Keine Lust mehr auf die Ersatzbank?

Bekannte Probleme in der Zins- und Finanzlandschaft verursachen seit einiger Zeit dringenden
Veranderungsbedarf in der Banken- und Sparkassenwelt in Deutschland. NutznieBer dieses
einschneidenden Strukturwandels kdnnten Maklerpools, Vertriebe wie auch Haftungsdacher werden.

Nicht wenige Bank- oder Sparkassen-
kunden zeigen sich derzeit verargert.
Nicht nur, dass einstige Lieblingsspar-
Festgeld, Sparbriefe
oder Tagesgeld kaum noch Zinsen ein-

produkte wie

bringen, geht eine Vielzahl der Kredit-
institute inzwischen dazu uUber, bisher
kostenfreie Services — wie etwa Konto-
fihrung oder das Geldabheben an
Bankautomaten — kiinftig nur noch ge-
gen Gebiihren anzubieten. Die ehemals
solide Kundenbeziehung zwischen Ban-
ken und Verbrauchern scheint zu bré-
ckeln. ,Zunehmend suchen Vermogen
bildende und Vorsorge treibende End-
verbraucher nach sinnvollen Alternati-
ven zu liquiden Sichteinlagen und sons-
tigen gleichwohl chancenbehafteten
wie abgesicherten Anlageoptionen.
Hierzu braucht es eine bedarfsorien-
tierte Finanz- wie Vermdgensberatung
unabhidngigen Finanz-

durch einen

dienstleister”, erklart Oliver Lang, Vor-
stand BCA AG.

Filialabbau als Chance
fiir Vermittler

Der Investitionsnotwendigkeit in die
Digitalisierung, ricklaufigen Zinstber-
schiissen sowie Regulation geschuldet,
unterliegen Banken mehr denn je ei-
nem intensiven Kosten- wie Effizienz-
druck. Einhergehend hierzu gilt es,
digitale Kanale auszubauen und sich
gegen technologische Konkurrenz jeg-
licher Couleur zu behaupten. Dieser
weitreichende Strukturwandel geht zu-
meist mit Einsparungen und folglich mit
Abbau von Filialen und Personal einher.
Hilft dies nicht, zieht sich gleich die
ganze Bank aus Deutschland zuriick.
Nach vorlaufigen Zahlen der Deutschen
Bundesbank sank die Zahl der Kredit-

institute im Jahr 2016 von 1.960 auf nur
noch 1.888. Dies stellt mit fast 4 % den
groBten Riickgang der vergangenen
Jahre dar. Ein Ende des Filialabbaus
sowie Kreditinstitutriickgangs ist langst
nicht abzusehen. Ergebnisse einer ak-
tuellen Umfrage der auf den Finanz-
markt spezialisierten Management-
beratung Investors Marketing zeigen,
wie sehr sich der Filialabbau in den
kommenden Jahren gar beschleunigen
wird. Bis zum Jahr 2025 rechnen Ent-
scheider in Banken und Sparkassen mit
29 % weniger Filialen und 20 % weniger

Banken.

Folgerichtig ergeben sich ausgezeich-
nete Chancen fiir Vermittler zur Endkun-
dengewinnung. ,Wahrend die Kunden-
betreuer bei Banken und Sparkassen
haufig wechseln oder Filialen ganz ge-
schlossen werden, kann der Makler der
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Frank Huttel
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stner fir einen sehr langen Lebens-
schnitt sein und den Kunden tber
gsen Zyklus bedarfsgerecht betreuen.
b sein Geschéaftsmodell auf Honorar-
sis oder auf Provisionszahlungen
siert — der bankenunabhingige Fi-
nzberater hat keinerlei Zielvorgaben
id ist ausschlieBlich dem Wohl seiner
inden verpflichtet”, so Frank Huttel,
iter  Portfoliomanagement  FiNet
set Management AG. Und Martin
erhard, Leiter Marketing FondsKon-
bt AG, erganzt: ,Grundsatzlich hat
i Makler in diesem Umfeld ein wun-
tlbares Terrain fir mogliches Wachs-
n, Gewinnung weiterer Kunden-
teile und vielleicht sogar zum aktiven
scruitment qualifizierter Mitarbeiter.”

