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Anreizsysteme und Interessenkonflikte beim Vertrieb von Finanzprodukten
(EBK-Bericht ,Vertriebsvergltungen®)

Sehr geshrter Herr Dr. Zibung
Sehr geehrte Damen und Herren

Trotz ihrer wachsenden Bedsutung im Schweizer Finanzmarkt konnten sich bisher die ,unabhan-
gigen Vermagens- und Finanzberater" (Privatikundengeschaft) nicht so varainen, dass innen
auch entsprechendes politisches Gehdr geschenkt wirde. Denn alle besteherden Branchenor-
ganisationen diiriten sich ihren Statuten geméss nach wie vor mehrheitich fachliche Inhalte vor-
geben. Obwohl die verschiedenen Vertriebsvergltungsmodelle auch uns ganz direkt betreffen,
wird unser Berufsstand in threm Diskussionspapier nur ganz am Rande erwahnt. Deshalty haben
wir uns entschlossen, eine entsprechende Stallungnahme abzugeben. Sie umfasst zum einen
einige generelle Gedanken zur Marktsituation und zum andem beantwortet sie Ihre konkreten Fra-
gen. Wir sind (berzeugt, mit unseren Anmerkungen die laufenden Diskussionsn konstruktiv vo-
rantreiben zu kdnnen.

Auch wenn Ihr Bericht in seiner Ganzheit sin Kompliment verdient, ist er leider sinmal mehr nicht
nach Konsumentensicht verfasst worden, sondern widerspiegelt ganz Klar die Optik der industrie
sowie der von ihr gegebenen Strukturen. Dies durfte jedoch eine direkte Konsequenz der ver-
schiedenen und nach wie vor nicht keordinierten Aufsichtsgesetze sein, welche in ihrem Resultat
offensichtlich sehr stark von der Grossindustrie gepragt wurden, obwohl urspringlich eigentich
der gréssere Konsumentenschutz im Vordergrund héatte stenen sollen. Dabsi ist lhre Etkenntnis,
dass Privatkunden nicht nach der Grésse inres Vermagens, sondem nur nach ihren Féhig- und
Fertigksiten Klassifiziert werden konnen, wie Balsam fUr unsere Chren. Es bleibt somit zu hofien,
dass sich diese bedingungslos zu unterstiitzende und praxisorientierie Definition sehr rasch auch
in clen entsprechenden Aufsichtsgesstzen wiederfindel. Diesbeziiglich &ussern wir uns jedoch
geme bel einer passenden nachsten Gelegenheit etwas detailisrter,

£s tiegt im Wesentiichen im Konsumenterverhalten, dass praktisch die ganze Branche zum Ein-
salz sog. Jpushing-Methoden gezwungen ist und wahrscheinlich auch bleit, Eine Parallele dazu




kann man aus dem Krankenversicherungsgeschaft zishen., Obwohl die Schweizer Bevdlkerung
weiss, dass rund 80 % aller Krankenversicherien eine zu hohe Basispramie bezahlen, wechselten
nur ganz wenige Versicherte aus eigener Initiative ihren Krankenversicherer, ohne die hartndckige
Unterstiitzung eines kompetenten Beraters. Ebenso ist es im Wesentlichen auch das Konsumen-
tenverhalten, welche den unabhangigen Berater zur Versinnahmung von Vertrisbsvergltungen
zwingt. Die Kunden sind nach wie vor nicht bereit, fr eine Beratung ein Honorar zu bezahlen.
weiche sie bisher immer ,gratis” erhalten haben. Der Grund fUr dieses Verhalten dirfte jedoch an
einem anderen Ort zu suchen sein. Solange den Versicherungsgesellschaften keine nachvoll-
ziehbaren Transparenzvarschriflen (Anlageerfolg und Kostenwahrheit) auferlegt werden und v.a.
die Univarsalbanken inre Produkte Gber ihren intemen Vertriebskanal welterhin durch Quersubven-
tionierungen .gratis" vertreiben kénnen, dlrfte sich an dieser Konsumentenginstallung kaum et-
was verandern. Dadurch muss die unabhéngige Beratungsbranche immer kreativere Strategien
gegen diesen wesentlichen Wettbewerbsnachteil entwickeln. Demzufolge sind lhre Bsmuihungen
nach mehr Transparenz vollumfanglich zu unterstltzen, Alliélige Regelungen missten jedoch
samtliche Kosten benicksichtigen, missten bestehende Wettbewerbsverzerungen vollumféng-
lich (Bank-Versicherung, Anlagefonds-strukturierte Produite, abhéngige-unabhéngige Beratung
usw.) eliminieren und sollten letztendlich auch noch vorn Kunden verstanden werdsn konnen.
Dazu braucht es nicht nur die entsprechenden Gesetze, sondern auch die Umsetzung eines ge-
eigreten Kommunikationskenzeptes, welches den Kunden ausreichend informiert.

Nun zu lhren Fragen:

1. Organisatorische Massnahmen durften nur vordergriindig das Problem ,Anreizsysteme
und Interessenkonflikte” verhindern bzw. 16sen kénnen. Vor aliern dem wachsendern
Konkurrenzdruck ctirften diese organisatarischen Massnahmen nicht mehr Stand halten
kénnen, ohne dass greifende Transparenzvorschriften erlassen werden. Zudem sind wir
der Meinung, dass bereits die aktuelle Situation zu einer negativen Marktverzerung fohrt
(mit entsprechenden negativen Auswirkungen auch fur den Konsumenten). Aufgrund
fehlender Transparenz sind die Kosten der einzelnen Produkte und Dienstleistungen
selbst fiir den Fachmann nicht mehr wirkiich nachvollziehbar. Somit kann da die Produkt-
industrie erzéhlen und machen, was sie will.

2. Folgedessen ist es zu unterstdtzen, dass sich die Finanzmarktaufsicht verstarkt diesen
Themen widmet. Sie soli es aber bitte aus Sicht der Konsumenten, und nicht aus Sicht
der Industrie tun.

3. Ja, genau das soll es sein (inkl. Versicherungsprodukie).

4. Es bestent ein grosser aufsichtsrechtlicher Handiungsbedarf und wir schlagen vor, alle
Punite weiter zu detallieren. Allerdings messen wir vorerst der Koordination der ver-
schiedenen Aufsichtsgremien (FKB, BRPY, GWG usw.) und der regulatorischen Gleichbe-
handlung aller Produkte (aus Kundensicht) sowie aller Markltisinehmer eine weit grossere
Bedeutung zu.



Wir hoffen, thnen mit diesen Angaben dienen zu kénnen. Selbstverstandlich steht ihnen unser
Herr Markus F. Blchel fir weitere Erauterungen geme zur Verflgung.

Treuhander mit eidg. Fachausyéis
Vorsilzender der Geschéfisleilung




