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Vermittlerrichilinie:

Unabhangige
als Gewinner

Von Carsten Maschmeyer

Carsten Maschmeyer ldsst keinen
Zweifel daran: Von der anstehenden
Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie
profitieren nicht nur die Verbraucher.
Auch sein Haus wird sich zu den Ge-
winnern zdhlen diirffen — und zwar
nicht nur im Wettbewerb mit den klei-
neren Vermittlern, sondern auch mit
den AusschlieBlichkeitsorganisationen
der Versicherer und dem Bankvertrieb.
Zudem lassen sich durch die europa-
weite Harmonisierung Skaleneffekte
bei Ausbildung und Dokumentations-
pflichten erzielen. Red.

Die  Finanzdienstleistungsbranche in
Deutschland steht in den ndchsten Jahren
vor einer strukturellen Verdnderung. Aus-
|6ser daftr ist die im Herbst 2006 von
Bundestag und Bundesrat verabschiedete
Versicherungsvermittlerrichtlinie.

Mit der Umsetzung dieser EU-Richtlinie aus
dem Jahr 2002 wird das Verhdlinis
zwischen rund 500 000 Vermittlern in
Deutschland und den Kunden neu gere-
gelt. AWD hat seit vielen Jahren gefordert,
dass die Voraussefzungen flr einen ein-
heitlichen Binnenmarkt flir grenzlber-
schreitende Finanzdienstleistungen sowonhl
im Versicherungs- als auch im Bank- und
Investmentbereich geschaffen werden. Wir
begriiBen die Grundzlige der Umsetzung
daher ausdrtcklich.
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Mit dem Gesetfz wird die Position der Kun-
den gestdrkt. Dartber hinaus aber schafft
die EU-Richtlinie die Voraussefzungen,
dass die Tatigkeit der Versicherungsver-
mittler im zusammenwachsenden Europa
vereinheitlicht wird. Grenziiberschreitende
Vermittlungen werden damit erleichtert.

Als Markfflhrer in Europa profitiert AWD
von einer Harmonisierung des Marktes in
besonderem MaBe. AWD ist in neun Ldn-
dern Europas fatig. Trotz unferschiedlicher
Umsetzung der Richflinie in den einzelnen
Mitgliedsstaafen werden groBe europaweit
agierende Dienstleister langfristig Skalen-
effekte heben kdnnen. Denkbar sind hier
die Bereiche Ausbildung und Dokumenta-
tionspflichten. Auch die Gewinnung von
Kunden- und Mitarbeitern folgt kiinftig ein-
heitlichen Regeln. Gerade deshalb erwar-
ten wir Iangerfristig zusdtzliche Wachs-
tumsimpulse und verbesserte Moglichkei-
ten zur Kosteneinsparung.

Zwang zur GréBe
Die Vermittlerrichtlinie sorgt dafur, dass
sich auch jeder Vermittler selbst auf die
neuen Zeiten einstellen muss. Hiervon sind
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ver.

insbesondere diejenigen Vermittler betrof-
fen, die als Einzelkdmpfer am Markt un-
terwegs sind. Akiuelle Studien, zuleizt
durch die Humboldt-Universitdt in Berlin,
gehen davon aus, dass von den neuen
Anforderungen ein Zwang zur GroBe aus-
gehen wird. Die Folge: Nur wer als Finanz-
dienstleistungsunternenmen in der Lage
ist, die Vorgaben der neuen EU-Richtlinie
in standardisierte Soffwarepakete umzu-
setzen, wird am Markt Uberleben. Dabei
mussen Vermittler und Kunde den Bera-
tungsvorgang praxiswirksam nachvollzie-
hen konnen.

Die Studie der Humboldt-Universitct Berlin
kommt zu dem Ergebnis, dass der Vermitt-
ler der Zukunft ohne hinter ihm stehende
Beratungs- und Softwaredienstleister nicht
mehr auskommen wird. Finanzberater, die
dies nicht erkennen, werden sich in Haf-
tungsfallen verstricken und von den pro-
fessionell arbeitenden Vertrieben vom
Markt verdréingt, sagen die Forscher der
Humboldt-Universitat weiter voraus.

