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Qualitit steht immer
an oberster Stelle

Im 14. Teil der Versicherungsmagazin-Serie zu Pools und Verbiinden steht die

Marburger Finet-Gruppe im Mittelpunkt. Diese will zusammen mit anderen

erstklassigen Servicehilfen ihre Beratungsprozesse deutlich effizienter gestalten.
Auch kiinftig setzt der Dienstleister auf den technischen Fortschritt und sieht sich
hierdurch fiir die Zukunft gut gerustet.

Vor rund 20 Jahren entschieden
sich 16 ehemalige Versiche-
rungs- und Finanzberater des
Allfinanzvertriebs MLP zur Griindung ei-
nes eigenen Maklerpools namens Finet Fi-
nancial Services Network AG. Damals wie
heute méchte der Marburger Makler-
dienstleister nicht ausschliefllich als lu-
penreine Abwicklungsplattform oder Ein-
kaufsgemeinschaft gesehen werden. Viel-
mehr bietet die Gruppe Maklern zusitzlich
vielfiltige Serviceangebote sowie Zugang
zu einem Netzwerk qualifizierter Partner.
Auffillig ist die besondere — und in
dieser Form gewiinschte — Eigentiimer-
struktur des Unternehmens. Demnach
befindet sich die Aktiengesellschaft seit
1999 im Besitz der angeschlossenen Ver-
sicherungs- beziehungsweise Finanz-
makler und Mitarbeiter. Keiner der iiber
200 Aktiondre verfiigt iiber eine Sperr-
minoritit. AufSerdem ist kein Produktge-
ber an der Gesellschaft beteiligt. Durch
die breite Streuung der vinkulierten Na-
mensaktien mochten die Firmenlenker
gewihrleisten, dass sie in ihren Entschei-
dungen und beziiglich angebotener
Dienstleistungen frei bleiben. Dariiber
hinaus soll die Verbundenheit der Mak-
ler zum Unternehmen gestarkt werden.
Mit ihren fachlichen, organisatori-
schen und technischen Dienstleistungen
unterstiitzt die Finet AG inzwischen rund
460 Berater. Im Fokus des Pools stehen
qualifizierte Makler, die idealerweise be-
reits einige Jahre erfolgreich unternehme-
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risch titig sind und vorzugsweise ihr Ziel-
gruppengeschift im gehobenen Privat-
kundensegment beziehungsweise in der
Beratung von Akademikern und Freibe-
ruflern vorweisen. Laut eigenen Angaben
gehoren die Pro-Kopf-Umsitze der ange-
schlossenen Partner zu den hochsten un-

ter den Maklerpools in Deutschland. Um-
satzstarke Partner erhalten diesbeziiglich
die komplette Full-Service-Leistung kos-
tenfrei. Demgegeniiber entrichten Makler,
die das Angebot nur punktuell nutzen, bei
Nutzung eine Gebiihr in Form einer
Dienstleistungspauschale (DLP).

»Wir haben einen hohen Qualititsan-
spruch beztiglich unserer angebotenen
Dienstleistungen. Ein Light-Angebot fiir
diejenigen Makler, die beispielsweise nur
unregelmiaflig mit uns zusammenarbei-
ten, kam daher fiir uns nicht infrage. Auf
der anderen Seite konnen wir dieser Grup-
pe unsere Hilfestellung - schon aus be-
triebswirtschaftlichen Griinden - nicht
komplett kostenfrei anbieten. Schlussend-
lich haben wir uns zur Implementierung
unseres DLP-Modells entschieden. Die
Nachfrage danach ist sehr gut, zumal
dank dieses Konzepts auch Berater von

unseren umfangreichen EDV-Hilfen pro-
fitieren konnen, die noch nicht bei uns an-
geschlossen sind®, so Bernhard Bahr, Be-
reichsleiter Partnerservice bei der Finet Fi-
nancial Services Network AG.

Die Finet-Gruppe lésst sich als Vollsor-
timenter einstufen. Demnach bieten die

»Wir haben einen hohen
Qualitditsanspruch beziiglich unserer
angebotenen Dienstleistungen.”

Bernhard Bahr, Bereichsleiter Partnerservice Finet

Marburger sowohl Produkte in den Versi-
cherungssparten Leben, Kranken und
Sach als auch im Baufinanzierungsseg-
ment beziehungsweise im Beteiligungs-
und Investmentbereich an. Speziell im

Versicherungsbereich unterstiitzt man Be-

= Die Finet-Gruppe fungiert als
Vollsortimenter und bietet Maklern
in der Versicherungs-, Baufinanzie-
rungs- und auch Investmentwelt
Leistungen an.

= Besonderen Wert legt die Gruppe
auf ein personliches Netz-
werk hoch qualifizierter Berater.

m Aktuell sind die Finet-Lenker dabei,
die internen wie auch externen
Arbeitsprozesse zu vereinfachen.
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rater zusitzlich durch entsprechende Son-
der- und Deckungskonzepte fiir den Be-
reich ,,medizinisches Heilwesen®. Im Rah-
men der jeweiligen Sparten verfiigt das
Unternehmen zudem tiber entsprechende
Kompetenzzentren und bietet im Rahmen
des angebotenen Supports eine Vielzahl
hauseigener Veranstaltungen und Semi-
nare an.

