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Bei der Beratung müssen Banken umdenken

Nachdem die Gesetze für den Anlegerschutz 
im EU-Raum verschärft wurden, weisen 
mittlerweile auch die regulatorischen Anfor-
derungen in der Schweiz in die gleiche Rich-
tung: Die Rechte der Anleger werden ge-
stärkt, wenn es um Falschberatungen beim 
Verkauf von Finanzprodukten geht. Für Ban-
ken steigt damit das Risiko hoher Schaden-
ersatzforderungen. Sie müssen reagieren. 
Aber wie kann das Haftungsrisiko verringert 
werden? Um Beratungsfehler auszuschlies-
sen, muss innerhalb der gesamten Organi-
sation eine gleichmässig hohe Qualität der 

Gesetzgebung und Rechtsprechung haben die Rahmenbedingungen für Empfehlungen von Finanzprodukten 
stark verändert. Um Beratungsfehler zu vermeiden, bietet es sich an, Verkaufsgespräche mit intelligenter IT 

besser zu unterstützen.  Hansjörg Widmer, Managing Director, GFT Technologies (Schweiz) AG

Verkaufsgespräche erzielt werden. Regel-
mässige Schulungen und sauber fixierte 
Qualitätsanforderungen können allein aber 
keine Gewähr bieten, dass der Kunde alle 
relevanten Informationen erhält und nur 
passende Produkte empfohlen bekommt. 
Für Banken geht es aber genau um diese 
Gewähr, das gebietet schon die «Suitabi-
lity». Der Begriff steht für ein wegweisendes 
neues Wertesystem, das seit Monaten inten-
siv diskutiert wird. Im Kern bezeichnet es die 
Herausforderung, dem Kunden nur noch für 
ihn geeignete Finanzprodukte zu empfeh-
len. 
Derzeit ist die Beratungsqualität oft mangel-
haft, wie beispielsweise der Jahresbericht 
des Bankenombudsmanns zeigt.  Wer dies 
allein als Imageschaden versteht, verkennt 
die Lage. Letztlich steht nichts Geringeres als 
die Erlaubnis seitens der Regulierungsbehör-
den auf dem Spiel, das Geschäft in der heu-
tigen Form überhaupt weiterführen zu dür-
fen.  
Es spricht viel dafür, dass die IT – insbeson-
dere neue Kombinationen aus Soft- und 
Hardware – die Probleme in der Anlagebera-
tung lösen kann. Vor allem in der Beratung 
vermögender Kunden können Multi-Touch-
Displays Beratungen zu Erlebnissen machen. 
Banker und Anleger finden am Multi-Touch-
Table zusammen, um in Couch- oder Bistro-
tischhöhe die Anlagestrategie mit allen Ele-
menten zu besprechen. 
Statt mit trockenen Produktbeschreibungen 
kann die Software dabei mit Produktvideos, 
Infoseiten und grafischen Darstellungen zur 
Vermögensentwicklung aufwarten. Dabei 

steuert der Anleger das Programm einfach 
mit den Fingern. So werden auch dem Laien 
die Chancen und Risiken seiner Anlageent-
scheidungen anschaulich gemacht – mit 
Kurzfilmen zu komplexen Anlageprodukten 
oder eigens errechneten Grafiken zur aktu-
ellen Portfoliozusammensetzung. 
Als Moderator des Verkaufsgesprächs kann 
sich der Berater jetzt ganz auf seine wahre 
Aufgabe konzentrieren: Nämlich, als zen-
trale Vertrauensperson aus der Fülle der Op-
tionen die am besten geeigneten Anlagen 
für seinen Kunden zu finden und nachvoll-
ziehbar zu erklären. Dabei hilft ihm die Soft-
ware. Sie ist so gestaltet, dass bankintern 
und regulatorisch zwingende Schritte nicht 
ausgelassen werden können. So muss der 
Berater keine Energie auf die Frage ver-
schwenden, ob allen Pflichten genüge getan 
ist. Falls etwas fehlt, meldet sich das Pro-
gramm von selbst.
Auch Informationen über die Risikobereit-
schaft und besondere Wünsche des Kunden, 
können nicht mehr in der Schublade ver-
schwinden. Ist das Anlegerprofil elektronisch 
abgelegt, überprüft die Software automa-
tisch jede Entscheidung auf Übereinstim-
mung. Bei Abweichungen gibt das System 
eine Warnung ab – eine Art digitale Leit-
planke, die dem Kunden signalisiert, dass es 
seine Interessen sind, die bei der Beratung 
im Vordergrund stehen. Bleibt der Kunde bei 
seiner Entscheidung, wird er programmge-
stützt über die Risiken der Abweichung von 
seiner Ursprungsstrategie informiert. Erst 
danach kann er die Freizeichnungserklärung 
unterschreiben.
So sind Kunde wie Berater am Ende des 
computergestützten Anlagegesprächs beide 
auf der sicheren Seite – und das ohne die 
zwischenmenschliche Beziehung durch läs-
tige Kontrollen zu beeinträchtigen.
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