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GELDANLAGE

Beraten und verkauft

Bankinsider packen aus: Systematisch haben sie Kunden Risikoanlagen
verkauft und dabei haufig die Gefahren verschieiert

icherheit ist Sven Mahlings Beruf.
S Er arbeitet als Polizeihauptmeister

in Berlin. Wenn es gefahrlich wird,
ist der 40-Jahrige zur Stelle, um andere
zu schiitzen. Seine Beraterin von der
Commerzbank sprach auch gemn von
Sicherheit. Sie habe eine tolle Anlage
mit ,Sicherheitspuffer”, erzdhlte sie
Mahling im Mai vorigen Jahres: ein
Commerzbank-Zertifikat, bei dem bis
zu 9,5 Prozent Zinsen jahrlich moglich
seien. Verlieren konne Mahling nichts,
soll sie betont haben. Im schlechtesten
Fall erhalte er sein Kapital zurtck.

Im Januar brachen dann die Aktien
von Commerzbank und Deutscher Bank
ein, auf die das Zertifikat zielte. Von
Schutz ist keine Rede mehr. Mahlings
24990 Euro stehen auf dem Spiel. Geld,
das er fur die Abldse eines Immobilien-
kredits benétigt. Die Commerzbank ver-
sichert, ,Mahlings personliche Situation
nicht zu verkennen”, sie sieht aber , kei-
nerlei Fehlverhalten unseres Hauses”.

Die HypoVereinsbank in Miinchen
beurteilt ihre Arbeit ebenfalls als kor-
rekt. Ein Mitarbeiter hatte dem 80-jah-
rigen Miinchner Rolf Stegner® einen

Geschlossenen Immobilienfonds der
Bank empfohlen. Eine Kapitalanlage
fur Top-Verdiener, die ihr Einkommen
beim Finanzamt driicken wollen — nur
selten geeignet also fir einen Senioren.
Zur Unterschrift kam der Banker eil-
fertig ins Seniorenheim. 268 000 Euro -
ein Grofiteil von Stegners Vermogen -
flossen in den Fonds. Die Bank kassier-
te dicke Provisionen. Stegner blieb auf
knapp 100000 Euro Verlust sitzen, als
der Fonds wegen Misserfolgs abgewi-
ckelt wurde. Seinen Berater hielt das
nicht von einer neuen Empfehlung »

ab: Einen Private-Equity-Fonds mit an-
geblichen Renditen von uber 40 Pro-
zent im Jahr bot er an. Stegner hatte
102 Jahre alt werden mussen, um tber-
haupt das Laufzeitende des Fonds zu

erleben. Sicher ist an dieser Empfeh-
lung nur eines: Die Bank hétte hervor-
ragend verdient.

Alltag im deutschen Bankberater-
Geschaft oder bedauerliche Einzel-
falle? Gern berichten prominente Ban-
ker zurzeit von der Gier der Anleger,
schieben ihnen die Schuld an Verlusten
zu. Hilmar Kopper, Ex-Deutsche-Bank-
Chef, meint: ,Die Kunden haben die
Gier, sechs Prozent oder mehr Zinsen
zu bekommen." Heinrich Haasis, Chef
des deutschen Sparkassen- und Giro-
verbands, beurteilt das dhnlich: ,Zu-
erst waren die Investmentbanker gie-
rig, dann die Kunden.”

Deutschland also einig Zockerland?
Gegeniiber FOCUS haben Bankinsider
anderes erzdhlt (s. unten). Sie berich-
ten von dem sich stetig steigernden Ver-
kaufsdruck in den Bankfilialen. Von im-
mer hoheren Ertrdgen, die Berater in

Wie gehen Deutschlands Top-Banker mit ihren Privatkunden um?

