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Die richtige Balance finden

/wei Ereignisse in den vergangenen Wochen befeuerten einmal wieder die
Diskussion um das Thema Honorar- versus Provisionsberatung. Zum einen gab
die Allianz Deutschland bekannt, im Laufe des Jahres Nettotarife auch in der
Krankenversicherung einzuftihren. Zum anderen trat die EU-Vermittlerrichtlinie
IDD in Deutschland in Kraft. Versicherungsmagazin horte sich unter anderem bei
drei Honorarberatern in der Praxis um, die ihre Balance gefunden haben.
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Jetzt konnte Bewegung in die

Diskussion um das Thema Ho-

norarberatung kommen, denn
die Allianz Deutschland bestatigte, dass
sie in allen ihren Sparten zukiinftig Tari-
fe anbieten wolle, die gegen Honorar ver-
mittelt werden konnen. Das beinhalte
auch die private Krankenversicherung
(PKV). Bisher hielt der Marktfiihrer vor
allem in der Sach- und Lebensversiche-
rung Nettotarife bereit. Diese Tarife sol-
len auch Versicherungsmaklern oftenste-
hen. Das konnte ein Signal auch fiir ande-
re Versicherer sein, nachzuziehen.
Hintergrund ist die Umsetzung der
EU-Vermittlerrichtlinie IDD, die zum 23.
Februar 2018 in Kraft getreten ist. Sie lasst

nach langen Diskussionen auch Versiche-
rungsmaklern Wahlfreiheit, wie sie sich
vergiiten lassen wollen. Sie konnen sich
vom Versicherer in Form einer Courtage
bezahlen lassen - oder alternativ direkt
vom Kunden ein Honorar verlangen. Al-

lerdings konnen die Versicherer auch wei-

terhin wihlen, ob sie entsprechende Tari-

fe tiir die Honorarberatung und -vermitt-

lung bereithalten. Finen entsprechenden
Zwang gibt es nicht. Der Verbraucherzen-
trale Bundesverband (vzbv) fordert hier
eine Verscharfung: Versicherer sollen ver-
pflichtet werden, auch Nettopolicen anzu-
bieten.

In einer Stellungnahme zur IDD meint
der vzbv: ,Versicherer konnen nach Gut-
diinken entscheiden, ob sie mit Versiche-
rungsberatern zusammenarbeiten. Versi-
cherungsberater miissen als Bittsteller an
die Versicherer treten, um Verbraucher
beim Antragsprozess zu unterstiitzen.”
Die Verbraucherschiitzer befiirchten of-
fenbar eine Verweigerungshaltung der

Versicherer: ,,Weigert sich ein Versicherer

mit einem guten Versicherungsprodukt
mit einem Versicherungsberater zusam-
menzuarbeiten, kann der Versicherungs-
berater dieses Produkt Verbrauchern
nicht anbieten. Noch fataler wire die Si-

tuation, wenn ein bedeutender Teil des

betreffenden Marktes die Zusammenar-

beit mit Versicherungsberatern verwei-
gert.” Angesichts der Allianz-Offensive

scheinen diese Befiirchtungen nicht ein-
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zutreten. Und: Versicherer lassen sich nur

ungern Geschafte entgehen.

Honorarvereinbarung
entscheidet Uber Rentabilitat
Bei einer Vermittlung gegen Honorar
lasst sich der Vermittler nicht direkt vom
Versicherer in Form einer Provision oder
Courtage vergliten, die in das Produkt
eingepreist ist. Stattdessen vereinbart er
mit seinem Kunden ein bestimmtes Ho-

norar fiir seine Beratung, sei es mit einer

Pauschale, einem festen Stundensatz oder
laufenden Betreuungsgebiihren. Bei der
Bruttopolice ist in dem Versicherungsbei-
trag also bereits die Provision einkalku-
liert, mit der der Vermittler fir seine

Dienstleistung vom Versicherer bezahlt

wird. Bei der Nettopolice dagegen stellt
der Berater beziehungsweise Vermittler
seine Arbeit dem Versicherungsnehmer
direkt in Rechnung. Ob die Nettopolice
fiir den Kunden die rentablere Losung ist,
lasst sich nicht per se beantworten, das
hiangt von der Honorarvereinbarung ab.

