Fur Sie
gelesen

,,Kostenlosen Vorsorge-Check machen und Finanz-
planung Sélect im Wert von 250 Franken geschenkt
erhalten®, wirbt die Bank Valiant in einem Inserat.
Bei Raiffeisen ist eine klassische Finanzberatung
ebenfalls zum Nulltarif zu haben. Auch die Migros-
Bank bietet ihren ,,Pensions-Check®”, die UBS den
,Vorsorge-Check und die Ziircher Kantonalbank
,,Pensionierung Compact® kostenlos an. Bei den Ver-
sicherern Swiss Life und Helvetia zahlen die Kunden
ebenfalls kein Geld, wenn sie eine einfache Finanz-
beratung wahlen.

Beratungen querfinanziert mit Provi-
sionen

Immer mehr Banken und Versicherungen bieten
Gratis-Beratungen an — insbesondere zu Vorsorge,
Pensionierung und Finanzen. Zudem werben sie fir
umfangreichere kostenpflichtige Beratungen — meist
zu einem tiefen Fixpreis. Diese Finanzberatungen
sind aber nur vordergriindig gunstig oder gratis. Denn
Beratungsdienstleistungen von Banken und Versi-
cherungen funktionieren Uber die Querfinanzierung
durch den Verkauf von Finanzprodukten, Lebensver-
sicherungen oder Vermdgensverwaltungen. Haufig
raten Banken und Versicherungen zum Kauf von
Anlageprodukten, die ihnen hohe Abschlussprovisio-
nen und regelmassige Entschadigungen Dritter ein-

Gratis-Beratungen: Auf lange Sicht kein gutes Geschaft

Eine Finanzberatung ist nicht gratis: Entweder der Kunde bezahlt dafiir ein Honorar, oder der Berater erhalt von den

vermittelten Geldinstituten Provisionen. K-Geld zeigt die Vor- und Nachteile der beiden Modelle.

bringen, sogenannte Retrozessionen. Das ist fir die
Kunden in der Regel nicht die beste Losung. Zudem
empfehlen die Verk&ufer vorzugsweise teure, haus-
eigene Finanzprodukte. Daran verdienen sie mehr als
an Produkten anderer Geldinstitute.

Das stellt K-Geld auch in seinen Leserberatungen
fest. Ein Blick auf den Depotauszug eines Bankange-
stellten geniigt in der Regel, um zu wissen, welches
die Hausbank des Lesers ist. Eine Vielzahl von haus-
eigenen Anlagefonds oder das empfohlene Finanz-
produkt verraten die Bank.

Eine Auswertung des VZ Vermdgenszentrums von
28‘000 Wertschriftendepots iiber zehn Jahre zeigt
jedoch: Je mehr bankeigene Produkte in einem Depot
vorhanden sind, desto tiefer ist die Rendite. Denn
hauseigene Anlagefonds, welche die Banken ihren
Kunden gern verkaufen, sind meist aktiv von ihren
Managern verwaltete Fonds. Aktive Fonds sind teuer
und schlagen passive Indexfonds oder ETF (bdrsen-
gehandelte Indexfonds) nur selten. Von K-Geld
angefragte Banken und Versicherungen bestreiten
einen Interessenkonflikt ihrer Angestellten. Die Be-
rater hatten weder Anreize noch wirden sie dazu
angehalten, eigene Finanzprodukte oder solche von
Dritten mit hohen Provisionen empfehlen. Vielmehr
wirden die Bedirfnisse und die bestmdgliche Ldsung

Von Thomas Lattmann (K-Geld 5/2022))

fir den Kunden im Zentrum der Beratung stehen.
Banken und Versicherungen raumen zwar ein, dass
sie je nach Produkt Provisionen und regelméssige
Entschadigungen erhalten. Diese wirden dem
Kunden aber offengelegt. Die Finanzberatungen seien
trotz Entschadigungen unabhéngig. Die Credit Suisse
etwa schreibt, ihre Berater seien ,,betreffend Inte-
ressenkonflikte der Einhaltung héchster Standards fir
ethisches Verhalten verpflichtet”. Und die UBS sagt,
ihre Berater seine dazu angehalten, den Kunden
»hach Moglichkeit retrozessionsfreie Fonds zu
empfehlen.

Gratis-Berater vermitteln selten das
beste Produkt

Unabhéngig sind auch die Beratungen vieler Ver-
mittler von Finanzdienstleistungen nicht. Diese arbei-
ten zwar hdufig mit diversen Produktepartnern zu-
sammen, aber den ganzen Markt decken sie nicht ab.
Zudem vermitteln sie nur Produkte von Anbietern die
Ihnen eine Provision bezahlen. Denn die Vermittler
lassen sich ihre Beratungstatigkeit durch Provisionen
finanzieren. Das bedeutet: Fur den Privatkunden sind
die Beratungen der Vermittler scheinbar kostenlos.
Aber er bezahlt sie indirekt durch die im Hintergrund
fliessenden Vergiitungen an den Vermittler. Dieser
hat also ein Interesse daran, dass sein Kunde ein



Finanzprodukt kauft, das ihm eine hohe Provision
einbringt.

