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Die Vorteile einer Finanzbera-
tung gegen Honorar liegen auf 
der Hand: Durch die Finanzie-
rung der Beratungsdienstleistung 
direkt durch den Kunden ist es 
dem Berater möglich, unabhän-
gig und ohne Interessenkonfl ikte 
zu agieren. Der Begriff «Hono–
rarberater» ist jedoch nicht ge-
schützt und kann von jedem Fi-
nanzberater und Vermögensver-
walter verwendet werden. Der 
Übergang vom provisionsgetrie-
benen Versicherungs makler zum 
wirklich neutralen Honorarbera-
ter ist entsprechend fl iessend.
  
Unabhängigkeit

Bezahlt wird ein seriöser Hono–
rarberater für seinen Zeitauf-
wand und das zur Verfügung ge-

stellte Know-how, und zwar di-
rekt vom Kunden. Ein Trugschluss 
ist jedoch die Annahme, dass 
Honorarberater keine Provisi-
onen erhalten können. Wenn Fi-
nanzprodukte wie Lebensversi-
cherungen oder Anlagefonds 
empfohlen oder Bankgeschäfte 
über einen unabhängigen Berater 
abgewickelt werden, fl iessen in 
aller Regel Provisionen, soge-
nannte Kickbacks. Entscheidend 
ist daher, dass ein Honorarbe-
rater schriftlich bestätigt, dass 
er ausnahmslos alle erhaltenen 
Kickbacks gegenüber seinen 
Kunden transparent offenlegt 
oder direkt an sie weiterleitet. 
Dadurch ist sichergestellt, dass 
Empfehlungen frei von Interes-
senkonfl ikten abgegeben werden. 

Interessenwahrung

Die Bezahlung von Provisionen 
ist in vielen Wirtschaftsbereichen 
verbreitet. In der Finanzberatung 
und Vermögensverwaltung sind 
die daraus entstehenden Interes-
senkonfl ikte jedoch deutlich aus-
geprägter: Einerseits fl iessen die 
meisten Provisionen ohne Wissen 
des Kunden – nicht selten wird 
dadurch Vertrauen missbraucht. 
Andererseits kann ein Berater 
zum Verkäufer mutieren, wenn er 
nicht nur die Interessen seiner 
Kundschaft verfolgt, sondern mit 
einem Auge auf die Provision 
schielt. Für eine neutrale Bera-
tung ist das eine denkbar schlech-
te Ausgangslage.    
Im schlimmsten Fall wird man 
als Kunde eines Honorarberaters 
sogar doppelt zur Kasse gebeten. 
Einerseits bezahlt man das ver-
einbarte Honorar, andererseits 
kassieren einige Berater zusätz-
lich versteckte Provisionen. Gut 

zu wissen ist, dass teure Finanz-
produkte höhere Kickbacks aus-
lösen – dass Gebühren auf die 
Rendite drücken ist allgemein be-
kannt. Es lohnt sich daher, sich 
vor einer Beratung genau zu in-
formieren. Ein Merkblatt zum 
Thema Honorarberatung ist ab 
sofort im Internet unter www.

vermoegens-partner.ch gratis 
erhältlich.

Honorarberatung 
Finanzberatung auf Honorarbasis hat sich in den letzten zehn 

Jahren in der Schweiz rasant verbreitet. Wer wirklich neu-

tralen Rat sucht, sollte schon bei der Wahl des Beraters genü-

gend Zeit investieren.
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