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Um sich als Laie beim Erwerb von Wohn-
eigentum Uber die Finanzierungsmodel-
le- und Konditionen beraten zu lassen,
sehen viele Verbraucher ihre Hausbank
oder Bausparkasse als erste Anlaufstel-
le. Alternativ nehmen sie Kontakt zu
einem Finanzierungsvermittler oder ih-
rem Versicherungsvertreter auf. Die Be-
ratung wird in der Regel kostenfrei, also
umsonst, angeboten.
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= Die libliche Vorgehensweise

Té&glich werden tausende solcher Bera-
tungsgesprache zur Immobilienfinanzie-
rung durchgefuhrt. Die Beteiligten an
solchen Gesprachsrunden sind Ublicher-
weise der Kunde, der einen Kredit auf-
nehmen mdchte, und der Kreditgeber
(Bank, Bausparkasse, Versicherung).
Manchmal gibt es auch einen zwischen-
geschalteten Vermittler. Die Ubliche Vor-
gehensweise ist in der Regel wie folgt:

Das Ziel des Kunden ist es, eine gin-
stige und sichere Finanzierung zu be-
kommen. Bankberater und Vermittler
zeigen sich auch gewillt, die Wiinsche
des Kunden zu befriedigen, haben aber
im Hinterkopf noch andere Ziele zu be-
ricksichtigen. Der Bankberater bendtigt
zur Rechtfertigung seines Gehaltes und
der weiteren Karriereférderung eine gute
Verkaufsstatistik. Die Bank ist auf eine
hohe Zinsmarge angewiesen, um die
doch manchmal recht gierigen Besitzer
(Aktionare) in ihrem Gewinnstreben zu
befriedigen. Der Vermittler wiederum

Finanzierungsberatung
mMit Honorar

Fir viele Kunden ist in der Regel

der Erwerb von Wohneigentum die
finanziell bedeutsamste Entscheidung
im Leben und ein wichtiger Baustein

in der Altersvorsorge- und Vermdgens-
planung. Allerdings ist die Umsetzung
dieses Zieles fur die meisten ohne
Fremdkapital, also mit der Aufnahme
von kleineren oder gréBeren Schulden,
nicht zu schaffen.

kann auf die Provisionen nicht verzich-
ten, weil er daraus seinen Lebensunter-
halt bestreitet. Und natlrlich haben
2.500,00 EUR Provision eine andere
Qualitat als 250,00 Euro. Einig sind sich
die Gesprachspartner nur, dass sie, je-
der fiir sich, ein gutes Geschéaft machen
mochten. Tatsdchlich stehen die Ziele
des Einen im Widerspruch zu den Win-
schen des Anderen. Niemand ist frei von
Sachzwangen und jeder verfolgt sein
eigenes Ziel.

Direktbanken: Direktbanken und gun-
stige Vermittler kénnen aufgrund der ge-
ringen Provisionsanteile keine zeit- und
kostenintensive Beratung fir den Kunden
durchfihren.

Bank: Die Kundenberater der Banken
haben die Vorgabe, ausschlieBlich im
Interesse der Bank zu beraten. Gleich-
zeitig wollen diese den Kunden auch
nicht umfassend beraten, damit diese
nicht anschlieBend beim Internet-Banker
abschlieBen.
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Bausparkasse/Versicherung: Der Bau-
spar- und Versicherungsvertreter wird —
und das ist verstandlich — vermutlich sein
eigenes Produkt als das Beste anbieten.

Finanzierungsvermittler: \iele Vermitt-
ler und Berater propagieren nach au8en
Unabhéngigkeit von einzelnen Geldge-
bern, entscheiden sich aber dann doch
meist fir den Anbieter, der die beste
Provision bezahlt.

Fir sich gesehen sind die einzelnen Be-
weggrinde der Beteiligten sicher ver-
standlich. Dennoch ist nicht einzusehen,
dass sich dieses Durcheinander ver-
schiedener Interessen auf dem Ricken
des Kunden abspielt, der doch eigentlich
nur eine gunstige und sichere Finanzie-
rung mdchte. Aber es passiert jeden Tag
unzahlige Male. Und es kann nicht wirk-
lich Uberraschen, dass sich viele unter
solchen Voraussetzungen entstandene
Beratungsergebnisse mit Nachteilen fur
den Kunden auswirken. Es ist vielmehr
die logische Konsequenz. Auch wenn
Banken, Bausparkassen, Finanzierungs-
makler usw. damit werben, dass ihre
Dienstleistung kostenlos und unverbind-
lich sei: umsonst arbeitet niemand!

