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Absichern
war immer ein Beziehungsgeschaft

AssCompact Herausgeber Franz Waghubinger (li) im Gesprach mit Thomas Schnéll, MAS,
Vorstand der EFS Euro Finanz Service Vermittiung AG

Die EFS-AG hat vor wenigen Monaten 15-Jahr-Jubildum am
osterreichischen Markt gefeiert. Wie bewerten Sie person-
lich die Entwicklung der Gesellschaft in den vergangenen
15 Jahren?

Gegriindet wurde die EFS im April 2002, ich kam dann am 1.
Janner 2004 ins Unternehmen und bin seit Oktober 2005 als
Vorstand fiir alle Bereiche aufler Marketing und Vertrieb ver-
antwortlich. Die EFS hat in den letzten 15 Jahren eine sehr er-
folgreiche, fast branchenuntypische Entwicklung durchlebt. Seit
2002 konnten wir eigentlich jedes Jahr vom ,,besten Jahr* der
Unternehmensgeschichte sprechen und Umsatz sowie Gewinn
steigern. Da wir in Osterreich zwar mit Vertriebskapazitit, aber
ohne Verwaltungsapparat begonnen haben, nutzten wir die
Ressourcen unserer Schwestergesellschaft in Mainz. Nach wie
vor lassen wir dort den Grof3teil unserer Verwaltung abwickeln.

Seit Beginn sind wir auch in Osterreich sehr erfolgreich, wo-
bei sich unser Schwerpunkt massiv gewandelt hat. Lag der Fo-
kus urspriinglich im WAG-Geschift und in der Vermdgensbe-
ratung, waren wir bis 2007 mit den Umsatzerlosen schon zu
zwei Drittel im Versicherungsbereich, mit der Lebensversiche-
rung als Hauptumsatzbringer. Riickblickend auf die letzten
Jahre kénnen wir eine durchaus sehr positive, erfolgreiche
Entwicklung verzeichnen - sowohl was den Umsatz betrifft
als auch die Ausbildung, die Qualitit im Vertrieb und die Um-
setzung diverser Richtlinien.
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Wie hat sich die negative Entwicklung
auf den Finanzmirkten - beginnend
mit der Lehman-Pleite im Jahr 2007 -
auf die Unternehmensstrategie bzw.
auf die Beratung ausgewirkt?

Wir haben gliicklicher Weise schon
rechtzeitig im Vorfeld erkannt, dass
das WAG-Geschift wahrscheinlich
schwieriger wird. Dass wir beispiels-
weise die Lehman-Produkte dann
nicht mehr vertrieben haben, hat sich
im Nachhinein gesehen als grofler
Vorteil herausgestellt.

Im Jahr 2007 haben wir begonnen, uns
breit im Versicherungsbereich aufzu-
stellen. Unsere Vertriebspartner absol-
vieren nun - anders als frither - im ers-
ten Schritt die Ausbildung zum Versi-
cherungsvermittler und erst dann jene
zum Vermogensberater. In den Folge-
jahren verloren wir eigentlich ein Drittel
unseres Umsatzes durch das WAG-Ge-
schift, was wir jedoch mit dem Versi-
cherungsgeschift zu mehr als hundert
Prozent kompensiert haben.



Mittlerweile verfiigen wir {iber sehr
schone Bestinde nicht nur im Leben-
Bereich, sondern auch in der Kranken-,
Eigenheim/Haushalt- und in der Kfz-
Sparte, insgesamt im Retail-Bereich.
Mehr als die Hilfte unseres Umsatzes
stammt bereits aus dem Nichtleben-Be-
reich. Pro Jahr bilden wir 60 bis 80 Ver-
sicherungsvermittler aus.

Die EFS-AG kann auf ein erfolgreiches
Geschiftsjahr 2016 zuriickblicken.
‘Was waren die aussagekriftigsten
Kennzahlen fiir Sie und wie ist der bis-
herige Geschiftsverlauf im Jahr 2017¢

Die Umsatzerlose konnten wir von 2015
auf 2016 um 8,72% steigern, im Jahr zu-
vor waren es 5,5%. Eine sensationelle
Steigerung haben wir von 2014 auf 2015
erzielt, da waren es iber 20%. Auch
2017 ist wiederum sehr gut angelaufen.
Im ersten Quartal verzeichneten wir ein
Plus von 23% im Vergleich zu 2016.

