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Beraten und verkauft?

Marktstudie „Honorarberatung“



Hintergrund und Zielsetzung

• Gerade in der Krise suchen Anleger kompetenten Rat. Doch viele Banken verspiel(t)en das 
Vertrauen ihrer Kunden mit fragwürdigen, provisionsgetriebenen Empfehlungen.  Der Ruf nach 
unabhängiger Beratung wird laut. 

• Die Studie klärt, wie die deutsche Bevölkerung eine unabhängige Finanzberatung gegen Honorar 
im Detail bewertet. 
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Kernfrage-
stellungen

Akzeptanz und Detailbewertung

Erwartungen, Anforderungen, Bedürfnisse

Ermittlung von Zahlungsbereitschaften 

Nutzungsbarrieren und Nutzungsabsichten, Potenzialanalyse

Einfluss auf Kundenbindung, Image, etc.

Segmentierung nach Affinität/Zahlungsbereitschaft



• Derzeit existieren mehrere Studien zum Thema Honorarberatung, allerdings werden hier sehr 
unterschiedliche Zielgruppen betrachtet und das Thema von unterschiedlichen Seiten 
unterschiedlich umfassend beleuchtet (z.B. selbstselektierte Online-Befragungen inkl. in der 
Finanzindustrie tätiger Personen, gesponserte Online-Befragungen, Befragung von 
Entscheidungsträgern bei Banken, Online-Befragung von Vermittlern, Befragungslängen von 12-
15 Minuten, Fallzahlen von n=100 bis n=1.400) 

Eine bevölkerungsrepräsentative, breit angelegte und unabhängige Marktforschungsstudie, die 
die Einstellung  und Bedürfnisse der Gesamtbevölkerung (Online und Offline) in Deutschland 
umfassend betrachtet, liegt derzeit nicht vor. 

Nach Aussage von Entscheidungsträgern bei Banken, die von Simon Kucher & Partners befragt 
wurden, wird jedoch die genaue Kenntnis der Kundenbedürfnisse als Erfolgsfaktor für eine 
Honorarberatung angesehen. Hier setzt unsere Studie an, in dem nicht nur Onliner befragt 
werden, sondern zusätzlich die Offline-Zielgruppen in den Befragungen berücksichtigt werden, 
und somit Aussagen über die Gesamtbevölkerung getroffen werden können.

Warum noch eine Studie zum Thema Honorarberatung?
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Studiendetails
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Methode und Stichprobe

– Privatpersonen (Finanzentscheider und Mitentscheider, 18 bis 64 Jahre) 
– 1.000 repräsentative Online-Interviews ca. 25 Minuten (1.044 ungewichtet)
– 1.000 repräsentative CATI-Interviews 

Durch die Kombination der beiden Befragungsmethoden und ein 
anschließendes Propensity-Weighting wird erreicht, dass die Ergebnisse in 
Bezug auf ausgewählte Einstellungen und Verhaltensweisen sowie 
soziodemografische und webografische Merkmale repräsentativ für die 
deutsche Bevölkerung sind. 

Output

– Auswertung nach a priori definierten Kriterien (z.B. Hauptbankverbindung, Einbank-Kunde/Mehrbank-Kunde, 
Produktnutzung, Beratungstypus, Beratungsbedarf und -intensität, Anlagevolumen, Anlegertypus, Zufriedenheit mit bisheriger 
Beratung, bisherige Erfahrungen, Relevanz des Themas Beratung, soziodemografische Kriterien, etc.) 

– Auswertung nach Segmenten, die sich in ihrer Affinität/Zahlungsbereitschaft unterscheiden, in Abhängigkeit von der Fallzahl 
getrennt für einzelne Banken/Anbieter

– Kalibrierung der geäußerten Zahlungsbereitschaften auf ein valides Maß durch unser Tool Price Calibrator

– Grundauswertungen in Form von Tabellen
– Aussagekräftiger Berichtsband inkl. „Steckbriefe/Betrachtung“ der Affinitäts-Segmente zur Ableitung von 

Handlungsempfehlungen zur gezielten Identifikation und Ansprache der affinen Zielgruppen

Zeitplan 2010

–Befragung: Mitte/Ende Februar 

–Berichtlieferung: Mitte April



Übersicht der Fragestellungen
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A  Nutzungsstrukturen und Involvement
• Allgemeine Bank- und Produktnutzungsstrukturen, Besitz von 

Finanzprodukten, Online-Produkt-Nutzung
• Anlageverhalten, Anlegertypus
• Wissensstand  und Entscheidungskompetenz in Finanzfragen 
• Involvement zum Thema Finanzen

B  Erwartungen, Anforderungen, Bedürfnisse 
• Relevanz von Beratung
• Relevante Themen- und Produktfelder 
• Wie sollte das optimale Beratungs-Modell aus Befragtensicht 

aussehen?
• Was erwarten die Befragten von den Anbietern?

