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Handschlag des Ehrbaren Kaufmanns in modernem Gewand.

ZeitgemalSe Honorarberatung:
Vom Leitbild zum Entgelt

Bestimmend fiir eine geschiftliche Beziehung ist oftmals das zugrundeliegende Leitbild. Verbraucher

machen sich hieriiber eher selten Gedanken, richten sich aber erfahrungsgemal$ erstaunlich stark nach

diesen Grundsétzen. Berater sollten sich hingegen der eigenen Ideale bewusst sein und hierauf durchgéngig

das zu erbringende Leistungsspektrum, das Vertragswerk und die Honorierung aufbauen. Das Leitbild des

Hamburger Honorarberaters Frank Frommbholz ist das des ,Ehrbaren Kaufmanns®.

Frank Frommholz, Hamburg
Honorarberater VDH
vertraulich@frank-frommholz.de
www.honorarberatung-
frommholz.de

Der Ehrbare Kaufmann

Sein Wort und sein Handschlag gelten.
Er denkt und handelt langfristig, nicht
selten Uber Generationen hinweg. Er
pflegt die hanseatischen Prinzipien:
Unabhéngigkeit, Fairness und Verldss-
lichkeit.

Bereits 1340, im mittelalterlichen Ita-
lien, sprachen Kaufmannshandbiicher
vom ,wahren und ehrlichen Kaufmann”.
Und der lockere hansische Stadtebund
konnte nur durch gegenseitige Toleranz
und die Anwendung des tugendhaften
Verhaltens zu solch geschichtshestim-
mender Grolse heranwachsen. Die ,Ver-
sammlung eines ehrbaren Kaufmanns zu
Hamburg e. V.” geht auf das Jahr 1517
zurlick und existiert noch heute hochst
lebendig mit Giber 1.100 handverlesenen
Mitgliedern.

... ist weltoffen und freiheitlich
orientiert.

Was haben diese mittelalterlichen Prin-
zipien mit der Beratungsaktualitét des 21.
Jahrhunderts zu tun? Sind doch die tech-
nische Infrastruktur, die vielfiltige Pro-
duktwelt und die aktuelle Lebenswirk-
lichkeit vollkommen andersartig. Dariiber
hinaus sind unser verldssliches Rechtssy-
stem, der hochgelobte Verbraucherschutz
und der kritische Journalismus die Eck-
pfeiler unserer modernen Gesellschaft.
Und wir werden aufgekldrt wie niemals
zuvor: Beispielsweise 94 Seiten Pro-
duktinformationen bei einer Versicherung
oder google-Recherchen mit 12.000 Tref-
fern. Aber genau an dieser Stelle beginnt
das Problem: Informationsiiberflutung
ohne verlasslichen Leitfaden. ,Weltoffen”
oder freiheitlich orientiert” passen mog-
licherweise gerade in die aktuelle Marke-
tingkampange, haben aber oftmals keine
wirkliche Verankerung im Unternehmen.

... hélt sich an das Prinzip von
Treu und Glauben.

Es werden durchweg schnelle Erfolge,
privat wie wirtschaftlich, angestrebt. Fehlt

die Geduld, die gedankliche Verwurze-
lung oder schlicht das Geld? Verantwort-
liches Handeln kostet ndmlich oftmals
erstens Zeit: Treu und Glauben verpflich-
ten zur Riicksichtnahme und fordert ein
redliches und loyales Verhalten im Ge-
schéftsverkehr. Und zweitens Geld: Nicht
alles, was rechtlich zulissig ist, ist auch
ehrbar! Diese Aussagen finden sicherlich
viel intellektuellen Beifall, aber sind sie
auch lebensnah? Erfreulicherweise haben
moderne Unternehmen (u.a. Fielmann,
Otto) gezeigt, dass ein konsequentes
Anwenden von tugendhaften Visionen
auf mittlere und lange Sicht wirtschaftlich
sehr erfolgreich sein kann.

... lasst sich erkennbar von
seinen Werten leiten.

Der Notarvertrag fir ein Haus bestand
vor 20 Jahren aus 3 Seiten. Heute wiihlt
man sich durch mindestens 15 Seiten
haftungsreduzierender Anmerkungen.
Oder die Beipackzettel bei Arzneimit-
teln, die alleine schon durch die Fille
von Hinweisen auf mogliche Nebenwir-
kungen dngstigen. Oder die Wahl zur
Hamburger Biirgerschaft: 4 farbige Wahl-
heftchen (nicht mehr -zettel), um den 20
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Stimmen, die nunmehr jeder Wahler hat,
Raum zu geben. Demokratisch gut ge-
meint, aber tiberzogen. Missen wir noch
Uber Knockout- Zertifikate oder Conver-
tible-Arbitrage-Fonds sprechen? Das ist
unsere Lebenswirklichkeit: verkomplizie-
rend, haftungsreduzierend, renditegie-
rend! Suchen wir in diesem Umfeld nicht
alle nach dem Verbindenden, dem Be-
gleitenden? Suchen wir nicht nach Weg-
weisern, Markierungen? Zu Zeiten der
Hanse waren ethische Grundwerte weit
verbreitet und gesellschaftlich akzeptiert,
»€in Mann, ein Wort” galt. Heute redu-
ziert sich gesellschaftlicher Konsens da-
rauf, steuerlich oder versicherungstech-

nisch mindestens bis an die gerade noch
rechtlich zuldssige Grenze zu gehen.

