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FB Mit einer guten Abwicklungsplattform 
lassen sich Makler leicht begeistern. Aber 
Sie gehen noch einen Schritt weiter und 
favorisieren zusätzlich das so genannte 
E-Learning. Wie fällt der Zuspruch durch 
die Partner dafür aus?
Porazik Pro Tag registrieren wir im Durch-
schnitt 1.700 Abrufe dieser Produktprä-
sentationen und Lerneinheiten, die wir per 
Film transportieren. Diese Zahl spricht 
doch für sich.

FB Warum betreiben Sie diesen eher un-
üblichen Service für die Makler, die Pro-
duktion der Filme ist doch ziemlich auf-
wändig?
Porazik Ein Makler kann heute bei der 
Fülle der Produkte und Aufgaben, die er 
inzwischen hat, nicht mehr für jedes ein-
zelne Produkt ein gesondertes Verkaufs-
gespräch vorbereiten. Dazu wechseln die 
Angebote auch viel zu schnell. Unseren 
Partnern schlagen wir daher folgendes 
Verfahren vor: Sie erstellen für den Kun-
den zunächst einen Produktvergleich. 
Anschließend schauen sie sich den Mak-
lerfilm für das ausgewählte Produkt in 
unserem E-Learning-Bereich an. Damit 

sind sie im Handumdrehen informiert. Im 
optimalen Fall gibt es dann noch einen 
Kundenfilm, den sie ihrem Kunden im 
Beratungsgespräch vorführen. Fragen, 
die der Kunde nach diesem Film noch hat, 
kann der Berater in aller Regel mit den 
Informationen aus dem Maklerfilm beant-
worten.

FB So weit, so gut – aber würde der Bera-
ter beim Kunden nicht fachkundiger auf-
treten, wenn er das alles auch ohne Film 
könnte?
Porazik Der Nachteil an diesem Verfahren 
ist ohne Frage der Rückgriff auf den Film 
beim Kunden. Aber ein derart medienge-
stütztes Beratungsgespräch ist in vielen 
Fällen deutlich besser als die meisten an-
deren Beratungsgespräche, die Makler 
lediglich auf der Grundlage ihrer vorhan-
denen Kenntnisse zum jeweiligen Produkt 
durchführen. Wenn ein Vermittler nur drei 
oder vier Hauptprodukte vertreibt, dann 
kann er sie natürlich auch ohne diese Un-
terstützung präsentieren. Aber der Bera-
tungsalltag sieht doch in der Regel ganz 
anders aus: Die Makler verkaufen in der 
Praxis eine Vielzahl verschiedener Tarife, 

„Sobald ein Pool mit eigenen Produkten 
antritt, gibt er seine Unabhängigkeit auf“

Fonds-Finanz-Geschäftsführer Norbert Porazik über mediengestützte 

Beratungsgespräche, Trittbrettfahrer und Abgeltungssteuerprodukte.

Norbert Porazik

ist Gründer und Geschäftsführer der 
Fonds Finanz Maklerservice GmbH in 
München. Er war zuvor selbst als Mak­
ler tätig.



I n t e r v i e w

Finanz Business 4/08� 35

dazu sind sie doch schon wegen des Best 
Advice gezwungen.

FB Da Ihre Leistungen kostenfrei sind, 
müssen Sie immer mit Trittbrettfahrern 
rechnen. Makler docken bei Ihnen an, 
machen sich mit Hilfe der Präsentationen 
aus dem E-Learning für den Verkauf 
schlau, reichen aber bei einem anderen 
Pool oder direkt ein.
Porazik Dieses Problem besteht in der Tat. 
Als vor einiger Zeit unser Server vorüber-
gehend ausgefallen war, erhielten wir 
plötzlich haufenweise Anrufe von Per-
sonen, die uns aus der Abwicklung gar 
nicht geläufig waren. Aber sie nutzten re-
gelmäßig unsere Schulungen im E-Lear-
ning.

FB Wie schützen Sie sich vor solchen un-
gewollten Kostgängern?
Porazik Wir haben unser Verfahren ein 
wenig modifiziert. Jeder neue Vertriebs-
partner bekommt sechs Monate Zeit. In 
dieser Phase muss er mindestens 1.000 
Euro Provisionsvolumen erwirtschaften. 
Ist das nicht der Fall, wird ihm der Log-in 
zur E-Learning-Plattform gesperrt. Auch 
für die folgende Zeit gibt es regelmäßig 
Auswertungen zu den Aktivitäten unserer 
Partner.

FB Mit der Sperrung des Zugangs treiben 
Sie die Makler zu den Wettbewerbern, 
ohne den Versuch unternommen zu ha-
ben, die Partner zu einer aktiveren Zusam-
menarbeit zu animieren.
Porazik Nein, keineswegs. Trotz des ge-
sperrten Log-in hat der Makler weiterhin 
Zugang zur Plattform. Er kann sich alle 
Filme anschauen, aber sie enden nach 
zwei Minuten. Wir zeigen dem Makler da-
mit, was er verpasst.

