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m Richtig beraten, kénnen Freiberufler ihre
Beitrdge zur Altersvorsorge steuerlich besser
anrechnen lassen.

alle Falle zu einer Besteuerung der Renten
fuhren. Bei den Beziehern von Versorgungs-
anspriichen aus Versorgungswerken kann es
zu einer Doppelbesteuerung kommen. Dies
aus dem Grund, weil ja die Beitrdge zum
Versorgungswerk aus versteuertem Ein-
kommen beglichen wurden und der Rent-
ner jetzt die Rente besteuern musste. Hier
hat der Gesetzgeber eine ,Offnungsklausel”
in das Gesetz eingebaut, nachdem derjeni-
ge der mindestens zehn Jahre Beitrage
oberhalb des Hochstbeitrages zur gesetz-
lichen Rentenversicherung geleistet hat,
auf Antrag fur die aus diesem Mehrbeitrag
erwachsenden Rentenanteile die Ertrags-
anteilbesteuerung wahlen kann (§ 22 Num-
mer 1 Satz 3 Buchstabe a. Doppelbuchsta-
be bb EStG). Aber eben auch nur fiir die An-
teile der Beitrige die (iber die Hochstbei-
trage der gesetzlichen Rentenversicherung
reichen. Fur die darunter liegenden Bei-
tragsanteile kann die Form der Besteuerung
nicht gewihlt werden. Hier greift das neue
Gesetz. Einfach ausgedriickt:

Mehr Steuern = Weniger Rente!

Aber wo Schatten ist, ist auch Licht. Der
Gesetzgeber hat lhnen die Chance gege-
ben, die Rente in hoheren MaRen anzu-
sparen. In unserer Beratungspraxis ist uns
aufgefallen, dass das den wenigsten Frei-
berufler so richtig aufgefallen ist. Im Zuge
des Alterseinkiinftegesetzes war der Ge-
setzgeber auch gezwungen, die Absetz-
barkeit der Beitrdge zur Altersversorgung
neu zu regeln. Der Gesetzgeber kann nicht
nur Steuern verlangen, sondern muss im
Gegenzug dann auch die Maoglichkeit
schaffen, die Beitrage zur Versorgung steuer-
lich zu wiirdigen.
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Deutlich hohere Beitrige
konnen steuerlich zur Vorsorge
abgesetzt werden.

Dies trifft ganz besonders die Freiberuf-
ler. Denn die Beitrige zu den Versor-
gungswerken — die vorher weitestgehend
aus versteuertem Einkommen finanziert
wurden — sind jetzt im Rahmen des § 10
EStG absetzbar. Hier kbnnen bis zu Euro
20.000,00 p.a., bei Ehepaaren bis zu Euro
40.000,00 p.a., in eine Vorsorge investiert
werden. Bedauerlicherweise ist die Ab-
setzbarkeit noch nicht zu 100% moglich.

Auch hier hat der Gesetzgeber eine stu-
fenweise Anpassung vorgesehen, die mit
60% Absetzbarkeit in 2005 beginnt und
mit 2% p.a. erhohend sich bis im Jahr 2025
auf 100% aufgebaut hat. Erst dann sind
100% der Beitrdge absetzbar.

Fir Sie ercffnet das aber die Moglichkeit
der Steuerersparnis. Bei einem durch-
schnittlichen Beitrag von Euro 12.000,00
p.a. in das Versorgungswerk sind davon Eu-
ro 7.440,00 (62%) steuerlich verwertbar.
Bei einem Steuersatz von insgesamt 40%
bedeutet das einen Liquiditatsvorteil von
Euro 2.976,00. Diesen Vorteil sollten Sie
auf alle Falle in die private Vorsorge in-
vestieren, um der drohenden Gefahr der zu
geringen Rente im Alter zu entgehen.

Als Rentenbezieher bestehen keine Mog-
lichkeiten die Einkommenssituation zu ver-
bessern. Hier entsteht auf alle Falle eine Lii-
cke, da die Renten deutlich hoher besteuert
werden als vorher. Bei den spateren Renten-
beziehern sollte auf alle Fille berechnet wer-
den, wie hoch der Vorteil aus dem AltEinkG
ist, um wenigstens diesen Vorteil wieder zu
investieren, um die Rentenlticke ein wenig
auszugleichen. Aufgrund der geschilderten
Umstande wird man also auch hier nicht
umhin kommen, weitere Vorsorge zu be-
treiben.

