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ALTE TUGENDEN -

EINE NACHHALTIGE ALTERNATIVE FUR DEN DEUTSCHEN BANKENMARKT

TEXT: KATHRIN KLEINJUNG

In der Bankenmetropole Frankfurt zundachst beldchelt, etabliert sich die
Honorarberatung mehr und mehr als Alternative zur Provisionsberatung,
denn das Verlangen der Kunden nach Sorgfalt und Transparenz wachst.
Karl Matthaus Schmidt ist mit dem Geschaftsansatz der Quirin Bank

Pionier in diesem Bereich.

Schon mit 25 Jahren machte sich der ge-
blrtige Minchner Karl Matthaus Schmidt
mit der Grindung des Online-Brokers
Consors in der Finanzbranche als Quer-
denker einen Namen. Damals wollte der
junge Banker das fur Kunden unverstand-
liche und komplexe Wertpapiergeschaft
durch den Borsenhandel per Mausklick
vom Schreibtisch aus vereinfachen — mit
grolkem Erfolg. 16 Jahre spater ist es wie-
der Karl Matthaus Schmidt, der mit seinen
Ideen die Finanzbranche ein weiteres

Mal revolutioniert. Mit der Quirin Bank,
Deutschlands erster Honorarberaterbank,
die sich auf eine kostentransparente, pro-
duktunabhangige und partnerschaftliche
Vermogensberatung spezialisiert hat. Dabei
rickt Schmidt den Verbraucherschutz in
den Mittelpunkt der Geschaftstatigkeit und
richtet die gesamte Wertschopfungskette
der Quirin Bank danach aus.

Im Zuge der globalen Finanzkrise und der
Verunsicherung der Bevolkerung in Geld-
und Vermogensfragen ist die Beratungs-
qualitat vieler Banken in die Kritik geraten.
Aktuelle Studien aus dem Jahr 2009 bele-
gen, dass Uber 87 Prozent der befragten
Privatanleger ihrer Bank nicht mehr vertrau-
en, obwohl gerade bei der Vermogensan-
lage das Kundenvertrauen eine besonders
wichtige Rolle spielt. Dieses Misstrauen
kommt, nicht von ungefahr: Viele private
Anleger haben ihrem Bankberater und
dessen Empfehlungen vertraut, vielen war
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dabei aber auch gar nicht bewusst, dass
sich der Bankberater im Laufe der Jahre
vom Berater zum Verkaufer mit Vertriebs-
zielen entwickelt hat.

Die berihmte ,,Lehmann-Oma”, der man
im Alter von Uber 60 Jahren noch riskante
Zertifikate verkaufte, ist so zum Symbol
abertausender betrogener Anleger ge-
worden. Eine Studie des Ministeriums fur
Verbraucherschutz beziffert den Schaden
fUr Privatanleger durch Falschberatung der
Banken auf jahrlich 30 Milliarden Euro.

)) Es geht um nichts
weniger, als das
Bankensystem
neu zu erfinden. ((

Die Ursache fir diese Milliardenscha-

den ist jedoch systembedingt. Denn das
klassische provisionsorientierte Bera-
tungsmodell finanziert sich hauptsachlich
durch Provisionen und Kick-Back-Gebuhren
der Produkthersteller. Dadurch sind bei
Geldanlagen Bank- und Kundeninteresse
haufig entgegen gesetzt, mehr noch: Die
Ziele einer traditionellen Bank und die des
Anlegers stehen oft im Konflikt zueinander.
Wahrend die Rendite des Anlegers aus

der Performance seines Geldes abzuglich
der GebUhren fur die Bank bestehe, liege

die Rendite der Bank in der Vereinnah-
mung von Gebuhren. Deshalb motiviere
das provisionsorientierte Geschaftsmodell
Bankberater in der Regel dazu, ihren Kun-
den komplexe Finanzprodukte mit hohen
Provisionen zu verkaufen. Der Anleger
wolle jedoch kostenarme, transparente
Produkte, die leicht verstandlich sind und
moglichst kontinuierliche Rendite erwirt-
schaften. Das Dilemma dabei ist, dass
beim Provisionsmodell klassischer Banken
die Fixierung auf den Produktverkauf der
primare Antrieb, nicht die Anlageberatung
im Sinne des Kundeninteresses ist. Forciert
wird diese Problematik noch, wenn die
jeweilige Bank bankeigene Finanzprodukte
anbietet.

