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Die Unternehmensgriinder und Vorstande der SRQ FinanzPartner AG: Jorg Steinbach, Thomas Richter und Vorstandschef Claus Quahl (v. li.)

Vertriebsportrat SRQ FinanzPartner AG

,Sicherheit — Rendite — Qualitat“

Im zweiten Jahr nach Grindung
hat sich die unabhangige SRQ
FinanzPartner AG, Berlin, mit
Finanzplanung fiir vermogende
Kunden markant positioniert.
Die Newcomer haben Ehrgeiz
und ambitionierte Ziele.

, Rund Q —wird ein Finanzbera-
S ter gefragt, welche Begriffe er

mit diesen drei im Alphabet be-
nachbarten Buchstaben verbindet,
heif3t es nicht selten: Sicherheit, Renta-
bilitat und Qualitédt. Ein gutes Omen,
dachten sich die Griinder der SRQ Fi-
nanzPartner AG, Berlin, denn ihre Na-
men beginnen mit eben diesen Initialen:
Jorg Steinbach, Thomas Richter und
Claus Quahl als Vorsitzender bilden
den Vorstand des im Frithjahr 2003 ins
Leben gerufenen Unternehmens.

Der Hintergrund: Damals schloss die
Allianz die Advance Bank Gruppe, mit
einem Schlag waren 200 qualifizierte
Bankkaufleute freigesetzt — ein geeig-
netes Reservoir an Know-how, aus dem
die versierten Finanzexperten schopfen
konnten. Besonders wichtig war und ist
der SRQ FinanzPartner AG dabei die

Unabhéngigkeit. Durch ihre Kapital-
struktur soll der Vertrieb in seiner Ge-
schiftspolitik unbeeinflusst von Absatz-
interessen anderer Gesellschaften oder
Gruppierungen des Finanzmarktes
agieren. Daher sind externe Mehrheits-
beteiligungen nicht vorgesehen. Das
gezeichnete Eigenkapital der Gesell-
schaft betrdgt 1,2 Millionen Euro und
liegt derzeit ausschlieflich in den Han-
den des Managements und der Finanz-
partner.

SRQ besitzt zudem eine BaFin-Li-
zenz als Finanzdienstleistungsinstitut
und bietet ganzheitliche Vermogens-
beratung. ,,Unser Anspruch erlaubt
keine Beratung light. 2004 haben wir ei-
nen Gesamtumsatz von 108 Millionen
Euro erzielt und Assets in Hohe von

Facts zu SRQ

Griindung: 2003

* Umsatz: 108 Millionen Euro (2004)
Verwaltete Assets: 208 Millionen
Euro (2004)

Vorstand: Claus Quahl (Vorsitzender),
Thomas Richter, Jorg Steinbach
Vorsitzender des Aufsichtsrats:
Wilhelm Weingarth

Mitarbeiter: 71, davon 66 im Vertrieb

208 Millionen Euro unter Verwaltung*,
erlautert Steinbach. ,,Unser Anspruch
ist es, uns im Markt einen Namen fiir ei-
ne qualifizierte, personliche und tech-
nisch professionell unterstiitzte Kun-
denberatung aufzubauen®, sekundiert
Vorstandschef Quahl. Dies werde iiber
eine produktneutrale und vernetzte Fi-
nanzplanung mit Kapitalanlage- und
Wertpapierdepotberatung, Risiko-,
Vorsorge- und Vermogensmanagement
sowohl auf Provisions- wie auch auf
Honorarbasis verwirklicht.

Langjahrige Markterfahrung

Derzeit sind insgesamt 71 Mitarbeiter
fiir die SRQ FinanzPartner AG im Ein-
satz, davon 66 selbststindige Finanz-
partner. Standorte sind in Berlin, Stid-
deutschland, Saar, Rhein/Main und
Hamburg/Hannover. Der Mitarbeiter-
stamm — allesamt gelernte Bankkauf-
leute — kann auf eine erfolgreiche bis zu
finfzehnjahrige Markterfahrung in der
Beratung vermogender Privat- und Ge-
schiftskunden zuriickblicken.

