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Ganzheitliche Beratung iiber Generationen hinweg

Das Allfinanz-Geschaftsmodell hat sich in der Krise bewahrt — DVAG als Familienunternehmen fur die Zukunft gewappnet

Frankfurt — Die Deutsche Ver-
mogensberatung AG (DVAG)
hat in ihrer nun seit mehr als
drei Jahrzehnten wihrenden
Geschichte eine Spitzenpo-
sition unter den Finanzver-
trieben erobert. Der Erfolg ist
eng verbunden mit der Per-
sonlichkeit des Griinders, Pro-
fessor Reinfried Pohl. Doch
lingst sind auch die beiden
Sohne, Reinfried und Andre-
as Pohl, eng in das Familien-
unternehmen eingebunden.
Norbert Hofmann sprach mit
ihnen iiber Beratungsansitze
und Vertriebsstrukturen, ihre
Erfahrungen in der Finanz-
marktkrise und iiber die Zu-
kunftsperspektiven des Allfi-
nanzkonzepts.

Bayernkurier: Die DVAG sieht
sich als Familienunternehmen.
Schlédgt sich das auch im Um-
gang mit Ihren Kunden nieder?
Reinfried Pohl: Ja, das ist so.
Dass die Deutsche Vermogens-
beratung eine familiengefiihr-
te Unternehmensgruppe mit
besonderen Werten ist, spiiren
nichtnur die 37 000 Vermdogens-
berater in unserer beruflichen
Familiengemeinschaft,sondern
auch unsere 5,4 Millionen Kun-
den. So gelten bei uns auch im
Umgang mit Kunden die Leit-
spriiche unseres Vaters, ndm-
lich: ,Frither an Spéater denken®,
»Menschen brauchen Men-
schen“ und ,Erfolg haben wir
gemeinsam — oder gar nicht®.
Andreas Pohl: Mit der von un-
serem Vater entwickel-
ten Allfinanzkonzep-
tion ermoglichen wir,
dass breite Kreise der
Bevolkerung  durch
einen  personlichen
Vermogensberater
ganzheitlich und tiber
Generationen hinweg rund um
die Themen ,Vermogen planen,
sichern und mehren“ betreut
werden. Dabei geht es jedoch
meist nicht nur um den Einzel-
nen, sondern auch um die Ziele
und Wiinsche des Lebenspart-
ners und der Kinder, also um
die Zukunft der ganzen Fami-
lie. So kommen unsere Vermo-
gensberater auch zur Familie
nach Hause und nicht umge-
kehrt. Das unterscheidet uns
von den meisten Banken und
Sparkassen. Ich habe zumin-
dest noch nicht gesehen, dass
eine ganze Familie geschlossen
in die Schalterhalle kommt und
gemeinsam beraten wird.

Bayernkurier: Was machen Sie
anders als Banken oder die Ver-
triebe der Versicherer?

Andreas Pohl: Menschen ver-
trauen uns
Zukunftsplanung an, weil sie
ihrem personlichen Berater
vertrauen. Verldsslichkeit und
Nachhaltigkeit sind das A und
O im Geschift, und daran hal-
ten wir uns. Fiir unsere Berater
ist die Kundenbetreuung und
-beratung keine Durchgangs-
station auf dem Karriereweg,

ihre finanzielle

Friiher an Spater denken: Vermdgensplanung sollte die Ziele und Wiinsche der ganzen Familie im Blick haben.

sondern eine personliche An-
gelegenheit. Das schétzen die
Menschen. Wer will sich schon
alle zwei Jahre an ein neues
Beratergesicht gewdhnen, nur
weil der Vorgédnger gerade weg-
befordert wurde?

Reinfried Pohl: Bei uns sind
die besten Vermogensberater
beim Kunden und nicht in der
Verwaltung.
tung ist die ganzheitliche Ver-
mdogensberatung und nicht der
Produktverkauf. Bei uns gibt
es keine Zielvorgaben und kei-
nen Verkaufsdruck, etwa um
Ladenhiiter aus dem eigenen
Haus an den Mann oder die
Frau zu bringen. Wir haben kei-
ne eigenen Produkte und damit

Ihre Dienstleis-

Vor Ort beim Kunden
entscheidet sich

der Gesamterfolg
eines Vertriebs
Andreas Pohl

verbundene Interessenkonflik-
te. Unsere Berater wihlen ge-
meinsam mit ihren Kunden das
Beste aus der Produktpalette
unserer Partnergesellschaften
wie der Deutschen Bank-Grup-
pe oder der AachenMiinchener
Versicherungen aus.

Bayernkurier: Wie ist die Ver-
triebsstruktur der DVAG kon-
kret aufgebaut? Welche Vergii-
tungssysteme bieten Sie und
passt dies dann wiederum zum
Wohle des Kunden?

