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Kleine und mittlere Vertriebe

schäftsentwicklung großcr Organisa-
tionen. Aus diesem Grund hat Cash.
a l le  an  der  Uml rage be te i l ig ren  F i -
nanzvertriebe (außerMaklcrpools),de-
rcn Beralerzahl ohne Backoflice zwi-
schen fünf und 50 liegt, in einem eige-
nen Ranking zusammengefasst (siehe
Tabelle Seite 130).

Markt noch nicht ausgeschöpft
Wenig Zahlen- und Faktenmaterial gibt
es zum Vergleich von kleinen und gro-
ßen Vertrieben respektive den unab-
hängigen Einzelkämpfern (nach dem
englischen..Independent I-inancial Ad-
visor" mit IFA abgekürzt) und Struk-
turvertrieben. Eine aktuelle Umfrage
der  J  PMorgan Asset  Management .
f r rnk fu r t .  un  te r  150 Vermögensver -
waltern und Finanzberatern liefert eine
Momentaufnahme des IFA-Marktes
und r  e rsuch l  dabe i .  e in ige  der  e rwähn-
ten Lücken zu schließen.

. .Dcr  Mark l  fü r  unabhäng ige  F i
n rnzbera tung is t  be i  we i tem noch n ich l

ausgeschöpft", konstatiert Christoph
Bergweiler, Leiter Distribution Sales
JPMorgan Deutschland. So empfän-
den laut Studie dic freien Berater
untereinander einen geringen Wettbc-
werbsdruck, lediglich 16 Prozent sehen
ihre Kollegen als direkte Konkurenten
an, am ehesten werde noch der Bank-
ve rieb als Rivale betrachtet (siehe
Grafik). Die gro13en Strukturyertriebe
spielen in dieser Konkunenzbctrach-
tung kaum eine Rolle.

Die kleineren Vertriebsorganisatio-
nen beanspruchen eine Reihe von Vor- -
teilen gegenüber ihren sehr viet größe- f
ren Mitstreitern. ,,Wir leben im Ünter- !
.chied zu dcrr Croßrertrieben den gtnT- b
hcitlichen Beratungsansatz", sagt Ingo g
Butzbach, Vorstand der Global Ver- p
nögensberatung AG. Wiesbaden, E
sc lhs lhewuss t .  Andcrs lau lende Ver -  3
lautbarulgen der Großen würden sich p
schnell in Schall und Rauch auflösen, ä
wenn Stomoquolen und Mitarbeiter- g
fluktuation betrachtet würden so sie F

Keine Angst vor den Großen
Sie stehen oft im Schatten
großer Mitbewerber, dabei
verfolgen viele von ihnen
flexible, erfolgreiche Strategien
im Finanzvertrieb. Kleinere
Vertriebe sind das Rückgrat
der Branche. Casho berichtet.

Oliver Lepold
Lepold@cash-onl ine.de

as Whol Who der Branche wird
vom Markt stets ungeduldig er-
wartet - die große Marktüber-

sicht dcr f inanzverrriebe (siehe Cash.
7-ä12006). Rund 150 deutsche Finanz-
ver t r iebc  s ind  dor r  mi r  ih ren  Pror r
s ionser lösen und Mi ta rbe i te rzah le l
aufgeführt. Ein Blick auf die mittleren
und hinteren Plärze der Cash.-Hitl iste
ist aufgrund differenzierter Konzefte
und Erfolgswegc dahei meist wescnrlich
spannender als die vorherschbare Ge,
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denn überhaupt ehrlich bekannl gegc-
ben würden.

