GELDWASCHE- UND BETRUGSPRAVENTION

Know-Your-Customer-Prinzip

in der Bankpraxis

Die eigenen Kunden zu kennen ist gesetzlicher Auftrag —

und betriebswirtschaftliche Notwendigkeit

Eine grof3e deutsche Versicherungsgesellschaft warb eine
Zeitlang mit dem Slogan ,Versichern heifit verstehen®. Na-
tiirlich ist dies vor allem eine eingéingige Marketingbot-
schaft. Dennoch driickt sie mit wenigen Worten den Zu-
sammenhang aus zwischen geschiftlichem Erfolg und
dem, was ein Unternehmen iiber seine Kunden weif3.
Seine Kunden zu kennen liegt im Urinteresse eines jeden
Produkt- und Dienstleistungsanbieters. Das Verstindnis
fiir die Bediirfnisse und Priferenzen der eigenen bzw. po-
tenziellen Kunden bildet die Grundlage fiir den Erfolg am
Markt.

Die klassischen betriebswirtschaftlichen Begriffe wie
Kundenbindung, Kundenzufriedenheit und Wettbewerbs-
vorteile gehen mit dem Know-Your-Customer-Prinzip
einher.

Gesetzliche Anforderungen

Innerhalb der Finanzbranche allgemein und im Banken-
sektor speziell ist das Know-Your-Customer-Prinzip fester
regulatorischer und gesetzlicher Bestandteil des Tagesge-
schifts. Es spiegelt sich insbesondere in den allgemeinen
und verstirkten Sorgfaltspflichten der §§ 10 und 15 des
Geldwischegesetzes zur Verhinderung von Geldwische-
und Terrorismusfinanzierung wider. Gesetzgeber und Auf-
sicht verlangen und erwarten, dass Verpflichtete — hierzu
zihlen allerdings nicht nur Banken und Versicherer — ihre
Kunden kennen und dieses Wissen ,,up to date® halten.

In diesem regulatorischen Kontext bezieht sich das Know-
Your-Customer-Prinzip vor allem auf die Anforderung, In-

formationen tiber Kunden zu erheben, zu tiberpriifen und
zu speichern. Hinzu treten kundenbezogene Risikoma-
nagementmafinahmen wie das Monitoring oder die tur-
nusmiflige Risikoanalyse.

Ebenso wichtig ist die intensive Auseinandersetzung mit
potenziellen Kunden bereits im frithen Stadium der Ge-
schiftsanbahnung bzw. des Kundenannahmeprozesses.
Schon in dieser Phase ist die Entwicklung eines tiefen Ver-
standnisses der geschiftlichen Aktivititen und Ziele des
(neuen) Kunden fiir die Risiko- und Ertragsbeurteilung
von Relevanz.

Dass die BaFin insbesondere auch der Aktualitit der
Kundendaten eine hohe Bedeutung beimisst, zeigt der
Blick auf die jiingste Anpassung ihrer Auslegungs- und
Anwendungshinweise zum Geldwischegesetz. Mit ihrer
Veroffentlichung im November 2024 hat die Aufsiche die
Aktualisierungszeitriume der Kundendaten auf ein Jahr
(hohes Risiko) bzw. fiinf Jahre (normales Risiko) verkiirzt.
Verpflichteten bleibt bis 2027 Zeit fiir die finale Umset-
zung.

Vor dem Hintergrund der tendenziell zunehmenden
Regulatorik verwundert es nicht, dass das Know-Your-
Customer-Prinzip manchmal als listig, hiufig als zeitrau-
bend und nicht immer hilfreich fir das eigentliche (Bank-)
Geschift empfunden wird.

Dennoch ist die gesetzliche und regulatorische Anforde-
rung simpel: Nur wer seine Kunden kennt, kann die
Rechtmifigkeit und Plausibilitdt von Transaktionen und
Geschiftsmodellen ausreichend wiirdigen und beurteilen.
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Wirtschaftlicher Nutzen

Gelebtes Know Your Customer sollte jedoch nicht auf den
gesetzlichen Auftrag verkiirzt werden. Daten und Informa-
tionen werden oft und gerne als Treibstoffe fiir die digitale
Welt und das Informationszeitalter an sich bezeichnet.
Dabei wird nicht selten in grofen ,Machine Learning®
und KI-Ansitzen gedacht. Dabei ist Know Your Customer
vor allem ein sehr menschlicher Prozess von Kennen- und
Schitzenlernen. Wobei ,,schitzen durchaus auch ,ab-
schitzen“ heiflen darf.

Denn es geht nicht nur um die geldwischerechtlichen
Fragen nach Namen, Alter, Wohnort und Geschiftszweck
des Kunden. Fiir die im lokalen und regionalen Markt
stark verwurzelten Volksbanken und Raiffeisenbanken
sind insbesondere die Kunden von Wert, die das genossen-
schaftliche Prinzip verstehen und gemeinsam mit der Bank
vor Ort leben und mit Leben fiillen wollen. Diese Kunden
liefern erwartungsgemif$ auch einen entsprechenden De-
ckungsbeitrag fiir die Bank.

Insofern kann ein breit verstandenes und gelebtes
Know-Your-Customer-Prinzip mit entsprechend umfang-
reichen Daten und Informationen iiber den Kunden eine
wesentliche Entscheidungshilfe im Tagesgeschift der Ban-
ken sein, um sowohl regulatorisch einwandfreie als auch
ertragsmif3ig interessante Kundenbezichungen zu gewin-
nen, zu halten und auszubauen.

Die regelmiflige Priifung und ggf. Aktualisierung der
Informationen zum Kunden sichert und erhéht zudem die
Qualitit der vorhandenen Daten. Dies erleichtert wiede-
rum die Beurteilung von Sachverhalten im Hinblick auf
ein erh6htes betriebswirtschaftliches oder regulatorisches
Risiko.

Weit tiber die reine Regulatorik hinaus unterstiitzt das
gelebte Know-Your-Customer-Prinzip dabei, die richtigen
Geschifte mit den richtigen Kunden zu machen. Im Um-
kehrschluss bedeutet das aber auch, sich perspektivisch
von Kunden zu trennen, deren Geschiftsmodelle nicht zur
Wertewelt der Genossenschaftlichen FinanzGruppe
passen. Gibt es sogar einen geldwischerechtlichen Ver-
dachsfall, sollte die Kiindigung einer solchen Geschifts-
beziehung Regel und nicht Ausnahme sein.
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Fazit

Das Know-Your-Customer-Prinzip ist fester gesetzlicher
und regulatorischer Bestandteil, insbesondere in der
Finanzbranche. Aus betriebswirtschaftlicher Sicht ist die
Einschitzung eines Kunden fiir den geschiftlichen Erfolg
essenziell. Uber die gesetzlich geforderten Daten zum
Kunden hinaus kann mit tiefen Kenntnissen der Kunden-
beziehung beurteilt werden, ob die Geschiftsbezichung
zur genossenschaftlichen Wertewelt passt und sich
Ansatzpunkte fiir eine Vertiefung der Geschiftsbeziehung
ergeben. mm
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