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Interview

Banking

JLu einer Partnerschaft
gehort Vertrauen™

Auch 2003 konnte der Allfinanzvertrieb Deutsche Vermdgensheratung AG wieder mit
Erfolgsmeldungen glanzen. Dr. Reinfried Pohl, Vorstandsvorsitzender der Deutschen
Vermdgensheratung, sprach mit dem Bankmagazin iiber seine Zukunftsstrategie.

BM: Wie ist das Geschafts-
jahr 2003 gelaufen?

Pohl: Hervorragend. Auf al-
le Falle wesentlich besser,
als wir es Anfang des Jah-
res erwarten konnten. Wir
sehen das Jahr 2003 als un-
ser bisher bestes, trotz des
widrigen Umfeldes. Im Mas-
sengeschaft sind wir ja be-
sonders von der wirtschaft-
lichen Situation unserer
Kunden betroffen - und be-
kanntlich sind wir sehr
stark in den neuen Bundes-
landern vertreten. Da mis-
sen wir sehrviel tun, um
Uberhaupt das Vorhandene
zu erhalten, ganz abgese-
hen vom Neugeschaft. An-
gesichts dieser Situation
sind wir mehr als zufrieden.
BM: Haben Sie etwa einen
Borsengang im Visier?
Pohl: Nein, ganz sicher
nicht. In einem Unterneh-
men wie unserem, wo man
es mit Menschen zu tun hat,
kann man nicht gleichzeitig
an drei oder vier Fronten
kampfen. Unser wichtigstes
Kapital sind unsere rund
30.000 Vermdogensberater
und die Ubrigen Mitarbeiter.
Diesen Menschen gilt eben-
so unser Augenmerk wie
unseren Partnergesell-
schaften. Wenn ich dann
auch noch das Borsenge-
schehen, das Wohlergehen
der Aktionare und das Urteil
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der Analysten im Auge be-
halten misste, konnte ich
mich einfach nicht mehr so
wie bisher um meine Mitar-
beiter und Partner kiim-
mern.

BM: Wie stehen |lhre Part-
nergesellschaften zu lhrer
Unternehmensphilosophie?
Pohl: In dieser Branche ist
Vertrauen alles. Im Gegen-
satz zu unseren Mitbewer-
bern arbeiten wir nur mit
wenigen Partnern zusam-
men. Es ist kein Geheimnis:
Je groBer unsere Erfolge
sind, desto grofBer wird auch
die Abhangigkeit unserer
Partnergesellschaften von
uns. Diese Partner konnen
auf unser Unternehmen di-
rekt keinen Einfluss aus-
tiben. Das Schone ist, dass
sie das auch gar nicht wol-
len — weil sie wissen, dass
sie bei uns mit ihrem Pro-
dukt nicht mit anderen Ge-
sellschaften konkurrieren
missen. Inzwischen sind
wir bekanntlich exklusiv der
mobile Vertrieb der Deut-
schen Bank. Dazu ware es
ganz sicher nicht gekom-
men, wenn man bei der
Deutschen Bank nicht die
Gewissheit gehabt hatte,
dass wir ein vertrauenswiir-
diger Partner sind. Wir kon-
nen unseren Partnergesell-
schaften die Sicherheit bie-
ten, dass wir uns nicht

plotzlich anderen Partnern
zuwenden. Loyalitat, Treue,
Gefahrengemeinschaft -
das sind ganz entscheiden-
de Faktoren, die unsere
Partner mit uns verbinden.
Ich sitze in den Aufsichtsra-
ten unserer wichtigsten
Partner. Das kénnte ich gar
nicht leisten, wenn wir 200
oder 300 Gesellschaften un-
ter Vertrag hatten. Eng zu-
sammenarbeiten kann man
nur mit einer Ubersichtli-
chen Anzahl an Partnern.
Und zu einer Partnerschaft
gehort Vertrauen. Natirlich
spielen auch unsere Grofle
und besonders unsere
groB3e Erfahrung eine Rolle.
Ich bin sehr zuversichtlich,
dass wir in diesem Jahr 20
Prozent Umsatzplus erzie-
len. Das ist gut fiir uns -
und gut fiir unsere Partner.

Dr. jur. Reinfried Pohl, 76,
griindete im Jahr 1975 die
Deutsche Vermdgensbera-
tung AG und gilt als Erfin-
der der Allfinanzkonzepti-
on. Mit Umsatzerlésen von
rund 700 Millionen Euro im
Geschaftsjahr 2003 ist das
Unternehmen inzwischen
der grofite eigenstandige
Finanzvertrieb weltweit.

BM: Wie klappt die Zusam-
menarbeit mit der Deut-
schen Bank und mit AMB
Generali?

Pohl: Wir freuen uns sehr
liber die Partnerschaft mit
der Generali. Einer der
groBten europaischen Kon-
zerne als Partner, das gibt
auch unseren Mitarbeitern
Sicherheit. Das Modell mit
der Deutschen Bank ist in-
sofern interessant, dass wir
nicht nur Investment-Fonds
anbieten, sondern auch ge-
meinsam Wertpapier-De-
pots entwickelt haben, lber
die wir auch Fremdfonds
anbieten kénnen. Im Augen-
blick bringen wir bis zu 500
Neukunden taglich zur
Deutschen Bank. Wenn man
liberlegt, dass die Deutsche
Bank derzeit rund 770 Filia-
len hat, kann ich nur sagen:
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Zeigt mir die Filiale, die fast
jeden Tag einen neuen Kun-
den gewinnt. Wegen der
Vertriebskooperation sind
aber keine Filialen ge-
schlossen worden, wie viele
am Anfang unserer Zusam-
menarbeit beflrchtet ha-
ben. Die Mitarbeiter in den
Filialen haben deshalb in-
zwischen erkannt, dass wir
keine Konkurrenten sind,
sondern Helfer. Denn einen
komplizierten, umfangrei-
chen DWS-Vertrag ausfiillen
- das kann nicht jeder. Un-
sere Vermogensberater
konnen genau das leisten.
BM: Hat der mobile Vertrieb
fir Bankprodukte gegenii-
ber dem Vertrieb in der Fi-
liale Vorteile?

