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umstrittener Beruf. Fir viele Men-

schen sind sie willkommene Helfer,
wenn es darum geht, sich finanziell aufs Al-
ter vorzubereiten oder sich gegen die Risi-
ken des Lebens abzusichern. Kritiker wer-
fen den meist selbstdndigen Beratern vor,
fir eine neue Versicherung ihre besten
Freunde zu verraten und fette Provisionen
zu kassieren. Nicht zuletzt deshalb kam
die Honorarberatung ins Spiel: Hier kas-
siert der Berater nicht mehr pro Vertrag,
sondern erhdlt abschlussunabhingig ei-
nen Stundenlohn. Das gilt als serioser —~
aberist das wirklich besser? Zur Beantwor-
tung der Frage hilft der Blick auf die Inter-
essenlage des Kunden, der die Beratung
am Ende bezahlen muss.

Besonders wichtig ist die Beratung bei
der privaten Altersvorsorge, und zwar in
der Breite der méglichen Themen. Mit heu-
te gerade mal gut 200 Honorarberatern
wird aber nur ein winziger Bruchteil der Be-
vélkerung erreicht. Auch die Verbraucher-
zentralen konnen nicht helfen, denn die
Wartezeiten fiir einen Beratungstermin
sind oft erheblich. Aber die Zeit dréngt,
wenn man an die Demografie und die Situa-
tion der gesetzlichen Rentenversicherung
denkt, Was also liegt niiher, als die Kompe-
tenz der bereits titigen iiber 200 000 selb-
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onsverbot die Berufsausiibung quasi un-
moglich zu machen, wiirde das Gegenteil
bewirken. Das zeigt das Beispiel Grofibri-
tannien, wo vor zweiJahren Abschlusspro-
visionen teilweise verboten wurden. Die
Folge ist ein Vermittlersterben — weshalb

nun aus Steuermitteln staatliche Bera-

tungsstellen aufgebaut werden.

Auch ist es mit Beratung allein nicht ge-
tan, dennfiir Geldanlage, Vorsorge und Ver-
sicherung bedarf es einen Vertragsab-
schluss. Der Honorarberater erhilt seine
Verglitung auch, wenn der Kunde nicht ab-
schliefit. Abschlussprovision wird hinge-
gen gerade dafiir gezahlt, dass ein Vertrag
zustande kommt. Was nutzt also einem
Kunden die beste Beratung, fiir die er auch
noch Honorar bezahlt, wenn das der Bera-
tung zugrunde liegende Grundproblem
nicht geldst ist? Der provisionsbasierte Be-
rater wird hier mehr Engagement zeigen
miissen, will er am Ende nicht ohne Lohn,
fiir geleistete gute Arbeit dastehen.

Ein weiteres Argument: Honorare be-
messensich nach Zeitaufwand, Abschluss-
provisionen nach Volumengréfien der ver-

mittelten Vertrige. Die Honorarberatung
ist so bei grofivolumigem Geschéft giinsti-
ger als die Provisionsberatung. Davon
konnten Kunden mit hohem Einkommen
und Vermogen profitieren. Fiir Kunden
mit mittleren und kleinen Einkommen
kann hingegen die Honorarberatung teuer
sein. Dies ldsst sich am Beispiel der Riester-
Rente darstellen. Dieseist aufgrund der Zu-
lagenthematik komplex, der Beratungsauf-

Beide Vergiitungsformen
sollten zueinander
im Wetthewerb stehen

wand ist insoweit hoch, das Volumen der
Vertrage klein. Der Kunde wird hier mit
der Provisionsberatung deutlich giinstiger
»fahren Provisionsberatung ist damit ten-
denziell die ,sozialere“ Vergiitungsform.
Hinzu kommt die Umsatzsteuer, der Bera-
tungshonorare unterliegen, Provisionen
nicht. ,
Honorarberater schlieflen mit ihren
Kunden Servicevereinbarungen mit lau-

fendem Honorar ab. Dem stehen Bestands-
provisionen gegeniiber. Letztere werden
abernur so lange vergiitet, wie der zugrun-
de liegende Vertrag besteht. Bei der Hono-
rarberatung kann hingegen die Situation
eintreten, dass ein Kunde laufende Gebiih-
ren entrichtet, die der Beratung zugrunde
liegenden Vertrige aber gar nicht mehrbe-
stehen.

