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Wie gehen Honorarberater mit
Mandanten um, die eine lange
Vorgeschichte haben?

Manchmal fragen mich Bekannte: ,Frau Kiihn, wer kommt denn so zu lhnen?” Eine interessante Frage —

natiirlich kommen Menschen direkt nach der Uni frisch im ersten Job. Aber die Mehrzahl kommt, weil sie
irgendwie, irgendwo, irgendwann schlechte Erfahrungen mit Geld gemacht haben. Aber mache ich Werbung
a la ,Kommen Sie zu mir, wenn Sie (ibers Ohr gehauen wurden?” Nein, so arbeite ich nicht.

Stefanie Kiihn
Honorarberaterin

Inzwischen veranschlage ich fir Man-
danten, die am Telefon sagen, sie kom-
men von einem Strukturvertrieb drei bis
vier Stunden fiir ein Erstgesprach. Das ist
in etwa die Zeit, die ich brauche, um mit
einem gewohnlichen Strukturvertriebs-
Opfer alle Ordner durchzugehen und
einen ersten Fahrplan zu entwerfen. Die
Mandanten gehen dann mit sehr kon-
kreten Ergebnissen nach Hause.

Was finde ich vor?

Die Anzahl der Lebensversicherungen
liegt oft bei flinf bis sechs Vertragen
(klassich: eine Urpolice, die zwei bis
dreimal umgedeckt wurde, bis sie
schlieBlich in einen Rirup-Vertrag ge-
wandelt wurde), ich habe aber auch
schon 23 Policen gesehen. Beteiligungen
sind ebenfalls oft dabei, wobei es hier
Unterschiede in den Strukturvertrieben
gibt. Dazu existiert meist ein Fondsde-
pot auf das selbstverstandlich volle Aus-
gabeaufschldge gezahlt wurden. Nicht
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selten kommt dazu ein Pa-
cken neuer Vorschlage, die
der Ausloser waren, jetzt
endlich die Sache selbst in
die Hand zu nehmen. Ge-
paart oftmals mit einem
schlechten Gewissen, sich
nicht ausreichend selbst
gekiimmert zu haben.

Ja, mit diesem Vorwurf haben sich die
meisten Mandanten bereits konfrontiert.
Sie wissen, dass sich 23 Vertrdge nicht
von selbst unterschrieben haben. Be-
trugsfdlle habe ich auch gesehen, aber
die mochte ich hier aulen vor lassen.
Das ist kriminell. Die Umdeckung und
der Verkauf unsinniger Produkte ist prin-
zipiell erlaubt. Wenn Sie in einem Auto-
haus einen gewieften Verkdufer haben,
konnten Sie auch mit einem vollig Gber-
dimensionierten Auto nach Hause fa-
hren. Solange Provisionssysteme erlaubt
sind, wird es Abzocke geben. Entweder
man dndert das System komplett, wie es
in einigen Landern geschehen ist, oder
der Verbraucher wacht auf und lernt.
Dann kann er auch in einem Provisions-
system zurecht kommen. Er wird die
richtigen Fragen stellen. An der Selbst-
verantwortung kommen die Verbraucher
nicht vorbei, wenn sie sich zukiinftig
nicht mehr abzocken lassen wollen.

Selbstverantwortung &
Manipulationstechniken

Wie sich Abzocker in den Spiegel schau-
en, dass ist mir zwar ein Rétsel, wenn
ich jedoch von den aktuellen Incentive-
Reisen hore, dann wundert mich aller-
dings gar nichts mehr. In diesem Zusam-
menhang fiel mir auch wieder ein Erleb-
nis der dritten Art ein: Ich habe einmal
fir eine Mandantin ein Angebot bei ei-
ner Versicherung, wo sie bereits Kunde
war, angefordert. Ich bekam ein Ange-
bot, das statt mit ,Frau Mustermann” mit
,Geile Tussi” ausgefillt war. Wir hatten
dann ein nettes Telefonat tiber Ethik und
Achtung vor Mandanten. Doch das nur
am Rande.

Zuriick zur Selbstverantwortung. Wir
sprechen oft eine Weile dariiber, warum
ein Mandant ,es nicht gecheckt hat”.
Die Finanzdienstleistungsbranche ist si-
cherlich die bestgeschulteste Branche
im Vertrieb. Mich wundert es nicht,
wenn ich die Biicher der Top-Verkaufs-
trainer sehe und hereinlese. Es geht
letztlich oft um Manipulationstechniken.
Die Methoden sind gerade am Anfang
schwierig zu durchschauen und es ist
gut, es liberhaupt zu merken. Eine Man-
dantin sagte neulich so treffend: ,Wis-
sen Sie, ich war so blaudugig. Aber
wenigstens, ich habe es noch jetzt ge-
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merkt. Und ich bin gesund, meine Fami-
lie auch, wir sind ja nicht finanziell rui-
niert. Ich verdndere jetzt etwas”. Das ist
das Entscheidende. Und immer dann
funktioniert die Geldanlage und Alters-
vorsorge besser.

Diese Frau wiirde jetzt hellh&rig wer-
den, auch wenn ein Honorarberater
plétzlich anfinge, eine Lebensversiche-
rung umzudecken oder Fonds im Wo-
chentakt tauschen zu wollen — denn

auch hier ist entweder Zeit Geld oder
die Provision ist nun als Honorar ausge-
wiesen und betrdgt, wenn man mal al-
les so genau uberlegt 3% statt der bis-
herigen 4%. Zwar alles transparent,
aber eben auch Geld des Mandanten.
Solche Mandanten sind bereit aufzurdu-
men und nehmen dann oft das Zepter
in die Hand. Sie suchen weiterhin Rat,
aber sie sind immer am Ball. Das ist aus
meiner Sicht die Verantwortung eines

Honorarberaters. Rat geben, wo er ge-
fragt wird und Mandanten fit machen
fur die Zukunft. Damit ihnen so was
nicht mehr passiert. Diese Mandanten
werden immer wieder kommen. Ich
halte es frei nach Goethe so: Zwei Din-
ge sollen Mandanten von mir bekom-
men: Wurzeln und Fligel.

Herzliche Grulte
lhre Stefanie Kithn
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