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Finanztest-Anlageberatungstest fällt erneut �mangelhaft� aus

�Ohne die Abkehr von der 

provisionsgetriebenen Beratung, 

ohne klare gesetzliche Vorgaben 

und effektive Kontrollen durch 

die Finanzaufsicht wird sich an 

der Qualität der Anlageberatung 

durch Banken und Finanz-

vermittler nichts ändern.�

Gerd Billen, Vorstand des 

Verbraucherzentrale 

Bundesverband (vzbv),

20.07.2010

�Die Ergebnisse von Finanztest 

bestätigen unsere Kritik: Viele 

Banken haben aus ihren Fehlern 

wenig gelernt und leisten sich 

weiterhin gravierende Versäum-

nisse. Einige Banken glauben 

eben noch immer, sie könnten die 

Wünsche und Vorstellungen ihrer 

Kunden ignorieren.�

Quelle:

Ilse Aigner, 

Bundesverbraucher-

ministerin,

20.07.2010

August 2010
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Geldanlageberatung ist�

Ganzheitliche Begleitung des 

Kunden bei seinen Geldanlagen im 

Hinblick auf

Theorie Praxis

Verkauf von komplexen 

Produkten, denn

 Komplexität suggeriert Beratungsbedarf

 Komplexität erlaubt, Kosten zu 
verschleiern

 Risiko und

 Verfügbarkeit unter Berücksichtigung von 

 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?

 Warum bieten Berater lieber Bausparverträge als Tagesgeldkonten an?

 Warum haben Riester Banksparpläne keine Erfolgschance? 

 Warum vergessen Anlageberater die Frage nach Krediten?

�weil es für gute Produkte keine Provision gibt!
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Beratung ist nicht umsonst�

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

�Ich weiß auch: Damit wir allein die auf unsere 130.000 Berater 
entfallenen Kosten decken können, müssen wir jährlich 

10 Milliarden Euro erlösen.�

�Täglich führen wir weit über 100.000 
qualifizierte Kundenberatungen durch.�

(=25 Mio. Beratungen p.a.)

=  ~400 Euro kostet die Sparkasse    

eine Beratung

* 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 Matthäus Schmidt, Vorstandssprecher quirin bank AG
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Honorarberatung stärkt Verbraucherschutz 

Eine Beratung im Sinne des Verbrauchers ist am Besten zu 

gewährleisten, wenn der Interessenskonflikt �Beratung 

versus Produktverkauf� aufgelöst wird.

 Gleichgerichtetheit der Interessen

 Kein Zwang zum Verkauf bestimmter Produkte

 Keine versteckten Gebühren

Honorarberatung stärkt Verbraucher durch eine 

nachhaltige Geschäftspolitik.

 Anwaltschaftliche Vertretung der Kundeninteressen

 Beratung ergebnisoffen und nicht produktgetrieben

 Empfehlung kostengünstiger Produkte
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Im EU-Vergleich spielt Deutschland nach wie vor keine 

Vorreiterrolle bei einer verbraucherfreundlichen Gestaltung 

der Finanzvermittlung

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

 EU Vermittlerrichtlinie und MiFID haben nicht zu mehr Verbraucherschutz 
geführt, sondern zu mehr Informationsflut und zu Bürokratie.

 Falsche Anreizmechanismen in der Finanzvermittlung werden nicht 
angegangen.

 Verbraucher wird im Anlageentscheidungsprozess vom Gesetzgeber nicht 
unterstützt.

 Beratungsprotokoll dient mehr der Absicherung der Banken als dem Kunden.

Bewertung der Regulierungsansätze in Europa - Deutschland 
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Bewertung der Regulierungsansätze in Europa 

� Großbritannien 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 für Verbraucher kostenloses staatliches Ombudsmannprogramm 
 Die FSA hat außerdem mit dem Verbot von Provisionen bis 2012 eine deutliche Vorgabe 

für die Abschaffung falscher Anreizsysteme gemacht.

Schweden/Dänemark: 

 Historisch gewachsener Ansatz der Betonung von Verbraucherbelangen

 Schweden: Spezielles Programm zur Überwachung von Verbraucherinteressen
 Provisionsverbot bei Altervorsorgeprodukten Nettoprämien System in NOR: Vergütung 

wird ausschließlich mit dem Kunden vereinbart und nicht als Prämie in die Police 
eingerechnet

 Pragmatischer Ansatz: Intensive Öffentlichkeitsarbeit, Verbraucherinfos, regelmäßige       

Berichterstattung, deutliche Hinweise auf Risiken von Finanzprodukten
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Welche Hindernisse stehen einer Einführung 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 mündet

 Angeblich keine Akzeptanz von Honoraren

 Honorare kann sich angeblich nicht jeder leisten

 Angeblich zu wenig Honorarprodukte

Falsch! Es gibt genügend Rechenbeispiele, 

die das Gegenteil beweisen!
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Die Deutschen wollen Honorarberatung

5 Gründe, warum sich Kunden 

unzureichend informiert fühlen:

 Die Produktinformation ist voller
Fachbegriffe.

