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Fast alle Pools haben sich mittlerweile eine
»Rundum-Betreuung® ihrer Makler auf die
Fahnen geschrieben. Auf Unterstiitzung hoffen
diese besonders in rechtlicher Hinsicht, denn
Schadensersatzklagen enttduschter Anleger
stellen eine stindige Gefahr dar.

s ist noch gar nicht so lange her, da lockte die Frage,

wie man einem Unternehmen wieder auf die Spriinge

helfen kann, bis zu sieben Millionen Deutsche vor den

Fernseher. Das TV-Format ,,Rach, der Restauranttes-
ter* sorgte von 2005 bis 2013 regelméfig fiir Spitzenquoten bei
RTL. Darin besuchte der Hamburger Starkoch Christian Rach
deutschlandweit Restaurants, die sich in finanzieller Notlage
befanden, um sie vor dem Ruin zu bewahren. Nach einer Inspek-
tion von Kiiche, Service und Geschiftsfithrung konfrontierte er
die Betreiber mit einer schonungslosen Bestandsaufnahme. An-
schlieend machte er Vorschlige, wie sich die Situation verbes-
sern ldsst und setzte sie mit dem Betreiber in die Tat um — meist
mit Erfolg, die Zahl der Giste stieg, die Restaurants konnten
gerettet werden,

Einen Retter wie Christian Rach kénnte sicherlich auch so
mancher Maklerbetrieb gut gebrauchen — dumm nur, dass der
Koch tiber keine nachgewiesene Expertise im Finanzvertrieb
verfiigt. Besonders die fortschreitende Digitalisierung und neue
rechtliche Vorgaben setzen den Vertrieblern zu, viele sind damit
heillos tiberfordert. Doch anders als beim ,,Restauranttester*
spielen sich ihre Néte nicht vor den Augen der Offentlichkeit ab,
einen medientauglichen ,,Christian Rach der Finanzdienstleis-
tungsbranche™ sucht man bislang vergebens. Was wiederum nicht
heiflt, dass die Makler ohne Unterstiitzung auskommen miissen.
Kleine Vertriebseinheiten und Einzelkdmpfer kénnen sich gro-
flen Maklerpools anschliefien. die ihnen dabei helfen, den gesetz-
lichen Vorschriften gerecht zu werden, Und nicht nur in Sachen
Regulierung treten die Pools mit dem Versprechen an, den Ver-
mittlern das Leben leichter zu machen, sondern auch in Sachen
Digitalisierung. Sie verstehen sich als digitale Plattformen, die
die Makler mit unzéihligen Online-Tools unterstiitzen.

Doch das ist nicht alles. Fast alle Pools haben sich mittlerwei-
le eine ,,Rundum-Betreuung* ihrer Makler auf die Fahnen ge-
schrieben — die Inspektion von Kiiche, Service und Geschiifts-
fiihrung sozusagen. ., Mit persénlichen regionalen Vertriebslei-
tern und Sales Consultants bieten wir unseren Vertriebspartnern
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Martin Steinmeyer, Netfonds: ,Neben den vertrieblichen
Themen geht es auch immer wieder um Nachfolge-
Themen. Wir geben Anleitung zu ersten Schritten in
der Planung dieses Unterfangens und vermitteln

in unterschiedliche Richtungen.”
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Rolf Schiinemann, BCA: ,\Wir sehen uns als Dienstleister
auf Augenhdhe, der in der Lage ist, die jeweiligen
Geschéftsmodelle bedarfsgerecht zu ergénzen.”