Viele kleine Vertriebe reklamiererr
ferner, sich flexibler und schneller auf
Marktveränderungen einzustellen, da
sie oftmals von der Produktpalette brei-
ter und unabhängiger aufgestellt seien.
..Produkte und Produktl inien großer
Vertriebsorganisationen werden. selbst
wenn sie nicht zu Versicherungskor.
zernen oder Banken gehören. oflmals
durch hohe Provisionsdifferenzen ge-
steuert. damit von Produktgebern ma-
ximale Vergütungen oder Sachleistun-
gen fließen", so Butzbach weiter

Flexibler und nähel am Kunden
In der Produktbeschatfung sieht auf
andere Weise auch Roman Teu[, Ce-
schäftsführer Teufl equity Partner
GmbH, Forstinning, eine Stärke der
K le inen. . .Spez ie l l  im Bere ich  ge-
schlossene Fonds können wir indivi-
duelle Produkte besser auf einen be-
grenzten Kundenkreis zuschneiden",

Wettbewerber f reier Belatel

Versicherüngen

Strukturvertriebe

lf 
Börsenhandel
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Bankberater und Direl(banken werden von F
unabhängigen Beratern als Hauptkonkurrenz g
eingeschätzt. Allerdings werden sie nur von {
knapp einem Ddttel als Wettbewerber wahr- g
genommen. Ä

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

Ein weiterer nicht zu vernachlässr-
gerderPunkt ist die größere Nähe zum
Kunden durch eine peßönlichere und
individuellere Ansprache durch die Be-
rater ,,Die Entscheidungshäger im Ver-
trieb weisen durch den teilweise direk-
ten Bezug zu den Kunden eine viel hö-
here Marktsensibilität auf', erläutert
Martin Sakraschinsry. Vorstand fac-
tum Immobilien AG, Dresden, einem
Spezialvertdeb fft Immobilien.

Flachere Hierarchien ermöglichen
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
gegenüber Die im Vergleich zu den
größeren Konkurrenlen niedrigere Ei-
genkapitalausstattung und der geringe-
re Cesamtumsatz können zu Liquidi-
tätsproblemen führen, insbesondere
wenn die Oualität der kaufmännischen
Leitung zu wünschen übrig lässt.

..Mankos sind in der Regel die Kapi-
talausstattung und die Infrastruktur"
stellt Roman Teufl fest. Ztt Ietzterer
sehören insbesondere die Aufuendun-
gen fü die EDv-Unte$tützung, ohne
ore rrnanzDeraTung neutzutage Kaum
noch als orofessionell ansesehen wird.
..Eine manuelle Auswertung der Fi-
nanzanalyse beim Kunden isl per se
nicht scl echter, 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 unverhältnismäßig viel Celd.

Manko beim Networking
Marktteilnehmer überschaubarer Grö-
ße verfügen darüber hinaus in der Re-
gel über weniger Power bei der Öf-
fentlichkeitsarbeit und auch beim Net-
working. ,,Beim Vergleich von kleine-
ren, mittleren und größeren unabhän-
gigen Finanzberatern fällt auf, dass er-
folgreiche Finanzberater mit höherem
Finanzvolumen - ab zehn Millionen
Euro - wesentlich mehr Wert auf gute
Kontakte zu Steuerberatern, WiIt-
schaftsprüfern und Rechtsanwälten le-
gen", zitiert Bergweiler die JPMorgan-
Studie. Diese Berufsgruppen seien als
Multiplikatoren ftir meh als ein Drittel
der befragten Berater wesentlich fü die
Neukundengewinnung.

Weitere Kennzeichen größerer freier
Vertriebe; Markenpflege, die Überwa-
chung und das Risikomanagement der
Kundenportfolios genieße höhere Be-
deutung. ,,Auch das Angebot von Pro-
duktinformationen und ein professro-
neller webauftritt spielt fü größere
Beratungsunternehmen eine wichtige-
re Rolle als für kleinere-. so 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. Resümee: Externe Beratungslels-
tungen stehen selten in einer vernünf-

'tigen 
Relation von Kosten und Nut-

zen", kritisiert Ingo Butzbach. ,,Wir
greifen, so oft es geht, auf externe Hil- >

