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Wer berat in Geldfragen? Viele Kunden haben das Vertrauen in ihre Bank verloren. Honorarberater prisentieren sich
als bessere Alternative. Aber sie sind teuer. Sind sie ihr Geld trotzdem wert? Wir haben nachgerechnet

Der Honorarberater - eine gute Wahl

150 Euro kostet der Rat
in der Stunde. Dafur
gibt es unabhangige
Empfehlungen

und Finanzprodukte

zu gunstigeren Preisen
als bei den Banken.

VON NADINE OBERHUBER

Revolutionen fangen immer klein
an, manchmal mit einem Halbsatz:
Es sei an der Zeit, dass die deut-
sche Finanzindustrie ihr Gebiihren-
modell iberdenke, sagte vergange-
ne Woche der Chef einer der grofi-
ten Fondsgesellschaften und legte
nach: Die Verkaufsprovisionen sei-
en ,nicht forderlich“ und gehorten
abgeschafft. James Dilworth, Chef
der Allianz Global Investors (AGI)
meinte damit die gingige Praxis,
dass Bank- und Finanzberater tippi-
gen Vergiitungen dafiir kassieren,
dass sie Kunden in Fonds, Zertifika-
te oder Versicherungen hinein-
schwatzen oder Depots umschich-
ten - das ist fiir die Banken lukrativ,
fur die Kunden aber oft nur eines:
teuer. Und was soll die Finanzbran-
che stattdessen tun? Gegen Hono-
rar eine unabhingige Beratung an-
bieten, sagt Dilworth, so wie es in
anderen Landern schon iblich ist.
Der Satz war fir viele revolutionir.
Seit Jahren schickt sich die Grup-
pe der Honorarberater an, den
Markt aufzurollen. Bisher kamen
sie sich vor wie die Rufer im Wald:
Hunderte freie Honorarberater,
die von ,anlegergerechter Bera-
tung®, ,passenden Produkten“ und
»Honoraren statt versteckten Ge-
biihren“  sprachen,  wihrend
250 000 Bank- und Finanzberater
weiterhin massenhaft Produkte un-
ters Volk warfen, im Dienste der
Geldinstitute und zum Wohle ihrer
eigenen Bankkonten. Die Politik
versprach zwar seit Jahren, den Be-
rufsstand der Honorarberater zu
etablieren, half ihm aber bisher
nicht. Und die grofien Banken bete-
ten das Mantra: Honorarberatung
sei ja eine schone Idee, aber leider
setze sie sich nicht durch, weil kein
Kunde Geld dafiir berappen werde.
»Das ist Unsinn®, sagen diejeni-
gen, die bereits gegen Honorar be-
raten, wie der Verbund der Hono-
rarberater, die Quirin Bank und
CortalConsors. Die jiingsten Zah-
len geben ihnen recht: Inzwischen
betreuen die 1500 Honorarberater
ein Vermégen von 3,5 Milliarden
Euro. Mehr als die Hilfte davon ge-
hen auf die Konten der Quirin
Bank mit derzeit 7000 Kunden.
Seit 2008 hat sich die Zahl der zu
Beratenden verdreifacht, das verwal-
tete Geld verdoppelt. Noch hat
zwar nicht einmal jeder hundertste
Kunde der Provisionsberatung den
Riicken gekehrt, aber: Von solchen
Wachstumsraten kann der Rest der
Bankenbranche nur  triumen.
Nicht umsonst sagt schon jedes
zweite Geldinstitut: Man bastele
ebenfalls an einem Konzept zur Ho-
norarberatung im eigenen Haus.
Die hartmickigste Frage, die die
Berater kliren miissen: Warum soll
ich fiir eure Beratung Geld bezah-
len, wenn ich sie bei der Bank um-
sonst bekomme? ,Die Kostenlos-
kultur ist ein Mythos, den die Ban-
ken tber Jahre gepflegt haben®,
sagt Karl Matthius Schmidt von
der Quirin Bank. Indem sie die
Kosten nicht offen ausgewiesen ha-
ben. Bei jedem Produkt blieben im
Schnitt 3 bis 3,5 Prozent vom Kun-

dengeld bei der Bank hingen -
uber Provisionen, versteckte Kos-
ten oder Zinsaufschlige.