,,Bis Ende 2006 planen wir, tiber acht
Regionalzentren und 120 Berater zu
verfiigen®, formuliert Vorstand Richter
das mittelfristige Expansionsziel. Um-
sicht regiert bei der Auswahl neuer Be-



rater. ,,Rund 80 Prozent unser Neuzu-
gange kommen auf Empfehlung unser
eigenen Mitarbeiter®, prézisiert Vor-
standschef Quahl. Dariiber hinaus wird
das Vertriebsunternehmen vom Diis-
seldorfer Personaldienstleister DIS AG
bei der Vorauswahl unterstiitzt.

Ein umfangreiches Qualifikations-
programm fiir die Berater ist Pflicht.
Dieses umfasst sowohl Fragen des Ge-
schiftsaufbaus (Business- und Marke-
tingplan, Kundenbeziehungsmanage-
ment) und der Kundenberatung (Bera-
tungsstrategie, Finanzplanung oder
Steuerthemen), wie auch klassische
Kommunikationsthemen (Argumenta-
tion, aktives Zuhoren, Visualisierung).
,,Dies hilft insbesondere bisherigen Pri-
vate Bankern beim Schritt in die unab-
hingige Selbststdndigkeit mit Riick-
deckung®, unterstreicht der Aufsichts-
ratsvorsitzende Wilhelm Weingarth, der
als ehemaliger Vorstandssprecher der
Advance Finanzplanung AG Ende
2003 zum SRQ-Griindertrio stief3.

Bei den Produkten verfolgt die SRQ
FinanzPartner AG ein Outsourcing-
Partnerkonzept und legt dabei Wert
auf eine breite Palette hochwertiger
Finanzprodukte. Bei Lebensversiche-
rungen zéhlen dazu unter anderem Al-
lianz, Hamburg-Mannheimer und
Skandia zu den Partnern. Versiche-
rungsvergleiche und die Abwicklung
finden tiber die Plattform des Makler-
pools ASG statt. Geschlossene Fonds
werden iiber eFonds24 vermittelt.

Vermogende Kunden im Visier

Im B2B-Geschift verfiigt SRQ mit der
DirektAnlageBank in Miinchen {iiber
einen verldsslichen Partner. 90 Prozent
des Wertpapiergeschiftes wird iiber die
Bayern abgewickelt. ,,Bei der Vermo-
gensverwaltung kooperieren wir mit
der Credit Suisse und Vontobel*, sagt
SRQ-Vorstand Steinbach.

Das Zielgruppenkonzept setzt auf
Kunden ab 200.000 Euro Vermogens-
bestand (ohne Immobilien) oder 75.000
Euro Jahreseinkommen. ,,Wir holen
den Kunden ab, wenn er 40 Jahre alt ist
und betreuen ihn dann lebenslang — ein-
schlieBlich seiner Erben*, skizziert Vor-
standschef Quahl das Grundkonzept.

pKontakt

SRQ FinanzPartner AG
Tauentzienstrale 7 b/c

10789 Berlin

Tel.: 030 - 856213-0

Fax: 030 — 856213-21

E-Mail: zentrale@srg-online.de
Info-Hotline: 0800 — 7740800 (frei)
Internet: www.srg-online.de

aus Cash. 7-8/2005

— INTERVIEW

Cash.: Bis vor kurzem
drohte ab 1. Juli 2005 die
Umsatzsteuerpflicht flr
Provisionen. |hre Reak-
tion darauf?

Quahl: Nach deutschem
Umsatzsteuergesetz wa-
ren Provisionen flr die
Vermittlung von Krediten
und Kapitalanlagen stets
steuerfrei. Wir haben in
einem Schreiben Ende
April die Europaische
Kommission angerufen

»Wir brauchen Rechtssicherheit“

SRQ-Vorstandschef Claus Quahl wehrt sich gegen die geplante
Umsatzsteuerpflicht auf Provisionen mit rechtlichen Mitteln.

Claus Quahl, SRQ

erbefreiung, sondern sind
dazu auch verpflichtet. In
Deutschland kann eine
Steuerpflicht normaler-
weise nur durch ein Ge-
setz eingefiihrt werden.
Cash.: Ist die Gefahr ei-
ner rlickwirkenden Rege-
lung gebannt?

Quahl: Nein. Es existiert
zwar ein BMF-Schreiben
vom 13. Dezember 2004.
Aber der Satz, dass ,es
nicht zu beanstanden

und die Einleitung eines
Vertragsverletzungsver-
fahrens verlangt, sofern
Deutschland nicht von der
geplanten Umsatzsteuer-
pflicht auf Provisionen bei
Untervermittlern wieder
Abstand nimmt.

