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Tradition und Kontinuitat

Individuelle Vermogensplanung und Finanzberatung kennzeichnen seit 40 Jahren das Geschift des Hannoveraner
Finanzvertriebs RWS AG. Was so leicht klingt, ist in der heutigen schnelllebigen Zeit keineswegs selbstverstandlich.
Doch das 1978 durch Waldemar von Roon gegriindete Unternehmen — noch immer ist er als Finanzvorstand an Bord
— macht bis heute genau das. Es berdt Menschen in allen Fragen rund um ihr Vermdgen und ihre Geldanlage — und das
unabhéngig von Banken, Versicherungen oder Fondsgesellschaften.

Regulierung und sich verdndernde Anlagebediirfnisse der Menschen haben in den letzten 40 Jahren immer wieder
neue Weichenstellungen in der Beratung erfordert. Und auch das Thema Digitalisierung 16ste in der jiingeren Vergan-
genheit so manche Maflnahme aus, um
die Wettbewerbsfihigkeit des Finanzver-
triebs zu sichern.

Fiir die kommenden 40 Jahre erwartet
die RWS AG ein groBles Wachstumspo-
tenzial und sieht sich dafiir bestens aufge-
stellt. Denn immer mehr Finanzvermittler
und Finanzmakler verlassen aufgrund der
stirkeren Regulierung den Markt, so dass
sich die Teilnehmer in den vergangen
zehn Jahren von 450.000 auf 230.000
Vermittler und Makler verringert haben.
Der Beratungsbedarf der Kunden — zumal
qualitativ hochwertig — ist hingegen ge-
stiegen und die entstandene Beratungslii-
cke muss geschlossen werden. ,,In den

meisten Branchen in Deutschland herrscht

ein Verdrangungswettbewerb, das heif3t Die RWS Fiihrungsmannschaft: 1. Reihe von links: Jérg Christian Hickmann,
Vorstandsvorsitzender; Jens Burmeister, Vertriebsvorstand;

2. Reihe von links: Dirk Meyer, Rudiger Malinowski, Manfred Kohl, Detlef Meier
werden koénnen, wenn ein Mitbewerber (alles RWS-Generaldirektionsleiter).

dass nur dann neue Produkte platziert

verdringt wird. Der Finanzdienstleis-

tungsmarkt wichst von Tag zu Tag und bietet somit einen idealen Einstieg fiir Menschen, die in unserer Branche
Karriere machen wollen und Geld verdienen mochten®, so Jorg Christian Hickmann, seit dem vergangenen Jahr Vor-
standschef und seit 2006 Mitglied des RWS-Vorstands. ,,Um den erhdhten Beratungsbedarf gerecht zu werden, suchen
wir deutschlandweit hauptberufliche Berater und Interessierte, die sich im Nebenberuf verwirklichen wollen®, ergdnzt
Vertriebsvorstand Jens Burmeister.

INHALT

50 Was bisher geschah 52 ,Vertrauen kann durch keine Maschine ersetzt werden*
Die Unternehmensgeschichte des Hannoveraner Interview mit Jorg Christian Hickmann, Vorstandschef, und
Finanzvertriebs RWS AG, von seiner Griindung im Jens Burmeister, Vertriebsvorstand, tiber die Regulierung der
Jahre 1978 bis heute im Uberblick Finanzbranche und die Zukunft der personlichen Beratung
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RWS-JUBILAUM

Was bisher geschah

Seit ihrer Grindung im Jahr 1978 ist die RWS auf individuelle
Vermégensplanung und Finanzberatung spezialisiert. Ein Uberblick tiber
die Unternehmensgeschichte von der Grindung bis heute.

1978 Griindung in Hannover durch Wal-
demar von Roon als RWS Gesellschaft fiir
Planung und Vermittlung von Vermdgens-
anlagen mbH, Vertriebspartner der ersten
Stunde sind die noch heute aktiven Gene-
raldirektionsleiter Riidiger Malinowski
und Detlef Meier.

Motive:

® Ein von Banken und Versicherungen,
Bausparkassen und Fondsgesellschaf-
ten unabhéngiges Unternehmen.

® Schwerpunkt der Vermogensbildung
mit offenen Investmentfonds.

® Beteiligung der Mitarbeiter und
Vertriebspartner am Unternehmen.

