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fiir entgangene Provisionen

Dieter Rauch, Geschiiftsfiihrer VDH GmbH,
Verbund Deutscher Honorarberater

Die Diskussion der verschiedenen Vergu-
tungsmodelle fur Finanzberatung/Vermitt-
lung ist hdufig davon bestimmt, ein Hono-
rar fur die Beratung mit der entgangenen
Provision einer Vermittlung zu vergleichen.
Dieser Vergleich geht von der Annahme aus,
ein Honorarberater macht das Gleiche wie
ein aus dem Produkt vergiteter Vermittler.
Es handelt sich bei dem Beruf des Hono-
rarberaters jedoch um eine andere Kern-
dienstleistung. Der Finanzmakler berat mit
dem Ziel einer Produktvermittlung — er
kimmert sich um die Ergebnisse der Dia-
gnose.

Der Honorarberater ist vollig unabhéngig
von der Vermittlung eines Produktes — er
stellt die Diagnose. Die Vergitung erfolgt
ausschlieBlich fir die Zeit und das Know-
how. In der offentlichen Wahrnehmung
kursiert im Zusammenhang mit der Vergti-
tung des Honorarberaters zudem haufig die
Annahme, die Vergitung erfolge aus-
schliellich mit Stundensdtzen. Die Fakten
sehen anders aus. Verglitungsmodelle sind.
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¢ Stundensatz

e Vermittlungshonorar

® Betreuungshonorar
e Erfolgshonorar

e Beratungs-, Geschéftsbesorgungs-,
Betreuungshonorar

¢ Pauschalhonorar

» Stundensatz-Honorar

Die Verglitung durch einen Stundensatz ist
ein ehrliches und von Produktvermittiung
unabhingiges Modell der Bepreisung der Be-
ratungsleistung. Die Vorteile fur den Berater
liegen in der exakten Kalkulation seiner Leis-
tung. Jeder Arbeitsschritt und Aufwand wird
festgehalten und in Rechnung gestellt. Ge-
nau hier liegt aber auch das Problem dieses
Modells. Der Mandant ist haufig nicht in der
Lage die einzelne Leistung nachzuvollzie-
hen. Das stellt den Mandanten stetig vor ei-
ne Vertrauensfrage, die auf Dauer die Bera-
ter — Mandanten — Beziehung belastet. Fiir
den Berater bedeutet dieses Modell einen
kaufmannischen Zusatzaufwand, denn jeder
Schritt ist festzuhalten und zu dokumentie-
ren, um in Rechnung gestellt werden zu kon-
nen. Das Stundensatz-Honorar eignet sich
insbesondere flr einmalige Auftrage ohne
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weitere Nachbetreuung, z.B. der Uberprii-
fung einer Immobilienbeteiligung.

» Vermittlungs-Honorar

Diese Form der Vergtitung hat mit einer Be-
ratung auf Honorarbasis am wenigsten zu
tun. Im Mittelpunkt steht die Vermittlung ei-
nes Produktes — das unterscheidet sich in
keinem Punkt von der klassischen Provi-
sionsvermittlung. Der Vorteil fur den Man-
danten liegt in der Produktgestaltung, da es
sich, zumindest im Versicherungsbereich,
um einen courtagefreien Tarif handelt. Es ist
allerdings zu beobachten, dass es auch ei-
nige Marktteilnehmer gibt, die z.B. im Be-
teiligungs- und Wertpapiersegment Cour-
tagen und Honorare vermischen. Fiir den
Mandanten besteht zu dem die Gefahr,
dass die Produktempfehlung abhangig von
einer anschliefenden Vergiitung erfolgt.
Fur den professionellen Berater scheidet die-
se Form der Vergiitung aus. Sie eignet sich
fir den Vermittler, der seine Leistung tGber
das Produkt definiert.

= Betreuungs-Honorar

Das Betreuungshonorar fokussiert sich auf
die laufende Betreuung der Vermogenssi-
tuation. Dieses Modell eignet sich im Be-
sonderen fir die Betreuung grofer Vermo-
gen oder von Unternehmen. Der Berater
fungiert als ,Administrator” und koordiniert
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die gesamte Abwicklung. Er tiberwacht und
berat bei Notwendigkeit, z.B. bei Marktge-
schehnissen oder Anderung steuerlicher
oder rechtlicher Rahmenbedingungen. Die
Anforderungen an den Berater sind auf ho-
hem Niveau — er braucht die Akzeptanz und
das Vertrauen, sowohl bei seinem Man-
danten, als auch bei allen weiteren Beratern
(z.B. Steuerberater) des Mandanten. Die Kal-
kulation richtet sich in der Regel an die be-
treuten Volumen und den Umfang der Be-
treuungstatigkeit.

Erfolgs-Honorar
Von einem definierten Erfolg abhangig zu
sein, burgt das Risiko der Erbringung einer
Dienstleistung, die im Anschluss nicht ver-
glitet wird. Betriebswirtschaftlich betrachtet
ist diese Form der Vergtitungsvereinbarung
nicht kalkulierbar und ineffizient. Die
Dienstleistung ist bei ,Erfolglosigkeit” die
Gleiche. Aus Sicht des Mandanten stellt sich
das Bild nattrlich genau umgekehrt dar —er
bezahlt nur dann, wenn auch bei ihm ein
wirtschaftlicher Vorteil entsteht. Die Ak-
zeptanz ist daher beim Kunden sehr hoch —
er geht kein Risiko ein und erhalt mogli-
cherweise eine kostenlose Dienstleistung.

