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- WIr gewinnen viele
Branchenfremde fur uns”

Mario Freis, Vorstandschef der borsennotierten OVB aus Koln,
uber den Vorteil der europaweiten Prasenz des Finanzvertriebs, die
Suche nach neuen Beratern und die Frage, ob sich die Versicherer
als GroBaktionare eigentlich ins Tagesgeschaft einmischen.

ie OVB ist einer der fiinf groffen

Finanzvertriebe in Deutschland. Der
borsennotierte Konzern ist aber nicht nur
hierzulande, sondern in fast ganz Europa
aktiv. In Osterreich ist das Unternehmen
seit dem Jahr 1992 aktiv. Grund genug, ein-
mal mit der Fihrungsspitze der Gesell-
schaft Gber ihr Geschiftsmodell zu reden.
An einem sonnigen Maitag hat es geklappt.
Ortstermin in der Zentrale der OVB Hol-
ding am Heumarkt in Kéln. Mario Freis,
seit 2016 Vorstandsvorsitzender der OVB,
begrifit in seinem geraumigen Biiro mit

Blick auf den Rhein.

Herr Freis, die OVB ist seit dem Jahr 2007
auch in der Ukraine aktiv. Welche Auswir-
kungen hat der russische Einmarsch dort
fir Sie?

Mario Freis: Wir sind alle sehr betroffen
und sorgen uns sehr um die ukrainische
Bevolkerung im Allgemeinen und unsere
Kollegen und Kunden im Besonderen. Wir
stehen im regelmédfigen Austausch mit
ihnen und unterstiitzen sie als OVB-Kon-
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»Wir haben die
Umsatzerlose in
Osterreich 2021
um 24 Prozent
steigern kénnen. «

Mario Freis, 0VB

zern, indem wir etwa einen Hilfsfonds ein-
gerichtet und zusitzlich eine europaweite
Fundraising-Aktion gestartet haben. Damit
konnten wir schon vielen Familien helfen.
Zudem haben Kollegen aus den Anrai-
nerstaaten Slowakei, Polen, Ungarn und
Rumanien Kolleginnen mit ihren Kindern
bei sich aufgenommen, sie haben gefliich-
teten Frauen und deren Kindern Unter
kinfte zur Verfiigung gestellt oder die
Reise in weitere Asyllinder finanziert und
organisatorisch unterstiitzt. Wenn die Frage
sich auch darauf bezog: Unser Geschaft,
das wir dort seit 2007 erfolgreich aufgebaut
haben, ist nattirlich grofStenteils zum Erlie-
gen gekommen.
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Kommen wir zu den Griinden fiir |hr
Engagement in Landern wie der Ukraine.
Die OVB startete 1970 als einer der ersten
Finanzvertriebe Deutschlands. Warum ha-
ben Sie begonnen, in andere europaische
Staaten zu expandieren?

Wir waren einer der Pioniere der Allfinanz-
beratung in Deutschland. Und dieser Pio-
niergeist ist tber die 52-jihrige Unterneh-
mensgeschichte nie erloschen. Nach dem
Fall der Mauer und der Offnung der Lan-
der Mittel- und Osteuropas nach Westen
Anfang der 1990er haben die damaligen
Eigentiimer eine europdische Strategie ge-
pruft, fir sinnvoll erachtet und im Gegen-
satz zu anderen auch konsequent umge-
setzt. 1992 wurde die OVB Osterreich als
erste Landesgesellschaft aufSerhalb Deutsch-
lands gegrindet, die Geburtsstunde der
OVB Europa. Dort feiern wird dieses Jahr
unser 30-ahriges Jubilium! Wir sahen
schon damals das enorme Potenzial fiir die
Allfinanzberatung in anderen Lindern, vor
allem in jenen, die der Entwicklung in
Deutschland erst noch folgen werden.
Damals hat sich sicher der eine oder ande-
re Marketeilnehmer erstaunt gefragt, was
wir da machen. Und nach 30 Jahren kann
ich sagen: Das war die richtige Entschei-
dung! Die OVB ist mittlerweile in 15 euro-
paischen Landern vertreten, und bald kom-
men noch mehr dazu.
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»1992 wurde die
OVB Osterreich als erste
Landesgesellschaft
auBlerhalb Deutschlands
gegriindet, die
Geburtsstunde der
ovB Eu1’opa.«

Mario Freis, 0VB

Welchen Vorteil hat es, als Finanzvertrieb
europaweit tatig zu sein? Schliefilich unter-
scheidet sich die Regulierung zumindest im
Detail erheblich. Wo lassen sich Synergien
erzeugen?