» Wir werden das Privat-
kundengeschaft weiter
ausbauen und den Gewinn
dieses Segments erhohen «

Josef Ackermann

Vorstandsvorsitzender
der Deutschen Bank

» Wir hatten nicht zulassen
dirfen, dass Finanzprodukte so
kompliziert werden, dass der
Kunde sie nicht mehr versteht «

Kiaus-Peter Miiller

Aufsichtsratschef
der Commerzbank

» Wenn Kleinanlegern Lehman-
Zertifikate verkauft worden
sind und sonst nichts, wird sich
die Sparkasse kiimmern «

Heinrich Haasis

Prasident des Sparkassen-
und Giroverbands
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immer kurzerer Zeit verdienen miiss-
ten. Von Excel-Tabellen, die auflisten,
welche Produkte Berater in welcher Zeit
zu verkaufen hatten. Jedes Jahr wiirden
sich die Vorgaben erhohen - oft um bis
zu zehn Prozent. Ein Insider der Dresd-
ner Bank: ,Es wurde nie weniger, im-
mer nur mehr.”

Ein Trend, oft zu Lasten der Anleger.
Uwe Foullong, Bundesvorstand der Ge-
werkschaft Ver.di, sagt: ,In vielen Fili-
alen geht es zu wie bei einer Dricker-
kolonne.” Verkauft werden muss, was
Provisionen bringt, ob es zum Kunden
passt oder nicht. So finden sich in den
Depots der verschiedensten Alters- und
Einkommensgruppen Zertifikate der
bankrottgegangenen US-Investment-
bank Lehman Brothers: bei Studenten
wie bei Top-Managern, bei Senioren
und Auszubildenden, bei Sparkassen-
wie Deutsche-Bank-Kunden.

Mit solch riskanten Anlagen verdienen
Banken gut. Fiir Geschlossene Fonds
kassiert ein Bankhaus bis zu 15 Pro-
zent, fiir Zertifikate bis zu sieben Pro-
zent, Aktienfonds bringen beim Kauf

finf Prozent plus etwa 1,2 Prozent jahr-
lich. Ein Commerzbanker sagt: ,Ein
Wechsel von Fonds zu Fonds lohnt sich
fir die Bank, deshalb schichten wir
regelmaBig um.”

Die Argumente fur einen Wechsel
haben die Banker schnell zur Hand:
Der eine Fonds sei zu groff und unbe-
weglich, der néchste zu klein; dann soll
der Anleger mehr auf Sicherheit setzen,
Monate spater besser Chancen nutzen.
Es geht hin und her wie bei einem Ping-
pongspiel, nur dass der Ball nicht sel-
ten immer kleiner wird. Bei jedem Um-
schichten verdient die Bank.

Kreativ entwerfen die Finanzinsti-
tute Zielvorgaben fur ihre Mitarbeiter.
Bei der Postbank tritt jeder Berater zum
monatlichen Finfkampf an, wie die
Banker intern witzeln: Mindestens ei-
nen Bausparvertrag, ein Anlageprodukt
wie z. B. ein Zertifikat, ein Vorsorgepro-
dukt, eine Finanzierung und ein Post-
bank-Girokonto soll jeder verkaufen.
.Hinzu kommen Vorgaben, welches
Volumen wir heranschaffen sollen”, be-
richtet ein Postbank-Beschéftigter. »

Die Citibank schreibt vor, welche
Provisionssummen jeder Banker im
Quartal erreichen muss. Der ,Mor-
ning-Huddle" soll motivieren, morgens
klopfen sich die Banker auf die Schul-
ter und spornen sich zum Verkaufen an.
«Selbst beil den Sparkassen ist die Welt
nicht mehr heil”, kritisiert eine Ban-
kerin. Im Jahr muss sie 20 Bausparver-
trage, 20 Lebensversicherungen sowie
50 Kreditkarten verkaufen und 100000
Euro Anlageprovision einnehmen. , Bin

ich im Ruckstand”, so die Bankerin, ,ist
das Kundeninteresse egal.”