Bankberater im Fokus

lle eine finanzwelt-Umfrage unter aus-
swahlten Vertrieben, Haftungsdachern
Id Maklerpools zeigt, ist unterdessen
kennbar, dass die derzeitige Situation
tht nur Verbraucher, sondern zudem
le Vielzahl angestellter Bankberater
ssmutig stimmt. So bestétigt etwa die
futsche Vermdgensberatung AG, dass
& Anzahl von Vermdgensberatern mit
lem Bankhintergrund beim Allfinanz-
trieb in den letzten Jahren spiirbar

enommen hat. ,Gerade in der der-
it wirtschaftlich ungewissen Lage bei
flen Banken und Sparkassen bietet
€ DVAG ehemaligen Bankern sehr
lte Berufsperspektiven. Sie kennen
® Branche bestens, bringen zugleich
Isolides Produktwissen mit und kén-
i sich — so unsere Erfahrung — haufig
fine||er einarbeiten”, so DVAG-Vor-
ihd Hans-Theo Franken. Auch von-
ten der Bonnfinanz AG erhalt man
Teil aktive Bewerbungen durch

Martin Eberhard

Leiter Marketing
FondsKonzept AG

unmittelbar vom Stellenabbau betrof-
fene Bankkaufleute. Zudem geht man
aktuell in verschiedenen Pilotregionen
mit unterschiedlichsten Rekrutierungs-
konzepten auf verkaufsaktive Bank-
berater zu. Insbesondere bei jungen
Bankberatern der von Umstrukturierun-
gen betroffenen Sparkassen und Volks-
banken stoBt man zunehmend auf In-
teresse. ,Hier zeigt sich immer wieder
eine zunehmende Divergenz zwischen
personlichem Beratungsanspruch des
Bankberaters und der Beratungserwar-
tung aufseiten der Bankarbeitgeber”,
erklart Martin Litkehaus, Vorstandsvor-
sitzender der Bonnfinanz AG. Generell
bestdtigen befragte Pools, Haftungs-
dacher wie Vertriebe, dass die Un-
zufriedenheit und auch die Wechsel-
bereitschaft bei
«Vertriebliche Einschrankungen, hohe
Vertriebsvorgaben und fehlendes Ent-
wicklungspotenzial werden haufig als

Bankern zunehmen.

Griinde fir Unzufriedenheit genannt”,
informiert hierzu Christian Hammer,
Geschéftsfihrer der NFS Netfonds
Financial Service GmbH. Mit Bezug
auf das eigene Geschift sieht man
den Strukturwandel der Banken beim
Haftungsdach der Netfonds Gruppe
positiv. , Bereits im ersten Quartal 2017
konnten wir unser Jahresziel erreichen
und 30 Neupartner begriiBen. Die An-
fragen bleiben auf hohem Niveau.”

Hemmnisse abbauen

Dennoch iiberwiegt bei Bankerbera-
tern vielfach noch die Sorge vor dem
tatsdchlichen Wechsel in die Unabhan-
gigkeit und Selbststandigkeit. Zumeist
scheuen ehemals Angestellte das unter-
nehmerische Risiko. Zusatzlich kénnen
sie schwer einschitzen, ob sich der
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Schritt hin zum unabhingigen Finanz-
berater finanziell perspektivisch lohnt.
Anlehnend hieran besteht eine weitere
Hiirde darin, mégliche Einkommensein-
buBen in der Anlaufphase zu iberbrii-
cken. Zuallererst scheitert der Wechsel
jedoch alleine daran, dass Bankberater
vielfach kaum Ahnung Uber die vielzsh-
ligen Wege der selbststandigen Finanz-
beratung haben. Exemplarisch hierfiir
ist vielen Bankangestellten das Modell
Haftungsdach kaum geldufig. Um an
dieser Stelle Abhilfe zu verschaffen, in-
tensivieren einzelne Marktteilnehmer
inzwischen ihre Bemiithungen, indem sie
— flankierend zur bewihrten Kundenan-
sprache — auch lber eigens aufgebaute
Webseiten umfassend zum Thema als
Ganzes informieren. Beispielhaft fin-
den Bankberater Uber die Plattformen
der BCA AG (www.bank-exit.de) oder
NFS Netfonds Financial Service GmbH
(www.selbstchef.de) zahlreiche Informa-
tionen wie Hilfen fiir den Weg von der
Bank in die Selbststandigkeit. ,Wir bie-
ten einen Uberblick {iber die bestehen-
den Beratungsmodelle, geben niitzliche
Hinweise zu Kiindigung und Kunden-
schutz und stellen umfassende Infos zur
Existenzgriindung sowie Einkommens-
rechner bereit”, so NFS-Geschéftsfiihrer
Hammer zum eigenen Angebot.