Ein Jubildum ist auch Anlass in die Zu-
kunft zu blicken: Welche Ziele hat die
EFS, wo soll sie in 15 Jahren stehen?

Fur mich als Verantwortlicher ist natiir-
lich Osterreich das Haupt- und Lieb-
lingsthema. Wir haben hier bereits eine
sehr gute Marktposition. Mit rund 4.000
Antrdgen im Monat traue ich mich fast
zu sagen, dass wir in unserem Ge-
schiftsmodell die Nummer 1 im Neuge-
schift sind. Unser Ziel ist es, die Markt-
position auszubauen - mit all den He-
rausforderungen, die auf uns zukom-
men. Mit MiFID und IDD wird es si-
cherlich noch spannend, wobei wir hier
aber in der Vergangenheit schon relativ
viel erledigten. Auch was die neuen Do-
kumentations- und Informationspflich-
ten im Versicherungsbereich betrifft,
sind wir sehr gut aufgestellt. Fiir unsere
Vertriebspartner ist das also keine so
grofle Verinderung. Bei uns bekommt
der Endkunde ohnehin schon eine Bro-
schiire mit den Rahmenvereinbarungen,
die alle nétigen Informationen enthilt.

In welchen Bereichen und Sparten
lduft es im Vertrieb momentan beson-
ders gut und wo sehen Sie das meiste
Absatzpotenzial fiir die Zukunft?

Im Bereich Absicherung und Vorsorge
sind wir schon sehr stark, die Lebens-

versicherung ist nach wie vor ein Hauptumsatzbringer. Auf-
grund des Umfeldes ist die klassische Leben kaum noch ein
Thema. In der Vergangenheit haben wir recht gern Hybrid-
produkte verkauft, die aber die Industrie nicht mehr hergibt.
Daher geht es jetzt in den Bereich der Fondspolizzen.

Sie sind als Vorstand auch fiir die EFS in Ungarn verant-
wortlich. Wie lduft der ungarische Markt, was sind die we-
sentlichsten Unterschiede zu Osterreich?

Ungarn ist ein etwas schwieriger Markt, wobei wir wohl auch
mit einer etwas grofleren Erwartungshaltung hineingegan-
gen sind. Vor al-
lem die ersten Jah-

re waren schwie-
rig, da neben den
Rahmenbedin-

gungen und der

Lunser Fokus liegt stark auf der Alters- und Pensi-
onsvorsorge, den Personensparten und dem Verlust
der Arbeitskraft. Da sehen wir natirlich auch inso-
fern einen sozialen Auftrag, als wir die Kunden auf-

Aufsicht auch Kldren und beraten.”
Mentalitit und
Vertrieb einfach

ganz anders sind. Heute sind wir durchaus zufrieden und ge-
hoéren in Ungarn, wie mir die Kollegen berichten, zu den
grofiten Anbietern.

Verfolgt die EFS international eine Expansionsstrategie?
Wenn ja: Wo soll es in Zukunft weitere EFS Standorte geben?

Unsere Schwester in Deutschland bleibt sehr wichtig fiir uns,
insbesondere weil sie das Know-how, das Geschiftsmodell
und die Verwaltung mitgebracht hat. Wir sind nicht abge-
neigt, auch in andere Lander zu expandieren, allerdings eher
vorsichtig. Das geschieht nicht am griinen Tisch, sondern nur
dann, wenn wir Vertriebskapazitit haben.

Welche Vorteile bringt es, Teil einer international titigen
Gruppe zu sein?

Unser Hauptvorteil ist, dass wir Ressourcen und Synergien,
Verwaltungsstruktur und Know-how im Vertrieb nutzen kon-
nen. Das Geschiftsmodell ist ja in allen
Lindern das gleiche. Alles, was in Oster-
reich funktioniert, versuchen wir auch
nach Ungarn zu bringen. Die EDV
kommt aus Deutschland, wobei alle Sys-
teme selbst von der EFS entwickelt und
laufend ausgebaut werden. Damit bieten
wir unseren Vertriebspartnern ein sehr
gutes Werkzeug und kénnen alle wesent-
lichen Daten EDV-technisch abbilden.