AWD hat sich rechtzeitig auf den Wandel
eingestellt. Nur wenige Tage nach der end-
gultigen Verabschiedung durch die Parla-
mente haben wir gemeinsam mit einem
externen Dienstleister eine akfuelle Soft-
ware zur Fach- und Vertriebsausbildung
eingefuhrt. Dabei kam uns zugute, dass
AWD bereits seit Anfang der neunziger
Jahre auf Qualitdt in der Ausbildung ge-
sefzt hat. Gleiches gilt flr die jefzt einge-
fihrten Dokumentationspflichfen. Rund
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1,74 Millionen Kunden von AWD schdtzen
bereits seit Jahren den Service und Nufzen,
den die Erstellung einer Finanzstrategie
und der umfangreichen Gesprdchsnotizen
und standardisierten Beratungsprotokolle
bieten.

Wir gehen — wie in der Studie der Hum-
boldt-Universitdt beschrieben — davon aus,
dass diejenigen  Unfernehmen durch
sfeigende Nachfrage belohnt werden, die
strukfurelle  Anderungen — angemessen
nachvollziehen. Zahlreiche Ein-Firmenver-
mittler werden sich groBen Finanzdienst-
leistern anschlieBen. Die Grunde hierfir
sind vielfdltig: Administrationsanforderun-
gen, Dokumentationspflichten, Produktzu-
gang und Qualifikation. Wir sind Uber-
zeugt, dass AWD eine besondere Anzie-
hungskraft auf Vermittler austiben wird.

Wettbewerbsvorteil Sachkunde

Der Zugang zum Markt der Finanzdienst-
leistungen war in der Vergangenheit nicht
geregelt. Ein Gewerbeschein reichfe, um
als Vermittler Altersvorsorgeprodukte an-
bieten zu ddrfen. Dies war insbesondere
deshalb drgerlich, weil auch gar nicht
oder unzureichend ausgebildete Ver-

Unsere Berater werden also in Zukunft den
Sachkundenachweis am Anfang eines Be-
ratungsgesprdchs dem Kunden vorlegen
und darauf hinweisen. Wir sehen in der
Qualifikation unserer Berater langfristig
einen klaren Wettbewerbsvorteil, weil der
Anspruch der Kunden an Dienstleistungen
und Produkte immer groBer wird. Mit Un-
abhdngigkeit, Produktvielfalt, Vergleichs-
software und qualitativ hochwertiger Aus-
und Weiterbildung ist der AWD-Berater
ganzheitlicher aufgestellf als der an eine
einzige Versicherung gebundene Vermittler.
Wie ein AusschlieBlichkeitsverkdufer in
Zukunft die immer komplexer werdenden
Produkiwelten dem Kunden erkldren will,
bleibt abzuwarten. Zweifel sind ange-
bracht.

Im Ergebnis wird die EU-Vermittlerrichtlinie
dazu flihren, dass nur diejenigen unab-
hdngigen Finanzdienstleister in einem
groBer werdenden Binnenmarkt Uberleben
werden, die dauerhaft Administration, Pro-
dukizugang und Qualifikation in den Griff
bekommen. Kleine Finanzdienstleister wer-
den sich den GroBen der Branche an-
schlieBen, um diese Anforderungen erflil-
len zu kdénnen.

Versicherungsvermittler in Deutschland
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werbsvorteil zusammen, weil AWD sich
némlich auf die Distribution konzentriert.

Die unabhdngige Finanzberatung, die rei-
ne Distribution, ist einer der wenigen Be-
reiche im Finanzdienstleistungssekfor, der
von den schwierigen Zeiten profitiert und
seinen Marktanteil ausgebaut hat. Denn
gerade in Zeiten der Unsicherheit gelten
andere Wirkungsmechanismen als in Nor-
malsituationen oder in Boomphasen. Eine
Klare strategische Fokussierung und der
Verzicht auf Komplexitdt sichern Mehrwert
fur Kunden und Wertsteigerungspotenzial
fur Akfiondre. Das ermoglicht in Summe
Wachstum bei Umsaifz und Ertrag, sowonhl
in Zeiten der Stagnation, als auch heute,
wo sich die Konjunktur wieder aufhellt.

