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Was Markt-,Experten”
Uber Honorarberatung alles

(nicht) wissen!

Das , Fiir und Wider” zur Honorarbera-
tung beschiftigt den Finanzmarkt. Nahezu
jeder Marktteilnehmer hat dazu seine
Meinung. Diese Meinungen flieBen in den
Markt, in die Politik und in die Medien.
Verwunderlich ist, dass es plétzlich so
viele Experten zu diesem Thema gibt.

In der Praxis gibt es nur etwas mehr als
eintausend Berater, die sich taglich ihren
Lebensunterhalt ohne Provisionen und
nur vom Mandanten bezahlt, verdienen.
Es gibt zudem nur einen einzigen grolSen
Dienstleister, der sich seit fast zehn Jahren
ausnahmslos fiir die Interessen der
Honorarberater einsetzt. Aber: Diese, in
der Praxis erprobten echten Honorarberater
und Dienstleister werden in der gesamten
Diskussion tibergangen. Niemand fragt
bei diesen Beratungsprofis nach, wie das
Geschéftsmodell Honorarberatung
funktioniert.

Die konkreten Erfahrungen im taglichen
Umgang mit dem Verbraucher vor Ort
sind nicht von Interesse.
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oher nehmen die Verbandsfunktio-

ndre der 250.000 provisionsabhan-
gigen Vertreter, Makler und Driickerkolon-
nen ihre Erfahrungswerte? Sie haben doch
noch nie einen Mandanten gegen Honorar
beraten. Es sind also null Kenntnisse dari-
ber vorhanden, was der véllige Verzicht auf
Vergiitungen von Dritten fiir den Beratungs-
prozess bedeutet. Gesellschaften, die nie-
mals auch nur den Versuch unternahmen,
provisionsfreie echte Honorartarife zu kon-
zipieren, schwdtzen (iber das Thema als
hatten sie alle Erfahrung der Welt. Andere
behaupten immer wieder, es gibe ohnehin
kaum Honorartarife im Markt. Auf Nachfra-
ge wird dann gestanden, daf man es eigent-
lich garnicht so genau wisse. Und iiber die
Gestaltung eines Honorartarifs weils man
dann auch nichts, rein garnichts.

Besonders abenteuerlich: Die Aussagen
zur Vergiitung von Honorarberatern. Eine
Sammlung der Aussagen fiihrender Markt-
teilnehmer zu diesem Aspekt dokumentiert:
Hier wird einfach drauflos geredet. Haupt-
sache es ist negativ.

Die Provisionsindustrie verbreitet ihr an-
gebliches Know-how zur Honorarberatung
in den Medien und bei der Politik beharr-
lich und unbeirrt taglich weiter. Dieses
,Know-how” miindet in die immer wieder
gleichen Argumente:

1. Kunden sind nicht bereit,
Honorare zu akzeptieren
2. Honorare kann sich nicht jeder leisten
3.Es gibt zu wenig Produkte fiir
Honorarberatung

Hat sich jemand dieser Damen und Herren
schon einmal gefragt, ob der Beratung su-
chende Verbraucher in Deutschland wirk-
lich nur ausschlielich daran interessiert ist,
ein Produkt zu kaufen? Und wenn, ob die-
se Verbraucher tatsdachlich bereit sind, in
intransparente Losungen zu investieren, die
tausende von Euros an Provisionen gut zu
tarnen verstehen? Ob wirklich alle Biirger
aus freien Stiicken auf erhebliche Renditen
ihrer Altersvorsorge verzichten? Betrachten
wir die Fakten!

m Versicherungsvertrige & Provision

Die Bundesbiirger haben sich in knapp 440
Millionen Versicherungsvertragen gegen die
Wechselfdlle des Lebens abgesichert. Auf
jeden Einwohner — vom Baby bis zum Greis
— entfallen somit etwa sechs Policen. Die
gesamten Beitragseinnahmen der 468
GDV-Mitgliedsunternehmen — sie reprasen-
tieren tber 95 Prozent des Marktes — liegen
derzeit bei etwa 165 Milliarden Euro. Dem
steht eine Summe von 131 Milliarden Euro
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gegentiber, die von den Versicherern an die
Kunden direkt ausgezahlt bzw. fiir entstan-
dene Schidden aufgewendet werden. Die
gesamten Beitragseinnahmen der Versiche-
rer in Relation zum deutschen Bruttoin-
landsprodukt machen 6,7 Prozent aus. Legt
man die Pramien auf die Zahl der Einwoh-
ner um, entfallen auf jeden Einzelnen rund
2000 Euro. Betrachtet man nur die Aufwen-
dungen fir den privaten Risikoschutz (ohne
Gewerbe und Industrie), so ldsst sich jeder
Einwohner seinen Risikoschutz durch Ver-
sicherungen 1780 Euro kosten, bringt jeder
Privathaushalt 3680 Euro fiir den Versiche-
rungsschutz auf. Prozentual betrachtet be-
deutet dies etwa 7% des verfiigbaren Haus-
haltseinkommens.