Das bestétigt Michael H. Heinz, Prisi-
dent des Bundesverbandes Deutscher
Versicherungskaufleute (BVK). Ob die

Honorarlosung fiir Kunden glinstiger sei,

konne allgemein nicht behauptet werden,

m Marktfihrer Allianz mochte kinftig
in allen Sparten Nettotarife anbie-
ten.

m Verbraucherschitzer erhoffen sich
durch Honorarberatung mehr
Transparenz im Vertrieb.

B Wie Honorarberatung in der Praxis
funktionieren kann, zeigen drei
Beispiele.
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denn es komme auf die Héhe des Bera-
tungshonorars an, das der Kunde zu zah-
len habe. Die Provision werde hingegen
nur bei Abschluss féllig. Sie beinhalte zu-
dem die nachvertragliche Beratung und
Betreuung. ,,Dagegen muss der Kunde bei
der Honorarberatung jedes Mal fiir diese
Dienstleistung ein gesondertes Honorar
bezahlen®, meint der Verbandschef. Au-
{Serdem erhalte der Kunde bei der Provi-
sionsvermittlung nach dem Versiche-

rungsvertragsgesetz bei einer Vertrags-

»Ein bisschen schwanger geht nicht,
ein bisschen Honorarberatung

unseres Erachtens auch nicht.”

Dieter Rauch, Geschaftsfuhrer VDH GmbH Verbund
Deutscher Honorarberater

stornierung einen angemessenen Riick-

kaufswert, der Vermittler hafte mit seiner

Provision dafiir. Bei der Honorarbera-
tung werde dagegen das Honorar unab-
hiangig vom Vertragsschluss fallig und bei
einer Vertragsstornierung auch nicht an-
teilig zurtickgezahlt.

[nwieweit Versicherungsmakler jetzt
iiber eine Erweiterung ihres Geschafts-
modells in Richtung Honorarberatung
nachdenken sollten, wird auch von Ver-
tretern pro Honorarberatung unter-
schiedlich bewertet. So halt Dieter Rauch,
Geschaftsfithrer des VDH GmbH Ver-
bunds Deutscher Honorarberater, Am-
berg, wenig von einem Mischmodell aus
Provisions- und Honorarberatung: ,,Ein

bisschen schwanger geht nicht, ein biss-

chen Honorarberatung unseres Erachtens
auch nicht. So sind Makler, die gegen Pro-
vision vermitteln, zwar unabhédngig von
Gesellschaften, nicht jedoch vom Pro-
duktverkauf. Bei der produkt- und provi-
sionsunabhdngigen Honorarberatung
stattdessen wird die geleistete Dienstleis-
tung durch den Kunden bezahlt. Folge-
richtig wird der Kunde in die Lage ver-
setzt, eigenstdndig eine bestmogliche

Entscheidung betreffend Vermdogensaut-
bau sowie Altersvorsorge vorzunehmen.”

Ankntipfend hieran wiirden Mischmo-
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delle und Honorarvermittlung unter dem
Deckmantel der unabhidngigen Honorar-
beratung angeboten, bedeuteten aber
schlussendlich nichts anderes als Pro-
duktverkauf, so Rauch. Interessenkon-
flikte seien dabei vorprogrammiert. So
erhalte ein Vermittler eine separat ausge-
handelte Vergiitung fiir die Beschaffung
und Vermittlung von provisionsfreien
wie provisionsreduzierten Produkten.
Das sei faktisch nichts anderes als ein
Surrogat zur Provision, bei der fiir den
Vermittler und dem Verbraucher alles

beim Alten bleibe. ,,Dies geht zulasten der
echten Honorarberatung, die mit diesen
Modellen nichts gemeinsam hat, aber lei-
der in einen Topf geworfen wird“, betont
der VDH-Chef. Aus diesem Grund sollte
ein Makler idealerweise nicht iiber eine
Erweiterung, sondern vielmehr tiber ei-
nen Auszug aus der Provisionswelt res-
pektive Eintritt in die unabhangige Ho-
norarberaterwelt nachdenken.

