Alternativen zur Provisionsberatung

Karl Matthaus Schmidt, Vorstandssprecher quirin bank AG
Martin Krebs, Vorstandsmitglied ING-DiBa AG
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Finanztest-Anlageberatungstest fallt erneut ,,mangelhaft”“ aus

Banken im Test

Die Blamage geht weiter

Knapp ein Jahr nach der letzten Untersuchung hat
Finanztest erneut Testkunden in dig Filialen
geschickt. Fazit Die Beratung der Banken ist immer
noch schlecht. Sechs Anbieter sind mangelhaft. Sie
handigten in mehr als der Halfte der Falle kein Bera-
tungsprotokoll aus — obwohl sie gesetzlich dazu
verpflichtet gewesen waren.

Quelle; FEEEEEEE] August 2010

,,Ohne die Abkehr von der »Die Ergebnisse von Finanztest
provisionsgetriebenen Beratung, bestatigen unsere Kritik: Viele
ohne klare gesetzliche Vorgaben Banken haben aus ihren Fehlern
und effektive Kontrollen durch wenig gelernt und leisten sich
die Finanzaufsicht wird sich an weiterhin gravierende Versaum-
_ der Qualitat der Anlageberatung nisse. Einige Banken glauben ,
Ge\r/d Billen, Vorstand des durch Banken und Finanz- eben noch immer, sie konnten die llse Aigner,
erbraucherzentrale _ ) . . ) Bundesverbraucher-
Bundesverband (vzbv), vermittler nichts andern.“ Winsche und Vorstellungen ihrer ministerin,
20.07.2010 Kunden ignorieren.* 20.07.2010
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Geldanlageberatung ist...

Theorie Praxis
Ganzheitliche Begleitung des Verkauf von komplexen
Kunden bei seinen Geldanlagen im Produkten, denn
Hinblick auf = Komplexitit suggeriert Beratungsbedarf
= Risiko und

= Komplexitat erlaubt, Kosten zu

. hlei
= Verfugbarkeit unter Berucksichtigung von versehielem

= Kosten und ggfs.

= Steuern
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Warum funktioniert produktneutrale Beratung nicht?

= \Warum bieten Berater keine ETFs an?

Warum bieten Berater keine Bundesanleihen an?

= \WWarum bieten Berater lieber Bausparvertrage als Tagesgeldkonten an?

Warum haben Riester Banksparplane keine Erfolgschance?

= \Warum vergessen Anlageberater die Frage nach Krediten?

...weil es fiir gute Produkte keine Provision gibt!
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Beratung ist nicht umsonst...

Heinrich Haasis,
Prasident Deutscher Sparkassen- und Giroverband (DSGV)*:

Jlch weild auch: Damit wir allein die auf unsere 130.000 Berater
entfallenen Kosten decken konnen, mussen wir jahrlich
10 Milliarden Euro erlosen.”

= ~400 Euro kostet die Sparkasse

_Taglich fiihren wir weit tiber 100.000 eine Beratung

qualifizierte Kundenberatungen durch.”
(=25 Mio. Beratungen p.a.)

* Quelle: Grundsatzrede 23. Deutscher Sparkassentag, 5. Mai 2010, Stuttgart
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Honorarberatung — die Antwort der quirin bank
auf das Dilemma der deutschen Bankenwelt

Karl Matthaus Schmidt, Vorstandssprecher quirin bank AG
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Das neue Private Banking




Honorarberatung starkt Verbraucherschutz

Eine Beratung im Sinne des Verbrauchers ist am Besten zu
gewahrleisten, wenn der Interessenskonflikt ,,Beratung
versus Produktverkauf* aufgelost wird.

» Gleichgerichtetheit der Interessen
= Kein Zwang zum Verkauf bestimmter Produkte

= Keine versteckten Gebuhren

Honorarberatung starkt Verbraucher durch eine
nachhaltige Geschaftspolitik.