1980 Die RWS-Akademie nimmt die ers-
ten Priifungen zum Allfinanzkaufmann ab.

1982 Start des ersten computergestiitzten
RWS-Finanzgutachtens.

1984 Riidiger Malinowski wird mit fiinf
Prozent am Unternehmen RWS beteiligt.

1986 Griindung des RWS-Versorgungs-
werks zur Absicherung der Vertriebspart-
ner im Alter.

1987 Erster Verkaufsfilm , Zukunft mit
System*.

1991 Umwandlung der RWS GmbH in
eine Aktiengesellschaft: Waldemar von
Roon wird Vorstandsvorsitzender, Ursel
Schroder leitet das Ressort Verwaltung.

1993 Auflage der ersten exklusiven RWS-
Investmentfonds RWS-Wachstumsfonds-
MI und RWS-Renditefonds-MI in Koope-
ration mit dem Bankhaus Metzler.

1994 Einzug in die heutige Firmenzentra-
le in Hannover.

1994 Detlef Meier hat die oberste Karrie-
restufe im RWS-System nachvollzogen.

1996 Kauf der heutigen Firmenzentrale

1997 Auflage eines weiteren RWS-Fonds:
RWS-Aktienfonds-Veritas in Kooperation
mit der Société Générale.

1998 RWS fiihrt die Dokumentations-
pflicht im Vorsorge- und BU-Bereich ein.

1999 Detlef Meier feiert mit seiner Gene-
raldirektion den RWS-Umsatzrekord.

2000 Auflage eines weiteren RWS-Fonds:
RWS-Dynamik-Veritas in Kooperation mit
der Société Générale. Bei diesem Fonds
handelt es sich um einen Dachfonds.

2000 Dirk Meyer durchliuft als erster
Vertriebspartner alle Karrierestufen vom
Assistenten (1987) bis zum Generaldirekti-
onsleiter.

2001 Klaus Dombrowski wird Vorstand
fiir Produkt und Marketing.

2003 Eine neue Vertriebsdirektion entsteht
in Niirnberg.

2005 Auflage eines weiteren RWS-
Fonds: RWS-Ertrag-Veritas. Markus Kai-
ser Gibernimmt das Fondsmanagement.
Jens Burmeister iibernimmt die Leitung
der RWS-Akademie.

2006 Der Vermogensverwalter Lingohr &
Partner iibernimmt das Fondsmanagement
des RWS-Wachstumsfonds-MI.

2006 Jorg Christian Hickmann wird in den
Vorstand berufen und tibernimmt die Res-
sorts Verwaltung, Recht und IT. Geburts-
stunde des RWS-Vertriebsportals (internet-
basierte Plattform fiir Vertriebspartner und
Kundeninformationssystem).

2011 Griindung der RWS Makler GmbH,
die sich im Vertriebspartneraufbau auf zu-
gelassene Vermittler ausgerichtet hat.

2011 Ubertrag des RWS-Aktienfonds von
der Société Generale auf die Metzler Bank.

2011 Klaus Dombrowski wird Vorstands-
vorsitzender und 16st den Griinder Walde-
mar von Roon ab, der ab diesem Zeitpunkt
fiir das Vorstandsressort Finanzen Verant-
wortung tragt.

2011 Manfred Kohl baut eine neue Gene-
raldirektion in Ratingen auf.

Firmenzentrale der RWS in Hannover

2013 Fusion des RWS-Wachstumsfonds-
MI in den RWS-Aktienfonds-MI.

2014 Ubertrag der beiden Dachfonds
RWS-Ertrag und RWS-Dynamik von der
Société Générale auf die Metzler Bank.

2015 Jens Burmeister wird Vertriebsvor-
stand der RWS AG.

2017 Jorg Christian Hickmann wird Vor-
standsvorsitzender. Klaus Dombrowski
wechselt in den Aufsichtsrat und {ber-
nimmt dort den Vorsitz. Dirk Meyer ge-
winnt zum sechsten Mal den ,,Goldenen
RWS-Adler* fiir den besten Einzelumsatz.

2018 Das Volumen der RWS-Fonds liber-
steigt die 300-Millionen-Euro Grenze.
Insgesamt hat RWS iiber 400 Millionen
Euro in offene Investmentfonds vermittelt.

> tore alas Beste!

Voue

Wir expandieren!