,Jeder Verbraucher, der Versicherungen
oder Kapitalanlagen besitzt, kann sich
auch Honorare leisten! Er bezahlt heute
bereits deutlich mehr an Provisionen in
Form von erh6hten Beitrdagen oder Aus-
gabeaufschlagen und Verwaltungskosten.

In diesem Heft finden Sie zum Beispiel auf
Seite 36 und Seite 52 Beitrdge, die doku-
mentieren, wie gravierend sich durch den
volligen Verzicht auf Provisionen die
Leistungen des Versicherungsvertrages ver-
dndern. Qualitit und Rendite der Altersvor-
sorge werden auf ganz neue Fiille gestellt.
Berechnungen des Verbunds Deutscher
Honorarberater (VDH) fur die ,GDV-Mu-
sterfamilie” haben gezeigt, dass der Auf-
wand eines Durchschnittshaushaltes von
7% auf etwa 4-5% gesenkt werden kann.

= Das Potenzial der , GDV-Musterfamilie

Wie viel (Honorar-)Beratung kann sich die
,GDV-Musterfamilie” leisten? Diese Frage
ist selbst flir Honorarberatungsgegner eine
einfach zu |6sende Rechenaufgabe.

a) Der deutsche Haushalt gibt 7% seines frei
verflighbaren Einkommens fiir Versiche-
rungsvertrage aus.

b) Mit dem volligen Verzicht auf Provisionen
konnen hier durchschnittlich 2% in Ho-
norar-Beratung investiert werden.

c) Betrachtet man nur den Versicherungsbe-
reich, kommt man relativ einfach auf die
moglichen Beratungsstunden, die ohne
Mehraufwand fir den Mandanten finan-
zierbar sind. 30.000 Euro Familienein-
kommen bedeuten 600,00 Euro pro Jahr
an bezahlbarem Honorar, 40.000 Euro
bedeuten 800 Euro, 60.000 Euro bedeu-
ten 1.200 Euro. Dieser Honorarwert wird
jeweils dividiert durch den Stundensatz
des Beraters. Bei zum Beispiel 150,00
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Euro Stundensatz kann der 60.000 Euro-
Haushalt sich 8 Beratungsstunden pro
Jahr leisten.

Und nun: Hand aufs Herz! Welcher Makler
kann es sich leisten, jeden seiner Man-
danten 8 Stunden jahrlich zu beraten? Und
welcher Makler tut dies tatsdchlich? Dank
Honorarberatung kann er dies und verdient
das, was er wirklich verdient, namlich mehr.
Der Verbraucher profitiert von einer kon-
kret besseren, wirklich unabhdngigen und
zudem nachhaltigeren Betreuungsleistung.
Dank dem Einsatz von Honorar-Tarifen,
sofern Uberhaupt ein Produkt ins Spiel
kommt, ist der Verbraucher gegentiber allen
anderen Versicherungs-Angeboten des
Marktes weit im Vorteil.

Unter volkswirtschaftlichen Gesichts-
punkten ist hier die Honorarberatung nahe-
zu als eine ,Pflichtveranstaltung” zu be-
trachten.