Doch es bedarf dringend einer Ruckbesin-
nung auf die Wurzeln des verantwortungs-
vollen Wirtschaftens: Dies bedeutet, dass
Banking kein Selbstzweck sein darf, sondern
dazu da ist, fur die Wirtschaft und Gesell-
schaft die Geldstrome in Fluss zu halten.
Deshalb geht es um nichts weniger, als

das Bankensystem neu zu erfinden. , Neu
erfinden” heifdt dabei: Gerade in der Krise
mit neuen Dienstleistungen und neuen
Geschaftsmodellen neue Nachfrage zu
schaffen. So sollen kinftige Bankenstruktu-
ren strikt auf den langfristigen Kundennut-
zen ausgerichtet sein. Fur den Quirin Bank
Grunder ist die Orientierung am Verbraucher
die Tugend der Zukunft, die Uber Erfolg oder
Misserfolg eines Instituts entscheidet.



Karl Matthdus Schmidt wird 1994 im
Alter von 25 Jahren Deutschlands jings-
ter Vorstandsvorsitzender. Im selben Jahr
steigt sein Discount-Broker-Haus Consors
zum Marktfihrer im Online-Brokerage auf.
Wahrend des Studiums der Betriebswirt-
schaft in Nurnberg leitet er vier Jahre lang
als Vorstand den Club der studentischen
Borsenfreunde. Im April 2002 wird Consors
an die franzésische BNP Paribas verkauft.
Als Vorstandssprecher der CCB Bank AG

in Berlin entwickelt Schmidt ein neuartiges
Konzept fir das Privatkundengeschaft.
Unter seiner Flihrung formiert sich im Jahr
2006 die Quirin Bank. Flr sein verbraucher-
freundliches Geschaftsmodell wird Schmidt
im selben Jahr mit dem National Leader-
ship Award ausgezeichnet. Karl Matthdus
Schmidt ist Vater von drei Kindern und lebt
mit seiner Familie abwechselnd in Berlin
und in Oberfranken auf dem Land.
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)) Mt innovativem Geschaftsmodell
gegen traditionelle Konzepte. ((
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Eine transparente und offene Beratung
wird klinftig daruber entscheiden, welche
Bank die Anleger fur glaubwdurdig halten.

Mit dem nachhaltigen Beratungsansatz der
Quirin Bank will der 41-jahrige Schmidt eine
kundenfreundliche Beratung am deutschen
Markt etablieren — mit Bankern, die sich
wieder auf ihre alten Tugenden besinnen,
und wirklichen Dienstleistern, die Dienst
am Kunden tun wollen und dabei wie ehrba-
re Kaufleute fur Vertrauen und Verantwor-
tung stehen. Die Berater der Quirin Bank
werden deshalb auf der Website personlich
vorgestellt und der Kunde sucht sich denje-
nigen aus, der am besten zu ihm passt.
Das ,,Customer Advocat Prinzip"” der
Quirin Bank bedeutet, dass die Berater,

im Gegensatz zum provisionsorientierten
Geschaftsmodell herkommlicher Banken,
fUr ihre Beratungsleistung und nicht fur
den Verkauf von Finanzprodukten bezahlt
werden. Somit werde der fundamentale
Interessenkonflikt des provisionsorientier-
ten Finanzvertriebs aufgelost.

In der honorarbasierten Bankberatung
wulrden so nicht nur die personliche Fi-
nanz- und Vorsorgestrategie des Anlegers
umgesetzt, sondern auch ein aktives Risi-
komanagement sowie eine breite Diversifi-
zierung des Vermogens sichergestellt. Mit

dem Konzept der Honorarberatung schafft
die Bank eine bislang einmalige Situation
fur Anleger: Wie in anderen Branchen, z. B.
bei Anwalten oder Steuerberatern langst
Ublich, werden die Vermogensberater nur
noch von einer Seite bezahlt — namlich
vom Kunden. So vertreten die Berater der
Quirin Bank nicht mehr die Interessen der
Produktanbieter, sondern stehen mit ihrem
fachlichen Know-how ganz auf der Seite
der Anleger.

Auch das deutsche Verbraucherminis-
terium halt dieses Konzept fur zukunfts-
weisend. In vielen anderen europaischen
Landern und in den USA hat sich die so-
genannte ,fee-only”- Beratung schon seit
einigen Jahren bewahrt. So betragt etwa
der Marktanteil der Honorarberatung in den
USA knapp 15 Prozent, auch in Grof3britan-
nien wahlen 10 Prozent der Verbraucher
einen unabhangigen Honorarberater, wenn
es um die personliche Geldanlage geht.
Die Kunden honorieren aufgrund der Krise
zunehmend diese faire und hochwertige
Beratungsarbeit. Der Erfolg gibt Schmidt
Recht: Die Quirin Bank ist seit 2006 als
Vorreiter der Honorarberatung im deut-
schen Bankenmarkt aktiv und hat seitdem
Uber 6.200 Privatkunden gewonnen, die
der Bank rund 1,6 Milliarden Euro an ver-
walteten Kundengeldern anvertrauten.
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