= Anwaltschaftliche Vertretung der Kundeninteressen
= Beratung ergebnisoffen und nicht produktgetrieben

= Empfehlung kostengunstiger Produkte
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Bewertung der Regulierungsansatze in Europa - Deutschland

Im EU-Vergleich spielt Deutschland nach wie vor keine
Vorreiterrolle bei einer verbraucherfreundlichen Gestaltung
der Finanzvermittiung

= Informationsasymmetrie Vermittler Verbraucher besteht nach wie vor.
Damit Beratungsfehlleistungen eher die Regel als die Ausnahme.

= EU Vermittlerrichtlinie und MiFID haben nicht zu mehr Verbraucherschutz
gefuhrt, sondern zu mehr Informationsflut und zu Burokratie.

» Falsche Anreizmechanismen in der Finanzvermittlung werden nicht
angegangen.

= Verbraucher wird im Anlageentscheidungsprozess vom Gesetzgeber nicht
unterstutzt.

= Beratungsprotokoll dient mehr der Absicherung der Banken als dem Kunden.
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Bewertung der Regulierungsansatze in Europa
— GrofRbritannien und Schweden

GB verfolgt im Vergleich zu D einen pragmatischen und aggressiveren Ansatz:

. Verbraucherschutz Kernaufgabe der britischen FSA

. Anleger/Verbraucher gleichberechtigter Akteur im Finanzmarktgeschehen

. Einmalig in Europa: ein fur Verbraucher kostenloses staatliches Ombudsmannprogramm
. Die FSA hat au3erdem mit dem Verbot von Provisionen bis 2012 eine deutliche Vorgabe

far die Abschaffung falscher Anreizsysteme gemacht.

Schweden/Danemark:

. Historisch gewachsener Ansatz der Betonung von Verbraucherbelangen

. Schweden: Spezielles Programm zur Uberwachung von Verbraucherinteressen

. Provisionsverbot bei Altervorsorgeprodukten Nettopramien System in NOR: Vergutung

wird ausschliel3lich mit dem Kunden vereinbart und nicht als Pramie in die Police
eingerechnet

. Pragmatischer Ansatz: Intensive Offentlichkeitsarbeit, Verbraucherinfos, regelméaBige
Berichterstattung, deutliche Hinweise auf Risiken von Finanzprodukten
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hility | A-Z index | Help | About us

No selling. No jargon. Just the facts.

Cards & Mortgages &
loans homes

Insurance

Pensions &
retirement

Savings &
imrestments

Savings & investments

Moneymadeclear from the Financial Services Authority. When it comes to putting

some money away, our impartial information and tools can help you work out what’s
right for you.

Don't forget your ISA

Useful links
-Cash |SAs

- Investment 184S
- Compare |15As

Don't forget to take up your 154 allowance for this
tax year by O April. And from B April this year,
everyone will be able to put more into an 154,

Step-by-step guides Product information Tools & calculators

Heed to sort out your
financial priorities?
Get a financial healthcheck

Getting help with money
decisions

Buvying a car

Having a hahy

Savings

Savings made clear
Savings accounts
Mational Savings and

Bringing up a family Investments Heed help finding the right
Buying a home Credit union savings product or service?
Saving for retirement accounts Shopping around guide
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Tax &
benefits

Hews

Banking groups —
compensation. Know how
you're protected.

Are low savings rates getting
you dowwn'?

(5! Transferring your 154 —
your questions
answered [ HURT)

Ifyou're 50 or over you may be
able to put more money in an
154

Meed to Know

If things go wrong

B Complaints about
savings & investments
(Finahcial QmbLdaman
Senvicel

Compensation arrangements

Money talks

follow us on
twittor

Got a question?

Call us on

0300 500 5000

fcall rates and opening
times)

Car trained staff are here to
helpyou.

[fyou preferwe can
call you hack =

Qr you can
contact us by email =

Jargon made clear

Maney jargon explained in
straight-forward, easy-to-
understand language.