= Gegen-Argumente ohne Substanz

Jetzt kommt ein beliebtes Gegen-Argument
ins Spiel: Was ist mit den Versicherungs-
nehmern, die nur eine Privathaftpflicht ab-
schliefen mochten? Sind diese Mandanten
bereit, eine Stunde Beratung zu 150,00
Euro zu bezahlen, wenn der Beitrag fiir
dieses Produkt gerade mal 60 oder 70 Euro
pro Jahr betragt? Hier ist diese Gegenfrage
erlaubt: ,Kann sich ein Makler eine Stunde
Beratung leisten, wenn er z.B. 20% Cour-
tage aus 60 Euro, also 12 Euro Courtage pro
Jahr erhalt? Nein! Und was ist, wenn dieser
Verbraucher auch noch einen Schaden mel-
det? Dieses Beispiel zeigt, wie betriebswirt-
schaftlich unsinnig die Vergiitung auf Provi-
sionsbasis, sowohl firr Verbraucher, als auch
fur den Berater, schon immer war und wei-
terhin ist. Diese Art von Geschdftsmodell
fuhrt dazu, dass der Vermittler zur PHV fast
immer weitere Vertrdge, auch unsinnige
Vertrage, platzieren muss. Wie der Einzel-
handler, der fragt: Darf's noch etwas mehr
sein? Die Zahlen des GDV belegen diese,
zumindest flr Vermittler und Verbraucher,
unsinnige Vertriebspolitik.

, Folgen einer Absatzpolitik auf Teufel
komm raus: Auf jeden Einwohner — vom
Baby bis zum Greis — entfallen in
Deutschland etwa sechs Policen.”

Der Verband Deutscher Versicherungsmak-
ler spricht von einer ,Ausgleichsfunktion”
der Courtagen. Produkte, wie z.B. Lebens-
versicherungen, fiir die Uberproportional
hohe Provisionen bezahlt werden, gleichen
die Beratungskosten fiir gering verglitete
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Produktkategorien aus. Also diese Logik:
Fiat baut den 500er fir die ,kleinen Leute”
(Haftpflichtkunde), und zahlt hier drauf.
Ferrari, ebenfalls Fiat-Konzern gleicht diese
Verluste durch den Ferrari-F50 (Lebensver-
sicherungskunde), wieder aus. Bereits ein
Blick auf die Durchschnittseinkommen im
Vermittlermarkt genligt, um die Absurditat
der Argumentation mit der ,Ausgleichs-
funktion” zu erkennen.

Es ist wohl kaum vorstellbar, dass ein
Verbraucher ein Leben lang nur eine Privat-
haftpflicht besitzt, sondern vielmehr gerade
in den Bereichen Risiko- und Altervorsorge
investiert. Spatestens dann profitiert dieser
Verbraucher ganz auferordentlich von ei-
ner transparenten und fairen Beratung (sie-
he Beispiele in diesem Magazin). Verbrau-
cher verstehen durchaus, dass Leistung ih-
ren Preis hat.

m Die andere , Ausgleichsfunktion”

Lésst sich ein Kunde im Bereich der Alters-
versorgung beraten und schliel$t einen Ver-
trag in Hohe von 100 Euro monatlich fiir 30
Jahre ab, zahlt er ca. 2000 Euro an Provisi-
onen. Beim Honorarberater zahlt der Ver-
sicherungsnehmer nur den Aufwand — z.B.
150 Euro die Stunde. Warum soll die vom
Verband der Versicherungsmakler ins Feld
gefiihrte , Ausgleichsfunktion der Courtage”
auf Kosten des Beraters oder des Man-
danten gehen? Eine Stunde Beratung fur
eine PHV zdhlt wie eine Stunde Beratung
fur eine Altersvorsorge. Mandanten, die
hohe Aufwande verursachen, zahlen mehr,
weniger beratungsintensive Kunden weni-
ger. Wer eine PHV mit Fachwissen berét
und dann im Markt die Angebote selektiert
kann durchaus lange damit befasst sein.

, Grundsatzlich geht es bei der Honorar-
beratung nicht um Produkte! Die Bera-
tung erfolgt ergebnisoffen und nicht pro-
duktorientiert. Sollte eine Losung erfor-
derlich werden, verfolgt der Honorarbe-
rater das Ziel das kostengtinstigste und
beste Produkt zu empfehlen.”

Und diese Beratung hat entscheidende Be-
deutung fiir den Ernstfall und eventuelle Be-
rater-Haftung. Ist dieses Wissen weniger wert
als ein Wissen in der Sparte Personenversi-
cherungen? Erst ,versaut” man sich den Markt
und dann werden Uber die Hohe der Provi-
sion die Kunden bestraft, die eine sinnvolle
Alterssicherung in entsprechender Hohe ab-
schlieen. Je hoher Du abschlie8t, desto
mehr verdiene ich. Was hat das mit Beratung
zu tun? Das ist die Kompensation eines ,von
der Hand in den Mund“-Geschéftsmodells.

