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Dem Trend einen
Schritt voraus

Der Finanzvertrieb steht vor umwilzenden Verinderungen. Von diesen will
FiNUM.FINANZHAUS profitieren — zum Vorteil der Kunden und Vertriebspartner.

ir haben sehr frith und sehr
N N / genau analysiert, wie sich der
9 Markt im Zuge der neuen

gesetzlichen Grundlagen verindern wird
und was das fiir den Vertrieb bedeutet. Die
Anforderungen aus dem VVG und der
MiFID haben wir so problemlos umsetzen
konnen®, sagt Reinhard Schutte, Vor-
standsvorsitzender der FINUM.FINANZ-
HAUS AG, der von Kéln aus das Unter-
nehmen steuert. Unter der Dachgesellschaft
FiINUM.AG will er mit dem erfahrenen
Versicherungsmakler FINUM.MAKLER
und dem innovativen Finanzdienstleister
FiINUM.FINANZHAUS Bankern, Versi-
cherungsvermittlern aus der Ausschlief3-
lichkeit und Vertriebsorganisationen sowie
Mehrfachagenten und Einzelmaklern eine
tragfihige Alternative bieten. Kiinftig wird
diese Ausrichtung um FINUM.OPEN fiir
Maklerunternehmen und Finanzdienst-
leister, die unter Beibehaltung ihrer Rechts-
form und Firmierung die FINUM-eigene

Infrastruktur in Anspruch nehmen wollen,
erginzt. Vom Markt wird diese Weitsicht
honoriert: Bereits nach einem Jahr im ope-
rativen Geschift steht das junge Unter-
nehmen auf Platz 13 im Ranking der All-
finanzvertriebe.

FiNUM.FINANZHAUS ist Pionier. Im
Sommer vergangenen Jahres ist mit der inno-
vativen Vertriebstochter zum ersten Mal ein
Makler als integriertes Finanzdienstleis-
tungsunternehmen in den deutschen Markt
eingetreten. FINUM.FINANZHAUS, bis-
her die einzige Vertriebsorganisation mit
Maklerstatus und zugleich einem Haf-
tungsdach im Anlagebereich, hilt die gesam-
te Produktpalette von Versicherungen tiber
Investmentfonds, Zertifikate und geschlos-
sene Fonds bis zu Hypothekendarlehen,
Beteiligungsfinanzierungen und Privatkre-
diten einschliefilich einer Depotbankl6sung
bereit. Anders als Mehrfachagenten oder
Vertreter von Ausschliellichkeitsorganisa-
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FINUM.FINANZHAUS
auf Tour

Im September und Oktober prisen-
tiert sich FINUM.FINANZHAUS bun-
desweit auf Roadshows. Fachkundige
Referenten informieren Uber relevante In-
halte des neuen Vermittlerrechts und zei-
gen konkrete Handlungsmaoglichkeiten fir
Vermittler auf.

Termine und Anmeldung unter:
www.finumfinanzhaus.de,
roadshow2008@finumfinanzhaus.de



,,Antworten auf den Wandel*
Interview mit Reinhard Schutte,
Vorstandsvorsitzender der
FiINUM.FINANZHAUS AG

) Sie sagen, die Ara der AusschlieBlichkeitsor-
ganisationen ist zu Ende. Warum?

Schutte ) Die Kunden stellen heute hohe-
re Anforderungen an die Beratung. Sie erwar-
ten eine Produktempfehlung auf Grundlage
einer breiten Palette, die sich an ihren Inte-
ressen orientiert, nicht an denen eines Pro-
duktgebers. Und dass sie kompetent beraten
werden — beim Makler hat der Kunde die
Sicherheit, dass dieser iiber die entsprechen-
de Sachkunde verfugt. Das ist beim gebun-
denen, privilegierten Vermittler anders.

) Warum?
Schutte » Gebundene Vermittler sind von
der Erlaubnispflicht, also auch vom Nach-

tionen sind die Vertriebspartner von
FiNUM.FINANZHAUS keinem Produkt-
anbieter verpflichtet. Sie konnen frei ent-
scheiden — als Makler im besten und
urspriinglichen Sinne des Wortes nur dem
Interesse des Kunden verpflichtet, mit dem
Zugriff auf die besten Produkte aus den
Bereichen Versicherungen, Vermégensbil-
dung und Kapitalanlage. Die Vermittler sind
selbststindige Unternehmer nach § 84 HGB
und miissen sich nicht an Umsatz- oder Pro-
duktvorgaben orientieren — auch hier geht
FINUM.FINANZHAUS neue Wege.
,Damit tiberzeugen wir", sagt Schutte. ,, Was
der Markt fordert und der Berater zum
Erfolg benétigt, ist Freiheit. Freiheit der
Produkte und der Anbieter. Der Grad der
Fremdbestimmung, gepaart mit einer
extrem engen Produktpalette und der stin-
dig zunchmenden Verlagerung von Ver-
waltungstitigkeiten auf den Auflendienst
wird von vielen Vertriebsmitarbeitern
zunehmend als unertriglich empfunden.”