Ansprechpartner in allen Fragen rund um ihr Geschiftsmodell
vor Ort. Diese Betreuung umfasst sowohl organisatorische und
regulatorische Bereiche als auch Unterstiitzung in Sachen Eigen-
marketing — bis hin zum Angebot der Erstellung einer eigenen

Homepage™, erliutert Dr. Sebastian Grabmaier, Vorstandschef

von Jung, DMS & Cie. Das Angebot sei auf die unterschiedlichen
Vermittlergruppen zugeschnitten — vom Einzelmakler bis hin
zum groflen firmenverbundenen Vermittler. ,.Je nachdem, wie
unsere Vertriebspartner und ihr Geschiftsmodell aufgestellt
sind, werden die entsprechenden Angebote abgerufen. Wir fiih-
ren zwar nicht Buch iiber die einzelnen Anfragen unserer Makler
hinsichtlich vertrieblicher und unternehmerischer Unterstiitzung
vor Ort. Aber aufgrund der zahlreichen Wiinsche und Anregun-
gen, die unsere Sales Consultants laufend erreichen, ldsst sich
erkennen, dass die Breite des Angebots erwiinscht ist und die
Beratung rege genutzt wird", so Grabmaier.

»Die Unabhingigkeit nicht gefahrden”

So beurteilt AfW-Vorstand Frank Rottenbacher die
Unternehmensberatung fiir Finanzvertriebe:

.Die Branche bzw. die Vermittler miissen sich immer weiter professio-
nalisieren. Das erwartet der Gesetzgeber, aber vor allem auch unsere
Kunden. Das bedeutet, dass sich Vermittler auf das konzentrieren
sollten, was sie ausmacht: qualifiziert hochwertige Beratung. In Zeiten
immer stérkerer Regulierung setzt das aber ein ebenfalls professionel-
les Umfeld voraus, das qualitativ hochwertige Support-Dienstleistun-
gen zur Verfigung stellt. Hier sind zum Beispiel die Pools gefordert,
die aber auch schon hervorragende Dienstleistungen anbieten. Von
diesem Wettbewerb der Pools tiber Servicedienstleistungen und
unterschiedliche Verglitungsmodelle profitieren die Makler. Als
Verband wollen wir kein (Vergutungs-)Modell favorisieren. Alles, was
dem Vermittler hilft, sich auf seine Kernkompetenzen zu konzentrieren,
finden wir begriiBenswert, wenn es die Unabhéngigkeit des Vermittlers
nicht gefahrdet und die gesetzlichen Anforderungen einhalt.”
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Netfonds versteht sich laut Vorstand Martin Steinmeyer als
prozessualer und regulatorischer Dienstleister mit einem breiten
Spektrum. ,,Konkret schulen wir beispielsweise im Versiche-
rungsbereich den Ansatz und Einsatz der DIN-Beratung. Auch
Vermarktungsansitze fiir Direktabschlussmoglichkeiten werden
in Webinaren vermittelt.”” Zum Angebot zihlt auch die Nachfol-
geplanung — ein Thema, das von vielen Maklern striflich ver-
nachldssigt wird. ,,Hier diskutieren wir Vor- und Nachteile, geben
Anleitung zu ersten Schritten in der Planung dieses Unterfangens
und vermitteln in unterschiedliche Richtungen — zum Beispiel
Interessenten, aber auch konkrete rechtliche Unterstiitzung.

Bei Maklerpools wie der BCA weill man
von einem hohen Maf an unternehmerischer
Disziplin zu berichten.

Auch Blau Direkt hilft Maklern bei der Nachfolgeplanung.
»Neben konkreten Lésungen helfen wir auch, die entsprechenden
Vorbereitungen einzuleiten®, erklirt Geschéftsfiihrer Oliver Pra-
detto. Welche Beratungsangebote die Makler am meisten nach-
fragen, hiingt laut Pradetto oft an aktuellen Themen: ,,Im letzten
Jahr hat die Datenschutzgrundverordnung fiir viel Verunsiche-
rung gesorgt, Wir haben viel Aufinerksamkeit dafiir bekommen,
mit unserem Rahmenvertrag, jedem Betrieb fiir 50 Euro monat-
lich einen eigenen Datenschutzbeauftragten zur Verfligung stel-
len zu kdénnen. Einerseits haben wir unsere Makler damit rechts-
sicher aufgestellt, andererseits erzeugt gerade die Umstellung
natiirlich ein hohes Aufkommen an Fragen.

