HONORARBERATUNG

Il DIE ZWEI GESICHTER DES
FINANZBERATERS IN DER
OFFENTLICHKEIT

Quelle: Siiddeutsche Zeitung 2009




HONORARBERATUNG

| | | H 0 N 0 RA R B E RAT U N G A U S »Ein honorarbasiertes Geschaftsmodell fiir die Finanzberatung kénnte

die meisten heutigen Missstande und Marktverzerrungen berwinden,

S I c H T D Es VE R B RAU c H E R B auch wenn sie von den deutschen Verbrauchern bislang noch weniger

MINI STE RI U MS als Chance wahrgenommen wird als in anderen Landern.*
Quelle: Evers-Jung-Studie im Auftrag des Verbraucherministeriums 03/2009




HONORARBERATUNG

||| ARTEN VUN F|NANZBERATERN AUSSCHLIESSLICHKEITSVERTRETER: Vermittlung von Finanzprodukten

im Auftrag von Versicherungs- oder Finanzdienstleistungsunternehmen,
eingeschranktes Produktangebot

FINANZMAKLER: Vergltung durch Provisionen der Gesellschaften,
uneingeschranktes Produktangebot

VERSICHERUNGSBERATER: Rechtsberatung zu Versicherungsvertragen,
Erstellung von Gutachten

HONORARBERATER: Neutrale Beratung, direkte Vergiitung durch
Kunden, uneingeschranktes Produktangebot inkl. Nettotarife,
Direktversicherungen und produktunabhangige Beratungsleistungen




HONORARBERATUNG

I I | l.j B I_ I c H E V E R M ITT I_ U N G s — Produkt Provision in % Provision in Euro
1 i Kapitallebens- und 4 bis b 3.360 bis 4.200
PROVISIONEN FUR AUSGEWAHLTE  fepratievens und
FINANZPRODUKTE* (2.B. 35 Jahre mtl. 200 Euro)
Krankenversicherungen 5 bis 8 1.500 bis 2.400
(z.B. mtl. 300 Euro) Monatsbeitrage
Rentenfonds 1 bis 2 1.000 bis 2.000

(z.B. 100.000 Euro)

Aktienfonds 3 bis 4 3.000 bis 4.000
(z.B. 100.000 Euro)

Geschlossene Fonds 8 bis 12 8.000 bis 12.000
(z.B. 100.000 Euro)

* ohne laufende Provisionen




HONORARBERATUNG

||| VU RTE | LE DER » NEUTRALITAT: Beratung ohne Produkt- und Provisionsinteresse

H 0 N 0 RA R B E RATU N G » TRANSPARENZ: Leistung und Kosten werden offen gelegt

» ERWEITERTE MARKTAUSWAHL: Glinstige Direktversicherungen,
Honorartarife ohne Provisionen, Beratungskonzepte ohne
Produktverkauf

» LEISTUNGSSTARKE PRODUKTE: Bis zu mehreren zehntausend Euro
héhere Leistungen bei Rentenversicherungen, bis zu 40 Prozent
glnstigere Pramien bei Sachversicherungen

» INTENSIVE BETREUUNG: Vertraglich klar geregelte, umfassende
Beratungsleistungen




HONORARBERATUNG

| || H 0 N 0 RARVO RTEIL EINER BEISPIEL: 30JAHRIGER MANN, LAUFZEIT 35 JAHRE, MONATSBEITRAG 200 EURO
FUNDSGEBUNDENEN Mogliche Kapitalzahlung Normaltarif: 254.555 EUR
RENTENVERS'CHERUNG Mogliche Kapitalzahlung Honorartarif: 324.600 EUR

MEHRKAPITAL: 70.045 EUR




HONORARBERATUNG

I HONORARVORTEIL EINER ORI, CFTL BT 0D
FONDSGEBUNDENEN ’
R E N T E N VE R s I c H E R U N G Leistung Honorartarif Normatarif Vorteil
Mogliche Rente 664 EUR 521 EUR 143 EUR