 �Kleingedruckte� Vertrags-
bedingungen verwirren.

 Es sind zu viele Informationen
verfügbar, um eine Entscheidung zu
treffen.

 Es sind zu wenige Informationen
verfügbar, um eine Entscheidung zu
treffen.

 Die angebotenen Produkte sind zu
kompliziert zu verstehen.

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

Stärkung der Honorarberatung

 Steuerliche Absetzbarkeit der Honorare

 Finanzielle Förderung von Beratern, die auf die Honorarberatung umstellen

 Gesetzlicher Schutz des Honorarberaters

 Gesetzliche Umbenennung der Provisionsberater in Bankverkäufer statt 
Bankberater

 Öffentlichkeitsarbeit für Honorarberatung
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Was ist zu tun (2)?

Änderung der Anreizstrukturen

 Deckelung der Abschlussprovisionen

 Abschaffung sämtlicher Provisionen

 Gesetzliche Vorschrift, echte Nettotararife, nach Abzug aller Kosten, (�Reduction
in Yield�) für alle Produkte anzugeben. Nur diese Kennziffer gibt dem Kunden eine 
echte Vergleichbarkeit!



15

Die echte Nettorendite nach Abzug aller Kosten (RIY) ist

entscheidend!

4,79 % p.a.4,21 % p.a.9 %Fondsgebundene Renten-

und LVs

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

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

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

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

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

Rentenversicherung

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

4,71 % p.a.4,29 % p.a.9 %Zertifikate

Erwartete Rendite nach 
Kosten

Erwartete reduction in yield 
(ERY)

Erwartete Rendite vor 
Kosten

Produkt

Kostenvergleich von Altersvorsorgeprodukten, von Mark Ortmann, 2010, 10.000 � für 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
� Vorsorge Strategien
� Soziale Sicherheiten Strategien
� Nachfolgeplanung

� Asset Allokation
� Portfolioaufbau
� Fremdkapitalstruktur

� Welches Investment?
� Welche Versicherung?
� Welchen Kredit?

Strategie

Struktur

Produkt
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Was ist zu tun (3) ?

Stärkung des Verbrauchers

 Umkehr der Beweislast!

Damit wird Berater gezwungen, im Interesse des Kunden zu handeln. Weniger 
Bürokratie und Abkehr von formalisierter Dokumentation. Damit Förderung der 
Honorarberatung.

 Einführung staatlicher Aufklärung wie in UK 

 Staatliche Überwachung wichtiger Kennzahlen wie �Reduction in Yield�

 Einführung von Risikokennzahlen. Keine Volatilität sondern Stresstests:

Wie verhält sich der Kurs meiner Anleihe wenn das Zinsniveau sich um 5% verändert?
Wie verhalten sich meine Aktien, wenn ein Crash a la Finanzkrise kommt?
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Do it yourself � you can!

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

�Vorstandschef Franz Josef Nick muss die 

Vermögensberatung verbessern. 

Zu Jahresbeginn hat er das Vergütungssystem der 

Berater geändert. 

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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Komplexität reduzieren: Maximal fünf Produkte reichen

1) Sparkonto (z.B. Tagesgeld)

2) Bundesanleihe (bequemer: Renten-ETF)

3) Aktien-ETF (z.B. EuroStoxx50)

4) Riestervertrag

5) Immobilienfinanzierung

Basis

Langfristiger

Vermögensaufbau

(je nach Bedarf)
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Ganzheitliche Beratung

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

2. Bedarfsermittlung: Wozu brauche ich das Geld?

3. Handlungsempfehlungen

1. Kredite tilgen

2. Riester-Förderung mitnehmen

3. Geplante Ausgaben sicher anlegen

4. Verteilung des verbleibenden Vermögens gemäß persönlichem Risikoprofil

5. Kostenoptimierte Produktauswahl
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Grundlagen der Geldanlage
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� Produktfinder
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Fazit

> Beratung gegen Provision hat Alternativen

 Honorarberatung, für diejenigen, die einen persönlichen Berater wollen

 Do-It-Yourself im Internet � ein Weg, der für viele erschwinglich ist

> Beratung in der Zukunft braucht

 Komplette Transparenz für Produkte und Leistungen

 Echte, anwaltschaftliche Vertretung der Kundeninteressen

 Offenlegung aller Kosten (Nettorenditen / Reduction in Yield)

 Einfache, kostengünstige Produkte

 Unabhängigkeit vom Produktverkauf

 Nur so ist Bankberatung im Sinne des Verbrauchers möglich!


