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Wann lohnt sich ein Haftungsdach fir
Berater und Lizenzgeber?

\_/

Kaum ein Marktsegment im Finanzvertrieb war in den vergangenen Jahren so von wechselnden
Rabmenbedingungen und unterschiedlichen Geschaftsmodellen geprigt wie der Haftungsdach-
markt. Doch wo stehen Haftungsddcher heute und worauf miissen Berater achten? Ein Statusbericht.

Von Jens Pardeike,
Varstand der INFINUS AG Finanzdienstleistungsinstitut

Zum Wandel im Haftungsdachmarkt haben in erster
Linie verschiedene Meilensteine in der gesetzlichen
Regulierung beigetragen — angefangen mit der Umset-
zung der Finanzmarktrichtlinie MiFID im Jahr 2007 bis
zur Regulierung der Kapitalanlagevermittlung mit dem
aktuell vorliegenden Gesetz zur Novellierung des
Finanzanlagenvermittler- und  Vermogensanlagen-
rechts. Nachdem die Vermittlung von Vermégensanla-
gen nach den vorliegenden Gesetzesvorlagen im Gewer-
berecht und auch die Sonderregelung fiir Investment-
fonds — verbunden mit erhohten Anforderungen in der
Produktinformation und Beratungsdokumentation -
zundchst erhalten bleiben, ist es an der Zeit, nach der
aktuellen und zukiinftigen Rolle von Haftungsdachern
zu fragen. Was konnen, was missen die Erlaubnisschime
leisten und welchen Mehrwert bringen sie einem ambi-
tionierten  unabhingigen  Finanzberater? =~ Was
bewegt Berater, die in ein Haftungsdach eintreten wol-
len, und welche Voraussetzungen missen sie mitbrin-
gen, um dort erfolgreich arbeiten zu kénnen?

In der Betrachtung der unterschiedlichen Geschaftsmo-
delle hat sich gezeigt, dass sich ein Haftungsdachgeber
zuallererst als aktiver Dienstleister verstehen sollte. Ein
rein passives Angebot als Lizenzgeber, das nur den regu-

latorischen Rahmen fiir erlaubnispflichtige Beratungen
nach dem Kreditwesengesetz (KWG) vorgibt, ohne den
Berater produkt- und systemseitig wirkungsvoll zu un-
terstiitzen, hat sich am Markt nicht bewihrt. Entspre-
chende Modelle, die sich ausschlieflich an den duferen
gesetzlichen Rahmenbedingungen orientieren, sind
einem dynamischen Wandel und einer stetigen Un-
sicherheit unterworfen. Ein Haftungsdach bewahrt sich
jedoch nur dann, wenn es in den Kategorien des Bera-
ters denkt und nicht allein dem Anbieter geschuldet ist.
Zu den zentralen Erfolgsfaktoren zihlen daher eine aus-
gezeichnete Infrastruktur im stetigen Einklang mit den
gesetzlichen Rahmenbedingungen, erstklassige und
nachhaltige Produkte sowie ein ausgepragtes Netzwerk
mit iberdurchschnittlichen Weiterbildungsangeboten.

Beraterauswahl und Bildungsangebote als
Schliisselfaktoren

Ein Haftungsdach dient nicht dem Selbstzweck, son-
dern wird erst durch die angebundenen Partner mit In-
halt gefiille. Der Berater steht daher nicht nur im Mittel-
punkt, er ist auch die Visitenkarte des Haftungsdaches
und bestimmt sein Renommee und {iber die Provisions-
umsétze nicht zuletzt auch seinen wirtschaftlichen
Erfolg.

Hierbei geht nicht nur um entsprechende Berufserfah-
rung sowie einen einwandfreien Leumund mit einem
entsprechenden Fiihrungszeugnis, sondern auch um die



bekannten Schliisselqualifikationen mit fachlicher, per-
sonlicher und methodischer Kompetenz. Berater, die in
einem Haftungsdach erfolgreich arbeiten wollen, miis-
sen daher nicht nur fachlich souverin, sondern auch
personlich, sprachlich und emotional iiberzeugend
agieren und ihren Beruf mit Leidenschaft und voller
Uberzeugung ausiiben. Nur wenn diese Voraussetzun-
gen gegeben sind, kann eine auf Gegenseitigkeit beru-
hende Symbiose zwischen dem Haftungsdach und sei-
nen Beratern entstehen.

Weiterbildung ist dabei ein kontinuierlicher Prozess,
der weit Gber die iblichen Einfuhrungsveranstaltungen
zum Beginn der Partnerschaft hinausgeht und ein Ge-
ben und Nehmen beinhaltet. Wahrend das Haftungs-
dach bereit sein muss, in qualifizierte Berater in erhebli-
chem Umfang zu investieren und dabei auf die besten
Trainer und Konzepte am Markt zu setzen, sollen die
Berater das Weiterbildungsangebot effektiv nutzen und
die Inhalte in der Praxis entsprechend anwenden. Eine
wichtige Rolle spielt in diesem Zusammenhang auch
das Empfehlungsmanagement, bei dem nach den bishe-
rigen Erfahrungen Qualitat Qualitit anzieht. Hat sich
ein Haftungsdach als Qualititsanbieter am Markt etab-
liert, sorgt dies in der Regel fiir einen stetigen Zuwachs
an qualifizierten Beratern und damit fiir weiteres nach-
haltiges Wachstum.

