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Dr. Sebastian Grabmaier
Vorstandsvorsitzender
Jung, DMS & Cie. AG

Es herrscht zwar Uber alle etablierten
Vertriebskanale hinweg nicht gerade
eitel Sonnenschein, aber solide Werte
zu IHK-Vermittlerzahlen (s. Grafik 1) als
auch etwa die jlingste GDV-Statistik
zu den Neuabschlussanteilen Uber die
einzelnen Vertriebswege hinweg legen
den Schluss nahe, dass man nach einer
turbulenten Periode — vollbepackt mit
neuen Regulationsvorhaben und mut-
maBlich gefahrlicher Fin-/InsurTech-
Konkurrenz im Nacken - vor allem auch
als Makler durchatmen kann.

Obendrauf fiillen sich zwischenzeitlich
die Regale mit zahlreichen Umfragen
und Studien, die darauf hindeuten, dass
personliche Beratung verbraucherseitig
nach wie vor gefragt ist. GroBere Bau-
stellen lieBen sich indes zuvorderst in
den Bereichen Digitalkompetenz, Pro-
zessoptimierung und Rechtssicherheit
ausmachen. Da sich die Bewaltigung
dieser Anforderungen in ihrer Summe
als Uberaus kostenintensiv erweist,
stlinden aufgrund dessen vor allem klei-
nere Vertriebseinheiten auf verlorenem
Posten. Aber unter dem Schirm eines
starken Maklerpooldachs oder einer
sonstig soliden Vertriebsgesellschaft,
die einem gegen einen kleinen Obolus
alles Lastige und Zeitaufwéndige rund-
um rechtssicher abnimmt, scheint alles
halb so wild. So weit, so gut.

» Der Vermittler als Intermediar:
In triigerischer Sicherheit? «

Anhand dieser Faktenlage wird schnell
nachvollziehbar, warum sich unter Fach-
experten und Branchenkennern der-
zeit ein recht einmiitiges Szenario aus-
formuliert: Demzufolge wechselt nicht
alles von jetzt auf gleich Richtung digi-
tal, vor allem nicht, wenn es sich dabei

Norbert Porazik
Geschéftsfihrender Gesellschafter
Fonds Finanz Maklerservice GmbH

um personlichen Kundenservice und
individuelle Beratung in Sachen kom-
plexer Sachverhalte dreht. Stattdessen
werden in der Regel hybride Lésungen
Organisations- und Beratungsprozesse
begleiten. Vieles wird zwar kiinftig di-
gital abgewickelt, im Bedarfsfall kann
und wird Kénig Kunde noch den per-
sonlichen Kontakt zu seinem Berater
des Vertrauens wiinschen. Allerdings
entpuppt sich die weitere Suche nach
einer verlasslichen Antwort darauf, von
wem, wie haufig — und dabei vor allem
wie lange (noch) — der erwdhnte ,Be-
darfsfall” nachgefragt bleiben wird,
eher als schwer fassbares, denn als
fundiert kalkulierbares Restrisiko. Aber
gerade hinter Fragestellung
verbirgt sich woméglich ein ganz ent-
scheidender, wenngleich derzeit eher
noch unscheinbar daherkommender
disruptiver Faktor mit entsprechender
Sprengkraft.

dieser

» Einzelkdmpfer ade.
Rettungsanker Maklerpool? «

Fakt ist, dass Regulation wie fortschrei-
tende Digitalisierung dem altbekann-
ten Vermittlerprofil hinsichtlich Arbeits-
weise wie Zulassungsvoraussetzung
unverkennbar ihre Stempel aufdriicken.
Die unweigerliche Folge: Es zeichnet
sich schon heute ab, dass vor allem
Einzelkampfer und kleinere Vertriebs-
einheiten im Kampf um Betriebswirt-
schaftlichkeit auf verlorenem Posten
stehen. Von modernster Prozess- oder
Softwareunterstiitzung inklusive weit-
reichendem fachlichem Support, iber
qualifizierte Produktpriifung und um-
fassende Marketingunterstiitzung, bis
hin zur Steuer- und Rechtsberatung
liber Kooperationen: Im Speziellen gut
aufgestellten Maklerpools gesteht man
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Oliver Pradetto
Geschaftsfiihrer
blau direkt GmbH & Co. KG

unter den neuen Gegebenheiten - zu-
mindest mittelfristig gesehen — mehr
Gewicht zu. Nach Expertenmeinung
werden sich dabei die erfolgreichen
Maklerpools durch ein
fassenderes Leistungsspektrum, ge-
paart mit entsprechender Finanzstarke,
auszeichnen. Weiterhin  kann davon
ausgegangen werden, dass sich bei
Maklerunternehmen der Trend hin zur

immer um-

Kooperation mit einem starken Full-
Service-Dienstleister — anstatt mehrerer
Pool-Einzelanbindungen - fortsetzen
dirfte.

