\Wir haben in der Krise

Hundertfausende
Kunden gewonnen”

Interview mit Andreas Pohl und Reinfried Pohl

In den Banken und Sparkassen hat der
Vertriebsdruck zugenommen, so Andre-
as und Reinfried Pohl. Dadurch wurden
viele Kunden der Kreditinstitute verdr-
gert, die dann zur DVAG wechselten.
Grundsdtzlich sehen die Briider das in
inrem Unternehmen praktizierte Allfi-
nanz-Konzept als iiberlegen an. Und
auch die Beschréinkung auf Produkte
weniger externer Partner betrachten sie
im Riickblick als die richtige Strategie.
Ein Interessenskonfliki zwischen einer
eigenen Investment-Banking-Abteilung,
die inre Produkte absetzen muss, auf
der einen Seite und den Kundenbediirf-
nissen auf der anderen Seite sei
schlieBlich nicht erwiinscht. Red.

b/”/ Wie hat sich der Vertrieb von
Finanzdienstleistungen in den
vergangenen zehn Jahren verdndert?

Reinfried Pohl: Wie die Bankenstatistik
zeigt, haben sich in der letzten Dekade
viele Banken und Sparkassen beim Ver-
trieb von Finanzdienstleistungen aus der
Fléche zurlickgezogen oder sind sogar
ganz vom Markt verschwunden: Gab es
im Jahr 2000 noch fast 3 800 Banken mit
rund 60000 Filialen in Deutschland, so
betrug deren Zahl im Jahr 2010 nur noch
gut T 900 mit unter 40 000 Zweigstellen.
Die Anzahl der Kreditinstitute hat sich also
halbiert, die Zahl der Geschdftsstellen ist
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immerhin um ein Dritfel zurlickgegangen.
Entgegen diesem Rickgang im stationdren
Vertrieb hat der mobile Allfinanzvertrieb mit
personlicher Beratung zugenommen. Bei-
spielsweise konnfe die Deutsche Vermo-
gensberafung im gleichen Zeitraum die
Zahl ihrer Direktionen und Geschdftsstellen
auf fast 3 200 verdoppeln. Heute zahlt die
DVAG 37000 Vermogensberater. Jeder
15. Einwohner Deutschlands ldsst sich
bereits von einem Vermdgensberater der
DVAG personlich betreuen. Das war friher
noch nicht so!

Andreas Pohl: Was wir ganz deutlich se-
hen: Internet und Social Media haben den
Finanzvertrieb ver@ndert. Einfache Bank-
produkte werden oft online abgeschlossen,
viele Menschen informieren oder verabre-
den sich mittlerweile Ubers Nefz. Aber bei
wichtigen und nachhaltigen Themen wie
der Planung der privafen Alfersvorsorge
oder langfristigen Anlagestrategien sind
das personliche Gespréch und die indivi-
duelle, maBgeschneiderte Beratung vor Orf
durch nichts zu ersefzen. Das ist so und
das bleibf auch so.

b/”/ Wie wiirden Sie das derzeitige
Wettbewerbsumfeld in der
Branche beschreiben?

Andreas Pohl: Es gibt einen starken Weft-
bewerb sowohl innerhalb der als auch
zwischen den stationdren, mobilen und
medialen Vertriebswege. Wir horen zum

Beispiel, dass der Verkaufsdruck in den
stationdren Geschdftsstellen der Banken
und Sparkassen immer stdrker geworden
ist, das hat aber auch viele Kunden verdr-
gert und zu uns gefihrt. Gleichzeitig sind
viele Institute, die versucht haben, unser
Modell des mobilen Allfinanzvertriebs zu
kopieren, gescheitert oder sfehen im Wett-
bewerb weit hinfenan.