Cash.: Warum dieser Vor-
stof3 in Brissel?

Quahl: Derzeit suchen vie-
le Vertriebe und Makler-
pools nach Wegen, wie
sie durch andere Struktu-
ren und Geschaftsmodel-
le einer Steuerpflicht auf
Provisionen  entgehen
kénnen. Das sind unzu-
reichende Reaktionen auf
die offenkundige Pflicht-
verletzung des Staates.
Wenn dieses Problem
nicht grundsatzlich ge-
klart wird, stehen weite-

ren VerstofRen Tur und Tor
offen. Die Unternehmen
der Finanzbranche brau-
chen Rechtssicherheit

Cash.: Wie argumentie-
ren Sie gegen die ver-
schobene, aber noch im-
mer geplante Regelung?
Quahl: Der Bundesfinanz-
hof und das -ministerium
BMF setzen sich nach
unserer Auffassung so-
wohl Uber EU-Recht als
auch Uber das deutsche
Umsatzsteuergesetz hin-
weg. Denn dort, wo die
jetzt umzusetzende 6.
Mehrwertsteuer-Richtlinie
eine Steuerfreiheit vor-
sieht, haben die Mit-
gliedsstaaten der EU
nach der Rechtsprechung
des EuGH eben nicht nur
die Befugnis einer Steu-

sei“, wenn Finanzamter
vor 1. Juli 2005 keine
Umsatzsteuer auf Provi-
sionen von Untervermitt-
lern erhoben haben, stellt
es ihnen eben frei, ob sie
davon Gebrauch machen.
Finanzgerichte sind zu-
dem nicht an BMF-Schrei-
ben gebunden und kon-
nen prifen, ob die darin
geauerte Rechtsauffas-
sung zutreffend ist.
Cash.: Wie beurteilen Sie
Ihre Erfolgsaussichten?
Quahl: Unser Schreiben
liegt bereits beim zustan-
digen Kommissar. Ferner
gibt es Gesprache mit Ver-
banden und anderen Ge-
sellschaften der Branche,
die dieses Thema eben-
falls grundsatzlich be-
handelt sehen wollen.

Zu den Dienstleistungen von SRQ
zahlt folgerichtig auch reine Honorar-
beratung, schlieBlich sind nicht zuletzt
mehrere Certified Financial Planner
(CFP) im Unternehmen beschiftigt.

Die Kundenakquisition lduft zu gro-
Ben Teilen iiber Empfehlungen. Kun-
denveranstaltungen und Mafinahmen
mit Produktpartnern. Und auch bei der
IT-Losung macht SRQ keine Kompro-
misse: ,,Da wir kein optimales Produkt
auf dem Markt gefunden haben, haben
wir die Customer-Relationship-Ma-
nagement-Losung von Microsoft er-
worben und nach unseren Vorstellun-
gen anpassen lassen®, erldutert Stein-
bach. Der vernetzte IT-Ansatz ermog-
liche es, flexibel mit produktsparten-
orientierten Programmen wie Market-
Maker oder Finanzplanungstools wie
Elaxy zu arbeiten.

SRQ hat sich zudem verpflichtende
Qualitdtsstandards fiir Kunden- und
Unternehmensprozesse gesetzt. Dazu
zdhlen der Beratungsprozess (Inhalt,
Umfang, Vernetzung und Technikein-
satz), der Empfehlungsprozess (Aus-
wahl und Bewertung von Produktemp-
fehlungen) sowie der Betreuungspro-
zess (Dauer, Intensitit und Service).

»Wir sehen unser Alleinstellungs-
merkmal im Wettbewerb in unserer
Objektivitit, Qualitdt und Kundenni-
he. Unsere Unabhingigkeit, die offene
Produktplattform, das Profil unserer
Berater, die Leidenschaft fiir Qualitat
und die besondere Néhe durch person-
liche und dauerhafte Ansprechpartner
biirgen dafiir®, bringt es Quahl auf den
Punkt. Das Motto der SRQ lautet folg-
lich: ,,Das Feedback unserer Kunden ist
die Richtschnur unseres Handelns.“ ol
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