... gibt die Werte an folgende
Generationen weiter.

Werte fallen nicht vom Himmel. Sie
kommen aus der eigenen Erziehung und
werden im Laufe des Lebens immer
wieder hinterfragt. Gewonnene Erkennt-
nisse gibt man dann zwangsldufig an
seine Kinder weiter. Zukinftige Unter-
nehmensfihrer sollten die innere Starke
dieser Werte aber zusitzlich erfahren
konnen, beispielweise in eigenstandigen

Auslandsaufenthalten oder durch frih-
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zeitige Ubernahme von Verantwortung
in internationalen Unternehmen. Wenn
sie dann in den elterlichen Betrieb zu-
riickkehren, leben sie diese Werte und
verankern sie dadurch auch in den Kop-
fen anderer junger Menschen. Ein mittel-
standisch gepragter Honorarberater muss
zwangslaufig in Generationszeitrdumen
denken, denn das ihm zugeordnete Ver-
trauen Uberdauert auch Jahrzehnte.

... steht zu seinem Wort,
sein Handschlag gilt.

Basis jeder langfristigen, geschiftlichen
Beziehung ist Vertrauen. Gleichwohl

Honorarkalkulator
Muster (Berechnungsdetails ausgeblendet) [ \L
é ¢
1 2 123=KK 4 | KK'4=BB
Klasse Typische Vertreter Aufwandfaktor =~ Anzahl Anzahlfaktor Werte Kredite Summe korrigiertes Kap. Volumenfaktor ~Rechnungsbasis
A fremdgenutzte Immobilien, Kredite, 1 70.000 € _ €
Festgelder, Spargelder
B Anleihen, offene Immobilienfonds, 3 60.000 € I
Lebensversicherungen
aktiv gemanagte Fonds, ETF-
¢ Dachfonds, einfache Zertifikate 4 50000 € - €
D A!(tlenstre_lteguen, Zertifikate, ETF, 5 20.000 € s
Einzelaktien
E Kapitalbeteiligungen, Alternative 0 C € . €
Investments
(ohne selbstgenutzte Immobilien) Nettovermdgen 200.000 €
davon: bei Depotbank 200.000 € t I T
= verginstigten Transaktionsgebiihren und Einkaufskonditionen
= Zugang zu mehr als 6.000 Investmentfonds zu Nettokonditionen.
= Rickvergitung s&mtlicher Provisionen und Kickbacks
= Onlinezugang zu den Depots.
b 4
N + . Basis Basiskosten Zusatzkosten Nettohonorar incl. MWSt. Pauschalhonorar
= 1 xp.a. umfassende Besprechung inkl. ..............
+ monatl. Honorar 120 €
= 2Stunden .............. jahrl. Honorar
+ i
= Laufende Markt- und Produktbeobachtung inkl. anlassbezogener Info. Standard Basiskosten Zusatzkosten Nettohonorar incl. MWSt. Pauschalhonorar
= AXPaA s . monatl. Honorar 150 €
= 2Xxp.a. umfassende Besprechung inkl. .............ccccccovevinnnnne iahrl. H <!
. 6 Stunden jahrl. Honorar
\4
= Laufende Markt- und Produktbeobachtung inkl. anlassbezogener Information. Premium Basiskosten Zusatzkosten Nettohonorar incl. MWSt. Pauschalhonorar
RIR [ OPX{ Tea erereme—
= 4 x p.a. umfassende Besprechung inkl. ...........ccccccoeevaunnne gﬁnaﬂioig?;rar DS
= 10 Stunden Janrl.
= Zugang zu den aktuellsten wissenschaftlichen Forschungen, Seminarangebote
v" Das monatliche Pauschalhonorar wird immer zum 30.06. und 31.12. aufgrund der dann aktuellen Vermégensverhaltnisse tberpruft. Rechnungstellung bei "Standard":
v Nur bei Abweichungen von mehr als 10% nach oben oder unten wird das Pauschalhonorar angepasst.. Geldanlagemanagement 150 €
v Tagliches Kiindigungsrecht des Kunden. Das Nettoprinzip ist nur in Verbindung mit einem VDH-Partner durchfiihrbar. N i e S—_— €
v Mindestbetreuungsumfang 4 Stunden p.a., insofern liegt die untere Grenze bei 125 x 4 = 500 : 12 = abgerundet 40€ pro Monat. " g
Kapitalanlagemanagement = i