Reinfried Pohl: Mit der von unserem Vater
Prof. Dr. Reinfried Pohl vor rund 40 Jahren
entwickelten Allfinanzkonzeption haben wir
heute nahezu ein Alleinstellungsmerkmal
im Markt und sind der mit Abstand groBte
eigensttindige Finanzvertrieb in Deutsch-
land. Auch der Siegeszug des Internets
konnte daran nichts dndern. Online-Broker
und Direkibanken sind etwas flir Spe-
zialisten, die sich mit Finanzen bestens
auskennen. Aber die meisten Menschen
wollen sich doch auf ihre persénlichen
Stdrken und Vorlieben auBerhalb des Fi-
nanzsektors fokussieren und freuen sich,
wenn sich ein Vermdgensberater um ihre
Bank- und Versicherungsfragen kimmert
und sie dabei mit vollem Engagement und
nachhaltig befreut.

b’”" Welches sind in diesem Um-
feld die dringendsten unter-
nehmensstrategischen Aufgaben der

DVAG?

Reinfried Pohl: Auch an uns geht die de-
mografische Entwicklung nicht spurlos
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Im Gesprich

vorlber. Unsere Kunden werden dlter, wir
auch. Es gilt, junge Menschen flr die Fas-
zination des Vermogensberaterberufes zu
begeistern und weiterhin in breiten Kreisen
der Gesellschaft moglichst viele junge
Kunden zu gewinnen, die Wert auf eine
professionelle und personliche Beratung
durch einen Vermdgensberater legen und
erkennen, wie wichtig die private Alfersvor-
sorge ist. Gleichzeitig sehen wir auch neue
Geschdftschancen bei den Menschen, die
in den besten Jahren tber 50 sind, bei
denen vielleicht schon die erste Lebens-
versicherung fdllig war, die geerbt haben
oder die nach der ,Rush Hour” des Lebens
mit Familiengriindung und Kindererzie-
hung nun neue Ziele vor sich sehen.

Welche Zukunft sagen Sie
dem Konzept Allfinanz vo-
raus?

Andreas Pohl: Unser Vater sagt immer:
,\Wir stehen erst am Anfang unserer Zu-
kunft”. Und das sehen wir in der ndchsten
Generation ebenso. Die Menschen haben
eine immer hdohere Lebenserwartung:
1960 wurden die Deutschen im Durch-
schnitt rund 70 Jahre alt, 2010 waren es
80 Jahre. Und auch dank der Fortschritte
im Gesundheitswesen und des besseren
Komforts am Arbeitsplatz wird die Lebens-
erwarfung weiter steigen.

Gleichzeitig nimmt auch das individuelle
Bedurfnis an Akfivitdt und Wohlbefinden
im Alter zu. All dies bedarf individueller
langfristiger Finanzierung und Absiche-
rung. Die sfaatlichen Sicherungssysteme
sind damit tiberfordert, die Blirger miissen
selbst aktiv werden, ganz im Sinne un-
seres Leitspruchs ,Friher an Spdter den-
ken”! Da ist kein kurzfristiger Produkiver-
kauf gefordert, sondern eine langfristige
Allfinanzkonzeption mit Weitblick. Und da
sind wir spitze.

Wer wird in Ihren Augen den
Allfinanzmarkt zukiinftig do-
minieren?
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Reinfried Pohl: Na, wenn Sie den Pionier
und Markifuhrer der Allfinanzvertriebe fra-
gen, ist die Antwort natdrlich klar. Ja, wir
gehen davon aus, dass beim Vermdgens-
aufbau und bei der Vermogensabsiche-
rung fur breite Kreise der Bevolkerung
unser Geschdftsmodell das uberlegene ist
und bleiben wird.

Wie wird Ihr Unternehmen -
aller Voraussicht nach — das
Jahr 2011 abschlieBen?

Andreas Pohl: Unsere umfassenden Ge-
schdftszahlen ver6ffentlichen wir grund-
satzlich nur auf jdhrlicher Basis. Eines
kann ich Ihnen aber schon sagen: 2011
ist ein anspruchsvolles Jahr, und es wird
voraussichtlich auch ein insgesamt gutes
Geschdftsjahr.

W Im Jahr 2010 hat die DVAG
gute Zahlen vorgelegt, wih-
rend die Wettbewerber unter den freien

Finanzveririeben eher mittelmdBig bis
schlecht abgeschnitten haben. Worauf

Andreas Pohl, Generalbevollmdchtigter,
Deutsche Vermdgensheratung AG, Frank-
furt am Main, und Geschdftsfiihrer, Deut-
sche Vermbgensberatung Holding GmbH,
Marburg

fiinren Sie das zuriick. Und macht das die
DVAG als Arbeitgeber attraktiver?