C  Akzeptanz und Detailbewertung 
• Nutzung und Anforderungen an Beratung bei der Hauptbank und bei 

anderen Banken
• Vorstellung von verschiedenen Modellen (Abrechnung nach 

Zeitaufwand, Abrechnung nach fester Pauschale, Abrechnung nach 
Höhe der Anlage/der Finanzierung, Abrechnung mit Rückvergütung 
nach Produktabschluss, erfolgsabhängige Abrechnung) und  
Detailbewertung, auch im Vergleich zu etablierten Modellen

• Diskussion verschiedener Ausgestaltungsvarianten
• Likes/Dislikes
• Für welche Produkte und Themen würde man eine Honorarberatung 

in Anspruch nehmen?
• Welche Kanäle werden präferiert?

D  Ermittlung von Zahlungsbereitschaften 
• Abfrage von konkreten Zahlungsbereitschaften für einzelne Modelle 

und Kalibrierung der Zahlungsbereitschaften auf ein valides Maß 
durch unser Modell Price Calibrator 

E  Nutzungsbarrieren, -absichten, Potenzialanalyse 
• Abfrage von konkreten Nutzungsabsichten und 

Themenfeldern - allgemein und bei der Hauptbank
• Was hindert an der Nutzung aktuell? Was würde an der 

Nutzung hindern? 
• Segmentierung nach Affinität  zur gezielten Identifikation und 

Ansprache der affinen Zielgruppen 

F  Einfluss auf Kundenbindung, Image, etc. 
• Wem würde man solche Modelle zutrauen? Relevant Set
• Was traut man den eigenen Anbietern zu?  Und für welche 

Themengebiete?
• Ändert das Angebot einer Honorarberatung die Sicht auf den 

eigenen Anbieter? In welche Richtung?
• Führt dies zur Bindung? In welchem Maß?

G  Sonderkapitel  Bewertung durch aktuelle Nutzer
• Bekanntheit Anbieter Honorarberatung (ungestützt, gestützt)
• Bestehende Erfahrungen mit Honorarberatung 
• Bewertung und Zufriedenheit

H  Einstellungsstatements

I  Soziodemografie
• Alter, Geschlecht, Familienstand, Haushaltsgröße, Anzahl 

Kinder, Berufstätigkeit, Beruf und Position, Schulabschluss, 
Ausbildungsstand, Bundesland, Haushalts- und persönliches 
Nettoeinkommen, Geld- und Anlagevermögen 
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Auszug Ergebnisbericht: Summary  1/10

Einleitung

• Die vorliegende Studie Honorarberatung ist eine der ersten Studien, die die Honorarberatung aus Sicht der 
kompletten Bevölkerung betrachtet. Viele Studien konzentrieren sich auf die Online-Bevölkerung oder 
Privatanleger und zeigen somit nur einen Ausschnitt der Bevölkerung. 

• Bewusst wurde in dieser Studie die Honorarberatung nicht auf den Anlagebereich beschränkt, sondern weiter 
gefasst, um zu ermitteln, ob es außer der Anlageberatung Potenzial für Honorarberatung in anderen 
Themenfeldern gibt. 

• In der Studie wurden die Personen identifiziert, die sich (über mehrere Fragen) affin für die Honorarberatung 
zeigen. Diese „Affinen“ werden separat ausgewiesen, da sich ihre Einstellungen, Verhaltensweisen und 
Präferenzen häufig von der Masse unterscheiden. 

