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Beratun
fur Berater

MAKLERPOOLS sind heute weit mehr als nur Abwickler
und Provisionsverrechnungsstellen. Um Berater optimal
zu unterstiitzen, erweitern sie kontinuierlich ihr Angebot.
Viele Pools und Verbiinde beraten ihre Maklerpartner
mittlerweile auch in unternehmerischen Fragestellungen.

aklerpools und -verbiinde er-
moglichen die Ausgliederung
und Zentralisierung von Funkti-

onen unter gemeinsamer Nutzung von Res-
sourcen. Noch vor ein paar Jahren hatten
sie ein tiberschaubares Leistungsspektrum:
Thre wichtigste Aufgabe war die Starkung
der Marktposition der Makler gegeniiber
Produktgebern. Statt als ,,Einzelkdmpfer
zu agieren, finden sich Makler in Pools
zusammen. Die so erzielten ,,Einkaufsvor-
teile* konnen sie an ihre Kunden weiterge-
ben oder als Rendite abschopfen. Externe
Einfliisse wie Digitalisierung, Niedrigzins-
phase und Regulierung haben die Berater
in den letzten Jahren vor immer neue Her-
ausforderungen gestellt.

Sie miissen mit Kunden iiber digitale
Kanile kommunizieren, sich im zuneh-
mend untibersichtlicher werdenden Pro-
duktdschungel zurechtfinden und gleich-
zeitig immer strengeren rechtlichen Aufla-
gen an Qualifikation, Dokumentation,
Vergiitung und Beratung geniigen. ,,In den
letzten Jahren wurde der Beratermarkt re-
gelrecht aufgemischt*, meint Martin Stein-
meyer, Vorstand des Hamburger Makler-
pools Netfonds. Je herausfordernder die
Bedingungen fiir Makler wurden, desto
umfangreicher wurden auch die Leistungs-
kataloge der Pools.

Finanz- und Versicherungsmakler
sind Experten in der Kundenbetreuung
und in ihren jeweiligen Fachgebieten. Um
ihren Kunden stets eine optimale Betreu-
ung bieten zu konnen, miissen die Berater
sich neben dem Tagesgeschift laufend
fachlich fortbilden sowie iiber Produkte

und Marktentwicklungen informieren. Fiir
strategische Planungen und Uberlegungen
zum eigenen Unternehmen bleibt indes
wenig Zeit. ,,Das unterscheidet Finanzbe-
rater nicht wesentlich von Anwilten, Apo-
thekern oder Arzten, fiir die es ja auch
spezialisierte Unternechmensberatungen
und Dienstleister gibt", sagt Dr. Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsitzender des
Miinchener Maklerpools Jung, DMS &
Cie. (JDC). Mittlerweile bieten viele Pools
und Verbiinde ihren Partnern daher auch
Unterstiitzung bei unternehmerischen Fra-
gestellungen.

Die Maklergenossenschaft Vema
aus Karlsruhe stellt ihren Partnern bei-
spielsweise mit dem Konzept Vema-Mak-
lerbiiro (VMB) Unterstiitzung im betriebs-
wirtschaftlichen Bereich zur Verfligung.
Das VMB bietet einen Leitfaden aus 19
Faktoren. In ihm werden simplere Themen
wie etwa die Einflihrung eines Formular-
wesens ebenso angesprochen wie komple-
xere Fragestellungen, beispiclsweise das
interne Risk-Management und die makle-
reigene Festlegung der Produktauswahl.
,Unseren Partnern steht es frei, diese
Punkte eigenstindig umzusetzen oder da-
fiir Unterstiitzung durch unseren Aufen-
dienst anzufordern®, erldutert der stellver-
tretende Vema-Vorstandsvorsitzende An-
dreas Brunner.

Laut Brunner brauchen viele Makler
Unterstiitzung in betriebswirtschaftlichen
Fragestellungen, da die internen Strukturen
in den Unternehmen hiufig iiber Jahre ge-
wachsen und ,,in aller Regel weit von einem
Idealzustand entfernt* sind. Auch der Erft-
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stadter Maklerpool Fondsnet hilft seinen
Maklerpartnern bei betriebswirtschaftli-
chen Themen auf die Spriinge. Die Unter-
stiitzung ergibt sich laut Fondsnet aus dem
Tagesgeschiift und dem regelméBigen Aus-
tausch mit den Partnerunternchmen.

Maklerunternehmen und unterstiitzen sie
in allen unternehmerischen Fragestellun-
gen. ,,Angefangen von der Geschafts- und
Firmengriindung, tiber die kontinuierliche
Steigerung des Unternehmenswertes durch
Produktmix, Aufbau regelmifiger Cash-

Sebastian Grabmaier, JDC: ,Unsere personlichen Sales Consultants stehen den

Maklern vor Ort in allen unternehmerischen Fragestellungen zur Verfiigung.*

,Durch unser grofles Netzwerk erhalten
wir laufend Einblicke in interessante unter-
nehmerische Moglichkeiten und attraktive
Geschiftsansitze. Dieses Wissen geben
wir im tiglichen Kontakt oder aber im
Zuge einer Strategieberatung gerne weiter*,
sagt Fondsnet-Geschiftsfithrer Georg
Kornmayer.

Konkrete Hilfestellung bietet der
Pool seinen Maklerpartnern demnach ins-
besondere bei rechtlichen Fragestellungen,
etwa bei der Wahl einer fiir ihre Zwecke
passenden Gesellschaftsstruktur. Die
Fondsnet-Gruppe beschiftigt mittlerweile
drei Volljuristen, die fiir den Austausch mit
den Beratern zur Verfiigung stehen. War-
um die Maklerunternehmen Unterstiitzung
brauchen, ist laut Kornmayer in erster Linie
von der individuellen Situation abhingig.
,,Grundsitzlich sind es aber eher struktu-
relle Probleme, insbesondere im Hinblick
auf potenzielle Risiken*, so Kornmayer.

Bei JDC kiimmern sich die personli-
chen Sales Consultants vor Ort um die

flows, Optimierung der Betreuungs- und
Abwicklungskapazitit bis hin zum Aufbau
einer effektiven I'T- und Onlinearchitektur®,
schildert Grabmaier. Fiir Maklerunterneh-
men ist es laut Grabmaier besonders wich-
tig, das Geschaftsmodell konsequent nach
den jeweiligen Zielkundengruppen auszu-
richten. Zudem sollte immer wieder hinter-
fragt werden, welche Leistungen und Lo-
sungen in welchen Produktbereichen tiber
welche Kanile an welche Art von Kunden
angeboten werden.