Der Geschaftstithrer der Honorarkon-
zept GmbH, Heiko Reddmann, empfiehlt
dagegen eine Umstellung Schritt fir
Schritt: ,Makler sollten jetzt iiber eine
Erweiterung ihres Geschaftsmodells in
Richtung Honorarberatung nachdenken,
weil die wirtschaftliche Abhédngigkeit
von Provisionen zu einem immer grofie-

ren Risiko werde.” Vermittler sehen sich

mehr und mehr im Zugzwang. Ein ,,Wei-
ter so” liefSen Branche, Markt und Poli-
tik, wie man deutlich an verschiedenen
Regulierungsthemen sehe, nicht zu. ,,Um

mit Honorarberatung mehr wirtschaftli-

Con.fee AG (www.confee.de)

(www.dvvf.de)

norarberater.de)
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che Unabhédngigkeit zu erreichen, ist eine
Umstellung Schritt fiir Schritt - und ge-
rade jetzt — definitiv zu empfehlen. Ho-
norarkonzept unterstiitzt hierbei neben
einem umfangreichen Serviceangebot
vor allem mit einem individuellen und
erfolgreichen Coaching vor Ort", erldu-

tert Reddmann.

Vermittler versus
Verbraucherschutzer
Verbraucherschiitzer erhoffen sich durch
Honorarberatung jedenfalls mehr Trans-
parenz im Versicherungsvertrieb. Zum
einen wisse der Kunde genau, wie viel er
fiir die Beratung bezahlt hat, wihrend bei
Provisionen die Kosten im Produkt ver-
steckt seien. Auch sollen Fehlanreize be-

~Makler sollten jetzt iiber eine
Erweiterung ihres Geschdftsmodells
in Richtung Honorarberatung
nachdenken.

Heiko Reddmann, Geschaftsfiihrer der Honorarkonzept GmbH

seitigt werden, dass Vermittler ihren
Kunden nur deshalb einen bestimmten
Vertrag empfehlen, weil der Anbieter, sei
es Bank oder Versicherer, eine besonders
hohe Vergiitung zahlt. Der bekannte Fi-
nanzexperte Stefan Loipfinger spricht in
seinem neuen Buch ,,Achtung, Anleger-
fallen!” bei den meisten Finanzberatern
sogar von ,Zwitterwesen". Wortlich
schreibt er: ,,Die Zwitterhaftigkeit beruht

Verbande/Dienstleister flir Honorarberater

Bundesverband Deutscher Honorarberater (www.deutsche-honorarberater.de)
Bundesinitiative der Honorarberater (honorarberatung-bundesinitiative.de)
BVVB Bundesverband der Versicherungsberater (www.bvvb.de)

Deutsche Verrechnungsstelle fur Versicherungs- & Finanzdienstleistungen AG

Honorarkonzept GmbH (www.honorarkonzept.de)
VDH GmbH Verbund Deutscher Honorarberater (www.verbund-deutscher-ho-

Vinea-Makler-Service GmbH (http://www.yvinea-gmbh.de)

in der inszenierten Attitiide des dem
Kundenwohl verpflichteten Beraters, der
aber de facto vom Produktlieferanten be-
zahlt wird. Das wiirde ich ... als schizo-
phren bezeichnen.“ Ahnlich hart fillt das
Urteil der Generaldirektorin des Europa-
ischen Verbraucherverbandes, Monique
Goyens, aus, die in Loipfingers Buch so
zitiert wird: ,,Wer Geld fiir den Abschluss
von Geschaften erhilt, hat kein Interesse
an einer verbraucherorientierten Bera-
tung, sondern der Betreffende will eine
moglichst hohe Provision erzielen.”