• Die vorliegende Studie ist angedacht als bevölkerungsrepräsentative Bestandsaufnahme und zeichnet ein 
umfassendes Bild der grundsätzlichen Einstellung zur Honorarberatung in der gesamten Bevölkerung. 
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Spontane Bewertung der Idee der Honorarberatung –Total Angaben in %

Die Ergebnisse werden nach Bankverbindung …

Basis: Alle Befragte; F33:Wie bewerten Sie grundsätzlich diese Idee? 1 = positiv, 5 = negativ
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Low2       Top2 (F33)              

Total (n=1.044/1.000)

Comdirect (n=120/58)

Commerzbank/ Dresdner Bank (n=117/102)

Deutsche Bank (n=107/69)

Postbank (n=225/178)

Spardabank (n=109/87)

Sparkasse (n=494/502)

Volks- und Raiffeisenbank (n=256/276)

Citibank/Targobank (n=50/42)

Cortal Consors (n=46/27)

ING DiBa (n=245/141)

Santander (n=97/99)

SEB (n=33/30)

nach Bankverbindung 
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Fiktive 

Werte
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… und nach Hauptbankverbindung aufbereitet

Basis: Alle Befragte; F33:Wie bewerten Sie grundsätzlich diese Idee?
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Low2       Top2 (F33)

Total (n=1.044/1.000)

Comdirect (n=29!/14)

Commerzbank/ Dresdner Bank (n=58/48)

Deutsche Bank (n=50/42)

Postbank (n=122/100)

Spardabank (n=86/77)

Sparkasse (n=367/383)

Volks- und Raiffeisenbank (n=164/188)

Affine (n=73/48)

nach Hauptbank 
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Auszug Ergebnisbericht: Summary 10/10

Fazit: Potenzial für Honorarberatung liegt unter bisher publizierten Werten 

• Die aktuellen Ergebnisse zeigen, dass es in der Bevölkerung durchaus ein Potenzial für eine Honorarberatung 
gibt, auch wenn dies deutlich niedriger liegt als in bereits publizierten Studien, da diese sich häufig auf die 
wesentlich höhere grundsätzlichen Bereitschaft/Affinität für eine Honorarberatung konzentrieren und/oder 
nur unter Online-Befragten durchgeführt wurden. Im Gegensatz zu anderen Studien scheint die breite Masse 
aus unserer Sicht aktuell für das Thema nicht zugänglich zu sein. 

• Neben Befürwortern von Honorarberatung gibt es einen nicht unerheblichen Prozentsatz an Ablehnern, 
deren Anteil sich von Bank zu Bank unterscheidet. 

• Die Studie zeigt, dass es ein Potenzial für Themen gibt, die über die Anlageberatung hinausgehen: wie z.B. 
Altersvorsorge, Finanzplanung sowie Immobilienfinanzierung. 

• Die Honorarberatung kann den Grundstein legen für eine Entwicklung und Ausweitung des Geschäfts mit 
dem Kunden (Ertragssteigerung, Cross-Selling, Upselling und Newselling-Potenzial), da sie nur zu einem 
geringen Teil eine bisherige Beratung ersetzt, sondern vielmehr zusätzlich zur bisherigen Beratung bzw. auch 
zur Erstberatung genutzt würde. 

• Für die weitere Ausgestaltung und exakte Berechnung von Potenzialen (im Bestand und in der Akquisition) 
empfehlen wir, tiefergehende kundenindividuelle Studien durchzuführen. Hier lassen sich bankenindividuell 
die Bedürfnisse und Zahlungsbereitschaften für konkrete Ideen ermitteln. Die Ermittlung aktueller 
Produktnutzungsstrukturen hilft außerdem, ökonomische Effekte wie z.B. Kannibalisierung, Cross- und 
Upselling-Potenziale valide zu berechnen. 
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Verbindliche Studienbestellung  Honorarberatung  
per Fax 040/ 669 625 299   Harris Interactive,  z.Hd. Frau Claudia Keck

Kontaktinformationen

Unternehmen: ________________________ Straße: ______________________________

Vorname/Name: ________________________ PLZ/Ort: ________         _________________

Funktion/Abteilung: ________________________ Telefon: ________         _________________

Email: ______________________________

Ort, Datum: ________________________ Unterschrift: ______________________________
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ÇChart-Bericht (PDF) 950 Euro netto

ÇTabellenband als Excel/PDF Ohne Aufpreis wenn Bericht bestellt (sonst Kosten des Berichts)

ÇPräsentation in Ihrem Haus 1.500 Euro netto (zzgl. Reisekosten)

ÇExklusive Auswertung Je nach Aufwand, wir erstellen gern ein individuelles Angebot
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Tel.: +49 40 669 625 – 363
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D - 20 097 Hamburg

www.harrisinteractive.de

Gern stehen wir für Fragen und Diskussionen 
zur Verfügung. Ein Anruf oder Email genügt!


