SE UND FINANZEN

Sliddeutsche Leltuliy INE. 1TV 7

Mgl NP § T =T

e § O

Kreditinstitute auf der Suche nach Erlésquellen

Neue Kunden braucht die Bank

Berater sollen aggressiver verkaufen / Experten: BedUrfnisse der Klienten bleiben auf der Strecke

Miinchen- Die Bankenbranche ist unter
Druck. Um die Ertrige dauerhaft zu stei-
gern, missen die Geldhiuser viele neue
Kunden gewinnen und ihnen so viele
Produkte wie maglich verkaufen. Bankmit-
arbeiter werden zunehmend erfolgsorien-
tiert bezahlt. Verbraucher sollten die Ange-
bote der Institute daher stets hinterfragen.

Von Simone Boehringer

Im August 2003 unterschrieb die Post-
bank der Verbraucherzentrale Nord-
rhein-Westfalen ohne grofies Zetern eine
Unterlassungserklirung: Mit ,zehn Pro-
zent Rendite garantiert” hatte sie fiir ein
Fondsinvestment geworben. Tatsichlich
handelte es sich um eine entsprechende
Bonuszahlung, die Anleger nur im Falle
eines lingerfristigen Investments bekom-
men hitten. ,Der Begriff Rendite war so-
mit falsch benutzt worden®, erklért Tho-
mas Bieler, Finanzexperte der Verbrau-
cherzentrale Nordrhein-Westfalen.

Je lukrativer es klingt, desto eher sprin-
gen die Kunden auf ein Angebot an. Geld-
hiuser werben neue Klientel daher bevor-
zugt mit besonderen Aktionen, die in gro-
Ben Lettern hohe Renditen versprechen.
wwer das Eleingedruclkte liest, stellt oft
fest, dass die Effektivverzinsung weitaus
geringer ist, weil die angepriesenen Kon-
ditionen nur fiir einen Teil des Anlagebe-
trags oder einen bestimmten Zeitraum
gelten”, sagt Bieler.

Sonderaktionen sind aber nur ein
Weg, den die Banken gehen, um neue Spa-
rerund auch Kreditnehmer zu gewinnen,
Wer bereits diverse Bankverbindungen
unterh#lt, wird in jlingster Zeit mit

| Werbepost der Institute Gberhéuft. Ange-

priesen wird vom Verbraucherkredit bis
hin zu kombinierten Aktien-Festgeld-
Anlagen alles Mégliche, Bei Verbraucher-
schiitzern hiufen sich Berichte von

Eunden, deren Besuch bei der Haus-
bank, etwa wegen einer Immobilienfinan-
zierung, zusatzlich noch mit dem Ab-
schluss eines Sparplans oder eines Ak-

tleninvestments endete.

Drer Grrund fiir diese Vorgehensweise:
Die Banken stehen unter Erfolgsdrck
wie selten zuvor. Nachdem das ehemals
lukrative Investmentbanking in der mo-
mentanen Wirtschaftslage nicht wirk-
lich anspringt, und die anhaltende Insol-
venzwelle bei Unternehmen das Firmen-
kundengeschift belastet, sollen die Pri-
vatkunden die dringend nitigen Profite
bringen. ,Cross Selling”, gemeint ist der

sanken Unter Druck

Die deutschen Geldhduser bringen im Schnitt 2,3 Produkte pro Kunde Frankreich

'unter, damit liegén sie im Buropdischen Vergleich weit hinten.

Verkauf mehrerer Produkte und Finanz-
dienstleistungen an einen Kunden, heift
die Zauberformel. Deutsche Grofiban-
ken verkaufen im Schnitt nur 1,4 Produk-
te pro Kunde. Nimmt man die traditio-
nell im Kleinkundengeschift starken
Sparkassen sowie Volks- und Raiffeisen-
banken hinzu, kommt die Branche nach
einer Analyse der Unternehmenshera-
tung Mercer Oliver Wyman immerhin
auf 2,3 Abschliisze. Im européischen Ver-
gleich gehiiren deutsche Banken damit
zu den Schlusslichtern (Grafil).

Angebote griindlich priifen

~wWenn man bedenlt, dass ein durch-
schnittlicher Verbraucher etwa 80 Fi-
nanzprodukte in seinem Leben kauft,
gieht man erst das Potenzial, das in den
Kunden steckt”, sagt Jirgen Steiner, Pro-
fessor fiir Bankbetriebslehre an der Uni-
versitit Passau. Das Problem dabei:
wLen Cross-Selling-Gedanken verfolgen
viele Hiauser aus der Not heraus, weil die
Marge nicht stimmt. Die Mitarbeiter ver-
kaufen dann um des Verkauis willen und
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priifen lassen. " Diese Kurzfristigheit flih-
re hiufig dazu, dass ,die Kundenbezie-
hung auf der Strecke bleibt”. Sonderak-

tignen zur Kundnngewinnunﬁ?n die die
Bankberater zunehmend einbezogen

orentieren sich dabel micht an den Be-
dirinizsen der Runden , Meint sielner,
T Viele BanRen naben MTE Vertienss
steuerung optimiert” berichtet MMartin
Faust, Professor fiir Bankbetriebslehre
an der Hochschule fiir Bankwirtschaft in
Frankfurt. ,Die Arbeit ihrer Kundenbe-
rater wird damit fiir die Arbeitgeber im-
mer transparenter und sie milssen in im-
mer kiirzeren Abstinden ihre Ziele iiber-

wiirden, , fun ein {ibriges, dass sich das
Image der Gankberater an die Lrepilogen—
heiten von Strukiurverfrieben anna-
Fert™, meint Faust,

,,ﬁaﬂt‘n liben lmmer mehr die pro-

duktorientierte Beratung, wihrend Fi- |

nanzdienstleister davon gerade wieder
abkommen zugunsten von ganzheitli-
chen Ans#tzen”, beobachtet Betriebs-
wirtschaftsprofessor Steiner. Aus Kun-
densicht diirfte es daher bald keine Rolle
mehr spielen, von welchem Institut ein
Berater kommit. , Wichtig ist, dass er zum
Erstgesprich wenigstens eine Stunde
Zeit mithringt fiir die Analyse und den
Eunden von sich aus tiber Nutzen, Kos-
ten und Risiken der von ihm angebote-
nen Produkte informiert”, meint Steiner.

Verbraucherschiitzer raten, jedes An-
gebot vor einem Vertragsabschluss unbe-
dingt zu Hause zu iiberdenken. ,Im Un-
terschied zu Versicherungsabschliissen,

die his zu 14 Tage danach widerrufen |

werden kinnen, sind Geldanlagegeschiif-
te sofort bindend®, klirt Maren Geisler
auf, Finanzexpertin der Verbraucherzen-
trale Pundesverband in Berlin. Einzige
Ausnahme im Bankgeschiaft: Verbrau-
cherkredite; die konnen laut Geisler
ebenfalls bis zu 14 Tage nach Annahme
eines Angebots widerrufen werden.