Ein ausgekliigeltes System aus An-
reiz und Druck ldsst die Berater den
Zielvorgaben hinterherhecheln. Taglich
erstellen Filialleiter und Teamchefs Ra-
tings: wie die Filiale im bundesweiten
Vergleich arbeitet, wo die Berater haus-
intern stehen. Wer viel erwirtschaftet,
wird gelobt, bekommt mal ein Essen im
Sterne-Restaurant oder darf sich einen
Luxuskurztrip gonnen. ,Lange freu-
en kann sich aber keiner”, sagt ein In-
sider. ,Schon wenige Stunden spater
wird man wie ein Schuljunge nieder-

gemacht, weil man in einem anderen
Bereich zu schlecht verkauft hat.”
Weniger erfolgreiche Berater, die
~Low-Performer”, mussen sich in teil-
weise tdglich anberaumten Einzelge-
sprachen mit dem Teamleiter oder dem
Filialchef rechtfertigen. Gewerkschafter
Foullong weif}: , Da wird mit Versetzung
und auch mit Kiindigung gedroht.”
Von den Provisionen bekommen nur
wenige Berater wie die Postbanker ei-
nen direkten Anteil: Vom Ausgabeauf-
schlag eines Fonds erhalten sie 52 Pro-
zent. Die anderen Banken zahlen bis
zu vier Monatsgehaélter im Jahr mehr
aus, wenn es gut lauft. Offenbar reicht
der Anreiz als Instrument aber nicht
mehr aus, der Druck soll steigen. In den
aktuell laufenden Tarifverhandlungen
wollen die Privatbanken, zu denen die
Deutsche Bank und Commerzbank
gehoren, festschreiben, dass sie Mitar-
beitern, die unter Ziel liegen, einen Teil
ihres Festgehalts streichen konnen. Die
Genossenschaftsbanken planen, Ge-
halter von Low-Performern um bis zu
14 Prozent zu reduzieren. >

Noch vor zehn Jahren war an so et-
was nicht zu denken. Die Investment-
banker holten die dicken Gewinne, bei
den Bankberatern ging es eher gemiit-
lich zu. Nach dem Boérsencrash 2000
entdeckten die Banken die Privatkun-
den wieder und lockten sie mit nied-
rigen Darlehens- und hohen Guthaben-
zinsen. Ein Trend, der die Einnahmen
der Banken aus dem klassischen Kre-
ditgeschaft driuckte. Daher brauchen
sie mehr Provisionen aus dem Vermitt-
lungsgeschaft. Die Berater sollen , pin-
seln, pinseln, pinseln”, wie ein Sparkas-
sen-Chef gern vorbetet. Die Deutsche
Bank hat angekiindigt, 2500 neue Be-
rater einzustellen. Dafir wird sie 1100
Arbeitsplatze in der Abwicklung strei-
chen. Nur Berater bringen Geld. Ent-
spannter geht es noch bei manch klei-
ner Privatbank zu. Die Berater scannen
die Depots nach kriselnden Emittenten.
So hat die Berenberg Bank schon im
Juli ihre Kunden angerufen und von

Lehman-Papieren abgeraten.
Viele Banker stehen vor der Wahl:
entweder Zielvorgaben erflillen oder im

Sinne des Kunden handeln. Reuevoll
berichtet eine Sparkassen-Beraterin:
.Ich habe sogar Freunde und Nachbarn
angesprochen, um meine Verkaufs-
zahlen zusammenzubekommen.” Ein
Berater der Dresdner Bank entschied
sich anders: ,Ich habe meinen Kunden
auch konservative Anlagen empfohlen
— meinem Vorgesetzten habe ich dann
erzahlt, der Anleger wollte das.”

Fiir den Nicht-Fachmann wird der An-
ruf eines Beraters, der Besuch in der
Filiale zu einem Risiko. Wenn auch viele
Berater weiter versuchen, maoglichst
seri0s zu arbeiten, uberschreiten an-
dere jede Grenze. Gezielt suchen sie
nach vertrauensseligen Kunden. Fiin-
dig werden sie oft bei alteren Men-
schen. ,AD“-Kunden heifien sie bei
Bankern: Alte und Doofe.

Ziel dieses Zynismus wurde Manfred
Zechlin. Der Malermeister hat seine Er-
sparnisse im Alter zur Commerzbank
gebracht. ,Die erschien mir seriés”,
sagt er. ]hm wurde ein Wertpapierex-
perte zugewiesen, erzahlt er. Der Com-
merzbanker habe so gut wie alles »

in hochriskante Aktien investiert, ihm
zu einem Wertpapierkredit geraten, um
auf Pump zu spekulieren. ,Ich war so
gutgldubig”, sagt Zechlin, ,ich mach-
te alles mit."