Reinfried Pohl: Wir
verfligen mit rund
3200
und Geschiftsstellen

Direktionen

tiber ein Vertriebs-
netz, das dichter ist
als das von jeder
Bank oder Sparkasse
in Deutschland. Die
DVAG bietet Men-
schen, die etwas be-
wegen wollen, aus-
gezeichnete Perspek-
tiven als selbstdndige
Vermogensberater.

Diesbehauptennicht
nur wir, sondern es
wurde uns durch die
unabhédngige  und

angesehene Rating-Agentur As-
sekurata bestétigt.

Andreas Pohl: Vermogensbe-
rater konnen bei uns haupt-
oder auch nebenberuflich ti-
tig sein. Eine nebenberufliche
Tatigkeit bringt nicht nur ein
willkommenes Zusatzeinkom-
men, sondern erméglicht auch,
die personliche Eignung fiir
eine hauptberufliche Tétigkeit
zu priifen. Bei uns muss man
nicht aus der Finanzbranche
kommen, sondern kann unsere
Aus- und Weiterbildungsmog-
lichkeiten nutzen, um sich suk-
zessive fiir den Vermdégensbe-
raterberuf zu qualifizieren. Wir
bieten dazu zwei Wege an, die
sogenannte Managerkarriere
oder die Praxiskarriere, je nach-
dem ob die personliche Stirke
eher in der Gewinnung, Aus-
bildung und Férderung neuer
Vermogensberater oder in der
Kundenbetreuung liegt.
Reinfried Pohl: Die Vergiitung
ist rein leistungsorientiert. Man
muss nicht die Tochter des
Chefs heiraten, um nach oben
zu kommen. Dazu spielt die
Qualitit bei uns eine herausra-
gende Bedeutung. So kann zum
Beispiel nur jemand aufsteigen,
der iiber einen gewissen Quali-
tdtsstandard verfiigt.

Bayernkurier: Wie viele Be-
rater arbeiten derzeit fiir die
DVAG und wie gewinnen Sie
diese Menschen?

Andreas Pohl: Von unseren
iiber 37000 Vermogensbera-

tern sind etwa 16000 haupt-
beruflich tdtig. Sie kommen
aus breiten Kreisen der Bevol-
kerung, meist aufgrund einer
personlichen Empfehlung. Oft
werden aus Kunden auch Ver-
mogensberater, da sie im eige-
nen Beratungsgesprich die At-
traktivitit und Chancen dieses
Berufs kennengelernt haben.
Menschen, die gern mehr Geld
verdienen wollen und auch die
richtige Anerkennung
fiir ihre Leistung su-
chen, finden bei uns
die richtige Adresse
fiir ihre berufliche Zu-
kunft. Dazu bieten wir
weit mehr als Provisio-
nen.

Reinfried Pohl: Ja, die DVAG
bietet Vermogensberatern ein
exzellentes Beratungs- und
Betreuungskonzept sowie her-
vorragende ~ Wachstumspers-
pektiven. Jahrlich geben wir 50
Millionen Euro fiir die Aus- und
Weiterbildung aus. Fiir Schu-
lungen haben wir elf eigene Be-
rufsbildungszentren im Inland
sowie zehn Schulungs- und
Begegnungsstitten im In- und
Ausland.

Bayernkurier: Wo und in wel-
chen Einkommens- oder Ver-
mogensklassen finden Sie vor-
rangig Thre Kunden?

Andreas Pohl: Wir méchten die
personliche Vermogensbera-
tung fiir moglichst viele Men-
schen bieten, vom Lehrling bis
zum Millionir. Da gibt es keine

Gemeinsam auf der Kommandobriicke: DVAG-Firmengriinder Reinfried Pohl (M.) mit seinen beiden
Séhnen Andreas (r.) und Reinfried (l.)..

Begrenzungen. Wir sind gerade
deshalb groR geworden, weil
wir vielen Menschen, auch sol-
chen mit einem niedrigen Fin-
kommen, geholfen haben, ein
Vermogen aufzubauen und es
abzusichern.

Reinfried Pohl: Unsere Vermo-
gensberater sind in Deutsch-
land sowie in Osterreich und
der Schweiz aktiv und lassen
sich beispielsweise auch tiiber
unsere Homepage www.dvag.de
finden. In manchen Regionen
haben wir bereits eine Markt-
durchdringung, die héher ist
als die der nichstgelegenen
Grof3bank.

Bayernkurier: Wie hat sich
das Geschiftsmodell der DVAG
wihrend der Finanzmarktkrise
bewédhrt?