Ganz so desolat wie bei den Restaurants, die Christian Rach
retten musste, scheint die Lage bei den Vertrieben allerdings
nicht zu sein. So weill man bei der BCA von einem hohen MaB
an unternehmerischer Disziplin zu berichten. ,,Insofern sechen
wir uns nicht in der Rolle, diesen Unternehmern buchstéiblich
L,aufdie Spriinge* zu helfen. Wir sehen uns eher als Dienstleister
auf Augenhdhe, der in der Lage ist, die jeweiligen Geschiiftsmo-
delle bedarfsgerecht zu erginzen®, sagt Vorstandschef Rolf
Schiinemann. ,Ein Maklerunternehmen muss sich heute die
Frage stellen: Kann ich Compliance-Officer, Marketingexperte,
Produktspezialist, Digital- und Kommunikationsexperte sein
und mich gleichzeitig auf meine Kernkompetenz Finanz- und
Versicherungsberatung konzentrieren? In dieser Frage muss ein
Pool alles in Sachen Technik, Infrastruktur, Systeme, fachlichen
Support, Marketing- und Kommunikationshilfe anbieten, was
notwendig ist, damit ein Makler langfristig erfolgreich im Markt
bestehen kann.” Derzeit gebe es besonderen Bedarfan Unterstiit-
zung in Sachen Digitalisierung: ,,Insbesondere die systematische
Digitalisierung von Geschiftsprozessen ist Maklerunternehmen
aktuell sehr wichtig. Hierzu gehort eine konsolidierte Datenhal-
tung genauso wie automatisierte Bestandsoptimierung und der
digitale Weg zum Kunden. Stark nachgefragt werden zudem
unsere Unterstiitzungsangebote hinsichtlich digitaler Kunden-
kommunikation sowie rund um die Akquise von Neukunden.”

Auch beim Marktfiihrer Fonds Finanz sieht man die Haupt-
aufgabe darin, den angebundenen Maklern den Riicken fuir ihr
Kerngeschift freizuhalten. Wir entlasten sie deshalb bei zeit-
und kostenintensiven Prozessen und sorgen fiir eine professio-
nelle und schnelle Abwicklung von Antrigen und Umsitzen.
Dariiber hinaus unterstiitzen wir unsere Makler bei der nachhal-
tigen Vermarktung ihrer Dienstleistungen — gerade im Hinblick

Oliver Pradetto, Blau Direkt: ,Eine Verpflichtung zur
Aufzeichnung verletzt die Intimsphére und persénliche
Freiheit in unvorstellbarer Weise."

auf die Digitalisierung®, sagt der geschiftsfiihrende Gesellschaf-
ter Norbert Porazik. In diesem Bereich ist die Nachfrage beson-
ders grofy: .. Immer mehr Makler erkennen, dass die Digitalisie-
rung vielfiltige, gewinnbringende Moglichkeiten bietet, die sie
gern fiir sich und ihre Dienstleistungen nutzen wollen. Daher
beziehen sich viele Nachfragen auf die Themen Online-Marke-
ting und Online-Services fiir Endkunden.” Mindestens ebenso
stark nachgefragt seien Unterstiitzungsangebote in Bezug auf die
anhaltenden Regulierungsbemiihungen, die immer neue Anfor-
derungen mit sich bringen und dadurch fiir Verunsicherung
sorgen. ,\Wir bieten hierfiir nicht nur umfassende Weiterbil-
dungsmdaglichkeiten an, persénliche Ansprechpartner unterstiit-
zen zudem telefonisch mit ihrem Expertenwissen.”

Besonders Schadensersatzklagen enttduschter Anleger sind
eine stindige Gefahr fiir Berater und Vermittler. Ilingstes Bei-
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spiel: Verschiedene auf Kapitalanlagerecht spezialisierte Rechts-
anwaltskanzleien haben in den letzten Monaten Klagen auf
Schadensersatz gegen Vermittler von P&R-Containern einge-
reicht. P&R war tiber mehr als 40 Jahre der fiihrende Anbieter
von Container-Direktinvestments, hatte im Friihjahr 2018 aber
fiir ihre deutschen Gesellschaften Insolvenz anmelden miissen.
Betroffen sind 54.000 Anleger mit einem urspriinglichen Inves-
titionsvolumen von rund 3,5 Milliarden Euro. Vor dem Hinter-
grund solcher Zahlen verwundert es nicht, dass sich die Vermitt-
ler auch in rechtlicher Hinsicht Unterstiitzung von den Pools
erhoffen.