Wir haben hier nur die Probleme der Al-
tersversorgung angesprochen und sind nicht
auf die entstandenen oder bereits vorhan-
denen Probleme im Bereich der Berufsun-
fahigkeit eingegangen.

Als Honorarberater wire es unhoflich, ab-
schliefend nicht auf die Kostenstruktur von
Finanzprodukten hinzuweisen. Hier ent-
stehen bei der Auswahl einer geeigneten Al-
tersvorsorge die meisten Fehler.

Achten Sie auf alle Fille auf die in den
Produkten enthaltenen Kosten. Denn be-
reits ein Kostenvorteil von 1% p.a. kann
lhren Anlageerfolg entscheidend beein-
flussen. Es macht Gberhaupt keinen Sinn,
sich tiber seine Versorgungssituation Klar-
heit zu verschaffen, um sich dann den ge-
wonnenen Vorteil durch hohe Kosten teu-
rer Dienstleistungen wieder abnehmen
zu lassen.

Dieter Rauch (37) ist Geschatftsfiihrer des

Verbunds Deutscher Honorarberater
(VDH). Das Unternehmen ist der markt-
fiihrende Dienstleister fiir Honorarbera-
tung. Der VDH liefert seinen Partnern die
gesamte Infrastruktur und inzwischen mehr
als 250 Produktgeber. Chefredakteur Klaus
Barde sprach mit Dieter Rauch iber die

jlingsten Entwicklungen.

Redaktion: [hr Unternehmen ist nun seit
gut sieben Jahren im Markt. Hat sich das
Geschaftsmodell seit der Griindung im Jahr
2000 verandert?

Dieter Rauch: Ja, und zwar gravierend!
Wir mussten lernen, dass es nicht aus-
reicht, nur Produkte zu liefern, um Bera-
ter in die Lage zu versetzen, erfolgreich
Honorarberatung zu betreiben. Im Ge-
genteil: Produkte spielen fiir unsere Bera-
ter eine nur untergeordnete Rolle. Wir be-
gleiten vielmehr den neuen Partner bereits
bei seinen ersten Schritten als Honorar-
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»sIM Durchschnitt erzielen
VDH-=-Partnerunternehmen mit
150 Kunden einen Jahres-Erilos
von rund 200.000 Euro.*

berater, z.B. bei der Erstellung seines Ge-
schaftsplans und der konzeptionellen Um-
setzung von Honorarmodellen. Der Berater
kann daher mit uns vom Start weg rechts-
sicher und betriebswirtschaftlich erfolg-
reich arbeiten. Vor allem haben wir unsere
Dienstleistungen an den gehobenen An-
spriichen der honorarbasierten Finanzbe-
ratung orientiert. Hierzu zihlen: Viele unter-
stitzende Beratungs-Tools, wie z.B. Online-
Finanzanalyse- oder Asset-Management-
Systeme. Komplettiert wird das Angebot
durch anspruchsvolle Weiterbildungs- und
Zertifizierungsangebote. Auf jedem diese
Felder sind wir hoch innovativ und dem
Markt ein sehr gutes Stiick voraus.
Redaktion: Wie sieht der Bestand lhrer an-
gebundenen Partner aus. Wo stehen Sie
heute?

Dieter Rauch: Wir haben unsere Ge-
schiftsbereiche seit 2005 in zwei Segmen-
te aufgeteilt: zum einen in das Beraterseg-
ment mit CFPs und Maklern, zum anderen
liefern wir unsere Infrastruktur und unser
Know-how an Institute und Multiplikatoren
im B2B-Bereich, etwa Banken, Makler-
pools und Verbdnde. Aktuell werden hier
sechs Institute und Multiplikatoren mit einer
,White-Label-Losung” bedient. Dartiber
hinaus sind dem VDH 226 Beratungsunter-
nehmen angeschlossen. Sie sind das Herz-
stiick und die tagliche Praxis.

Redaktion: Stichwort aktuelle Neuerungen
fur den Finanzmarkt seitens EU und deut-
schem Gesetzgeber: Welche Auswirkungen
haben diese Entwicklungen auf die Hono-
rarberatung?

Dieter Rauch: Eine sehr grolle! Die ge-
plante Offenlegung der Vertriebsprovisio-
nen gegeniiber dem Kunden, die VVG Re-
form, die MIFID-Richtlinie und natirlich
die Anforderung, dass die Beratungsleistung
und die gezahlte Provision in unmittelba-
rem Zusammenhang stehen miissen, wer-
den die Forderung nach mehr Beratungs-
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qualitit zwangslaufig erhohen. Diese Ent-
wicklung ist Wasser auf die Muihlen der Ho-
norarberater.

