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Kleine und mittlere Vertriebe

Keine Angst vor den Grofden

Sie stehen oft im Schatten
grofser Mitbewerber, dabei
verfolgen viele von ihnen
flexible, erfolgreiche Strategien
im Finanzvertrieh. Kleinere
Vertriebe sind das Riickgrat
der Branche. Cashe berichtet.

Qliver Lepold
Lepold@cash-online.de

as Who's Who der Branche wird
Dvom Markt stets ungeduldig er-

wartet — die grofie Marktiiber-
sicht der Finanzvertricbe (siche Cashe
7-8/2006). Rund 150 deutsche Finanz-
vertriebe sind dort mit ihren Provi-
sionserlosen und Mitarbeiterzahlen
aufgefiihrt. Ein Blick auf die mittleren
und hinteren Plitze der Cashe-Hitliste
ist aufgrund differenzierter Konzepte
und Erfolgswege dabei meist wesentlich
spannender als die vorhersehbare Ge-
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schiftsentwicklung groBer Organisa-
tionen. Aus diesem Grund hat Cashe
alle an der Umfrage beteiligten Fi-
nanzvertriebe (aufler Maklerpools), de-
ren Beraterzahl ohne Backoffice zwi-
schen fiinf und 50 liegt, in einem eige-
nen Ranking zusammengefasst (siche
Tabelle Seite 130).

Markt noch nicht ausgeschopft

Wenig Zahlen- und Faktenmaterial gibt
es zum Vergleich von kleinen und gro-
Ben Vertrieben respektive den unab-
hiingigen Einzelkdmpfern (nach dem
englischen ,,Independent Financial Ad-
visor" mit [FA abgekiirzt) und Struk-
turveriricben. Eine aktuelle Umfrage
der JPMorgan Asset Management,
Frankfurt, unter 150 Vermdgensver-
waltern und Finanzberatern licfert eine
Momentaufnahme des TFA-Marktes
und versucht dabei, einige der erwihn-
ten Liicken zu schhiefen.

~Der Markt fiir unabhingige Fi-
nanzberatung ist bei weitem noch nicht

ausgeschopft”, konstatiert Christoph
Bergweiler, Leiter Distribution Sales
JPMorgan Deutschland. So empfin-
den laut Studie dic freien Berater
untereinander einen geringen Wettbe-
werbsdruck, lediglich 16 Prozent sehen
ihre Kollegen als direkte Konkurrenten
an, am ehesten werde noch der Bank-
veririeb als Rivale betrachtet (siehe
Grafik). Die grofen Strukturvertriebe
spielen in dieser Konkurrenzbetrach-
tung kaum eine Rolle.

Die kleineren Vertriebsorganisatio-
nen beanspruchen eine Reihe von Vor-
teilen gegeniiber ihren sehr viel grofe-
ren Mitstreitern. ,,Wir leben im Unter-
schted zu den GroBvertrieben den ganz-
heitlichen Beratungsansatz®, sagt Inge
Butzbach, Vorstand der Global Ver-
mégensberatung AG, Wiesbaden,
selbstbewusst. Anderslautende Ver-
lautbarungen der Grofien witrden sich
schnell in Schall und Rauch auflisen,
wenn Sternoquoten und Mitarbeiter-
fluktuation betrachtet wiirden — so sie
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denn iiberhaupt ehrlich bekannt gege-
ben wiirden.

Viele kleine Vertriebe reklamieren
ferner, sich flexibler und schneller auf
Marktverdnderungen einzustellen, da
sie oftmals von der Produktpalette brei-
ter und unabhingiger aufgestellt seien.
wProdukte und Produktlinien groBer
Vertriebsorganisationen werden, selbst
wenn sie nicht zu Versicherungskon-
zernen oder Banken gehoren, oftmals
durch hohe Provisionsdifferenzen ge-
steuert, damit von Produktgebern ma-
ximale Vergiitungen oder Sachleistun-
gen fliefen”, so Butzbach weiter.

Flexibler und naher am Kunden

In der Produktbeschaffung sieht auf
andere Weise auch Roman Teufl, Ge-
schiiftsfithrer Teufl equity Partner
GmbH, Forstinning, eine Stirke der
Kleinen. ,,Speziell im Bereich ge-
schlossene Fonds kénnen wir indivi-
duelle Produkte besser auf einen be-
grenzten Kundenkreis zuschneiden®,

Wetthewerber freier Berater

Bankberater/Sparkassen 30
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Bankberater und Direktbanken werden von
unabhangigen Beratern als Hauptkonkurrenz
eingeschétzt. Allerdings werden sie nur von
knapp einem Drittel als Wettbewerber wahr-
genommen.