In regulatorischer Hinsicht ist es tatsichlich
eine grofSe Herausforderung, Hier gab es in
den vergangenen Jahren zwar viele Fort
schritte bei der Harmonisierung, aber von
einem einheitlichen Rechtsrahmen sind
wir weit entfernt. Dennoch hat eine europa-
weite Aufstellung Vorteile. Sie macht uns
nicht abhingig von einem Markt. Die
negative Entwicklung in einem Land kann
durch die gute Performance in anderen
ausgeglichen werden. Wir haben eine gute
Mischung aus reiferen Markten wie
Deutschland und Osterreich sowie aus
Markten mit groSem Entwicklungspoten-
zial. Die Lander in Stid- und Westeuropa
und vor allem in Zentral- und Osteuropa
haben sich seit Beginn der 1990er-Jahre
wirtschaftlich sehr stark entwickelt, was
sich in steigenden Einkommen nieder
schldgt. Damit steigt auch der Bedarf, Risi-
ken abzusichern und finanzielle Vorsorge

zu betreiben. Die Durchdringung mit
Finanz- und Versicherungsprodukten liegt
dort noch deutlich unter dem EU-Schnitt.
Ferner ist die internationale Aufstellung
eine groffe Chance fiir unsere selbststandi-
gen Finanzvermittler und damit ein grofler
sUnique Selling Point* (USP) fiir die OVB.

Das miissen Sie erkléren!

Wir fordern die internationalen Karrieren
unserer Vermittler. Wenn einer die Chance
sieht, in ein anderes Land zu expandieren,
untersttitzen wir das. Das geschieht in der
Regel nicht am Anfang einer Beraterkar-
riere, sondern erst nach einigen Jahren Un-
ternehmenszugehorigkeit. Nach 52 Jahren
OVB-Geschichte gibt es dafiir unzahlige
Beispiele. Wir haben viele international
titige Vertriebsfithrungskrifte, die aus un-
terschiedlichsten Griinden ein Netzwerk in
einem anderen Land haben und dieses
nutzen, um auch dort titig zu sein. Dabei
konnen sie auf unsere Unterstiitzung wie
den Zugang zu Produktgebern in diesen
Landern, Hilfe bei der Schulung fir die
entsprechenden Lizenzen und die IT bau-
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en. Schlieflich profitieren die Vermittler

vom Erfahrungsaustausch mit anderen
international titigen Beratern. Vertrieb ist
international, man lernt von anderen.

Was die Zahl der Kunden und die Provi-
sionserlose angeht, hat die OVB als Ganzes
auf Sicht von zehn Jahren stark zugelegt -
die Zahl der Berater ist allerdings kaum
gestiegen. Sprich: Die Berater sind pro-
duktiver geworden, vor allem in Mittel- und
Osteuropa. Woran liegt das?

Als ,First Mover” in der Region Mittel-
und Osteuropa haben wir es geschaftt, pro-
fessionelle Organisationen mit unterneh-
merisch denkenden Fithrungskriften auf
zubauen. Den Hauptgrund hatte ich schon
erwihnt: Wir sind parallel zur wirtschaft
lichen Entwicklung und aufgrund einer
steigenden Produktdurchdringung  pro
Kunde gewachsen. Je nach Lebens- und
Berufssituation entsteht weiterer Bedarf.
Wir generieren einen Teil des Neugeschafts
auch aus den Bestinden. Daneben, und
darauf lege ich Wert, gewinnen wir Neu-
kunden, gerade unter jungen Menschen.
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Wie schaffen Sie das?

Wir haben in unserer Organisation eine

schéne Mischung aus langjahrig erfahre-
nen Finanzvermittlern und Nachwuchs-
beratern, die einen Draht zu den jiingeren
Generationen haben. Wir schaffen es sehr
gut, junge Menschen fiir die Tatigkeit als
selbststindige Vermittler zu gewinnen.

Wie rekrutieren Sie neue Vermittler? Wen
suchen Sie?