Fazit. Der tief greifende Strukturwandel
im Bankensektor ist gestartet. Infol-
gedessen werden sowohl Kunden als
auch Berater von dieser Entwicklung
betroffen sein. Freie Vertriebe als auch
Pools und Haftungsdacher kénnen von
diesem Umstand profitieren. Ohne eine
aktive Ansprache bei den entsprechen-
den Zielgruppen wird sich jedoch mut-
maBlich kaum ein positiver Effekt ein-
stellen. (mo)
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je Fonds Finanz verdankt ihre Spit-
enposition unter den Maklerpools in
Jeutschland in erster Linie zwei Um-
inden: zum einen der breiten Aufstel-
ng als Allfinanz-Maklerpool mit sechs
parten und mehr als 500 Produktpart-
ern, zum anderen dem groBen Kreis
jer rund 27.000 angebundenen Ver-
ittler. ,Ohne unsere leistungsstarken
nd loyalen Vertriebspartner waren wir
cht da, wo wir heute sind. Sie bilden
le Grundlage fiir unseren besténdigen

il
ifolg. Mit Three Circles wollen wir
Anseren Vermittlern gegeniiber unsere
inerkennung ausdriicken, sie mit tollen
ramien belohnen und damit ihren Ver-
fiebserfolg weiter aktiv férdern”, so
Norbert Porazik, geschéftsfiihrender
jesellschafter der Fonds Finanz.

Zu einem exklusiven
Kreis gehéren

the Vielzahl der Vertriebspartner ar-
peitet schon heute sehr eng mit dem
Maklerpool zusammen und reicht ei-
ien GroBteil ihres Geschafts tber die
fonds Finanz ein. Diese besténdige,
‘Jertrauensvolle Zusammenarbeit soll
lber das Loyalty-Programm belohnt

flusiven Pramienwelten — ausgerichtet
den drei Statuskategorien. Diese
lerden laufend mit neuen, attraktiven

y

Angeboten erweitert.

Punkte sammeln fiir
Bronze, Silber und Gold

finkte sammeln kdnnen alle Vermitt-
%, die ihr Geschaft lber die Fonds
thanz einreichen und sich bei Three
Urcles kostenfrei registriert haben.
Das Sammeln geschieht in Abhingig-
it vom eingereichten Umsatz. Fiir
lfden Euro ausgezahlter Provision gibt

es einen Punkt. Darliber hinaus be-
steht die Méglichkeit, im Rahmen von
Sonderaktionen zusatzliche Punkte zu
sammeln. Je nach Anzahl der gesam-
melten Punkte wird den Vermittlern ein
Status zugewiesen. Mit 15.000 Punkten
starten sie im Bronze-Status, ab 30.000
Punkten steigen sie in den Silber-Status
auf und ab 60.000 Punkten haben sie
den héchsten Status, den Gold-Status,
erreicht. Der jeweilige Status ist 12 Mo-
nate giiltig. Innerhalb dieses Zeitraums
konnen Vermittler jederzeit in den
néchst hoheren Status aufsteigen.

Um einen attraktiven Einstieg bei Three
Circles zu erméglichen, wird jedem teil-
nehmenden Vermittler ein Start-Status
verliehen. Dieser errechnet sich aus
dem eingereichten Umsatz der ver-
gangenen 12 Monate vor der Regis-
trierung.

Attraktive Prdmien sichern
und Erfolg steigern

Uber den jeweiligen Status — Bronze,
Silber oder Gold - erhalten die Ver-
mittler Zugang zu einer exklusiven
Pramienwelt, in der ihnen vielzdhlige
attraktive Sach- und Eventpramien zur
Verfiigung stehen. Die Sachpramien
kdnnen gréBtenteils als vertriebsunter-
stitzende MaBnahmen im Berufsalltag
der Vermittler eingesetzt werden. Die
Eventpramien sind am Ausbau fachli-
cher Kompetenzen, an der Intensivie-
rung geschéftlicher Beziehungen und
auch an der Weiterentwicklung persén-
licher Fahigkeiten ausgerichtet.

Alle Pramien sind gewinnbringende
Unterstiitzungsangebote fiir Vermittler
zur Steigerung ihres Vertriebserfolgs.
Wichtig dabei ist: Es handelt sich um
exklusive Zusatzleistungen zu der be-
stehenden kostenfreien Vertriebsunter-
stlitzung, die die Fonds Finanz all ihren
Vermittlern weiterhin in unveranderter
Form und Qualitat bietet.

