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Finum-Finanzhaus-Geschaftsflhrer und Securess-Vorstandsvorsitzender Reinhard Schutte (2. v. r.) mit den Securess-Vorstanden
Reinhold Korte, Marion Giesek und Carsten Steinhauer (v. li.).

Vertriebsportrat Finum Finanzhaus

,Alle Produkte des Marktes*“

Der Allfinanzvertrieb Finum
Finanzhaus, Essen, setzt auf
professionelle Berater, um fur
anstehende Veranderungen in
der Finanzvermittlerbranche
gewappnet zu sein.

trieb kann Reinhard Schutte vor-

weisen. Von 1997 bis 2005 stand er
an der Spitze der Bonnfinanz AG und
fiihrte diese unter dem Logo der Deut-
schen Bank vom Strukturvertrieb zum
anerkannten Qualitétsvertrieb. Nun
leistet er noch einmal Aufbauarbeit.
Seine Erfahrung als ehemaliger Vor-
standsvorsitzender eines der groBten
deutschen Allfinanzvertriebe nutzt er,
um einen neuen Vertrieb fiir die ge-
samte Palette der Finanzprodukte auf
die Beine zu stellen.

Im Februar 2007 griindete er die Fi-
num Finanzhaus GmbH. Sie ist eine
Tochter der seit vielen Jahren etablier-
ten Securess AG, die kiinftig Finum AG
heilen wird und die ihr operatives Ge-
schift als Versicherungsmakler in Form
der Finum Makler GmbH fortfiihren
wird. Wihrend dieser Versicherungs-

Langj'ahrige Erfolge im Finanzver-

maklervertrieb sich weiter auf das As-
sekuranzgeschift konzentrieren soll,
deckt Schutte mit Finum Finanzhaus
neben Versicherungen auch Kapital-
anlagen ab. Unterstiitzt wird er von den
Geschiftsfiihrungskollegen Reinhold
Korte und Carsten Steinhauer.

An die Finanzhaus-Berater stellt er
hohe Anforderungen: Nur Hauptbe-
rufler mit mehrjéhriger Erfahrung in
der Branche sind willkommen. Ziel-
gruppe sind ehemalige Mitarbeiter von
Finanzvertrieben, Maklergesellschaf-
ten, Mehrfachagenten, Ausschlielich-
keitsorganisationen und Banken. Frisch
Ausgebildete konnen zunidchst als

Facts zu Finum Finanzhaus

» Gegriindet: Februar 2007

- Geschaftsfiihrer: Reinhard Schutte,
Reinhold Korte, Carsten Steinhauer

» Geschaftsmodell: Allfinanzmakler

- Eigentiimer: Securess AG

» Produkte: Personenversicherungen,
Sachversicherungen, Investment-
fonds, geschlossene Fonds, Zertifi-
kate, Baufinanzierung, Konsumenten-
kredite

- Provisionserlose: Muttergesellschaft
Securess AG: 16 Mio. Euro (2006)

Analysten einsteigen. So will Schutte
fiir die von ihm erwartete Professiona-
lisierung der Finanzberatungsbranche
vorbereitet sein, zu der die EU-Ver-
mittlerrichtlinie, die Reform des Versi-
cherungsvertragsgesetzes und die EU-
Finanzmarktrichtlinie MiFID nach sei-
ner Einschitzung fithren werden (siche
Interview).

Das Finanzhaus vermittelt die ge-
samte Produktpalette: Von der Perso-
nen- und Sachversicherung iiber Invest-
mentfonds, Zertifikate und geschlosse-
ne Fonds bis zu Hypotheken und Kon-
sumentenkrediten.

Unabhangig von Anbietern

Dabei betont Schutte seine Unabhén-
gigkeit von einzelnen Anbietern in den
meisten Produktkategorien. Bei Kon-
sumentenkrediten und Bankdienstleis-
tungen steht das Finanzhaus mit einigen
Anbietern, die Schutte noch nicht nen-
nen mochte, in Verhandlung.

