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JFiNet erzielt als Pool mit die hdchsten
Pro-Kopf-Umsatze pro Berater”

Die FiNet-Gruppe verfolgt eine Wachstumsstrategie, dazu gehort auch die kiirzliche Verpflichtung

zwet weiterer Geschdftsfiibrer.

Interview mit Markus Neudecker, Vorstand FiNet AG, und Lambert Stegemann,
Geschaftsfuhrer der FiNet Finanz GmbH

AssCompact Die Geschdftsfiibrung der FiNet wurde vor
Kurzem um zwei Personen erweitert und zwar um die
ehemaligen pma-Geschiftsfiibrer Lambert Stegemann
und Jorg Matheis. Welche Strategie verfolgt FiNet damit?

Markus Neudecker Jorg Matheis und Lambert Stege-
mann werden gesellschaftsibergreifend in die Ge-
schiftsleitung der FiNet-Gruppe eingebunden: Jorg Ma-
theis wird in der FiNet-Gruppe die Verantwortung fir
die Bereiche Betriebsorganisation und IT ubernehmen.
Lambert Stegemann wird die Bereiche Marketing und
Vertrieb verantworten. Durch die Erweiterung der Ge-
schiftsfiihrung und den Aufbau des neuen Standortes
in Miinster wollen wir Signale setzen. Wir verfolgen ei-
ne Wachstumsstrategie und schaffen hierfiir die techni-
schen, fachlichen und vertrieblichen Voraussetzungen.
Jeder, der sich mit unserer Philosophie identifiziert, ist
herzlich eingeladen, uns kennenzulernen — ob in Mar-
burg oder Munster.

AC Ein erster Schritt war die Griindung der FiNet Finanz
GmbH, die Poolleistungen fiir Mebrfachagenten und
institutionelle Vertriebe anbietet. Wen wollen Sie damit
genau erreichen und was sind die Leistungen?

Lambert Stegemann Uber die neu gegriindete Tochter-
gesellschaft FiNet Finanz GmbH bieten wir Mehrfach-
agenten die gleiche umfassende Dienstleistung wie
Maklern an - von der Produktauswahl uber die Ange-
botserstellung bis hin zur Antragsbearbeitung. Dartiber
hinaus bieten wir den Mehrfachagenten effiziente
Unterstiitzung bei fachlichen und technischen Fragen
sowie kostengunstige, technische Losungen wie etwa
CRM-Tools und Vergleichssoftware, also wenn man so

Die neue Geschéaftsleitung der FiNet-Gruppe (v.l.n.r.): Lambert Stegemann,
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will, eine komplette technische Infrastruktur. Mit der
FiNet Finanz GmbH sprechen wir aber auch institutio-
nelle Vertriebe an, die sich als Mehrfachagenten regis-
triert haben. Diesen Vertriebsgruppen konnen wir indi-
viduelle Services im Bereich Technik und Abrechnung
zur Verfugung stellen.

AC Zuriick zum Maklerpool. Sie sprechen insbesondere
zelgruppenorientierte Makler an. Warum sind diese
etnersetts fiir Sie interessant und andererseits, warum soll-
ten Makler, die sich auf eine Zielgruppe fokussiert haben
und in der Regel das spezialisierte Know-how haben,
dafiir einen Pool benotigen?

LS Die FiNet-Gruppe erzielt als Pool mit die hochsten
Pro-Kopf-Umsitze pro Berater. Dies erreichen wir durch
unsere klare Fokussierung auf Zielgruppen. Dies sind
Makler mit Berufserfahrung und hoher Beratungsqualitit,
beispielsweise Mediziner- oder Akademikerberater
sowie Investmentberater. Zum zweiten Teil Threr Frage:
Die FiNet kann ihren Partnern tiber diverse Kooperationen
Zugang zu speziellen Deckungskonzepten fiir bestimmte
Berufsgruppen, beispielsweise fiir Mediziner, bieten.
Ein Einzelmakler dirfte Gber derartige Produktzuginge
nicht verfiigen. Und auch fiir den zielgruppenorien-
tierten Makler ist es wichtig, qualifizierte Unterstit-
zung fir andere Kundensegmente zu erhalten und
dass sein Geschift insgesamt korrekt und ordentlich
abgewickelt wird.

AC Erklaren Sie uns bitte kurz die Eigentiimerstruktur
der FiNet und den Aufbau der Gruppe. Welche Rolle
spielt dabet Ihr Haftungsdach?

MN Die FiNet-Gruppe besteht aus der FiNet Financial
Services Network AG und deren Tochtergesellschaften
FiNet Asset Management AG (FAM), FiNet Academy
GmbH, FiNet Finanz GmbH sowie FiNet Service
GmbH. Die FAM AG bietet qualifizierten Beratern ein
Haftungsdach gem. § 2 Abs. 10 KWG an. Uber das Haf-
tungsdach der FAM konnen die angeschlossenen Partner
neben Investmentfonds auch ausgewihlte Zertifikate,
Aktien und Anleihen vermitteln. Die FAM AG fungiert
selbst als Vermogensverwalter und bietet eine individuelle
sowie eine strukturierte Vermogensverwaltung sowie die
Moglichkeit der Auflegung von Partnerfonds an.

