Interview

»Klarer Trend zu
Zusammenschliissen*

Wir stellen ein deutlich hoheres Interesse von neuen Vertriebs-

partnern an einer Zusammenarbeit fest”, sagt Thomas Schnoll,

Vorstandsmitglied der EES Euro Finanz Service Vermittlungs

AG. Der Vertriebsprofi ordnet die jingsten Entwicklungen

in der Beraterschaft ein und berichtet uber die hauseigenen
Aktivitiaten zur Aus- und Weiterbildung.

FONDS exklusiv: Die Vermittlerbran-
che hat einen Konsolidierungsprozess
durchlebt. Gleichzeitig verabschieden
sich viele aus Teilbereichen, insbe-
sondere beim Leben-Geschift. Herr
Schnéll, wie haben sich die Herausfor-
derungen fiir Versicherungsvermittler
in den zuriickliegenden fiinf Jahren
aus Ihrer Sicht erhoht?

THOMAS SCHNOLL: Die EFS-AG ist als
Wertpapierfirma, Vermégensberater
und in der Versicherungsvermittlung
titig. In all diesen Bereichen haben wir
indenletzten Jahren deutliche Verinde-
rungen und eine Konsolidierung erlebt.
Die Herausforderungen haben sich in
allen Bereichen erhéht, sei es aufgrund
neuer gesetzlicher Vorschriften, neuen
Anforderungen in der Ausbildung oder
auch bei den Rahmenbedingungen in
der Gestaltung der Produkte.

Verstiirken die zunehmenden Anfor-
derungen den Trend zu griofieren Ein-
heiten in der Beraterschaft?

T.S.: Neben der angesprochenen Kon-
solidierung kann man einen klaren
Trend zu Zusammenschliissen in der
Beraterschaft feststellen. Diese finden
in den unterschiedlichsten Formen
statt. Verstirkt fithrte dies zu Zusam-
menschliissen verschiedener Gruppie-
rungen im Bereich der Versicherungs-
vermittlung und im Bereich der Pools.
Auch wir stellen ein deutlich héheres
Interesse von neuen Vertriebspart-
nern an einer Zusammenarbeit fest.
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Wie zeigt sich das?

T.S.: Dieses Interesse bestitigen aktuell
die neu ausgebildeten Vertriebspartner
und daraus resultierenden neuen Ge-
werbeanmeldungen. Im vergangenen
Jahr konnten wir im Bereich der Ver-
sicherungsvermittlung 63 und bei der
Vermégensberatung bzw. Wertpapier-
vermittlung 23 neue Kollegen unter
unseren Vertriebspartnern begriiflen.

Fachliche Kompetenz ist eine Grund-
voraussetzung fiir eine bedarfsgerech-
te Beratung. Miisste aber nicht die per-
sonliche Weiterentwicklung stéirker
gefordert werden, damit das Know-
how beim Kunden ankommt und in
Vertragsabschliissen miindet?

T.S.: Die fachliche Kompetenz ist mit Si-
cherheit eine Grundvoraussetzung und

diese wird auch von den Konsumenten
vorausgesetzt. Ein wichtiger Faktor ist
auch ein breites, unabhingiges Angebot
an Losungen und Konzepten. Neben
der fachlichen Aus- und Weiterbildung
bieten wir zusitzlich ein vielfaltiges An-
gebot zur personlichen Weiterentwick-
lung unserer Vertriebspartner.

Welche Akzente setzen Sie dabei?

T. S.: Im Rahmen unserer eigenen
Akademie
Vertriebspartnern eine Vielzahl von

offerieren wir unseren

Aus- und Weiterbildungsangeboten.
So kénnen diese von den Erfahrungen
und dem Know-how ihrer Kollegen

profitieren, aber auch zahlreiche An-
gebote von externen Fachleuten und
Organisationen nutzen.

Wenn Sie heute noch mal die Wahl
hdtten, wiirden Sie sich erneut fiir
einen Berufsweg in der Finanzbranche
entscheiden?

T.S.: Ja, das wiirde ich. Vor allem aus
zwei Griinden: Nachdem ich seit Jahr-
zehnten in verschiedenen Bereichen
und Funktionen in dieser Branche titig
war und bin, konnte ich viele Verande-
rungen, besondere Ereignisse und Her-
ausforderungen miterleben. Zudem ist
das Schéne, dass auch das besondere
Umfeld, seien es neue gesetzlichen Vor-
schriften oder auch Verinderungen im
Markt selbst, diesen Beruf sehr span-
nend und abwechslungsreich gestalten.
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