50 Teufl. Die oftmals vorhandene Spe-
zialisierung kleiner und mittlerer Ver-
triehe sei dabei ein Vorteil.

Ein weiterer nicht zu vernachlissi-
gender Punkt ist die groBere Nithe zum
Kunden durch eine persénlichere und
individuellere Ansprache durch die Be-
rater. ,,Die Entscheidungstriger im Ver-
trieb weisen durch den teilweise direk-
ten Bezug zu den Kunden eine viel ho-
here Marktsensibilitdt auf, erldutert
Martin Sakraschinsgy, Vorstand fac-
tum Immobilien AG, Dresden, einem
Spezialvertrieb fiir Immobilien.

Flachere Hierarchien ermoglichen
nahen Kontakt zu wichtigen Mitarbei-
tern und flexible, kurze Entschei-
dungswege, weniger Fluktuation und
damit meist auch ein positives Be-
triebsklima.
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All diesen Vorteilen stehen allerdings
eine Reihe struktureller Nachteile
gegeniiber. Die im Vergleich zu den
groferen Konkurrenten niedrigere Ei-
genkapitalausstattung und der geringe-
re Gesamtumsatz kénnen zu Liquidi-
tatsproblemen fithren, insbesondere
wenn die Qualitit der kaufméannischen
Leitung zu wiinschen itbrig ldsst.

»Mankos sind in der Regel die Kapi-
talausstattung und die Infrastruktur*

stellt Roman Teufl fest. Zu Letzterer

schiren insbesondere die Aufwendun-

gen fiir die EDV-Unterstiitzung, ohne

die Finanzberatung heutzutage kaum

noch als professionell angesehen wird.

»Eine manuelle Auswertung der Fi-
nanzanalyse beim Kunden ist per se
nicht schlechter, leider verbindet man in
Deutschland eine gute Beratung oft-
mals automatisch mit einer professio-
nellen computergesteuerten Auswer-
tung”, beklagt Global-Vorstand Butz-
bach. Diese koste kleine Unternehmen
mitunter unverhiltnismiéfig viel Geld.

Manko beim Networking

Marktteilnehmer iiberschaubarer Gro-
Be verfiigen dariiber hinaus in der Re-
gel iiber weniger Power bei der Of-
fentlichkeitsarbeit und auch beim Net-
working. , Beim Vergleich von kleine-
ren, mittleren und grofieren unabhéin-
gigen Finanzberatern fillt auf, dass er-
folgreiche Finanzberater mit héherem
Finanzvolumen — ab zehn Millionen
Euro — wesentlich mehr Wert auf gute
Kontakte zu Steuerberatern, Wirt-
schaftspriifern und Rechtsanwiélten le-
gen®, zitiert Bergweiler die JPMorgan-
Studie. Diese Berufsgruppen seien als
Multiplikatoren fiir mehr als ein Drittel
der befragten Berater wesentlich fiir die
Neukundengewinnung.

Weitere Kennzeichen groBerer freier
Vertriebe: Markenpflege, die Uberwa-
chung und das Risikomanagement der
Kundenportfolios geniel3e hohere Be-
deutung. ,,Auch das Angebot von Pro-
duktinformationen und ein professio-
neller Webauftritt spielt fiir groBere
Beratungsunternehmen eine wichtige-
re Rolle als fiir kleinere®, s Bergwei-
ler weiter. Dort gebe es noch viel Opti-
mierungspotenzial.

Doch was den Zukauf von Know-
how und Vertriebssupport betrifft, be-
stehen erhebliche Meinungsunter-
schiede in der Zielgruppe. ,,Wir haben
in fast 30 Jahren zum Beispiel auf den
Feldern Software und Personal mit vie-
len Dienstleistern zusammengearbei-
tet. Resiimee: Externe Beratungsleis-
tungen stehen selten in einer verniinf-

