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Aragon baut Endkundengeschdft weiter aus

In den sechs Jahren seit ihrer Griindung
hat die 2004 gegrindete Aragon AG, Wies-
baden, 14 Akquisitionen hinter sich und
z@hlf sich zu den gréBten Finanzvertrieben
in Deufschland. Dabei hat das Unferneh-
men zwei Standbeine: das B2B-Geschdft
und das Endkundengeschdft. Insgesamt
zahlt Aragon mittlerweile 20 509 Vermittler
(plus 15 Prozent gegentiber dem Vorjahr)
und 920000 Kunden (plus 16 Prozent)
zum Bestand. Insgesamt 3 800 Agenten
sind gebundene Vermittler, rund 3 000 da-
von im B2B-Geschdft, weitere 700 im Pri-
vatkundengeschaft.

GroBtes Haftungsdach Europas

Die B2B-Aktivitgten im Maklerpool- und
Plaftformbereich werden im Geschdftsbe-
reich ,Broker Pool” zusammengefasst. Er
umfasst die Vermittlung von Finanzpro-
dukten an private Endkunden Gber Vermitt-
ler in den Vertriebskandlen Makler- und
Haffungsdachvertrieb und ist mit einem
Umsatz von 72,4 Millionen Euro im Ge-
schdftsjahr 2010 der umsatzstarkste Ge-
schdftsbereich.

Hier ist die 100-prozentige Tochfer Jung,
DMS & Cie. AG (JDC) angesiedelt, mit rund
16000 Vermittlern Aragon zufolge der
groBte Maklerpool im deutschsprachigen
Raum. Neben einer groBen Anzahl an Ein-
zelvermittlern betreut JDC auch Veririebe
wie die Erfrag & Sicherheit Vermogensbe-
rafung Ges.mbH in Graz oder die EFC AG,
Frankfurt am Main, als Kunden.

Ein besonderer Fokus liegt auf der Ent-
wicklung des Haftungsdachs, mit dem
Vermittlern die Ubernahme der Haftung
gegenuber Endkunden angeboten wird.
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Allein im Haftungsdachgeschdft wurden im
vergangenen Jahr 20 Millionen Euro an
Provisionseinnahmen erzielt. Damit verflgt
Aragon eigenen Angaben zufolge tber das
groBte Haffungsdach in Europa. Und die
Aussichten werden als gut bewertet: Denn
von zunehmenden regulatorische Anforde-
rungen, die den administrafiven Aufwand
und damit auch die Anforderungen an die
IT steigen lassen, so Sebastian Grabmaier,
der CEO der Aragon AG, profitieren letztlich
die GroBen der Branche. Die Konsolidie-
rungstendenzen verstarken sich, kleinere
Vermittler sehen sich zum Aufgeben ge-
zwungen werden oder schlieBen sich gro-
Beren Netzen an.

Durch das ,Pool-Sterben” wird mit einem
weiterhin hohen Zulauf im Pool-Geschdft
gerechnet — und das lohnt sich. Denn ein
Poolvermittler im Haftungsdach mache im
Schnitt sieben Mal so viel Umsaiz wie ein
nicht gebundener Vermittler, der im Schnitt
drei verschiedene Anbindungen habe.

Starkes Wachstum im
Endkundengeschiift

GroBter Wachstumsbereich der Aragon AG
ist gleichwonhl derzeit der Geschdftsbereich
Financial Consulting, in dem das direkfe
Geschdft mit den privaten Endkunden zu-
sammengefasst ist. Hierzu gehoren die
Beteiligungen an der im Dezember 2007
Gbernommenen Compexx Finanz AG, Re-
gensburg (57,4 Prozent), der Inpunkto
GmbH, Ménchengladbach (70,0 Prozent,
Ubernommen im Dezember 2009) und die
100-prozentige Tochter Scopia AG, Wien
(friher MLP Austria) sowie die Finum.Fi-
nanzhaus GmbH (74,9 Prozent) — beides
Akquisitionen aus dem Jahr 2010.

Nichf zuletzt die jingsten Neuerwerbungen
haben dazu beigefragen, dass das End-
kundengeschdft sich 2010 mit Umsatzer-
l6sen von 37,1 Millionen Euro mehr als
verdoppelt hat (2009 waren es 12,9 Mil-
lionen Euro) und damit seinen Beitrag zu
den gesamten Umsatzerlésen gegentber
2009 von 19 auf 34 Prozent steigern
konnte, im vierten Quartal 2010 sogar auf
40 Prozent. Der Anteil des Bereichs am
Umsatz liegt bei 41 Prozent.

Zukdufe im Endkundengeschdft geplant

Da die Margen im Endkundengeschdft ho-
her liegen als im Bereich Makler-Pool, will
Aragon auch im laufenden Jahr seinen
Schwerpunkt wieder auf den Bereich Fi-
nancial Consulting legen. Mindestens ein
Zukauf ist noch im ersfen Halbjahr 2011
geplant. Dabei lohnt sich mittlerweile nur
noch die Ubernahme von Einheiten mit
mindestens 100 Vermittlern — aber auch
das, so Grabmeier, scheifert nicht selten
an zu hohen Risiken, etwa wenn zu viele
Falschberatungsklagen von Kunden an-
hangig sind.

Was das organische Wachsfum angeht,
sollen sich 2011 die jungsten Akquisi-
tionen auszahlen. Und auch bei volatilen
Mdrkfen rechnet Aragon mit weiterem Um-
satzwachstum. Denn gerade fallende
Mdrkte bescherfen dem \Verfrieb erfah-
rungsgemdR ein Absatzplus. Von einem
mdglichen ,Schlussverkauf” vor dem Ab-
senken der Garantiezinsen bei Lebensver-
sicherungen wird Aragon aber vergleichs-
weise wenig profitieren, obwohl rund
60 Prozent der verkauften Produkte Ver-
sicherungen sind: Denn verfrieben werden
Uberwiegend Fondspolicen.
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