Neue Berater werden in erster Linie durch
direkte Kontakte und Empfehlungen der
bestehenden Kollegen auf uns aufmerksam.
Dazu kommen Social Media und eine Rei-
he anderer Kanile. Wir fokussieren nicht
auf Finanzprofis wie etwa Bankberater
oder Versicherungsagenten, sondern sind
sehr gut darin, Branchenfremde fiir uns zu
gewinnen. Jeder, der Interesse an unserer
Dienstleistung hat und unternehmerisch
denkt, ist willkommen. Der grofite Teil der
neuen Berater ist zwischen 25 und 35 Jahre
alt. Mitunter stoft auch jemand jenseits der
40 zu uns, der sich ein zweites Standbein
aufbauen mdchte. Wir haben international
nicht nur hauptberufliche Berater, sondern
auch einige, die im Zweitberuf fiir uns
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»Wir fordern die inter-
nationalen Karrieren
unserer Vermittler.
Wenn einer die Chance
sieht, in ein anderes
Land zu expandieren,
unterstiitzen wir das.«

Mario Freis, 0VB

tatig sind. Alle miissen neben einem guten
Leumund vor allem Lernbereitschaft mit
bringen. Fir das fachliche Know-how
sorgen wir und bilden sie.

Und das funktioniert in Osterreich? Wie
viele Berater haben Sie hierzulande?

Das gelingt uns sogar sehr gut. Wir haben
in den vergangenen zwei Jahren die Zahl
der hauptberuflichen Finanzvermittler um
27 Prozent ausbauen konnen. Die OVB
Osterreich ist aktuell an 55 Standorten ver-
treten und betreut rund 240.000 Kunden.
Derzeit sind 380 gewerbliche Versiche-
rungsagenten fiir uns titig, 195 von ihnen
haben zusatzlich die Weiterbildung zum
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gesetzlich befugten gewerblichen Vermo-
gensberater durchlaufen.

Wie steht es um die Fluktuation in der
Beraterschaft?

Die ehrliche Antwort darauf ist, dass es
diese in der Anfangsphase gibt. Wir gehen
damit sehr offen um und motivieren Inter-
essierte, die Ausbildungsphase bei der OVB
zu nutzen, um erkennen zu konnen, ob
einem die Branche liegt. Bei denjenigen,
die diese Phase erfolgreich gemeistert
haben, ist die Fluktuation sehr gering, vor
allem auf der Ebene der Fiihrungskrifte.

lhr Osterreich-Chef Markus Spellmeyer
verlasst die OVB aber Ende September.
Gibt es schon einen Nachfolger?

Nein, wir suchen noch, tbereilen das aber
nicht. An dieser Stelle mochte ich mich bei
Markus Spellmeyer sehr dafiir bedanken,
was er in den vergangenen Jahren fir die
OVB Osterreich geleistet hat. Die jiingste
positive Entwicklung ist auch sein Ver
dienst. Wir bedauern daher seinen Weg-

gang und winschen ihm von Herzen alles
Gute fur die Zukunft.

Welche Bedeutung hat Osterreich fiir die
OVB? Der Markt wird in den Geschafts-
berichten unter dem Segment Siid- und
Westeuropa gefiihrt. Und was meinen Sie
mit guter Entwicklung?

Osterreich tragt rund zehn Prozent zum
Gesamtumsatz der OVB bei. Das ist aber
nur ein Teil der Wahrheit, denn Oster-
reichische Vertriebsfihrungskrafte tragen
indirekt deutlich mehr zu den Erlosen bei,
weil viele auch in Ungarn, Polen, Italien,
Frankreich, Ruminien und Kroatien titig
sind. Zudem haben wir die Umsatzerlose
in Osterreich 2021 um 24 Prozent steigern
konnen und das operative Ergebnis mehr
als verdoppelt.

Wie sieht Ihre Organisationsstruktur aus?
Soweit ich weil3, arbeiten Sie mit einem
mehrstufigen Modell, bei dem die einzelnen
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Vermittler einem Teamleiter und dariiber
anderen Fiihrungskraften zugeordnet sind,
die einen Teil der von den Beratern ver-
dienten Provisionen erhalten.

