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Ein Rekordergebnis erzielte das Regensburger Beratungsunternebmen TELIS FINANZ im Geschdftsjabr 2009.
Warum das so war und wie sich das laufende Geschdfisjabr entwickelt, dariiber sprach finanzwelt mit Klaus Bolz,
Vorstandsvorsitzender der TELIS FINANZ AG.

Klaus Bolz

finanzwelt: In einem schwierigen Markt-
umfeld nochmals den Umsatz gesteigert.
Wie war dies moglich?

Bolz ) Wir sind davon tiberzeugt, dass wir
die guten Ergebnisse des Jahres 2009 vor
allem unserem Beratungskonzept, dem
TELIS-System®, verdanken — ein struktu-
riertes System, das unsere Berater durch auf-
einander aufbauende Beratungsschritte
unterstiitzt. Schrittweise, nachhaltig und
nach den Grundsitzen des Financial Plan-
ning fithren wir die von uns betreuten Haus-
halte damit zur ganzheitlichen Beratung.
Mit dieser Systematik haben wir Erfolg.
Allein in den letzten zwei Jahren haben von
uns beratene Haushalte im Durchschnitt
mehr als 10 Vertrige tiber TELIS FINANZ
abgeschlossen. Vertragsdichte 10°" ist bei
uns gelebte Beraterwirklichkeit.

finanzwelt: Macht sich die Krise gar nicht
bei Thnen bemerkbar? Auch TELIS

FINANZ muss doch Sparten haben, die
vom Kunden eher gemieden werden, oder?
Bolz » Es mag sein, dass Produktverkiufer
moglicherweise von einzelnen Sparten
abhingig sind. Dank der Ganzheitlichkeit
unseres Systems sind unsere Unterneh-
mensberater fiir den privaten Haushalt
davon nicht betroffen. Auch wir haben Ver-
unsicherung bei den Kunden gespiirt. Fiir
uns bedeutete das mehr Beratungsbedarf,
mehr Beratungsanldsse und mehr Geschifts-
moglichkeiten.

finanzwelt: Thr Konzept basiert auf inno-
vativen EDV-Losungen und somit auf best-
moglichem Service fiir Ihre Berater. Worin
unterscheidet sich Thr Serviceangebot von
dem anderer Vertriebe?

Bolz » Wir schen es als unsere Aufgabe,
unseren Beratern mehr aktive Beratungszeit
zu verschaffen. In den letzten Jahren hatsich

der administrative Aufwand fiir Vermittler .
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stindig erhoht. Wihrend vor circa zehn Jah-
ren ein Vermittler 80 % seiner Zeit fiir die
Beratung nutzte und 20 % fiir administra-
tive Tatigkeiten, hat sich das Verhiltnis
heute umgekehrt. Hinzu kommen bei-
spielsweise der steigende Druck auf die Ver-
giitung und lingere Haftungszeiten. Das
alles macht es dem Vermittler nicht unbe-
dingt leichter. Mit unseren Dienstleistun-
gen, automatisierten Prozessen und inno-
vativen EDV-Lésungen bleibt unseren Bera-
tern mehr Zeit fiir das Wichtigste: die Bera-
tung ihrer Kunden.

finanzwelt: Wie lange dauert es, bis ein sol-
ches System vertriebsunterstiitzend ange-
boten werden kann und was kostet es in
etwa?

Bolz ) Das TELIS-System® entwickeln wir
seit der Griindung des Unternehmens vor
18 Jahren permanent weiter. Von Ver-
gleichsprogrammen und Rechenkernen
abgeschen, ausschlieflich im eigenen Haus.
Das dafiir nétige Investitionsvolumen kann
man nicht beziffern. Zumal der Wert der
Menschen, die hinter dem Fortschritt und
der Innovationskraft dieser Systeme stehen,
definitiv keine finanzielle Grofle ist. Das
System hat wenig mit Investitionsvolumi-
na und viel mit gewachsener Erfahrung,
technischer Innovation, personeller Konti-
nuitit und Offenheit fiir die Bediirfnisse
der Kunden und der Berater zu tun.

finanzwelt: Was unternehmen Sie, damit
Sie ihren Wettbewerbsvorsprung gegeniiber
anderen Marktteilnehmern halten kénnen?
Bolz ) Unser Selbstverstindnis war es nie,
uns iiber unsere Positionierung im Markt zu
definieren. Wer permanent auf potenzielle
Wettbewerber blickt, kann die eigene Ori-
entierung leicht verlieren. Und nach den
Bediirfnissen und Wiinschen der Kunden
und Berater gestalten wir die Zukunft des
TELIS-Systems®! H
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