RWS Vermogensplanung Aktiengesellschaft
Rotenburger StraBRe 17
30659 Hannover

Telefon: 0511 90256-0

Telefax: 0511 90256-10

Internet: https://www.rws.de/stellenangebote-am-finanzmarkt/
E-Mail: info@rws.de
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INTERVIEW

svertrauen kann durch keine
Maschine ersetzt werden“

Die RWS AG feiert in diesem Jahr ihr 40-jahriges Firmenjubilaum. Cash. sprach
mit Vorstandschef Jorg Christian Hickmann und Vertriebsvorstand Jens Burmeister
Uber die Regulierung der Finanzbranche, die Zukunft der personlichen Beratung
in Zeiten der Digitalisierung und ihre Ziele fur die nachsten Jahre.

Herr Hickmann, in einem Interview haben
Sie gesagt, dass Ihr Werdegang bei RWS
immer stark vom Einfluss des Gesetzgebers
bestimmt war. Welche gesetzgeberischen
Mafsnahmen waren riickblickend in der
Umsetzung besonders problematisch?
Hickmann: In der Vergangenheit haben wir
uns als fondsoffener Investmentvertrieb
insbesondere mit der Umsetzung der Fi-
nanzvermittlerrichtlinie schwergetan. Die
Protokollierung wurde erstmalig vom Ge-
setzgeber inhaltlich stark vorgegeben. Kei-
ner unserer Produktanbieter hat uns Mus-
terformulare zur Verfiigung gestellt. So
waren wir gezwungen, eine auf dieses
Thema spezialisierte Rechtsanwaltskanzlei
zu beauftragen, die uns ein Muster von 31
Seiten zur Verfiigung stellte, das rechtssi-
cher war, aber vertrieblich nicht eins zu eins
umgesetzt werden konnte. Mittlerweile
arbeiten wir mit einem rund achtseitigen
Protokoll fiir die Vermittlung eines vermdo-
genswirksamen Fondssparplans. Dieser
Aufwand steht im absoluten Missverhéltnis
zur Vergiitung. Dennoch gehen wir unse-
ren Weg unbeirrt weiter, da das Fondsspa-
ren nach wie vor die einzige Mdoglichkeit
des Biirgers ist, sicher und langfristig ein
Vermdgen aufzubauen.

Wie beurteilen Sie den aktuellen Grad der
Regulierung in der Finanzberatung? Ist die
Branche iiberreguliert?

Hickmann: Ja, die Branche ist iiberregu-
liert. In meiner Masterarbeit fiir mein
Zweitstudium aus dem Jahr 2014 habe ich
die Frage gestellt, ob Provisionsberatung in
Deutschland Zukunft hat, oder ob die Ho-
norarberatung sie kiinftig ablosen wird. Im
Ergebnis stellte ich fest, dass die Art der
Bezahlung keine Auswirkung auf die Qua-
litdt der Beratung hat, sonst wiirden die
Sparkassen und Banken mit ihren Ange-
stellten den Markt qualitativ dominieren.

Jorg Christian Hickmann: ,Wir agieren in
einem Wachstumsmarkt und nicht in
einem Verdrangungsmarkt.”

Hier liegt gerade ein grofler Irrtum der
Politik, die die Art der Vergiitung im Zu-
sammenhang mit der Qualitdt der Beratung
sicht und auch deshalb so regulativ ein-
greift. RWS hat Provisionssysteme so ge-
staltet, dass es fiir unseren Berater vergii-
tungstechnisch egal ist, ob er die Gesell-
schaft A wie Allianz oder Z wie Zurich
vermittelt, da wir immer dieselbe Provisi-
onshohe vergiiten.

Hat die Regulierung das Wachstumspoten-
zial Thres Unternehmens vergrofert?
Hickmann: Auf alle Fille. Im Jahr 2007
waren noch rund 460.000 Vermittler in der

Bundesrepublik tétig. Mittlerweile sind wir
bei 211.000 angelangt. Da sich die Bevdlke-
rung von ihrer Anzahl her nicht verdndert
hat, kommt auf jeden Berater die doppelte
Anzahl von potenziellen Kunden zu. Wir
agieren in einem Wachstumsmarkt und
nicht in einem Verdrangungsmarkt. Wel-
che Markte konnen das noch von sich be-
haupten?

Welche Ziele verfolgen Sie in den néichsten
Jahren mit Blick auf die Vertriebskraft Ih-
res Unternehmens? Wird RWS weiter
wachsen?