Zu den Pramien gehéren u. a. eine in-
dividualisierte Makler-Homepage mit

eingebundenen  Endkundenrechnern,
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three circles

Fir Fragen zum Loyalty-Programm
steht lhnen das Three Circles Team
zur Verfligung:

Tel.: +49 (0)89 / 158815-333
service@three-circles.de

www.three-circles.de

Telefonkonferenzen und Kaminabende
mit der Fonds
tung, Gipfeltreffen mit Vorstinden der
Gesellschaften, kostenfreie Parkplitze
und Zugang zu den VIP-Areas auf den

Finanz-Geschaftslei-

Messen des Maklerpools sowie exklusi-
ve Meet & Greet Termine mit Referen-
ten. Ebenso dazu gehéren die Bereit-
stellung persénlicher Ansprechpartner
bei der Fonds Finanz, professionelle
Weiterbildungsangebote und fachliche
Unterstiitzung im Bereich der Sozialen
Medien.

Kontakt

Fonds Finanz Maklerservice GmbH
RiesstraBBe 25

80992 Miinchen

Tel.: +49 (0)89 / 158815-0

Fax: +49 (0)89 / 158835-0
info@fondsfinanz.de

www.fondsfinanz.de
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.Der stille Raub” lautet der Titel des neuen Buches von Gerald Hérhan. Der Eigentiimer und Vorstand
eines international tatigen Corporate Finance-Unternehmens beschreibt darin, wie grundlegend die
digitale Revolution die Gesellschaft verandert. ,Wenige werden reich und viele arm sein.

Die Digitalisierung der Wirtschaft wird die komplette Mittelschicht hinwegfegen. Diese ahnt vielleicht
die Gefahr, kann sich aber nicht vorstellen, dass es die Welt so, wie sie immer war, bald wirklich nicht
mehr geben wird”, so Hérhans Thesen. Die finanzwelt hat den Autor gefragt, was
Berater jetzt tun missen, um als Gewinner aus dem neuen Zeitalter hervorzugehen.

finanzwelt: Was hat Sie veranlasst, das
Buch zu schreiben?

Hérhan» Als Investmentbanker komme
ich aus der ,Old Economy” und habe
mir mit der Investmentpunk Academy
neben dem Investmentbanking in weni-
gen Jahren ein Online-Business aufge-
baut. Dadurch konnte ich die Herausfor-
derungen, Chancen und Gefahren der
digitalen Okonomie direkt erleben. Da
ich sowohl den klassischen als auch den
digitalen Hut aufhabe, kenne ich beide
Seiten. So erkannte ich, dass Menschen,

Gerald Hérhan holte als Jugendlicher bei der
Mathematik-Olympiade Silber. Der Harvard-
Absolvent schloss sein Studium in ange-
wandter Mathematik und Betriebswirtschaft
mit ,magna cum laude” ab, arbeitete bei
McKinsey in Frankfurt sowie bei JP Morgan,
New York. Heute ist er Eigentlimer und Vor-
stand eines international tatigen Corporate
Finance-Unternehmens, Immobilien-Investor
und betreibt eine Online-Akademie fiir Wirt-
schaftsthemen.

die sich nicht mit der digitalen Okono-
mie beschéftigen und passiv verhalten,
von jungen Aktiven gesellschaftlich und
wirtschaftlich Uberholt werden, die ihre
Kinder sein kénnten.

finanzwelt: Die Menschen unterschatzen
also, was noch alles auf sie zukommt?
Hérhan» Ja! Ich méchte vor allem
wachritteln und auf Basis meiner Erfah-
rung erklaren, welche epochalen Ver-
anderungen zu erwarten sind. Schauen
wir auf den zukiinftigen Arbeitsmarkt:
90 % aller Jobs und Geschaftsmodelle
werden sich verédndern, gro3e Konzerne
werden verschwinden oder existenziel-
le wirtschaftliche Probleme bekommen.
Die gute Nachricht: Motivierte und
kreative Unternehmer, die nicht nur des
Geldes wegen arbeiten, haben groBere
Chancen als je zuvor, mit vergleichs-
weise wenig Kapital in kirzerer Zeit ein
groBBes Unternehmen aufzubauen.

finanzwelt: Eine Kernthese im Buch ist,
dass die digitale Revolution der Mittel-
schicht die dkonomische, intellektuelle
und kulturelle Basis entzieht. Heil3t das
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die Finanzberatung im perspektivischen
360-Grad-Blick?

Hérhan» Wer als Makler heute nicht
reagiert und sein Geschéaftsmodell, seine
Geschéftsprozesse und sein Marketing
an die moderne Welt anpasst, wird in
wenigen Jahren aus dem Geschéft aus-
scheiden. Gleichzeitig gilt es, von tradi-
tionellen Kundenschubldden Abschied
zu nehmen. Es wird immer mehr Kunden
geben, die von der Entwicklung profi-
tieren und dabei erhebliches Vermdgen
aufbauen, auch sehr junge. Erst kirzlich
bekam ich von einem 16-jdhrigen You-
Tuber eine Anfrage, der im Monat bis zu
10.000 Euro verdient. Dagegen werden
viele, die der Mittelschicht zuzurechnen
sind, wirtschaftlich und finanziell abstei-
gen.

finanzwelt: Sie teilen die neue Welt in
Gewinner und Verlierer. Was muss ein
Finanzberater aus lhrer Sicht jetzt tun,
um zu den Gewinnern zu gehdren?

