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Fokussiert auf Europa

Aktuell mit knapp 5.100 hauptberuflichen Mitarbeitern in 14 europaischen Landern aktiv, blickt die

OVB Holding AG auf eine insgesamt positive Geschafts- und Ertragsentwicklung in den ersten
? Monaten 2016. Laut aktuellem Quartalsbericht stiegen die Gesamtvertriebsprovisionen des Konzerns
demnach um 3,2 % auf 171,1 Mio. Euro. Das Geschéftsvolumen im Segment Stid- und Westeuropa
legte deutlich zu, das Segment Mittel- und Osteuropa verbuchte ein leichtes Wachstum.

Das Deutschlandgeschéft zeigt sich nach den ersten 3 Quartalen mit 46,3 Mio. Euro — im Vergleich

zu 47,4 Mio. Euro im Vergleichszeitraum 2015 — leicht ricklaufig. Im Interview sprach finanzwelt mit
OVB Vorstand Mario Freis Uber Strategie und Vertriebsphilosophie des Kélner Mutterkonzerns.

Mario Freis, CEO OVB Holding AG

lhre aktuellen Geschafts-
zahlen legen nahe, dass Sie mit dem

finanzwelt:
grenziiberschreitenden  Geschaftsmo-
dell lhres Hauses offenkundig einen
soliden Kurs fahren. Ungeachtet des-
sen sehen sich im Besonderen europa-
weit agierende Finanzvertriebe grof3en
Herausforderungen gegenlbergestellt.
Kénnten da insbesondere regulatori-
sche Verdnderungen in einzelnen L&n-
dermérkten die Wachstumsdynamik des
OVB Konzerns nicht noch empfindlich
dédmpfen?

Freis » Natirlich kann sich eine Ubertrie-
bene und unsachgemaBe Regulierung
negativ auf unsere Wachstumsdynamik
auswirken. OVB unterliegt jedoch be-
reits heute europaweit standigen regu-
latorischen Veranderungen. Wir wollen
solide, langfristig und profitabel wach-
sen. Eines der gréBten Risiken stellt
dabei ein sich verédnderndes regulato-
risches Umfeld dar. Uns helfen unsere
Erfahrungen im Umgang mit der Regu-
lierung in einzelnen Mérkten, die wir oft-
mals auf andere Ubertragen kénnen. Ein
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klarer Vorteil, um schnell, effektiv und
sachgerecht zu reagieren, sich also im
Wettbewerbsumfeld strategisch richtig
zu positionieren. Nach unserer Ansicht
wird das im zukinftigen Wettbewerb
von entscheidender Bedeutung sein.

Im Ubrigen: Regulierung andert nichts
an den Bedirfnissen der Kunden. In
ganz Europa droht eine sinkende Leis-
tungsfahigkeit der sozialen Sicherungs-
systeme und damit das Entstehen von
Versorgungsliicken bei vielen Birgerin-

Foto: © Philippe Ramakes/OVB



nen und Birgern. Der Anteil der &lteren
Menschen an der Bevdlkerung nimmt
zu: einerseits durch eine niedrige Ge-
burtenrate, zum anderen durch eine
hohere Lebenserwartung. Qualifizier-
te Finanz- und Vorsorgeberatung wird
demnach mehr denn je gefragt sein.

finanzwelt: Bei 14 Landern mit recht un-
terschiedlichen Rahmenbedingungen:
Ware im Falle des Falles eine verstérk-
te Selektion auf ausgewahlte Lander in
Europa bzw. ein Riickzug aus einzelnen
Landern nicht grundweg denkbar?

Freis» Bereits zu Beginn der 1990er
Jahre hat OVB damit begonnen, sich
aus Deutschland heraus zu internationa-
lisieren und das Geschaftsmodell frih-
zeitig, konsequent und erfolgreich in
chancenreiche Wachstumsmarkte zu ex-
portieren. Unsere Internationalitat, die
keiner unserer Wettbewerber in dem
MaBe vorzuweisen hat, ist unsere we-
sentliche Starke und damit naturlich ein
wesentliches strategisches Handlungs-
feld unserer zukinftigen Ausrichtung.
Wir werden dabei zweigleisig fahren:
Zum einen werden wir uns darauf kon-
zentrieren, unsere Position in bestehen-
den Mérkten weiter auszubauen. Zum
anderen wollen wir unser Geschafts-
modell, wenn Zeitpunkt und Rahmen-
bedingungen stimmen, auch in neue,
aussichtsreiche Markte Ubertragen. Ein
Rickzug aus einzelnen Landern ist nicht
Teil unserer strategischen Ausrichtung.

finanzwelt: Ob nun Regulierung, Digi-
talisierung, Prozessoptimierung oder
auch Produktwarenkorb: Die Anforde-
rungen, denen sich Finanzvertriebe jed-
weder Couleur gegenibersehen, sind
enorm. Wie will sich OVB hier weiter
behaupten?