,Nichts im Leben ist umsonst,
findet auch Dietmar Leisen, Profes-
sor fiir Bankbetriebslehre an der
Universitit Mainz, ,,der Kunde be-
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Baufinanzierung:

100 Banken

zahlt dafiir, indem er ein Hochst-
mafl an Intransparenz akzeptiert
und dem Trugschluss erliegt, eine
ordentliche Beratung zu bekom-
men.“ Rechne man Anlegern vor,
welche Kosten in den verkauften
Bank- und Fondsprodukten ste-
cken, steige ihre Zustimmung zur
Honorarberatung rasant. ,,Und die
Kunden sind bereit, dafiir 100 bis
150 Euro pro Stunde zu zahlen®,
hat Leisen ermittelt, ,,das ist ein Be-
trag, zu dem Beratung kostende-
ckend méglich ist.”

Tatsichlich entspricht das dem
Stundensatz der meisten Berater,
bestitigt Dieter Rauch, Geschifts-
fihrer vom Verbund Deutscher Ho-
norarberater (VDH), der die Kraf-
te der Branche biindeln will und ge-
rade mit der Quirin Bank den Be-
rufsverband BDVH gegriindet hat.
Beide wollen, dass die Ausbildung
zum Berater einheitlich geregelt
wird und es ein offizielles Verzeich-
nis gibt. Noch darf sich niamlich je-
der ,,Honorarberater“ nennen, weil
die Berufsbezeichnung nicht ge-
schiitzt ist. Das nutzen viele, um
zweigleisig zu fahren: Sie kassieren
von den Kunden Honorare und
gleichzeitig von den Banken Provi-
sionen. Fir echte Honorarberater
ein Unding: Wenn sie Produkte be-
schaffen, fur die Provisionen flie-
fien, reichen sie das Geld an die An-

leger weiter.

Beim Honorarberater gibt es vie-
le Finanzprodukte zu glinstigeren
Konditionen: Fonds ohne Ausgabe-
aufschlag, Baukredite zu niedrige-
ren Zinssitzen und Indexfonds
empfehlen die Berater ganz von
selbst. Natiirlich miissen die Fonds-
gesellschaften und Versicherungen
mitspielen, ,aber immer mehr 6ff-
nen sich dem Konzept“, beobach-
tet Rauch, ,auch diejenigen, mit de-
nen wir seit Jahren erbittert um
Konditionen kimpfen®.

Denn auch die Finanzindustrie
hat den Reiz der bezahlten Bera-
tung entdeckt: Wer sie gegen eine
Monatspauschale — anbietet, hat
zwar zunichst niedrige, aber dafiir
bestindige Einnahmen - und muss
nicht Schrottimmobilien, Medien-
fonds und Lehman-Papiere um je-
den Preis verkaufen. Die Regierun-
gen in Grofibritannien, den Nie-
derlanden und in Skandinavien ha-
ben deshalb - angespornt durch
den anlegerfreundlichen Kurs der
Europidischen Union - den Weg
tir die Honorarberatung geebnet.
Deshalb kommt auch Bewegung in
den deutschen Markt: Internationa-
le Fondsgesellschaften und Banken
preschen so ambitioniert voran,
dass CortalConsors-Mann Dirk
Althoff hofft: ,Der Zug in Rich-
tung Transparenz ldsst sich nicht
mehr aufhalten.“

Wo suche ich ihn? Am besten

1 im Internet: Auf www.berater-

@ lotse.de sind Gber 1000 Finanz-

berater aufgelistet, die sich zur reinen

Honorarberatung bekennen, also kei-
ne Provisionen einbehalten.

: Was muss er kdnnen? Da es kei-
2 nen einheitlichen Berufszu-
® gang gibt, gelten bisher diese
! Qualifikationen als anerkannt: Eine
Bankausbildung und drei Jahre Be-
rufserfahrung sind das Minimum. Bes-
ser noch, wenn der Berater IHK-ge-
priftist oder den Abschluss zum Cer-
tified Financial Planner (CFP) vorwei-

sen kann, fir den ein spezielles Studi-
um die Voraussetzung ist.