Ob es daher nicht der beste Weg sei,
als Makler die unangenehme Situation zu
beenden, dass der Versicherer die Hohe

der Provision kontrolliere, fragte Versi-

cherungsmagazin BVK-Chef Heinz. Die-

ser bezweifelt die Annahme, dass den
meisten Maklern die Situation ,,unange-
nehm"” sei, dass der Versicherer die Pro-
visionshohe kontrolliere: ,,Schliefilich
sind Versicherungsmakler nach der
BGH-Rechtsprechung Sachwalter der
Kunden, denen sie das jeweils beste De-
ckungskonzept aus den vorhandenen
Marktangeboten vorstellen und sie dazu
beraten miissen. Allein schon unter die-
sem Gesichtspunkt ,kontrolliert” daher
der Versicherer nicht die Provisionshohe.
Die Beratung der Makler darf sich dem-
nach nicht nach der Courtagehohe rich-
ten, weil sie im Lager der Kunden stehen
und damit schon unter haftungsrechtli-
chen Erwigungen die Beratung aus-
schliefdlich am Kundenbedarf orientieren
missen.”

Viele Vermittler sind zudem sauer auf
Verbraucherschiitzer, da diese auch Par-
tei in dieser Diskussion sind, weil sie
selbst Beratungen zum Beispiel zur Al-
tersvorsorge gegen Honorar anbieten.

Dartiber hinaus miissen sie — im Gegen-
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satz zu Vermittlern — keine Qualifikatio-
nen fiir diese Beratung nachweisen. Zu-
dem ist nicht belegbar, dass Produkte, die
per Honorarberatung vermittelt werden,
per se besser sind als Produkte, die im
Provisionsvertrieb vermittelt werden.
Der BVK-Prisident bestidtigt, dass die
Qualitat der Beratung nicht abhangig von
einer bestimmten Vergiitungsform sei,
sondern vielmehr miisse man weitere
Kriterien wie finanzielles Verstindnis
des Kunden/Verbrauchers, den Umgang
des Vermittlers mit komplexen Produk-
ten, die Qualifikation des Vermittlers
und auch interne Anreizsysteme beriick-
sichtigen. ,,Denn auch bei einer Beratung
auf Honorarbasis sind Interessenkonflik-
te, die sich aus der Vergiitung ergeben,
nicht ausgeschlossen”, glaubt Heinz.

Ob es am Markt geniigend Nettotari-
fe gibt, ist je nach Sparte unterschiedlich
zu bewerten. Nach einer Untersuchung
der Universitiat zu Koln und der Fach-
hochschule Dortmund von 2016 boten 17
Lebensversicherer, ein Krankenversiche-
rer und drei Kompositversicherer eigens
kalkulierte Nettotarife an. Wie Ralf Tei-
cher in seinem Buch (siehe Kasten oben)
feststellt, liege der Schwerpunkt in der

Lebensversicherung, weil hier die grofs-

ten Eftekte zu erzielen seien. In den Kom-
positsparten spiele das Provisionsthema
im Retailbereich keine entscheidende
Rolle. Private Krankenversicherer, so Tei-

cher, tun sich prinzipiell schwer mit Net-

totarifen. Grund sei die Regelung des Ta-
rifwechselrechts nach § 204 Versiche-
rungsvertragsgesetz, wonach ein Versi-
cherungsnehmer nach Vermittlung des
Bruttotarifs anschliefSend in die Netto-
welt des gleichen Anbieters wechseln
kann und die Vermittler ihre noch nicht
verdienten Provisionen zuriickzahlen

mussten.

Es zeige die Erfahrung, meint Hono-
rarkonzept-Geschaftstiithrer Reddmann,
dass mehr und mehr Versicherer Netto-
tarife anbieten und sich dieser positive
Trend auch durch die IDD fortsetzen

werde. Bestes Beispiel sei aktuell die Al-

lianz, die sich laut Medienberichten fiir

Nettotarife und hier auch im Bereich der
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Produktgebern”

Ralf Teicher ist ausgewiesener Experte
fUr die strategische Positionierung
und das vertriebliche Training von
Maklerbetriepen und Autor von Versi-

cherungsmagazin. Er war Agenturun-
ternehmer und hat sich dann als Trai-
ner und Berater selbststandig ge-
macht. Teicher ist selbst auch als Ho-
norarberater tatig und hat sich fUr

seine Kunden auf nachhaltige Finanz-
dienstleistungsldsungen spezialisiert.
Sein Credo: Die Honorarberatunc
bietet klare wirtschaftliche Vorteile —

wenn sie grundlich vorbereitet und
selbstbewusst umgesetzt wird. Ne-
ben der Beschreibung politischer

