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_Eine Banklehre hat selbst als
Basisausbildung fiir mich ihren
Reiz verloren.”

Wéhrend meines Studiums kam
mir der Spruch meiner Eltern aus
den 70er Jahren wieder in den
Sinn: ,Junge, mach eine Banklehre,
das ist etwas Ordentliches”. Folge-
richtig wurde ich Mitarbeiter einer
grolBen, deutschen Bank. Eine viel-
schichtige Aus- und Weiterbildung
sowie lange Auslandsaufenthalte in
London und Luxemburg verdichte-
ten meinen Eindruck: Es wurde al-
les getan, um hochwertige Berater
auszubilden und gute Kundenbera-
ter zu formen.

Ende der 80er Jahre, nach fast ei-
nem Jahrzehnt im gleichen Institut,
verstarkte sich aber zunéchst
schleichend, dann vernehmlich
pochend, eine neue Empfindung:
Die Bank riickte zunehmend merk-
bar die eigenen Interessen in den
Mittelpunkt.

Ein véllig neues Wort galt es zu-
dem kennen zu lernen: Verkaufs-
druck. Erstmalig mussten Finanz-
produkte verkauft werden, ob der
Kunde diese nun brauchte oder
nicht. Umsatzvorgaben waren zu
erfiillen: der Kundenbedarf trat in
den Hintergrund.
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B Cash as cash can

Meine Beraterehre war in Gefahr: Altertiim-
lich anmutende Begriffe wie Ehrlichkeit,
Verldsslichkeit und Vertrauen waren iiber
Jahrhunderte fiir den Bankensektor und
jahrzehntelang fiir mich unumstoBliche Eck-
pfeiler der Kundenbeziehung. Innerhalb
weniger Jahre kehrte nun ein anderes Den-
ken ein: Bankennutzen vor Kundennutzen!
Nur dieser Weg flihrte nach Meinung der
verantwortlichen Bankmanager zu gesun-
den und wettbewerbsfdhigen Instituten.
Das Ringen um Marktmacht und Potenziale
entwickelte sich immer mehr vom regelkon-
formen griechisch-rémischen Stil zu einer
modernen Form des ,Wrestlings’: Catch as
catch can — oder anders gesagt. Cash as
cash can! Und von Mitarbeitern mit hervor-
ragenden Karriere- und Verdienstméglich-
keiten verlangte man, diese, nach Meinung
der Verantwortlichen, kleine Abweichung
vom Pfad der Tugend mitzumachen. Aus
heutiger Sicht wirken diese Anfinge eher
wie Nuancenverschiebungen. Heute ms-
sen wir feststellen, dass fast ausschlielSlich
Produktverkauf aus Provisionsinteresse be-
trieben wird. Bedarfsgerechte Beratung ist
kaum noch anzutreffen.

m Nie wieder Mitarbeiter einer Bank

Mein Weg stand Anfang der 90er Jahre
unumstoBlich fest: Nie wieder Mitarbeiter
einer Bank! Aber wo wurden Kundenbe-
diirfnisse noch wirklich ernst genommen?
Es waren die kleineren Finanzdienstleister,
die aus den Negativerfahrungen mit Banken
gelernt hatten und aus denen sich in den
folgenden Jahren die unabhangigen Vermo-
gensverwalter entwickeln sollten. 1991 ha-
be ich bei meinem neuen Arbeitgeber fiir
75DM meine erste Honorar-Beratung geta-
tigt. Okonomisch wahrlich unvorteilhaft,
gab es doch von den Banken 0,5% Provisi-

on auf den vermittelten Kreditbetrag.
Schnell wiren so wesentlich groBere
Scheine in die Kasse gelangt.

Der Kunde war aber noch nicht reif fiir
Honorarberatung, hatte er doch noch kei-
nerlei Kenntnis tiber die Dimension der
Provisionsstrome. Alleine, um dieses ver-
gleichsweise geringe Honorar dem Kunden
gegenlber zu rechtfertigen, musste unver-
haltnismaRig viel Zeit aufgewendet werden.
Nur wirtschaftlich gesunde Firmen konnten
sich seinerzeit diesen Idealismus leisten. In
dieser Zeit wuchs bei mir auch die Erkennt-
nis, dass insbesondere kleinere, moglichst
inhabergefiihrte Unternehmen das Kunden-
bediirfnis intensiver wahrnehmen. Nur wer
als Entscheidungstréager selbst direkten Kun-
denkontakt hat, weils wovon er redet. In den
meisten grolberen Instituten dagegen erreicht
man vor lauter ,Meetings” oder ,jours fixes”
nur noch selten Kundenbetreuer, geschwei-
ge denn Entscheidungstréger.

B Welt der Mischformen

Der Wechsel ins neue Jahrtausend brachte
unabhéngigen Vermdgensverwaltern grof8-
en Zulauf. Sie schickten sich namlich an,
viele latent vorhandene Bedurfnisse nach
Individualitat, Professionalitat und Kunden-
orientierung zu stillen. Ich hatte wieder ein
gutes Geflihl! Meine Werte waren gefragt
und es gab auch Honorarmodelle. Dass
gleichzeitig auch Provisionseinnahmen flos-
sen, wurde nicht kommuniziert. Bestands-
wachstum und zunehmende Firmengrofe
fihrten in den Folgejahren aber auch hier
unweigerlich zu abnehmender Kundenna-
he. Hinzu kamen im Herbst 2007 gesetz-
liche Aufklarungspflichten, die die heile
Welt der Verglitungs-Mischformen kompli-
zierter werden lieBen. Es mussten Ge-
schaftsmodelle (iberarbeitet und neu ge-
schaffen werden. Fiir Eingeweihte war es
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keine groBe Uberraschung, dass man zu
dhnlichen Losungsansdtzen kam, wie die
Banken einige Jahre zuvor: Eigene Produkte
erfinden, gut verpacken und zu sehr aus-
kommlichen Preisen verkaufen, gleichzeitig
die eigene Beratungskultur hervorheben
und die der Banken und Sparkassen als
Verkaufskultur schlecht reden.