Freis» Die Basis unseres Geschaftsmo-
dells ist und bleibt die international be-
wahrte, themenibergreifende Allfinanz-
beratung. Nach unserer Uberzeugung
bendtigt der Kunde bei komplexen,
erklarungsbedirftigen Allfinanzkonzep-
ten auch in der Zukunft eine individuelle
und personliche Beratung. Online-Re-
cherchen und Selbststudium verset-

zen die Verbraucher nicht in die Lage,
weitreichende Entscheidungen fir die
personliche Absicherung und Altersvor-
sorge zu treffen und diese — abhéngig
von der Lebensphase - regelméaBig zu
Uberprifen. OVB setzt dabei seit Jahren
bereits bevorzugt auf sachwertorien-
tierte Anlageformen. Nicht ohne Grund
betragen fondsgebundene Lebens- und
Rentenversicherung und das Direktin-
vestment in Misch- oder Aktienfonds,
ob als Sparplan oder Einmalanlage,
rund 60 % unseres Neugeschéfts. Und
im Bereich der Baufinanzierung kénnen
unsere Kunden zudem von den niedri-
gen Zinsen profitieren. In den Themen
Prozessoptimierung und Digitalisierung
sehen wir wichtige strategische Hand-
lungsfelder, um weiterhin Effizienzstei-
gerungen realisieren zu kénnen und auf
ein sich verdnderndes Kunden-verhalten
reagieren zu kénnen. Derzeit richten wir
unsere Unternehmensstrategie auf die-
se zukinftigen Markterfordernisse aus.

finanzwelt: Stichwort Online-Recher-
chen: Inwieweit stellen Sie in der jings-
ten Vergangenheit eine Verénderung
beim Verbraucher fest? Wird die Be-
deutung von Insur- bzw. FinTechs in den
kommenden Jahren im Zuge dessen
nicht entscheidend zunehmen?

Freis» Auch vor dem Hintergrund eines
zunehmend hybriden Kundenverhaltens
sind wir der Meinung, dass sich an der
Notwendigkeit persénlicher Beratung
auch in Zukunft und im Rahmen einer
digitaleren Welt nichts grundsétzlich
andern wird. Untermauert wird unsere
Einschdtzung zum Thema dabei gleich
durch mehrere Studien. Eine aktuelle
Auswertung des internationalen Markt-
forschungs- und Beratungsinstituts You-
Gov etwa belegt, dass die persénliche
Beratung zu Versicherungsprodukten
in vielen Méarkten immer noch die Ver-
triebswege klar dominiert und dass 79 %
der 20 bis 40-Jdhrigen die personliche
Beratung in Blros oder Geschéftsstellen
oder zu Hause durch einen Vermittler
bevorzugen. Nichtsdestotrotz richten
wir uns auch zu diesem Thema konse-
quent auf Kundenbedurfnisse jedweder
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Art aus. Dies gelingt, indem wir uns im
Rahmen des Beratungs- und Betreu-
ungsprozesses die Digitalisierung zu
Nutze machen, um unsere Starke — den
personlichen, vertrauensvollen Kontakt
zu unseren Kunden — mit den aktuellen
technischen Méglichkeiten prozessopti-
miert zu verbinden. Die am Markt agie-
renden Fin- und InsurTechs beobachten
wir dabei mit groBer Aufmerksamkeit.
Wir setzen uns mit ihren Geschaftsmo-
dellen auseinander und prifen, ob sie
fir uns im Einzelfall eine sinnvolle Er-
ganzung sein konnten. Kooperationen
schlieBen wir grundsatzlich nicht aus,
sofern diese fir beide Seiten zielfuh-
rend sind.

finanzwelt: AbschlieBend gefragt: Inwie-
weit ist der Nebenberufler aufgrund Re-
gulation und Qualifikationsanforderun-
gen noch im Fokus lhrer Suche?

Freis» Unsere Finanzvermittler, die aus
verschiedensten Branchen kommen und
bei uns in der Regel zweitberuflich -
neben ihrem Hauptberuf - starten, ar-
beiten wir umfassend ein und bilden
sie nach dem, im jeweiligen Land ge-
forderten Standard aus. Das Thema
,Gewinnung, Ausbildung und Bindung
von Finanzvermittlern” ist eines unserer
wesentlichen strategischen Handlungs-
felder im Rahmen unseres Strategiepro-
zesses. Wir werden das Thema Aus- und
Weiterbildung — nicht nur aufgrund der
regulatorischen Anforderungen — weiter
forcieren und europaweit noch systema-
tischer nach einheitlichen Grundstruktu-
ren ausrichten. Weitere Elemente, um Fi-
nanzvermittler fur eine Tatigkeit bei OVB
zu gewinnen und sie dauerhaft an uns zu
binden, sind eine transparente Vertrags-
gestaltung, ein
Verglitungsmodell
Karrieremdoglichkeiten. Insofern ist und

wettbewerbsfahiges
und internationale
bleibt der wichtigste Faktor fur unseren
wirtschaftlichen Erfolg und zukinftiges
Wachstum die Gewinnung und dauer-
hafte Bindung einer ausreichenden Zahl
engagierter und kompetenter Finanz-
vermittler. Nur so kénnen wir die Nach-
frage nach individuellen Absicherungs-
und Vorsorgekonzepten abdecken. (sf)
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