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Executive Summary

Die Preisstrukturgestaltung von Produkten und Dienstleistungen der privaten Vermdgens-
verwaltung stellt fiir die Anbieter eine nicht leicht zu meisternde Herausforderung dar.
Einerseits besitzen Bankprodukte spezifische Eigenschaften, die sich erschwerend auf die
Festsetzung eines nachvollziehbaren Preises auswirken. Andererseits ist der Verkauf eines
Bankproduktes immer durch die Beziehung zwischen dem Kundenberater und dem Kun-

den gepragt.

Die Verrechnungsart der angebotenen Produkte wird als Pricing-Modell® bezeichnet. Da-
bei werden die verschiedenen Modelle durch ihre zugrundeliegende Verrechnungsbasis
voneinander abgegrenzt. Die vorliegende Arbeit analysiert die wichtigsten Grundtypen
dieser Modelle. Diese orientieren sich am Umfang des angelegten Vermdgens, an den in
Anspruch genommenen Leistungen, an der beanspruchten Zeit, oder am generierten Er-
folg. Durch die theoretische Gegeniiberstellung der einzelnen Modelle wird klar, dass jede
Verrechnungsart, je nach Gestaltung und Anwendungsbereich, sowohl Vor- als auch

Nachteile aufweist.

Im deutschsprachigen Raum wird das Modell, welches sich am Umfang des angelegten
Vermdgens orientiert,” am haufigsten angewendet. Die Vorteile dieses Modells liegen vor
allem in der Preistransparenz und in der flexiblen Preisanpassung. Dass die volumenab-
hingige Verrechnung nicht kostenverursachergerecht ist und somit Subventionen zwi-
schen den Kunden herrschen, ist ein zuséitzlicher Nachteil des Modells. Des Weiteren sind
die Ertrdage, bedingt durch die Volumenabhingigkeit sowie die unentgeltliche Beratung,

vor allem in Zeiten volatiler Finanzmaérkte, starken Schwankungen ausgesetzt.

Um zu einer differenzierteren Aussage beziiglich der Vor- und Nachteile von Preismodel-
len zu gelangen, geht die Arbeit zusétzlich auf die Betrachtung der erwéhnten Beziehung
zwischen Kundenberater und Kunden ein. Diese Beziehung ist geprigt durch die unter-
schiedlichen Informationen, welche die beiden Vertragsparteien besitzen. Diese sogenann-
ten Informationsasymmetrien konnen dazu fiihren, dass mehrwertige Informationen zu-
riickgehalten oder nach Vertragsabschluss von einer Seite Handlungen ausgefiihrt werden,
die nicht im Sinne der Gegenpartei sind. Die Gefahr der Auswirkungen von Informati-

onsasymmetrien wirkt sich unterschiedlich stark auf die verschiedenen Preismodelle aus.

" Oder Preismodell.
* Das sogenannte Volumenmodell.



Dabei ist das Modell, welches sich am generierten Erfolg orientiert,” am wenigsten von
den Auswirkungen betroffen. Der Kundenberater ist bei diesem Modell durch die Erfolgs-
abhédngigkeit seines Lohnes, angereizt, auf eine Maximierung des Portfolioerfolges, re-
spektive des Kundennutzens, hinzuarbeiten. Diese Orientierung am Kundennutzen hat
eine optimale Angleichung der Interessen von Kundenberater und Kunden zur Folge, wo-
durch ein Grossteil der Probleme, die asymmetrische Informationen mit sich bringen, ge-
16st wird. So haben, bedingt durch die Interessenangleichung, weder Kundenberater noch
Kunde einen Anreiz, die Geschéftsbeziechung durch den Vorenthalt oder den missbrauchli-

chen Einsatz ihrer Informationen, zu beeinflussen.

Wendet man die Uberlegungen zu den Auswirkungen von Informationsasymmetrien auf
das, in der Praxis weit verbreitete, Volumenmodell an, stellt man fest, dass ein weiterer
Nachteil des Modells in der Gefahr besteht, dass der Kundenberater einen zu geringen

Beratungs- und Portfoliobewirtschaftungsaufwand betreiben konnte.

Im Gegensatz zur Theorie, welche das Performancemodell als beste Losung zur Preis-
strukturgestaltung présentiert, gelangt in der Praxis meist die volumenabhéngige Verrech-
nung zur Anwendung. Der Grund fiir diese Diskrepanz liegt in der erschwerten prakti-
schen Umsetzung des reinen Performancemodells. So wird der Erfolg eines Portfolios
nicht nur von den Fahigkeiten des Kundenberaters, sondern auch von unbeeinflussbaren
externen Marktvariablen bestimmt. Dieses Risiko fiithrt dazu, dass die Kundenberater nicht
bereit sind fiir einen rein erfolgsabhingigen Lohn zu arbeiten. Die Anbieter sind somit
gezwungen, einen erfolgsunabhidngigen Grundlohn zu garantieren, was die Gefahr, bei

schlecht performenden Portfolios in die Verlustzone zu geraten, erhoht.

Die Betrachtung der verschiedenen Aspekte in der Anwendung der Preismodelle zeigt,
dass kein perfektes Preismodell existiert. In der aktuellen Praxis ldsst sich jedoch noch
Verbesserungspotenzial erkennen. So konnte das Volumenmodell beispielsweise mit an-
deren Modellen kombiniert werden. Die Einfiihrung einer Erfolgsbeteiligung nach dem
Vorbild des Performancemodells, oder einer direkten Verrechnung von Beratungsdienst-
leistungen, sind dabei nur zwei Mdgliche Ansdtze, wie dieses Potenzial weiter ausge-
schopft werden konnte. Anzumerken ist dazu jedoch, dass jede Anderung am bestehenden
Verrechnungsmodell, Implikationen auf Ertrags- und Aufwandsituation des Anbieters

nach sich zieht. Deshalb bedarf es vor einer praktischen Umsetzung dieser theoretischen

? Das sogenannte Performancemodell.
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Verbesserungsmoglichkeiten eine Priifung der Kundenakzeptanz, sowie der Anbieterren-

tabilitit.

Unter Beriicksichtigung der aktuellen Herausforderungen des deutschsprachigen Private
Banking-Raums wird klar, dass die Preisstrukturgestaltung und vor allem die Ausrichtung
auf die Bediirfnisse der Kunden, von zentraler Wichtigkeit sind. So kann auf die grossen

momentanen Verdnderungen des Marktes angemessen reagiert werden.
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