ROLTIET TN 8 Know-how

Echte Honorarberatung

Das aktuelle Marktumtfeld bietet die besten Voraussetzungen fiir die echte Honorarberatung. Was aber zeichnet

die echte Honorarberatung aus? Wo liegen die Vorteile fiir den Kunden, wo fiir den Berater? Welche fachlichen

Voraussetzungen muss ein Finanzberater mitbringen, um in der Honorarberatung erfolgreich zu sein? Wie kann

die Honorarberatung Kostentransparenz fiir den Kunden bieten? Welche Dienstleistung bietet zum Beispiel der

Verbund Deutscher Honorarberater den Verbundpartnern?

m Leistung & Vergiitung

Bei der Honorarberatung genief3t der Kunde
eine unabhangige und ergebnisoffene Bera-
tung. Am Ende der Gesprache muss kein
Neugeschift oder die vollige Neuordnung
der veranlagten Gelder stehen. Der Kunde
vergiitet dem Berater die Zeit, das Wissen
und das Engagement in der kontinuierlichen
Vermdogensbegleitung. Hierzu gibt es ver-
schiedene Kostenmodelle, die entweder
aufwandsorientiert vergliten oder entspre-
chend dem Volumen des betreuten Vermé-
gens zur Anrechnung kommen. Oft wahlen
die Kunden ein Vergtitungsmodell mit einer
monatlichen Pauschale.

Der Berater hat durch dieses Vergtitungs-
modell die Méglichkeit, seinen Lebensun-
terhalt aus seiner Betreuungs- und Bera-
tungsleistung zu finanzieren. Er lebt nicht
von Provisionen durch den Verkauf von
immer wieder neuen Produkten. Die Neu-
tralitdt und der Kundennutzen stehen an
erster Stelle. Durch die Kostentransparenz
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sieht der Kunde genau, was ein Produkt an
sichtbaren und verdeckten Provisionen be-
inhaltet. Falls kein Nettoprodukt ohne Pro-
vision verfiigbar ist, werden diese Provisi-
onen dem Kundenkonto gutgeschrieben.
Durch diese Provisionsgutschrift konnen
die Beratungshonorare oft refinanziert wer-
den. Ganz automatisch.

m Produktspektrum / Produktkalkulation

Die echte Honorarberatung erméglicht eine
neutrale, ergebnisunabhdngige Beratung in
Geldangelegenheiten. Das Produktspek-
trum reicht dabei vom klassischen Invest-
mentfonds tber die Vermdgensverwaltung
bis zum Einsatz von ETF und gemanagten
ETF Losungen. Im Versicherungsbereich
gibt es provisionsfreie Honorartarife im
Sach-, Risiko und vor allem im Lebensver-
sicherungsbereich. Auch fondsgebundene
Versicherungsprodukte fir die Altersvorsor-
ge und den Vermégensaufbau sind verfiig-
bar. Durch die Zusammenarbeit mit Banken

konnen giinstige Baufinanzierungen abge-
schlossen oder lukrative Tagesgeldkonten
eingerichtet werden. Das Produktspektrum
schliet auch Beteiligungen und Alternative
Investments ein. Es gibt viele Produkte, die
sehr kostengtinstig sind, oder Produkte mit
speziellen Tarifen furr die Honorarberatung.
Diese Tarife sind ohne Vertriebs- und Fol-
geprovisionen konstruiert. Da in der echten
Honorarberatung absolut keine direkten
oder indirekten Provisionen flieRen, hat der
Berater die Moglichkeit einer vollig unab-
hangigen Beratung ohne jeden Abschluss-
zwang.

= Die Vorteile

Dass sich der Einsatz von provisionsfreien
Produkten oder Honorartarifen bei Versi-
cherungen fiir den Kunden bezahlt macht,
ist offensichtlich. Es gibt gravierende Unter-
schiede in der Wertentwicklung zu Gunsten
des Anlegers. Diese zeigen sich in deutlich
hoheren Rickzahlsummen bei Versiche-
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rungen und Ansparpldnen sowie einer ho-
heren Wertentwicklung bei Investment-
fonds. Bei einem langfristigen Fondsspar-
plan oder einer Fondsgebundenen Versi-
cherung betragen diese Mehrleistungen
mehrere zehntausend Euro. Hier zahlt sich
die Honorarberatung fiir den Kunden sehr
deutlich aus.

m Qualifikation

Der Honorarberater ist ein sehr gut ausge-
bildeter, motivierter Partner des Kunden.
Viele Honorarberater haben den Fachwirt
fir Finanzdienstleistungen (IHK) abge-
schlossen, sind Certified Financial Planner
(CFP) oder haben zum Beispiel ein Studium
absolviert. Viele erfahrene Bankkaufleute
drangt es zudem im Berufsleben in die
Selbstandigkeit. Die Honorarberatung wird
zum Zuhause vieler Bankberater, die den
Vertriebsdruck ihrer Arbeitgeber nicht mehr
bedingungslos erflillen wollten.

