
J Beratungsunterstützung,
Abrechnungssysteme, rechtliche
Grundlagen und Produkte
Geschwindigkeit, Informationsvorsprung,
Qualität, Produktlösungen, Kosten oder
Qualifizierung –  das sind die Schlagworte,
an die ein Berater denkt, wenn es um pro-
fessionelle Beratungsdienstleistungen geht. 

Für Honorarberater sind diese Punkte
essentieller Bestandteil der täglichen Bera-
tungspraxis. Zum Start der Honorarberatung,
vor nunmehr sieben Jahren, war diese In-
frastruktur noch nicht vorhanden. Sie mus-
ste neu entwickelt werden. Es ging damals
um eine Technologie, die dem Honorarbe-
rater eine vernetzte Dienstleistung ermög-
licht und zugleich in der Lage ist, mit nur ei-
nem System alle beratungsrelevanten In-
formationen zur Verfügung zu haben. 

J Honoratio: Das perfekte Netzwerk
Die Lösung für den Honorarberater heißt
„Honoratio“. Diese Anwendung steht allen
Partnern des VDH exklusiv im Rahmen der
Mitgliedschaft zur Verfügung. Honoratio
3.0 vernetzt das gesamte Abwicklungs-
und Informationsuniversum des Beraters
in nur einer Anwendung. Der Berater kann
damit auf alle beratungsrelevanten Bereiche,
wie z.B. Informationen, Formulare, Asset
Management und Research oder auch An-
gebots- und Beratungstechnologie zugreifen
und sich auf seine Kerndienstleistung kon-
zentrieren – die Beratung. Honoratio 3.0
dient dabei als Schaltzentrale mit der Ver-
bindung zu allen weiterführenden Anwen-
dungen. Einmal installiert, aktualisiert der
Berater (mindestens alle drei Tage) das Sys-
tem durch einen Online-Datenabgleich
und arbeitet so immer mit korrekten Daten
und Informationen. 

„Honoratio und myDepotweb machen
Honorarberatung zum Kinderspiel.“

Das mühsame Installieren von allen mög-
lichen Programmen und CD´s entfällt. Das
Grundsystem ist in der VDH-Mitgliedschaft
kostenfrei enthalten. Zu den weiterführen-
den Anwendungen zählen u.a. Financial
Planning Tools (z.B. XPS), der Fundsanaly-
zer, die Online-Depotberatungssoftware
myPortfolioadvise, eine offene Online-
Fondsdatenbank oder auch die gesamte
Angebotstechnologie für Honorartarife. 

Eine weitere Kernanwendung ist myDe-
potweb 2.0. Innerhalb dieser Anwendung
erfolgt eine sparten- und plattformüber-
greifende Konsolidierung aller Vermögens-
gegenstände des Mandanten. myDepot-
web ist ebenfalls Bestandteil der Partner-
schaft mit dem VDH.

J Die Beratungspraxis
Die zentrale Frage eines
Beraters lautet: „Wie er-
bringe ich meine Dienst-
leistung möglichst effi-
zient und ohne Zuge-
ständnisse an Service
und Beratungsqualität“?
Dazu ist es erforderlich,
auf die benötigten An-
wendungen und Infor-
mationen einen schnel-
len Zugriff zu haben. Der
Kunde möchte auf Infor-
mationen nicht warten.
Der Berater braucht hier-
zu das Reporting aus ei-
nem Guss. Das Repor-
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ting sollte daher die wesentlichen Bestand-
teile der Vermögensallokation, wie Versi-
cherungen, Immobilien, Wertpapiere und
Beteiligungen enthalten und auf Knopf-
druck, sowohl elektronisch, als auch in
Printform bereit gestellt werden können.
Natürlich müssen die Kennzahlen für Kosten
und Gebühren darin enthalten sein.

Dank myDepotweb verfügt der Berater
über eine Fülle von unterstützenden Funk-
tionalitäten, die den gesamten Beratungs-,
Betreuungs- und Berichtsprozess abdecken. 

Diese Funktionalitäten beinhalten zum
Beispiel den Abruf einer wissenschaftlich
fundierten Depotberatung mit myPortfo-
lioadvise. Darauf aufbauend verfügt der Be-
rater über die notwendigen Depotbanken,
welche innerhalb myDepotweb zur Verfü-
gung stehen, um auch die Transaktionen zu
tätigen. 