FB Wie wirkt diese Maßnahme?
Porazik Wir haben erst kürzlich 200 Mak-
lern den Zugang in dieser Weise einge-
schränkt. 36 davon begannen bereits in 
den ersten beiden Wochen danach, Um-
satz zu schreiben, damit sie den Zugang 
wieder erhalten.

FB Einige Marktbeobachter warnen derzeit 
davor, dass die freien Vertriebe und die 
unabhängigen Vermittler, also auch die 
Pools, noch nicht genügend auf die An-
forderungen der EU-Richtlinie MiFID ein-
gestellt sind, obwohl sie schon seit No-
vember letzten Jahres im deutschen Recht 
wirksam ist. Teilen Sie diese Einschät-
zung?
Porazik Das trifft sicherlich zu. Lassen Sie 
mich dafür ein Beispiel anführen: Viele 
Pools gehen derzeit ein Risiko ein, das sie 
noch gar nicht beziffern können. Die 
Fondsplattformen haben mit dem Rück-
zug auf das Execution-only-Prinzip jegli-
che Haftung auf die Makler abgewälzt. Ein 
Pool ohne eigene leistungsfähige IT-Sys-
teme besitzt aber keine Kontrollmöglich-
keiten mehr, ob ein Kunde mit Risikoklas-
se II plötzlich auch Aktienfonds mit Risi-
koklasse IV erwirbt. Wenn der nächste 
große Crash am Aktienmarkt stattfindet, 
bekommen die Pools enorme Probleme, 
weil Anleger mit hohen Kursverlusten 
dann eine fehlerhafte Beratung reklamie-
ren werden. Die Plattform sieht sich frei 
von Schuld, denn sie betreibt nur Execu-
tion only. Beim Makler ist in der Regel 
nicht viel Schadenersatz zu holen. Also 
bleibt die Forderung letztlich am Pool hän-
gen. Davor muss sich ein Maklerpool 
schützen, indem er zum Beispiel regelmä-
ßig kontrolliert, ob die Risikoklassifizie-
rungen der Kunden tatsächlich immer 
eingehalten werden.

FB Derzeit wird statt der MiFID-Richtlinie 
viel mehr über eine ganz andere Gesetzes-
änderung geredet. Alle richten ihr Ge-
schäft auf die ins Haus stehende Abgel-
tungssteuer aus. Haben Sie auch schon 
ein eigenes „Abgeltungssteuerprodukt“ 
im Angebot?
Porazik Nein, und das wird auch so blei-
ben. Sobald ein Pool mit eigenen Pro-
dukten antritt, gibt er seine Unabhängig-
keit auf.

FB Damit schwimmen Sie aber gegen den 
Strom. Viele Pools und Vertriebe trommeln 
längst heftig für ihre eigenen Dachfonds.

Porazik Dabei geht es aber doch nicht nur 
um die Abgeltungssteuer. Mit eigenen 
Dachfonds können die Pools deutlich 
mehr Erträge generieren. Aber was ist, 
wenn der Fonds später schlecht läuft? Die 
Kunden wandern aus dem Portfolio ab, 
das Volumen schrumpft. Ich wage die Pro-
gnose, dass die meisten dieser neuen 
Dachfonds keine zehn Jahre überleben 
werden. Dann hatte der Pool ein schönes 
kurzfristiges Geschäft im Vorfeld der Ab-
geltungssteuer, aber zugleich einen 
Image-Schaden, der lange nachwirkt.

FB Sie halten Unabhängigkeit im Poolge-
schäft für sehr wichtig. Was zählt aus Ihrer 
Sicht noch?
Porazik Eine faire und verlässliche Ge-
schäftsbeziehung mit allen angeschlos-
senen Maklern. Wir rechnen zum Beispiel 
die Provisionen taggenau ab. An dem Tag, 
an dem die Zahlung von der Gesellschaft 
bei uns eingeht, erfolgt die Überweisung 
an den Makler. Wir verfügen über genü-
gend Eigenmittel und genügend Liquidität, 
so dass wir das Geld der Partner nicht erst 
eine Weile im Haus behalten müssen, um 
damit zu arbeiten. Mitunter habe ich den 
Eindruck, dass einige Pools immer später 
mit ihren Partnern abrechnen, weil sie auf 
die Liquidität angewiesen sind. 		
Außerdem leistet Fonds Finanz 100 Pro-
zent Kundenschutz. Aber nicht nur durch 
eine Klausel in der Courtage-Vereinba-
rung. Das nützt dem Vermittler zum Bei-
spiel bei einer Insolvenz des Pools so gut 
wie gar nichts. Statt dessen bekommt je-
der Partner von uns eine bestätigte Liste 
mit seinen Kunden, die er dann den Pro-
duktgesellschaften für eine Umschlüsse-
lung vorlegen kann. 		
Und„last, but not least“: Wir hören sehr 
genau hin, was unsere Partner wünschen. 
Wenn ein Makler zu uns kommt und auf 
ein Tool oder eine Dienstleistung verweist, 
die er bei einem anderen Pool in Anspruch 
nehmen kann, dann richten wir innerhalb 
kürzester Zeit diese Dienstleistung ebenso 
ein.
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