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“Praktisch alle Produkte der Branche
konnen uber uns abgewickelt werden”

Interview mit Werner Barwig,
Gesellschafter der ARICON-Gruppe

AssCompact: In wirtschaftlich schwierigen Zeiten, in de-
nen man immer wieder das Schlagwort ,Spezialisierung*
hort, expandiert die ARICON-Gruppe standig und bietet
mit den vier Plattformen eine Komplettlosung fiir die Ab-
wicklung von Finanzprodukten. Wie muss man aufgestellt
sein, damit diese Rechnung aufgeht?

Werner Barwig: Mit dem Geschiftsmodell als Financi-
al Provider verstehen wir uns als Abwickler von Fi-
nanzprodukten. Versicherungsmaklern, Vermogensbe-
ratern, Vertrieben etc. stellen wir u. a. umfangreiche
Abwicklungskapazititen zur Verfigung, sichern damit
deren Unabhingigkeit und bauen diese sogar noch
aus. Unsere Philosophie ist, Beratern die Moglichkeit
zu geben, praktisch alle Produkte der Branche tber
uns abwickeln zu kénnen. Zudem steht unseren Kun-
den mit der Online-Plattform SUPRIS die fithrende
Technik zur Verfiigung.

Dass diese Rechnung aufgeht beweist, dass neben einer
groffen Zahl von Vermoégensberatern, Wertpapierfir-
men und Versicherungsvermittlern auch bereits eine
Reihe von strukturierten Vertrieben, aber auch Pools, zu
den Kunden der ARICON zihlen.

AC: Mitte 2011 sagten Sie im AssCompact-Titelinterview,
dass Sie von den Bereichen Veranlagung, Finanzierung
und Versicherung die grofSten Marktchancen in der Versi-
cherung sehen. Ist das aus Ihrer Sicht schon eingetreten und
wie will Ihr Unternehmen diese Marktchancen nutzen?

WB: Dies bestatigt sich, da wir in der Versicherungs-
Plattform ARISECUR das groffite Wachstum verzeich-
nen. ARISECUR zeichnet sich in diesem Segment
durch ein Alleinstellungsmerkmal aus. Hier sehen wir
zurzeit u.a. stark zunehmendes Interesse seitens der Ver-
sicherungsunternehmen, die das enorme Potenzial die-
ses einzigartigen Geschiftsmodells der Versicherungs-
Plattform ARISECUR erkennen.

Zugleich fihren wir mit groffen Vertriebsunternehmen
Gespriche, die wir entweder schon als Kunden gewon-
nen haben oder wo es moglicherweise in eine Koopera-

tion flieBen wird. Verantwortlich dafir ist unter ande-
rem eine exzellente und weit tberlegene Technik, die es
u.a. jedem Berater bzw. Vertrieb ermoglicht, seine Pro-
zesse zu optimieren.

AC: Sie haben also ein Geschdftsmodell aufgebaut, das of-

fensichtlich gut funktioniert. Nun meinten Sie vor einigen
Monaten, dass ARICON erst am Anfang einer langen Ex-
pansionsphase in Osterreich stehe. Wo soll das Unterneh-
men in zehn Jahren stehen?

WB: Diese Expansionsphase ist voll im Gange. Aller-
dings muss ich dies niher erlautern. Viele sehen in ARI-
CON noch immer einen Vertrieb oder Pool. Mit den
Plattformen wie ARICONSULT (Wertpapiere), ARISE-
CUR (Versicherungen) etc. sind wir jedoch, wie schon
einleitend erwahnt, Abwickler von Finanzprodukten
fir unabhingige Berater, aber zunehmend auch fiir un-
terschiedliche Vertriebsformen wie Franchiseunterneh-
men, Strukturvertriebe, Pools etc., die unsere Dienstleis-
tung zur Ginze oder teilweise nutzen.

Hier kann ich sagen, dass wir schon fast alle groffen Un-
ternehmen der Branche zu unseren Kunden zahlen dtir-
fen. In zehn Jahren, eigentlich schon wesentlich frither,
werden wir fiir praktisch jeden Berater direkt oder indi-
rekt (iber verschiedene Vertriebsformen) Finanzge-
schifte teilweise oder zur Ginze abwickeln.

»In zebn Jahren, eigentlich schon wesentlich
friiher, werden wir fiir praktisch jeden Berater
direkt oder indirekt Finanzgeschifte tetlweise
oder zur Ganze abwickeln.“

AC: ARICON ist sehr darauf bedacht den Service fiir sei-
ne Partner laufend weiterzuentwickeln. Was waren die
bisherigen Meilensteine und was ist in naber Zukunft an
neuen Tools und Dienstleistungen geplant?

WB: Meilensteine gibt es nattrlich viele. Einige haben
sich aber als durchaus signifikant erwiesen. So natir-
lich die Implementierung des neuen Provisionsmo-
dells im Wertpapierbereich vor uber acht Jahren. Mit
diesem sogenannten Flat-Fee-Modell haben wir im
deutschsprachigen Raum bis heute vollig neue Mafsta-
be in der Provisionsgestaltung gesetzt.

Ein weiterer Meilenstein nach einer fiinfjahrigen Auf
bauphase ist sicher die Etablierung des einzigartigen
Modells der ARISECUR-Versicherungs-Plattform in
Osterreich. Hier erkennen immer mehr Versicherungs-
makler und Vermoégensberater, aber auch Vertriebe, die



Vorteile der Prozessoptimierung, welche sich diesen
durch das Konzept der ARISECUR bietet.

An den Systemen wird stindig gearbeitet und die
Dienstleistung wird permanent weiterentwickelt, um
diese Uberlegenheit im Sinne unserer Kunden auszu-
bauen. Wir werden die Highlights bei neuen Tools wie
gewohnt an unsere Kooperationspartner und die Presse
kommunizieren.

AC: Speziell ARISECUR bhat viel in neue Tools investiert,
es gibt sogar Video-Lernprogramme auf der Homepage.
Aber — wir formulieren jetzt bewusst provokant: Gibt es
nicht schon genug Abwicklungs-Plattformen in der Versi-
cherungsbranche? Oder anders gefragt: Was macht ARI-
SECUR besser als die Mitbewerber?

WB: Mitbewerb im klassischen Sinn gibt es fir unser Ge-
schiftsmodell als Financial Provider und somit fiir die
ARICON:-Plattform nicht. Dies gilt auch fiir jede einzelne
Sub-Plattform wie die Wertpapier-Plattform ARICON-
SULT oder die Versicherungs-Plattform ARISECUR.

Es gibt auch nichts Vergleichbares in der Breite (Versi-
cherungen, Wertpapiere, Beteiligungen, Finanzierun-
gen), Produkevielfalt und Servicetiefe. Mit der Online-
Plattform SUPRIS bieten wir zudem die umfangreichs-
te Technik, die von mehreren exzellenten I'T-Unterneh-
men getragen wird.

AC: ARISECUR bat Anfang 2011 die gesamten 100% Pro-
vision fiir Abschluss und Bestand im Lebensversicherungs-
Geschdft an die Partner weitergegeben und keine De-
ckungsbeitrdage einbehalten. Ist das heuer wieder geplant?

WB: Dies wird so bleiben. Auch kiinftig ist diesbeziig-
lich keine Anderung angedacht.

AC: Wir danken Ihnen fiir das Interview! e
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