Bei der Auswahl der Produkte hilft die of-
fene Fondsdatenbank bei der taktischen Al-
lokation mit einer Fülle an Produktinfor-
mationen und Vergleichsmöglichkeiten. 

J Portfolio-Management-System:
Die Optimierung der Depot-Betreuung
Möchte der Berater seine Dienstleistung op-
timieren und effizienter gestalten, ist das
Portfolio-Management-System ein unver-
zichtbares Werkzeug. Es ermöglicht ihm
durch die Anlage von Musterdepots, z.B. für
verschiedene Risikoklassen oder Branchen
und der Zuordnung von Kundengruppen ei-
ne effiziente Steuerung der Beratungslei-
stung. Der Honorarberater kann damit eine,
unabhängig von der Größe seines Bestan-
des, hochwertige Betreuung von Wertpa-
pier-Depots leisten. 

Durch Portfolio- und Asset-Klassen-
Alarmsignale werden die Depots automati-
siert überwacht. Notwendige Rebalancings
werden durch eine Sammelorderfunktion er-
möglicht – egal ob 100, 1000 oder mehr
Transaktionen erforderlich sind. Damit spart
den Berater Zeit. Der Kunde profitiert , un-
abhängig von seiner Depotgröße, von einer
„unbezahlbaren“, permanenten Betreuung
seiner Anlage.

J Diversifikation mit Beteiligungen
Zu einer optimalen Beratungsleistung zählt
die Diversifizierung über alle Assetklassen
hinweg. So erfreuen sich geschlossene Be-
teiligungen  zunehmender Akzeptanz und
sind eine wichtige Vermögensbeimischung
in den Kundendepots. Der Berater steht vor
dem Problem, dass er sich einerseits diese
Leistungen im Markt bei den verschieden-
sten Anbietern zusammenträgt, letztendlich
damit aber keine vernetzte Dienstleistung
mehr erbringen kann.  

Die Plattform der Honorarberater bietet
die Lösung. Sie vernetzt die Informations-

Der Verbund Deutscher Honorarberater
liefert mit seinen exklusiven Kernsyste-
men Honoratio 3.0 und myDepotweb
2.0 die gesamte Infrastruktur für Ho-
norarberater. 

Innerhalb dieser im Markt einzigartigen
Technologie greift der Berater auf alle
abwicklungsrelevanten Themen, wie Re-
search, Geschäftsbesorgung, Beratung
und Informationstransfer zu. Die Tech-
nologie ermöglicht dank einer intuitiven
und klar strukturierten Bedienung eine ef-
fiziente Honorardienstleistung. Der Be-
rater untermauert damit sein professio-
nelles Auftreten und verfügt über ein-
zigartige Betreuungs- und Reporting-
dienstleistungen. 

Er kann damit seine betriebswirt-
schaftliche Planung durch Zeitersparnis
und Optimierung der Beratungsprozesse
erhöhen. Die administrativen Dienst-
leistungen, wie u.a. Honorarabrechnun-
gen verlagert er auf den Dienstleister
VDH. Durch die Möglichkeit des On-
und Offlinebetriebes hat der Berater
überall Zugriff auf benötigte Daten. Ho-
noratio und myDepotweb machen Ho-
norarberatung zum Kinderspiel. Für grö-
ßere Vertriebseinheiten, Versicherungen
oder Pools besteht die Möglichkeit der
Freischaltung eines Administrator-Zu-
ganges – sowie dem Labeling auf das
Look and Feel des Unternehmens.
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beschaffung, die Produktbeschaffung und
das Reporting mit dem Wertpapiersegment
und ermöglicht so eine breite Vermögens-
streuung sowie das dazugehörige Berichts-
wesen. 

J Verwaltung und Abrechnung
Um die gesamte Wertschöpfungskette ab-
zurunden, muss der Berater seine Honora-
rabrechnung einfach gestalten können.
Hierfür muss ein System bereit stehen, wel-
ches jedes nur erdenkliche Modell ermög-
licht – natürlich mit verschiedenen Ho-
norarsätzen und der Anrechnung auf er-
haltene Vergütungen, wie z.B. Bestands-
pflegeprovisionen oder Provisionen aus Be-
teiligungen.
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