Handlungsfelder und der Umsetzung

Krankenversicherung 6ffnen wolle. Wei-
ter meint er: ,,Dariiber hinaus konnen Fi-
nanzberater auch nicht nur durch Ver-
mittlungsgeschéfte Einnahmen erzielen.
Versicherungsberater konnen beispiels-
weise auch fiir reine Beratungstatigkeiten
Honorare vereinnahmen. Das Gleiche

trifft fur Makler bei Firmenkunden zu.

in Thiringen

Und nicht zuletzt nutzen bereits jetzt vie-
le Finanzberater die Moglichkeit, eigene
Serviceleistungen gegen ein laufendes
Honorar anzubieten und somit noch
mehr Kundenbindung zu erzeugen.”
Verbund-Chef Rauch kénne die oben
genannte Quote der Anzahl der Nettota-
rife nicht bestatigen, denn es biete nahe-
zu jeder bedeutende Maklerversicherer
Nettotarife an. Zudem stehe die Anzahl
der Tarife in keinem Verhaltnis zur Qua-

litdt der Honorarberatung, da Berater
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,Honorarberatung aus Sicht von Kunden, Beratern und

regulatorischer Anforderungen stellt
Teicher den Vermittler in den Fokus.
Mit dem Buch erhalten Vermittler
wertvolle Instrumente und Werkzeu-
ge, mit denen sie den Weg in die Ho-
norarberatung einleiten konnen. Viele
Praxistipps und Praxisbeispiele geben
dem Leser eine Menge Nutzwert.

e Verlag Versiche-
Honorarberatung 'ungswirtschart,
aus Sicht von Kunden, Beratern
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Wer als Kunde nicht bereit ist,
fiir meinen Service zu zahlen,
von dem trenne ich mich.”

Holger Steiniger, Versicherungsmakler aus Greiz
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nicht produktabhidngig seien. Infolgedes-
sen werde er beispielhaft einen Bruttota-
rif empfehlen, wenn dieser Tarif zum
Kundenbedartf passe. Rauch wortlich:
»,Im Gegensatz zu Maklern hat der Versi-

cherungsberater hier den gesamten

»Bei der Honorarberatung wird das
Honorar unabhdngig vom Vertrags-
schluss fdllig und bei einer Stornierung
nicht anteilig zuriickgezahlt.”

Michael H. Heinz, Prasident Bundesverband Deutscher
Versicherungskaufleute

Markt zur Verfligung.” Dazu sei der Be-
rater beim Bruttotarif verpflichtet, hier-
aus entstehende Provisionen entspre-
chend an den Kunden auszukehren be-
ziehungsweise der Versicherer miisse un-
ter Vorlage eines Beratungsnachweises
gemald § 48c Versicherungsaufsichtsge-
setz 80 Prozent der Provisionen dem
Pramienkonto gutschreiben. Moglich sei
ebenso, dass ein Honorarberater emp-
fiehlt, einen bestehenden Versicherungs-
schutz ersatzlos zu streichen, wenn die-
ser nicht notwendig sei, oder alles so zu
belassen wie es sei, so der VDH-Chef.
Fest steht allerdings, dass die Politik
ein tiefes Misstrauen gegeniiber der Ver-
sicherungsvermittlung hegt, das in glei-
chem Mafle auf die gesamte Finanz-
dienstleistungsbranche tibertragbar ist.
Dass die Politik und einige politische
Parteien wie Griine, Linke und SPD die
Honorarberatung bevorzugen, bemerkte
Versicherungsmakler Holger Steiniger
aus Greiz in Thiiringen im Jahr 2013. Als
Vorsitzender des BVK in Gera stellte er
die sogenannten BVK-Wahlpriifsteine
der Parteien zur Diskussion. 2014 kam
ein Kunde, der von Miinchen nach Greiz
umzog, in Steinigers Biiro und wollte,
dass der Makler seine Versicherungen
betreut. Dabei stellte er fest, dass die be-

troffenen Gesellschaften ihn nur als Kor-

respondenzmakler zulassen wollten. Der
Grund: Es handelte sich um Nettotarife,
was Steiniger erst spdter realisierte. Eine

