Honorar schldgt Provision

Umdenken, Nischen finden, sich abhe-
ben vom Einheitsbrei der Versiche-
rungsbranche. Tino Baumgart hat diesen
Schritt im zehnten Jahr seiner Selbst-
standigkeit gewagt und geschafft. Als
Finanz- und Versicherungsmakler bietet
er unter der Marke ,Fiseba.de" deutsch-
landweit als einer der Wenigen provisi-
onsfreie Vorsorgetarife zur Alterssiche-
rung an. Dem klassischen Versiche-
rungsvertreter mag er deshalb ein Dorn
im Auge sein. Doch die Kunden profi-
tieren von der Transparenz und héheren
Auszahlungen.

Wenn man zu einem Versicherungs-
makler kommt, wei3 man ja, was pas-
siert: Es wird einem etwas vorgerechnet
und zum Schluss steht eine sehr at-
traktive Summe auf Papier. Bei Tino
Baumgart sieht das anders aus. Er rech-
net auch schon mal Verluste vor, um
seiner Kundschaft die Augen zu 6ffnen.
Baumgart ist deutschlandweit einer der
wenigen 100 Honorar-Finanzanlagen-
berater, die auf provisionsfreie Vorsor-
getarife, so genannte Honorartarife set-
zen. Es handelt sich um die gleichen
Altersvorsorgeprodukte wie die Riester
Rente, Riirup Rente oder Private Ren-
tenversicherung - allerdings mit dem
Unterschied, dass keine Provisionen ein-
kalkuliert sind.

.Flr den Laien ist es nicht ganz einfach
zu durchschauen, wie herkémmliche
Vertrdge mit Kosten belastet sind",
sagt Baumgart, der als Experte auch
bei Verbraucherschutz.de gelistet ist.
Seine Beispielrechnung lasst aufhor-
chen. ,SchlieBe ich eine private Al-
tersvorsorge mit Monatsraten von 200
Euro ab, kann man in den ersten fiinf
Jahren mit 3.000 bis 8.000 Euro Kosten
rechnen”. Doch wofiir? In den ersten
Jahren, meist sogar liber die gesamte
Vertragslaufzeit, verdienten Bank, Ver-
sicherung, Anlagegesellschaft und de-
ren Verwaltungs- und Vertriebsapparat
am Abschluss. Nicht zu vergessen:
Auch der Makler verlange noch eine
lppige Abschluss-Provision. Bei einer
Laufzeit von 35 Jahren verliert der
Kunde nach Baumgarts Beispiel bis zu
70.000 Euro.

Baumgart, der eine Ausbildung zum
Versicherungsfachmann, Finanzanla-
genfachmann und zum Fachwirt fir
Versicherung und Finanzen vorweisen
kann, ist Kritiker dieser Standardvor-
sorge. Nicht ohne Grund. Einst als Aus-
schlieBlichkeitsvertreter bei einer be-
kannten Versicherung unterwegs, spater
als Mehrfachagent bei einem groBen
Finanzdienstleister, lehnt er heute aus
Uberzeugung den Strukturvertrieb und
vorselektierte Finanzprodukte ab. ,Ich
wollte mich nicht mehr in diesem Rah-
men bewegen, sondern maBgeschnei-
dert fir meine Kunden arbeiten”, er-
klart er seine Motivation. Seit 2006 ar-
beite er schon selbstandig. Aber erst
2013 hat er den Absprung als véllig
freier Finanz- und Versicherungsmakler
gewagt und sich unter der Marke ,Fise-
ba.de” etabliert. Das war damals nicht
ganz einfach. Denn groBe Finanz-
dienstleister lassen nicht so einfach ihre
freien Mitarbeiter ziehen. ,Bei diesem
Schritt hat mir die IHK geholfen. Ich
konnte auf rechtlichen Beistand z&h-
len”, ist Baumgart heute dankbar.

Nische gefunden

Doch zuriick zu den provisionsfreien
Vorsorgetarifen. Seit kurzem gebe es die
M@dglichkeit, Einfluss auf die Kosten-
strukturen zu nehmen. Baumgart hat
schon zehn Versicherungsgesellschaf-
ten gefunden, die sich auf das neue,
faire Prinzip einlassen. Wie der Name
sagt, wird nur ein Honorar fallig, ,qua-
si eine Abschlussvergiitung, die bei mo-
deraten 250 Euro liegt", sagt Baumgart,
der damit seine Nische gefunden hat.
Und die ist wichtig, bestatigt auch Cle-
mens Winkel, Referent Dienstleistungs-
wirtschaft bei der IHK. ,Die Versiche-
rungswirtschaft ist seit der Finanzkrise
2008/2009 sehr volatil." Das heiBt, der
hohen Gewerbeanmeldequote stehe
eine sehr hohe Abmeldequote gegen-
tber. ,Nur etwa zehn Prozent aller
Griinder aus dem Bereich der Finanzie-
rungsbranche liberleben die ersten zehn
Jahre", so Winkel, der Tino Baumgart die
Anerkennungsurkunde der IHK Halle-

MITTELDEUTSCHE WIRTSCHAFT 4 2016 // Der Branchenreport

Dessau liberbrachte und seine Leistung
hervorhob. Rund 22.000 Unternehmen,
sagt Winkel, hétten sich von 1990 bis
heute im Bereich Finanz- und Versiche-
rungsdienstleistungen im IHK-Bezirk
Halle-Dessau gegriindet. ,Doch nur
4.400 Unternehmen sind noch heute
auf dem Markt." Darunter Tino Baum-
gart mit seinem vielversprechenden
Portfolio.
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Dienst-
leistungen

Fiir seine zehnjdhrige erfolgreiche Tétigkeit als Finanzdienstleister bekam
Tino Baumgart die Anerkennungsurkunde der IHK Halle-Dessau.

Neben jedweden Sachversicherungen
fiir Selbststandige, Beamte und Privat-
kunden fallt vor allem die Online-Affi-
nitdt des Hallensers ins Auge. Als Be-
sonderheit kénnen die Kunden den Fi-
nanzmakler namlich virtuell besuchen,
per Online-Zuschaltung am Computer.
.Das verschafft mir und dem Kunden
mehr Freiheit, auch Entfernungen kann
man so lberbriicken.” Aber es gibt einen
ganz wesentlichen Vorteil. Erfahrungs-
gemaB hadtten Unternehmer tagsiiber
oft Stress und dann kein Ohr fiir Versi-
cherungs- und Finanzierungsbelange.
Abends von Zuhause aus per Computer
zugeschaltet, sieht das schon anders
aus. Als weiteres Novum bietet Baum-
gart die Online-Archivierung an, mit der
man Ordnung in die eigenen Unterlagen
bekommt. Kunden kdnnen auf seiner
Webseite nach einer kostenlosen Re-
gistrierung all ihre Vertrage im Kun-
dendepot eintragen und bei Bedarf ab-
rufen. Das Ganze kostenfrei.
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