Mégliche Kapitalzahlung 125.826 EUR 98.687 EUR 27.139 EUR




HONORARBERATUNG

IIl HONORARVORTEIL EINER BEISPIEL: 35JAHRIGE SEKRETARIN, 1.500 GARANTIERTE
= BERUFSUNFAHIGKEITSRENTE, ENDALTER 65 JAHRE,
SERRgrcSHUENRFUArI:[I;GKEITS- NORMALBEITRAG MONATLICH 112,83 EUR

BEITRAGSERSPARNIS: 14,34 EUR x 12 x 30 Jahre = 5.162 EUR




HONORARBERATUNG

||| HONORARVORTEIL EINER PRIVAT- BEISPIEL: SINGLE, 10 MIO EUR PERSONENSCHADEN, 500.000 EUR

VERMOGENSSCHADEN, 1,5 MIO EUR MIETSACHENSCHADEN
HAFTPFLICHTVERSICHERUNG
Normalbeitrag p.a.: 67,34 EUR
Nettotarif-Beitrag p.a.: 48,21 EUR

BEITRAGSERSPARNIS: 28,4 PROZENT




HONORARBERATUNG

11l GRUNDSATZE MEINER BERATUNG > Neutrale und unabhangige Beratung

» Keine verdeckte Vergiitung von Gesellschaften
» Vollstandige Transparenz von Leistung und Kosten

» Alleinige Wahrnehmung der Interessen des Kunden

» Intensive, nachhaltige Betreuung des Kunden




HONORARBERATUNG

| | | | N HALTE M E | N E R » Ermittlung von finanzieller Situation,
FINANZBERATUNG Ziele und Wiinsche des Kunden

» Uberpriifung bestehender Vertrage in Bezug auf
» Preis-/Leistungs- bzw. Rendite/Risiko-Verhaltnis
» Angemessenheit (z.B. Uber-/Unterversicherung,
Risikograd von Geldanlagen)
» ZweckmaBigkeit

» Erarbeitung von Optimierungslésungen

» Marktrecherche und Produktbesorgung




HONORARBERATUNG

| || M E | N E S E RV | c ELE | STU N G E N » Jahrliche Komplettanalyse mit Preis-/Leistungsoptimierung

aller Versicherungsvertrage
» Laufende Uberwachung und Optimierung lhrer Geldanlagen
» Jahrliches Strategiegesprach
» Zusendung von Finanzinformationen
» Ordnerservice
» Abwicklung der Korrespondenz mit den Gesellschaften

» Kostenlose Schadenbearbeitung




HONORARBERATUNG

I1l MEIN HONORARMODELL » VERSICHERUNGSBETREUUNG:

Monatliche Gebuhr fir laufende Aktualisierung und Optimierung
des Versicherungsschutzes, jahrliche Strategiegesprache, Ordner-
service, Korrespondenz-Abwicklung, Schadensbearbeitung u.a.

» BESORGUNG VON VERSICHERUNGSPRODUKTEN UND BESONDERE
BERATUNGSLEISTUNGEN (Z.B. FINANZANALYSE):
Honorar nach Vereinbarung

» GELDANLAGE:
Ein Prozent der Anlagesumme pro Jahr




HONORARBERATUNG

1 "W ENN NICHT DIE ,,E?nehausguggighe g‘l’;e:)sggrslzorgebgra:ct.yng. gegten.Hr:)rclloralrSkos:et
= “ zwischen 1. und 2. uro. Dafir nimmt sich der Berater
PROVISION ZAHLT mindestens zehn Stunden Zeit, analysiert finanzielle Verhéltnisse,

Ziele und Risikobereitschaft und priift verschiedene Angebote.“
Quelle: Finanztest 02/2009




HONORARBERATUNG

11l ,RUCKENWIND FUR DIE .Gezahlte Honorare und &hnliche Aufwendungen, die im Zusammen-

“ hang mit Anspriichen aus der gesetzlichen Rentenversicherung oder
HONORARBERATUNG aus privaten Rentenversicherungen sowie aus der betrieblichen Alters-

versorgung bestehen, kdnnen als Werbungskosten abzugsféahig sein.
Das BMF lasst explizit den Abzug von Beratungsleistungen als Wer-
bungskosten zu, unabhangig vom Zeitpunkt der Aufwandsentstehung.*

Quelle: Dr. Rédl Penstreuhand GmbH Wirtschaftspriifungsgesellschaft




| | | . H 0 N 0 RA R BAS | E RTE B E RAT U N G ”-Di; Snlageberatung durch ul_rllabhéngigle .Fitninz.bgratecz Lst t;ndetn—
“ ziell besser, wenn sie gegen Honorar geleistet wird und der Berater
T E N D E N Z I E I'I' B ESS E R nicht auf méglichst hohe Vermittlungsprovisionen bedacht ist.*

Quelle: Universitét Frankfurt/Main, Technische Hochschule Darmstadt u.a.

