Honorarberatung INSvAWEIN

Wir Honorarberater werden zwar gliicklicherweise immer zahlreicher, von

einer flichendeckenden Versorgung kann aber noch lange keine Rede sein.

In den meisten Fllen sind wir zudem noch ausgesprochene Einzelkdmpfer.

Die meisten haben sich — nach langem Ausharren in den festgefahrenen

Strukturen der obligatorischen Finanzindustrie — aus purer Frustration und

mit viel Idealismus selbstandig gemacht.

ir ist aber aufgefallen, dass so manche

Attitiiden der althergebrachten Ban-
ker- und Versicherungsbranche sogar in der
Honorarberaterbranche schon ihre Kreise
ziehen: es findet sich schon der ,gelackte”
jungdynamische Anzugtrdger mit der ty-
pischen Ausstrahlung des Versicherungsver-
kdufers, der satte (Grof)Vatertyp mit der
,mach Du nur, Mdadchen”- Mentalitat sowie
der Altbekannte ,Zeig Du mir Deins, dann
zeig ich Dir meins”“-Informationssauger, der
grundsatzlich mehr nimmt als er gibt.

Ein ,Sorry” an die Herrenwelt an dieser
Stelle, dass ich hier nur mannliche Stereo-
typen beschreibe, aber es sind leider noch
so wenige Frauen in den Honorarberater-
kreisen vertreten, dass es mir schwerfallt,
hier schon irgendwelche Typen klassifizie-
ren zu kénnen.

Gemeinsam Pferde stehlen

Natiirlich gibt es auch viele erfolgreiche
und unprétentiose Honorarberater, die tat-
sachlich Informationen weitergeben, die
wirklich interessiert an neuen Meinungen
sind, die Anregungen als Chance, nicht als
Kritik verstehen und mit denen man wohl
auch Pferde stehlen konnte. Denn genau
das sind wir im Begriff, zu tun: wir stehlen
die Pferde von der Weide der groflen Ban-
ken und Versicherungen. Im Moment tun
wir das grofStenteils Einzeln, jeder nimmt
mal hier ein Pferd, mal da, — aber wirklich
tiefgreifend die Herden reduziert haben wir
noch lange nicht. Und ich bin der Meinung,
solange wir uns regional so sehr eingren-
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zen, jeder hauptsdchlich um seine eigenen
Pfriinde bedacht ist, wird das auch zukiinf-
tig schwierig sein. Der VDH und andere
honorarbasierte Organisationen unterstit-
zen uns zwar von oben — aber die Aufbau-
arbeit an der Basis bleibt natirlich uns
Uberlassen.

Alleskonner?

Wer von uns kann denn eigentlich alles?
Wer ist gleichermalSen fit in Fonds, Einzel-
titeln, Versicherungen, Beteiligungen, be-
trieblicher sowie allgemeiner Altersvorsor-
ge, am besten noch Sachversicherungen
und Rohstoffhandel? Nun, ich bin es nicht.
Und ich glaube, die Wenigsten von uns sind
solche Allroundgenies. Warum tun wir uns
dann nicht regional auf lockerer Netzwer-
kebene zusammen und decken alle Felder
fur den Kunden optimal ab?

Mandanten bleiben doch auf Dauer so-
wieso nur bei einem Berater, bei dem sie
sich rundum wohlfiihlen. Wenn man sich
vor Augen fiihrt, wie unterschiedlich so-
wohl Kunden als auch Berater sind und wie
gering die Marktdurchdringung der Honor-
arberatung — so bleiben fiir jeden Berater
auch auf Jahrzehnte hinaus mehr Kunden
als er bewidltigen kann.

Im Saarland gibt es z.B. nur wenige Ho-
norarberater, jeder arbeitet vollkommen
anders und keiner ist eine ernsthafte Kon-
kurrenz des Anderen, da wir alle so ver-
schieden sind. Bisher habe ich aber nur mit
einem von ihnen ein sinnvolles und produk-
tives Networking auf die FiiRe stellen kon-

nen. Dies allerdings mit geradezu erstaun-
lichen Synergieeffekten!

Kampf um Marktanteile?
Noch lange nicht!

Ein echtes Netzwerk lebt ja gerade davon,
sich gegenseitig die verschiedenen Spezia-
litditen zukommen zu lassen. Welchen Ein-
druck machen wir denn auf unsere Man-
danten, wenn wir sagen missen: ,In diesem
Fall kann ich Ihnen leider keinen Rat ertei-
len. Gehen Sie doch bitte damit doch zur
Bank/Versicherung oder einem Provisions-
verkdufer.”? Oder wir beraten trotzdem um
unsere Souverdnitat nicht zu gefdhrden.
Oder wir manipulieren den Kunden in eine
Richtung zurlick, die ihn wieder in unser
Spezialgebiet hineintreibt und stellen uns
damit wieder auf eine Stufe mit der eta-
blierten Beratungsindustrie.

Im Sinne eines echten Mehrwertes fiir
den Mandanten und die Berater ware es
also von grofSem Vorteil, wiirde man echte
regionale Netzwerke aufbauen und ge-
meinsam Pferde stehlen.
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