61



RILTIET TN 8 Know-how

m Wertpapiere & Provision

Auch bei Wertpapieren zeigt sich, welche
verbraucherunfreundlichen Auswirkungen
das Provisionssystem hat. Die Vergiitungen
erfolgen durch den Ausgabeaufschlag, der
meist vollstindig an den Vertrieb geht, so-
wie einen Anteil, meist mehr als 50%, aus
den Verwaltungsvergiitungen des Fonds.
Dies flihrt dazu, dass provisionsfreie und
wirklich verbraucherfreundliche Produkte,
wie beispielsweise ETF, von Provisionsver-
tretern fast nie empfohlen werden.

Gemal einer Studie des Hamburger Ana-
lysehauses CapQM sind in Deutschland die
Kosten bei Wertpapierdepots sehr hoch.
Die Umschlagshdufigkeit von Investment-
fonds betragt durchschnittlich, je nach An-
lageform (Geldmarktfonds, Rentenfonds,
Aktienfonds) zwischen 40 und 60% p.a.

Beispiel: Nehmen wir die Umschlagshdu-
figkeit eines Fondsdepots von nur 40% p.a.
an. Den Ausgabeaufschlag veranschlagen
wir mit durchschnittlich 3%, die Verwal-
tungskosten mit 1,2% p.a. — also sehr giin-
stige Annahmen.

Bei einer Depotgrofe von nur 30 Tau-
send Euro fallen bei der Erstberatung etwa
900 Euro Provision aus dem Ausgabeauf-
schlag, sowie jdhrlich (ohne Wertsteige-
rung) 180 Euro Bestandspflegeprovision aus
denVerwaltungskosten an. Gesamt also
1080 Euro im ersten Jahr. Durch den Ver-
zicht auf den Ausgabeaufschlag (Provision)
kann ein Honorarberater hierflir bei 150
Euro Stundensatz 7 Stunden Beratungslei-
stung erbringen. Fur die Erstberatung stehen
also ohne Mehrkosten 7 Stunden Beratung
auf Honorarbasis zur Verfiigung.

,Die Angebote von 30 Versicherungsge-
sellschaften stehen tiber den Verbund
Deutscher Honorarberater zur Verfii-
gung. Vorwiegend alle wichtigen Mak-
lerversicherer, die beste Ratings und
Kennzahlen aufweisen.”

Auch in den Folgejahren profitieren Ver-
braucher von diesem Honorarmodell. Auf-
grund der hohen Umschlagshaufigkeit von
durch Provisionsvermittlern verkauften
Wertpapierdepots entstehen dem Verbrau-
cher hohe Kosten. Bei den bereits genann-
ten 40% bedeutet dies etwa in unserem
Beispiel ca. 360 Euro jahrlich an Ausgabe-
aufschldgen (3% Ausgabeaufschlag aus
12.000 Euro / Umschichtung von 40% des
Depotwertes p.a.). Hinzu kommen ca. 180
Euro Bestandsprovisionen. Fiir 540 Euro
kann ein Honorarberater mit 150 Euro Stun-
densatz 3,5 Stunden beraten. Je hoher das
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Depotvolumen, desto mehr an Beratung ist
moglich. Wichtig ist hierbei, dass niemand
in der Wertschopfungskette Anteile an Pro-
visionen einbehalt, wie dies beim Netto-
prinzip®, Seite 52, sichergestellt wird.

m Nicht jeder Verbraucher kann sich
Honorare leisten?

Eine Familie mit 30.000 Euro verfligharem
Haushaltseinkommen kann sich alleine im
Versicherungssegment jahrlich mindestens
4 Stunden Beratung leisten. Besitzt diese
Familie Investmentfonds, wie in unserem
Beispiel in Hohe von 30.000 Euro, kommen
nochmals etwa 3,5 Stunden Beratung hin-
zu. Ohne einen Cent Mehraufwand ist die-
se Familie in der Lage mindestens 7,5 Stun-
den Beratung pro Jahr zu finanzieren.

Jeder Verbraucher, der Versicherungen
oder Kapitalanlagen besitzt, kann sich auch
Honorare leisten! Er bezahlt heute bereits
deutlich mehr an Provisionen in Form von
erhohten Beitrdgen oder Ausgabeaufschla-
gen und Verwaltungskosten.