Beispielhafte Gestaltung der Honorarabrechnung auf Basis des Honorar-Kalkulators.
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sollten bestimmte Eckdaten in eine ver-
tragliche Form gegossen werden. Die im
Namen des Verbraucherschutzes von
den Aufsichtsamtern entwickelten lang-
atmigen und standig weiter aufgebldhten
Vertragswerke sind da leider abschre-
ckende Beispiele. Eine privatschriftliche
Betreuungsvereinbarung sollte kurz und
knapp sein und nur die wirklich notwen-
digen gegenseitigen Festlegungen ent-
halten. Anzustreben ist es zudem, keine
Eintrittsbarrieren aufzubauen (einmalige
Gebuihren, Mindestlaufzeiten usw.) und
ein tagliches Kiindigungsrecht einzurdu-
men. Der Handschlag des Ehrbaren
Kaufmannes in zeitgemallem Gewand.

... legt sein Wirken langfristig
und nachhaltig an.

Trotz aller Ethik reduziert sich vieles auf
eine Frage: Welche Leistung bekomme
ich fir welchen Geldbetrag? Zeitlich und
thematisch klar umrissene Einzelauftra-
ge, wie die Priifung der Altersvorsorge-
bausteine oder die Analyse des Depots,
sollten gegen Zeithonorar erbracht wer-
den. Wird eine laufende Betreuung an-
gestrebt, werden hdufig prozentuale Be-
zugsgrolen gewdhlt (bspw. 1% vom
Depotvolumen). Hierbei wird aber

Wichtiges nicht ausreichend ber{icksich-
tigt. Beispielhaft: Ein doppelt so grofSes
Volumen verlangt selten ein doppelt so
hohes Arbeitspensum oder die unter-
schiedliche Betreuungsintensitit je nach
vorhandener Risikostruktur. Ausschlief$-
lich volumenabhingige Berechnungen
sind daher keine befriedigenden Hono-
rierungsmodelle.

... gewahrt und fordert
kaufmannisches Vertrauen.

Ohnehin ist das isolierte Betreuen von
Teilbereichen (Geldanlage, Versiche-
rungsbetreuung usw.) selten sinnvoll,
fihrt es doch zu nicht ausreichend in
den wirtschaftlichen Gesamtzusammen-
hang des Kunden eingebetteten Ergeb-
nissen. Daher sollte eine wirtschaftliche
Gesamtbetreuung angestrebt werden,
die dann fiir ein monatliches Pauschal-
honorar vereinbart wird. Das objektive
Honorar kann auf Basis einer genau
festgelegten Berechnungsmethodik (Ho-
norarordnung) unter Berlicksichtigung
des Privatvermogens ermittelt werden.
Aufgrund langjdhriger Erfahrungswerte
werden dabei jeder Vermdgensposition
Aufwandsfaktoren zugeordnet, die ver-
feinert durch Anzahl- und Volumenkoef-
fizienten in dem gewiinschten Servicele-

vel eingehen (Einzelheiten siehe Kasten).
Das so ermittelte monatliche Pauschal-
honorar wird halbjéhrlich Gberprift und
bei wesentlichen Abweichungen (gréler
10%) angepasst.

Fair verhandeln, punktlich leisten,
korrekt abrechnen.

Ein Pauschalhonorar ist in der kurzfri-
stigen Betrachtung selten fiir beide Sei-
ten gleichzeitig gerecht. Erst im Laufe
einer sich verstetigenden Zusammenar-
beit kommt der wirkliche Geist einer
derartigen Vereinbarung zum Tragen,
denn vermeintliche Vor- oder Nachteile
gleichen sich im Zeitablauf aus. Und
man kann unbeeinflusst von jeder Ge-
bihrendiskussion fair und vertrauensvoll
miteinander umgehen. Abgerundet mit
einem taglichen Kiindigungsrecht (man-
dantenseitig) ist das eine transparente
Vertragsbeziehung in Reinkultur. Man
muss sich also nicht unbedingt in eine
Zeitmaschine setzen, um die wenigen
erstrebenswerten Aspekte der Hansezeit
zu erleben.

Viel besser ist doch: Den Komfort des
21. Jahrhunderts genielien und die Wer-
te des Ehrbaren Kaufmanns im Gewand
einer zeitgemélSen Honorarberatung
nutzen.

+++ Credit Suisse legt in Frankfurt 6 neue Staatsanleihen-ETF auf - www.xmtch-etf.com +++ Honorarberater in Trier bilden Regionalverband - www.hb-trier.de +++