Vorstandsvorsitzender Ingo Linn hat
bei der vergangenen Herbsttagung der
EFS festgehalten, dass Beraterberufe ei-
ne besondere soziale Verantwortung
mit sich tragen, der man nachkommen
miisse. Wie wird diese soziale Verant-
wortung bei der EFS-AG im Beratungs-
alltag gelebt? >
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Ich gehe einmal davon aus, dass er diese soziale Verantwor-
tung auf den Beratungsprozess und auf die Kundenbeziehung
bezogen hat. Darunter verstehen wir, als Vertriebsorganisati-
on jeden Endkunden zu allen wesentlichen Themen zu bera-
ten und ihm die Moglichkeit zu bieten, alle Risiken abzusi-
chern. Der Fokus liegt stark auf der Alters- und Pensionsvor-
sorge, den Personensparten und dem Verlust der Arbeitskraft.
Da sehen wir natiirlich auch insofern einen sozialen Auftrag,
als wir die Kunden aufkliren und beraten und nicht sagen, die
Pensionen seien sowieso gesichert und man miisse sich keine
Sorgen machen.

Aktuell sind Digitalisierung, FinTechs, Robo-Advisors viel
diskutierte Themen und Trends in den Branchen. Wie se-
hen Sie die Zukunft der Beratung und dabei vor allem den
Stellenwert des Faktors Mensch?

Das Thema Versichern, Vorsorgen und Absichern war mei-
ner Meinung nach immer schon ein Beziehungsgeschaft, das
von Mensch zu Mensch lduft. Wir sehen die Unterstiitzung
im technologischen Bereich fiir den Vertrieb im Beratungs-
prozess und fiir
den Kunden im

,Ich glaube, dass der Osterreicher einen Ansprech-
partner braucht — nicht nur in der Beratung, son-
dern auch in der laufenden Betreuung und im
Schadensfall. Das Geschéft wird nach wie vor ein

Service. Dass Fin-
Techs oder Insur-
Techs die Berater
ersetzen, davon

beratungsintensives bleiben.”  gehe ich auf kei-

nen Fall aus. Den

Standard, den eine
personliche Beratung bietet, kann man iiber das Internet
oder eine App gar nicht bieten. Ich glaube, dass der Osterrei-
cher einen Ansprechpartner braucht - nicht nur in der Bera-
tung, sondern auch in der laufenden Betreuung und im
Schadensfall. Das Geschift wird nach wie vor ein beratungs-
intensives bleiben.

Wird das Privatkundengeschift fiir einen selbststindigen
Makler iiberhaupt noch leistbar sein?

Als selbststindiger Makler ist es wahrscheinlich kaum mehr
machbar, die Richtlinien zu erfilllen und gleichzeitig dem
Kunden das entsprechende Service zu bieten. In unserem Fall
nehmen wir unseren Vertriebspartnern all diese Dinge ab. Es
spricht alles fiir ein Geschaftsmodell wie unseres oder andere
Formen von Zusammenschlissen, Vereinigungen und Ver-
bindungen. Ich gehe stark davon aus, dass es in Zukunft nur
so funktionieren kann.

Wie sehen Sie den Trend zu Vermittlergruppierungen?

Wenn man sich schon zusammenschliefit, sollte man Syner-
gien und Ressourcen entsprechend nutzen. Was die rechtli-
chen und technologischen Rahmenbedingungen betrifft, er-
geben sich extreme Vorteile im Vergleich zu einer kleinen,
selbststindigen Einheit. Der Nachteil ist meist ein psychologi-
scher, emotionaler, weil man einen Teil seiner Selbststindig-
keit verliert. Als Einzelunternehmen kann es vielleicht noch in
Nischen funktionieren. Ansonsten ist der Trend mit Sicherheit
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ein sinnvoller und beinhaltet ja auch
unterschiedliche Geschiftsmodelle.

