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Daran scheitern

Anfanger in der
Honorarberatung!

Die grolSe Mehrheit der Marktteilnehmer ist nach wie vor der Meinung, dal8 die Berechnung eines

Honorars im Produktverkauf das wesentliche Element der Honorarberatung ist. Falsch!

Sie bendtigen ein ausgefeiltes, durchdachtes Konzept, einen Dienstleistungskatalog, ein Preisverzeichnis

und natiirlich einen Businessplan speziell fiir Honorarberater.
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ie meistern Newcomer scheitern, weil

sie es sich viel zu einfach machen. Sie
sind konzeptlos, ohne Ziele und Absichten
in der Umsetzung. Diese Berater wundern
sich dann, warum sie keinen nachhaltigen
Erfolg in der Honorarberatung haben. Er-
folgreich wird nur derjenige sein, der mit
Konzentration auf sein Ziel und wohliiber-
legt ein selbst erarbeitetes fundiertes Ge-
schaftskonzept entwickelt.

Man sollte sich durchaus einige Monate
Zeit lassen, um sich eingehend auf das neue
Geschiéftskonzept vorzubereiten. Dieses
beinhaltet viele neue Punkte, wie z. B. Na-
mensgebung, Rechtsform, Logoentwick-
lung, Corporate ldentity, Einweisung der
Mitarbeiter in das neue System und vieles,
vieles mehr. Bedenken Sie, dass die Einfiih-
rung der Honorarberatung zu einer kom-
pletten Umstrukturierung lhres bisherigen
Unternehmens fiihrt! Sie bekommen Ihre
Einnahmen nicht mehr von den Produktge-

bern! Sie miissen vielmehr dem Kunden
ausschlieflich Ihr eigenes Know-How an-
bieten und natiirlich direkt an diesen ver-
kaufen. ...und genau in diesem Punkt schei-
tern viele neue Honorarberater.

Beim Umstieg vom provisionsbezahlten
Finanzberater in die Honorarberatung und
besonders als ehemaliger Bankmitarbeiter,
der eine Neugriindung vornimmt, sollten
Sie sich vor Augen halten, was wére, wenn
Sie nicht erfolgreich sind. Vergewissern Sie
sich, ob Sie wieder in lhren derzeitigen
Beruf einsteigen konnten. Das gibt ihnen
die Ruhe und die Sicherheit mit der Hono-
rarberatung zu beginnen.

Aber, glauben Sie mir eines: Wer einmal
diese Luft gerochen hat, wird, wenn nur
irgend moglich, nicht mehr in die alten
Abhédngigkeiten zuriick wollen.

Um erfolgreich in der Honorarberatung
zu sein, sollte lhnen klar sein, warum sie
Honorarberatung in ihrem Unternehmen
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einfiihren mochten und welchen Nutzen
lhnen die Honorarberatung bringen soll.
Diese Uberlegungen sind entscheidend fiir
alle lhre weiteren Mafinahmen.

Bitte fiihren Sie nicht die Honorarbera-
tung in lhrem Unternehmen ein, weil es
,in” ist. SIE sollten davon Uberzeugt sein.
Nur so kénnen Sie auch Ihre Kunden tiber-
zeugen.

W Was biete ich an?

Konzentrieren Sie sich umfassend auf das
neue Geschiftsfeld. Welche Dienstleis-
tungen wollen Sie in welchem Umfang
anbieten? Mochten Sie zum Beispiel lhrem
Kunden ein komplettes Dienstleistungspa-
ket fiir ein Jahr zur Verfiigung stellen?

1. Dieses Dienstleistungspaket kann eine
detailliert definierte Dienstleistung, die
Sie im Laufe eines Jahres zur Verfligung
stellen, beinhalten. Dazu zahlt eine be-
stimmte Anzahl von Stunden p. a..Jede
Stunde, die zusitzlich in Anspruch ge-
nommen wird, wird separat an Sie vergi-
tet. Den Stundensatz berechnen Sie vor-
her tiber einen Stundensatzrechner. Die-
sen bietet Ihnen das Wissensforum Ho-
norarberatung (www.wissensforum-ho-
norarberatung.de). So kommen Sie, je
nach Paketumfang, zu lhrer genau im
voraus kalkulierten Monatspauschale.

2. Erwégen Sie alternativ dazu, ob Sie eine
monatliche Flatfee beim Kunden verlan-
gen, oder je Projekt mit einem Stunden-
satz abrechnen méchten. Die monatliche
Flatfee ist lhre Grundlage fiir feste mo-
natliche Einnahmen. Das gibt lhnen Si-
cherheit und Sie missen sich nicht per-
manent um Neukunden bemiihen. Sie
betreuen also nur einen festen Kunden-
stamm. Das schenkt Zeit fiir eine mog-
lichst umfassende Prasenz bei allen An-
gelegenheiten lhrer Kunden. Aus dieser
Betreuungsqualitdt erwachsen zwangs-
ldufig Empfehlungen.

Fir den Kunden sind Dienstleistungen
mit festen Preisen eine transparente und
kalkulierbare Ausgabe. Legen Sie lhren
Dienstleistungskatalog und Ihr Preisver-
zeichnis deshalb Gbersichtlich dar.