Reinfried Pohl: Zundchst einmal: Die Deut-
sche Vermdgensberatung ist der groBte
unter den eigenstdndigen Finanzvertrieben
in Deutschland. Das zieht an. Denn wer
will schon zur Nummer zwei, drei oder
vier, wenn er zur Nummer eins kann. Und
dann: Wir haben nie hochriskante Pro-
dukte des Grauen Kapitalmarkfes vermit-
telt, durch uns hat in der Finanzkrise kein
Anleger einen Totalverlust erlitten. Vielmehr
ist unser Allfinanzangebot im Zusammen-
spiel von Risiko und Rendite eher auf Si-
cherheit ausgelegt. Das zahlt sich aus in
Kundenzufriedenheit und Glaubwardigkeit
— das ist unser wichtigstes Kapital!

Andreas Pohl: Und unseren Vermdgensbe-
ratern bieten wir exzellente Karrierepers-
pektiven bei freier personlicher Entfaltung.
Bei uns gibt es keine zentralen Verkaufsvor-
gaben, vielmehr enfscheiden die Vermé-
gensberafer als Unternehmer im Unterneh-
men selbst Uber ihre eigenen beruflichen
Perspektiven, und wir helfen ihnen dabei
mif einer hervorragenden Ausbildung und
Vertriebsunterstiitzung, die so nur die DVAG
als Betreuungsgesellschaft bieten kann.

WDie Zahl der neben- und
hauptberuflich tdtigen Berater
der DVAG liegt seit Jahren bei rund
37000 bis 37 500. Wie hoch ist die Fluk-

tuation? Welche Zielgr6Ben verfolgen Sie
bei Beraterzahl und Fluktuation?

Reinfried Pohl: Bei den hauptberuflichen
Vermittlern liegt die Fluktuation im Durch-
schnitt unter funf Prozent. Eine ganze Rei-
he von Vermdgensberatern ist brigens
schon seit der Unternehmensgrindung im
Jahr 1975 dabei. Die Verbundenheit der
Vermdgensberater zur DVAG und zur Fa-
milie Pohl ist enorm. Da ist eine ganz
besondere berufliche Familiengemein-
schaft, die engagierten Menschen eine
langfristige berufliche Heimat bietet. Und
von diesen Vorteilen mdchten wir natdrlich
maglichst viele Menschen Uberzeugen.
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Wie ist das Verhdltnis zwi-
schen haupt- und nebenberuf-
lichen Beratern?

Andreas Pohl: Bei der Deutschen Vermo-
gensberatung sind etwa 43 Prozent der
Berater als Hauptberufler und 57 Prozent
im Nebenberuf tdfig.

W Das Gewinnen neuer Mitarbei-
ter im Vertrieb steht bei di-
versen Unternehmen der Branche derzeit
auf der Agenda. Eine der grundsdtzlichen
Herausforderungen dabei scheint der
nicht immer einwandfreie Ruf der Ver-
triebseinheiten zu sein. Wie positioniert
sich die DVAG in diesem Umfeld?

Reinfried Pohl: Die Gewinnung neuer Ver-
mittler sfeht schon seit jeher auf der Agen-
da der Vermogensberater, die bei uns eine
Flhrungskarriere anstreben, ist also eine
Kernkompetenz unseres Unternehmens.
Natrlich ist dies bei einer insgesamt zu-
rickgehenden Einwohnerzahl Deufsch-
lands eine Herausforderung, der wir uns
aber gerne stellen. Und mit der fachlichen,
sozialen und verkduferischen Kompetenz
unserer Vermdgensberater sind wir damit
insgesamt gut positioniert. Dabei hilft uns
beispielsweise aber auch, dass die Karri-
eremdglichkeiten bei der Deutschen Ver-
mdgensberatung von der unabhdngigen
Ratingagentur Assekurata als ,exzellent”
eingestuft werden.

W Im Verlauf der Finanzkrise sind
viele Verbraucher risikoscheu-
er geworden. Welche Konsequenzen hat
diese Tendenz fiir die Anbieter von Fi-
nanzdienstleistungen? Gehen diese Kun-
den eher zur Bank als zum freien Ver-
triebler, weil erstere als seridser betrach-
tet wird?