Unsere Berater konnen bereits heute al-
le erhaltenen Vergiitungen automatisiert
offen legen und mit Honoraren verrechnen.
Gerade Vermittler, welche ihre Produkt-
auswahl nach Provisionslisten von Produk-
tanbietern und Emittenten betreiben, wer-
den ganz sicher auf der Strecke bleiben.
Nach unseren Informationen ist sogar frag-
lich, ob Honorarberatung durch die EU-Ver-
mittlerrichtlinie Gberhaupt erfasst ist. Ein
Punkt, der Honorarberater in der freien Aus-
Ubung ihrer Tatigkeit neben der fachlichen
Uberlegenheit deutlich vom tibrigen Heer
der zwangsregulierten Vermittler und Ver-
sicherungsberater abhebt. Honorarberater
brauchen ohnehin keine Regulierung, sie
geben die Hohe der Messlatte vor.
Redaktion: In den letzten Jahren wurde die
Frage diskutiert, welche Honorarberatungs-
modelle besser seien: Beratungshonorar
und Vermittlung reiner Nettoprodukte oder
Mischmodelle, die zusitzlich zum Bera-
tungshonorar eine Vermittlungsprovision
moglich machen? Hat sich inzwischen ein
Trend etabliert?

Dieter Rauch: Der Trend geht ganz klar in
Richtung der Schaffung eines Unterneh-
menswertes, also weg von einmaligen Be-
ratungshonoraren oder gar Vermittlungsho-
noraren fiir die Beschaffung von Produkten.
Ein Uberaus erfolgreiches Geschaftsmodell
ist die Erhebung von pauschalen oder pro-
zentualen Betreuungshonoraren. Mit diesen
wird die gesamte Beratung, Produktbe-
schaffung und Betreuungsleistung abgegol-
ten. Der Berater erhilt somit eine Beteili-
gung am Wachstum des Kunden und stei-
gert damit auch den Wert seines eigenen
Unternehmens. Das Modell setzt sich im-
mer starker durch. Hier sind keine lastigen
Honorarverhandlungen mit dem Kunden
mehr notwendig. Zu Beginn der Zusam-

menarbeit wird einmalig eine Honorar-
vereinbarung getroffen, danach sind keine
Verhandlungen mehr erforderlich. Dieses
Modell bietet dem Berater auch die Mog-
lichkeit, kleinere Vermogen zu betreuen,
ohne dabei betriebswirtschaftlich ineffizi-
ent zu arbeiten. Dies setzt natiirlich voraus,
dass der Berater als Komplettlosung ge-
nutzt wird und eben nicht nur fir die ein-
malige Produktbeschaffung. Im Durch-
schnitt erzielen VDH-Partnerunternehmen
mit 150 Kunden einen Jahres-Erlos von
rund 200.000 Euro — wohlgemerkt, ohne
einen neuen Kunden generieren zu mis-
sen. Mit herkommlichen Provisionsmo-
dellen ist dies nicht umsetzbar und zukiinf-
tig so gut wie unmaoglich.

Redaktion: Viele Berater fiirchten durch die
Einfithrung der Honorarberatung anfing-
liche UmsatzeinbulRen? Sollte der Berater
zundchst zweigleisig fahren?

Dieter Rauch: Davon raten wir strikt ab!
Mit Modellen, wie z.B. Verrechnung von
Stundensitzen oder utopisch hohen Ho-
noraren fir Finanzpldne, die kein Kunde
zu bezahlen bereit ist, kann man kein Fun-
dament fur ein erfolgreiches Honorarge-
schift aufbauen. Leider ist der Glaube an
solche Vergiitungsvereinbarungen immer
noch weit verbreitet. Ich kenne jedoch kei-
nen Berater, der damit erfolgreich gewor-
den ist! Unsere Modelle versetzen den Be-
rater von Beginn an in die Lage, effizient
und ertragreich agieren zu kénnen, ohne
den Kunden zu tiberfordern.

Der Berater splirt bereits nach wenigen
Wochen die deutlich hoheren Ertrage bei
seinen laufenden Einnahmen. Wir sehen
die grol%e Stiarke unserer Arbeit in der Be-
reitstellung und der Umsetzung ertragrei-
cher Honorarmodelle. Es ist ein Irrglaube,
Honorarberatung wiirde zunichst fiir ei-
nen Einbruch der Erlése sorgen. Gerade
das Gegenteil ist mit der richtigen kon-
zeptionellen Vorgehensweise der Fall!
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