Am Ende war seine Minzsammlung
von der Bank verscherbelt, sein Geld
verloren, und die Commerzbank ver-
klagte ihn auf Riickzahlung des Kre-
dits. Einen Fehler ihrerseits sieht die
Bank nicht, sie schreibt: ,Wir dirfen
darauf hinweisen, dass das Anlage-
ziel der Altersvorsorge bei einem Man-
danten, der fast 60 Jahre alt war, wohl
eher zu vernachladssigen sein diirfte.”
Und fugt hinzu: Der Malermeister habe
seine Wertpapierdispositionen im We-
sentlichen getroffen, ,ohne auf die ihm
angebotene Beratungsleistung zuriick-
zugreifen”. Wie ein heute 70-Jahriger
ohne grofle Aktienerfahrung auf Werte
wie Yellowbubble.com oder Xoom.com
gestoBen sein soll, die nur versierte Fi-
nanzprofis kennen, erklart das nicht.

Auf der Jagd nach Provisionen wird
oft getrickst. Ein Banker raumte vor Ge-
richt freimitig ein: ,Mir war bekannt,
dass kein Filmfonds erfolgreich war.
Das habe ich dem Kunden natiirlich
nicht gesagt.” Will der Anleger nicht
unterschreiben, setzen gewiefte Berater
Psychotricks ein. So bekamen Hypo-
Vereinsbanker in einem Verkaufsse-
minar beigebracht: Zégert der Kunde,
sollte der Berater seinen Stift fallen las-
sen — sobald der Kunde ihn aufhebt und
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in der Hand hat, steigen die Chancen,
dass er unterschreibt.

Lange haben Anleger bei diesem
Spiel tatenlos zugeschaut und sich ge-
wundert, wenn sie mit ihrer Anlage Ver-
luste einfuhren. Ein Banker sagt: ,Ih-
rem Berater schieben die wenigsten
Kunden Schuld zu. Die Leute verlas-
sen eher ihre Frau als ihre Bank.” Ein
Fehler, findet Dietmar Kalberer, Partner
der Berliner Kanzlei Kdlberer & Tittel:
. Viele Banker sind keine Vertrauens-
personen, sie sind Verkdufer.”

Entsprechend kritisch sollten Kunden
ihnen begegnen - oft haben sie das in
der Vergangenheit versaumt. Manch
einer hat allzu leichtfertig den Verhei-
fungen der Banker geglaubt. Dabei
bieten Verbraucherzentralen fiir wenig
Geld eine objektive Finanzberatung an.
Verbraucherschiitzer Arno Gottschalk
warnt: ,Bei Renditen ab zehn Prozent
sollte der Kunde sofort misstrauisch
werden.” Und er solle sich von angeb-
lichen Sicherheitskonzepten nicht blen-

den lassen. Oft funktionieren sie nicht,
oder sie sind zu teuer (siehe links).

In der Finanzkrise wachen nun
viele auf. Anleger-Anwadlte haben zu
tun wie selten zuvor, In der Munch-
ner Kanzlei Mattil & Kollegen rufen
besorgte Kunden der islandischen Kri-
senbank Kaupthing und Anleger mit
wertlosen Lehman-Zertifikaten an. Die
Verbraucherzentralen kommen mit
ihren Rechtsberatungen kaum nach.
Hilfesuchende mussen mittlerweile Wo-
chen auf einen Termin warten. Thnen
mochte nun die Bundesregierung zur
Seite springen. Sie will ein Mafinah-
menpaket erarbeiten, das gepreliten
Anlegern helfen soll. ,Endlich reagiert
die Politik“, freut sich Anwalt Kalberer.
~Das Ungleichgewicht zwischen Anle-

ger und Bank war kaum zu ertragen.”