Fiir die anderen Produktkategorien
gilt: ,,Unsere bevorzugten Produkt-
partner sind immer diejenigen, die in
den Ratings und Rankings oben auf-
tauchen®, berichtet Schutte. So verfiige
sein Unternehmen alleine iiber 290
Courtagevereinbarungen mit Versiche-
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rungsgesellschaften. Fiir Investment-
fonds ist die Plattform von Jung, DMS
& Cie. in das I'T-System des Finanz-
hauses integriert, so dass die Berater
Zugang zu allen in Deutschland han-
delbaren Investmentfonds haben. Fiir
geschlossene Fonds ist die Plattform
von eFonds 24 eingebunden, tiber wel-
che die Berater die dort gelisteten
Fonds vermitteln kénnen. Bei der Im-
mobilienfinanzierung baut Finum iiber
den Kooperationspartner Prohyp ein
Baufinanzierungszentrum auf, das qua-
si als Hypothekenbroker auch auf3er-
halb der Finum-Gruppe arbeitenden
Maklern und Vermittlern offen steht.

Bei einem neuen Kunden optimieren
die Finanzhaus-Berater zunichst seinen
Bestand an Versicherungsvertridgen
und Finanzierungsaufwendungen, wo-
bei sie nur dann zu einem Vertrags-
wechsel raten, wenn dies Einsparungen
ermoglicht. Die eingesparten Beitrédge
sollen auch fiir den Vermogensaufbau
genutzt werden. Dabei wird untersucht,
welche staatlichen Vergiinstigungen fiir
Riester- und Riirup-Rente sowie be-
triebliche Altersvorsorge dem Anleger
zustehen.

Produktwahl mit Rankings

»Schon durch den Wechsel von einer
gesetzlichen Krankenversicherung zu
einer Betriebskrankenkasse und giins-
tigere Auto- und andere Sachversiche-
rungen ergibt sich fiir eine typische Fa-
milie mit zwei Kindern sicherlich ein
Einsparpotenzial von etwa 1.000 Euro
pro Jahr*, so Schutte.

Bei der Wahl der besten Versiche-
rung werden die Berater von einem
hauseigenen Kompetenzcenter unter-
stiitzt. Dessen Mitarbeiter nutzen bei
Kranken-, Lebens- und Berufsunfdhig-
keitsversicherungen die Rankings von
Morgen & Morgen sowie Franke &
Bornberg.

,Die Mitarbeiter des Kompetenz-
centers arbeiten direkt mit den Risiko-
priifern der Versicherungen zusammen.
Eventuelle Risikoaufschldge konnen
so ermittelt werden“, berichtet Schutte.
Dabei werden den Versicherungen zu-
nichst keine Kundendaten iibermittelt,
um eine Aufnahme in so genannte ,,Ri-
sikolisten* zu vermeiden. ,,Versiche-
rungen machen sicherlich einen Teil
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— INTERVIEW

aus Cash. 7-8/2007

Cash.: In welche Richtung
bewegt sich der Markt?

Schutte: Wir haben analy-
siert, wie sich die Finanz-
beratungsbranche in den
kommenden Jahren ent-
wickeln wird und das Fi-
nanzhaus darauf zuge-
schnitten. Aufgrund der Re-
form des Versicherungs-
vertragsgesetzes, der Fi-
nanzmarktrichtlinie MiFID

linie wird sich der gesam-

te Markt in den nachsten eineinhalb bis
zwei Jahren massiv verandern, und zwar
in einer Art und Weise und in einer Ge-
schwindigkeit, wie es dies im Vertrieb
von Versicherungen und Kapitalanlagen
in Deutschland noch nicht gegeben hat.
Cash.: Inwiefern?

Schutte: Der gesamte Markt wird sich
sich in einem extremen Mafe profes-
sionalisieren. Das Berufsbild des Fi-
nanzberaters wird sich vollig verandern,
moglicherweise auch immer deutlicher
in Richtung Honorarberatung, sofern er
Provisionen offenlegen muss. Die Ent-
wicklung wird dadurch verscharft, dass
die neue Gesetzeslage eine Basis fir
Schadenersatzklagen schafft.