Andreas Pohl: Miftlerweile haben viele
Kunden ihre Einstellung gedndert. Gerade
weil wir erstklassige Produktpartner haben
und nur staatlich beaufsichtigte und
seridse Produkfe vermitteln, haben wir in
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der Finanzkrise Hunderttausende Kunden
hinzugewonnen.

Wir sind klar zu unferscheiden von Bank-
oder Sparkassenberatern, die ihren Kun-
den lefztendlich wertlose Lehman Zerfifi-
kate verkauffen oder Verbraucherzentralen,
die Superzinsen bei einer isldndischen
Bank empfahlen, die anschlieBend pleite
war. Wir sind dagegen auf leistungsstarke
und seridse Partner wie die Deutsche Bank
und die Aachen-Munchener Gruppe aus-
gerichtet, die nachhaltigen Mehrwert fir die
Kunden biefen. Und damit sind wir erfolg-
reich.

W Spiirt die DVAG den Wettbe-
werb durch die Banken, die in
den vergangenen Jahren teilweise mit

groBen o6ffentlichen Ankiindigungen eige-
ne AuBendienste aufgebaut haben?

Reinfried Pohl: Wir verspiren vereinzelt
den Wettbewerb von den Banken, aber
nicht in der Fldche. Da zeigt sich eben
auch: Kopieren hei@t nicht gleichzeitig ka-
pieren. FUr den Aufbau eines leistungs-

Reinfried Pohl, Generalbevollmdchtigter,
Deutsche Vermdgensheratung AG, Frank-
furt am Main, und Geschdftsfiihrer, Deut-
sche Vermégensberatung Holding GmbH,
Marburg

Im Gespriéch

starken Finanzveririebs reichen eben weder
eine Blaupause noch der trockene Busi-
ness Plan eines Unternehmensberaters. Da
muss auch das richtige Herzblut dabei
sein, und das hat nicht jeder. Bislang ist
es zumindest keiner Bank gelungen einen
AuBendienst aufzubauen, der auch nur
anndhernd so erfolgreich ist wie die Deut-
sche Vermdgensberafung.

W Wie bewerten Sie im Riickblick
der vergangenen Jahre die
Strategie der DVAG, lediglich Fremdpro-
dukte zu vertreiben?

Andreas Pohl: Das war absolut richtig und
hat auch unsere Glaubwrdigkeit unterstri-
chen! Stellen Sie sich vor, wir wiirden nicht
unser gesamtes Augenmerk auf die finan-
ziellen Wiinsche und Ziele unserer Kun-
den richten, sondern hdtten auch noch
eine konzerneigene Investment-Banking-
Abteilung im Blick, die uns sagt: ,Alles
muss raus!” Und dozu  geho-
ren dann vielleicht auch noch giftige Zer-
tifikate oder verdorbene geschlossene
Fondskonstruktionen. Das wdre ein Infe-
ressenkonflikt, den wir nicht wollen!

W Welches ist das erfolgverspre-
chendste Konzept fiir den Fi-
nanzvertrieb: Dem Kunden die Produkte
weniger zentraler Partner zu bieten oder

eine Auswahl unter allen beziehungswei-
se mdglichst vielen Anbietern?

Reinfried Pohl: Wichtig ist, dass der Be-
rater das Produkt versteht und dies auch
dem Kunden so erkldren kann, dass der
es dann versteht. Und wichtig ist natrlich
auch, dass der Kunde das Produkt be-
kommt, das am besten zu ihm passt.
Wichtig ist ebenso, dass der Berafer auch
bei der Produkfentwicklung und beim Ser-
vice Einfluss auf den Produkipartner hat.
Wer beliebig Produkte von unterschied-
lichsten Anbietern im Bauchladen hat,
verliert leicht den Uberblick und stolpert
schnell. Wir sind dagegen der Auffassung,
dass es fir den Berafer und flr den Kun-

17



Im Gesprich

den das Beste ist, wenn nur ausgewdhlte
Produkfe erstklassiger Partner im Angebot
sind, diese allerdings branchenubergrei-
fend im Rahmen eines Allfinanzkozepts.
M Und was will der Kunde? Eine
breite Palette an Produkten

oder eine Vorabauswahl?