Hérhan» Die einzige Méglichkeit, sich
als Finanzberater in der digitalen Oko-
nomie zu behaupten, ist der Aufbau ei-
ner starken, authentischen und ehrlichen



nline-Marke. Derzeit ist der Markt
ieim Blick in die verschiedenen Bran-
hen noch relativ offen. Ein GroBteil der
jigital operierenden Marktteilnehmer ist
nserics und erzéhlt von Reichtum, ob-
johl die Rate fiir ein neues Smartphone
ierade so aufgebracht werden kann. In
ienigen Jahren wird das allerdings an-
lers sein.

nanzwelt: Sind die MaBnahmen, die
Dienstleister wie Maklerpools ihren Be-
Jatern anbieten (z. B. Webseitenunter-
titzung oder Onlineshop-Konzepte),
wsreichend, um die Chancen der Digi-
alisierung vollsténdig zu nutzen?
forhan» Sie sind ein erster Schritt.
Joch nicht ausreichend, um die Mak-
krbranche in die digitale Okonomie zu
flhren. Daflr bedarf es vor allem einer
inderung der Grundeinstellung vieler
llakler gegeniiber der Digitalisierung
ihd ihrer unabdingbaren Nutzung fir
tine Neupositionierung. Die Umsetzung
lon Einzelbausteinen, die zudem haufig
ur zogerlich angenommen werden, ist
1 keinem Fall ausreichend.

ihanzwelt: Sie sprechen im Buch von der
gesellschaftlichen Aufteilung in diejeni-
gen, die den Wandel aufgreifen und ge-
ftalten, und denjenigen, die als passive
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Konsumenten durch virtuelle Realitaten
zunehmend verbléden. Wie ist dies zu
verstehen?

Hérhan» Viele Menschen konsumieren
Suchtmittel wie Alkohol oder Drogen,
um sich in eine andere, kurzfristig bes-
sere Welt zu beamen. Der virtuelle
Raum wird den Menschen genau diese
andere Welt bieten — ohne rechtliche
und gesundheitliche Risiken. Virtuell
Autofahren ohne Polizei, virtueller Sex,
virtuelle Computerspiele: Den Méglich-
keiten sind nahezu keine Grenzen ge-
setzt. Wenn man sich heute die grof3ten
Internetmarkte und die YouTuber mit
den gréBten Followern anschaut, sieht
man, dass die Reise zu seichter Unter-
haltung und Ballerspielen fiihrt. Das Pro-
blem dabei ist, dass die virtuelle Realitat
wie bei Drogen in die Sucht fuhrt. Der
geistige und korperliche Verfall durch
zu langes Sitzen vor den Geréten und
immer weniger Bewegung kommt dabei
schleichend, aber stetig.

finanzwelt: Was muss in Deutschland aus
politischer Sicht getan werden, um die
Menschen anzustoB3en, ihre digitale Zu-
kunft selbst in die Hand zu nehmen?

Hérhan» Das Ausbildungssystem muss
von Grund auf revolutioniert werden.
Anstatt alles Uiber Dinosaurier zu lernen,

Dr. Michael Beyer
Sven Fischer (sf)

Katharina Grieser
Marc Oehme (mo)
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sollte der Lehrplan an den Schulen On-
line-Marketing, Programmieren und Da-
tenanalyse enthalten und anstatt Religi-
on Ethik in der Informationstechnologie.
Ebenso wichtig ist eine Anderung des In-
solvenzrechts und der rechtlichen Struk-
turen flr Unternehmen, um Scheitern als
fester Teil der New Economy nicht zu be-
strafen und um Mitarbeiterbeteiligungs-
modelle zu erleichtern. Es darf aus Sicht
der politischen Akteure nicht darum ge-
hen, ein System zu bewahren, das nicht
zukunftsfahig ist. Vielmehr muss man
den Menschen eine Vision geben, wel-
che Vorteile die digitale Okonomie hat.

finanzwelt: Stichwort exponentielle Be-
schleunigung: Wie kann den Menschen
die Angst vor der Digitalisierung und ei-
ner Uberforderung durch immer schnel-
lere Verénderungen und steigende Kom-
plexitdt genommen werden?

