Badische=

<

o

iZeitung

vom 18.07.2009

JSehr geehrter Herr Kunde, wir zocken Sie ab“

BZ-GASTBEITRAG: Liider Gerken beschreibt, wie ein Teil der Finanzbranche mit einer ,,Performance-Fee* Kasse machen will

Kiirzlich hat eine Bank einen Rundbrief
an Kleinanleger versandt. Dem , sehr ge-
ehrten” Kunden wird lapidar mitgeteilt:
+in Ihrem Depot halten Sie derzeit Antei-
le an einem der umseitigen Investment-
fonds.” |, Umseitig" steht eine ldngere Lis-
te, in der er seinen Fonds selbst suchen
darf. Dass die Bank ihm diese Arbeit liber
ldsst, versteht er: Sie kassiert zwar fiir so
etwas Depotgehilhren, weil seine Anteile
bei ihr im Depot liegen. Aber gemanagt
wird dieser Fonds ja von einer Fondsge-
sellschaft, Und die gehdrt seit kurzem
nicht mehrzur Bank, so dass das Interesse
der Bank an dem Fonds gleich Null ist.

Der sehr geehrte Kunde liest: ,In der
Fondsbranche setzt sich zunehmend eine
performance-abhingige und damit leis-
tungsorientierte Vergiitungskomponente
der Manasgementleistung durch.” Aha?
«Diese Performance-Fee bringt die Inter
essen des Anlegers und des Fondsmana-
gements in Einklang.” Der Kunde denkt:
Wie schin, dass dle Verfasser des Massen-
schreibens seine Interessen so gut ken-
nen und daflir sogar eine Fee einsetzen.
Hat er sich je besser betreut gefiinlt? , Das
bedeutet fiir Sie: Mehrwert Hir Sie als
Kunden®, heilit es weiter in dem Schrei-
ben. Freudige Erregung ergreift ihn. Nach
den ganzen Verlusten durch den Bdrsen-
krach endlich ein  Mehrwert". Die tun
etwas fur ihn!

Aber wie? Gespannt liest er, dass die
Fondsgeselischaft fiir das Fondsmanage-
ment ,eine Performance-Fee in Hohe von
20 Prozent einfithren wird.* Und dass
diese | Performance-Fee® anfillt, ,wenn
det Investmentfonds besser als seine
Benchmark abschneidet.® Der sehr ge-
ehrte Kunde stutzt: Sollte mit , Fee" gar
nicht ein guter Geist, son-
dern das englische Wort filr
Gebiithr  gemeint  sein?
Langsam versteht er; Die
Fondsgesellschaft will,
wenn sich der Fonds besser
als der Durchschnitt entwi-
chelt, zwanzig Prozent da-
von fiir sich behalten. Eln
Klarer  Mehrwert fiir ihn
als Kunden*!

Voll froher Erwartung
liest er weiter: ,,Die Bench-
mark kann zum Beisplel ein
Vergleichsindex wie der
DAX sein.® Mur gut, dass er
sich nicht mit dem ldstigen
Dretail abplagen muss, iiber
welchen VergleichsmaBstab denn die
LFee’ ermittelt werden soll. Flexibilitit
ist angesagt, die Fondsgesellschaft wird's
schion richten!

Aber halt: Sie verlangt doch schon heu-
te eine kriftige Geb{hr fiir das Fondsma-
nagement. Wird die denn gestrichen? Im
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Brief kein Wort. Es wird also doppelt kas-
siert! Aber das soll seine Freude {iber den
Mehrwert nicht triiben.

Und wenn sich der Fonds schlechter als
der Durchschnitt entwicielt? Beteilipt
sich die Fondsgesellschaft dann an dem
von ihr zu verantwortenden Schaden?
Meln. Wenn sie schlecht arbeitet, sollihre
Vergiitung nicht leistungs-
orientiert” sein. Der Kunde
denki: Macht nichts, Mehr-
wert ist Mehrwert.

Bis wann muss er sich
denn fiir oder gegen das
neue Gebiihrenmodell ent-
scheiden? lm Brief steht da-
von nichts? Doch, da ist ja
eine Klausel: ,Wir mtchten
Sle darauf hinweisen, dass
Sie lhre Fondsanteile jeder-
zeit zum tagesgiiltigen An-
teilspreis zurlickgeben kén-
nen.*

Die Freude schligt in un-
endliche Dankbarkeit um:
Wenn er nicht einverstan-
den ist, darf er verkaufen! Plétzlich er
kennterauch den Mehrwert: Ein Verkauf
jetzt, nach dem Borsenkrach, wére aber-
witzig, da nur mit gewaltigen Verlusten
méigtich. Wenn er die ,Fee" akzeptiert,
muss er aber gar nicht verkaufen. Welch
ein Gliick!

Ein Gedanke beschleicht ihn: Sollte die
Fondsgesellschaft diesen Zeitpunkt flr
die Einflihrung der ,Fee" abgepasst ha-
ben, eben weil jetzt kaum jemand verkau-
fen wird? Macht niches!

Der sehr geehrte Kunde* will seine
groffe Dankbarkeit zum Ausdruck brin-
gen. Er sucht auf dem Brief nach den Ver-
fassern oder der zustindigen Abteilung.
Fehlanzeige, Telefonnummer? Fehlanzel-
ge. E-Mail-Adresse? Fehlanzeige. ,Fir
weitere Fragen oder Informationen steht
Ihnen [hr personlicher Bank-Berater ger-
ne zur Verfilpung.” Anruf dort. Die Bank
sei flr das Gebiihrenmodell gar nicht zu-
stindig; der Fonds gehéire nicht mehr zur
Bank; man kinne nichts fiir den Kunden
tumn.

Schluss mitdem Sarkasmus: Die Fonds-
gesellschait will bei den Kleinanlegern ab-
kassieren. Der Bank ist das egal; es ist ja
nicht ihr Geld. Doch wie viel Unverfro-
renheit gehdrt dazu, den Kunden auch
noch einreden zu wollen, die Abzocke
schaife einen  Mehrwert® Hir sie? Wie
will die Finanzbranche mit derartigen
Manévern das Vertrauen der Anleger zu-
riickgewlinnen, das sie in der Finanzkrise
verspielt hat? Haben die nichts gelernt?

Liider Gerken ist Vorsitzender der Stif
tung Ordnungspolitik und der Hayek-Stif-
rung.