Wie sehen Sie die Zukunft des Versi-
cherns und Vorsorgens?

Ich bin fest davon tberzeugt, dass die
Bevilkerung diese Themen immer
braucht, auch in einem schwierigen
Marktumfeld. Hier denke ich an eine
Aussage des VVO, man miisse den Kun-
den oft auch motivieren, damit er etwas
fiir seine Vorsorge tut. Und dafiir gibt es
eben nur solche Modelle wie eine Le-
bensversicherung. Wer jetzt nicht an-
fingt, nur weil es keine Zinsen gibt, son-
dern erst in zehn Jahren, wird wahr-
scheinlich gar nichts fur die Altersvor-
sorge aufgebaut haben. Egal wie das
Umfeld ist, versichern und absichern
werden wir uns immer miissen.

Bei einem Arbeitgeber-Ranking (Ban-
kenbereich) der Plattform kununu
wurde die EFS-AG von ihren Mitar-
beiterInnen so gut bewertet, dass da-
bei der 1. Platz herausschaute. Was
sind die Top-Griinde, warum fhre Ge-
sellschaft als besonders attraktiver Ar-
beitgeber gesehen wird?

Der ausschlaggebende Grund ist, denke
ich, die partnerschaftliche und freund-
schaftliche Art des Miteinanders. Was
wir im Alltag auch erleben, sind unser
sehr enges Verhiltnis zum Vertrieb,
Menschlichkeit und kurze Wege - bei
uns kann jeder jeden anrufen und alle
Themen besprechen. Wir versuchen,
dem Vertriebspartner so viel wie mog-
lich abzunehmen, sei es im Schadensfall,
im Kulanzfall etc. Auflerdem bieten wir
unseren Partnern so etwas wie ,Sozial-
leistungen’, also etwa eine Unfallversi-
cherung und Regelungen fiir den Fall des
Ablebens. Momentan zihlen wir rund
300 Versicherungsvermittler sowie etwas
mehr als 200 Vermogensberater und
Wertpapiervermittler, insgesamt also um
die 500 selbststindige Gewerbetreiben-
de. Unser Anliegen ist es auch, uns in der
Versicherungsvermittlung, Vermdgens-
beratung und Finanzdienstleistung 9s-
terreichweit flichendeckend zu engagie-
ren. Wir wollen das Berufsbild stirken,
fordern und sichern. Unseren Vertriebs-
partnern bin ich wirklich dankbar, dass
sie sich hier so stark einbringen und ei-
nen aktiven Beitrag leisten.



Thre Gesellschaft engagiert sich im so-
zialen Bereich und in der Férderung
der Wissenschaft - vor allem in einer
Kooperation mit der Paris Lodron
Universitét Salzburg. Was sind die
Griinde dafiir?

Das Engagement ist historisch gewach-
sen und geht auf unseren mittlerweile
verstorbenen  Unternehmensgriinder
zuriick. Im Andenken an ihn haben wir
vor Jahren einen Wissenschaftspreis ins
Leben gerufen, auch mit dem Gedan-
ken, der Branche einen gewissen Mehr-
wert zu bringen. Jetzt setzen wir statt-
dessen eher auf langfristige Unterstiit-
zung und finanzieren eine komplette
Doktorandenstelle an der Uni Salzburg.

Im sozialen Bereich unterstitzen wir
insbesondere pro mente, eine Dachor-
ganisation fiir psychische Erkrankun-
gen, die ja nach wie vor sehr unter-
schitzt werden. Die Summe von 30.000
Euro im Jahr ist zweckgebunden fiir
Kinder und Jugendliche mit psy-
chischen Problemen. Dariiber hinaus
gibt es noch viele weitere Engagements.

So haben wir zum Beispiel die letzten zwei Jahre die Volkshilfe
Salzburg mit einem nambhaften Betrag unterstiitzt.

Wie bauen Sie selbst Stress ab, wie laden Sie Ihre Akkus
wieder auf?

Am liebsten in der Natur, mit Spaziergingen oder einfach
Entspannung. Ich verbringe viel Zeit in Bad Aussee, da meine
Partnerin aus dieser Gegend kommt. =
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