Zu beriicksichtigen sind auch die finan-
ziellen Verhéaltnisse der Kunden. Bei einer
umfassenden Erstberatung wird — bei
Stundenséitzen von 150 Euro und mehr -
ein Beratungshonorar schnell deutliche
vierstellige Betréige erreichen, die die Liqui-
ditdt des Kunden unmittelbar belastet.
Dies ist wohl einer der Hauptgriinde dafiir,
dass viele die Honorarberatung ablehnen.
Provisionen sind hingegen in die Versiche-
rungspramie bzw. in den Anlagebetrag ein-
kalkuliert. Die Liquiditdtsbelastung ist so
fiir den Kunden minimal.

Stichwort Riickvergiitung: In der Le-
bensversicherung muss der Vermittler Pro-
visionen ,pro rata“ zuriickzahlen, wenn
einKunde den abgeschlossenen Vertrag in-

nerhalb der sogenannten Provisionshaft-
zeiten (bis zu zehn Jahre) vorzeitig kiin-
digt. Dies erh6ht den Riickkaufswert. An-
ders bei der Honorarberatung,bei der Bera-
tung und Produkt vertragsrechtlich unab-
héngig sind. Kiindigt der Kunde einen
durch den Honorarberater empfohlenen
Vertrag vorzeitig, entsteht keinerlei An-
spruch auf Riickzahlung von Beratungsho-
norar.

Ubrigens: Abschlussprovisionen sollen
die Ursache dafiir sein, dass falsche und zu
hohe Vertrage vermittelt werden. Aber wie
sieht die Wirklichkeit aus? Von 450 000 Le-
bensversicherungsvertrigen, die im Jahr
2014 allein von der Deutschen Vermégens-
beratung vermittelt wurden, wurden gan-
ze drei Vertrige von der Finanzaufsicht Ba-
fin beanstandet. Bei der Honorarberatung
existiert stattdessen fiir den Kunden das
Risiko, dass der Berater mehr Zeitaufwand
berechnet als den tatsichlich geleisteten.
Und es gab bereits Félle, in denen Honorar-
berater fiir eine Beratung Honorar und Pro-
vision vereinnahmt haben.

Ein Wort zut Transparenz. Es stimmt;:
Das Honorar ist transparent. Dennoch ist
Orientierung fiir den Kunden schwierig,
da es keine Gebiihrenordnung wie bei Arz-
ten, Rechtsanwilten oder Steuerberatern
gibt. Provisionen sind in die Pramien bzw.
Anlagebetrige einkalkuliert, und es gibt
nur bedingt gesetzliche Verpflichtungen
zur Offenlegung. Zusétzlich ist der Kunde
aber teilweise durch gesetzliche Regelun-

gen zur Deckelung von Provision ge-
schiitzt.

Honorare sind verhandelbar. Fiir den
Kunden kann dieser Vorteil aber auch zum
Nachteil werden. Man stelle sich vor, poten-
zielle Autok#ufer orientierten sich nicht
mehr am Auto, sondern an der Héndler-
Marge. Um eine solche unsinnige Priorisie-
rung des ,Nebenproduktes“ Beratung zu
vermeiden, gibt es im Versicherungsbe-
reich das Provisionsabgabeverbot. Mit die-
sem wird verhindert, dass der Kunde
durch den Erhalt von Geld zum Abschluss
von Vertrdgen motiviert wird.

Alles in allem zeigt die Bewertung: Es
gibtviele Argumente, die aus Sicht des End-
verbrauchers fiir die Provisionsberatung
sprechen. Deshalb ist sie bis heute die be-
vorzugte Vergiitungsform. Es gibt insoweit
allen Anlass dazu, beide Vergiitungsfor-
men — Honorar und Provision — im Wettbe-
werb zueinander zuzulassen und nicht ei-
ne Vergiitungsform zu verbieten.
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