Abschlußquote erhöhen
und im Jahresendgeschätt

richtig Gas geben!
Factoring ist dieoptimale Unterstützung lür den
Verlrieb im Bereich Inveslmenlanlagen Mitdem
Ankauf von LVs, RVs und Bausparuerlrägen ab
nur 1000 € Rückkaufswert bieten wir lhnen eine
attraktive Komplettlösung.
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31 Finanz,,Beratungs-u. Vermitu. cmbH, Oberkirch t,7O ,8,3 -4,3 2f O7aO2/g2S2gO fbv.de

fe zurück", sagt hingegen Walter W.
Kais€r, Geschäftsführer Kaiser & Part-
ner CbR. Erftstadt. ..allerdings mu.s sie
sich gerade im IT-/Softwarebereich
|echnen." Derzeit sucht er ein Unter-
nehmen, das geeignete HandelsvertrE-
ter als neues Berater vermittelt.

,,Von kleinen Vertriebsplayern wird
vor allem das Führungscoaching nach-
gefragt, dazu gehört auch die Hilfe ber
der Betreuung und Aktivierung neuer
Handelsvertreter", bestätigt Thomas
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mit einer Anzahl von Beratern zwischen fünf und 50
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Münzel, Ceschäftsführer Newbiz.,
Untemehmensberatung, Hamburg, der
eine große Bandbreite an Support-
Dienstleistungen fü Verhiebe anbietet.

EDV-Unlerstützung bei der Instal-
l ie rung und E inarbe i tung in  Ver -
gleichssoftware, die Eßtellung einer
Intemetpräsenz sowie die Erschließung
neuer Kundenpotenziale zählen zu wer-
teren, besonders gefragten Angeboten.
Es gibt aber auch klare No-Go-Areas.
..Beratung im Bereich Verlrieb und

Kleine und mittlere Vertriebe
v-e.fjrg ] vglijle i Anzaht i letefon Inrener
rung zu I rungzü der
2004 in I 2003In Mitaft€l-
Prozent i Prozent ter! www.
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Kundengewinnung ist in vielen Fällen
ausdrücklich nicht gewünscht", sagt
Vertriebschef Teufl. Grund: ,,Da die in-
dividuelle Note der jeweil igen Unrer-
nehmensführung ursächlich für den brs-
he gen Erfolg war, lässt sich dies in den
meisten Fällen nicht oder nur schwer
von Dritten beraten."

Ein anderes spezielles Problem laut
JPMorgan-Studie ist die Nachfolgere-
gelung bei kleinen Vertriebsuntemeh-
men. ,,Mitarbeitem, die als potenzielle
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Nachfolger in Frage kommen, wird des-
halb gern rechtzeitig Verantwortung
übertragen. Teilweise werden sie auch
kapitalrechtlich in das Geschäft einge-
bunden", erläutert Bergweiler Weitere
Erkenntnis: Die meisten, für die ern
Verkauf in Frage kommt, würden laut
Studie ihr Geschäft am liebsten einerl
Kollegen übertragen (48 Prozent). 39
Prozent könnten sich auch vorstellel,
ihr Geschäft einem Pool zu veräußern.

EU-Richtlinien fordem Vertriebe
Dulch die anstehenden Regulierungen
des Marktes durch die Bundesregie-
rung aufgrund der EU-Richtlinien sind
alleMarktteilnehmergeforded große
wie kleine. ,,Gerade Letztere sind meist
aufdas Tagesgeschäft fixiert und haben
ke ine  St ra teg ien  enrw icke l t .  um in  e i -
nem Markt mit höheren Haftungs- und
Qualifikationsauflagen zu bestehen",
kritisiert Researcher Bergweiler

| | Bessere Qualität in
der Beratung ist das

t t
Erfolgsgeheimnis ll
Roman Teutl, Teufl equity partner GmbH

Ein Ergebnis der JPMorgan-Studie:
Berater mit großem Investitionsvolu-
men sind eher als kleinere Büros ge-
neigt. die Hali ungslrage gegen Cebü hr
an einen Pool auszulagern. Cleichcs gilt
für eine mögliche Regulierung durch
die Baf in nach KWG Paragraf 32. ..Da
dies mithohen Kosten einhergeht, dürf-
te dies für Unternehmen mit geringem
verwalteten Vermögen keine Altena-
tive sein, diese würden den Markt im
Zuge einer stärkeren Regulierung wohl
eher verlassen", soBergweiler

