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Serie: Erfolgreich als Honorarberater — Teil 3 von 3

Warum Honorare eine Herausforderung sind
Geld kann die Kundenbeziehung vertiefen / Die Weichen missen aber richtig gestellt werden
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Auch Honorarberater kénnen mit Geld Schwierigkeiten haben — wenn es um ihr Honorar geht.

er als Finanzberater in seiner

Berufsbezeichnung mit ,Ho-
norar” wirbt und damit explizit ein
Unterscheidungsmerkmal zu anderen
Beratern setzt, sollte in Bezug auf die
Bedeutung von Geld besonders acht-
sam sein. Kunden von Banken und
Versicherungen, die bisher dachten,
Beratung sei kostenlos, werden nun
mit der Entscheidung konfrontiert, ob
sie einer bestimmten Person ein Ho-
norar zahlen wollen. Sie sollen diese
Person flir eine Dienstleistung mit
Geld ,honorieren” — ein schoner Akt,
wenn er von beiden Seiten bewusst
und mit Freude getragen wird. Doch
flir viele Kunden und flir viele Finanz-
berater ist eben dies schwierig.

Besondere Anerkennung durch
Geld

Was ist eigentlich ein Honorar? Das
Wort stammt vom lateinischen ,ho-
norarium® (Ehrengeschenk). Im alten
Rom erhielten Rechtsberater keinen
Lohn; denn Rechtsrat wurde von an-
gesehenen und wohlhabenden Mén-

Sie wollen als Honorarberater

arbeiten? Dann stellen Sie sich

diese Fragen:

= Geblihrt mir ein Honorar — so,
wie ich bin und mit dem, was
ich anbiete?

= Kann ich es verstehen und

handhaben, wenn ein Kunde
mich nicht honoriert?

nern zumeist senatorischen Rangs
erteilt, die Lohnarbeit als standeswid-
rig ansahen. Vielmehr erhoffte sich
der Rechtsberater von seiner Tatig-
keit eine Steigerung seiner sozialen
Geltung und damit eine erfolgreiche
politische Laufbahn. Allerdings war
es mit ihrem Stand durchaus verein-
bar, ein Honorarium, d.h. eine Ehren-
gabe, als Geschenk anzunehmen.

Ob im alten Rom alle Rechtsberater
diesem Ideal folgten, wissen wir nicht.
Doch Honorarbe-
ratung in diesem
Sinne meint: Der-
jenige, der einen
Rat anbietet, hat

Im schlimmsten Fall schickt der
Kunde die Honorarrechnung
wieder zuriick.

sie — genau wie der Berater — erst
lernen mussen.

Roter Faden fiir die
Honorarberatung

Was verbinden Sie mit dem Wort
,Honor" bzw. Ehre? Der Duden nennt
als Synonyme: Achtung, Anerken-
nung, Ansehen, Autoritat, guter Ruf,
Image, Respekt, Wiirde, gehobene
Wertschétzung; Reputation, Ruhm,
Anstand, Selbstachtung, Stolz, Wert-
gefiihl. ~ Welche
dieser  Begriffe
passen flr Sie?
Welcher ist lhnen
— gefiihlsmaBig —

»Ansehen* und

,Wohlhaben", noch bevor er seinem
Kunden seine Kompetenz zeigt. So
betrachtet, setzt ein Honorar einen be-
sonderen Stand oder eine besondere
Personlichkeit des Beraters und eine
bewusste Beziehung zwischen den
Beteiligten voraus.

Ein Berater, der das Geld des Kun-
den als Honorar erhalten will — al-
S0 eine ,Ehrung“ durch den Kunden
erfahren mochte, kann dies besser
meistern, wenn er sich mit der Tradi-
tion und Kultur des Honorars ausein-
andersetzt. Im besten Fall entwickelt
er eine eigene Haltung dazu.

Auch Kunden splren, dass hier
etwas Besonderes geschieht. Es ist
flr sie ungewohnt und verlangt von
ihnen eine neue Haltung zu Geld, die

eher fern? Worin
liegt Ihr Entwicklungspotential?

Mit Ihren Antworten auf diese
Fragen halten Sie einen roten Faden
auf dem Weg zum erfolgreichen Ho-
norarberater in der Hand. Sprechen
Sie auch mit Kollegen, Familie und
neutralen Dritten dariiber, denn Ihr
Selbsthild und das Fremdbild mis-
sen nicht Gbereinstimmen. Die Liicke
zwischen beiden ist ihr personlicher
Entwicklungsraum, den Sie mit etwas
Anstrengung — auch durch Seminare
oder Coaching — erobern konnen.

Wenn Sie mit Ihren Kunden (iber
ein Honorar sprechen, sollten Sie
diese Fragen gekldrt und reflektiert
haben. Wer das versdumt, den wer-
den seine Kunden daran ,erinnern®.
Entweder dadurch, dass sie noch
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nicht bereit sind, ein angemessenes
Honorar zu zahlen, oder indem sie
trotz Ihrer nachweislich fachlich guten
Leistung, lieber dort hingehen, wo
keiner vorgibt, ,honorig” zu sein. Im
schlimmsten Fall schickt Ihnen der
Kunde die Rechnung einfach zuriick.
Dann beginnt die spannende Suche
nach eigenen und fremden blinden
Flecken — eine anspruchsvolle Reise
zu sich selbst.

