RODETTIETTL TS Beratung

Finanzierungsberatung
mit Honorar

Fiir viele ist in der Regel der Erwerb von Wohneigentum die finanziell bedeutsamste Entscheidung im Leben und

ein wichtiger Baustein in der Altersvorsorge- und Vermdégensplanung. Allerdings ist die Umsetzung dieses Zieles fiir

die meisten ohne Fremdkapital, also mit der Aufnahme von kleineren oder gréf3eren Schulden, nicht zu schaften.

m sich als Laie beim Erwerb von Wohn-

eigentum Uber die Finanzierungsmo-
delle- und Konditionen beraten zu lassen,
sehen viele Verbraucher ihre Hausbank oder
Bausparkasse als erste Anlaufstelle. Alterna-
tiv nehmen sie Kontakt zu einem Finanzie-
rungsvermittler oder ihrem Versicherungs-
vertreter auf. Die Beratung wird in der Regel
kostenfrei, also umsonst, angeboten.

m Die iibliche Vorgehensweise

Téglich werden tausende solcher Bera-
tungsgesprache zur Immobilienfinanzierung
durchgefiihrt. Die Beteiligten an solchen
Gesprachsrunden sind Ublicherweise der
Kunde, der einen Kredit aufnehmen moch-
te, und der Kreditgeber (Bank, Bausparkas-
se, Versicherung). Manchmal gibt es auch
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einen zwischengeschalteten Vermittler. Die
tbliche Vorgehensweise ist in der Regel
wie folgt:

Das Ziel des Kunden ist es, eine giinstige
und sichere Finanzierung zu bekommen.
Bankberater und Vermittler zeigen sich
auch gewillt, die Wiinsche des Kunden zu
befriedigen, haben aber im Hinterkopf noch
andere Ziele zu berlcksichtigen. Der Bank-
berater benétigt zur Rechtfertigung seines
Gehaltes und der weiteren Karriereforde-
rung eine gute Verkaufsstatistik. Die Bank
ist auf eine hohe Zinsmarge angewiesen,
um die doch manchmal recht gierigen Be-
sitzer (Aktiondre) in ihrem Gewinnstreben
zu befriedigen. Der Vermittler wiederum
kann auf die Provisionen nicht verzichten,
weil er daraus seinen Lebensunterhalt be-
streitet. Und nattirlich haben 2.500,00 EUR

Provision eine andere Qualitit als 250,00
Euro. Einig sind sich die Gesprachspartner
nur, dass sie, jeder fir sich, ein gutes Ge-
schaft machen mochten. Tatsachlich stehen
die Ziele des Einen im Widerspruch zu den
Wiinschen des Anderen. Niemand ist frei
von Sachzwingen und jeder verfolgt sein
eigenes Ziel.

Direktbanken: Direktbanken und giinstige
Vermittler konnen aufgrund der geringen
Provisionsanteile keine zeit- und kosteninten-
sive Beratung fiir den Kunden durchfiihren.
Bank: Die Kundenberater der Banken ha-
ben die Vorgabe, ausschlielllich im Interes-
se der Bank zu beraten. Gleichzeitig wollen
diese den Kunden auch nicht umfassend
beraten, damit diese nicht anschlieffend
beim Internet-Banker abschliefen.
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Bausparkasse/Versicherung: Der Bauspar-
und Versicherungsvertreter wird — und das
ist verstandlich — vermutlich sein eigenes
Produkt als das Beste anbieten.
Finanzierungsvermittler: Viele Vermittler
und Berater propagieren nach aufen Unab-
hangigkeit von einzelnen Geldgebern, ent-
scheiden sich aber dann doch meist fiir den
Anbieter, der die beste Provision bezahlt.

Fiir sich gesehen sind die einzelnen Be-
weggriinde der Beteiligten sicher verstand-
lich. Dennoch ist nicht einzusehen, dass
sich dieses Durcheinander verschiedener
Interessen auf dem Riicken des Kunden
abspielt, der doch eigentlich nur eine giin-
stige und sichere Finanzierung mochte.
Aber es passiert jeden Tag unzdhlige Male.
Und es kann nicht wirklich tberraschen,
dass sich viele unter solchen Vorausset-
zungen entstandene Beratungsergebnisse
mit Nachteilen fiir den Kunden auswirken.
Es ist vielmehr die logische Konsequenz.

Auch wenn Banken, Bausparkassen, Fi-
nanzierungsmakler usw. damit werben,
dass ihre Dienstleistung kostenlos und un-
verbindlich sei: umsonst arbeitet niemand!

m Finanzieren mit Honorarberatung

Die Alternative zu den vorherrschenden
Verglitungssystemen ist ein Honorarsystem,
bei dem vom Kunden ausschlielich die
tatsdchlich erbrachten Leistungen bezahlt
werden. Im Kern geht es darum, ausschlief3-
lich die Bedirfnisse und Interessen des
Ratsuchenden zum Gegenstand der Bera-
tung zu machen. Die Umsetzung dieser
guten Vorsatze ist moglich, weil die Hono-
rarberatung auf Prinzipien basiert, die mit
herkémmlichen Bedingungen, unter denen
Finanzberatung Ublicherweise stattfindet,
radikal bricht.