Nach aktuellen Erkenntnissen (siehe
Seile 126) kann jedoch frir die deur-
schen Fondsvermittler im Zuge der
EU-Richdinie MiFID (ehemals als
Wertpapierdienstleistungsrichtlinie be-
zeichnet) mit Ausnahmeregelungen ge-
rechnet werden, die ein massenhaftes
Unterschlüpfen unter Haftungsdächer

Cash. 1112006

wohl gar nicht nötig macht. Hinzu
kommt, dass die von Cash. beftagten
betrolTenen Untemehmen sich zumrn-
dest für die bereits in Umsetzung be-
griffene EU-Versicherungsvermittler-
richtlinie sehr wohl gerüstet sehen.

,,Von einer überproportionalen Be-
lastung für kleinere Vertriebe kann
nicht gesprochen werden, denn die
Ausbildung der Berater, eine vernünf-
tige Protokollierung und die entspre,
chende Vermögensschaden-Haftpfl icht
sind für jeden Vertrieb ohnehin seit
langem ein Muss", sagt Teufl. Eine
Marktregulierung mit entsprechendem
Ausscheiden von nicht qualifizierten
Mitbewerbern werde ohnehin beinahe
allseits begIüßt.

Organische Expansion
Engagierten kleinen und mittelgroßen
Vertrieben geht esjedoch nicht nur da-
rum, im Markt zu überleben, 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 nebenb<-
ruflichen Zugangswege durch neue
hauptberufliche Möglichkeiten ergänzt
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 könnten, sei
dies ein erheblicher Kostenfaktor.

,,Die Qualität der neuen Mitarbeiter
ist wesentlich für den Erfolg der Ex-
pansion", sekundiert Sakraschinsgy. Im-
mobii ien-Spezirl isl factum AG achre
aus diesem Grund insbesondere auf
die wirtschaftlichen Verhältnisse und
die Reputation in der Heimatregion
der Bewerber ,,Die strikte Einhaltung
von Umsatzzielen ist wichtig, zudem
greifen wir kaum auf Fremdvertriebe
zurück und arbeiten nur mit direkten
Mitarbeitern in den Niederlassungen "

Wesentlich für den Erfols der Ex-
pansron rs l  n lcn t  zu te l . / l  d te  lden l l l l ka -
t ion  der  Mi ta rbe i te r  mi r  den UnG;
nehmenszielen. ,,Sie brauchen das Ge-
fühl, nicht nur für ihre Chefs zu arber
ten", so Vertricbschel Kaiser. Sein
Unternehmen hat daher ein Beteil i-
gungsprogramm für Berater beschlos-
sen und werde zur AG umfirmiert.

Kleine und mittlere
Vertriebe brauchen

sich beileibe nicht hinter den großen
Strukturen zu vetstecken. Entscheidend
für ihren Erlolg sind Untemehmelgeist,
die kluge Auswahl geeigneter Berater und
die richtige Expansionsstiategie.

Dntn
coffinor

Die (levere Kombi

Dqtu Conlrol 5.0*a
DCS Vertrieb

\N:lh.n1e

Dolo (onlrol 5.0 H die optimole Bocko{fice- und
Abrechnungdösung für die Houptverwoltung und
D(lVerlrieh 1.0 die ideole Vertriebsoftuore.
lin unsrhlogbores Gespcnn!

Die Highlights:
I . Einfo(hste Bedienung
ilr Perfekte Informotion zu beiehenden Kunden

mit Vertrtigen und Vertriebsporlnern
. r Komplefe Dotenerhebung der Finonzsituolion

zu Kunden und Interessenlen mit diversen
5elektionsmöglichkeiten

'. Iermine ous den Berei(hen |(unden, Vertröge
und Vertriebsporlner

i". Komple er Briefverkehr und Serienbriefverkehr
mit Hklorie

r", und vieles mehr...

Weitere Informotionen erholten Sie bei,

tJ'

t