“tigen Relation von Kosten und Nut-

zen®, kritisiert Ingo Butzbach. , Wir

greifen, so oft es geht, auf externe Hil- »
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Kleine und mittlere Vertriebe

mit einer Anzahl von Beratern zwischen funf und 50

Rang  Gesellschult/ Finanzverirish U Frovisions- | Verdnde-  Verande- Anzahl  Telefon Internet
IAlilimanzvartie; fall right urch Fuinote nihas oriGss rng zu | rung zu der
spetiflsiae) 2005In  2004in 2003 in Mitarbel-
Mio, Euro. Prozent Prozent  ter® WWW.
1 Hertmann wFartner GmbH & Co. WG, Rendsoing 15400 +10,0° +28.3 40 | 04331/59010 hartmann-und-partner.de
2 ForumFinang &G, Bonn 250 15,0 K.A. 22 0228/62220 forumfinanz.de
3 terraplan Immob. u, Treuhandges. mbH, Niirnberg? 8,00 +33,3 +33.3 50 ' 0911,/935760 terraplan.info
4 | factum Immobilien AG, Dresden? 7,03, +50,9] +129.7 |  16!0351/3108821 |factum-ag.de
5 IMAC GmbH & Co. KG, Leonberg? 509 +186,2 +47.1 19 07152/92628C | imac-immobilien.com
6 Immo Vesta GmbH, Berlin? 4,80  +14,3 k.A. 23 (030/8938470 immo-vesta.de
T AVA AG, Griinwald i 4,20 2,31 +2.4 42 . 089/4195950 ava-ag.de
8 : Eura AG, Mannheim ! 373 90| +36! 35|0621/418910 | eurafinanzde
9 Porath Consult GmbH & Co. KG, Neuwied® 3,70 +48,0 +85,0 21:02631/87730 | porathconsult.de
10 | ProfiPartner AG, Minchen? 3,641 +468 +576 | 281089/514150 | profipartnerde
11 ‘dima24.de GmbH, Unterféhring 3,40 +47.8 +198,2 25 0800/2425000 dima24.de
12 | Nowinta GmbH, Aalen 3,10 5 +67.6| 26 07361/91230 | nowintade
12 | Eura AG, Mannheim 3,10 24,4 -13,9 35 0621/41891C eura-finanz.de =
14 ' Global Vermégensberatung AG, Wiesbaden 2,98 +4,2 +20,2 42| 0611/58010 Eglobal—gruppe.de
15 Top-Gesellschaft fir Investmentber. AG, Itzehoe® 2,90 +7,4  +31,8 8:04821/67930 | topinvest.de
16 | UDI GmiH, Nirnberg 2,70 +174| +421 | 810911/9290850 | udi-online.de
17 ' Teufl equity partner Gmbh, Forstinning 2,13 | +50,0 +3733° 40| 08121/22389¢C * teufl.com
48 | Fonds Laden Gesellsch. f. Anleger mbH, Minchen | 2,10 +7,7] +20,0 | 9 089/7409906 ! fonds-laden.de
19 BSC Neutrale AllfinanzVermittl.-GmbH, Kranach 2,00 11,1, 462,86 37 09261/962860  bscgmbh.com
20 | Plan F AG, Stuttgart 191 260 +158 43| 0714/7220770 | planf.de
21 die FinancialArchitects AG, Geislingen 1,901 +140,5 k.A. 25 (7433/2608223 ' diefa.de
22 | fin@nzoptimierung.de GmbH, Northeim? 18] 90| kA|  16]05551/914100 | finanzoptimierung.de
23 Mira GmbH & Co. KG, Buxtehude® 1,52 -17.4 : +24.,6 6 04161/593310 mira-anlagen.de
24 | Hesse & Partner GmbH & Co., Bremen. 150 500 4630 910421/499820 | hesse.de
25 Colonial Consulting GmbH, Bad Segeberg 1,35 12,3 +35,0 43 04551/96976 colenial-consulting.de
26 | ofg Finanzdienste AG, Weinheim™ 1,30 +30,0! +136,4 |  15|06201/94510 | ofg.de
27 . Magnus-Plan AG, Braunschweig 1.24 18,4 +459 ' 35 0531/256860 magnusgroup.de
28 | Win Cap Finanzdienstleistungen EK, Miinchen®® 123  kA| kA | 33 089/124730  :wincap.de
29 Hanse-Alifinanz Vermittlungsge. mbH, Rostock 1,16 -24.7¢ 8.7 25 0381/405370 hanse-allfinanz.de
30 | finax Finanzplanung GmbH, Hannover | 115 17! 4533 48| 0511/85626920 | finax.de
31 - Finanz, -Beratungs- u. Vermittl. GmbH, Oberkirch i 1,10 8,3 4.3 21 07802/925280  fhv.de
32 | Heberte und Kollegen Limited, Rostock? | 110 4375 +57,1|  27.0381/3779810 | heberle-koliogen.de
33 : MRP GmbH Wirtschaftsberatung, Stuttgart® 1 1,00 0,0 0,0 6 0711/4880720 mrpgmbh.de
34 | Kaiser & Partner GbR, Erftstadt © 095 +118| 500 8} 02235/92540 | versicherungsgutachter.de
35 | Korpjuhn & Partner GmbH, Marl i 085 +133 +308 50 02365/43700  Korpjuhn.de
35 PRO Quest GmbH, Berlin® 0,85 +21,4§ +112,5 | 33? 030/85406170 ' proquest-akademie.de
37 F.LP. Finanzm. GmbH & Co. KG, Benediktbeuern® 0.80; -20,0. 0,0 . 20 08857,/89990 maxifo.de
38 | Rolf Flaake Vermdgensberatung, Bielefeid® | o73| +217| 27| 6. 0521/164880 | rolfflaake.de
39 Regensburger Beratungsforum GmbH, Regensburg 065! -7T05: +1,6 13 0941/208240 rebufo.de
40 | Finsys Finanzsystem GmbH, Kaufbeuren " 064! 548! kA 25 | 08341/960200 | finsys.de
41 H. Kausch GmbH, Berlin? 0,50 16,7 28,6 15 (030/20645595  kauschgmbh.de
42 | Aureum Consilizm GmbH, Aafen 0,47 +8,8 +1075,0 w 23f 07361./969350  au-con.de
42 GVK Gesell. f. innov. Verm.konzepte, Abensberg | 0,47 i 9,6 +175 9 09443/6511 gvk-online.de
44 {Pro Vision Group GmbH, Wittenberg/Luth. ‘ 042 +121,1{ +320,0 9] 03491/429893 | provision-group.com
45 | HK FinanzVermittlung GmbH, Pulheim 0,24 +9,1  +33,3 6 0221/2408942  hkfinanz.de