Umdeckung ware aufgrund der giinsti-
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gen Tarife nachteilig fiir den Kunden ge-
wesen. Da der Kunde in Minchen bei
seinem Makler Honorar zahlte, war dies
ein Anlass, dariiber intensiver nachzu-
denken. Der Makler recherchierte im In-
ternet und liefs sich durch Honorarkon-

zept beraten, die die Abrechnungen
rechtssicher ibernehmen - analog zu
den drztlichen Verrechnungsbiiros.
Nach intensiven Analysen der Einnah-
men und Ausgaben pro Kunde in Steini-
gers Maklerbiiro zeigte sich, dass viele
Arbeiten betriebswirtschaftlich nicht
rentabel waren. ,,Zum Teil hatte ich 30
bis 50 Euro Einnahmen pro Kunde,
musste aber Verwaltungs- und Ver-
oleichsprogramme und mehr finanzie-
ren, sodass das in vielen Féllen nicht
mehr kostendeckend war.” Das war der
Zeitpunkt, an dem der Makler aus Kos-
tensicht feststellte: ,,Hier muss sich gra-
vierend etwas andern.”

Das Maklerbiiro in Greiz besteht aus
drei angebundenen Maklern und drei

Maklern, die auf eigene Rechnung arbei-

ten. Diese arbeiten aber nicht alle auf

Honorarbasis. Spezialisiert hat sich Stei-
niger auf Sachversicherung, vermittelt
aber auch Krankenversicherung, insbe-
sondere Zusatzversicherungen, und Le-

bensversicherungen, insbesondere Be-

rufsunfahigkeits-Versicherungen. Der

Makler macht auch Gewerbegeschift
und betreut circa 50 Unternehmen.

Im August 2015 startete dann das
Projekt Honorarberatung. So wurde ei-
ne Strategie erarbeitet, wie die Kosten
mit dem Honorar ausgeglichen werden
konnen. Er begann, seine Bestandskun-
den nach dem Stichtag 1. August 2015
von der Provisionsberatung in die Hono-
rarberatung umzustellen. Immer wenn
ein Kunde auf das Maklerbiiro zukam,
nutzte Steiniger dies, um das Thema of-
fensiv anzusprechen. Alle Kunden nach
dem Stichtag mussten die Honorarbera-
tung wahlen. 95 Prozent der Kunden
machten mit, es gab nur wenige, die
nicht mitzogen, ,einige Lehrer, die es
sich gut hatten leisten konnen®, so der
Makler. Das sei aber kein Problem: ,,Wer
nicht bereit ist, fir meinen Service zu
zahlen, von dem trenne ich mich.”

Steiniger betreut alleine 197 Kunden
mit Honorarvertragen und ist damit an
der Kapazitatsgrenze: ,Mehr Kunden
kann ich nicht ordentlich betreuen und
mein Leistungsversprechen nicht mehr
erfiillen.” Denn einmal im Jahr mochte
Steiniger mit jedem seiner Kunden ein
Jahresgesprach fiithren, um den aktuel-
len Stand des Versicherungsschutzes zu
iberpriifen. Denn es konnen zuséitzliche
Risiken abzusichern sein. Mittlerweile
seien etwa 70 Prozent des Kundenbe-
standes auf Honorarberatung umge-
stellt.

»INur wer frei von Interessen-
konflikten agiert, kann eine ehrliche
Vermogensbetreuung fiir seine
Kunden anbieten.”