Denn derzeit dominieren Vorschriften
die Gesetzbiicher, die die Finanzhau-
ser bevorzugen: Die Beweislast fur eine
Falschberatung liegt bei den Anlegern.
Das prozesswichtige Anlageprofil des
Kunden erstellt der Berater und behalt
es auch - so kann die Bank leicht »

beweisen, dass sie alles richtig gemacht
hat. Besonders schwer fiir die Anleger
zu verdauen: die kurzen Verjahrungs-
fristen. Gegen einen Verkaufspros-
pekt mit falschen Versprechen konnen
Anleger schon nach einem Jahr nichts
mehr unternehmen, eine Fehlbera-
tung bei Wertpapieren verjahrt drei
Jahre nach dem Kauf. Selbst die ban-
kenfreundliche Schweiz ist kulanter:
Dort verjadhren Anspriiche nicht vor
finf Jahren ab Kenntnis des Scha-
dens, in Frankreich sogar haufig erst
nach 30 Jahren. Katja Fohrer, Anwal-
tin der Miinchner Kanzlei Mattil, sagt:
,Bei uns hat ein Anleger oft schon sein
Recht verloren, bevor er den Schaden
mitbekommen hat."

Gewandt nutzen das manche Ban-
ken zu ihrem Vorteil — wie aktuell die
SEB. Sie hat Zertifikate iberraschend
gekindigt. Auszahlen will sie zurzeit
nichts, da ,Marktstorungen” vorlagen.
Die Kunden kommen nicht an ihr Geld.
Die SEB vertrostet auf Ende November.
Was sie verschweigt: Im Dezember ver-
jéhren Prospekthaftungsanspriiche, ein
Jahr ist um. Zahlt die Bank dann nur
Minimalbetrdge, kénnen sich die Kun-
den kaum wehren.

Mancher Richter macht es gepreliten
Bankkunden zusdtzlich schwer. Anwal-
tin Fohrer argert sich: , Was man in An-
legerprozessen erlebt, verschlagt einem
glatt die Sprache.” So schmetterte der
19. Senat des Miinchner Oberlandes-

gerichts die Berufung eines getausch-
ten Filmfonds-Anlegers ab, obwohl dem
Bundesgerichtshof (BGH) langst ein
ahnlicher Fall vorlag. Schachmatt des
Geprellten — er konnte von dem BGH-
Urteil nicht mehr profitieren. Ein Frank-
furter Richter atzte in einem Urteil: Die
Bundesbirger hétten die Grenzen ,der
Geschaftsunfdhigkeit” erreicht, wenn
es um das Steuernsparen gehe. Dass
Banken sie oft gerade dazu animieren,
fand der Jurist vollig nebenséchlich. Der
BGH nicht: Er entschied, dass der Ver-
kaufsprospekt die Risiken des Medien-
fonds Vif3 vertuscht habe. | 4

So urteilten in den vergangenen
Monaten immer mehr Gerichte gegen
Banken. Insbesondere der BGH. Be-
rater missen nun ofter die versteck-
ten Provisionen einer Anlage offenba-
ren und Risiken in Verkaufsprospekten
deutlicher hervorheben. Und das ist erst
der Anfang.

Die ersten Lehman-Klagen liegen bei
Gericht. Anleger-Anwalte hoffen mit den
geplanten Vorschriften der Bundesregie-
rung auf eine Wende. Sie scheint né-
tig. Eine Stichprobe von FOCUS ergab:
Selbst in der Finanzkrise verkaufen Ban-
ker besonders provisionstrachtige An-
lagen wie ein Berater der Norisbank:
Er empfahl eine Stufenzinsanleihe (s.
unten). Und auch Polizist Mahling be-
kommt weiter Post von der Commerz-
bank: Sie héatten ein interessantes Zer-
tifikat fir ihn, seine Beraterin helfe ihm
weiter. Mahling sagt: , Das habe ich auf-
gehoben, wenn ich das einem Richter
zeige, der lacht sich schlapp.” |

A. Kusitzky/U, DONCH/B. JoHANN/
S. FRANK/A. KORNER/M., KOWALSKI

DEPRESSION

Nu- der Kunde ist schuld?

