Herr Meier [st vor kurzem umgezogen. In
seiner newen Machbarschaft gibt es zwel
Bickereien: Althefe und Kleinbrot. Er
michte wissen, welche die frischeren
Britehen verkauft. Ergeht in die Bickerei
Althefe und fragt:  Haben 5ie hier die fri
schesten Brotchen?® Althefe weill zwar,
dass Kleinbrot tagsiiber einige Brijtchen-
sarten nachbackt, doch das verschweigt
erund sagt selbstbewusst: | Ja, natilriich!™
Herr Meier ist iber diese Antwort hoch-
erfreut, Er hilt seine Frage filr beantwor-
tet und sucht die Bickerei Kleinbrot da-
her gar nicht mehr acf. Und von sofort an
kauft er seine Brotchen immer bei Althe-
fe. Was halten Sie davon? Lemlich naiv,
oder? Fir ein objektives Bild hitte er die
Bristchen beider Bickereien verglelchen
miissen.

Werfen 5ie Backer Althefe sein Verhal-
ten vor? Wiirden Sie von thm erwarten,
dass er Dinge sagt, die Herrn Meier zur
Konkurrenz treiben? Wohl nicht. Der
Kunde ist selbst dafiir verantwortlich, das
fiir ithn beste Angebot zu finden, und
nicht die untereinander konkurrierenden
Anbieter.

Was fiir Bridtchen gilt, gilt freilich auch
flir die Geldanlage: Wer sich jemals in ei-
ner Bank beraten liel, weilk, dass sie ihre
hauseigenen Produkte — etwa ihre Ak-
tienfonds —anpreist, jene der Konkurrenz
dagegen miglichst totschweigt, Kein
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Was Backer, Bank- und Vermogensberater verbindet

BZ-GASTBEITRAG: Liider Gerken rat den Verbrauchern, in jedem Fall zu vergleichen — obwohl das gar nicht einfach ist

Bankangestellter wilrde seinem Kunden
sagen: , Bel der Konkurrenz gibt es besse-
re Konditionen.” Kann man das der Bank
vorwerfen? Mein, genauso wenig wie
demn Bicker.

Merkwiirdig ist nur, dass viele Men-
schen beim Britchenkauf stirker aufihre
[nteressen achten als bei der Geldanlage,
wo sie oft blindlings das
kaufen, was lhnen ihre
Bank empfiehlt. Nun ist die
Geldanlage fiir viele ein
Buch mit sieben Siegeln; sie
glauben, dass sie die kom-
plizierten Angebote wver
schiedener Banken sowieso
nicht zuverlidssig verglei-
chen und abvwigen kinnen.
Das hilt sie davon ab, sich
bel anderen Banken nach
Konkurrenzangeboten zu
erkundigen. In diesem Fall
hilft nur der Rat eines unab-
hingigen Experten. Kann
es den aber geben?

In der Tat gibt es viele
freie Vermidgensherater und Vermittler,
die die Finanzprodukte diverser Anbieter
verkaufen: Bausparvermdge verschiede-
ner Bausparkassen, Aktienfonds verschie
dener Fondsgesellschaften, Lebensversi-
cherungen verschiedener Versicherungs-
unternehmen und so weiter. Doch wie
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neutral und uneigenniitzig ist der Rat die-
ser Experten?

Sie erhalten fir jede Vermittlung eine
Provision, bezahlt von demjenigen Anbie-
ter, dessen Finanzprodukt sie dem Anle-
ger am Ende wertauft haben. Eine neutra-
le Beratung wire pewdhrleistet, wenn die
Vermittler firalle Produkte aller Anbieter
dieselbe Provision erthiel-
ten. Denn dann wire es fiir
ihren eipenen Geldbeutel
egal, welches Produkt sie
dem Anleger empfehlen.

Die Provisionen weichen
jedoch — von Anbieter zu
Anbieter und von Produkt
zu Produkt — zum Teil ganz
erheblich voneinander ah.
Doas fiihirt dazu, dass die Ver-
mittler der Versuchung aus-
gesetzt sind, diejenigen Pro-
dukte an den Mann zu brin-
gen, die die hilchste Provisi
on abwerfen, die also mehr
ihnen als dem Anleger niit-
Ze.

Nun migen Sie sagen, es sei verwerf-
lich, wenn ein freier Vermittler mehr auf
seinen Geldbeurel achtet als auf die [nter-
essen seines Kunden. Dieses Argument
hat freitich einen Pferdefull: Der Kunde
zahlt dem Vermittler fiir die Beratung
kein Geld. Dieser lebt allein von den Pro-

visionen der Anbieter von Finanzproduk-
ten, 5o gesehen sind die Anbieter die ei-
gentlichen Geschiftspartner des Vermitt-
lers, nicht der Anleger.

Der freie Vermittler steht — wie Bicker
Althefe —in dem Interessenkonflikt: Gute
Beratung oder guter Verdienst? Und was
man von einem Bicker (und einer Bank)
nicht verlangt — dass ndmlich die eigenen
Interessen selbstlos hintangestellt wer-
den —, wird man von einem Vermittler
auch nicht verlangen kénnen.

Eine ldee: Der Anleger libernimme
das Honorar des Beraters

Die gesetzliche Pllicht, dem Anleger
die Provisionshihen mitzureilen, kann
zwar Transparenz schaffen, aber nicht
den Interessenkonflikt beheben,

Was hilft dann, eine wirklich unabhin-
gige Beratung zu bekommen? Der Anle-
ger kiinnte mit einem Vermbgensberater
vereinbaren, dass erihm ein festes Hono-
rar fiir eine neutrale Beratung zahlt und
dass im Gepenzug der Berater simtliche
Provisionen, die er von den Anbietern er-
hilt, an den Anleper weiterreicht, Ob die
Vermittler dazu bereil sind? Versuchen
Sie es doch mal.

- Liider Gerken ist Vorsitzender der Stif
tung Ordnungspolitik und der Hayek-5tif
fung.