Hérhan» Es fehlt derzeit vor allem an
positiver Motivation und einer trag-
fahigen Vision fur die Zukunft unserer
Gesellschaft. Allerdings ist die Angst
vieler berechtigt,
denn die digitale Revolution wirft viele
ethische Fragen auf, angefangen vom

Menschen auch

Missbrauch der Technologie Uber die
Smartphone-Sucht bis hin zu Fragen der
Einkommensverteilung. (ms)
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Online-Shops als ErfoIgSfaktor

Eine finanzwelt-Umfrage unter Pools und Dienstleistern zeigt umfassende digitale Infrastruktur,
die Makler bereits heute fiir die Verbreiterung ihres Neugeschaftes nutzen kénnen. Online-Vertrieb von
Finanzprodukten ist eben nicht wie ,Schuhe online kaufen".

Im zweiten Teil unserer Artikelserie
.Digitalisierung von Finanzdienstleis-
tungen” beleuchten wir das Thema
Online-Vertrieb. Welche Méglichkeiten
haben Finanzmakler heute, digitale
Vertriebskanéle fur die Gewinnung von
Neukunden oder den Ausbau von be-
stehenden Geschéftsbeziehungen ein-
zusetzen, und wie unterstitzen sie ihre
Dienstleister — die Pools und Maklerver-
biinde — um sich auf diesem wichtigen
Feld mit zunehmend existenzieller Be-
deutung erfolgreich zu positionieren?
Im Vergleich zu anderen Branchen mit
haptischen Konsum- oder Gebrauchs-

giitern hat die Finanzbranche das The-
ma Online-Vertrieb erst relativ spat vor
wenigen Jahren fir sich entdeckt. Die
Griinde dafir sind vielfaltig: Finanz-
produkte gestalten sich deutlich kom-
plexer als der Erwerb von Schuhen oder
Biichern. Verbraucher sehen sie als abs-
trakt an und beschaftigen sich nicht
gerne damit. Von einem ,Einkaufs-
erlebnis” gut informierter Kunden kann
man beim Eréffnen eines Fondsdepots
oder dem Abschluss einer Privathaft-
pflichtversicherung in der Mehrzahl
der Falle nicht sprechen. Die Erfahrung
zeigt, dass der Berater gegeniiber dem
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Kunden samtliche Prozesse bis zum
Vertragsschluss sorgféltig vorbereiten,
steuern und moderieren muss. Schon
aus diesem Grund scheint die Sorge
unbegriindet, dass der Berater sich
quasi ,abschafft”, wenn er in den digi-
talen Vertrieb einsteigt. Es ist vielmehr
eine groBBe Chance, neue Kundenkreise
liber einen zusatzlichen, durchschlags-
starken Vertriebskanal in Verbindung
mit der Etablierung als eigene Marke
zu erreichen und dabei sowohl Akquise
als auch Administration in effizienter
Relation von Aufwand zum Ertrag zu
steuern.

Foto: © konradbak — Fotolia.com



Digitalen Vertrieb als
Chance sehen

Denn eines ist klar: Keine Branche und
kein Dienstleister wird zukiinftig ohne
diese Vertriebsschiene
Internetnutzerzahlen und Onlinekaufe
durchdringen die Gesamtbevdlkerung

auskommen.

auch hierzulande unaufhaltsam in allen
Altersgruppen, so dass es heute anti-
quiert ist, von der Minderheit ,inter-
netaffiner” Kundengruppen aus einer
Nische zu sprechen. Selbst wenn der
Kunde wie gewohnt beim Berater ,ab-
schlieBt”, heift dies noch lange nicht,
dass die zugrundeliegende Entschei-
dung auch in diesem Vertriebskanal

scheinlich, dass sie sich aus verschiede-
nen Vertriebskanalen speist und Multi-,
Cross- oder Omni-Channel-getrieben
getroffen wurde.

Neue Dimensionen durch
digitale Prasenz

Durch die Transparenz des Internets
gilt, dass Halbherzigkeit bei Online-Ak-
tivitaten bestraft wird. Digitale Prasenz
und Markenaufbau missen stetig und
zielgerichtet betrieben werden. Sie
erfordern die volle Aufmerksamkeit
des Beraters und ein Grundverstand-
nis von den Mechanismen des Online-
Marketings, eréffnen dafiir aber nahezu