Freiheit und Sicherheit. Der Erfolg gibt
Schuttes Modell Recht: Mit einem Ver-
triebspartner ist INUM.FINANZHAUS
gestartet, mit fast 180 arbeitet es heute
zusammen. Ende des Jahres sollen es 200
sein. Die Vermittler iiberzeugt auch die
Reaktion des Unternehmens auf die ver-
inderte Rechtslage fiir den Vertrieb von
Finanzdienstleistungen. ,,Viele Vermittler
und Vertriebsorganisationen haben hier

auch kurz vor Torschluss noch nichts getan®,
wundert sich Reinhard Schutte. Dabei sind
die Anforderungen an Qualitit und Doku-
mentation der Beratung mit der EU-Ver-
mittlerrichtlinie, dem neuen Versiche-
rungsvertragsgesetz (VVG), MiFID und
der Umsetzung in Deutschland (FRUG)
deutlich angehoben worden. Hinzu kom-
men strenge Schadenersatzregelungen.
FiNUM.FINANZHAUS entlastet seine
Vertriebspartner vom administrativen
Mehraufwand, der mit dem VVG verbun-
den ist, und bietet ihnen ein sparteniiber-
greifendes Haftungsdach. Die prozessge-
steuerte und I'T-gestiitzte Beratung wirken
auflerdem enthaftend. Fiir die Sachkunde-
prifung nach § 34 GewO bietet
FiNUM.FINANZHAUS ein eigenes Qua-
lifizierungskonzept. Vertriebspartner haben
dariiber hinaus die Moglichkeit, ihr ange-
stammtes Feld mit Unterstiitzung der
FiNUM.Akademie sukzessive, beispiels-
weise um das Kapitalanlagesegment, zu
erweitern. Gemeinsam mit der European
Business School (EBS) und den Produkt-
partnern Jung, DMS & Cie und efonds.24
ermoglicht FINUM.FINANZHAUS auch
die Weiterbildung zum Financial Advisor
(EBS). ,Auch in puncto Provisionen scheu-
en wir den Vergleich nicht, so Schutte.
»~Anders als beispielsweise Strukturvertrie-
be arbeiten wir mit einer flachen Hierarchie
—die Vertriebspartner brauchen keinen rie-
sigen Vertriebsiiberbau zu alimentieren.”
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weis der Sachkunde ausgenommen, wenn
das Versicherungsunternehmen die unein-
geschrinkte Haftung iibernimmt, sie also
privilegiert. Uber diesem Konstrukt
schwebt aber das Damoklesschwert Berufs-
verbot. Verlassen diese Vermittler das
Unternehmen, stehen sie wieder vor der
Erlaubnispflicht. Die so genannte Privile-
gierung ist reine Ironie. Dariiber und iiber
die einzuhaltenden Fristen halten viele
Versicherer ihre Vermittler bewusst im
Unklaren.

) Und wie reagieren Sie auf den Wandel?
Schutte } Mit innovativen Antworten. Wir
haben frith die Systeme geschaffen, mit
denen wir die neuen Anforderungen pro-
blemlos umsetzen. Wir entlasten unsere Ver-
triebspartner vom administrativen Mehr-
aufwand, bieten ein umfangreiches Haf-
tungsdach und unterstiitzen beim Sach-
kundenachweis.

Positive Bilanz und ambitionierte
Ziele. Auch auf Kundenseite iiberzeugt das
Konzept, das zeigt die hohe Kunden-/Ver-
tragsquote von 12,6 pro Haushalt. ,Die
iiberzeugende Arbeit im Versicherungsge-
schift und das Maklermandat erweisen sich
als Turoffner fir Folgeauftrige®, stellt
Reinhard Schutte zufrieden fest. In diesem
Jahr werden Provisionserlése von 10 Mio.
Euro erzielt. Die bisher 18 FinanzCenter,
die von FINUM.FINANZHAUS-Beratern
gefiihrt werden, sollen bis 2010 auf 70
anwachsen.

,»Wir sind damit auf einem sehr guten
Weg, mit der FINUM.AG unser Ziel "Top
10 der Finanzvertriebe in Deutschland’ bis
2010 zu erreichen. Die Provisionserlose
sollen dann in der gesamten FINUM-Grup-
pe bei 40 Mio. Euro stehen”, so Reinhard
Schutte abschlieflend.
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