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Vergutungs-Zwitter

Ein Lugen-Konstrukt
fur schwache Vermittiler

Im Fahrwasser einer neuen Idee sammeln sich, wie aus jeder

BWL-Vorlesung bekannt, riicksichtslose Trittbrettfahrer.

Sie wechseln oft die Grenze zwischen Fahrlassigkeit und Betrug.

Klaus Barde, Geschéiftsfiihrer
BHM Fachmedien Verlag

Wie lesen sich die folgenden Zeilen fir ei-
nen provisionsorientierten Vermittler?

,Seine Honorarabrechnung, die Ricker-
stattung von im Produkt eventuell enthal-
tenen Provisionen sowie die Kickback-
erstattung steuert der Berater tiber das CRM-
Tool seiner VDH-Software”.

Einige Stimmen konnen wir lhnen bei-
spielhaft aus der Redaktion zitieren. Sie ge-
nerieren sich aus dem ,Telefon-Alltag” der
weiteren Finanz-Publikationen des BHM
Verlages. ,Die missen ja bescheuert sein.”
,So wird das nie was mit der Honorar-Be-
ratung”. ,Schneller kann man gar nicht ver-
armen.” ,Ich wire ja schon blod, wenn ich
dieses Spiel spielen wiirde.” Kurz gesagt:
volliges Unverstandnis. Von Vermittlern
tbrigens, die ihre Existenz nachweislich auf
recht diinnem Eis fihren. Darum lautet die
typischste AuRerung: ,Solche Leute machen
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den Markt kaputt.” Dessen ungeachtet, wird
genau diese Klientel derzeit von Vertriebs-
strategen ,eingesammelt”, um vom guten
Klang der Honorarberatung zu profitieren.

Der alte/neue Beratungsansatz, der dank
aktueller Vorgaben des Gesetzgebers seit
zwolf Monaten erhebliche Luftzufuhr erhilt,
ist die Honorarberatung.

Im Fahrwasser einer neuen Idee sammeln
sich, wie aus jeder BWL-Vorlesung be-
kannt, riicksichtslose Trittbrettfahrer. Diese
begriiBen nicht den ideellen Ansatz eines
Themas, sondern ausschlieBlich den wirt-
schaftlichen Aspekt. Diesen gestalten sie
gemal der eigenen Interessenlage um. Das
Ergebnis dieser Interessenkreuzung im Fi-
nanzmarkt: Vergtitungs-Zwitter.

Mit diesen geht man auf Bauernfang. Vier
Gruppen sind zu unterscheiden.

Sie sind so bosartig, dass sie die Kern-Idee
bewusst schadigen. Als Parasiten eines von
der Wurzel her idealistischen, weil ganz-
heitlichen und konkret kundenfreundlichen
Beratungsansatzes, sind sie leicht auszu-
machen. Sie agieren zudem zwangslaufig
offentlich. Ihre Papiere zum Bauernfang sind
jedermann einsichtig, ihre oft gravierenden
Rechenfehler ebenfalls. In ihrem Bemtihen
Journalisten und Finanzwissenschaftler zu
beeindrucken, fiihren sie jedoch zur Ver-
unsicherung hinsichtlich der Begrifflich-
keit ,Honorar-Beratung”.

Hier die Rote Karte zu zeigen, ist die Auf-
gabe aller Marktteilnehmer, die in der Ho-
norar-Beratung ihr langfristiges Geschéfts-
Modell gefunden haben. Ansonsten wird die
eigene Arbeit beschadigt.

Die Provisionsverfechter in den Versiche-
rungs-Gesellschaften. In der Schublade liegt
bereits ein Vergtitungs-Zwitter. Nach AufRen
wird jedoch billigst gegen die Honorar-Be-
ratung polemisiert. Neue Vertriebsgruppen:
Als Strukturfiihrer gro geworden, springen
die alten/neuen Griinder nun vorsichtig
auf den nidchsten Zug. Natirlich mit Ver-
glitungs-Zwittern.

Vermittler, zumeist aus dem Versicherungs-
Segment, die von diesem Thema tberfordert
sind und impulsiv bis aggressiv argumen-
tieren. Sie suchen zugleich jeden Strohhalm.
Was nicht notwendig wire, wenn sie |hr
Auskommen mit dem Provisions-Einkom-
men hatten.

Gruppe 4

Gescheiterte Honorar-Berater, die ihre
Nicht-Etablierung als HB mittels Stérma-
novern abarbeiten. Oft derart, dass sie ihr
Tagesgeschaft vernachlassigen. Sofern ein
solches gegeben ist. Neid und Missgunst
statt Einsicht. Kleinkriege, statt Weiterar-
beiten in den Bahnen, in denen man es gut
versteht bzw. bisher verstand. Der Vergii-
tungs-Zwitter dient hier dem Selbstbetrug.
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Strohhalme...

Diese kritischen Bilder des Fi-
nanzmarktes rund um die Ho-
norar-Beratung  sind  nicht
branchenspezifisch. Sie sind je-
doch deshalb von besonderer
Tragweite, da es hier zumeist
um das Geschift mit der Vorsor-
ge Dritter geht.

Hat man diese im Rahmen des
bisherigen ,Provisionsunwesens”
schon rechnerisch um oft bis zu
dreifig Prozent ihrer Rendite ge-

bracht, so sollte man doch nun ein-

halten und sich fragen, welchen Beruf
man eigentlich austibt.

Im Rahmen der immer schirferen
Trennung der Qualititen von Finanz-
marktteilnehmern sind nunmehr auch ju-
ristische Schritte angemessen, wenn ,Ewig-

gestrige” den Kunden nur als Melkkuh nut-
zen und dabei Tatbestinde des vorsitz-
lichen Betruges erfiillen.

Die Dreibuchstaben-Vertriebe haben
dank ihrer Null-Kompetenz tiber zwanzig
Jahre und der dann folgenden Teil-Kompe-
tenz tiber weitere zehn Jahre bewusst un-
ermesslichen volkswirtschaftlichen Schaden
auf dem Feld von Vermogensbildung und
Altersvorsorge produziert.

Nunmebhr sollten sich die Honorar-Bera-
ter nicht zu schade dafiir sein, die neuen Pa-
rasiten da zu Treffen, wo sie am empfind-
lichsten sind: In der 6ffentlichen Darstellung
ihrer Rechenkiinste und bizarren Ge-
schiftsmodelle.

Wem dienen diese? Sicher nicht den
Vermittlern, die damit gekodert werden
sollen. Sicher nicht den Kunden, die damit
bedient werden.

Es sind Profitmaximierungs-Modelle fiir
Vermittlerkreise und Initiatoren, die den
Strohhalm suchen. Und diesen in der neu-
en Finanzwelt mittelfristig nicht mehr finden
werden.
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