Stellt sich die Frage, warum sich die Be-
hauptung ,Verbraucher akzeptieren keine
Honorare” in der Diskussion wie fest ze-
mentiert hélt. Diese Frage ist mit der Unwis-
senheit der Verbraucher und leider auch
mit mangelndem Wissen der Honorargeg-
ner zu erkldren. Mit zunehmender Aufkla-
rung und der Darstellung der Vorteile beim
Verbraucher steigt die Akzeptanz. Auch
viele Studienergebnisse sind vollig ungeeig-
net, die Akzeptanz beim Verbraucher fest-
zustellen. Denn dazu miissten die Markt-
forscher dem Verbraucher auch erklaren,
was unter einer honorarbasierten Beratung
zu verstehen ist. Praxisrelevante Ergebnisse
liefern also nur die Erfahrungswerte von
langjahrig tatigen Honorarberatern, wie Sie
fast ausschlieflich im Verbund Deutscher
Honorarberater anzutreffen sind.

m Produkte?

Gibt es tiberhaupt ausreichend Moglich-
keiten und Losungen, sprich Produkte, um
Honorarberatung umzusetzen? Auch diese
Frage spiegelt die gezielte Fehlinformation
des Marktes zum Modell der Honorarbera-
tung. Grundsdtzlich geht es bei der (Hono-
rar)Beratung nicht um Produkte! Die Bera-
tung erfolgt ergebnisoffen und nicht pro-
duktorientiert. Sollte eine Losung erforder-
lich werden, dann verfolgt der Honorarbe-
rater das Ziel das kostengtinstigste und beste
Produkt zu empfehlen. Im Wertpapierseg-
ment stehen hierzu Giber 20.000 Lésungen
bereit. Der Verzicht auf den Ausgabeauf-
schlag stellt in 99,9% der Losungen kein
Problem dar. Auch die Erstattung der Kick-
backs ist heute kein grofes Problem mehr.

Beim Nettoprinzip® erfolgt diese sogar
ohne Abzlige der Bank oder etwaiger Ver-
triebsstellen. Im Versicherungssegment gibt
es zwischenzeitlich ebenfalls ausreichend
Lésungen. Uber 30 Versicherungsgesell-
schaften stehen Uber den Verbund Deut-
scher Honorarberater zur Verfligung. Vor-
wiegend alle wichtigen Maklerversicherer,
die beste Ratings und Kennzahlen aufwei-
sen. In der Sparte Personenversicherungen
belegen diese Angebote bei den bekannten
Softwarevergleichsanbietern ausnahmslos
die ersten Pldtze. Bei den klassischen Ren-
tenversicherungen finden sich auf den Plat-
zen 1 bis 6 nur Honorartarife des VDH,
gefolgt von Direktanbietern. Wozu braucht
der Vertrieb 100 Versicherungsgesell-
schaften, wenn man schon mit 25-30 An-
bietern die Konkurrenz weit hinter sich
lassen kann? Das Produkt ist fiir den Hono-
rarberater nur das Tupfelchen auf dem i,
allerdings mit dickem Punkt und Ausrufe-
zeichen.

Zusammenfassung

1. Die so genannten Experten besitzen
oft keine Expertise im Bereich der
echten Honorarberatung. Sie vertreten
entweder die Produktanbieter-Lobby,
welche mittels Provisionen ihren Pro-
duktabsatz steuert oder groRe Ver-
triebsorganisationen und Beteiligungs-
anbieter, die bestens vom Provisions-
vertrieb leben. Deren Geschaftsmo-
dell und Produktabsatz beruht im
hohen Male auf Vertriebsanreizen
durch Provisionen.

2. Honorare kann sich jeder Verbrau-
cher, der Versicherungen oder Kapital-
anlagen hat oder benétigt leisten. Sie
sind deutlich preiswerter und auch fiir
den Berater wesentlich effizienter, als
die intransparenten, in den Produkten
einkalkulierten Provisionen.

3. Honorarberatung erweitert die Pro-

duktauswahl des Beraters deutlich. Sie
schrankt sie nicht ein! Das gesamte
Angebot des Marktes wird durch pro-
visionsfreie Losungen, sowie speziell
fir Honorarberater konzipierte LO-
sungen, erweitert.
Wer Honorarberatung durch gezielte
Fehlinformationen und grobe Unwis-
senheit diskreditiert, war und ist an
verbraucherfreundlichen Beratungssy-
stemen generell nicht interessiert.
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