Plan F Finanzdienstleistungen AG:

Finanzcoach fiir
junge Akademiker

Immer wieder machen sich erfolgreiche Berater des GroBvertriebs MLP
selbststéndig und kopieren das Erfolgsrezept der Heidelberger. Ein Beispiel mit
vielversprechenden Aussichten ist die Stuttgarter Neugriindung Plan F.

er Vertriebsriese MLP gilt nach wie
Dvor als Kaderschmiede fiir gute Fi-

nanzvermittler. Doch gerade die be-
sten Pferde im Stall der Heidelberger
ftihlen sich zuweilen nicht mehr heimisch
und wagen den Sprung in die Selbststan-
digkeit.So auch Michael Hong, Gerd Scha-
fer und Tilmann Speck. Mit vier weiteren
Kollegen und einer gehdrigen Portion Mut
im Gepéck griindete das Trio im Spatsom-
mer des vergangenen Jahres die Plan F Fi-
nanzdienstleistungen in Stuttgart.,, Wir hat-
ten sehr gute Jahre bei MLP“, erlautert der
Abtri'mr(lige Hong seine Motive,,,Unabhén-
gigkeit von den Produkigebern wurde

groflgeschrieben.
Unser Erfolg war die Kreativitat einzelner
Geschéftsstellen.” Im Zuge der starken Ex-

pansion MLPs, einer zunehmend zentrali-

sierten Produktentwicklung, der Emission
eigener Produkte und der einer weitge-
henden Produkt-Standardisierung sei es
im Laufe der Zeit jedoch immer weniger
moglich gewesen, wirklich frei und unab-
hangig zu beraten.
Héng und seine Kollegen sind kein Ein-
zelfall. Immer mehr anspruchsvolle Berater
haben sich inzwischen von ihrer Heidel-
berger Ziehmutter losgesagt und eigene
Maklerbiiros gegriindet. Dieser Exodus
miindete inzwischen in die' Griindung der
Finet AG aus Marburg,eines Brokerpools fiir
ehemalige MLPler.Rund 60 Kollegen haben
sich dort inzwischen organisiert, unter an-
derem um Infos auszutauschen, gemeinsa-
me Seminare zu organisieren und um
Deckungskonzepte mit Versicherern auszu-
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handeln. Der Vorteil fiir alle Beteiligten: bei
Finet ,wird eine Sprache gesprochen.*
SchlieBlich sind die Beraterkarrieren haufig
deckungsgleich.Die meisten Ex-MLPler ver-
suchen sich als Einzelkdmpfer,grofiere Neu-
grindungen wie Plan F sind selten. Zehn
Berater engagieren sich dort inzwischen,
weitere Einstellungen sind geplant.

Das Konzept der Mannschaft kann
seine Anlehnung an den Heidelberger
Grofdvertrieb indes kaum verbergen. Da-
hinter steckt die zielgerichtete Ausbildung
und die jahrelange Ubermittlung des in
der Vertriebsszene unwidersprochenen
MLP-Erfolgsrezeptes. ,Unsere Zielgruppe
sind junge Akademiker®,erklart Gerd Sché-
fer, ,die wir als Finanzcoach durch das
ganze Leben begleiten wollen.“ Die ganz-
heitliche Beratung sei Programm, es gehe
darum, dem Kunden die 6konomischen
Konsequenzen seiner Entscheidungen
aufzuzeigen. Die Plan F-Berater verstehen
sich als Financial Planer,die die Finanzen
ihrer Kunden in allen Bereichen sehr in-
dividuell optimieren. Dazu gehoren die
Vorsorge mit Versicherungen, die Geldan-
lage, das Darlehensmanagement, die Be-
ratung bei Existenzgriindung, Niederlas-
sung und Praxisabgabe sowie die Testa-
ment-, Erbschafts- und Schenkungspla-
nung.

Akquiriert wird bereits an der Hoch-
schule.Weil das Team selbst durchgéngig
Uber ein Hochschulstudium verfiigt, fallt
die Ansprache der jungen Leute nicht
schwer.In dieser frithen Phase ist der Bera-
tungsbedarf der jungen geistigen Elite
grof3, aber der Geldbeutel noch klein. Das

“indes ist Kalkil, denn aus dem wenig be-

tuchten Studenten wird spater mit etwas
Gluck ein wohlhabender Firmenchef.
Diese Erfahrung hat Michael Hong nicht
nur einmal gemacht. Sein Spezialgebiet
sind heute unter anderem die Themen
,Erben und Verschenken“. Zunehmend
héufiger berét er auch die Eltern seiner
Kunden.