Volker Hildebrand, Honorarberater aus Lampertheim

Damit hat der Makler in seiner Regi-
on ein Alleinstellungsmerkmal. Steini-
gers Mindesthonorar betragt 20 Euro mo-
natlich, sonst liegt das Honorar bei einem
prozentualen Anteil von 1,5 Prozent des
Brutto-Einkommens (bis 50.000 Euro)

beziehungsweise einem Prozent des Ein-
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kommens bei einem Einkommen daru-

ber. Personen mit Grundsicherung zah-

len nichts, da beiihnen aber auch der Be-
ratungsaufwand gering sei. Hier komme
in der Regel nur eine private Haftpflicht-
oder noch eine Unfallversicherung in
Frage. Die meisten Kunden, so Steiniger,
zahlen zwischen 30 und 60 Euro monat-
lich. Steiniger bietet aber auch Pauschal-
honorare an, wenn es um aufwendigere
Beratungen wie Altersvorsorge oder die
Absicherung biometrischer Risiken geht.

Diese kosten bei dem Makler 100 Euro

pro Stunde. Der Kunde kann nach der
Beratung wihlen, ob er in dem Fall die
Honorarberatung in Anspruch nimmt
oder die Provisionsberatung wiahlen
mochte.

In letzterem Fall wiirde das Honorar
mit der Provision verrechnet werden.
Unternehmen zahlen mindestens 100
Euro im Monat, bei grofderen Unterneh-
men wird das Honorar individuell ver-

einbart. Steiniger ist von seinem Weg

iberzeugt und stellt heute fest: ,,Es ist
moglich, ohne Courtagen zu leben!™ Von
Vorteil sei, dass jetzt auch die Allianz als
Marktfiihrer Nettotarife anbieten wird.
Dies sei ein Riesenschritt, er hoffe auf
weitere Nachahmer wie Axa oder R+V.
Auf dem Markt gebe es viele ,,echte Net-
totarife”, die bis zu 40 Prozent unter den
Bruttotarifen liegen. Fiir den ,,ganz nor-
malen Privatkunden” gebe es genligend
Nettotarife auf dem Markt — im Gewer-
bebereich wie beispielsweise in der Land-
wirtschaft sehe das jedoch anders aus.
Vom BVK zeigt sich der Makler ent-
tduscht, da werde das Thema eher ge-
bremst. Er wolle den Verband aber von
innen verdndern. Denn Honorarbera-
tung sei eine Win-win-Situation. Und
wortlich fiigt er hinzu: ,Wir dndern mit
diesem Vergiitungssystem das Image der
Branche - zum Positiven!™ Denn die
Kunden hétten eine ganz neue Sicht auf
Berater — wie bei einem Steuerberater

oder Rechtsanwalt.
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Mit dem Schwerpunkt Kapitalanlage

betreibt dagegen Honorarberater Volker
Hildebrand von der Vermogenswerkstatt

in Lampertheim sein Geschaft. Er war 20
Jahre bei einer Bank und verantwortete
den Vertrieb mit zwolf Mitarbeitern. Sein

Lebensmotto lautet ,,Ehrlich wahrt am

ldngsten”. Das setzt er jetzt auch in seiner
unabhangigen Finanzberatung um, daes
in der Bank wegen des Fokus auf Pro-
duktverkauf und der Abhdngigkeit von
den Produktanbietern zunehmend nicht
mehr durchsetzbar war. Typisches Bei-
spiel waren ,,Bauspar-" oder ,,Lebensver-
sicherungswochen”, die den Vertrieb zu
mehr Umsatz und steigenden Provisions-
einnahmen treiben sollten.

Hildebrand wortlich: ,,Mir war klar,
dass ich das nicht mehr vertreten konn-
tel” Seit drei Jahren ist der Finanzexperte
selbststindig und berit seine Kunden aus-
schlie$lich auf Honorarbasis: ,,Das ist
mein Credo und mein unverwechselbarer

Vorteil nach auflen.” Der Berater ist davon
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Mit Gewerbe Kompakt bieten Sie |hren Kunden ein leistungsstarkes
Versicherungskonzept fur uber 800 Betriebsarten. Setzen Sie auf
unsere starken Produkte und erstklassigen Service.
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Uberzeugen Sie snch selbst und sprechen Sie uns an.
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www.rhion.de



