Anlageberater wird durch solche
Beispiele zunehmend erschwert.

Insbesondere bei Aktienempfeh-
Iungen mu3 man sich heute auf Re-
greRforderungen wegen Falschbe-
ratung einstellen, wenn eine Emp-
fehlung nicht den gewiinschten Er-
folg bringt. Aber es gibt auch Kun-
den, die mit priizisen Vorstellungen
in die Bank kommen, indem sie bei-
spielsweise Auftrige gemiR den
Empfehlungen der Bérsendienste
erteilen. Kaufauftriige fiir unbe-
kannte Mmenwelte, malktenge Ne-
benwerte und O
mlselablen Kennzahlen gehmen

Die These ,Banken nehmen Anleger
aus”, ist zwar plakativ, geht aber an
der Realitét vorbei. Tatsache ist,
dal die ,schweigende* Mehrheit
der Bankkunden sich gerade in
Wertpapierfragen von ihren Insti-
tuten kompetent beraten fiihlt und
folglich auch die anfallenden Ko-
sten akzeptiert. Gute Leistung darf
ihren Preis haben. Kein Mensch k-
me auf die Idee, die Preise anderer
Dienstleister in Frage zu stellen.

Warum soll das ausgerechnet bei
Banken anders sein, zumal die Ge-
biihren etwa fiir den Kauf und Ver-
kauf von Wertpapieren bei weitem
nicht kostendeckend sind? Etwa 50
Prozent der Wertpapierauftriige, die
Banken fiir ihre Kunden iiber die
Bérse abwickeln, decken nicht die
Kosten. Ein Auftrag kostet im
Durchschnitt iiber 100 DM, also
sehr viel mehr, als die Mmlmumge-
biihren der Banken betragen.

Im iibrigen bieten die meisten Ban-
ken kostenfreie Alternativen an, ins-
besondere hauseigene Produkte,
die zu Unrecht kritisiert werden.
Denn in vielen Fillen liegt die Net-
torendite fiir solche Anlagen iiber
der von Fremdprodukten. Auch der
vielfach geduRerte Vorwwrf ,die
Banken wiirden die Anleger massiv
in Investmentfonds treiben” ist zu
relativieren. Denn vor allem die Ri-
sikobetreuung iiber Fondsanteile

ne Risikopréferenz zugeschnittene

»Die schweigende Mehrheit
der Bankkunden fiihlt sich
gerade in Wertpapierfragen
von ihren Instituten kompe-
tent beraten.”

Bernd Eisenblitter ist Wert-

papierspezialist bei einer
Grofibank in Dortmund,
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Beratung kostet in jeder Branche
viel Geld, weil sie zeit- und ko-
stenintensiv ist. Individuelle Bera-
tungsgespriiche von einer Stunde
und ldnger werden kiinftig nicht
mehr méglich sein. Aber alle enga-
gierten Berater werden sich
bemiihen, in der knappen Zeit ihre
Kunden so gut wie méglich zu in-
formieren und bei der Entschei-
dungsfindung behilflich zu sein.

In einigen Banken ist der Bereich
Kapitalanlagen sogar so struktu-

uert daﬁ Kundeu die ausschlief3-

1d in AKtien an-
legen wollen, nur mit Spezialisten

mitterwveilezur mgeamuuuﬂg

‘Warnungen seitens der Berater hel-
fen hier in der Regel wenig. Im Ge-
genteil, der eine oder andere Kun-
de mit einer Rechtsschutzversiche-
rung hat sogar versucht, den Bera-
ter dafiir verantwortlich zu machen.

Die Konsequenz aus den zum Teil
berechtigten, meist aber iibertrie-
benen Vorwiirfen kann fiir die Ban-
ken nur sein, ihre Mitarbeiter, vor
allem die jungen und noch nicht so
erfahrenen, noch intensiver weiter-
zubilden, um nachweisbare Anlage-
fehler zu verhindern.
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Uptimierung des Liinsatzes von Ak-
tien, Renten und Immobilien.

AuBerdem gibt es mittlerweile vie-
le Fachzeitschriften, die sdmtliche
deutschen Investmentfonds nach
Risiken und Aussichten bewerten.
Hier hat der Kunde die Moglichkeit,
die Spreu vom Weizen zu trennen.
Die Verwahrung eines Investment-
fonds ist zudem bei den meisten
Banken gebiihrenfrei. Und schlie@-
lich gibt es Bundeswertpapiere, die
auf Kundenwunsch an die Bundes-
schuldenverwaltung in Bad Hom-
burg zur kostenfreien Verwahrung
iibertragen werden kénnen.

fiir diese Form der Geldanlage spre-
chen. Das gleiche gilt fiir geschlos-
sene Immebilienfonds, Versiche-
rungen oder Baufinanzierungen. Si-
cher ein Vorteil fiir die Kunden.

Dennoch wird es immer wieder vor-
kommen, daR Kunden feststellen,
daf sie bei einer anderen Bank ei-
ne bessere Rendite hiitten erzielen
konnen, oder daf die Empfehlung
aufgrund unvorhersehbarer Markt-
einfliisse sich nicht wie gewiinscht
entwickelt. Dies hat aber wenig mit
Beratungsqualitit zu tun und schon
gar nichts mit dem bsen Wort vom
L~Ausnehmen”,
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