Hintergriinde

Die Infrastruktur

fur Honorarberater

in Deutschiand

Honorarberatung ist die Zukunft der Fi-
nanzdienstleistung. So oder dhnlich hort
man bereits seit fiinfzehn bis zwanzig Jah-
ren Stimmen aus der Branche. Viele Ver-
suche das transparente und faire System
der honorarbasierten und produktunab-
héngigen Beratung in Deutschland zu eta-
blieren sind in der Vergangenheit geschei-
tert. Man kénnte vermuten, dies liegt an
einer mangelnden Bereitschaft der Man-
danten finanziellen Rat zu honorieren.
Diese Aussage ist allerdings durch nichts
zu belegen. Eine Umfrage des Verbunds
Deutscher Honorarberater (VDH) bei ein-
tausend Verbrauchern hat ein véllig ande-
res Bild ergeben. Danach war die Mehr-
heit der Verbraucher der Meinung, dass
diese Art der Beratung ehrlicher und
transparenter sei. Ein Steuerberater, ein
Rechtsberater oder der dem Finanzberater
sehr nahe stehende Unternehmensberater
erhalt fiir seine Dienstleistung problemlos

auch ein Honorar.

Die Finanzbranche in Deutschland ist
seit eh und je provisionsfinanziert. Da-
her ist die eigentliche ,Dienstleistung” oft
der Verkauf von Produkten. Beim Gros der
Finanzberater, sowie bei Banken ist daher
die Beratung so ausgerichtet, dass am Ende
des Kundengespriches ein Produkt stehen
muss. Fur den Verkauf von Versicherungen
und Fonds durch provisionsabhangige Be-
rater ist ein Heer von Marketingstrategen der
Produktgeber titig, um das jeweilige Pro-
dukt schon zu verpacken. Der Vermittler
muss sich also tber das Marketing den Kopf
nicht zerbrechen, er ist ja lediglich die aus-
gelagerte Verkaufsabteilung von Produkt-
gebern. Auch tiber die Kalkulation seiner
Einnahmen aus dem Produktverkauf muss er
sich keine Gedanken machen, denn auch
diese betriebswirtschaftliche Aufgabe tiber-
nimmt der Produktanbieter und bestimmt
die Hohe der einkalkulierten Provision.

Anders bei der Honorarberatung. Der Ho-
norarberater ist selbst die Dienstleistung und
muss sein Produkt, also ,sich selbst”, ei-
genstindig vermarkten. Auch die Kalkula-
tion seiner Einkiinfte muss betriebswirt-
schaftlich vorgenommen werden.

Der Honorarberater ist ein lupenreiner
Unternehmer. In der Finanzdienstleistungs-
branche trifft man nicht sehr hiufig auf die-
sen Typ Berater. Dies ist auch ein Grund,
warum Honorarberatung kein Massenmarkt
ist. Denn Honorarberatung fangt erst da an,
wo der Standard endet.

Ein wichtiger Punkt fur die erfolgreiche
Umsetzung ist das Vorhandensein einer
entsprechenden Infrastruktur ftir den Con-
sultant. Hierzu zdhlen insbesondere:

e ausreichend vorhandene Abwicklungs-
moglichkeiten fur Produktlosungen
(Nettoprodukte ohne Vertriebskosten),

e die notwendigen Vertragswerke und
Honorarvereinbarungen,

e die Beratungstechnologie

e die Konzeption einer Unternehmens-
strategie

Diese Strukturen waren lange Zeit nicht
vorhanden. Aufgrund der hohen Kosten fir
die Entwicklung dieser Systeme und die sei-
tens der Gesellschaften geforderten Pro-
duktionsvolumen fiir Honorarprodukte ist

der Einzelne meist nicht in der Lage, sich ein
derartiges System selbst zu bauen.

In der Vergangenheit wurde daher auf
Vereins- oder Verbandsebene versucht, die
honorarbasierte Beratung bundesweit ein-
zuftihren. Hier fehlte aber ein entscheiden-
der Faktor: Geld! Investitionen wurden
nicht getatigt. Erst seit Griindung des Ver-
bundes Deutscher Honorarberater im Jahr
2000, welcher in der Rechtsform einer
GmbH organisiert ist, wurde der Grundstein
fur eine erfolgreiche Zukunft vieler profes-
sioneller Beratungsunternehmen gelegt.

Denn anders als bei einem Verein oder
Verband steht bei einer gewinnorientierten
Gesellschaft ein wirtschaftliches Interesse ftr
die erfolgreiche Einfithrung des Honorar-
modells im Vordergrund. Dies war der
Hintergrund, warum in den letzten Jahren
hohe Investitionen in die Abwicklung, das
Marketing, die Ausbildung der Berater oder
auch in die Honorar-Produktentwicklung er-
moglicht werden konnten. Die Erfolge sind
deutlich spiirbar, so dass zwischenzeitlich
z.B. auch Banken das System des Markt-
fuhrers VDH nutzen.