Pohl: Die Bereitschaft, die
Leute zu Hause aufzusu-
chen, ist absolut notwendig.
Die Entscheidung, monat-
lich 100 Euro fiir die Alters-
vorsorge aufzuwenden, be-
trifft die ganze Familie. Die-
se Entscheidung trifft man
nicht allein. Haben Sie aber
schon einmal gesehen, dass
eine ganze Familie am
Bankschalter steht, um sich
beraten zu lassen? Wenn
wir die Leute zu Hause be-
suchen, kannen alle Famili-
enmitglieder mit entschei-
den, wie und wo wieviel Geld
fur Kapitalaufbau und Al-
tersvorsorge investiert wer-
den soll. Das ist der ele-
mentare Unterschied. Wenn
Banken den mobilen Ver-
trieb wollen, miissen sie

den Menschen auch andere
Produkte als reine
Bankenprodukte anbieten
konnen.

BM: Kénnen lhre Berater
auch nach den Mindestan-
forderungen der Wertpa-
pier-Dienstleistungsrichtli-
nie weiter Kapitalanlage-
Produkte vermitteln?
Pohl: Die Wertpapier-
Dienstleistungsrichtlinie,
die ja endgliltig noch nicht
verabschiedet ist, sieht ei-
ne fakultative Ausnahme-
regelung fir die Vermitt-
lung von Investment-Pro-
dukten nebst zugehdriger
Anlageberatung vor. In der
geplanten Fassung konnen
die Staaten von einer so
genannten ,,Opting-Out”-
Klausel Gebrauch machen.
Das heif3t, dass der jeweili-
ge nationale Gesetzgeber
die Mdglichkeit hat, die
Kriterien fir Vermittler, die
nur auf nationaler Ebene
vermitteln, selbst zu be-
stimmen. Da sich gerade
der deutsche Gesetzgeber
fur die Opting-Out-Klausel
stark gemacht hat, gehen
wir davon aus, dass uns
diese Richtlinie kein Kopf-
zerbrechen bereiten wird.
Natirlich ist das Thema fir
uns von elementarer Be-
deutung, deshalb werden
wir die Entwicklung auch
weiterhin aufmerksam be-
obachten.

BM: Welche Produkte wa-
ren im vergangenen Jahr
besonders beliebt?
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Pohl: Im Prinzip alle Pro-
dukte. Wir hatten natiirlich
ein sehr starkes Bauspar-
jahr. Wir konnten durch die
Erholung an der Borse wie-
der die fondsgebundene
Lebensversicherung zu
neuem Leben erwecken.
Wir haben dank der aktuel-
len Gesetzgebung sehr
starke Erfolge bei der Be-
rufsunfahigkeitsversiche-

von den nicht unerhebli-
chen Vorteilen Uberzeugt,
dann entsteht auch weite-
rer Beratungsbedarf. Hier
liegt doch wieder einmal
unser Vorteil, dass wir mit
nur wenigen ausgewahlten
Partnern zusammenarbei-
ten. Hatten wir jetzt fur
Riester zehn Gesellschaf-
ten im Angebot, kdnnten
wir die anspruchsvolle Aus-
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rung. Aufwind bekommen
hat auch der gesamte In-
vestmentbereich. Die Be-
liebtheit von Produkten
zieht sich also durch alle
Bereiche.

BM: Auf welches Produkt
setzen Sie besonders in
diesem Jahr?

Pohl: Riester hat bei uns
derzeit besondere Prioritat,
was Sie vielleicht erstaunen
wird. Es ist das schwierigs-
te und das unprofitabelste
Produkt, aber wir waren
sehr liberrascht von der
enormen Annahmequote.
Von unseren rund 450.000
Riester-Kunden haben bis-
her bereits 77 Prozent
ihren Beitrag verdoppelt.
Haben Sie also einmal ei-
nem Kunden einen Riester-
Vertrag vermittelt und er ist
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bildung, die fiir jedes ein-
zelne Produkt notwendig
ist, gar nicht gewahrleisten.
Mit Riester verdient man
zwar im Augenblick nicht
viel, auf lange Sicht be-
trachtet liegt hier aber ein
grofles Potenzial, weil der
Kunde ohne Beratung und
Betreuung nicht aus-
kommt.

BM: Worin liegen lhre Vor-
teile gegeniliber Banken
und Sparkassen?

Pohl: Zum einenin der Art
des Kontakts. Zu einer
Bank oder Sparkasse mis-
sen Sie hingehen, der Ver-
mogensberater kommt zu
lhnen. Zum anderen in mei-
ner Allfinanz-ldee. Unter
dem Dach einer Bank fin-
den Sie flir verschiedene
Produkte verschiedene
Kopfe. Unser Vermdgens-
berater kommt zu Ihnen
nach Hause und kann Sie
und lhre Familie Gber
samtliche Produkte, die wir
anbieten, kompetent und
ohne Zeitdruck beraten. =

Mit Dr. Reinfried Pohl sprachen
Bianca Baulig, Gabi Bottcher
und Bernhard Rudolf.
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