Andreas Pohl: Die Zufriedenheit unserer
5,5 Millionen Kunden spricht dafiir, dass
der Ansatz der Beschrdnkung auf ausge-
wahlte Produkte erstklassiger Pariner rich-
tig ist. Die Vermogens-
berater sind quasi
als Hausdrzte
fur die finan-
Ziellen Ange-
legenheiten
der Menschen
tatig. Und beim
Hausarzt sefzt man auf eine

ganzheitliche Befreuung und die Heilung
von Krankheiten. Wenn der Arzt dazu ein
Medikament empfiehlt, vertraut man ihm
und seiner Empfehlung. Da zahlt die spe-
zifische Wirksamkeit des ausgewdhlten
Prdparats, nicht die Anzahl denkbarer Al-

ternativen.

b/”/ Welche Auswirkungen erwar-
ten Sie aus der Krise des Pro-

duktes Lebensversicherung auf lhren

Vertrieb?

Reinfried Pohl: Von einer Krise sprechen
wir nicht. Sicherlich haben auch wir
eine Zurickhaltung von Verbrauchern
gespurt, die sich nicht mehr langfristig
an ein Finanzprodukt binden wollen be-
ziehungsweise mehr Flexibilitat wan-
schen. Aber daflr haben wir auch mit
unserer ,Wunschpolice” ein passendes
Angebot.

Andreas Pohl: Nach wie vor ist die Le-
bensversicherung das Top-Angebot fr die
private Alfersvorsorge. Kein anderes Pro-
dukt ist in der Lage, das lange Leben der
Menschen so abzusichern wie eine Le-
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~Nach wie vor ist die
Lebensversicherung das Top-
Angebot fiir die private
Altersvorsorge.”

bens- beziehungsweise Rentenversiche-
rung. Und die Versicherung erfullt ihr Leis-
tungsversprechen und zahlt, wdhrend die
Werte der Zerfifikate in manchen Depots
von Privatanlegern dahin schmolzen wie
Schnee in der Sonne. Da hat sich man-
cher Investmentbanker die Augen gerieben
und ein Loblied auf die Versicherungen

gesungen!
Welche Produkte funktionieren

W im Vertrieb? Womit Iéisst sich

Geld verdienen?

Reinfried Pohl: Als Allfinanzver-
frieb kdnnen wir mit allen Pro-
dukten Geld verdienen. Aber

das ist nicht das Entschei-

dende: Wichtig ist, dass der
Kunde gut beraten wird und die
Produkte bekommt, die zu ihm pas-

sen. Wenn er mit uns zufrieden ist, wird
er bei uns bleiben und uns auch weiter-
empfehlen. Und das ist das, was langfri-

stig zahlt,

W Wie haben sich wihrend der
vergangenen Jahre die Provi-

sionszahlungen der Produkipartner fiir

verschiedene Lésungen entwickelt: In

welchen Bereichen sind sie gestiegen,

wo gesunken?

Andreas Pohl: Da gab es keine nennens-
werten Entwicklungen. Zudem reicht es
nicht, nur die Provisionszahlungen zu
sehen, sondern man
muss gleichzeitig
auch den Auf-
wand betfrach-
ten, der dahin-
ter steht. Zwei-
felsohne hat auch
die Schuldenkrise in

Europa zu einem wesentlichen hoheren
Erkldrungsbedarf im Kundengesprdch ge-
fUhrt und die Beratung insgesamt aufwen-
diger gemacht. Daflir gibt es aber keine
Extra-Provisionen, das ist die Sache des
Vertriebs.

_2weifelsoh

gemach

auch die Schuldenkrise die
Beratung aufwendiger

M Wie haben sich die neueren
Bemiihungen der Bundesre-
gierung aber auch der EU in Sachen Ver-
braucherschutz auf den Beratungsalltag
ausgewirkt?

