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MEINUNGEN

~Mit dem

Berater auf
Augenhohe”

Nic Schaub, Finanzprofessor an der WHU, erklart im
Interview, wie Anleger sich davor schitzen kénnen,
dass ihnen teure und ungeeignete Produkte verkauft
werden und wie sie gute und faire Berater identifizieren.

Herr Professor Schaub, in der EU
wird immer wieder iiber ein Pro-
visionsverbot fiir Finanzprodukte
diskutiert. Wire ein solches Verbot
im Sinne der Anleger?

Auf den ersten Blick ja. Denn
Provisionen fiihren potenziell zu In-
teressenkonflikten. Diese wiederum
haben zur Folge, dass Finanzberater
oft Produkte verkaufen, an denen sie
gut verdienen, die aber fiir die Kunden
ungeeignet sind. Ein Provisionsverbot
kann aber auch unerwiinschte Neben-
wirkungen haben.

»Der Kunde sollte verste-
hen, weshalb der Berater
ein Produkt anbietet.

Welche?

In der Schweiz gibt es bereits ein
teilweises Provisionsverbot. Dieses ha-
ben mein Koautor Simon Straumann
und ich in einer Studie untersucht.
Unsere Untersuchung zeigt, dass die
Banken ihren Kunden deutlich mehr
bankeigene Produkte verkaufen, nach-
dem sie angekiindigt haben, zumin-
dest teilweise auf Provisionen zu ver-
zichten. Fiir die Kunden wirkt sich das
negativ aus, da sich die um das Risiko

bereinigte Rendite der Kundenportfo-
lios nach dem Verzicht auf Provisio-
nen signifikant verschlechtert im Ver-
gleich zu Kundenportfolios, die vom
Provisionsverbot nicht betroffen sind.

Ein Provisionsverbot in Deutsch-
land wiire also nicht zielfithrend?

Es wiirde vermutlich nicht aus-
reichen, um die Interessenkonflikte in
der Finanzberatung zu bescitigen. Es
braucht immer ein Zusammenspiel
verschiedener Maflnahmen. Nur so
lisst sich vermeiden, dass die Berater
das Problem einfach verlagern.

Was kénnen Anlegerinnen und
Anleger angesichts dieser unbefrie-
digenden Situation tun, um sich
vor den Interessenkonflikten in der
Finanzberatung zu schiitzen?

Man sollte einem Berater grund-
sitzlich kritisch und mit einer Portion
Skepsis entgegentreten. Der Kunde
sollte versuchen zu verstehen, wes-
halb der Berater ein Produkt anbietet
und ob er tatsichlich im Interesse des
Kunden agiert. Zusitzlich zu empfeh-
len ist, dass der Anleger eine Zweit-
meinung einholt. Das kann bei einer
anderen Bank sein oder bei einer un-
abhingigen Finanzberatung. Unge-

achrtet dessen ist es wichtig, dass man

in Finanzfragen so viel wie moglich

selbst versteht, damit man dem Bera-
ter auf Augenhdhe begegnen kann.

Was halten Sie von Anbietern, die
weder eigene Produkte verkaufen,
noch Provisionen erhalten? Sie neh-
men nur eine jihrliche Vergiitung
von ihren Kunden, die sich an der
verwalteten Summe orientiert.

Das geht in die richtige Richtung,
Diese Art der Vergiitung sollte Inte-
ressenkonflikte reduzieren, was dem
Kunden zugutekommen diirfte. Aller-
dings sollte der Kunde hier darauf ach-
ten, dass der Vergiitungssatz angemes-
sen und nichrt zu hoch ist. ®
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