Im Versicherungssegment wird dieses
Modell oft mit der Einsparung von Pramien
in Verbindung gesetzt — dies blirgt fir den
Kunden ein unkalkulierbares Risiko. Das
Produkt rtickt aus dem Gesichtspunkt der Er-
sparnis in den Fokus — da der Berater nur bei
entsprechender Einsparung (Erfolg) bezahlt
wird. Weiter ist dieses Modell — dhnlich dem
Vermittlungshonorar-Modell — extrem pro-
duktabhangig. Das Erfolgshonorar ist aus
Sicht des Honorarberaters unattraktiv.

Beratungs-, Geschiftsbesorgungs-,
Betreuungs-Honorar
Eines der am haufigsten anzutreffenden
Kalkulationsmodelle ist die individuelle
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m Zeitaufwand

. und Know-how:
Allein diese
Leistungen
werden dem
Honorarberater
honoriert.

Aufteilung der Prozesse. Diese unterteilen
sich in den Beratungsteil, die Produktbe-
schaffung und die anschlieBenden Be-
treuung.

Jeder Arbeitsschritt kann individuell kal-
kuliert und bepreist werden. Sowohl fiir den
Berater, als auch fiir den Mandanten bietet
dieses Modell eine hochst transparente und
betriebswirtschaftlich interessante Basis.

Die Beratungsleistung, z.B. Finanz-
planung oder Depotoptimierung, wird in der
Regel mit einem Pauschalhonorar (intern
mit einem kalkulierten Stundensatz unter-
legt) kalkuliert.

Diese Verglitung ist unabhangig von einer
eventuell spateren Produktvermittlung. Die
Ergebnisse der ,Diagnoseleistung” fiihren
unter Umstdnden zu einer notwendigen
Produktbeschaffung. Diese wird mit defi-
nierten Honorarsdtzen (Tabellen) abge-
rechnet. Ahnlich einem Gebiihrenver-
zeichnis wdre eine mogliche Berechnung
analog des Aufwandes mit verschiedenen
Satzen moglich.

Ein erhohter Aufwand wird z.B. mit dem
vollen Satz (10/10) abgerechnet, ein ver-
minderter Aufwand, z.B. fiir standardisier-
te Massenprodukte mit 3/10.

Die anschliefende Betreuungsleistung
wird durch eine Servicegebtihr sicherge-
stellt. Die Servicegebuhr kann in Abhan-
gigkeit vom Betreuungsaufwand durch eine
monatliche Pauschale vergiitet werden.

Eine weitere Moglichkeit ist die Hohe der
Vergtitung in Relation zum betreuten Ver-
mogen zu stellen. Eine Mischung aus
Grundvergutung und Volumenabhéngig-
keit ist ebenfalls moglich.

Nachteilig wirkt sich die standige Ver-
handlung und Abrechnung von Beratungs-
leistungen aus. Diese werden in der Servi-
cegebiihr nicht beriicksichtigt. Dies fiihrt
moglicherweise zu einer gewissen Ableh-
nung beim Verbraucher.

Pauschal-Honorar
Das bei Partnern des Verbundes Deutscher
Honorarberater erfolgreichste Geschafts-
modell ist die Berechnung eines tber alle
Prozesse hinweg kalkulierten Pauschal-Ho-
norars — oder auch Flatrate genannt.

Es zeichnet sich durch absolute Transpa-
renz und Nachvollziehbarkeit aus. Zudem
finden keine laufenden, fiir jede Tatigkeit er-
neut erforderlichen Honorarverhandlun-
gen statt. Fir die Erstberatung wird ein ein-
maliges Honorar in Rechnung gestellt. Al-
le folgenden Leistungen, wie Produktbe-
schaffung und Betreuung werden durch
feste Satze und mit einem Grundhonorar ab-
gedeckt.

Alle anfallenden Provisionen aus Beteili-
gungen und Wertpapiergeschéften werden
offen gelegt; durch einen Wirtschaftspriifer
(fir VDH Partner in der Mitgliedschaft ent-
halten) bestétigt und dem Mandanten er-
stattet. Versicherungslosungen werden aus-
schlieBlich durch Honorartarife abgedeckt.

Dieses Modell eignet sich auch insbe-
sondere fiir Banken — wie dies das Beispiel
des VDH Kunden ,quirin bank” zeigt. Be-
triebswirtschaftlich unter die Lupe genom-
men, erweist sich deutlich die Uberlegen-
heit dieses Ansatzes — sowohl fiir den Man-
danten, als auch fiir den Berater/Bank.

Honorarberatung ist eine eigenstandige
Dienstleistung fr professionelle Berater.

Sie erfordert intelligente Verglitungs-
modelle — unabhingig von jeglicher
Produktvergtitung. Die Vergtitung erfolgt
fir den Zeitaufwand und das Know-
how, sowie fiir eine nachhaltige und
langfristige Betreuung. Samtliche Pro-
duktvergiitungen mussen offen gelegt
und riickvergutet werden. Insbesondere
im Beteiligungs- und Wertpapiergeschaft
erfordert dies technologische Untersttit-
zung und Abrechnungssysteme.

Honorarberatung 2008