Reinfried Pohl: Ein gufer Verbraucher-
schutz ist zu begriiBen. Man muss aber
auch aufpassen, dass man sich nicht zu
viel des Guten leistet. Wenn zu viele Rege-
lungen den Beratungsprozess hemmen,
dann kommt Sand ins Getriebe. Darunter
leidet dann die Versorgung breiter Kreise
der Bevolkerung mit Finanzdienstleis-
tungen und Konzepten zur privaten Vorsor-
ge. Eine Ausbreitung der Altersarmuf wdre
die Folge, wenn Beratung nicht mehr effi-

zient geleistet werden kann.
M Was halten Sie diesbeziiglich
fir sinnvoll, welche Rege-

lungen fiir Giberzogen?

Andreas Pohl: Bei der Uberarbeitung der
EU-Versicherungsvermittler-Richtlinie wird
in Brissel dartber nachgedacht, einheit-
liche Informations- und Beratungspflichten
auch flr Direktversicherer unmitfelbar in der
Richtlinie selbst zu verankern. Im Sinne der
Vereinheitlichung des Verbraucherschutzes
erscheint dies folgerichtig. Ein Beispiel: In
Deutschland haben Versicherungsunterneh-
men versucht, Kunden ber nicht als Ver-
mittler registrierfe Supermdrkte zu gewin-
nen. Nach Einschdtzung der hiermit be-
fassten Gerichfe liegt jedoch in den
genannten Fdllen Versicherungsvermittiung
im Sinne der EU-Versicherungsver-
mittler-Richtlinie vor. Diese
Fdlle verdeutlichen die
Grauzonen der Interpreta-
tion der Richtlinie, die
durch einheitliche Informa-
tions- und Beratungspflichten
entfallen warden.

ne hat

t.ll

Als anschauliches Beispiel flr zweifel-
haften Verbraucherschutz wird ein Aspekt
der WG-Reform von 2008 angesehen,
wonach den Kunden noch vor Vertrags-
schluss 100-seitige Produktinformations-
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unterlagen vom Vermittler zur Verfligung
zu stellen sind.

Reinfried Pohl: Bei der angestrebten Neu-
regelung der Investmentfondsvermittiung
halten wir auch die nunmehr von den Re-
gierungsparteien angestrebte Einflihrung
einer sogenannten Alfen-Hasen-Regelung
fur die Vermittler von Investmentfonds flr
sehr sinnvoll. Hierflr haben
sich letztlich nicht nur
der  Bundesver-
band deutscher
Vermdgensbera-
ter, sondern auch
der Gesamtverband
der Versicherungswirtschaft
und der Deutsche Industrie- und Handels-
kammertrag ausgesprochen.
W Wie verdndert sich die Branche
durch Regulierung? Verschwin-

den beispielsweise kleinere Anbieter — ist
also weitere Konsolidierung zu erwarten?

Andreas Pohl: Fir einen auf sich gestell-
ten einzelnen Vermittler wird es sicherlich
immer schwieriger. Die diversen Anforde-
rungen aus der EU-Vermittler-Richflinie,
der MIFID, die auf europdischer Ebene
gerade wieder Uberarbeitet werden, sind
fur ihn kaum noch zu Uberschauen. Es
verwunderf daher auch nicht, dass der
Gesefzgeber zundchst davon ausging,
dass rund 410000 Versicherungsvermitt-
ler ins Vermittlerregister eingetragen wer-
den. Letzten Endes sind es jedoch rund
260000 geworden — 1560000 weniger
als angenommen. Da ist es guf, wenn
unsere Vermogensberater mit der Deut-
schen Vermdgensberafung eine starke
Betreuungsgesellschaft an ihrer Seite ha-
ben, die sie rechizeitig und umfassend auf
gesetzliche Verdnderungen vorbereitet.

Wie bewerten Sie die akfu-

elle Initiative der Verbraucher-
schutzministerin lise Aigner, die sie in
inrem Eckpunkte-Papier zum Berufsbild
Honorarberatung zusammenfasst?
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~Die Honorarberatung

ist ungeeignet in der
Allfinanzberatung breiter

Bevalkerungskreise.”

Reinfried Pohl: Es ist begriiBenswert,
dass das Berufsbild des Honorarberaters
nun — wie andere Berufe in der
Finanzdienstleistungsbranche auch — ge-
sefzlich verankert wird und vergleichbare
Regelungen eingeflhrt werden sollen, wie
sie jetzt schon fur die Versicherungsver-
mittler gelten.