Hickmann: RWS hat die Weichen fiir die
Zukunft gestellt. Bereits 2015 beriefen wir
Jens Burmeister zum Vertriebsvorstand.
Und im letzten Jahr 16ste ich unseren Vor-
standsvorsitzenden Klaus Dombrowski ab,
der in den Aufsichtsrat wechselte. Die ope-
rative Fithrungsebene wurde erheblich ver-
jlingt — wir sind beide unter 50 — und wir
profitieren zusétzlich davon, dass unser
Griinder Waldemar von Roon, der das Fi-
nanzressort verantwortet, uns mit seinem
Rat und seiner Erfahrung zur Seite steht.
Burmeister: Vertrieblich ist unsere Haupt-
aufgabe, neue Vertriebspartner fiir unser
Unternehmen zu begeistern. Dabei verfol-
gen wir im Wesentlichen zwei Strategien:
Zum einen haben wir im letzten Jahr mit
unseren Fithrungskriften ein Ausbildungs-
und Einarbeitungskonzept entwickelt, das
branchenfremde Bewerber in einem Zeit-
raum von eineinhalb Jahren in ihrer Per-
sonlichkeit, Organisationsfihigkeit und in
ihrem verkéuferischen Talent weiterentwi-
ckelt und fachlich auf die Sachkundeprii-
fung vorbereitet. Zum anderen rekrutieren
wir mit unserer Tochtergesellschaft RWS
Makler GmbH ausgebildete Vermittler, die
eine neue Herausforderung suchen.
Welche Rolle spielen Aus- und Weiterbil-
dung bei RWS? Sollte die Ausbildung im
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Finanzvertrieb noch weiter vereinheitlicht
werden?

Burmeister: Grundsitzlich begriilen wir
es, dass der Gesetzgeber mit den diversen
Sachkundeausbildungen den Zugang zu
unserem Berufsstand geregelt hat. Diese
MaBnahme stérkt in der Tat die Qualitdt
der Beratung. Schon seit Jahren ist RWS
als Bildungsdienstleister bei der Weiterbil-
dungsinitiative ,,Gut beraten registriert.
Rund 90 Prozent unserer Vertriebspartner
nutzen das Angebot. Durchschnittlich ab-
solvierten sie 62 Weiterbildungsstunden
pro Jahr im Rahmen des Angebots unserer
RWS-Akademie. Die nun vom Gesetzge-
ber vorgeschriebenen 15 Stunden pro Jahr
sind ein Tropfen auf dem heiflen Stein. Da
die Aus- und Weiterbildung in unseren
RWS-Unternehmensgrundsitzen seit 40
Jahren fest verankert ist, wird sie auch in
Zukunft Bestand haben.

Wird das Investmentfondssparen auch
kiinftig eine zentrale Rolle bei der RWS
spielen?

Hickmann: Die von uns initiierte RWS-
Fondsfamilie hat eine Tradition von mehr
als 20 Jahren. Auch hier bleiben wir dem
Grundsatz treu, dass unser Berater jeden
anderen in Deutschland zugelassenen In-
vestmentfonds bei gleicher Vergiitung ver-
mitteln kann. Die Initiierung unserer drei
RWS-Investmentfonds hatte im Wesentli-
chen drei Griinde: Erstens bekennen wir
uns mit dieser Strategie grundsétzlich zum
Investmentfondssparen. Dadurch, dass die
Fonds unseren Namen fiihren, tragen wir
zugleich die Verantwortung fiir die Quali-
tat der Fonds. Es wire vertrieblich gesehen
viel einfacher, immer den besten Fonds der
Vergleichsliste zu verkaufen. Zweitens
sind wir nur durch unsere Unabhangigkeit
von Banken und Versicherungen in der
Lage, die besten Fondsmanager fiir unsere
Fonds auszusuchen und gegebenenfalls
einen Managerwechsel vorzunehmen.
RWS hat einen festen Platz im Anlageaus-
schuss der Fonds und transportiert natiir-
lich die Sorgen, aber auch die Freuden
unserer Kunden und Vertriebspartner.
Dies hat in den ganzen Jahren fiir Ansporn
bei den Fondsmanagern gefiihrt, ihre Re-
sultate weiter zu verbessern. Drittens —und
das ist unsere Hauptaufgabe — sorgen wir
fiir stetigen Mittelzufluss in den Fonds,
wodurch sich die Wertentwicklung positiv
beeinflussen ldsst. Der stetige Mittelzu-
fluss, den wir durch die Vermittlung von
Investmentfondssparpldnen seit iiber zwei
Jahrzehnten sicherstellen, ist eine ,,win
win“-Situation fiir alle Beteiligten.

Jens Burmeister: ,Die vorgeschriebenen
15 Weiterbildungsstunden pro Jahr sind
ein Tropfen auf dem heiBen Stein.”

Inwiefern?