Griine Zahlen stehen fiir testlerte Ergebnisse. 2 in der Regel haupt- und nebenberufliche Berater ohne

31 Spezialvertrieb geschlossene Fonds 4 Spezlaivertrieb Investmentfonds 5Zahlen geschatzt ®Neugrlndung in 2005

fe zuriick®, sagt hingegen Walter W.
Kaiser, Geschiftsfithrer Kaiser & Part-
ner GbR, Erftstadt, ,,allerdings muss sie
sich gerade im IT-/Softwarebereich
rechnen.” Derzeit sucht er ein Unter-
nehmen, das geeignete Handelsvertre-
ter als neues Berater vermittelt.

.»von kleinen Vertriebsplayern wird
vor allem das Fuhrungscoaching nach-
gefragt, dazu gehort auch die Hilfe bei
der Betreuung und Aktivierung neuer
Handelsvertreter”, bestitigt Thomas
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Miinzel, Geschiftsfithrer

Newbizz

Backoffice 2)Spezialvertrieb Immobilien/finanzierung

Kundengewinnung ist in vielen Fillen

Unternehmensberatung, Hamburg, der
eine grofie Bandbreite an Support-
Dienstleistungen fiir Vertriebe anbietet.

EDV-Unterstittzung bei der Instal-
lierung und Einarbeitung in Ver-
gleichssoftware, die Erstellung einer
Internetprisenz sowie die ErschlieBung
neuer Kundenpotenziale zihlen zu wei-
teren, besonders gefragten Angeboten.
Es gibt aber auch klare No-Go-Areas.
~Beratung im Bereich Vertrieb und

ausdriicklich nicht gewiinscht®, sagt
Vertriehschef Tenfl. Grund: ,,.Da die in-
dividueile Note der jeweiligen Unter-
nehmenstithrung urséchlich fiir den bis-
herigen Erfolg war, lisst sich dies in den
meisten Fillen nicht oder nur schwer
von Dritten beraten.”

Ein anderes spezielles Problem laut
JPMorgan-Studie ist die Nachfolgere-
gelung bei kleinen Vertriebsunterneh-
men. ,,Mitarbeitern, die als potenzielle
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Nachfolger in Frage kommen, wird des-
halb gern rechtzeitig Verantwortung
iibertragen. Teilweise werden sie auch
kapitalrechtlich in das Geschift einge-
bunden*, erldutert Bergweiler. Weitere
Erkenntnis: Die meisten, fiir die ein
Verkauf in Frage kommt, wiirden laut
Studie ihr Geschéft am liebsten einem
Kollegen libertragen (48 Prozent). 39
Prozent kénnten sich auch vorstellen,
ihr Geschiift einem Pool zu verduBern.