Wir leben jedoch in einer sozia-
len Markiwirtschaft und
sehen es entsprechend
kritisch, wenn der Ge-
sefzgeber zugleich die
Berufsbezeichnung
LAnlageberater” fur die
Honorarberater monopolisieren
will. Dies ist eigentlich nicht machbar, da
anderen Berufsgruppen im Gesetz ebenfalls
Beratungspflichten auferlegt werden, zum
Beispiel den Versicherungsvermittlern.

Andreas Pohl: Des Weiteren darf es keinen
gesetzlichen Zwang zur Einfihrung von
Nettotarifen geben. Dies wdre ein erheb-
licher Eingriff in die Marktwirtschaft und
den eingerichteten und ausgeubtfen Gewer-
bebetrieb von Banken, Versicherungen und
anderen Anbietfern.

Reinfried Ponhl: Kritisch zu se-
hen ist auch der Vorschlag
von Frau Aigner, Vermitt-
lern, die derzeit auf Provi-
sionsbasis arbeiten, den dJ
Ubergang zur Honorarbera-
fung zu erleichtern. Die Grinde

hierflr sind fur uns nicht einsichtig. Wird
es dazu kommen, dass das Verbraucher-
schufzministerium letztlich die Zahl der

Honorarberater festlegt?
Halten Sie die Honorarbera-

b/‘4/tung fiir ein massentaug-

liches Konzept?

gesetzl

Andreas Pohl: Nein! Die Honorarberatung
eignet sich in bestimmten Fdllen bei sehr
groBen Vermdgen. Sie ist aber ungeeignet
in der Allfinanzberatung breiter Kreise der
Bevolkerung. Guter Rat wird dann sehr

»ES darf keinen

zu Nettotarifen

teuer, vor allem im Geschdft mit weniger
vermdgenden Privatkunden.
Sie betreiben auf Ihrer Inter-

Wnetseite einen Unterneh-

mensblog, in dem ein Vorstandsmitglied
der DVAG, Dr. Helge Lach, regelmiBig
Beitrige postet, in dem aber auch kri-
tische Stimmen zum Unternehmen zu
lesen sind. Wo sehen Sie hier die Chan-
cen, wo die Risiken?

Reinfried Pohl: Die Deutsche Vermogens-
beratung ist ein modernes Unternehmen
mit einer offenen Kommunikafionskultur.
Dazu gehdrt auch, dass wir auch bei der
zeitgemdBen infernetbasierten  Kommu-
nikation zu den Vorreitern in der Finanz-
branche zdhlen. Neben den AktivitGten in
sozialen Netzwerken ist unser Unterneh-
mensblog ein weiteres Erfolgsbeispiel da-
far. Die Popularitdf unseres Blogs ist vor
allem der Tatsache zu verdanken, dass Dr.
Helge Lach als Vorstandsmitglied der
DVAG personlich mit Sachkompetenz und
profundem Experfenwissen Rede und Ani-
wort steht und tdglich mif informativen und
wissenswerfen Beitrdgen aus der Fi-
nanzwelt den Lesern einen ho-
hen Nutzwert bietet. Uber
die Kommenfar-Funktion
kann jeder Leser so je-
derzeit seine Meinung
zu den Blogbeitrdgen
duBern oder auf andere
Kommentare zu reagieren.
Faire und offene Diskussion auch zu po-
larisierenden  Themen gehort sicherlich
dazu: Auf sachliche, fundierte und mit Fak-
ten hinterlegte kritische Kommentare wer-
den wir auch zukunftig gerne eingehen.

ichen Zwang

eben.”

Andreas Pohl: Unser Ziel ist, mit dem Un-
ternehmensblog insbesondere junge Men-
schen zu erreichen und sie fur die Faszi-
nation des Berufes ,Vermogensberafer” zu
gewinnen und ebenso den Menschen
zu vermitteln, dass sie beim Thema
Nermdgen planen — Vermdgen sichern
— Vermdgen mehren” besser ,Friher an
Spdter” denken. [
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