Wenn er bereits in Anspruch genommen wird, kommt die
Hilfe in der Regel schon zu spét. In dem Moment muss eigentlich
seine Vermagensschadenshaftpflicht die Abwehr iibernehmen®,
stellt Pradetto klar. Blau Direkt unterstiitze aber mit einem kos-
tenfreien Beratungsangebot durch spezialisierte Anwilte und
durch Beweissicherung. Was zuniichst ein bisschen nach ,, Tatort*
klingt, beschreibt Pradetto so: ,,Unser [T-System dokumentiert
eigenstindig nahezu alle Beratungs- und Administrationsvor-
ginge unserer Partnerfirmen. Wo der Makler sich vielleicht
schon ldngst nicht mehr erinnert, konnen wir oft schon zu Anfang
des Verfahrens nachweisen, dass beispielsweise das vom Kunden
behauptete Telefongesprach mit dem angeblichen Beratungsfeh-
ler nie stattgefunden hat oder dass der Makler sechr wohl eine
Alternative vorgeschlagen hat, die der Kunde aufgrund der
Mehrosten aber abgelehnt hatte. Im Wesentlichen zielen unsere
Bemiihungen aber darauf ab, Haftungsfille von vornherein zu
vermeiden.”* In der Beziehung kénne ein Pool sehr viel leisten,

Um eine Haftung zu vermeiden, sollten sich
die Vermittler auf ihre ,,Kardinalspflicht“
konzentrieren.

Auch bei Jung, DMS und Cie. ist das vorrangige Ziel, dass
die Vertriebspartner erst gar nicht in einen Haftungsstreit mit
ihren Kunden kommen, ,,Dafiir haben wir einerseits unsere
Masterlisten im Investment- und Beteiligungsbereich, bei denen
wir sdamtliche Produkte regulatorisch und auf wirtschaftliche
Plausibilitit hin abchecken, bevor wir sie unseren Vertriebspart-
nern anbieten. Dariiber hinaus basieren auch alle unsere Services
auf den aktuellsten regulatorischen Anforderungen, sodass un-
sere Vertriebspartner stets rechtssicher beraten kénnen*, betont
Grabmaier. Sollte es doch zu haftungsrechtlichen Streitigkeiten
kommen, diirfe Jung, DMS & Cie. zwar selbst keine Rechtsbe-
ratung oder juristische Unterstiitzung anbieten — was im Ubrigen
auch fiir die Vermittler gegeniiber ihren Kunden gilt. ,,Unsere
intern fest angestellten drei Rechtsanwiilte stehen unseren Ver-
mittlern jedoch mit Rat und Tat zur Verfligung und vermitteln
unseren Partnern Zugang zu den jeweils besten Fachanwilten®,
so Grabmaier. Auch Schiinemann verweist darauf, dass BCA
tiber ein grofles Netzwerk an branchenspezialisierten Rechtsan-
waltskanzleien verfiige, um die Partner bei Bedarf unterstiitzen
zu kdnnen.

Um eine Haftung von vornherein zu vermeiden, sollten sich
die Vermittler letztlich aufihre , Kardinalspflicht™ konzentrieren,
Kunden anleger- und anlagegerecht zu beraten. ,,Doch selbst
einem erfahrenen Makler, der nach bestem Wissen, Gewissen
und unter Einhaltung aller Standards gehandelt hat, kann es
passieren, dass sein Kunde aufgrund einer angeblichen Falsch-
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,,EIN KOMPLEXES
UNTERFANGEN*

Cash.-Interview mit Netfonds-Vorstand Martin
Steinmeyer {iber Beratungsangebote fiir Vermittler,

Mit welchen Konzepten versuchen Sie, Thren angeschlossenen
Partnern aufdie Spriinge zu helfen?