Die aktuelle Diskussion reduziert
das Konzept Honorar auf Zahlen, Da-
ten und Fakten. Oder sie teilt die Welt
in Gute und Bose. Beides erflllt den
Anspruch — der Mensch im Mittel-
punkt — noch nicht.

Demgegentiiber bietet die Sehn-
sucht der Kunden nach angesehenen,
sich selbst achtenden, wiirdevollen
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Negativpropaganda fiihrt
selten zum Erfolg

Abwertung ist wie ein Bumer-
ang: Wer sich als Berater selbst
abwertet, riskiert die Beziehung
zum Kunden. Menschen wollen
sich identifizieren. Die meisten
tun das auch mit inrem Bank-
berater; selbst wenn sie durch
ihn Geld verlieren. Abwertende
Schlagzeilen tiber Banken geben
diesen Kunden ein unangenehmes
Gefiihl, denn sie fiihlen sich fiir
ihre Entscheidung kritisiert. Die
Bankenkritik steht der Honorar-
beratung deshalb eher im Weg.
Stellen Sie sich vor: Sie suchen
nach einer neuen Partnerin. Sie
schalten folgende Anzeige: ,Dein
aktueller Partner ist doof. Er leis-
tet nicht, was ein guter Partner
leisten soll. Stattdessen nimmt
er dich aus wie eine Weihnachts-
gans. Deshalb nimm lieber

mich ...“ Mal ehrlich, wer wiirde
auf so eine Anzeige reagieren?

und respektvollen Beratern gentigend
Grund fir ein Honorar. Honorarbera-
ter, die diesem Anspruch geniigen,
erfahren eine groBere Tiefe in der
Beziehung zum Kunden.

Schuld oder Quasi-Geschenk
Auch in Rom haben sich die Ge-
wohnheiten mit der Zeit geédndert:
Das Honorar wurde so dblich, dass
es als geschuldete Gegenleistung
eingeklagt werden konnte. Plétzlich
klingt Honorar nicht nach Geschenk,
sondern nach Schuld. Honorarberater
nutzen oft Vergleiche, um zu zeigen:
Sie zahlen bei mir weniger als in der
Provisionsberatung. Damit wird aus
dem — glinstigeren — Honorar quasi
ein Geschenk des Beraters an den
Kunden. Ob das Ihre Kunden auch so
sehen? Und was ist die Konsequenz?
Wer als Honorarberater von etwas
(Banken, Produktanbieter, Struktur-
vertriebe) weggegangen ist, unter-
schétzt, wie viel vom damaligen Um-
feld auch lange nach seinem Abschied
an ihm haften bleibt. Manche Berater
werten sich selbst ab, sind vielleicht
sogar traumatisiert. In den meisten
Féllen haben sie eine unbewusst
ambivalente Beziehung zu Geld. Dies
steht einigen Honorarberatern beim
Aufbau ihres Geschafts im Weg.

Innerlich unabhéngig vom Geld
Erfolgreich sind Honorarberater, bei
denen sich die Wertschatzung der
Kunden flir ihre Dienstleistung im
Geld wiederspiegelt. Das Honorar
erfordert dafiir vom Berater, mehr
als jede andere Vergiitungsform, die
innere  Unabhangigkeit vom Geld.
Gleichzeitig braucht ein Honorarbe-
rater und Unternehmer eine gewisse
Bereitschaft zur Abhéngigkeit vom
Kunden. Wie kann ein Berater das
leisten?

Das Fundament bildet die eigene
Personlichkeit. Ein Berater, der sich
selbst achtet, schétzt und liebt, der
seine eigene Beziehung zu Geld ver-
steht, ist ein Vorbild fiir seine Kunden.
Wer seine Schattenseiten kennt und
akzeptiert, kann auch Kunden helfen,
ihre Ambivalenzen zu Geld und Hono-
raren zu tberwinden.

Geld und Wertschétzung =
Honorar

Wie motiviere ich Menschen dazu,
mir ihre Fragen zu Geld anzuvertrau-

en und mir dafiir ein Honorar zu zah-
len? Geld bedeutet flir sie ihr Leben,
ihre Existenz, Sicherheit und Freiheit.

Wie eine Partnerschaftsanzei-
ge miissen auch Informationen und
Texte zu Ihrer Honorarberatung auf
kleinem Raum positiv, anziehend und
aussagefahig sein. Sie sollten idealer-
weise auch einen Blick auf Ihre Person
gewahren.

Mein Tipp: Zeigen Sie potentiellen
Kunden, dass Sie eine hohe Acht-
samkeit und Wertschétzung fir sich
selbst und fir ihr Gegenliber haben.
Beziehen Sie Ihre Kunden als Men-
schen und Finanzentscheider aktiv in
die Beratung ein. Selbst Kunden, die
ihre Bed(irfnisse nichtin Worte fassen
konnen, werden Sie dann als Begleiter
gerne kontaktieren. Sie splren, dass
Sie etwas anbieten, was ihnen hilft,
sich weiterzuentwickeln, um selbst
gute Finanzentscheidungen zu treffen.
So werden Sie flir Ihre Kunden fast
unbezahlbar.

Monika Miiller, FCM Finanz Coaching
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