£ Look up jargon
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Welche Hindernisse stehen einer Einfuhrung des
Provisionsverbots entgegen?

> Eine starke Banken- und Versicherungs- bzw. Produktanbieter —
Lobby, die sehr gut von Provisionen lebt

> Eine von der Provisionsindustrie beharrlich verbreitete
PR-Propaganda, die in den immer gleichen Argumenten mundet

= Angeblich keine Akzeptanz von Honoraren
= Honorare kann sich angeblich nicht jeder leisten

= Angeblich zu wenig Honorarprodukte

Falsch! Es gibt genugend Rechenbeispiele,
die das Gegenteil beweisen!
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Die Deutschen wollen Honorarberatung

. 5 Griunde, warum sich Kunden
unzureichend informiert fuhlen:

= Die Produktinformation ist voller
Fachbegriffe.

» Kleingedruckte“ Vertrags-
bedingungen verwirren.

» Es sind zu viele Informationen
verfugbar, um eine Entscheidung zu

treffen.
Bereitschaft,
.l = Es sind zu wenige Informationen
B Ober 5% verfugbar, um eine Entscheidung zu
B 40 bl 49%

treffen.

unler £0%

» Die angebotenen Produkte sind zu
kompliziert zu verstehen.

| . .. _
1 1 Y F
i .I I'-.| 'y g
Ll dasphh Motad Ward Quels Doely risrutensd e Srorse Bach by

Quelle: Stiddeutsche Zeitung 14.04.2010
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Was ist zu tun (1)?

Starkung der Honorarberatung

=  Steuerliche Absetzbarkeit der Honorare
» Finanzielle Forderung von Beratern, die auf die Honorarberatung umstellen
=  Gesetzlicher Schutz des Honorarberaters

= (Gesetzliche Umbenennung der Provisionsberater in Bankverkaufer statt
Bankberater

= Offentlichkeitsarbeit fiir Honorarberatung
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Was ist zu tun (2)?

Anderung der Anreizstrukturen

= Deckelung der Abschlussprovisionen
= Abschaffung samtlicher Provisionen

= Gesetzliche Vorschrift, echte Nettotararife, nach Abzug aller Kosten, (,Reduction
In Yield®) far alle Produkte anzugeben. Nur diese Kennziffer gibt dem Kunden eine
echte Vergleichbarkeit!
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Die echte Nettorendite nach Abzug aller Kosten (RIY) ist

entscheidend!

Zertifikate 9 % 4,29 % p.a. 4,71 % p.a.
Fondsgebundene Renten- 9 % 4,21 % p.a. 4,79 % p.a.
und LVs

Aktienfonds 9 % 3,52 % p.a. 5,48 % p.a.

Lebens- und 5,4 % 1,1 % p.a. 4,3 % p.a.
Rentenversicherung

ETF 9 % 0,64 % p.a. 8,36 % p.a.

Aktien 9 % 0,26 % p.a. 8,74 % p.a.

Anleihen 5% 0,22 % p.a. 4,78 % p.a.

Bundesschatzbrief 3,9 % 0% 3,9 % p.a.

Kostenvergleich von Altersvorsorgeprodukten, von Mark Ortmann, 2010, 10.000 € fir 30 Jahre
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Wo entsteht der Mehrwert in einer Beratung?

Definition und Erreichung der
Lebensziele:

 Cashflow Management

* Risiko Management

« Schulden Management

« Steuer Management

* VVorsorge Strategien

 Soziale Sicherheiten Strategien
» Nachfolgeplanung

* Asset Allokation
* Portfolioaufbau
» Fremdkapitalstruktur

* Welches Investment?
* Welche Versicherung?
* Welchen Kredit?

i,

Vermogen-Lifestyle-Ziele-Wlunsche
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Was ist zu tun (3) ?

Starkung des Verbrauchers

= Umkehr der Beweislast!
Damit wird Berater gezwungen, im Interesse des Kunden zu handeln. Weniger
Burokratie und Abkehr von formalisierter Dokumentation. Damit Forderung der
Honorarberatung.