Breites Sortiment
Ferner entschieden sich die Verantwortli-
chen, mit Griindung der Finet Asset Ma-
nagement AG (FAM) im Jahr 2007, den
Bereich Investment auszubauen. So ist die
FAM spezialisiert auf Vermogensverwal-
tung, Anbindung von unabhingigen Fi-
nanzberatern, Haftungsdachlésungen fiir
qualifizierte Berater und Finanzplaner so-
wie Konzeptberatung fiir Private-Label-
Fonds. Zuletzt hat das Unternehmen da-
durch auf sich aufmerksam gemacht, dass
es in Kooperation mit der Niiio Finance
Group mit dem Robo-Advisor Vividam
Maklern ein digitales Angebot fiir das
Endkundengeschift in Bezug auf nachhal-
tige Anlageformen prisentierte.
Allgemein setzt die Finet bereits seit
einiger Zeit auf Vergleichstechnologien
sowie technische wie digitale Vertriebs-
unterstiitzung. Beispielhaft hierfiir steht

die Informationsplattform Myfinet oder
das CRM-System First. ,,Sukzessive ha-
ben wir unser Kundenverwaltungspro-
gramm im Sinne unser Maklerpartner
ausgebaut. Schnittstellen zu Vergleichs-
rechnern und Analysetools vereinfachen
dabei den administrativen Aufwand be-
reits erheblich®, unterstreicht Bahr, der
weiterhin tiber kommend Ausbauschrit-
te berichtet: ,Die Prozesse der Antrags-
erstellung und das Einreichen des An-
trags sollen in nachster Zeit wesentlich
einfacher und schneller klappen. Aktuell
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Fakten Finet AG

= Ca. 460 angeschlossene Makler/Berater (Stand 02/2019),

= Rund 36 Mitarbeiter (Stand 02/2019),

= Umsatzerlose 2018: 19,72 Mio. Euro (2017: 18,68 Mio. Euro),
m Gesamterldse 2018: 20,56 Mio. Euro (2017: 19,88 Mio. Euro),
= Jahrestberschuss 2018: 126.000 Euro (2017: - 484.000 Euro).

planen wir die digitale Unterschrift auf
dem Smartphone oder Tablet, so dass der
Antrag direkt tiber unser Programm an
den Versicherer weitergeleitet werden
kann.“ Um hinsichtlich Prozessoptimie-
rung gut aufgestellt zu sein, hat der Mak-
lerdienstleister in den vergangenen bei-
den Jahren umfassende in die eigene IT
investiert. ,Wir haben in Sachen Digita-
lisierung zuletzt grofe Fortschritte ge-
macht. Belege hierfiir sind etwa die Ein-
fithrung unserer Endkunden- und Bera-
ter-App Finsurance oder die CRM-Er-

»Wir haben unser
Kundenverwaltungsprogramm im
Sinne unserer Makler ausgebaut.”

Markus Neudecker, Vorstand Finet AG

weiterung um den Dokumenten-Scanner
First Mobile®, hdlt Bahr fest. Durch Scan-
nen von Dokumenten kénnen Informa-
tionen mit dem neuen Tool schnell erfasst
beziehungsweise direkt fiir die weitere
Bearbeitung und Dokumentation im
Kundenverwaltungsprogramm abgelegt
werden. Ende Januar wurde zudem das
Vergleichsprogramm M&M Office des
Analysehauses Morgen & Morgen in die
eigene Oberflache First CRM integriert.
»Mit dem neuen Vergleichs- und Analy-
setool fiir Versicherungstarife erhalten

unsere Partner eine intuitive Software,
bei der sie mit nur wenigen Eingaben die
beste Produktlosung fiir Thren Kunden
erhalten, so Markus Neudecker, Vor-
stand der Finet AG.

Wollen neue Partner gewinnen
Gleichermafien legt man viel Wert darauf,
die internen Prozesse durch digitale Lo-
sungen zu optimieren. Als ein Effekt hie-
raus — und obgleich man laut eigenen An-
gaben weiterhin viel Wert auf die person-
liche Betreuung der Maklerpartner legt
- wurde die Mitarbeiterzahl in den ver-
gangenen Jahren auf allen Ebenen redu-
ziert. Auch in Zukunft werden die Ent-
scheider des Pools alles daran setzen, um
Prozesse weiter zu verschlanken bezie-
hungsweise im Sinne der Maklerpartner
effizienter zu gestalten. Weiterer Personal-
abbau sei jedoch nicht geplant.

Finet will noch in diesem Jahr weitere
Updates der Endkunden- und Berater-
App prasentieren. Mit dieser Strategie
mochte man Bestandspartner qualitativ
unterstiitzen, aber auch neue Ver-
triebspartner gewinnen. Aber nicht um je-
den Preis, denn auch hier steht Qualitit an
erster Stelle. [
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