Bestands- und Einkommenswachstum
in neue Dimensionen vorzustoBen. Ein
wichtiger Punkt in diesem Zusammen-
hang ist eine benutzerfreundliche IT,
die sich an den Internet-Gewohnheiten
der Kunden orientiert, ihr Surf- und Ab-
schlussverhalten in Form der sogenann-
ten Conversion-Rate stetig analysiert
und die Ergebnisse fiir kontinuierliche
Verbesserungen einsetzt. Berater, die
solche professionellen Instrumente ef-
fektiv zu nutzen wissen und dabei aktiv
auf die Expertise ihrer Pooldienstleister
zuriickgreifen, werden sich auch in die-
sem Markt durchsetzen kénnen. (ms)

Hier nun die Stimmen der Poolchefs

herangereift ist. Vielmehr ist wahr- unbegrenzte Méglichkeiten, um beim  zum Thema Online-Vertrieb:

Christina Schwartmann

Vorstand BCA AG

«Wir treiben die Digitalisierung seit Jahren voran und haben beim Thema Webshop
tberpriift, inwieweit ein solches Marketing- oder Vertriebsmodell unseren Makler-
partnern einen Mehrwert liefern kann. Wesentlich ist dabei, dass digitale Angebote
das Geschéftsmodell eines Maklers sowie den Anspruch auf ein qualitativ hochwer-
'iges Beratungsangebot langfristig unterstiitzen miissen und nicht konterkarieren diirfen. Fatal wire es beispielhaft fiir einen
‘#Makler, wenn das Einbinden eines Webshops mit .Schndppchen-Angeboten fiir Neukunden’ zu einer Kannibalisierung des
islang bewahrten Beratungsangebots fiihrt. Bei der Neukundengewinnung unterstiitzen wir an dieser Stelle mit unserem
Online-Shop ,Marketing plus’ oder auch unserem BCA-Websitemanager inklusive Online-Depoteinsicht und Facebook-Unter-
tltzung. Im Versicherungsbereich bieten wir zielgruppenorientierte Vergleichs-, Qualitatsranking- und Abschlusstools und die
Hilfestellung, ob im Rahmen des jeweiligen Geschaftsmodells ein Vergleichstool auf die eigene Website eingebunden werden
kann. Im Investmentbereich liegt unser Fokus dagegen darauf, die Interessentengewinnung fiir etwaige Online-Angebote
effizient zu gestalten. Hierbei sind die Mitwirkung des Maklers und unsere Unterstiitzung im Online-Marketing und Vertrieb
entscheidend. Ohne Engagement geht es beim beratungsfreien Direktverkauf nicht.”

Oliver Pradetto

Geschiftsfiihrer blau direkt GmbH und Co. KG

«blau direkt stellt seinen Partnern fiir das Online-Geschaft komplette Systeme zur
Verfiigung. Dazu zahlt das Webshop-iibliche Produktangebot mit Bestelloption, das
in jede Maklerhomepage eingebunden werden kann. Auf Wunsch stimmen wir auch
die gesamte Portalseite ab und der Partner kann hierfiir die Expertise der Profis von
aklerhomepage.net nutzen. So erhalt der Makler Zugriff auf ein Managementsystem fiir seine Homepage und kann darauf
ine Kampagnensteuerung mit Landingpages und Datenauswertung aufsetzen. Ergénzt wird dies durch eine Kunden-App und
ine Web-Applikation fiir eine digitale Selbstverwaltung des Kunden. Makler kénnen damit nicht nur Zusatzgeschaft generie-
&n oder den Kundenservice ausbauen, sondern sich komplett danach ausrichten. Was die praktische Umsetzung von digitalen
Ormaten fir einen solchen Auftritt angeht, sind wir technologisch gut aufgestellt — ein Beispiel ist die M&glichkeit zur Digitali-
lerung der Person des Maklers und zum Klonen seiner Betreuungsaufgaben in einem speziellen Studio. Zudem stellen wir das
ntsprechende Know-how bereit. Dies zahlt sich aus: In unserem Netzwerk sind 70 % der Top-20-Makler des Google-Rankings
'ganisiert. Dartiber hinaus sind rund 70 % der InsurTechs informell oder organisatorisch mit unserem Haus verbunden.”

finanzwelt 03/2017

83




84 | BERATER | finanzwelt-Serie ,Die Digitalisierung von Finanzdienstleistungen” Teil 2