Ob bei alledem und in Anbetracht ei-
nes sich unaufhaltsam verédndernden
Konsum- wie Kommunikationsverhal-
tens vor allem der Aspekt ,Sozial-
und Fachkompetenz des Maklers” in
5 bis 10 Jahren als vorrangig schlag-
kraftiges Argument pro personli-
cher Beratung erweist, konstatiert
Dr. Sebastian Grabmaier, Vorstandsvor-
sitzender Jung, DMS & Cie.: , Auf jeden
Fall. Kein Kunde wacht morgens auf
und will unbedingt eine neue Versiche-
rung abschlieBen. Dafiir muss Kunden
oft der Bedarf erst erklart werden.
Technik alleine verkauft aber nicht. [...]
So wird es trotz aller Technologie auch
in Zukunft kaum moglich sein, etwa
eine langfristige und damit finanziell
weitreichende Immobilienfinanzierung
oder eine individuell angepasste Alters-
vorsorgeldsung ausschlieBlich mit Hilfe
von Online-Anbietern zu gestalten und
abzuschlieBen. Hierzu wird es immer
flankierend zu allen Online-Informa-
tionen eine kompetente und persén-
liche Beratung geben missen.” Auch
Norbert Porazik, geschéftsfiihrender
Gesellschafter der Fonds Finanz, be-
misst der Maklerprofession auch kiinf-
tig besonderen Stellenwert bei: ,Seine
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Sozial- und Fachkompetenz sind genau
die beiden — menschlichen - Argumen-
te, die den Makler und seine Arbeit von
digitalen Lésungen unterscheiden und
auch zukiinftig von zentraler Bedeu-
tung sein werden. Genau dadurch riickt
der Makler so nah an die Kunden heran,
wie nichts und niemand sonst. Er kann
persénliche Themen ansprechen, ohne
zu privat zu werden. Er kann fachliche
Aspekte vermitteln, ohne in Produkt-
und Tarifdetails zu versinken. Und das
Wichtigste: Er hat immer das groBe
Ganze im Blick, ohne das Wesentliche
aus den Augen zu verlieren.” Folgt man
beiden Bewertungen, erstaunt denn
auch nicht weiter, dass gerade makler-
poolseitig die Profession des freien Ver-
mittlers weiterhin als unverzichtbarer
Teil innerhalb der Wertschépfungskette
angesehen wird.

IHK-Registrierungen (Grafik 1)
(Vergleich: Stand 1. Juli 2016 zu Stand 1. Juli 2017)

» Verédnderungen im
Aufgabenprofil. «

Allerdings zeichnen sich — dabei nicht
nur fir den Maklerprofi — Veranderun-
gen im Aufgabenprofil ab. Eine mégli-
che Antwort, wie ein Makler zwingend
aufgestellt sein muss, will er unter ande-
rem der mitunter noch schwer kalkulier-
baren Fin- und InsurTech-Konkurrenz
auch kiinftig erfolgreich Paroli bieten,
hat blau direkt-Chef Oliver Pradetto
parat: ,Kundennahe Devices wie das
Smartphone werden Bediirfnisse erken-
nen oder wecken. Fachberatung und
Abwicklung kann der Kunde interaktiv
mit Kl-gestiitzten Systemen erledigen.
Wer seine Maklertatigkeit als Berater
definiert, wird vermutlich aufhéren, zu
existieren. Zeitgleich glaube ich aber,
dass der Mensch als Projektionsflache

149.997

Gebundene Versicherungsvertreter

Versicherungsmakler 46.687 46.836

Versicherungsberater 121 157

Finanzanlagenvermittler gem. § 34f GewO 36.949 37.554

Immobiliardarlehensvermittler gem. § 34i GewO 1.379 48.043

Honorarfinanzanlagenberater gem. § 34h GewO 299 321
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der Emotion umso wichtiger wird. Ent-
scheidend wird es sein, gedanklich weg
vom Abschlussdenken zu kommen, hin
zum Touchpoint-Denken. Jeder Mo-
ment muss fir den Kunden als positives
emotionales Erlebnis gestaltet werden.
Das ist eine edle und anspruchsvolle
Managementaufgabe. Man kann also
sagen: Makler haben Zukunft, wenn
sie sich auf diese einlassen.” Sofern
man sich diesem Ausblick anschlieBen
mochte, kennzeichnen den kiinftig
erfolgreichen Vermittler wohl mehr
omniprasente Entertainment- und aus-
gefeilte Empathiefertigkeit denn fak-
tenorientierte, nichterne Beratungs-
kompetenz. YouTube, Snapchat & Co.
lassen gruBen.

Als in den 90er Jahren Direktver-
sicherer in den Markt drangten, wurden
dem klassischen Vertriebsweg prompt
schwere Zeiten vorhergesagt. Bekann-
termaBen liegt der Direktversicherer-
Anteil indes seit Jahren bei iberschau-
baren +/- 10 %. Mit Aufkommen erster
erfolgreicher Online-Vergleichsportale,
die im Gefolge gleich eine ganze Ar-
mada an kreativen Fin- und InsurTech-
Ideen auf den Plan riefen, entbrannte
unmittelbar daraufhin die gleiche De-
batte. Denn, auch wenn nach derzeiti-
gem Kenntnisstand praktisch kein noch
so ambitioniertes Fin-/InsurTech-Kon-
zept das umfassende Leitungsangebot
bzw. die persénliche Kunden- und Ver-
trauensbeziehung eines Maklers voll-
umfanglich widerzuspiegeln vermag,
so riittelt dies nicht an der generellen
StoBrichtung der B2C-Online-Anbieter,
bei der es gilt, zunéachst die sensible
Kundenschnittstelle fir sich zu verein-
nahmen (Stichwort: Maklervollmacht),
um dann im nachsten Schritt mit An-
geboten weitere Elemente der Wert-
schépfungskette zu erobern.

» Kein Torpedieren, sondern
ein Kooperieren mit
Online-Anbieter. «

Nach mitunter lautstarken Ankiindigun-
gen seitens der neuen Konkurrenz, mit
geballter Digitalkraft die etablierten
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