Die Entwicklungen der letzten Monate
werden das rasante Wachstum weiter ver-
starken. Schlagworte sind

e MIFID-Richtlinie,

e EU-Vermittlerrichtlinie

e Reform des Versicherungsvertrags-
gesetzes (VVQ),

¢ Haftung bei bAV-Beratung durch
Verwendung gezillmerter Tarife

¢ BGH und BVG Urteile zur Transparenz

und fuhren zwangsldufig auch zu einem
Umdenken bei Banken und Versicherungs-
gesellschaften. Wegen des nahezu voll-
standig zusammen gebrochenen Lebens-
versicherungsmarkt suchen die Vermittler
andere lukrative Einkommensmoglichkei-

Honorarberatung 2006

ten. In nahezu allen Bereichen der Finanz-
branche ist aber ein noch nie zuvor da ge-
wesener Umbruch im Gange. Er nimmt kei-
ne Riicksicht auf hilflos agierende Versi-
cherungsverkdufer. Diese, tatig als freie
Handelsvertreter, aber unfrei wegen der
langjahrigen Bindung an nur ein Produkt,
geben hiufig vollig tiberschuldet auf.

Der Verbund Deutscher Honorarberater
hat die Losungen auf diese Verdnderungen
bereits heute vollstindig umgesetzt und
sorgt mit einem funktionierenden Honorar-
beratermodell fir die Zukunftssicherung
seiner angeschlossenen Verbundpartner.

Seit kurzem bietet der VDH die profes-
sionelle Umsetzung und Integrierung eines
Honorarberatermodells fiir den mobilen

Bankenvertrieb, Pools und anderen Multi-
plikatoren mit einem eigens entwickelten
,White Label-Konzept” an. Die Partner
kénnen damit [hren angeschlossenen oder
angestellten Beratern eine Erweiterung des
Geschiftsmodells ermoglichen und sichern
damit auch sich selbst langfristig Marktan-
teile im Wachstumsmarkt der Honorar-
beratung.

Fazit: Honorarberatung ist fuir Profis be-
reits unumstolliche Praxis und bietet ho-
he Wachstumsraten. Die komplette In-
frastruktur fur alle Bereiche der Finanz-
beratung wird bereits durch den Markt-
fihrer VDH angeboten.
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m In einer Republik, deren goldene Jahre
vorbei sind, ndhern sich etliche Vermittler

der Sozialhilfe und Hartz IV. Ihnen steht das
Wasser bis zum Hals.

Kennen Sie MIFID?

EU-Richtlinie beschleunigt Trend zur Honorarberatung

Die EU-Richtlinie iiber Mrkte fiir

Finanzinstrumente (kurz MiFID) wird
zum 1. November 2007 auch in

Deutschland umgesetzt.

Der Kunde eines Honorarberaters kommt
bereits heute in den Genuss von Transpa-
renz und Qualitét in der Beratung. Dies ist
jedoch fiir 99 Prozent der Kunden in
Deutschland noch nicht der Regelfall. Die
EU mochte dieses in 2007 dndern und fir
alle Marktteilnehmer Transparenz und Qua-
litat zur Pflicht machen.

Was wird sich zum Vorteil der Kunden ab
2007 konkret verindern?

¢ Die Anlageberatung wird kiinftig in wei-
ten Teilen einer gesetzlichen Aufsicht
unterliegen. Dies schafft fir alle Kunden
letztlich einen hoheren Qualitatsstan-
dard.

e Berater miissen hohere Qualifikationen
als bisher nachweisen. Auch dies kann
den Kunden nur niitzen; zumal die Rah-
menbedingungen von Jahr zu Jahr kom-
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plexer werden und somit auch die An-
forderungen an die Qualifikation der Be-
rater standig zunehmen. Nur ein Berater,
der mit dieser Entwicklung Schritt halt,
kann fir seine Kunden die besten Ergeb-
nisse erzielen.
¢ Eine erweiterte Dokumentationspflicht
von Beratungen und ein sehr viel umfas-
senderer Abgleich des Kundenprofils und
der Empfehlungen. Dies geht weit tiber die
bereits heute vom Wertpapierhandelsge-
setz vorgeschriebenen Fragebogen hinaus.
Diese Beratung muss in regelmaligen Ab-
stinden tiberpriift werden, sodass auch im
Zeitverlauf die Strukturen optimiert bleiben.

m Markt-Pionier Honorarberatung:
Was die EU ab November 2007 verlangt,
wird hier bereits praktiziert.

e Die Offenlegung von Preisen und Lei-
stungen durfte fir viele Anbieter Neuland
bedeuten. Dem Kunden bringt dies je-
doch endlich eine echte Vergleichbarkeit.

Honorarberater leben dieses Modell bereits
heute. Und sind damit dem Markt (wieder
einmal) einen Schritt voraus.

Kernpunkte im Uberblick:

¢ MiFID-Richtlinie zwingt Banken
und Finanzberater zum Handeln

e Bei Finanzberatern wird eine
Marktbereinigung erwartet

¢ Die Qualifikationsanforderung an
Berater und Beratung steigt

e Die Pflicht zur Dokumentation
von Beratungen wird verstarkt

¢ Die Anlageberatung wird aufsichts-
pflichtiges Geschaft

e Transparenz von Kosten und
Gebuihren wird Pflicht

MIFID ist eine EU-Richtlinie, der alle be-
troffenen Finanz-Unternehmen innerhalb
der EU nach aktuellem Zeitplan zum ersten
November 2007 entsprechen miissen. MI-
FID trifft umfassende Neuregelungen fiir die
Geschifte mit Finanzinstrumenten und die
Anlageberatung. Die Richtlinie betrifft Ban-
ken, Handelsplattformen, Assetmanager,
private Vermogensverwalter sowie weitere
Finanzdienstleister. Die ichtlinie wurde im
April 2004 verabschiedet. Die Umset-
zungsvorgaben sind seit dem dem 06. Fe-
bruar 2006 offentlich.
Rolf Scheidt
Bankbetriebswirt (Bankakademie)
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