Hans-Jiirgen Bretzke

Vorstand FondsKonzept AG

,FondsKonzept hat den Verbundmaklern zum Jahresbeginn einen Fondsshop zur
Verfiigung gestellt. Dabei kauft der Kunde nach dem Warenkorb-Prinzip mit wenigen
Klicks ein fertiges Depot oder Einzelfonds. In kurzer Zeit waren bereits die ersten
——— 100 Webshops online und nach wenigen Tagen bereits die ersten Umsatze sichtbar.
Die Strategie ist als B2B2C gedacht. Dies ist schon deshalb sinnvoll, weil die wenigsten Kunden es schaffen, komplett selbst-
standig online abzuschlieBen. Es kommt daher auf die begleitenden MaBnahmen wie die Integration in eine vollwertige Mak-
lerwebseite an, um den Webshop fiir den regional tatigen Makler zum Erfolg zu fiihren. Um beim Kunden Aufmerksamkeit zu
wecken, verfiigt der Makler tiber ein Newslettertool und einen Akquisemanager, in welchen er seine Aktivitdten rund um den
Shop nachverfolgen kann. Der Shop ist nicht dafiir konzipiert, dass aus dem Nichts plétzlich Neukunden wie Pilze entstehen. Es
bedarf des taglichen Arbeitens mit dem Medium und eines aktiven Einsatzes bei qualifizierten Kontakten, wofiir wir den Makler
mit einem umfassenden Tutorial unterstiitzen. Der nachste Schritt ist ein Affiliate-Programm, bei dem bestehende Kunden oder
Marktteilnehmer ohne § 34f-Zulassung on- und offline zu Werbepartnern des Webshops werden konnen. Dies férdert den
Traffic auf der Maklerwebseite, die Sichtbarkeit des Maklers im Markt und den Umsatz.”

Dr. Sebastian Grabmaier

Vorstandsvorsitzender Jung, DMS & Cie

,Mit Geld.de haben wir im vergangenen Jahr eine der fihrenden Versicherungsver-
gleichsplattformen erworben. Diese werden wir 2017 zu einer Robo-Advice-Platt-
form im Versicherungs- und Kapitalanlagebereich ausbauen und zur vorhandenen
B2C-L&sung eine Vermittlerebene hinzufiigen, damit Kunden stets einem vermitteln-
den Makler zugeordnet werden kénnen. Diese B2B-Losung ist ideal fiir das Geschaftsmodell von Maklern und Vermittlern, die
sich auf wertschépfende Tatigkeiten bei ihren Kunden konzentrieren wollen und bei einfacheren Geschéften in eine Coaching-
Rolle schliipfen, um Kunden direkt handeln zu lassen. Die Plattform wird die Ergénzung zu unserer Smartphone-Finanz-App
‘allesmeins’ sein, mit der Berater und Kunden bestehende Versicherungen und Kapitalanlagen in einem digitalen Versiche-
rungs- und Finanz-Ordner integrieren, pflegen und selbst verwalten konnen. Uber Geld.de und Facebook generierte Kontakte
oder andere Kunden im Direktbestand verteilen wir als Leads an die uns angeschlossene Makler. Darliber hinaus bieten wir
unseren Partnern iiber unseren Service ,maklerhomepage24’ einen Web-Baukasten, mit dem wir ihnen einen professionellen
Internetauftritt ermdglichen, in dem Vergleichsrechner aus allen géngigen Versicherungssparten integriert sind. Ein Robo-Ad-

visor im Kapitalanlagebereich wird bald folgen.”

Martin Steinmeyer

Vorstand Netfonds AG

_Unsere Partner brauchen Lésungen, die es ihnen erlauben, nahezu jeden Kunden
gliicklich zu machen: den onlineaffinen Selbstentscheider ebenso wie den Kunden,
der eine persénliche Beratung mdchte. Fiir die personliche Beratung optimieren wir
die Prozesse, fiir den Online-Service stellen wir Online-Tools zur Verfigung. Ganz

neu ist unser Fondsshop, der eine vollstandig digitale Depoterdffnung zulasst. AuBerdem bieten wir Vergleichsrechner sowie
Crowd Investing-Plattformen zur Integration in die Homepage oder fir die Kommunikation per E-Mail. Grundvoraussetzung fir
ein funktionierendes Online-Geschéft ist der professionelle Onlineauftritt des Maklers tber unser Homepagebaukastensystem.
Die Website sollte idealerweise fiir Suchmaschinen optimiert werden und dient so als Grundlage fur die Onlineakquise. Inner-
halb des Bestellprozesses fiir die Homepage kénnen unsere Partner die Onlinevertriebsmodule einbinden lassen. Netfonds
betreibt zudem das Verbraucher-Informationsportal www.Finanzkun.de. Das Portal ist eine Finanzbildungs-Initiative fur Ver-
braucher. Unsere Partner kénnen hier als Autoren von Fachbeitragen aktiv werden, Bildung unterstitzen, Leads generieren und

durch Verlinkungen zu ihrer eigenen Website Suchmaschinenoptimierung betreiben.”
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