So haben Deutschlands Berater gewéahlit

Grundlage fiir den Service Award in der Kategorie ,Maklerpool“ sind die Bewertungen
von 2980 freien Beratern, die sich Ende 2014 an der internetbasierten Umfrage beteiligt
haben. Insgesamt wurden 61 Maklerpools in den sechs untenstehenden Kategorien mit
Noten zwischen 1 (Sehr gut) und 5 (Nicht geniigend) bewertet, wobei alle Sektoren
gleich gewichtet wurden. In die Endauswertung schafften es jedoch nur 16 Pools, da nur
sie jeweils mehr als 100 Bewertungen erhalten und somit eine Beurteilungsdichte erreicht

haben, die aussagekraftig ist. Ausschlaggebend fir die Platzierung ist die Gesamtnote
tber alle Kategorien hinweg, diese steht im rechten Teil der Tabelle direkt neben dem
Vergleich der Ergebnisse aus den drei Vorjahren. Der Service Award fiir Maklerpools
wurde erstmals 2003 vergeben, seit 2011 werden jahrlich die drei Maklerpools mit der
besten Bewertung pramiert. Statt erster, zweiter oder dritter Pldtze erhalten die Unter-
nehmen das Pradikat ,Herausragend".

Pool Vertrauen | Produkte |Provisionen| Technik Vertrieb Vertrdge
Fonds Finanz 1,63 1,60 1,84 1,70 1,74 1,68
Fondsnet 1,76 1,53 1,68 1,72 1,90 1,83
Netfonds 2,11 1,80 2,02 1,87 2,04 1,85
Fondskonzept 1,90 2,16 2,47 1,89 2,50 2,23
Jung, DMS & Cie. 2,00 2,18 2,25 2,51 2,27 2,21
Durchschnitt 2,50 2,56
Top Ten 2,46 2,72 2,48 2,74 2,53 2,50
Durchschnitt 2,48 2,59 2,66 2,64
Argentos 2,21 2,69 2,72 2,65 2,77 2,12
BCA 2,60 2,49 2,58 2,72 2,93 2,89
Finanznet 2,72 2,72 2,70 2,75 2,72 2,71
WWK 2,81 2,67 2,82 2,66 2,86 3,03
Apella 2,59 2,58 2,82 2,91 3,17 3,08
Dt. Gesell. f. Ruhest. 2,75 2,94 2,79 2,74 3,02 3,05
Partner Bank 3,07 2,82 2,83 3,11 2,87 3,15
Komm 3,21 3,26 3,51 3,03 3,23 3,24
Carat 3,32 3,39 3,34 3,37 3,40 3,33
Durchschnitt
gefettet die Bestnoten jeder Kategorie

Vertrauen Produkte Provisionen Technik

Konnten Sie sich vor Ort ein Bild
lhres Pools und der handelnden
Personen machen? Glauben Sie,
dass Ihr Pool tiber ausreichende
finanzielle Stérke und die entspre-
chende Marktposition verfiigt, um
Ihre Provisionen auch langfristig
auszuzahlen? Sind Sie vom Unter-
nehmenskonzept Ihres Pools iiber-
zeugt? Vertrauen Sie darauf, dass
Ihr Pool Ihren Bestand auch als
LIhren* Bestand ansieht? Tritt der
Pool mit Ihnen in Wettbewerb um
Endkunden? Verhélt er sich im
Streitfall kulant?

Konnen Sie alle Fonds anbieten,
die Ihre Kunden iiber Sie zeichnen
mochten? Oder wenigstens jene,
die Sie Ihren Kunden aktiv an-
bieten wollen? Wie sieht es mit
~Spezialitaten” aus, die nur gele-
gentlich nachgefragt werden?
Kénnen Sie dber Ihren Pool eine
breite Fondspalette anbieten, oder
hat das Produkispektrum Locher?
Bietet Ihr Pool auch eigene Pro-
dukte, zum Beispiel Dachfonds,
an? Haben Sie den Eindruck, dass
lhr Pool steuernd in Ihr Vermitt-
lungsgeschdtt eingreift?

Sind Sie mit der Durchfihrung
und Piinktlichkeit der Provisions-
abrechnung zufrieden? Oder gab
es bei hrem Pool auch schon ein-
mal ,Zahlungsengpdsse? Kann
Ihr Pool auf Wunsch Abrechnun-
gen (ber mehrere Ebenen erstel-
len? Ist die Berechnung der Pro-
vision nachvollziehbar? Glauben
Sie, dass Ihnen |hr Pool bei Ver-
kaufsprovisionen und Bestands-
pflegeprovisionen  vergleichs-
weise gute Konditionen bietet?
Verhélt sich der Pool im Streitfall
kulant?

Bietet Ihnen Ihr Pool aktuelle Kon-
tostands- und Transaktionsdaten
auf elektronischem Wege? Bein-
haltet das Internetangebot Ihres
Pools auch Marktinformationen
und die Moglichkeit, elektronische
Unterlagen anzufordem, oder ein
Servicetool, mit dessen Hilfe Sie
Ihren eigenen Kunden Depotin-
formationen und Depotanalysen
anbieten konnen? Sind die tech-
nischen Serviceleistungen kos-
tenfrei, beziehungsweise steht die
Servicegebdhr im Verhdltnis zum
Leistungsangebot?

Note
2015 2014
1,70 1,80
1,73 = 190
1,95 = 198
2,19 T 228
2,25 V23
2,57
2,57 t 24
2,62 t 243
2,70 V261
2,72 T 29
2,81 = 303
2,86 = 303
2,88 V3,07
2,97 = 319
3,25 V320
3,36 V32
2,67
Vertrieb

Verfiigt Ihr Pool tiber AuBendienst-
mitarbeiter, die vor Ort eine indi-
viduelle Betreuung durchfiihren?
Werden lhnen Schulungen oder
Veranstaltungen angeboten? Wer-
den Ihre Anfragen — auch Sonder-
wiinsche — vom Innendienst lhres
Pools zeitnah und zu Ihrer Zufrie-
denheit bearbeitet? Werden Sie
vom Innendienst Ihres Pools wirk-
lich wie ein ,Kunde" behandelt?
Werden Sie zuriickgerufen? Be-
steht die Bereitschaft zu Extra-
leistungen? Erfolgt der Material-
versand kostenfrei?

Noten

2013 2012 2011
187 178 191
1,76 203 2,02
183 216 214
225 230 1,99
274 307 258
2,41 223 226
255 263 276
297 302 266
309 308 24
320 315 3,02
287 302 294
325 321 3,00
320 313 303
309 307 2%
319 327 297
272 278 264

Vertrage

Ist der Vertrag mit dem Pool trans-
parent und Ubersichtlich gestaltet,
oder mussten Sie erst viel ,Klein-
gedrucktes” entziffern? Sind die
Themen Kundenschutz und Be-
standsfreigabe beziehungsweise
Bestandstibertragung Klar und ein-
deutig geregelt? Wie sehen die
MaBnahmen zum Kundenschutz
aus? Welche Maglichkeiten hat
der Pool, die Vereinbarung zu kiin-
digen? Geht der Pool auf indi-
viduelle Problemstellungen ein?
Werden Eventualitaten, etwa lhr
Ableben, beriicksichtigt?