So finde ich fiir mein Vermdgen einen guten und giinstigen Honorarberater

Wie sollte er vorgehen? Zuerst
3 muss der Honorarberater sich
® cinen Uberblick verschaffen.
Dabei ist ganz wichtig: Er sollte nicht
nur nach Konten, Versicherungen und
Depots fragen, sondern auch nach
mdoglichen Schulden und Krediten.
Wenn der Honorarberater auch noch
Themen wie Steuern oder Erbschafts-
angelegenheiten im Blick hat (ohne
gleich mit Steuersparmodellen zu win-
ken), berdt er umfassend. Entschei-
dendist: Er sollte genau nach den Vor-
stellungen und Risikoneigungen fra-
gen - und nicht seine Ansichten auf-
drangen. Er muss also zuhoren kon-
nen.

Worauf muss ich achten? Ein
4_ kostenloses Einstiegsgesprach
@ sollte schon drin sein. Schlief-
lich will man wissen, ob man zueinan-
der passt. Lassen Sie sich nicht von
Hoéflichkeitsfloskeln, edlen Kaffeetas-
sen oder Hochglanzbroschiiren blen-
den. Wenn der Berater schon im Erst-
gesprach brihwarm Produkte an-
preist, ist das kein gutes Zeichen.
Drangt er gar zum Abschluss eines
Kaufvertrages: Vergessen Sie ihn!

Wie werden wir uns einig?
Wenn Sie ein Berater Uber-
e zeugt hat, halten Sie zwei Din-

ge schriftlich fest: Was soll er fir Sie
tun? Ihr komplettes Geld verwalten

oder nur auf Abruf beraten? Was wird
Sie das kosten? Gehen Sie nie ohne
schriftliche Protokolle heim. Lassen
Sie sich immer Prospekte geben, be-
vor Sie den Auftrag zum Kauf eines Fi-
nanzprodukts unterzeichnen. Lesen
Sie die in Ruhe zuhause durch!

Was ist mit meinem Konto?

6 Sie kdnnen |hr Konto bei der
® Hausbank behalten. Dann
kann der Berater aber nicht alle Pro-
dukte provisionsfrei fiir Sie besorgen.
Oder Sie eréffnen ein Konto bei einer
der Depotbanken, die Honorarberater
unterstiitzen: Augsburger Aktien-

bank, Comdirect, Ebase, Diba, Fonds-
depotbank oder Kapitalbank.  nadu.

Tllustration Thilo Rothacker

Private Rentenversicherung

50 € Einzahlung monatlich,

30 Jahre Laufzeit

Kosten mit Provision
I 1400 €
Kosten mit Honorar

P 600 e

200 € Einzahlung monatlich,
30 Jahre Laufzeit

. L. Durchschnittl.
Kosten mit Provision teure Versicherung

Durchschnittlich
teure Versicherung

4 Beratungsstunden

4000 €
Kosten mit Honorar
- 600 € 4 Beratungsstunden
Quellen: VDH; Quirin Bank; Anbieterangaben; F.A.Z. /F.A.Z.-Grafik swa.
Rentenversicherung

Vermittler empfehlen gerne Versi-
cherungen, weil sie dabei hohe
Provisionen kassieren. Bei Kapital-
lebens- oder Rentenversicherun-
gen flieflen bis zu 5,5 Prozent der
Versicherungssumme an den Ver-
kiufer. Aufierdem erhilt er jedes
Jahr eine Bestandsprovision. Ver-
triebskosten von 7,8 Prozent sind
laut Aufsichtsbehorde BaFin ,,eher
niedrig als tiblich“. Der Honorar-
berater besorgt dieselbe Versiche-
rung ohne Provision - in vier
Stunden Arbeit. Das kostet im
Durchschnitt etwa 600 Euro.

Zertifikate

Die Anbieter von Zertifikaten las-
sen sich ebenfalls nicht lumpen,
wenn es um die Bezahlung ihrer
Verkdufer geht: Zwar verlangen ei-
nige nur 0,5 Prozent Abschlusspro-
vision, aber andere ebenso viel
wie Fonds, § Prozent. Zudem sind
die jahrlichen Bestandsprovisionen
bei Zertifikaten meist hoher. Bis
zu 2 Prozent bleiben beim Vermitt-
ler hingen. Das sind immerhin
insgesamt 1000 Euro bei einer An-
lagesumme von 20 ooo Euro. Da-
fir kann ein Honorarberater
schon eine komplette Vermogens-
planung in sieben Stunden bieten.

