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Klaus Bolz
Vorsitzender des Vorstandes 
TELIS FINANZ AG

Den administrativen Aufwand für unsere Berater konnten wir im Jahr 2009
weiter reduzieren. Dazu hat die TELIS FINANZ AG massiv in die EDV inves tiert.
Beratungsabläufe haben wir vereinfacht, mit EDV-Tools zusätzliche Be ratungs-
potenziale erschlossen und die Kundenbindung mit neuen Instrumenten
weiter intensiviert. 2009 wird für TELIS FINANZ das beste Jahr der Unter -
nehmensgeschichte. Schwerpunkte werden die Akquise und die Integration
neuer Berater sein. Zweistelliges Wachstum ist unsere Zielsetzung für das
Jahr 2010.

Prof. Dr. Reinfried Pohl
Vorstandsvorsitzender 
Deutsche Vermögensberatung AG

Krisenfest und optimistisch: Wir werden auch in 2009 ein gutes Ergebnis er-
zielen. Dieses wird zwar das Rekordjahr 2008 nicht übertreffen, allerdings
besser ausfallen als 2007 – und das war auch ein erfolgreiches Jahr. Im Fi-
nanzvertrieb trennt sich immer mehr die Spreu vom Weizen – und wir pro-
fitieren mit unserem überlegenen Geschäftsmodell davon. Der beste
Erfolgsbeweis dafür ist das Vertrauen unserer Kunden. Allein in den ersten 8
Monaten dieses Jahres haben sich mehr als 210.000 Neukunden für die
DVAG entschieden. Und auch auf das kommende Jahr blicken wir zuver-
sichtlich: Vor allem durch den direkt spürbaren Steuervorteil des neuen Bür-
gerentlastungsgesetzes ergibt sich für fast jeden Bürger die Möglichkeit, die
private Altersvorsorge aufzustocken.

Walter Klein
Geschäftsführender Gesellschafter 
AssecuranzService GmbH & Co. KG

Wir können in der Rückschau sehr zufrieden sein. Unser Jahresmotto
„Finanzkrise? Ohne uns!“ hat sich in sehr guten Provisionserlösen niederge-
schlagen. Die ASG-Vertriebspartner, darunter viele neue, haben dafür ge-
sorgt, dass das Vorjahresergebnis wieder übertroffen wird. Das freut uns sehr.
Die Frage nach Nachhaltigkeit „Verkaufst Du noch oder berätst Du schon?“
wird sich 2010 noch intensiver stellen als jetzt: Die langfristige Kundenbindung
und eine hohe Vertragsdichte sind in den Fokus der Vertriebe und Berater ge-
rückt. Der Trend zu Fusionen und Marktkonsolidierung wird weiter anhalten.
Die Verbraucher schauen genau hin, wer hinter einem Unternehmen steht. All
dies sorgt dafür, dass nur der erfolgreich ist, der mit einem modernen Bera-
tungskonzept und zeitgemäßen technischen Support aufwarten kann.

Reinhard Schutte
Vorstandsvorsitzender 
FiNUM.FINANZHAUS AG

Gegen den Trend sind wir 2009 gewachsen, wir konnten den Nettomittel-
zufluss der Kapitalanlagen um 25 % steigern und auch der Vorsorgebereich
lässt uns nicht klagen. Dazu beobachten wir vermehrt, dass Kunden profes-
sionell und umfassend beraten werden möchten. Hier sehe ich die Heraus-
forderung der Zukunft, Finanzberatung als geldwerte Leistung zu verstärken.
Nicht die reine Honorarberatung, sondern ein transparentes Konzept, das
die Leistungen des Maklers beinhaltet, zu Spezialthemen Beratungsleistung
gegen Gebühr anbietet und die Anlageberatung samt Verkauf umfasst. Vor-
ausschauend haben wir ein neues Geschäftsfeld erschlossen: Unser Dienst-
leistungskonzept bietet professionelle und im Tenor produktunabhängige
Beratung zu Kernthemen gegen Gebühren. So sind wir für 2010 gut gerüstet.

Lambert Stegemann 
Geschäftsführer [pma:] Finanz- und 
Versicherungsmakler GmbH 

Für [pma:] war das Jahr 2009 eines der spannendsten in unserer 27-jährigen
Firmengeschichte. Wir haben uns als einer der ersten Maklerpools raten las-
sen und mit der Bestnote „EXZELLENT“ bestanden, was uns zeigt, dass wir
mit unserem gesamten Team auf dem richtigen Weg sind, als der Qualitäts-
pool in Deutschland wahrgenommen zu werden. Folgerichtig haben wir in
2009 sehr qualifizierte Berater aus Banken- und strukturierten Vertrieben
angebaut, was wir auch im kommenden Jahr erfolgreich fortsetzen werden.
Die Kooperation zwischen Maklerpools wird zunehmen, und das nicht aus
reinen Provisionsoptimierungsgedanken. Der kollegiale Austausch und die
projektbezogene Zusammenarbeit werden im Vordergrund stehen. Auch in
2010 heißt es daher für uns: Partnerschaft auf Gegenseitigkeit – qualitäts-
und serviceorientiert. 

Helmut Maier
Vorstandsvorsitzender FORUMFINANZ AG

2009 war ein facettenreiches Jahr. Auf der einen Seite machte sich bei den
Kunden aufgrund der Finanzkrise eine gewisse Kaufzurückhaltung bemerkbar.
Andererseits gingen aber gerade die besten und erfolgreichsten Berater ge-
stärkt aus dieser Wirtschaftslage hervor. 2010 wird für qualifizierte Berater
ein positives Jahr werden. Sie werden die Notwendigkeit erkennen, gerade
in Krisensituationen auf ihre teilweise verunsicherten Kunden zuzugehen, sie
beraten und ihnen solide, profitable und zielgerichtete Lösungen anbieten.
Verfolgt man die Pressemeldungen zum 3. Quartal, könnte es aufgrund der
wirtschaftlichen Situation zu einigen Fusionen oder Übernahmen in der Ver-
triebslandschaft kommen, wenn es den Vertrieben nicht gelingt, kurzfristig die
Kostensituation in den Griff zu bekommen. Mittelständische Unternehmen
können wesentlich schneller und flexibler reagieren.

Helmut Kriegel
Vorstand maklermanagement.ag

Das Jahr 2009 war ein schwieriges Jahr für die Branche. Dennoch konnten
wir als maklermanagement.ag zeigen, dass Wachstum auch in der jetzigen
Situation möglich ist. Mit unserer klaren Ausrichtung, die Makler mit moder-
nen Produktlösungen, einem maklergerechten Service und zeitgemäßen Ver-
triebsansätzen zu unterstützen, haben wir die Erwartungen der Makler
getroffen. Für uns geht es 2010 um den qualifizierten Ausbau der Vertriebs-
kapazitäten. Wir setzen unseren Kurs fort, Makler darin zu unterstützen, pro-
duktiv zu arbeiten, ihre Kunden auf hohem Niveau zu beraten und gleichzeitig
eine bessere Abschlussquote für sich erzielen zu können. Wir werden mit
Beratungskonzepten wie autoMAXX und Verkaufstrainings erneut die Mak-
ler begeistern.  Auch in 2010 werden die Auswirkungen der Finanzmarkt-
krise noch allgegenwärtig sein. Der qualifizierte, unabhängige Berater wird
zu den Krisengewinnern gehören. Seine Kompetenz in der Vorsorgeberatung
bleibt gefragt. 




