INTERVIEW

BERATER/VERMITTLER [NEWS

»WIir wollen keine Beratung light“

Seit knapp zwei Jahren

ist die SRQ AG, Berlin, auf
dem Markt. Die unabhangige
Beratergruppierung hat ehr-
geizige Ziele. Cashe sprach
mit Wilhelm Weingarth,
Aufsichlsralschef, und Claus
Quahl, Vorstandsvorsitzender.

Cashe: Wofilr steht SRO?

Quahl: Fir die Namen der Unterneh-
mensgrinder Steinbach, Richter, Quahl,
Als im Frahjahr 2003 die Allianz die ge-
samte Advance-Gruppe schloss und mit
einem Schiag 200 gualifizierte Bank-
kaufleute freisetzte, haben wir aus die-
sem Bestand die SRQ gegrundet,
Cashs: Wie ist lhr Vertrieb strukturiert’?
Weingarth: Wir besilzen eine BaFin-Li-
zenz als Finanzdienstleistungsinstitut
und bieten ganzheitliche Vermogensbe-
ratung auf hohem Qualitatsniveau an. Un-
ser Anspruch erlaubt keine Beratung
light. 2004 haben wir einen Gesamt
umsatz von 165 Millionen Euro erzielt
und Assets in Hohe von 162 Millionen
Euro verwaliet.

Cashe: Mit welchen Produktpartnern ar-
beiten Sie zusammen?

Quahl: Die DAB in Minchen ist ein star-
ker Partner fur das B2B-Geschaft, wi
wickeln 20 Prozent unseres Wertpapier-
peschaftes Ober sie ab. Die Vermogens-
verwaltung haben wir outgesourct und
kooperieren dabei mit der Credit Suisse
und Vontobel. Bei Lebensversicherungen
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zahlen unter anderem Allianz, Hamburg-
Mannheimer und Skandia zu unseren
Partnern. Versicherungsvergleiche und
Abwicklung finden tber ASG24 staft,
Cashe: Gehoren auch geschlossene
Fonds zum Produktportfolio?

Quahl: Ja, wir arbeiten mit allen grofen
Emissionshausern, die Abwicklung er-
folgt Gber die Plattform eFonds24,
Cashe: Welchen Weg haben Sie bezuglich
der Berater-Software gewahit?

Quahl: Da wir kein optimales Produkt auf
dem Software-Markt gefunden haben, ha
ben wir die Customer-Relationship-Ma-
nagement-Losung von Microsoft erwor-
ben und nach unseren Vorstellungen an
passen lassen. Wir verfugen uber einen
vernetzten Ansatz, der es uns ermdéglicht,
flexibel mit verschiedenen produktzpar-
tenorientierten Programmen wie Mar-
ketMaker ader Elaxy zu arbelten.

Cashe: Wie viele Mitarbeiter und Ge-
schaftsstellen haben Sie?

Quahl: Derzeit 60 Mitarbeiter, davon 53
unmittelbar im Vertrieb, Wir sind in Ber-
lin, Suddeutschland, Saar, Rhein/Main
und Hamburg/Hannover vertreten. Bis
Ende 2006 planen wir, dber acht Regio-
nalzentren und 120 Berater zu verfligan.
Cashe: Wie sieht das Anforderungsprofil
fir neue Mitarbeiter aus?

Weingarth: 80 Prozent unserer Neuzu-
gange kommen auf Empfehlung unserer
eigenen Berater. Wir fordern eine bank-
kaufmannische Ausbildung und Ver-
triebspraxis. Auch Juristen oder Diplom-
Vokswirte mit jahrelanger Erfahrung sind
fur uns attraktiv. Bei der Vorauswahl
Unterstiitzen uns mehrere renommiarte
Fersonalunternehmen.

Das Gesprach fuhrte Oliver Lepold, Casha.