Der emanzipierte Kunde

Zum Umwdlzungsprozess in der Finanz-
dienstleistungsbranche hat neben ent-
tduschten Hoffnungen an den Kapitalmdrk-
ten in den neunziger Jahren, der lang
anhaltenden Konjunkfurkrise und der auch
heute noch aktuellen Diskussion Uber die
Schieflage der sozialen Sicherungssysteme
vor allem auch ein verdndertes
Kundenverhalten geflhrt.

kdufer auf Kunden zugingen. Deshalb
begriiBen wir es ausdrdcklich, dass

Selbststdndige

Die Banken konnten sich stets dar-
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einen guten Leumund vorweisen kann
und den Nachweis von Fachkenntnis-
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lage und Vorsorge auf die Fonds-
produkte oder Immobilien seiner
Hausbank zurdckgriff. Der persén-
liche und regelmdBige Kontakt
zwischen Bank und Kunde sicher-
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Quelle: Gesamiverband der Deufschen Versicherungswirtschaft, 2006

Warum aber nur unabhdngige Fi-

te den Instituten einen Vertriebsvor-

nanzdiensfleister diesen sogenannten
Sachkundenachweis erbringen mussen,
die Vielzahl der AusschlieBlichkeitsverkdu-
fer der Versicherer aber nicht, ist hingegen
nicht nachvollziehbar. Der Kunde wird al-
so in Zukunft auf unferschiedlich ausge-
bildete Vermitfler freffen. Hier die lediglich
auf das eigene Produkt geschulten Versi-
cherungsvertreter, dort die qualifizierten
unabhdngigen Finanzberater mit IHK-Zer-
fifikat.
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Zudem wird die Qualifikationsschere noch
weiter auseinander gehen — bei gleichzei-
tig komplexer werdenden Beratungsge-
sprachen. Unabhdngige Vermittler mit
Sachkundenachweis werden das qualitativ
anspruchsvolle Premiumprodukt im Bera-
tungsmarkt anbieten. Das bedeutet: Unter-
nehmen wie AWD sind langfristig der Ge-
winner der neuen Situation. Das hdngt vor
allem auch mit einem anderen Wettbe-

teil gegendiber den Produktherstel-
lern. Im Bereich der Investmentfonds hatten
Banken lange Zeit nahezu eine Monopol-
sfellung.

Ende der achiziger Jahre nahmen die Kre-
ditinstitute einen Strategiewechsel vor. Das
erfolgreiche Modell des alleinigen Kunden-
kontakts am Bankschalfer hafte ausge-
dient. Konfoauszugsdrucker, Geldausga-
beautomaten, elektronische Uberweisungs-
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terminals und Homebanking ruckfen zum
Teil an die Stelle des personlichen Ge-
sprdchs. Zusdtzlich straffen die Banken bis
in die Gegenwart ihr Filialnetz. Die Zahl der
Zweigstellen wird sich Berechnungen zu-
folge innerhalb der ndchsten zehn Jahre
mehr als halbieren. Das Gesprdch am
Bankschalter findet immer seltener statt.
Die Kunden ihrerseifs nutzen den Freiraum,
unterstitzt durch eine erheblich gewach-
sene mediale Angebotstransparenz. Langst
schaut sich der Kunde selbst verstarkt auf
dem Markt nach Anbietern, Produkten und
Beratern um.

Die deutsche Assekuranz ist der drifte
wichtige Produkthersteller neben Banken
und Investmentfondsgesellschaften. Die
Versicherer konnten lange Zeit darauf ver-
trauen, Uber die Produktentwicklung, Gber
Filialen und den eigenen AuBendienstmit-
arbeiter Zugang zum Kunden zu bekom-
men. Die sind aber in den vergangenen
Jahren anspruchsvoller beziglich einer
breiter angelegfen Beratung geworden. Der
reine Produkiverkauf frifft immer weniger
die finanziellen Ziele und Wunsche der
Privathaushalte. Die Loyalitdf der Kunden
nimmt aufgrund transparenterer Informa-
tionen ab. Attraktive Produktauswahl und
differenzierte Angebote zum Financial Plan-
ning werden immer hdufiger nachgefragt.

Ganzheitliche Beratung

Auf den AusschlieBlichkeitsverkdufer einer
Versicherung kommen dadurch enorme
Herausforderungen zu. Wie er in Zukunft
mit nur wenigen Produkten — Giberwiegend
innerhalb eines Produkisegments — in die-
sem Umfeld ein starkes Neukundenge-
schdft erzielen soll, ist eine spannende
Frage, die derzeit die Versicherer bewegt.
Insbesondere auch vor dem Hintergrund
der Einflihrung des Alterseinkiinftegesetzes
im Jahr 2005 und dem damit verbunde-
nen Wegfall des Steuerprivilegs auf Kapi-
tallebensversicherungen wurden zahlreiche
,Ein-Produki-Vertreter” vor eine vollig neue
Situation gestellt. Nicht mehr der Verkauf
von zum Teil einfachen und bekannten
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Produkfen war beim Kunden mdglich. Die
neue komplexe Produkiwelt musste aus-
fUhrlich erkldrt werden. Immer mehr Kun-
den verlangfen ganzheitliche Beratungs-
konzepte.