Cash.: Was bedeutet das fur Vertriebe?
Schutte: Die Reaktion auf diese Ent-
wicklung des Marktes kann nur eine
sein: Wenn es deutlich weniger Teil-
nehmer gibt, die in dieser Branche
Uberhaupt tatig sein kdnnen und durfen
und dies auch aufgrund ihrer techni-
schen Voraussetzungen schaffen — und
daran besteht kein Zweifel —, dann wer-
den diese immer hochprofessioneller
am Markt operieren mussen, um
gegenlber Wettbewerbern bestehen zu
koénnen.

,Dinosaurier sterben aus“

Finum-Finanzhaus-Geschaftsfihrer Reinhard Schutte erlautert
seine Erwartungen zur Entwicklung der Finanzberater-Branche.
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und der EU-Vermittlerricht- Reinhard Schutte

Cash.: Was erfordert das
von ihnen?

Schutte: Es setzt voraus,
dass ihre Systeme geeig-
net sind, einen Berater ef-
fizient in seiner Arbeit beim
Kunden zu unterstutzen.
Das heif3t, dass sie ihm
Verwaltungsarbeit abneh-
men und die Unterstutzung
bieten, die er braucht, um
AbschlUsse tatigen zu kon-
nen, die auch die entspre-
chenden Voraussetzungen
bezlglich Beratungshaftung und Doku-
mentation erfullen. Unumganglich ist ein
Zugriff auf alle Produkte des Marktes.
Cash. : Wie unterstlitzen Sie Vermittler?
Schutte: Wir bilden unsere Berater zu-
sammen mit der European Business
School in Oestrich-Winkel und den Pro-
duktpartnern fort. Vor allem aber bieten
wir ein Haftungsdach als Makler, Si-
cherheit im Vermittlerbereich Kreditwe-
sengesetz und MiFID, moderne Technik
flr Beratung und Dokumentation mit ei-
nem revisionssicheren Dokumenten-
managementsystem und Online-Einblick
in alle Vertrage und Depots. Finanz-
dienstleister, die sich nicht in diese
Richtung bewegen, werden wie die Di-
nosaurier aussterben.

Cash.: An wen denken Sie dabei?
Schutte: Zum Beispiel an die Vertriebs-
organisationen grofer Versicherungen,
weil deren Berater nicht aus dem Ge-
samtmarkt die besten Produkte fur ihre
Kunden auswahlen konnen, und an das
Heer der nebenberuflichen Berater. Aber
auch die kleinen Makler sind bedroht, da
sie der neuen Komplexitat nichts ent-
gegenzusetzen haben. In Zukunft werden
diese vorhin genannten Fahigkeiten fur
Unternehmen Uberlebenswichtig sein.

des Finanzhaus-Geschifts aus, unser
Hauptaugenmerk liegt auf der Eigen-
kapitalbildung des Kunden®, betont
Schutte. Finum tibernimmt die Haf-
tung eines Maklers im Versicherungs-
geschift und ermoglicht den Beratern
auch fiir das Wertpapiergeschift den
Zugang zu einem Haftungsdach, so
dass sie auch Zertifikate und Einzel-
aktien wie beispielsweise REITs* han-
deln kénnen. Zudem bietet Finum Fi-
nanzhaus eine Depotbanklosung, um
Wertapiere der Anleger zu verwahren.

Kunden mit einem groBeren Depot-
volumen kann so ein besonderer Servi-
ce offeriert werden: Gegen eine jihrli-

che Gebiihr von rund einem bis einein-
halb Prozent des betreuten Depots, die
der Berater mit seinem Kunden indivi-
duell vereinbart, verzichtet Finum voll-
standig auf den Ausgabeaufschlag der
Anlageprodukte. So kann der Kunde
sein Vermogen regelméBig nach den
Empfehlungen des Beraters umschich-
ten, ohne dass dafiir Ausgabeaufschli-
ge anfallen.

Schutte will im laufenden Jahr 100
Berater fiir sein Finanzhaus gewinnen.
,,2010 wollen wir nach der Cashe. -Hitlis-
te unter den ersten zehn Allfinanzver-
trieben in Deutschland angekommen
sein®, lautet sein Ziel. gei
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