K-Geld wollte wvon verschiedenen Produktever-
mittlern wissen, ob eine unabhangige Beratung unter
diesen Vorzeichen lberhaupt mdglich ist. Am Ende
antworteten nur zwei. Combinvest aus Rothenburg
LU beteuert, trotz der Finanzierung durch Provisio-
nen sei die Unabhdngigkeit der Beratungen bei
Combinvest gewahrleistet, so Geschéftsfuhrer Daniel
Hamze,, Denn interhalb der Firma sei die Vergultung
in jeder Produktesparte gleich hoch. So sei sicherge-
stellt, dass der Berater ,,das Produkt mit der opti-
malen Leistungskomponente” fiir den jeweiligen
Kunden empfehle. Zudem hétten alle Berater einen
festen Monatslohn in der Héhe von 6°000 Franken.
Nur Provisionen die Uber diesen Fixlohn hinaus-
gehen, wirden zusatzlich vergutet.

Bei der Schweizer Vermdgensberatung AG (SVAG
mit Sitz in Adliswil ZH erhalten Berater hingegen
keinen festen Lohn. Sie arbeiten auf Provisionsbasis.
Trotzdem stimme die Qualitdit der Beratungen,
behauptet die SVAG.

Fir Reto Spring, Prasident der Finanzplaner-Verban-
des Schweiz, muss eine Finanzplanung ,,umfassend,
unabhéngig, ergebnisoffen, produkteneutral und ei-
genstdndig® sein. Die Beratungen von Vemittlern,
Banken und Versicherungen erfiillen diese Kriterien
seiner Meinung nach nicht. Banken und Ver-
sicherungen wiirden fiir Beratungen zwar oft qua-
lifizierte Finanzplaner einsetzen, sagt Reto Spring.
Wenn die Umsetzung der Vorschlége aber durch die
jeweilige Bank oder Versicherung erfolge, lande man
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wieder beim Produkteverkauf. Eine Beratung sei nur
dann unabéngig, wenn der Kunden den Berater direkt
bezahle. Solche Honorarberater sind in der Schweiz
aber selten. Gemass Schatzungen von Spring
entfallen weniger als 2 Prozent des Marktes auf
Honorarberatungen.

K-Geld fand sechs Finanzberatungsfirmen, die ganz
auf Honorarberatung setzen. Dazu kommt ein Unter-
nehmen, das Kunden die Wahl zwischen Honorar-
und Provisionsberatung lasst. Eine Honorarberatung
ist nicht gunstig. Der Stundenansatz eines Beraters
liegt bei 190 bis 350 Franken. Wer etwa eine
komplexe Vorsorge- oder Pensionierungsplanung in
Anspruch nimmt, muss mit Kosten von 3’000 bis
4000 Franken rechnen. In der Regel wird schriftlich
ein Kostendach festgelegt, damit es am Schluss nicht
zu Uberraschungen kommt. Uberschreitungen sind
mdglich, wenn der Kunde zustimmt.

Honorarberater garantieren eine
neutrale Beratung

Kunden eines Honorarberaters kénnen davon aus-
gehen, dass sie eine neutrale und objektive Beratung
erhalten, bei der einzig ihre Interessen und Bediirf-
nisse im Mittelpunkt stehen. Das verlangt das Gesetz.
Honorarberater geben Empfehlungen ab, die ihnen
keine Entschadigungen einbringen. Wenn die Finanz-
planung ergibt, dass bestimmte Produkte nétig sind,
kann der Kunde entscheiden, ob er den Kauf selbst
tatigt oder einen Honorarberater zur Unterstiitzung
hinzuzieht. Alle angefragten Honorarberater betonen,
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dass sie Kunden allfallige Provisionen offenlegen und
zuruckerstatten.

Hinter dem Entscheid, auf das Honorarmodel zu
setzen, liege eine tiefe Uberzeugung®, sagen die Be-
ratungsfirmen. Daniel Hausherr von Consult-In-
Finance sagt: Das ist die einzige Art, unabhéangig und
frei von Partikularinteressen zu beraten“. Honorarbe-
ratung ist allerdings anrspruchsvoll. Denn es ist
deutlich einfacher, dem Kunden ein Produkt mit ver-
steckten Kosten zu verkaufen als teure Beratungs-
stunden. Florian Schubiger von der Vermdgens-
partner AG glaubt, dass eine Honorarberatung auf
lange Sicht meist glinstiger kommt. Allzu oft habe er
Kunden empfangen, die auf Empfehlung eines Provi-
sionsberaters ein Uberteuertes und unnétiges Finanz-
instrument mit langer Laufzeit abgeschlossen hatten.
Das Honorar hétten diese wahren Jahren Uber die
héheren Produktkosten bezahlt.

,»Wenn es um ganzheitlichere komplexere Finanzpla-
nungen geht, ist das Honorar die sinnvollste Entsché-
digungsform®, sagt Samuel Cleman von der Fina
Finanzplanung AG. Die Fina bietet aber auch
Provisionsberatung an. Die Kunden kdnnen das Ent-
schadigungsmodell frei wahlen und haben auch jeder-
zeit die Mdglichkeit, zu wechseln. Nach 22 Jahren in
der Branche gelangte Cleman zum Schluss: ,,Auf
Dauer kommt es fur uns und die Kunden aufs Gleiche
raus, ob wir Courtagen von Gesellschaften erhalten
oder ob wir Honorar verlangen®.

Anmerkung:
Der Stundenansatz von baurassistance betragt CHF 150.--