Differenzierung iiber Infrastruktur und
Vertriebsunterstiitzung

Haftungsdacher haben in den vergangenen Jahren zu-
nehmend die Rolle von modernen Full-Service-Dienst-
leistern angenommen. So stellen sie nicht nur ein vorab
gepriftes Produke- und Dienstleistungsspektrum bereit,
sondern sorgen auch fiir die Anbindungen an leistungs-
fahige Bankenplattformen, um etwa Investmentfonds-
anteile von verschiedenen Anbietern handeln zu kon-
nen. Wenn sich ein freier Finanzberater einem Haf
tungsdach anschlieft, gehort auch der Kunde zu den
Profiteuren, da sein Berater in einem breiteren Rahmen
beraten und eine deutlich grofere Produktvielfalt an-
bieten kann. Das haufig propagierte Best-Advice-Prin-
zip, also die Auswahl von Finanzprodukten nach dem
individuellen Anforderungsprofil des Kunden oder die
Umsetzung alternativer Vergiitungsmodelle tber Ser-
viceentgelte lassen sich fiir in Eigenregie titige Berater
ohne dirckte KWG-Lizenz nur mit einem Haftungs-
dach realisieren. Dariiber hinaus ist die Zugehorigkeit
eines Finanzberaters zu einem Haftungsdach mit einem
nachhaltigen Beratungsansatz ein Qualitatsmerkmal fiir
seine fachliche und personliche Kompetenz. Neben der
qualitativen Betrachtung, die sich daraus ergibt, mit
welchem Netzwerk und Kooperationspartnern der Be-
rater zusammenarbeitet, entsteht auch eine zeitliche
Komponente. Da der Partner auch von administrativen
Routinetatigkeiten befreit wird, kann er sich ganz auf
seine zentralen Kernaufgaben in der Beratung konzen-
trieren. Ein wesentlicher Faktor sind dariiber hinaus
erganzende Dienstleistungen in Marketing und PR, um

mit einem professionellen Marktauftritt das Gesamt-
erscheinungsbild des Beraters abzurunden.

Produkte mit Alleinstellungsmerkmalen

Die steigenden Anspriiche von angebundenen Partnern
an ihre Lizenzgeber im Haftungsdach betreffen auch das
angebotene Produktspektrum. Die Frage nach der Aus-
schlieRlichkeit im Produktangebot gehort damit auch
zu den haufigsten Fragestellungen von neuen Partnern
im Vorfeld einer Haftungsdachanbindung. Denn hier
gilt, dass cin angeschlossener Berater sein vollstandiges
Wertpapiergeschift inklusive der offenen Investment-
fonds Giber das Haftungsdach abwickeln muss. Es reicht
heute bei einem Haftungsdach aufgrund der hohen
Kundenanforderungen nicht mehr aus, die Partner aus-
schlieflich auf die vorhandene Produktpalette des Mark-
tes zu verweisen — ein Beispiel sind die am Marke befind-
lichen mehr als 8.000 Investmentfonds. Wer alles anbie-
tet, hat bei den Kunden keine Moglichkeit zur Differen-
zierung und verpasst ein klares Profil. Bewahrt haben
sich dagegen erstklassige innovative Produkte mit Al-
leinstellungsmerkmalen. Mit Produkten, die sich vom
Marke abheben und den Bediirfnissen der Kunden in
puncto Sicherheit, attraktive Renditen, kalkulierbare
Bandbreiten bei den Wertschwankungen entsprechen
und auch die notwendige Flexibilitat im Lebenszyklus
bieten, kann sich ein Haftungsdachpartner wirkungsvoll
im Markt abheben und die Basis fiir stabile und langfris-
tige Kundenbindungen schaffen. Diese sorgen nicht nur
fiir stetige Ertrage, sondern auch fiir ein effizientes Emp-
fehlungsgeschaft auf Kundenebene. Dartiber hinaus soll-
ten sich anzeigepflichtige und genehmigungsfreie Pro-
dukte sinnvoll erginzen und als Konzept aus einem
Guss angeboten werden. Hierzu gehoren unter anderem
Vermogensverwaltungen oder hauseigene vermogens-
verwaltende Investmentfonds und tber Produktkoope-
rationen auch Dienstleistungen der Alters- und Risiko-
vorsorge, werthaltige Immobilien in Spitzenlagen sowie
ertragsstarke Beteiligungen. Diese entsprechen dem
wachsenden Sicherheitsbedirfnis der Kunden nach
Substanzwerten und inflationsgeschiitzten Anlagen.

In der Produktentwicklung kann ein Haftungsdach von
der Expertise seiner Berater profitieren und neue Trends
und Erwartungen auf Kundenebene aktiv in den Ent
wicklungsprozess einfliefen lassen. Ein aktuelles Bei-
spiel ist der unaufhaltsame Trend nach Produkten, die
einer gesellschaftlichen Verantwortung in okologischer,
sozialer oder ethischer Sicht gerecht werden. Nach re-
prasentativen Umfragen ist heute jeder zweite Bundes-
birger bereit, ein nachhaltiges Anlageprodukt zu kau-
fen. Ein Anbieter, der diese Entwicklung frithzeitig anti-
zipiert und umsetzt, wird seinen Partnern einen un-
schatzbaren Vorteil an die Hand geben, um vom Trend
zu globaler Nachhaltigkeit iberzeugend profitieren zu
koénnen. Im Fazit bleiben Haftungsdacher mit leistungs-
starken Produkten und einer herausragenden Infra-
struktur fiir anspruchsvolle Berater auch in Zukunft die
erste Wahl. =

Pools, Dienstleister & Co.

AssCompact | September 2011



	haftungsdach1.pdf
	haftungsdach2