Andreas Pohl: Wir haben in der
Finanzkrise an relativer Stirke
hinzugewonnen. Wir haben kei-
ne riskanten Produkte verkauft,
und keiner unserer Kunden hat
aufgrund einer Empfehlung
seines Vermogensberaters ei-
nen Totalverlust erlitten. Wir
haben immer nur Produkte des
Finanzdienstleistungsmarktes
vermittelt, die staatlich beauf-
sichtigt sind.

Bei uns gibt es keine
Zielvorgaben und kei-
nen Verkaufsdruck
Reinfried Pohl

Reinfried Pohl: Und so haben
wir 2009 rund 300000 Neukun-
den gewonnen. Darunter viele,
die mit dem Rat ihrer Bank oder
Sparkasse nicht mehr zufrieden
waren, die dort hoch spekulati-
ve Produkte verkauft bekamen,
die nicht zu ihnen passten und
in der Finanzkrise versagten.

Bayernkurier: IThr Haus setzt
auf ,Premiumpartnerschaften®
wie etwa mit der Deutschen
Bank. Bleibt damit eine optima-
le Produktauswahl zum Wohle
des Kunden gewahrt?
Andreas Pohl: Wir wollen nur
mit Produktpartnern zusam-
menarbeiten, bei denen wir
selbst eine wichtige Rolle spie-
len und mit denen wir Gutes
fir unsere Kunden erreichen
konnen. Was nutzt es, wenn
man Beziehungen zu
100 oder mehr Part-
nergesellschaften
hat, die man kaum
kennt und bei denen
man im Zweifel auch
nicht den gewiinsch-
ten Service geboten
bekommt?
Reinfried Pohl: Ent-
scheidend ist doch,
dem Kunden nicht
nur zu sagen, wel-
che Absicherung er
braucht,
auch, was in seinem
- Fall nicht notwendig
ist. Das ist fiir den
Kunden letztendlich

sondern

viel besser als ohne Plan auf
Schnédppchenjagd zu gehen
und einzukaufen, was man ei-
gentlich gar nicht braucht.

Bayernkurier: Wie entwickelt
sich aktuell das Geschift Thres
Hauses und welche Perspekti-
ven bringt die Zukunft?
Reinfried Pohl: Letztes Jahr ha-
ben wir fast 140 Millionen Euro
Gewinn nach Steuern erzielt.
Das ist das zweitbeste Ergebnis
der Unternehmensgeschichte
und mehr als der gesamte Rest
der Finanzvertriebsbranche er-
zielt hat. Bei gut 5,4 Millionen
Kunden ist jeder fiinfzehnte
Einwohner Deutschlands bei
uns.

Andreas Pohl: Wir wollen aber
auch zukiinftig weiter wachsen.
Insbesondere wollen wir viele
weitere Vermogensberater fiir
uns gewinnen und hierfiir sind
wir bereit zu investieren.

Bayernkurier: Die DVAG wird
nun schon seit mehr als drei
Jahrzehnten von Ihrem Vater
gefithrt und der Aufsichtsrat
hat jetzt im Marz erst wieder
seinen Vertrag um fiinf Jahre
verldngert. Wie iibertragt man
ein so stark mit der Griinder-
personlichkeit ~ verbundenes
Unternehmen auf die nédchste
Generation?

Reinfried Pohl: Zunichst ein-
mal hat unser Vater nicht nur
den Fiinfjahrsvertrag unter-
schrieben, ihn
auch erfiillen. Das wiinschen
wir ihm, uns und dem Unter-
nehmen von Herzen.

Andreas Pohl: Unabhingig da-
von ist aber der ,Verjlingungs-
prozess“ ldngst eingetreten.
Mein Bruder und ich besitzen
zusammen die Mehrheit an der
Holding, die tiber 60 Prozent
der Anteile an der DVAG hilt
und dartiber hinaus rund 40
weitere Konzernunternehmen
steuert. Und wir stehen bereits
seitlangem gemeinsam mit un-
serem Vater am Steuerrad.

sondern will

Bayernkurier: Wie bereiten Sie
sich auf Thre kiinftigen Fiih-
rungsrollen vor?

Andreas Pohl: Wir sind schon
seit iiber 25 Jahren im Unter-
nehmen tdtig, kennen jeden
Winkel und wissen sehr genau,
worauf es ankommt. Ganz be-
sonders wichtig ist uns dabei
die Ndhe zu unseren Vermo-
gensberatern, denn vor Ort
beim Kunden entscheidet sich
der Gesamterfolg eines Vertrie-
bes.

Reinfried Pohl:Wir stehen eben
gemeinsam mit unserem Vater
zu dritt auf der Kommando-
briicke, und das klappt prima.
Und sollte es der Herrgott ein-
mal so wollen, dann schaffen
wir das auch zu zweit, und da-
bei werden wir Kurs halten und
nicht abdriften. Zudem haben
wir mit unseren Vermogens-
beratern und unserem Innen-
dienst eine tolle Mannschaft an
Bord.