AC Wie erkliren Sie sich, dass die Krittk an Pools grofSer
wird, obwobl immer mebr Makler mit ihnen zusammen-
arbetten? Die Kritik kommt von Maklerverbdnden, aber
auch von Versicherern.



115

LS Die Kritik der Versicherer ist nur in einer Hinsicht
nachvollziehbar; sie verlieren den direkten Zugang zu den
Maklern. Die héufig geduferte Kritik, Pools seien Provisi-
onstreiber und verteuern das Geschaft, ist dagegen nicht
nachvollziehbar. Die Provisionsspirale wurde doch
urspringlich von den groflen Strukturvertrieben und nicht
von den Pools nach oben gedreht. Und es gibt immer zwei
Parteien in diesem Spiel: derjenige, der fordert, und derje-
nige, der die Forderung erfillt. Da muss man sich nicht
wundern, wenn sich plotzlich der Gesetzgeber verpflichtet
fahlt, hier regulativ einzugreifen. Die Versicherer sparen
zudem Zeit und Kosten fiir die Reversierung von Maklern,
die nur gelegentlich einen Produktgeber bedienen. Der
Makler kann dieses Geschaft besser tiber Pools abwickeln.
Die Maklerverbande sehen Pools in einem dhnlichen Licht
wie die Versicherer. Aber die Kunden der Maklerpools sind
nicht zwingend das Klientel der Verbinde. Durch unsere
seriose Zusammenarbeit mit den Maklern werden wir auch
die notige Akzeptanz bei den Versicherern erreichen. Uns ist
es sehr wichtig, hier im permanenten Austausch zu sein.

AC Sie sprechen in dem Zusammenhang von mehr Trans-
parenz. Wie sollte diese Ihrer Meinung nach ausseben?

MN Je transparenter der Maklerpool seine wirtschaftli-
chen und rechtlichen Verhiltnisse sowie sein Dienstleis-
tungsangebot darstellt, desto besser kann der Makler sei-
ne Entscheidung treffen. Transparenz vereinfacht, schafft
Klarheit und Verlasslichkeit fiir die Makler und unter-
stiitzt sie dabei, ihre Kernaufgabe zu erfillen: Den
Kunden bestmoglich zu beraten. Im Rahmen der Teil-
nahme an Ratings muss ein Pool dartiber hinaus unter
anderem seine Unternehmensstrategie, die Qualitatskon-
trolle, das Risikomanagement, Courtagesitze und Unter-
stitzungsleistungen, die fiir die Makler erbracht werden,
offenlegen. Die FiNet AG nimmt daher regelmafig
an den Ratings der Assekurata Solutions GmbH teil, um
fir die angeschlossenen Partner die grofftmogliche
Transparenz zu gewahrleisten.

AC Was passiert mit den Bestinden der Makler, die mit
Thnen zusammenarbeiten?

MN Die FiNet bietet ihren Partnern umfassendes Know-
how zu allen Formen der Vertrags- und Bestandstbertra-
gungen mit und ohne Freigabe des Vormaklers und berat
die Partner im Hinblick auf die Ubertragungsmodalitaten.

AC Welche Leistungen bieten Sie an und wie werden diese
vergiitet?

LS Der FiNet-Partner kann seinen gesamten Workflow tiber
uns organisieren. Das heifdt, vom Angebot tiber den Antrag
bis hin zum Vertrag steht ihm unser System zur Verfiigung.
Die Archivierung der Daten fiir den jeweiligen Teilbereich
inklusive Protokollierung ist dabei selbstverstandlich. Dane-
ben stehen thm knapp 60 Mitarbeiter fiir fachliche, techni-
sche oder administrative Fragen zur Verfiigung. Subventio-
nierte Weiterbildungsangebote tiber Kooperationspartner
runden das Angebot ab. Uber die FAM AG kann der Partner
zudem Investment und Beteiligungsgeschaft abwickeln.

Die FiNet AG bietet ihren Partnern ein transparentes
Kostenmodell an. Wir erheben eine monatliche Partner-
Fee, um ein Gleichgewicht zwischen gebotener Dienst-
leistung und Umsatz herzustellen. Ab einer bestimmten
Umsatzgrofe entfillt diese Partner-Fee.

AC Wo seben Sie die FiNet-Gruppe mittelfristig im Markt?

MN Wir wollen der fiihrende Qualititsdienstleister fiir
Makler und Mehrfachagenten sein, der seinen Partnern ein
klar strukturiertes Produke und Dienstleistungsportfolio zu
attraktiven Konditionen bietet. Dazu werden wir unser Kon-
zept des ,One-Stop-Shopping® weiter ausbauen. Hierzu
zahlt auch erstklassige Unterstiitzung etwa im Bereich IT,
Fachsupport sowie umfassende Weiterbildungsangebote.
Gleichzeitig hat fiir uns die Unabhingigkeit der ange-
schlossenen Partner oberste Prioritit. "
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