Der Finanzdienstleister muss sich auf die
erhohte Leistungserwartung der Kunden
einstellen. Die Honorarberatung ist hier die
richtige Antwort. Sie bietet die zukunftsori-
entierte Losung fir eine verbraucherge-
rechte Kommunikation, Betreuung und
Geschaftsabwicklung.

Echte Honorarberatung startet in Osterreich

Vor kurzem wurde in Osterreich auf einer
Roadshow die echte Honorarberatung
durch den Verbund der deutschen Hono-
rarberater (VDH) vorgestellt.

Der VDH ist in Deutschland bereits seit
Uber zehn Jahren erfolgreich am Markt.
Unternehmensgriinder Dieter Rauch gilt als
Wegbereiter der Honorarberatung. Jetzt ist
aus Sicht des VDH die Zeit gekommen, um
nach Osterreich zu expandieren. Mit Franz
Xaver Jahrstorfer hat der
.~ VDH hierzu einen absoluten
Marktkenner und Vertrieb-
sprofi gewonnen. Der Ver-
bund der Honorarberater
Osterreichs wird in Kiirze
seine Geschdftstatigkeit auf-
nehmen. Franz Xaver Jahr-

Franz Xaver
Jahrstorfer

storfer wird als Geschéftsfiihrer in Osterrei-

ch den Geschiftsbetrieb leiten und den
Beratern als Ansprechpartner zur Verfiigung
stehen. Jahrstorfer war bis Anfang 2010 als
Direktor der Credit Suisse fiir Osterreich
verantwortlich. Darlber hinaus ist er im
Vorstand der Vereinigung auslandischer In-
vestmentgesellschaften in Osterreich e.V..
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Aus- und Weiterbildung

Neben einer leistungsfahigen, auf die Be-
dirfnisse der Kunden und Berater zuge-
schnittenen Software, steht auch die Aus-
und Weiterbildung der &sterreichischen
Berater auf der Tagesordnung. Die Pro-
duktvorstellungen und EDV Schulungen
werden den Beratern auf www.wissens-
forum-honorarberatung.de zeitsparend und
effizient in online-Seminaren angeboten.
Das Wissensforum Honorarberatung wird
so auch fir die Berater in Osterreich Das
Fortbildungsmedium Nr. 1.

Der VDH Osterreich mochte allen Be-
ratern eine Zukunft bieten, die sich gerne
und leistungsorientiert den Anforderungen
stellen, die aus einer volligen Transparenz
von Provisionen und Kosten erwachsen.
Der VDH Osterreich unterstiitzt diese Be-
rater mit Rat und Tat bei der Unterneh-
mensgriindung, bei der Umstellung vom
Provisionsvertrieb auf die Honorarbera-
tung und bei der Kundenakquisition. Die-
se neue Art der Beratung dirfte auch in
Osterreich eine sehr hohe Offentlichkeits-
wirkung erzielen.

Betriebliche Altersversorgung

Unternehmer im Fokus

HighPerformer in der bAV im Aufwdrtstrend

Die betriebliche Altersversorgung (bAV) wird die Herausforderung fur Unternehmen.
Doch welche Herausforderungen und Chancen ergeben sich fur Vertriebspartner,
die den Verdnderungen erfolgreich begegnen und diese nutzen wollen?2 FUr High
Performerin der bAV und fUr bAV-Kenner veranstaltet HDI-Gerling in Zusammenarbeit
mit der PERFORMANCE Verlag GmbH seit mehreren Jahren das bAV-Expertenforum.
Die sich bewusst nur an einen zahlenmd@Big begrenzten Teiinehmerkreis richtende
Veranstaltung gilt in der Branche als ein Event, bei dem man dabei sein sollte.

Hochkardtige Referenten aus unterschiedlichen Bereichen sorgen fUr ein spannen-
des Programm mit groBem Nutzwert.

Themen

= BiIIMoG, Unternehmensnachfolge, Auslagerung
= Mit aktuellen Vertriebsansdtzen auf Erfolgskurs
= Weiterbildung und Qualifizierung

= Steuerberater und Vermittler — ein Erfolgsduo

= Anforderung an ein modernes bAV-Portal

= Impulse fUr eine erfolgreiche Vertriebspraxis

Kontakt

Wir freuen uns auf lhre Anmeldung und stehen Ihnen bei Fragen gerne zur Verfiogung.

HDI-Gerling Leben
monika.reifferscheid@hdi-gerling.de
T:0221/144-7298, F: 0221/ 144-607298

PERFORMANCE Verlag GmbH
abo-service@performance-online.de
T: 0941 /465270270, F: 09 41 /465270279

B
5. bAV

Expertenforum

29. April 2010
Rheinpark-Metropole, KéIn-Deutz

Anmeldung

Die Teilnahme ist fUr Geschdaftspartner
der HDI-Gerling Leben-Gruppe sowie
die PERFORMANCE Leser kostenfrei.
Anmeldungen werden nach dem
Eingangsdatum berGcksichtigt.
Anmeldeschluss ist der 2. April 2010.
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