Niemand ist gezwungen,

ein Zertifikat zu kaufen, Jeder
kann doch sagen: Kauf

ich nicht. Schluss. Aus. Ende «

Hilmar Kopper

chemaliger Yors:andschef

der Deutschen Bank

Wie viele Tage Berater wegen
psychischer Probleme irank waren
je 100 AOK-Versicherte

VERKAUFSDRUCK Banker leiden
unter den steigenden Anforderungen
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Bankinsider berichten - ,Kundeninteressen sind nebensachlich”

o DURCHLEUCHTEN UND UMSCHICHTEN

Die Sparkassen-Berater un-
terziehen ihre Kunden einem
Finanzcheck. Ziel dieser Aktion ist
es, Finanzprodukte zu verkaufen.
Der Anleger soll zu dem Termin
seine Unterlagen mitbringen. Aber
schon vorher steht haufig fest,
was beim Check herauskommt:
Der Kunde hat bisher alles falsch
gemacht. thm wird ein Umschich-
ten seines Depots empfohlen.
Viele Sparkassen-Berater
schwatzen unbedarften Kunden
mittlerweile hochriskante Wertpa-
piere und Anlagen auf. Die Mitar-
beiter sind ausgerustet mit einem
Waschzettel, auf dem steht, wie
sie auf mogliche Einwénde des
Kunden am besten reagieren. So
sollen immer nur geschlossene
Fragen gestelit werden, die der

Selbst bei den als solide geltenden Sparkassen herrsche
mittlerweile ein starker Verkaufsdruck. so ein insider.

Kunde mit Ja beantwortet. Diese
,Ja-Schiene” schafft eine gute
Stimmung und mindet meist
in einen Vertragsabschluss.

KOMMENTAR DER BANK

Die Vorwdirfe kénnen wir
nicht nachvollziehen. Mit dem
Sparkassen-Finanzkonzept
haben die Sparkassen ein
Beratungsinstrument in

der Hand, das flir Kunden
aller Lebensphasen und
Altersgruppen die passende
Empfehlung ermittelt,
abgestimmt auf die finan-
Ziellen Moglichkeiten und
Ziele des jeweiligen Kunden.
Unsere 130000 Berater
werden regelmaRig geschult.

BELIEBTE PROVISIONSBRINGER

Das Verkaufsraster, das die
Posthank den Beratern vor-
gibt, entspricht oft nicht dem Kun-
denbedarf. Der Berater verkauft
das Produkt, das ihm bei seinen
Vorgaben noch fehlt. Ansonsten
entscheidet die Provision. Beliebt
sind Bausparvertrage und Fonds-
anlagen. Hier gehen 52 Prozent
des Ausgabeaufschlags als Provi-
sion direkt an den Verkaufer.
Sehr interessiert ist die Post-
bank am Verkauf von Girokonten,
insbesondere als Gehaltskonto.
Damit erhalt sie Aufschiuss Uber
die finanzielle Situation des Kun-
den. Die Kontrollen sind intensiv:
Jeder Mitarbeiter muss einen
Wochenbericht verfassen, der
seinem Vorgesetzten spatestens
samstags, zwdlf Uhr, vorliegen

JVerkaufen wir nichts, verdienen wir nichts”

. erkiart ein

Berater die Motivation vieler Koilegen bei der Postbank.

muss. Darin muss genau stehen,
wie viel Volumen und Stuck im
einzelnen Geschaftsfeld ver-
kauft worden sind.”

KOMMENTAR DER BANK

Die Ausfuhrungen kénnen
wir nicht bestatigen. Der
Bedarf des Kunden steht bei
der Beratung im Mittelpunkt.
Im Beratungsgesprach
werden unsere Mitarbeiter
von einem Programm unter-
stitzt, das ihnen hilft, den
Bedarf des Kunden systema-
tisch zu erfassen. Auf dieser
Grundiage findet dann eine
individuelle Beratung statt,
die sich am Bedarf des
Kunden orientiert.