Unabhiingige als Gewinner

Als Gewinner dieser Enfwicklungen sehen
Analysten die auf den Vertrieb und auf Fi-
nancial Planning fokussierten unabhdngi-
gen Finanzdienstleister — Independent Fi-
nancial Advisor (IFA).

™= Die Deutsche Bank Consulting Group
geht in einer Untersuchung davon aus,
dass der Anteil der AusschlieBlichkeitsor-
ganisationen am Neugeschdft mit Lebens-
und Rentenversicherungen mittelfristig um
15 Prozent fallen wird, die unabhdngigen
Finanzdienstleister werden hingegen ihren
Anteil um 25 Prozent erhdhen.

== Bei der Neuanlage in Investmentpro-
dukten werden die IFA ihren Anteil um 63
Prozent erhthen, der Anteil des Absatzes
(ber die Bankschalter wird um 18 Prozent
zuriickgehen.

Auch Ansditze von ,Open Architecture” bei
Investmentprodukfen im Bankenbereich
werden hieran nichts dndern. Beim Versi-
cherungsangebot sowie bei den klassi-
schen Hausprodukten der Banken sind
solche Offnungsfendenzen fur Dritfproduk-
te aufgrund fester Strukturen erst gar nicht
zu erwarten.

Unabhdngige Finanzdienstleister, die zu-
dem breit im europdischen Markt aufge-
stellf sind, biefen den Kunden einen echfen
Mehrwert. Mit finanzieller Transparenz,
umfangreichen Beratungsansdtzen und
unterschiedlichsten Produktldsungen un-
terstlitzen sie ihre Kunden bei den kom-
plexen Fragen der eigenen Alfersversor-
gung, beim Vermogensaufbau und bei der
umfassenden Risikoabsicherung, und dies
unter Beachtung der Einkommenssicher-
heit. Aufgrund ihrer Unabhdngigkeit vom
Produkthersteller kdnnen sie Kunden ob-

jektiver und damit glaubwirdiger beraten.
Gerade in Krisenzeiten steht die Frage der
Notwendigkeiten fur die Kunden ganz oben.
Hier geht es um die Realisierung von Nut-
zen- oder Kostenvorteilen und Einsparun-
gen mit individuellen Finanzstrategien.

Dieser Beratungsansatz hdlt auch kriti-
schen Uberpriifungen stand. So haben in
jlngster Zeit das Handelsblatt in Zusam-
menarbeit mit dem Unternehmensberater
M&OH sowie in einem weiteren Test die
Zeitschrift Okotest die Finanzberatung ge-
testet. In beiden Tests sefzfe sich AWD
gegen alle Teilnehmer aus den Bereichen
Bank, Versicherungen und Finanzdienst-
leister als Testsieger durch.

Engpassfaktor Distribution

Aus Sicht der Finanzwirtschaft kam es in
der Vergangenheit darauf an, Anpassun-
gen im Produktbereich zu forcieren. Es
wurde als Wettbewerbsvorteil angesehen,
Produzent zu sein oder Asset Management
anzubieten. Heute ist indessen erkennbar,
dass Beratung und Distribution die stabils-
ten und profitabelsten Glieder in der Wert-
schopfungskette der Finanzwirtschaff sind.
Die unabhdngigen Finanzdienstleister fo-
kussieren sich auf diese Bereiche. In Zei-
ten, in denen sich Produktspezifikationen
der Hersteller immer weiter angleichen,
kbnnen unabhdngige Finanzdienstleister
ihre Beratungs- und Befreuungsleistung
wesentlich differenzieren. Indessen sefzen
sich die Konsolidierungstendenzen im eu-
ropdischen Versicherungs- und Banken-
sektor unvermindert fort. GréBe durch In-
tegration oder Spezialisierung wird kinftig
maRgebliches Erfolgskriterium sein.

Beratungs- und Distributionskapazitdt ist
zugleich entscheidender Engpassfaktor flr
Hersteller. GroBe Finanzdienstleister mit
dem Differenzierungsmerkmal der Unab-
hangigkeit, mit einer starken internationa-
len Ausrichtung sowie mit einer hohen
Markenbekanntheit sind im europdischen
Finanzdienstleistungsmarkt hervorragend
aufgestellt. |
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