Daher fallte ich fast zwei Jahrzehnte nach
meinem ersten beruflichen Wechsel erneut
eine richtungsweisende Entscheidung: Nie
wieder Mitarbeiter eines unabhangigen
Vermégensverwalters! Und dieses Mal ging
ich noch einen Schritt weiter: Nie wieder
Mitarbeiter!

B Kunden- und bedarfsorientiert

Aber wo werden die Kundenbediirfnisse
nun wirklich ernst genommen? Nur bei Be-
ratern, die weder jetzt noch zukiinftig einem
Umsatz- oder Provisionszwang unterliegen.
Das geht jedoch nur, wenn ausschlieflich
Zeiteinsatz und Know-how mittels Honorar
bezahlt werden. Echte Honorarberatung
muss es zudem sein — nicht eine der heute
zunehmend beliebten Mischformen.

Und um die Nachteile einer kleinen Or-
ganisationsform auszugleichen, galt es fir
mich eine abwicklungstechnische Hilfestel-
lung zu suchen, die zudem auch Honorar-
tarife mit Banken und Versicherungsgesell-
schaften verhandelt und gleichzeitig die
unerhrt wichtige Offentlichkeitsarbeit be-
treibt. Einzig der Verbund Deutscher Hono-
rarberater (VDH) bot genau dieses Paket.
Wie sich zudem im Nachhinein herausstell-
te, erwies sich der VDH auch als duerst
professionell und zwischenmenschlich
wertvoll. Es gab wieder das griechisch-ro-
mische Regelwerk. Nur so konnten Kleinst-
einheiten tiberhaupt wettbewerbsfahig wer-
den und sich dem Konkurrenzkampf mit
internationalen Finanzdienstleistungskon-
zernen stellen.

H Am Steuer

Wer in der eigenen Firma das Lenkrad in die
Hand nimmt, kann endlich Fairness, Offen-
heit, Partnerschaft und Unabhéngigkeit nicht
nur propagieren, sondern leben. Meine al-
tertiimliche Beraterethik war zwar im Laufe
der letzten 3 Jahrzehnte immer mal wieder
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in Gefahr, aufgegeben habe ich sie aber nie.
Die Verpflichtungen fiir faire Beratung und
Betreuung, die ich nun als Honorarberater
VDH® unterschreiben musste, waren fur
mich ohnehin Selbstverstandlichkeiten. Dar-
tiberhinaus begrenzte ich in meinen Firmen-
grundsdtzen die Anzahl der Kunden auf ca.
100 und verpflichtete mich, dass die Kun-
denverantwortung und Gesprachsfiihrung
vom Chef iibernommen wird. Apropos
Lenkrad: Hier haben auch schon andere
namhafte GroRen die Phalanx der Selbst-
steuernden unterschdtzt: Hat doch immer-
hin Gottlieb Daimler 1901 behauptet: ,Die
weltweite Nachfrage nach Kraftfahrzeugen
wird 5000 nicht tiberschreiten — allein schon
aus Mangel an verfligbaren Chauffeuren.”
Eine erstaunliche Fehleinschdtzung. So gra-
vierend werde ich mich mit meiner These
wohl nicht tauschen: Honorarberater wer-
den die klassische Finanzberatung in abseh-
barer Zeit nicht vollstindig verdrangen —
alleine schon aufgrund der starken Banken-
und Versicherungslobby — sie werden aber
einen wichtigen Platz in der Finanzbera-
tung, vor allem bei aufgeklarten wahrheits-
liebenden Verbrauchern, einnehmen!

B Orientierung im Dschungel

Mein langer Weg zur Honorarberatung war
nicht immer gerade. Aber die Kurven waren
vielleicht sogar das Wichtigste. Nach mei-
ner tiefen Uberzeugung kann nur ein Bera-
ter mit derart vielschichtigen und langjah-
rigen Erfahrungen fiir den Rat suchenden
Kunden eine wirkliche Orientierungshilfe
im Dschungel der sich taglich neu veran-
dernden Finanzlandschaft sein. Und was
sich in jedem Kundengesprach neben der
Komponente ,Fachkompetenz’ als auBeror-
dentlich wichtig herausstellt: Das Einbrin-
gen der eigenen Lebenserfahrung als Ehe-
mann, Vater, Teil der Gesellschaft, Anleger,
Arbeitnehmer, Arbeitgeber usw. Nur so
wird einer nachhaltigen Beratung auch eine
ganzheitliche Authentizitdt verliehen.

Als ich vor einigen Jahren mit meinen
Séhnen ihren beruflichen Werdegang dis-
kutierte, habe ich die Lebensweisheit mei-
ner Eltern jedenfalls nicht wiederholt. Eine
Banklehre hat selbst als Basisausbildung fiir
mich ihren Reiz verloren.

vertraulich@frank-frommholz.de
www.frank-frommholz.de
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