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Honorarberatung - 85% der Verbraucher sind bereit, fiir eine
Finanzberatung ein Honorar zu zahlen (Fallstudie 2022)
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Fragestellung:

Die weitverbreitete Meinung unter Finanzberatern ist, dass Kunden in der Regel nicht bereit sind, fir
eine Beratung ein Honorar zu zahlen. Mit unserer Fallstudie wollten wir genau diese Annahme auf
den Prifstand stellen. Im Folgenden erfahren Sie alles rund um das Vorgehen und unsere Ergebnisse.

Vorgehen:

Im Rahmen des Erstkontakts mit 600 potenziellen Neukunden haben wir die grundsatzliche
Bereitschaft abgefragt, ein Honorar fir die Beratung zu bezahlen, sowie die mogliche Hohe. Der
Erstkontakt kam Uber eine schriftliche oder telefonische Anfrage durch den Kunden zustande.

Eine Produktvermittlung war in der Regel fiir den Zeitraum nach der Beratung/Analyse vorgesehen.
Hier wurde bei dieser Untersuchung nicht weiter darauf eingegangen.

Ergebnisse:

Grundsétzlich ist eine sehr hohe Bereitschaft vorhanden, eine Finanzberatung mit einem
Beratungshonorar zu vergiiten. Diese Erwartungshaltung der Kunden war teilweise schon bei der
schriftlichen Kontaktaufnahme zu erkennen. Insbesondere die Beratung durch eine/n unabhangigen
Berater/in wurde mit der Bereitschaft, ein Honorar zu zahlen, in Verbindung gebracht.

Dabei kann man die Beratungswiinsche Gberwiegend in zwei Bereiche aufteilen:
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1. Kunden, die schon in der Vergangenheit Finanzberatungen in Anspruch genommen haben.
Hier wurden fast ausschlieBlich Produkte mit Abschlussprovisionen vermittelt. Eine klare
Tendenz, um was es sich fiir Finanzberater gehandelt hat (Bank, Versicherung,
Mehrfachagent, Makler etc.) konnte nicht identifiziert werden.

Eine unabhéangige Beratung ohne unmittelbare Produktvermittlung gab es in der Regel nicht.
Somit bestand oft der Wunsch nach einer ,,Einordnung” oder ,,Erklarung” vom Status quo
sowie nach einem ,,Check” der bestehenden Vertrage auf Honorarbasis.

2. Kunden, die noch keine oder kaum Finanzprodukte haben. Hier ist die Erwartungshaltung
eine Beratung, gepragt durch soziale Medien, Youtube und Internetartikeln in unabhangiger
Weise zu bekommen. Nach Auffassung des Verbrauchers kann eine Auswertung/Analyse nur
durch ein Honorar unabhangig sein.

Datengrundlagen und Ergebnisse:

< Demografische Daten:

Die Anfragen der Kunden haben sich nach Geschlechtern wie folgt verteilt:

Anzahl nach Geschlecht

212 Mannlich
388 weiblich
Summe: 600

Die Anfragen der Kunden haben sich nach Alter wie folgt verteilt:

Alter Anzahl Durchschnittshonorar / Euro
<30 93 118
>=30-<40 209 234
>=40 - <50 218 284
>=50 80 313

«* Hohe der Honorare:

Die Spanne der Honorare lag zwischen 200€ und 400€. Bei 91 Verbrauchern gab es keine
Bereitschaft, ein Honorar zu zahlen. Dies lag entweder daran, dass grundsatzlich keine Bereitschaft
flr ein Honorar vorhanden war oder der Anfragegrund kein Honorar gerechtfertigt hat. Dies war zum
Beispiel der Fall bei einer reinen Vermittlung eines Finanzprodukts (singuldrer Produktverkauf). In so
einem Fall gab es keine Analyse oder Beratung.
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Hihe der Honorare
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Die durchschnittliche Hohe des Honorars lag bei 243€.
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“* Honorarhohe nach Alter:

Durchschnittshonorar nach Altersspanne

Durchschinittstonorar / Eure

<30 >=30) - <40 >=4i) - <50 >=50
Alter / Jahre

=s= Honorar nach Alter

Es lasst sich grundsatzlich sagen, dass mit steigendem Alter die Bereitschaft steigt, ein hdheres
Honorar zu zahlen. Das hat unserer Auffassung nach den Grund, dass zum einen mehr Geld zur
Verfligung steht und zum anderen der Aufwand erhoht ist. Mit steigendem Alter gibt es in der Regel
mehr Finanzvertrage, die bei einer Analyse geprift werden missen.

%+ Beratungswiinsche

Die Beratungswiinsche waren sehr unterschiedlich. Oftmals gab es mehrere Nennungen, da in der
Regel eine ganzheitliche Beratung angefragt wurde. Diese umfasst die Betrachtung von
Versicherungen, Altersvorsorge, Geldanlagen, Immobilien und Finanzierungen.
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Altersvorsorge @ BU @ Geldanlage / Investment @ KV @ Sach @ Sonstiges

Methodik:

Die Datenerhebung wurde anhand einer Auswertung der schriftlichen sowie telefonischen
Beratungsanfragen erstellt. Zudem wurde mit den schriftlich Anfragenden telefoniert. Im Dialog
wurde der potenzielle Beratungsaufwand ermittelt und ein potenzielles Honorar genannt. Die finale
Honorarhéhe wurde an dieser Stelle nicht ermittelt. Diese kann logischerweise, erst im personlichen
Gesprach mit der Beraterin / mit dem Berater festgesetzt werden. Die prognostizierten
Honorarhéhen wurden jedoch tiberwiegend eingehalten.

Zusammenfassung der Ergebnisse:

Auch wenn diese Ergebnisse positiv Uberraschen, glauben wir, dass man diese nicht pauschal auf die
Bevolkerung der BRD anwenden kann. Insbesondere der Personenkreis, der sich a) eine
Finanzberatung leisten mochte und b) sich eine Finanzberatung leisten kann und c) sich aktiv um eine
Finanzberatung bemiiht, hat sich bei uns gemeldet. Dadurch glauben wir, dass wir nur einen Teil der
Bevolkerung erreichen und keine Allgemeingiltigkeit erkennen kénnen.

Zusammenfassend kann man jedoch sagen, dass es eine sehr hohe Bereitschaft gibt, ein Honorar zu
zahlen. Ca. 85% der Anfragen/Kunden waren dazu bereit.
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Kontakt:

Dennis.Rose@fragfina.de

Benjamin.deGroot@fragfina.de

research@fragfina.de

https://www.fragfina.de/research/fallstudie-honorarberatung-2022/
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