Die fiir Plan F geeigneten Produktgeber
werden nach einem vorher sorgféltig erar-
beiteten Anforderungskatalog ausgewéahlt.
Tilmann Speck: ,Wir fragen zuerst nach
den Bediirfnissen unserer recht homoge-
nen Zielgruppe und formulieren ansch-
liefend Anforderungen, die das Produkt
erfillen muss. Erst auf dieser Grundlage
beginnen wir,den Markt nach passenden
Angeboten zu durchforsten.” Fiir kurzfris-

tige Sparziele der jungen Akademiker bei-
spielsweise seien eine hohe Wertsteige-
rung der Anlage, eine gute Rendite, keine
Kosten bei Ein- und Ausstieg, geringe steu-
erpilichtige Ertrdge und fast tagliche Ver-
fugbarkeit wichtig.Eine Anwort darauf war
der Internationale Rentenfonds Typ 0 von
DWS.Neben dem Marktfithrer gehtren die
Fondsgesellschaften Fidelity, Janus, Metz-
ler.Eckhard Sauren zu den Plan F-Partnern.
Besonders stolz sind die Stuttgarter auf
ihre Kooperation mit der ehemaligen
DWS-Starfondsmanagerin Elisabeth Wei-
senhorn.Gemeinsam mit ihrem Bruder hat
die Expertin eine eigene Verm&gensver-
waltung gegriindet und unter ihrem Label
zwel Fonds aufgelegt. Der Erfolg der Stutt-
garter Vermittler im Fondsgeschaft kann
sich schon nach wenigen Monaten sehen
lassen: das vermittelte Fondsvolumen be-
tragt bereits rund 30 Millionen Mark.

Auch im Versicherungsbereich spricht
die Liste der Plan F-Produktpartner fiir sich.
Darunter befinden sich so renommierte
Gesellschaften wie die Schweizerische
Rentenanstalt, Skandia, Sali, der Direktan-
bieter Europa und der Gerling-Konzern.
Das Procedere der Partnerauswahl erléu-
tert Hong am Beispiel der Berufsunféhig-
keitsversicherung. Die meisten Angebote
seien fiir junge Leute wenig bedarfsge-
recht. So sei das Berufsunfahigkeitsrisiko
in jungen Jahren sehr niedrig, die Versiche-
rer wiirden extrem hohe Risikogewinne
einstreichen. Erst im Alter schnellen die
notigen Risikobeitrage sprunghaft in die
Hoéhe. Doch ausgerechnet dann,so Schéa-

_fer aus Erfahrung, werden mehr als 90 Pro-

Yzent der bestehenden Berufsunfihigkeits-
versicherungen gekiindigt, weil die Kun-
den inzwischen ansehnliche Finanzpolster
fiirihr Alter angespart haben.An dieser'Stel-
le kassieren die Versicherer ein zweites Mal
iber fette Stornogewinne. Die Suche nach
einem geeigneten Produkt fur die Ziel-
gruppe junge Akademiker gestaltete sich
als gar nicht so einfach. Doch inzwischen
hat ein Maklerversicherer eine hochfle-
xible fondsgebundene Berufsunféhigkeits-
versicherung auf den Markt gebracht, die
sich an den wechselhaften Bedarf des Kun-
den anpasst: Die Beitrage flieBen in ein
Fondsdepot, aus dem jeweils angemesse-
ne Anteile flr das jeweilige Berufsunféhig-
keitsrisiko abgezweigt werden.

Dass Plan F unter dem Strich einen
elitaren Beratungs- und Produktansatz ver-
folgt, bestreitet das Team nicht. ,Wir er-
klaren uns unabhéngig von samtlichen be-
stehenden Strukturen.Wir sind nichts und
niemandem verpflichtet — auRer hnen,
dem Kunden*,so heifdt es programmatisch
in der aufwendig gestalteten Imagebro-
schiire der Stuttgarter. Dass die unabhén-
gige, ganzheitliche Beratung eine goldene
Zukunft haben wird, daran lasst Michael
Hong keinen Zweifel. ,Der Kunde will ein-
fach nur Sicherheit und gute Ertrdge fiir
seine Zukunft, wer das am besten kommu-
niziert,der gewinnt.”
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