Von der Fondsbranche lernen

ie Vergiitung

fir die Ver-
mittlung von
Finanzprodukten
in Europa steht vor
einem Wandel. In
Grof3britannien
zeichnet sich schon
ein recht konkreter
Weg ab: Ab 2013
diirfen dort die un-
abhdngigen Ver-
triebspartner der
Versicherer beim Verkauf von Altersvor-
sorgevertragen im Wesentlichen nur noch
gegen Honorar beraten. Abschluss- und
Bestandsprovisionen sind dann verboten.
Zwar wird es Ausnahmen geben, doch die
freie Verhandlung eines Honorarsatzes
wird dabei wohl zum Marktstandard. Ahn-
liches gilt auch fiir den Maklervertrieb in
einigen skandinavischen Landern. Erlebt
auch Deutschland in den nichsten Jahren
einen Boom in der Honorarberatung?

Klar ist: Es kommt Bewegung in die Ver-

glitungspraxis. Nach Diskussionen um
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Fehlanreize durch zu hohe Abschlusspro-
visionen, nach Kritik durch BaFin und
GDV am provisionsgesteuerten Finanzver-
trieb zeichnet sich ein Wandel immer mehr
ab. Transparenz und Vergleichbarkeit von
Finanzdienstleistungen und mehr Nach-
haltigkeit im Verkauf sind die Gebote der
Stunde. Auch die Politik hierzulande ist
auf den Plan gerufen und dréngt auf mehr
Klarheit und den Abbau von Interessen-
konflikten. Immer mehr Versicherer pla-
nen oder bieten dann auch Nettotarife an.
Mit diesem Angebot geht eine Vertriebs-
vergiitung auf Honorarbasis einher — unter
Versicherern und Vermittlern in Deutsch-
land nicht unbedingt die erste Wahl. Hier
stehen rund 230 000 Versicherungsver-
mittlern, die auf Provisionsbasis arbeiten,
etwa 1 500 Honorarvermittler gegeniiber.
Aber von diesen leben nur wenige wirk-
lich von ihren Honoraren. Denn bei Be-
raterstundensatzen zwischen 100,00 und
300,00 Euro konnen oder wollen es sich
nur wenige Kunden leisten, fiir den Ab-
schluss etwa einer Altersvorsorgeberatung
gleich einen vierstelligen Betrag an Be-

ratungshonorar zu zahlen. Auch die Ver-
sicherer haben sich bisher nur zum Teil auf
die Honorarvermittler eingestellt. Noch
fehlt es etwa an einheitlichen Vergiitungs-
standards und einem einheitlichen Berufs-
bild. Ein Alternativweg konnte die Ver-
triebsvergiitung tiber hohere laufende Pro-
visionen sein. Interessant in diesem Umfeld
sind auch die jiingsten Ansitze zur Einfiih-
rung einer Gesamtkostenquote (,,Reduction
in Yield ), wie sie bereits im Markt disku-
tiert werden, und deren potenzieller Ein-
fluss auf die Vergiitungsmodelle. So bleibt
abzuwarten, ob die Welle der Honorarver-
gilitung auch nach Deutschland schwappt.

Aber eines ist sicher: Versicherer und
Vermittler befinden sich derzeit in einem
frithen Stadium eines deutlichen Verdnde-
rungsprozesses bei den Vertriebsvergiitun-
gen und der Markttransparenz. Die Ver-
sicherungsbranche wire gut beraten, eigene
Vorschlage in die Diskussion einzubringen,
um die Initiative nicht nur dem Gesetz-
geber zu tiberlassen. Wie man das geschickt
macht, zeigt gerade die Fondsbranche mit
ihrer Altersvorsorge-Initiative.
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