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.Kunden honorieren guten Service”

Wie der Netfonds-Argentos-Partner Fondsbroker AG mit Honorarmodellen erfolgreich ist

Seit mehr als 20 Jahren gehort die Fondsbroker AG zu den un-
abhangigen und innovativen Dienstleistungsunternehmen der In-
vestmentbranche. Bereits im Jahr 2000 fiihrte das Unternehmen
ein honorarbasiertes Abrechnungsmodell ein. Die Fondsbroker
AG gehort damit zu den Pionieren der provisionsunabhdngigen
Beratung. Seitdem wurden die Beratungsmodelle kontinuierlich
weiterentwickelt und das Angebot auf alle Assetklassen erweitert.
Netfonds sprach mit dem Vorstandschef Thomas P. Sattele tber
das Konzept und seine Herausforderungen.

Was ist das Spezielle an Ilhrem Geschaftsmodell?

Bereits vor 15 Jahren haben wir uns entschlossen, einem Teil un-
serer Kunden eine honorarbasierte Beratung anzubieten. Heute
haben alle unsere Kunden einen entsprechenden Rahmenvertrag
mit uns geschlossen und sich fur eines unserer , Leistungspakete”
entschieden. Kern unserer Beratungsphilosophie, die maBgeblich
zu unserem Erfolg beitragt, ist das , Kimmern”. Fir uns bedeutet
das, nicht nur Beratungsgesprache mit unseren Kunden zu fuhren,
sondern auch die Uberwachung und Kontrolle der Depots konse-
quent zu betreiben und so unseren Kunden proaktiv zu jeder Zeit
das Gefuhl zu geben, fiir sie da zu sein.

Warum haben Sie sich fiir

dieses Geschaftsmodell entschieden?

Gerade in der Investmentbranche bendtigen wir zu jeder Zeit das
volle Vertrauen unserer Kunden. Dies zu erreichen ist nur durch
eine wirklich unabhangige, kompetente Beratung sowie einen
messbaren Service moglich. Die Erfahrung zeigt, dass die Kunden
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dies auch honorieren. Betriebswirtschaftlich ermoglicht uns das
Modell eine leistungsbezogene Vergitung. Es lohnt sich also fir
uns, dass wir uns um unsere Kunden kiimmern, und gleichzeitig
fuhrt es zu einem langfristigen und engen Vertrauensverhaltnis.
So haben wir uns einen Wettbewerbsvorteil erarbeitet. Und gera-
de dadurch erhalten wir noch mehr Empfehlungen als zu Beginn
unserer Beratungstatigkeit. Ubrigens, gerade in den ,schlimms-
ten” Jahren der Finanzkrise 2008 und 2011 konnten wir Gberpro-
portional wachsen.

Welche Servicepakete bieten Sie lhren Kunden konkret an?
Wir sprechen unsere Kunden mit vier Leistungspaketen an, um
flexibel auf ihre Winsche einzugehen. Beim ,KomfortPortfo-
lio” zahlt der Kunde einen aufwandsbezogenen Stundensatz flr

Das Team besteht aus vier Beratern sowie fiinf weiteren Mitarbeitern und betreut ein Volumen von mehr als 100 Millionen Euro
fur rund 1.000 Kunden. Zielgruppe des in Hirschberg in der Metropolregion Rhein-Neckar beheimateten Unternehmens sind

vermogende Privatleute und Unter-
nehmer. Als Griindungsmitglied der
Argentos AG ist die Fondsbroker AG
heute Partner der Netfonds Gruppe
und profitiert von dem vielschich-
tigen technischen, rechtlichen und
personellen Leistungsangebot dieser
starken Gemeinschaft.
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unsere Beratungsleistung, wobei er diesen selbst dosieren kann
und die erste Stunde kostenfrei ist. Natdrlich fallen kein Agio und
keine Transaktionskosten an. Laufend erhalten wir jedoch die Be-
standsprovision. Dieses Modell ist fur Einsteiger oder konservative
Langfristinvestoren gedacht, bei denen eine dauerhafte Uberwa-
chungsleistung weniger im Fokus steht. Im Fokus unserer Kunden
steht das ,PremiumPortfolio”, bei dem die Vergtitung Uber ein
vom Depotvolumen abhdngiges Honorar ermittelt wird. Daftr be-
kommt der Kunde eine dauerhafte Beratung sowie eine regelma-
Bige Uberwachung seines Portfolios. Agios oder Ahnliches fallen
hier nicht an. Die Bestandsprovisionen werden offen kommuni-
ziert und sind Teil der laufenden Vergitung. Mit dem ,,Fondsbro-
kerage” haben wir zudem eine Variante fur Anleger geschaffen,
die sich selbst um ihr Depot kiimmern, also keine Beratung wol-
len. Wir alle kennen diesen Kundentypus und haben das passende
Angebot parat.

Nutzen Sie fiir Ihre Leistungszusagen die technische
Unterstlitzung von AdWorks?