KEINE BORSENSTRATEGIE MEHR

A

Durch den taglichen Ver-
kaufsdruck entwickelt der
Berater kein Timing und keine Stra-
tegie mehr fur die Anlagen seiner
Kunden. Man vertreibt, was auf
dem Plan steht. Festverzinsliche
Papiere sind meist tabu - Aktien,
Zertifikate und Fonds mussen ver-
kauft werden. Sie bringen der Bank
mehr. Deshalb sind jetzt aber auch
viel zu viele Aktien in den Depots.
Aile paar Tage bekamen wir
neue Fonds oder Zertifikate. Denn
ein neues Produkt ist ein gutes Pro-
dukt. Das gilt aber nur fiir die Bank.
Fir den Kunden ist ein neu aufge-
legter Fonds oder ein Zertifikat zu-
nachst teurer als eine laufende An-
lage. Die Anfangskosten missen
erst einmal hereingeholt werden.
Dass die Bank an vielen Zertifika-

Die Bank sah drei Tage vor der Lehman-Pleite keinen
Handlungsbedarf. Keine Zeit fur veriassliche Beratung?

ten sofort am Verkaufstag drei Pro-
zent verdient, wird Kunden
regelmaRig verschwiegen.

KOMMENTAR DER BANK

Die Beratung der Dresdner Bank
fuSt auf einer systematischen
individuellen Bedarfsanalyse.
Produktempfehiungen richten
sich nach der individuellen
Situation, dem Risikoprofil und
Anlagebedurfnis des Einzelnen.
Wir nutzen den engen Kontakt
zum Kunden, um regelmasig die
Anlagestrukturen auf Grund der
Marktentwickiung zu uberprufen.
Um mehr Zeit fir Kunden

zu haben, werden Berater
zunehmend von administrativen
Arbeiten entlastet.

HIN UND HER - TASCHEN LEER

Je ofter ein Verniogen von einem Fonds zum anderen
geschoben wird. desto mehr verdient die Bank.

Fonds umzuschichten ist

eine gangige Praxis. Im Mai
2006 etwa kam die Anweisung
fur eine grofe Verkaufsaktion. Wir
sollten den gut laufenden Fidelity
European Growth abstoffen und
mdoglichst in hauseigene Fonds
umschichten wie den Fondak
Europa.

Das Argument fiir die Kunden:
Der Fidelity-Fonds sei zu grofd und
zu trage, ein kleiner und wendiger
Fonds sei lukrativer. Das Argu-
ment lasst sich bald wieder um-
drehen. Dann heifdt es, der kleine
Fonds soll verkauft werden.

Die Anweisung flr den Fidelity-
Verkauf ging muandlich raus. Bei
der Commerzbank durfte das nicht
fixiert werden — wegen des TUV-
Siegels, das uns als unabhangig

ausweist. Bei der Aktion flossen
riesige Summen ab. Der Bank
bringt ein neuer Kauf flnf
Prozent.

KOMMENTAR DER BANK

Um Kundenbedtirfnissen
gerecht zu werden, ist eine
Steuerung der Vertriebsaktivi-
taten notwendig. Dazu gehdren
in groBen Unternehmen auch
Zielvereinbarungen. Fihrungs-
kréfte und Mitarbeiter vereinba-
ren gemeinsam individuelle
Ziele, die regelmasig uberprift
werden. Wertpapierempfeh-
lungen werden auf Basis indi-
vidueller Anlageziele des Kunden
und einer umfassenden Analyse
des Marktumfelds getroffen.
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ZERTIFIKATE ANPREISEN

citibank

Der Ertrag der Bank sel wichtiger ais Kunden-
bedurfnisse. erzahit ein Bankinsider.

Da wir uns auf die Ertrage

flir die Bank konzentrieren
mussen, machen die Berater den
Kunden vor allem die Produkte
schmackhaft, in denen hohe Pro-
visionen stecken — wie Aktien-
fonds und Zertifikate. Zwar muss
von jedem Kunden ein Anlegerpro-
fil erstellt werden. Die Berater ver-
stehen es aber, die in Geldangele-
genheiten oft wenig erfahrenen
Kunden so einzuwickeln, dass sie
moglichst in der hochsten Risiko-
klasse landen.

Was dem Schutz des Kunden
dienen soll, dient somit dem
Schutz der Bank: Sie hat schwarz
auf weif}, dass der Kunde sich
auch mit hochspekulativen Anlage-
produkten einverstanden erklart
hat. Kundenbedirfnisse spielen in

diesem System eine untergeord-
nete Rolle. Wichtig ist allein
der Ertrag far die Bank.