Der Honorarberater vereinbart mit dem
Kunden ein Stunden- oder Pauschalhonorar
das in der Regel zwischen 100,00 bis
150,00 EUR oder 1 % der Darlehenssumme
liegt. Im Gegenzug wird auf Provisionszah-
lungen verzichtet, was die Zinskonditionen
reduziert. Die Finanzierung wird unter dem
Strich deutlich giinstiger fir den Verbrau-
cher und verbilligt sich dabei in etwa um
0,10 = 0,50 %. Schon bei einem Darlehens-
betrag von 250.000 EUR sind das 250,00
- 1.250,00 EUR jéhrlich und auf eine Lauf-
zeit von 20 Jahren ergeben sich hieraus
Ersparnisse von 5.000,00 —25.000,00 EUR.
Das bedeutet: spatestens nach dem zweiten
Jahr haben sich die Kosten fiir das Honorar
schon wieder egalisiert.

Neben der Zinsersparnis legen Honorar-
berater aber vor allem auf die personlichen
Ziele und Wiinsche des Kunden wert und
arbeiten diese detailliert mit ihm aus.
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e Stehen die aktuelle berufliche Planung
und das Einkommen auf relativ sicheren
Beinen?
Reichen die Uberschiisse aus den regel-
maBigen Einnahmen aus, um neben den
Lebenshaltungskosten die Darlehensra-
ten bezahlen zu kénnen?
Ist die Finanzierung auch im Falle einer
Berufsunfahigkeit oder schweren Krank-
heit abgesichert? Sollte dieses Szenario
tatsachlich eintreten, kann das Finanzie-
rungskonzept scheitern, ein Notverkauf
der Immobilie kann die Folge sein!
Ist die Zinsfestschreibung tiber 10 Jahre
die richtige, oder kann im Einzelfall eine
abweichende Zinsbindungsdauer Sinn
machen?
Ist es nicht ratsam, in Niedrigzinsphasen
tiber 1 Prozent pro Jahr zu tilgen?
Sind Sondertilgungsmoglichkeiten ver-
einbart — langen 5 bis 10 Prozent pro
Jahr oder missen sogar unbegrenzte
Tilgungsmaglichkeiten vorhanden sein?
Welche offentlichen, glinstigen Darle-
hen kann ich ausschopfen?
* Macht die Beimischung von Fremdwéh-
rungskrediten Sinn?

Diese und viele weitere Fragestellungen
spielen in der Entscheidungsfindung eine
zentrale Rolle und sollten vor allen anderen
Entscheidungen gekldrt sein. Am Ende ist
wichtig, dass die Finanzierung insgesamt
und auf Dauer tragbar ist. Flexible Kreditbe-
dingungen, sowie eine solide Ermittlung der
tragbaren monatlichen Belastungen und ei-
ne entsprechende Begrenzung des Kaufprei-
ses sind dabei von wichtiger Bedeutung.

= Welche Leistungen erbringt
ein Honorarberater?

Die Leistungen eines Honorarberaters set-
zen sich aus einem Baukastenprinzip zu-
sammen. Welche Leistungen man in An-
spruch nehmen will, hdngt ausschliefSlich
von den Wiinschen des Kunden ab:

e Die Finanzierungsberatung ist objektiv
und nicht auf den Abschluss von Darle-
hensvertragen ausgerichtet. Sie beriick-
sichtigt die gesamte finanzielle und
wirtschaftliche Situation des Kunden.

* Der Honorarberater stellt die Finanzie-
rungsunterlagen zusammen und bereitet
diese so auf, dass der Kreditnehmer mit
diesen selbst Angebote von verschie-
denen Banken oder Finanzierungsmak-
lern einholen kann.

Auf Wunsch des Kunden tibernimmt der

Honorarberater auch das Einholen von

Angeboten und verhandelt Konditionen

im Sinne des Kunden mit Darlehensge-

bern und Finanzierungsmaklern.

HSEIN Y Honorarberatung

e Der Honorarberater vergleicht die ver-
schiedenen Finanzierungsangebote nach
objektiven Gesichtspunkten.

e Er nimmt alle (oder fast alle) Formali-
taten (Laufereien) dem Kunden ab.

Ein Honorarberater kann dem Kreditnehmer
danach sagen,

e welche der Finanzierungsformen am
Ende die preisgiinstigste ist

e welcher Anbieter die effektiv niedrigsten
Kosten hat

e welcher Anbieter die besten Konditi-
onen hat

e welche Fallstricke es gibt

Die Honorarberatung bietet diese Losung
durch klar definierte Anforderungen an
Berater und Beratung:

e Vor der eigentlichen Beratungstatigkeit
vereinbaren Honorarberater und Kunde
Beratungsumfang und Entlohnung.

e Im weiteren Beratungsverlauf ist der
Berater frei von Eigeninteressen. Er han-
delt und berdt ausschlieBlich zum
Wohle des Kunden.

e Der Berater hat jegliche Interessenkon-
flikte zu vermeiden. Insbesondere die
Annahme von Anbieter-Provisionen ist
ihm nicht gestattet.

Es ist also gar nicht so viel, was die Honor-
arberatung ausmacht. Dennoch unterschei-
det sie sich fundamental von der Funktions-
weise traditioneller Finanzberatung. Und
hier schlieBt sich auch der Kreis zum Ver-
glitungssystem ,Finanzierungsberatung mit
Honorar”. Die Bezahlung des Beraters ist
nur in dieser Form denkbar.
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m Kontakt

aventus finance

Tel. 0721-915691-40
info@aventus-finance.de
www.aventus-finance.de
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