Steinmeyer: Wir sind prozessualer und regulatorischer Dienst-
leister mit einer sehr guten Kenntnis dartiber, welche Verfahren
und Ansitze auch vertrieblich funktionieren. Somit ist das
Spektrum breit, Konkret schulen wir beispielsweise im Versi-
cherungsbereich den Ansatz und Einsatz der DIN-Beratung.
Auch Vermarktungsansiitze fiir Direktabschlussmoglichkeiten
werden in Webinaren vermittelt.

Welche Beratungsangebote werden am meisten nachgefragt?
Steinmeyer: Neben den vertrieblichen Themen geht es auch
immer wieder um Nachfolge-Themen. Hier diskutieren wir Vor-
und Nachteile, geben Anleitung zu ersten Schritten in der Pla-
nung dieses Unterfangens und vermitteln in unterschiedliche
Richtungen — zum Beispiel Interessenten, aber auch konkrete
rechtliche Unterstiitzung,

Imwieweit unterscheiden sich die Anspriiche kleinerer und gro-
Perer Makiereinheiten an die Beratungsangebote der Pools?
Steinmeyer: Bei grofieren Maklereinheiten gibt es meist mehr
Kapazitiit, sich mit dem Thema der Prozesse und Strategie aus-
einander zu setzen, Die Gespriiche sind nicht anders, jedoch
intensiver und die Initiative kommt hiufig auch vom Partner

Norbert Porazik, Fonds Finanz: ,Dass sein Kunde
Schadensersatz von ihm fordert, kann selbst einem
erfahrenen Makler passieren.”

beratung oder eines tatséichlichen Fehlers Schadenersatz von ihm
fordert*, betont Porazik. Gerade in Haftungsféllen sei es unab-
dingbar, dass der Makler sich von Anfang an anwaltlich beraten
ldsst, auch und gerade bei einer der Klage vorausgehenden au-
Bergerichtlichen Auseinandersetzung, ,,Die Vermdgensschaden-
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selbst. Wir freuen uns {iber jeden Partner, der sich Gedanken um
sein Unternehmen im Heute und im Morgen macht,

Wie unterstiitzen Sie, wenn ein Makler juristische Probleme hat,
beispielsweise wenn er von einem Kunden aus Beraterhaftung
in Anspruch genommen wird?

Steinmeyer: Nachdem wir erfahren haben, worum es geht,
vermitteln wir in ernsten Fillen an uns gut bekannte, speziali-
sierte Anwilte, Ein Evaluierungsgespréch ist meist kostenfrei.
Wie bewerten Sie die neue FinVermV, insbesondere die viel
diskutierte Aufzeichnungspflicht von Beratungsgesprdchen?
Steinmeyer: Das Taping ist ein komplexes Unterfangen. Die
technische Losung ist bei uns erprobt und bewihrt. Die Ge-
sprichsfithrung mit einem gut vertrauten Kunden ist jedoch in
der Praxis eine andere. Am Ende bleibt immer eine gewisse
Unsicherheit, da ein Telefonat nicht immer einer festen Struktur
folgt. Meine persénliche Meinung ist eindeutig: Ein Ergebnis-
protokoll mit Hinweisen zu Risiken und Kosten — wie heute
schon iiblich — sollte absolut ausreichend sein und ist zudem
nach jedem Telefonat obligatorisch, auch wenn getaped werden
muss.

Welche Neuerungen im Bereich Unternehimensberatung fiir
Malkler planen Sie fiir 20197

Steinmeyer: Vor allem wollen wir bei der Digitalisierung in
Form von Prozessen und Vertriebsaktivititen punkten. Unsere
neue ,finfire"-Plattform erwarten wir zur Jahresmitte, aber
schon im Januar prisentieren wir mit ,finfire-direct* direkte
Abschluss- und Vermarktungstools zur Neukundenakquise und
Bestandskundenveredelung, Im Verlauf des Jahres ist unser
Malnahmenkatalog voll bestiickt.