Aktienfonds

Anlagesumme 20 000 €,
Kosten im ersten Jahr

Kosten mit Provision Augabeaufschiag 1000 €

Jahrliche
- 1120€ Bestandsprovision 120 €
Kosten mit Honorar 2 Beratungsstunden 300 €
Weitergabe der
l 180 € Bestandsprovision -120 €

Fondssparplan 100 € monatlich
Kosten im ersten Jahr
Kosten mit Provision Abschlussprovision 600 €
- 638 € Bestandsprovision 7,20 €
Reduz. Ausgabeaufschlag 30,72 €
Kosten mit Honorar

B293e

Quellen: VDH; Quirin Bank; Anbieterangaben; F.A.Z. /F.A.Z.-Grafik swa.

Aktienfonds

Auch in Fonds stecken mehr Kos-
ten, als viele Kunden denken. Ne-
ben dem einmaligen Ausgabeauf-
schlag von 2,5 bis 5 Prozent kassie-
ren die Verkéufer jahrlich Be-
standsprovisionen in Héhe von
0,3 bis 0,6 Prozent des Fondsver-
mogens. Die zahlen die Fondsge-
sellschaften an die Vermittler.
Dazu kommen weitere, nicht of-
fen ausgewiesene Kosten. Der Ho-
norarberater besorgt die Fonds
ohne Ausgabeaufschlag und reicht
die Provisionen fiir die Bestands-
pflege an die Kunden weiter.

Indexfonds ETFs

Von Bankberatern werden sie
meist gar nicht erst erwihnt.
Denn an Indexfonds verdienen
Banken so gut wie gar nichts. Da-
bei sind die passiven Fonds fiir An-
leger oft erste Wahl, denn sie sind
billiger als aktiv gemanagte und
schneiden immer so gut ab wie
der Markt. Wer 10 000 Euro in In-
dexfonds anlegt, zahlt dafiir im
Schnitt 75 Euro im Jahr an Gebih-
ren. In finf Jahren sind es 375
Euro. Dafiir konnte man 2,5 Bera-
tungsstunden beim Honorarbera-
ter buchen, der sie umsonst be-
sorgt.

2 Beratungsstunden 300 €

Weitergabe der
Bestandsprovision -7,20 €

Bauzinsen
Kreditsumme 150000 €,
Zinsbindung 10 Jahre,

Monatliche Rate 850 €

Zinszahlungen bei Provisionsberatung
Zinssatz 4,5%

Zeit bis zur Tilgung
24 Jahre, 2 Monate

Zinszahlungen bei Honorarberatung
Zinssatz 3,5%

42834 €

Zeit bis zur Tilgung
20 Jahre, 9 Monate |

Quellen: VDH; Quirin Bank; Anbieterangaben; F.A.Z./F.A.Z.-Grafik swa.

Baufinanzierung

Auch die Baufinanzierung iber
den Honorarberater lohnt sich:
Denn der Kunde bekommt den
Kredit tiber ihn bis zu einen Pro-
zentpunkt billiger. Sozusagen zum
Bankeneinkaufspreis. Bei den
meist hohen Kreditsummen lassen
sich so locker 15 000 Euro und
mehr sparen. Bei Bausparvertri-
gen empfehlen Provisionsberater
zudem meist hohe Sparsummen,
weil dann auch ihre Provision ho-
her ausfillt. 20 ooo Euro reichen
aber meist fiir einen ordentlichen
Kredit, raten Honorarberater.

GGeschlossene Fonds

Sie sind wahre Geldfresser, was
die meisten Kunden nicht wissen.
Meist fallen 5 Prozent der Anlage-
summe als Ausgabeaufschlag an.
Bei einer Schiffs- oder Windpark-
beteiligung von 20 ooo Euro ge-
hen also 1000 Euro an den Verkiu-
ter. Zudem flieflen tippige Innen-
provisionen, die nicht offen ausge-
wiesen werden. Bei einem ge-
schlossenen Fonds landen so 5500
bis 6500 Euro gar nicht erst auf
dem Kundenkonto, sondern bei
den Verkiufern. Der Honorarbera-
ter konnte den Anleger dafiir 43
Stunden beraten. nadu.



