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PRO & CONTRA: ,,Ohne echte Spezialisie-
rung haben Berater keine Zukunft*

PRO - Hermann STOCKL (GF — VPI Vermo-
gensplanung GmbH)

In den vergangenen Jahren gab es eine Reihe neuer
Regeln und Vorschriften, die den Berufsalltag eines Fi-
nanzberaters heute stirker denn je fremdbestimmen.
So sieht sich die Branche nicht nur mit umfangreichen
Dokumentationspflichten konfrontiert, die sehr kapi-
tal- und personalintensiv sind, sondern vielfach auch
mit komplexen Compliance- und Risikomanagement-
Vorgaben, die nur noch von Experten umgesetzt wer-
den kénnen. Hinzu kommen laufend neue Produktlo-
sungen, deren Komplexitit tendenziell weiter zu-
nimmt und deren Zielgruppen zunehmend genauer
definiert werden. Ohne stindige fachliche Weiterbil-
dung verpasst man hier rasch den Uberblick und kann
seinem eigenen Qualititsanspruch irgendwann nicht
mehr gerecht werden.

Gleichzeitig wird die Ressource Zeit, die fiir das tatsich-
liche Beratungsgesprach mit dem Kunden zur Verfi-
gung steht, in Zukunft noch knapper bemessen sein.

Der einzige Ausweg aus diesem Dilemma ist eine fachli-
che Spezialisierung des einzelnen Finanzberatungsun-
ternehmens. Wer von der Autoversicherung iber die
Lebensversicherung bis hin zur Transportversicherung
alles anbietet, der konnte es in Zukunft schwer haben,
wihrend spezialisierte Berater, die eine lukrative Nische
besetzen und ihre Zielgruppe sowie ihre Kompetenz
klar formulieren, einen entscheidenden Wettbewerbs-
vorteil genielen.

Dass diese Strategie langfristig funktioniert, zeigen uns
andere Bereiche des taglichen Lebens: Anwalte und
Arzte haben die Konzentration auf bestimmte Schwer-
punktgebiete bereits vor Jahren als Erfolgsrezept fir
sich entdeckt.

CONTRA — Michael MULLER

Ich denke, dass eine reine Spezialisierung des Finanz-
oder Versicherungsberaters zu kurz gegriffen ist, denn
viel mehr sehe ich das System des Einzelkimpfers als
langfristig gefihrdet und nicht mehr zeitgemaf.
Einerseits sorgen die stetig wachsenden Regularien fiir
eine Verschlechterung der Rentabilitit und Effizienz
des Einzelunternehmers, andererseits wird das Thema
»2Haftung® vielfach unterschitzt. So sprechen beispiels-
weise viele Versicherungsmakler von ,,meinen Kunden®
doch in Wirklichkeit sind dies die Kunden der Versiche-
rung oder des Haftungsdachs und der Makler hat recht-
lich lediglich ein Recht auf Provisionszahlung,.

Ahnlich ist es im Wertpapierbereich, wo zwar rechtlich
das Haftungsdach fiir Beratungsfehler einsteht, aber na-
tirlich im Regress erst recht wieder den einzelnen Fi-
nanzberater zur Rechenschaft zieht. Es liegt also die
ganze Arbeit (Akquisition, Betreuung, Schadensfall,
Haftung etc.) beim Einzelberater, der sich dieser umfas-
senden Haftung oft nicht bewusst ist.

Eine echte Spezialisierung kann meiner Ansicht nur in
der engen Kooperation mit einem Pool oder Beratungs-
unternehmen umgesetzt werden, wo eine echte Aufga-
benteilung erfolgt. Nur ein echtes Outsourcen von Auf-
gaben fihrt zu einer moglichen Konzentration auf die
Kernaufgaben: Ein Finanzberater wird mittels Provision
oder Honorar fiir die ,Beratung & Information“ von
Kunden bezahlt. Alle anderen Aufgaben, wie Verwal-
tung, Produktauswahl, Schadensabwicklung oder gar
vertragliche Angelegenheiten, sollte er den Profis tiber-
lassen, die dann dafiir auch haften.

Man gibt also ein Stiick ,,Selbststandigkeit“ auf und be-
kommt dafiir im besten Fall ,mehr Zeit & Geld“
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