EU-Richtlinien fordern Vertriebe

Durch die anstehenden Regulierungen
des Marktes durch die Bundesregie-
rung aufgrund der EU-Richtlinien sind
alte Markiteilnehmer gefordert — grofie
wie kleine. ,,Gerade Letztere sind meist
auf das Tagesgeschift fixiert und haben
keine Strategien entwickelt, um in ei-
nem Markt mit hdheren Haftungs- und
Qualifikationsauflagen zu bestehen*,
kritisiert Researcher Bergweiler.

,, Bessere Qualitat in
der Beratung ist das
Erfolgsgeheimnis 1

Roman Teufl, Teufl equity partner GmbH

Ein Ergebnis der JPMorgan-Studie:
Berater mit groflem Investitionsvolu-
men sind eher als kleinere Biiros ge-
neigt, die Haftungsfrage gegen Gebiihr
an einen Pool auszulagern. Gleiches gilt
fiir eine mogliche Regulierung durch
die BaFin nach KWG Paragraf 32, Da
dies mit hohen Kosten einhergeht, diirf-
te dies fiir Unternehmen mit geringem
verwalteten Vermogen keine Alterna-
tive sein, diese wiirden den Markt im
Zuge einer starkeren Regulierung wohl
eher verlassen®, soBergweiler.

Nach aktuellen Erkenntnissen (siche
Seite 126) kann jedoch fiir die deut-
schen Fondsvermittler im Zuge der
EU-Richtlinie MiFID (ehemals als
Wertpapierdienstleistungsrichtiinie be-
zeichnet) mit Ausnahmeregelungen ge-
rechnet werden, die ein massenhaftes
Unterschltipfen unter Haftungsdacher
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wohl gar nicht nétig macht. Hinzu
kommt, dass die von Cashs befragten
betroffenen Unternchmen sich zumin-
dest fiir die bereits in Umsetzung be-
griffene EU-Versicherungsvermittler-
richtlinie sehr wohl geriistet sehen.

,» Yon einer iiberproportionalen Be-
lastung fiir kleinere Vertriebe kann
nicht gesprochen werden, denn die
Ausbildung der Berater, eine verniinf-
tige Protokollierung und die entspre-
chende Vermégensschaden-Haftpflicht
sind fiir jeden Vertriecb ohnehin seit
langem ein Muss®, sagt Teufl. Eine
Marktregulierung mit entsprechendem
Ausscheiden von nicht qualifizierten
Mitbewerbern werde ohnehin beinahe
allseits begriifit.

Organische Expansion

Engagierten kleinen und mittelgroBen
Vertrieben geht es jedoch nicht nur da-
rum, im Markt zu {iberlieben, sondern
auch organisch zu wachsen. Recruiting
und Ausbildungskonzepte spielen eine
wichtige Rolle bei der moderaten Ex-
pansion kleiner Vertriebe.
Erzwungenes Wachstum habe einen
hohen Preis. ,,Nachdem die nebenbe-
ruflichen Zugangswege durch neue
hauptberufliche Moglichkeiten erginzt
wurden, hat sich die Ausschussquote
leider kaum verbessert*, so Global-
Vorstand Butzbach. Von 100 Interes-
senten fingen zehn die Ausbildung an,
nur einer werde letztlich erfolgreich, Da
neue Berater derzeit nur noch mit Ga-
rantien geworben werden konnten, sei
dies ein erheblicher Kostenfaktor.
»Die Qualitidt der neuen Mitarbeiter
ist wesentlich fiir den Erfolg der Ex-
pansion®, sekundiert Sakraschinsgy. Im-
mobilien-Spezialist factum AG achte
aus diesem Grund insbesondere auf
die wirtschaftlichen Verhiltnisse und
die Reputation in der Heimatregion
der Bewerber. ,,Die strikte Einhaltung
von Umsatzzielen ist wichtig, zudem
gretfen wir kaum auf Fremdvertriebe
zuriick und arbeiten nur mit direkten
Mitarbeitern in den Niederlassungen.*
_ Wesentlich fiir den Erfolg der Ex-

pansion ist nicht zuletzt die ldentiika-
tion der Mitarbeiter mit den Unter-

nehmenszielen. ,.Sie brauchen das Ge-
fiihl, nicht nur fiir ihre Chefs zu arbei-
ten*, so Vertriebschef Kaiser, Sein
Unternehmen hat daher ein Beteili-
gungsprogramm fiir Berater beschlos-
sen und werde zur AG umfirmiert.

Bl Kleine und mittlere
Cashes-Fazit Vertriebe brauchen
sich beileibe nicht hinter den grofen
Strukturen zu verstecken. Entscheidend
fiir ihren Erfolg sind Unternehmergeist,

die kluge Auswahl geeigneter Berater und
die richtige Expansionsstrategie.
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