Hickmann: Fiir den Kunden, da er bei
niedrigen Kursen mehr Fondsanteile fiir
seine Sparrate erhilt. Er kauft im Laufe der
Jahre zu einem sogenannten Durch-
schnittswert ein. Dieser Effekt fiithrt in der
Regel zu hoheren Gewinnen als bei einer
Einmalanlage. Fiir den Fondsmanager, da
dieser bei Kursriickgdngen in giinstige
Aktien investieren kann. Dies fiihrt zu ei-
ner besseren Wertentwicklung des Fonds.
Da viele Anleger bei Kursriickgingen ver-
kaufen und bei Kurssteigerungen kaufen,
sind die meisten Fondsmanager in der Si-
tuation, ebenso handeln zu missen. Dabei
weill man heutzutage ganz genau, dass
antizyklisches Handeln bei Aktienfonds
fiir die Wertentwicklung entscheidend ist.
Fiir den Berater, weil er zufriedene Kun-
den hat. Und fiir RWS, weil wir uns in
unserem Handeln bestitigt fithlen.
Kiirzlich hat eine Studie der Management-
beratung Investors Marketing ergeben,
dass Banken und Sparkassen zu wenig
Engagement zeigen, um ihre Kunden fiir
Wertpapiere zu interessieren. Ist das auch
Ihr Eindruck und welche Griinde gibt es
dafiir?

Hickmann: Wir konnen das nur bestétigen.
Die Ursachen sind aus unserer Erfahrung,
die aus vielen tausend Kundengespréchen
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herriihrt, immer wieder dieselben: {iberal-
terte Strukturen in den Banken; mangeln-
de Ausbildung in den Filialen: Oft gibt es
nur ,,Juniorberater”, die in einer sehr eng
begrenzten Auswahl Fonds anbieten kon-
nen. Es ist dann leichter, ein anderes Pro-
dukt zu vermitteln, zum Beispiel einen
Bausparvertrag, als einen neuen Termin
mit einem Seniorberater zu vereinbaren;
fehlende Eigenmotivation, die vermutlich
durch die vielen Skandale in der Banken-
branche herriihrt und schlieBlich Pro-
duktvorgaben, die durch Wochenplédne
durchgesetzt werden.

In der Branche scheint Einigkeit dariiber
zu bestehen, dass die personliche Beratung
trotz zunehmender Digitalisierung beson-
ders bei beratungsintensiven Geschdfts-
sparten weiter eine wichtige Rolle spielen
wird. Sehen Sie das auch so oder ist es das
beriihmte ,, Pfeifen im Walde*?
Hickmann: Wir sind der Uberzeugung,
dass bei beratungsintensiven Produkten
das Vertrauen in die Kompetenz des Bera-
ters eine entscheidende Rolle spielt. Weder
in der Schule, Berufsschule noch in den
Universitdten wird finanzielle Bildung ver-
mittelt. Die Unsicherheit der Biirger in
diesem Bereich fiihrt dazu, dass sie unse-
rem RWS-Berater vertrauen wollen, der
diese Themen fiir sie regelt. Dieses Ver-
trauen, das eine Sehnsucht des menschli-
chen Wesens ist, kann durch keine Maschi-
ne ersetzen werden.

Was sind Ihre Ziele fiir die kommenden
Jahre? Wird RWS unabhdngig von Pro-
duktgebern bleiben?

Hickmann: Wie bereits mein Kollege Jens
Burmeister ausgefithrt hat, ist unsere
Hauptaufgabe, neue Vertriebspartner fiir
RWS zu begeistern. Dafiir haben wir alle
Triimpfe in der Hand: eine tadellose Re-
putation innerhalb der Branche — iiber
130.000 zufriedene Kunden, die uns ihr
Vertrauen geschenkt haben. Wir haben in
unserer Firmenbhistorie keinerlei Skanda-
le. Wenn Sie im Internet recherchieren,
werden Sie keine unzufriedenen Kunden-
statements finden. Und das in der heuti-
gen Zeit! Und natiirlich werden wir unse-
re RWS-Unternehmensgrundsitze be-
wahren. Einer dieser Grundsétze ist die
Unabhéngigkeit der RWS. Wobei wir
Unabhingigkeit so verstehen, dass kein
Produktpartner an unserem Unternehmen
beteiligt ist. Nur so koénnen wir eine Ge-
schéftspolitik zum Wohle unserer Kun-
den gewihrleisten. |

Das Gespréach filhrte Kim Brodtmann, Cash.