KOMMENTAR DER BANK

Bei der Citibank haben 70 Pro-
zent aller Anlagekunden die
Strategien Ausgewogen* oder
.Konservativ” in ihrem Risiko-
profil hinterlegt. Die Anlage-
strategie erfolgt auf Basis der
Kundenangaben. Wir klaren alle
Kunden uber die bestehenden
Risiken bei Wertpapieren

vor Ordererteilung auf. Jeder
Kunde erhalt beim Kauf

alle Informationen iiber die
Chancen und Risiken. Alles
andere ist eine Falschaussage.

Die 10000-Euro-Frage: Was empfehlen Banker in der Krise?

Weiter so. nichts gelemnt? FOCUS testete bei vier instituten, was Bankberater ihren Kunden heute anbieten, die 10000 Euro sicher
anlegen wollen. Anlegerschitzer Arno Gottschalk von der Verbraucherzentrale Bremen bewertet die Empfehlungen.

L Stadtsparkasse
Miinchen

Als konservative, sicherheitsbe-
tonte* Anlage schlagt die Berate-
rin ein Festgeld liber sechs Mo-
nate mit 4,5 Prozent Zinsen vor.
Depots mit Aktien und Wertpa-
pieren solle man jetzt nicht auf-
ldsen - sondern .durchhalten®.

DIE BEWERTUNG:

Sehr kurzfristige Anlage mit
eher magerem Zins. Das
Risiko fallender Zinsen tragt
der Kunde. Die Santander
Bank bietet fiir ein Jahr 5,35
Prozent. Halteparolen fir
Depotwerte sind ohne Detail-
analyse unsinnig. Anlagehori-
zont der Kunden muss erfragt
werden. Bei Aktien soliten es
zehn bis 15 Jahre sein.

Hausbank Miinchen
(VR-Gruppe)

JIdeale Einstiegschancen” sieht
der Berater bei einem Garantie-
fonds von Union Investment.
Zwar musse man daflr Zeit mit-
bringen. Dann sei aber sicher-
gestellt, dass man mindestens
die eingezahlte Summe wieder-
bekomme, abzlglich Geblhren.

DIE BEWERTUNG:

BloB nicht! Wer langer anlegt
(ab 15 Jahre), braucht jetzt
bei niedrigen oder sinkenden
Kursen keine Garantie —
diese frisst zu viel Rendite.
Ebenso argerlich sind Aus-
gabeaufschlag und Gebuhren
und das Raten zum haus-
eigenen Produkt . ..

S|E|B SEB Bank

{aus Schweden)

More than a tank

Jetzt sei eine .glinstige Gele-
genheit zum Einstieg” in einen
Fonds, meint der Mann am Schal-
ter. Er rat zum SEB-eigenen Opti-
mix Ertrag mit 3,5 Prozent Ausga-
beaufschlag. Dieser enthalt ein
Drittel Aktien, sei aber als Dach-
fonds von der Abgeltungsteuer
befreit.

DIE BEWERTUNG:

Daran verdient garantiert die
SEB! Ein Drittel Aktienanteil
ist far sicherheitsorientierte
Anleger ein betrachtliches
Risiko. Auch hier fehit die
Klérung des Anlagezeitraums
sowie der Rat, die 10000
Euro besser aufzuteilen.

nurisbank
Norisbank (Deutsche Bank)

Als ,besonderes Zuckerl" fur
Kunden in Filialen wird eine
sechsjahrige Stufenzinsanleihe
mit einseitigem Kiindigungs-
recht der Emittentin (Deutsche
Bank London) nach zwei Jahren
angepriesen. Sie wirft nach Ge-
bihren bei zwei Jahren Laufzeit
4,47 Prozent ab, bei sechs Jah-
ren 4,85 Prozent.

DIE BEWERTUNG:

Die Anleihe unterliegt nicht
dem Sicherungsversprechen
der Bundesregierung, auch
der Hinweis auf ein mogliches
Pleitenrisiko der Emittentin
fehit vollig. Die Risiken wer-
den auf den Anleger verscho-
ben. Unglaublich. Finger weg!