= Finanzieren mit Honorarberatung

Die Alternative zu den vorherrschenden
VergUtungssystemen ist ein Honorarsy-
stem, bei dem vom Kunden ausschlieB3-
lich die tatsachlich erbrachten Leistungen
bezahlt werden. Im Kern geht es darum,
ausschlieBlich die Bedurfnisse und Inte-
ressen des Ratsuchenden zum Gegen-
stand der Beratung zu machen. Die Um-
setzung dieser guten Vorsétze ist moglich,
weil die Honorarberatung auf Prinzipien
basiert, die mit herkdbmmlichen Bedin-
gungen, unter denen Finanzberatung Ub-
licherweise stattfindet, radikal bricht.
Der Honorarberater vereinbart mit dem
Kunden ein Stunden- oder Pauschalho-
norar das in der Regel zwischen 100,00
bis 150,00 EUR oder 1 % der Darlehens-
summe liegt. Im Gegenzug wird auf Pro-
visionszahlungen verzichtet, was die
Zinskonditionen reduziert. Die Finanzie-
rung wird unter dem Strich deutlich giin-
stiger flir den Verbraucher und verbilligt
sich dabei in etwa um 0,10 — 0,50 %.
Schon bei einem Darlehensbetrag von
250.000 EUR sind das 250,00 - 1.250,00
EUR jahrlich und auf eine Laufzeit von 20
Jahren ergeben sich hieraus Ersparnisse

von 5.000,00 - 25.000,00 EUR. Das be-
deutet: spétestens nach dem zweiten
Jahr haben sich die Kosten fiir das Ho-
norar schon wieder egalisiert.

Neben der Zinsersparnis legen Hono-
rarberater aber vor allem auf die person-
lichen Ziele und Winsche des Kunden
wert und arbeiten diese detailliert mit
ihm aus.

e Stehen die aktuelle berufliche Pla-
nung und das Einkommen auf relativ
sicheren Beinen?

e Reichen die Uberschiisse aus den
regelmaBigen Einnahmen aus, um ne-
ben den Lebenshaltungskosten die
Darlehensraten bezahlen zu kénnen?

e |st die Finanzierung auch im Falle ei-
ner Berufsunfahigkeit oder schweren
Krankheit abgesichert? Sollte dieses
Szenario tatsachlich eintreten, kann
das Finanzierungskonzept scheitern,
ein Notverkauf der Immobilie kann die
Folge sein!

e |st die Zinsfestschreibung tber 10
Jahre die richtige, oder kann im Ein-
zelfall eine abweichende Zinsbin-
dungsdauer Sinn machen?

e [st es nicht ratsam, in Niedrigzinspha-
sen Uber 1 Prozent pro Jahr zu tilgen?

e Sind Sondertilgungsmaoglichkeiten
vereinbart — langen 5 bis 10 Prozent
pro Jahr oder mussen sogar unbe-
grenzte Tilgungsmaoglichkeiten vor-
handen sein?

¢ Welche offentlichen, glinstigen Dar-
lehen kann ich ausschopfen?

e Macht die Beimischung von Fremd-
wahrungskrediten Sinn?

Diese und viele weitere Fragestellungen
spielen in der Entscheidungsfindung ei-
ne zentrale Rolle und sollten vor allen
anderen Entscheidungen geklart sein.
Am Ende ist wichtig, dass die Finanzie-
rung insgesamt und auf Dauer tragbar
ist. Flexible Kreditbedingungen, sowie
eine solide Ermittlung der tragbaren mo-
natlichen Belastungen und eine entspre-
chende Begrenzung des Kaufpreises
sind dabei von wichtiger Bedeutung.

= Welche Leistungen erbringt
ein Honorarberater?

Die Leistungen eines Honorarberaters
setzen sich aus einem Baukastenprinzip
zusammen. Welche Leistungen man in
Anspruch nehmen will, hangt ausschlieB-
lich von den Winschen des Kunden ab:
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¢ Die Finanzierungsberatung ist objektiv
und nicht auf den Abschluss von Dar-
lehensvertrdgen ausgerichtet. Sie be-
rucksichtigt die gesamte finanzielle und
wirtschaftliche Situation des Kunden.

e Der Honorarberater stellt die Finan-
zierungsunterlagen zusammen und
bereitet diese so auf, dass der Kredit-
nehmer mit diesen selbst Angebote
von verschiedenen Banken oder Fi-
nanzierungsmaklern einholen kann.

e Auf Wunsch des Kunden Gbernimmt
der Honorarberater auch das Einho-
len von Angeboten und verhandelt
Konditionen im Sinne des Kunden mit
Darlehensgebern und Finanzierungs-
maklern.

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 Kreditneh-
mer danach sagen,

e welche der Finanzierungsformen am
Ende die preisglnstigste ist

e welcher Anbieter die effektiv nied-
rigsten Kosten hat

e welcher Anbieter die besten Konditi-
onen hat

¢ welche Fallstricke es gibt

Die Honorarberatung bietet diese L6-
sung durch klar definierte Anforderungen
an Berater und Beratung:

e Vor der eigentlichen Beratungstatig-
keit vereinbaren Honorarberater und
Kunde Beratungsumfang und Entloh-
nung.

¢ Im weiteren Beratungsverlauf ist der
Berater frei von Eigeninteressen. Er
handelt und berat ausschlieBlich zum
Wohle des Kunden.

e Der Berater hat jegliche Interessen-
konflikte zu vermeiden. Insbesondere
die Annahme von Anbieter-Provisi-
onen ist ihm nicht gestattet.

Es ist also gar nicht so viel, was die Ho-
norarberatung ausmacht. Dennoch un-
terscheidet sie sich fundamental von der
Funktionsweise traditioneller Finanzbe-
ratung. Und hier schlieBt sich auch der
Kreis zum Vergutungssystem ,Finanzie-
rungsberatung mit Honorar®. Die Bezah-
lung des Beraters ist nur in dieser Form
denkbar.
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