© Peter Kirchhoff / PIXELIO




HONORARBERATUNG

| | | . N Ac KTE R B ETR U G ke »Seit Jahren kassieren die Banken fir Anlageprodukte Provisionen,
die eigentlich ihren Kunden zustehen wirden.*
Quelle: Stddeutsche Zeitung, 11.02.2008
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HONORARBERATUNG

||| VE RTR | EB Sc H E|TER'|' »Fast jeder zweite Finanzberater in Deutschland bietet bérsen-
7

“ gehandelte Indexfonds (ETF) nicht an, weil sie eine zu geringe
AN D E R B EZAH I'U N G Provision einbringen. Aber: Fast alle Honorarberater geben an,

ETFs zu empfehlen.*
Quelle: Das Investment, 17.11.2008

© Daniel Gast / PIXELIO




HONORARBERATUNG

| | | FINANZBERATUNG: Zu diesem Ergebnis kommt eine aktuelle Umfrage des Verbraucher-

- ¥ Portals Premingo, Miinchen. Der Befragung zufolge haben lber
B U ND ES B U R G ER F "‘l‘H LEN drei Viertel der Bundesbirger bereits negative Erfahrungen mit
S | C H ,,AB G EZ 0 C KT Verkaufern oder Maklern gemacht, denen es offensichtlich nur

um Abschluss-Pramien ging.

Quelle: Verbraucher-Portal Premingo, 17.03.2009




HONORARBERATUNG

IIl ANLAGEBERATUNG: »Gerade in der Krise suchen Anleger kompetenten Rat. Doch viele
Banken verspielen das Vertrauen ihrer vermdgenden Klientel mit
N I c HTS D AZ U G E I' E R NT fragwirdigen Empfehlungen. Vielen Instituten geht es nach wie vor

nur um hohe Provisionen — auf Kosten der Kunden.“
Quelle: Manager Magazin, 21.04.2009




HONORARBERATUNG

1 Weit mehr als die Halfte der befragten Berater erklaren, dass die
[Il VERTRIEBSDRUCK FUR ; §
BANKBERATER H 0 HER DENN JE Vorgaben fir den Produktvertrieb unverandert hoch sind. Knapp 40

Prozent gaben sogar an, dass der von oben ausgetibte Druck zum
Absatz von Produkten zugenommen hat.

Quelle: Cash Online/ DZB Zertifikate-Plenum, 14.09.2009




Il SCHLECHTE NOTEN FUR

VERSICHERUNGSVERTRETER HDI-Gerling 2,8 (befriedigend) HUK-Coburg 3,2 (befriedigend)
VGH 2,8 (befriedigend) SV Sparkassenv. 3,2 (befriedigend)
Nirnberger 2,9 (befriedigend) Hamburg- 3,4 (befriedigend)

Mannh.
Continentale 3,0 (befriedigend)  Wiirttemberg. 3,4 (befriedigend)
Generali 3,0 (befriedigend) Debeka 3,5 (befriedigend)
WWK 3,0 (befriedigend) LVM 3,5 (befriedigend)
Zurich Dt. 3,0 (befriedigend)  Deutscher Ring 3,6 (ausreichend)
Herold
Axa 3,1 (befriedigend)  Provinzial 3,6 (ausreichend)
Rheinl.
Gothaer 3,1 (befriedigend) CiV 3,8 (ausreichend)
R+V 3,1 (befriedigend)  Provinzial 3,8 (ausreichend)
Nordw.
Signal Iduna 3,1 (befriedigend)  Allianz 3,9 (ausreichend)
Victoria 3,1 (befriedigend) Alte Leipziger 3,9 (ausreichend)

Quelle: Finanztest 10/2009