» Einfuhrung staatlicher Aufklarung wie in UK
= Staatliche Uberwachung wichtiger Kennzahlen wie ,,Reduction in Yield“

= Einfuhrung von Risikokennzahlen. Keine Volatilitat sondern Stresstests:
Wie verhalt sich der Kurs meiner Anleihe wenn das Zinsniveau sich um 5% verandert?
Wie verhalten sich meine Aktien, wenn ein Crash a la Finanzkrise kommt?
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ING % DiBa

Do it yourself — you can!

Martin Krebs, Vorstandsmitglied ING-DiBa AG
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Wie personlich soll die Beratung sein?

AR GI . BANK

,Vorstandschef Franz Josef Nick muss die
Vermogensberatung verbessern.
Zu Jahresbeginn hat er das Verglitungssystem der
Berater geandert.
Verkaufen sie dem Kunden nicht die Produkte, die
ein neues Computerprogramm empfiehlt, bekommen
sie und ihr Team weniger Vertriebspunkte.*

(Handelsblatt 02.02.2010)
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Komplexitat reduzieren: Maximal funf Produkte reichen

Basis

Langfristiger
Vermogensaufbau
(je nach Bedarf)

ING % DiBa

1) Sparkonto (z.B. Tagesgeld)

2) Bundesanleihe (bequemer: Renten-ETF)
3) Aktien-ETF (z.B. EuroStoxx50)
4) Riestervertrag

5) Immobilienfinanzierung
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Ganzheitliche Beratung

1. Solide Bestandsaufnahme des Vermogens, inkl. Kredite, Immobilien und
Lebensversicherungen

2. Bedarfsermittlung: Wozu brauche ich das Geld?

3. Handlungsempfehlungen

1. Kredite tilgen
Riester-Forderung mitnehmen
Geplante Ausgaben sicher anlegen

Verteilung des verbleibenden Vermodgens gemal} personlichem Risikoprofil

a M w0 D

Kostenoptimierte Produktauswanhl
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Erwarlele

;,.x”f Verfugbarkeit /
', - Liquiditat

o

Risikoeinstellung ,-" T
Sicherheitsbedirfnis
Aufwand / Kosten
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Richtig investiert

Grundlagen der Geldanlage

Lernen Sie die relevanten Faktoren der
Geldanlage und ihr Zusammenspiel kennen.

Re-5-A-V-eR steht fur:
£y Risikoeinstellung

gl Steuern

&3 Aufwand/Kosten

&l verfligbarkeit
Ll erwartete Rendite




Produktfinder X

Finden Sie das passende Anlageprodukt

> Anlagedauer > Kapitalerhalt > Verfligharkeit > Sparplanfahigkeit
" kurzfristig " wichtig = wichtig % wichtig Gee ig net?
= langfristig " unwichtig " unwichtig " unwichtig

Sparkonto/ Mehr
rententonas | B e o)
klassische ; hehr
Lehensversicherung _ _ _ EEdmgt > Infos
Immobilien Nein ? Infos
Beteiligung Nein ? Infos
B schr geeignet bedingt geeignet [l nicht geeignet
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Fazit

> Beratung gegen Provision hat Alternativen

= Honorarberatung, fur diejenigen, die einen personlichen Berater wollen

» Do-lt-Yourself im Internet — ein Weg, der fur viele erschwinglich ist

> Beratung in der Zukunft braucht

= Komplette Transparenz flr Produkte und Leistungen

Echte, anwaltschaftliche Vertretung der Kundeninteressen

Offenlegung aller Kosten (Nettorenditen / Reduction in Yield)

Einfache, kostengunstige Produkte

Unabhangigkeit vom Produktverkauf

= Nur so ist Bankberatung im Sinne des Verbrauchers moglich!

24 "{";\‘quir'ir\ bank

ING 2