Das stimmt, die OVB verfligt {iber ein
mehrstufiges Vertriebs- und Verglitungs-
modell. Das haben andere Vertriebsge-
sellschaften auch, wir sind keine Ausnahme
in der Branche und stehen auch zur pro-
visionsbasierten Beratung. Dartiber hinaus
sind wir davon tberzeugt, dass nur diese
breiten Bevolkerungsschichten den Zugang
zu einer qualifizierten Beratung erméglicht.
Das gelingt mit einer Honorarberatung
nicht.

Wo liegt Ihr Fokus bei den Produkten und
der Beratung?

Die OVB hat seit Beginn das Ziel, eine
qualitativ hochwertige und themeniiber-
greifende Beratung zu bieten — Stichwort
Allfinanz. Wir setzen daher auf einen
dreistufigen Prozess. Zuerst erfragen wir die
Wiinsche und Ziele des Kunden, dann
nehmen wir den Bestand auf und werten
diesen aus. Erst beim Zweittermin erfolgt
die Produktberatung, Unser Allfinanzpro-
duktportfolio bietet daftir die Basis.

Was heift das konkret fiir Osterreich?

Unser Produktportfolio besteht zu anné-
hernd 45 Prozent aus Produkten, die an
Sachwerten orientiert sind. 30 Prozent ent
fallen auf fondsgebundene Rentenversiche-
rungen, 14 Prozent auf direkte Fondsinvest
ments. In beiden Bereichen bauen wir
derzeit den Anteil nachhaltiger Fonds suk-
zessive aus. Ferner gewinnen Produkte zur
Absicherung biometrischer Risiken an
Bedeutung, also etwa Berufsunfahigkeitsver-
sicherungen. Immobilienfinanzierungen
sind seit Jahren ein Wachstumstreiber. Hin-
zu kommt natiirlich das klassische Sach-
versicherungsgeschaft mit Haus- und Ge-
baudepolicen. Die Hochwasserkatastrophe
sowie die starken Waldbrinde in einigen
Landern Europas im vergangenen Jahr ha-
ben gezeigt, wie wichtig es ist, die Risiken

»Wir haben interna-
tional nicht nur haupt-
berufliche Berater,
sondern auch einige,
die im Zweitberuf fiir
uns tatig sind. «

Mario Freis, 0VB

der Kunden abzusichern.

Zum Schluss ein anderer Punkt: Die OVB
gehort seit vielen Jahren mehrheitlich drei
Versicherern: Die Signal Iduna halt knapp
53 Prozent der Aktien, die Basler zirka 32
Prozent und die Generali rund 11,5 Pro-
zent. Welches strategische Ziel verfolgen
die Versicherer mit ihrer Beteiligung?

Die Frage miissten Sie den drei Gesellschaf
ten stellen. Aber ich denke, dass die OVB
aus Aktionarssicht interessant ist, weil wir
eine ordentliche und auf Kontinuitit aus-
gerichtete Dividende zahlen. Zudem sind
alle drei Versicherer auch internationale
Partner von uns, nicht nur in Deutschland.
Da ergibt es sicher Sinn, eine strategische
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Beteiligung an der OVB zu haben.

Mischen sich diese Anteilseigner ins Tages-
geschaft ein? Ist es etwa erwiinscht oder
gefordert, bevorzugt Produkte dieser Ver-
sicherer zu vertreiben?

Nein. Unsere Anteilseigener mischen sich
selbstverstandlich nicht in das Tagesgeschift
ein. Das ware schon aktienrechtlich nicht
zulassig. Aus der Sicht der OVB als selbst-
stindiger Finanzvertrieb ist es aber gut, dass
neben Privataktiondren drei nambhafte
Versicherer Anteile halten und nicht nur
eine Gesellschaft oder sogar eine Privat-
person. Dies gibt eine Sicherheit und Stabi-
litit, die auch von unseren Finanzvermittle-
rinnen und Finanzvermittlern europaweit
geschatzt wird.

Vielen Dank fiir das Gesprach.
JENS BREDENBALS [&

KURZ-VITA: Mario Freis

Freis, Jahrgang 1975, schloss sich der OVB 1995 direkt nach
dem Abitur an. Nach der Aushildung zum Versicherungs-
kaufmann startete er im Controlling der OVB. Nachdem er
verschiedene Fiihrungspositionen bekleidet hatte, wurde er
2010 in den Vorstand der OVB Holding berufen, zustandig
fiir den Vertrieb. Seit 2016 ist er Vorstandsvorsitzender.
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