Die Fragen stellte Kim Brodtmann,

haftpflichtversicherung iibernimmt die Kosten regelméfig erst
ab einer gerichtlichen Auseinandersetzung. Héufig konnte die
Klage jedoch im Vorfeld abgewehrt und ein Prozess vermieden
werden.” Fiir solche Fille bietet Fonds Finanz den Vertriebspart-
nern in Kooperation mit der Rechtsanwaltskanzlei Wirth den
sogenannten ,,Abwehrservice®, ,,Fiir alle Abschliisse, die tiber
uns laufen und im Bestand verbucht sind, erhalten unsere Makler
die anwaltliche, auBergerichtliche Titigkeit kostenfrei. Die
Rechtsanwilte priifen den Sachverhalt und versuchen, die Scha-
densersatzforderung auflergerichtlich fiir den Makler abzuweh-
ren. Sie melden auflerdem den Schaden — soweit versichert — der
Vermdgensschadenhaftpflichtversicherung und bemiihen sich
um die Deckungszusage. Wird tiber die auBBergerichtliche Tatig-
keit hinaus weitere anwaltliche Unterstiitzung erforderlich, ver-
tritt Wirth-Rechtsanwilte den Makler auf Wunsch®, erklirt Po-
razik. Thm sei im Ubrigen kein Schadensfall bekannt, der trotz
der Nutzung von Vergleichsprogrammen entstanden wire.

Aus dem jiingst verabschiedeten Referentenentwurf fiir die
neue Finanzanlagenvermittlungsverordnung (FinVermV) kénnte
sich in den niichsten Jahren weiterer Prozessstofl ergeben. Mit
der neuen Verordnung sollen die Regelungen der EU-Finanz-
marktrichtlinie Mifid 11, die bereits Anfang 2018 in Kraft getre-
ten ist, nun auch fiir den freien Vertrieb mit Zulassung nach
Paragraf 34f Gewerbeordnung uimgesetzt werden. Neben neuen
Vorschriften zur Aufkldrung des Anlegers liber die Risiken und

Kosten einer Anlage sowie dem bereits erwarteten Ersatz des
Beratungsprotokolls durch eine ,,Geeignetheitserklarung™ sieht
der Entwurf die Verpflichtung vor, dass der Finanzdienstleister
Telefongesprache mit dem Kunden aufzeichnen muss. Insgesamt
soll die neue Verordnung dem Entwurfzufolge ,,am Tag nach der
Verkiindung™ in Kraft treten, also unmittelbar nach ihrer Verab-
schiedung ohne jegliche Ubergangsregelung,

Immerhin scheinen sich die finanziellen
Einbufien der Makler noch im Rahmen
zu halten.

Fiir Grabmaier ist das Beste des Entwurfs zunédchst das, was
nicht drin steht: ,Entgegen dem aktuellen Koalitionsvertrag
zwischen CDU/CSU und SPD ist eine Aufsicht der gewerblichen
Investmentvermittler durch die BaFin bisher nicht vorgesehen
und auch die schon strengen Regelungen zur Zuldssigkeit von
Zuwendungen werden nicht weiter verschirft. Beides ist sinnvoll
und ausdriicklich begriilenswert.” Die Aufzeichnungs- und
Dokumentationspflicht fiir Telefongespriache, auch Taping ge-
nannt, werde fiir Vermittler allerdings einen weiteren, hohen
Aufwand darstellen, dem kaum ein Kundennutzen entgegenste-
he: ,.Da in der 34f-Vermittlung Wertpapierorders stets nur schrift-
lich und mit Kundenunterschrift erteilt werden, wiire die schrift-
liche Dokumentation unserer Ansicht nach eigentlich ausrei-
chend. Zumal persénliche Gespriche vor Ort ja weiter nicht
aufzeichnungspflichtig sind.” Auch bei den Mitbewerbern stoft
die Aufzeichnungspflicht auf Kritik. Laut Porazik bedeutet ihre
Umsetzung ,.einen nicht unerheblichen Mehraufwand, dessen
Nutzen im Hinblick auf die eigentliche Zielsetzung, nimlich die
Starkung des Verbraucherschutzes, noch einmal evaluiert werden
sollte”* Nichtsdestotrotz werde man den Maklern das Taping
hatiirlich ermdglichen”. Auch Steinmeyer hat eine eindeutige
Meinung zum Taping: ,,Ein Ergebnisprotokoll mit Hinweisen zu
Risiken und Kosten — wie heute schon {iblich — sollte absolut
ausreichend sein und ist zudem nach jedem Telefonat obligato-
risch, auch wenn getaped werden muss."