Das Preisverzeichnis ist fiir Sie ebenfalls
wichtig, um dem Kunden schnell und sicher
einen Preis nennen zu kénnen. Vom Kun-
den mit der Frage nach dem Preis lhrer
Dienstleistung tiberrascht zu werden, das
ist unangenehm. Viele Mochtegern-Hono-
rarberater verkaufen sich tbrigens weit un-
ter Wert oder haben Angst, dem Kunden
den Preis einer Dienstleistung klar zu be-
nennen.
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H Konsequent sein!

Uberlassen Sie dem Kunden, der bereits zu
lhrem Kundenstamm zaihlt, nie die Ent-
scheidung, ob er ein Honorar bezahlen
,mochte”! Seien sie sich gewiss: er wird
sich aus reiner Gewohnheit fast immer fiir
die herkémmliche Methode entscheiden.
Neue Situationen und Umstellungen rufen
beim Kunden Unsicherheit hervor. Gehen
Sie sachlich in das Gesprdach und erklaren
Sie es Ihrem Kunden als ganz selbstver-
standlich, dass Sie Ihr Geschiftskonzept
grundlegend gedndert haben.

Wer seine eigene Entscheidung vollin-
haltlich vorbereitet und umgesetzt hat, der
hat auch keinerlei Probleme, dem Kunden
glaubwiirdig sein neues Geschiftskonzept
darzulegen. Ein Konzept, welches ja aus-
schlieBlich im Kundeninteresse ist! Sagen
Sie lhrem Kunden, dass es fiir Sie jetzt end-
lich eine Mdglichkeit gibt, Ihn auch ohne
Produktverkauf fair, transparent und rendi-
tetechnisch erheblich besser beraten zu
konnen.

Welcher Kunde hat sich nicht schon im
Nachhinein gefragt, was hat denn nun ei-
gentlich mein Versicherungsmakler bzw.
Finanzdienstleister fiir seine Leistung be-
kommen? Was hat der eigentlich an mir
verdient? Mit diesem stets leichten Unbe-
hagen ist nun Schlul.

Hier trifft die Prinzipal-Agent-Theorie zu,
die besagt, das ein Wirtschaftssubjekt durch
asymmetrische Informationsverteilung fast
immer in seiner Entscheidungsfindung ein-
geschrankt ist. Warum? Nun, von zwei Ver-
tragsparteien verfligt bei Vertragsabschluss
meist eine tiber mehr Informationen als die
andere. Die Honorarberatung setzt diesem
systemimmanenten MifStrauen ein Ende.

Sie haben jetzt die Maoglichkeit, ein
echtes Vertrauensverhdltnis zum Kunden
aufzubauen. Die Fluktuation lhrer Kunde
wird nahezu bei Null liegen. Das gute Le-
bensgefiihl, den Kunden endlich so beraten
zu konnen, wie sie es schon immer wollten,
wird stetig steigen.
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B Marketing & Businessplan:
lhre berufliche Zukunft!

Wenn Sie nun wissen, welche Dienstlei-
stung sie beim Kunden anbieten kénnen
und mochten, dann ist an der Zeit, die
Zielgruppe zu bestimmen. Wie kann ich
aber diese Zielgruppe erreichen?

Scheuen Sie sich nicht, einen Experten zu
Rate zu ziehen. Vielleicht entwickeln Sie
sogar selbst ein Marketingkonzept — aber
ohne die kritische Begutachtung durch ei-
nen Fachmann ist es nur die Halfte, viel-
leicht auch garnichts wert. Wenn Sie nicht
in lhre Zukunft investieren, warum soll
dann der Kunde in Sie investieren?

,Viele Mochtegern-Honorarberater
verkaufen sich Ubrigens weit unter
Wert oder haben Angst, dem Kunden
den Preis ihrer Dienstleistung klar zu
benennen.”

Wenn Sie alle Hausaufgaben erledigt
haben, starten Sie mit der Ausarbeitung des
Businessplans. Sie legen detailliert fest, wel-
che Einnahmen Sie in den nachsten Jahren
(Plangrofe 5 Jahre) generieren wollen.
Nehmen Sie die Erstellung des Business-
planes absolut ernst. Definieren Sie den
Weg zum Ziel bis ins Detail. Stellen Sie
lhren Kopf komplett auf das Thema Hono-
rarberatung um. Machen Sie keine halben
Sachen! Sie bauen auch nicht ein Haus an
einem Tag.

Wenn Sie die Teilziele lhres Business-
plans ab und an dberprifen, werden Sie
Uberrascht sein, wieviele lhrer Ziele Sie be-
reits erreicht haben.

Es gibt zudem noch etwas, das ich Ihnen
ans Herz legen mochte: geben Sie immer
das Beste fiir lhren Kunden. Er wird SIE dann
immer wieder gerne weiterempfehlen — ein
Produkt wird nicht weiterempfohlen.

Alexandra Hartl, Betriebswirtin (VWA)
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Telefon 09621-78825-27
kontakt@forum-honorarberatung.de
www.institut-honorarberatung.de

21



