
Auf der Suche nach einem Beruf mit 
attraktiven Entwicklungsmöglichkeiten 
lohnt es immer, das aktuelle Marktge-
schehen aufmerksam zu beobachten. 
Welche Berufsbilder geraten in die 
Kritik, welche entstehen neu und sind 
dabei vor allem positiv beleumundet? 
Zu den künftigen Gewinnern – hier sei 
ein Blick in die allgegenwärtige Debat-
te Honorar versus Provision empfohlen 
– wird der Honorarberater zählen: Kein 
Verkauf, sondern tatsächlich unabhän-
gige Vermögens-, Versicherungs- und 
Altersvorsorgeberatung ist in Deutsch-
land gefragt wie nie zuvor. Und das zu 
Recht.

Nach europäischem Vorbild etabliert 
sich die Honorarberatung seit einigen 
Jahren endlich auch in Deutschland. 
Spätestens die negativen Erfahrungen 
aus der letzten Finanzkrise haben die 
Kunden auf die Suche nach einer neuen, 
transparenten und fairen Beratung 
gebracht. Seit dem Jahr 2009 macht 
sich auch das Bundesverbraucher-
schutzministerium für die Honorarbera-
tung stark. Das hat seine guten Gründe:
•	 Nur der Honorarberater ist vollstän-

dig frei von möglichen Interessens-
konflikten, da er ausschließlich direkt 
vom Kunden honoriert wird – exakt 
so wie ein Rechtsanwalt oder Steu-
erberater. Der Honorarberater kann 
sich deshalb ausschließlich an den 
Kundeninteressen orientieren. Der 
klassische, durch Provisionen finan-
zierte Berater hingegen steht grund-
sätzlich in Gefahr, zwischen Kun-
denzielen und Ertragszielen seines 
Unternehmens abwägen zu müssen.

•	 Der Honorarberater arbeitet unab-
hängig und wählt deshalb für seine 
Kunden marktweit aus. Vorbereitete 
und anbieterabhängige Produktpa-
letten sind ausgeschlossen. 

•	 Der Honorarberater eignet sich auf-
grund seiner Arbeitsweise wie kein 
anderer Berater für eine neutrale 
Überprüfung bereits bestehender 
Vermögensanlagen, Versicherungen 
und Altersvorsorgeprodukte. 

•	 Der Honorarberater empfiehlt soge-
nannte Nettoprodukte, aus denen 
die sonst üblichen Provisionen und 
Abschlusskosten herausgerechnet 
sind. In aller Regel führt dies zu deut-
lich kosteneffizienteren Empfehlun-
gen – die Kunden sparen also Geld.

Der Honorarberater berät seine Kunden 
umfassend, denn erst so kann er die 
Vorteile seiner unabhängigen Beratung 
für seine Kunden erlebbar machen. Im 
Vergleich zu Produktspezialisten in den 
Banken muss er also ein überdurch-
schnittlich weites Beratungsspektrum 
– Vermögensanlagen, Versicherun-
gen, persönliche Finanzplanung und 
Altersvorsorge – abdecken. Dies stellt 
besondere Herausforderungen an seine 
fachliche Ausbildung und berufliche 
Qualifikation.  

Er nimmt in aller Regel im Rahmen 
eines unverbindlichen, kostenfreien 
Kennenlerngesprächs zunächst alle 
erforderlichen Angaben und Kunden-
wünsche auf. Sodann formuliert er sein 
konkretes Beratungsangebot, in dem 
auch sein individuelles Honorar ausge-
wiesen ist. In der überwiegenden Mehr-
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gemeinschaft für die Etablierung der 
Honorarberatung in Deutschland und 
hat sich seit ihrer Gründung im März 
2009 mit inzwischen knapp 600 Mit-
gliedern zu einer der stärksten Interes-
sensvertretungen für die Honorarbera-
tung in Deutschland entwickelt. 

Für die erfolgreiche Arbeit eines Hono-
rarberaters ist zudem ein verlässlicher 
Serviceprovider unerlässlich. Dieser 
übernimmt für den Honorarberater 
zahlreiche Backoffice-Dienstleistun-
gen, vor allem aber die Versorgung mit 
kosteneffizienten Nettoprodukten. Nur 
durch eine solche Entlastung hat der 
Honorarberater ausreichend Zeit für 
sein Kerngeschäft, die unabhängige 
Beratung seiner Kunden. Konkrete 
Angebote stellen zum Beispiel die Con-
fee in Bonn oder die VDH in Amberg 
zur Verfügung.
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Voraussetzungen: 

Besondere  
Anforderungn:

Einkommen: 

Infos:

Der Honorarberater benötigt eine weit überdurchschnittlich gute 
Ausbildung und eine ebensolche berufliche Qualifikation. Er muss 
alle Beratungsfelder (Vermögen, Versicherungen, Altersvorsorge, 
Finanzplanung) abdecken können. Ideal sind eine kaufmännische 
Ausbildung und ein Universitätsstudium mit paralleler beruflicher 
Tätigkeit. Dann startet man bei einem etablierten Honorarberater 
und setzt am besten noch ein berufsbegleitendes Studium darauf, 
zum Beispiel zum Certified Financial Planner.

Sachverstand, interdisziplinäres Denken, unternehmerische Eigen-
ständigkeit

Das Einkommen eines Honorarberaters ist variabel – es richtet sich 
nach der Übereinkunft mit dem Kunden. Der Stundensatz liegt zwi-
schen 100 und 250 Euro.

www.bundesinitiative-honorarberater.de  
www.deutsche-honorarberater.de

heit erfolgt die Honorarberechnung 
über Stundensatz und Zeitaufwand. 
Der Kunde kann das Gesamthonorar 
auch in Verhältnis zu möglichen Ein-
sparungen bei den Produktkosten set-
zen. Ein üblicher Stundensatz liegt – je 
nach Qualifikation, Organisation und 
Region des Beraters – heute zwischen 
100 und 250 Euro.

In aller Regel arbeitet der Honorarbera-
ter mit überdurchschnittlich leistungs-
kritischen Kunden zusammen, was 
seine Arbeit anspruchsvoll und interes-
sant gestaltet. Er ist vollständig frei in 
seinen Empfehlungen, was naturgemäß 
zu einer sehr hohen Motivation und 
Zufriedenheit im Beratungsalltag führt.

Bisher existiert für den Honorarberater 
noch kein gesetzlicher Bezeichnungs-
schutz und damit auch keine verbind-
lichen Qualitätsstandards. Dies muss 
und wird sich aber noch im laufenden 
Jahr ändern: In Kürze legt die Bundes-
regierung einen Gesetzesentwurf vor, 
der das Berufsbild des Honorarberaters 
verbindlich regeln soll. Eine fortlaufen-
de Überwachung ist dann obligatorisch 
und wird die rasche Etablierung des 
Berufsstands erheblich befördern.

Weiterführende Informationen zur 
Tätigkeit als Honorarberater kann 
man bei den bundesweit überge-
ordneten Interessenvereinigungen 
beziehen. Hier seien zum Beispiel die 
Bundesinitiative der Honorarberater 
sowie der Berufsverband deutscher 
Honorarberater genannt. Erstere enga-
giert sich als bundesweite Interessen-
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