Blau Direkt ist als reiner Versicherungspool zwar nicht direkt
von der FinVermV betroffen, aber Pradetto ist dennoch entsetzt
vom Taping: ,.Die Vertraulichkeit und Intimitét von Gesprichen
— gerade auch am Telefon — hatten in unserer liberalen Rechts-
kultur immer einen hohen Stellenwert. Eine Aufzeichnungsver-
pflichtung verletzt die Intimsphére und personliche Freiheit in
unvorstellbarer Weise. Dass ¢in solch tiefer Eingriff aus reinem
Misstrauen gegeniiber Beratern vorgenommen wird, stellt Fi-
nanzberater auf eine Stufe mit Selbstmordattentitern, aber
schlimmer noch ist es ein Einstieg in eine Uberwachungskultur,
in dem der selbstbestimmte Kunde zu einem willenlosen Opfer
degradiert wird, das man vor seinen eigenen Entscheidungen
schiitzen muss.* Es sind drastische Worte, die in dieser Form
wohl nicht jeder unterschreiben wiirde — die aber auch deutlich
machen, wie angefressen die Branche nach Jahren immer neuer
Regulierungsmafinahmen ist. Wenig deutet bisher darauf hin,
dass sich die Situation in den néchsten Jahren verbessern wird.

Immerhin scheinen sich die finanziellen Einbufien noch im
Rahmen zu halten: Eines der Ergebnisse des aktuellen AfW-
Vermittlerbarometers ergab — zumindest bei den Versicherungs-
maklern — sogar einen gestiegenen Gewinn im Jahr 2018. Im
Durchschnitt erzielten sie einen Gewinn von 49.970 Euro, was
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Sebastian Grabmaier, Jung, DMS & Cie:
.Das Beste des Entwurfes der neuen FinVermV
ist zundchst das, was nicht darin steht.”

einem Plus von etwa 2.500 iiber dem Vorjahresergebnis ent-
spricht. Gefragt wurde nach der Hohe der jihrlichen Provisions-
einnahmen und des Gewinns/Uberschusses. Unveréindert lag
2018 der Grofiteil der Befragten (68 Prozent) nach Selbstauskunft
in der Einkommensklasse bis zu 50.000 Euro Gewinn bezie-
hungsweise Uberschuss. In den meisten der neun gemessenen
Einkommensklassen gab es ganz dhnliche Ergebnisse wie im
Vorjahr. ,,Wenn iiber zwei Drittel der selbststindigen Makler
einen Gewinn von unter 50.000 Euro haben, dann zeigt es, wie
falsch die immer wieder geschiirte Neid-Diskussion iiber angeb-
liche Vielverdiener oder gar Abzocker ist. Wenn man von diesem
Gewinn noch sein unternehmerisches Risiko und seine Alters-
vorsorge bestreiten muss, dann bleibt viel zu wenig zum Leben
librig”, sagte AfW-Vorstand Frank Rottenbacher. Ein Lichtblick
sei, dass 15 Prozent bis zu 75.000 Euro Gewinn (2010: 17,9 Pro-
zent) erzielten und rund sieben Prozent bis zu 100.000 Euro
(2010: 10,2 Prozent). Auf einen Jahresiiberschuss von iiber
100.000 bis iiber 200.000 Euro kamen sogar 10,5 Prozent (2010;
6,3 Prozent). Zumindest Letztere bendtigen mit Sicherheit keinen
.. Restauranttester, der sie vor dem Ruin rettet.

Kim Brodtmann, Cash.
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