Das tun wir ausgiebig und hatten als Argentos-Partner in den letz-
ten Jahren bereits die Moglichkeit, die einzelnen AdWorks-Modu-
le fir unsere Zwecke mitzugestalten. Jeder Kunde bekommt von
uns eine Online-Depoteinsicht und kann sich somit jederzeit bei
uns auf der Homepage informieren. Zudem nutzen wir die Marke-
tinglisten fur unseren Newsversand, um mit unseren Kunden stan-
dig in Kontakt zu sein und sie gut zu informieren. Gleiches gilt fur
den automatisierten Versand der Depotreports. In der Beratung
setzen wir unter anderem den Portfoliogenerator ein und freuen
uns auf die weiteren Entwicklungen in diesem Bereich. Kiinftig
wollen wir auch verstarkt auf die Verlustschwellen-Uberwachung
setzen. Diese professionelle Technik ist zwingend notwendig fir
unsere tagliche Arbeit.

Koénnen Sie uns noch ein paar

Hinweise zur Hohe lhrer Entgelte geben?

Prinzipiell verzichten wir komplett auf Agio, Vermittlungsprovisio-
nen und andere Einstiegsgebthren. In unserem aktuell wichtigs-
ten Honorarmodell, dem , PremiumPortfolio”, erhalten wir einen
Mix aus mehrwertsteuerpflichtigem Vermégensmanagementho-
norar (Servicegebiihr) und dem Einbehalt von Kick-backs. Somit
sprechen wir von einem Effektivhonorar fur unsere Anleger, das je
nach VermogensgroBe jahrlich zwischen 0,6 und 1,0 Prozent liegt.
Die Stundensatze fir Beratungsleistungen liegen bei 150 Euro. Be-
sonders interessant ist die neue Moglichkeit der Differenzberech-
nung von vereinnahmten Mehrwertsteuer-befreiten Bestandspro-
visionen zu einer fix definierten Servicegebtihr, die ja bekanntlich
mit Mehrwertsteuer belastet ist. Diese Mdglichkeit ist steuerlich
extrem interessant und transparent fir unsere Kunden.
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Wie stellen Sie lhre Leistungspakete vor?

Haben Sie spezielle Broschiiren?

Unsere Kunden werden bereits im ersten Gesprach Uber unsere ver-
schiedenen Vergttungsmodelle genau aufgeklart. Sie erhalten ein
Handout, das die verschiedenen Modelle noch einmal ausfiihrlich er-
klart und unsere Unternehmensphilosophie verdeutlicht. Jedes Mo-
dell kann mittels einer kurzen Rahmenvereinbarung, in der Leistung
und Entgelt genau benannt werden, gebucht werden.

Inwieweit unterstiitzt Sie

Argentos/Netfonds in lhrem Geschaftsmodell?

Bereits seit 2007, also von Anfang an, nutzen wir die Beratungssoft-
ware AdWorks von Argentos/FinanceTec mit allen Portfolio-Tools fur
den vollstandigen Kreislauf aus Beratung, Antragsabwicklung, De-
potiiberwachung und Kundenverwaltung. Neuerdings nutzen wir
auch das einzigartige Honorarmodul fir unsere Quartalsabrechnung.
Zusatzlich profitieren wir vom aufwendigen Research zu Fonds und
anderen Anlageprodukten.

Haben Sie einen Tipp fiir lhre Maklerkollegen?

Wer sein Provisionsmodell umstellen will, muss sich auf eine Durst-
strecke einstellen! Das sollte allerdings keinen abschrecken. Denn die
gewonnene Unabhangigkeit (Gbrigens auch im Kopf) und das noch
einmal bessere Vertrauensverhaltnis zu den Kunden sind diesen, auch
finanziellen, Aufwand allemal wert. , Mal eben ausprobieren” funkti-
oniert aber nicht. Man muss schon hinter der Umstellung auf provisi-
onsunabhangiges Beraten stehen, sonst gibt man viel zu schnell auf.
Mit dem 34f-Status sind auch Mischmodelle méglich: also Honorar
auf Stundenbasis oder abhdngig vom Depotvolumen, aber mit Ein-
behalten der Bestandsprovision. Was die Preisgestaltung betrifft, ist
das sicher vom regionalen Umfeld abhéngig. In Miinchen kann man
wohl hohere Stundensatze verlangen als in Dortmund. Wir in der Mit-
te Deutschlands verlangen 150 Euro inklusive Mehrwertsteuer. m (ms)

einBlick:

Die Fondsbroker AG beweist, dass serviceorientierte Hono-
rarmodelle funktionieren. Gehen auch Sie es professionell an
und nutzen Sie den medialen Rickenwind der , Honorarbera-
tungsdebatte”, um sich mit individuellen Mischmodellen vom
Wettbewerb der Banken und Versicherer abzusetzen. Sam-
meln Sie jetzt Ihre Erfahrungen und finden Sie Ihre individuel-
len Leistungsbausteine fiir Inre Kunden. AdWorks bietet lhnen
alle notwendigen Moglichkeiten. Unsere Rahmenvereinba-
rung in Kombination mit dem Servicegebthrenauftrag schafft
die rechtliche Basis. Wir unterstltzen Sie wie immer gern!
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