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Sebastian Grabmaier, Vorstand des
Maklerpools Jung, DMS & Cie., Uber den
Wandel der Aufgaben eines Pools und
wie man mit Fintechs als neue Konkur-
renz in der Beratung umgehen will
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->| DAS INVESTMENT: Wo sehen Makler
heute den groBten Leistungsbedarf beim
Vertriebssupport eines Pools?

Sebastian Grabmaier: Die Themen der
Datenkonsolidierung und -anzeige und
damit eine moglichst einfache Abwicklung
stehen im Vordergrund. Ein Vermittler
will sich auf die Betreuung seiner Kun-
den konzentrieren und moglichst alle
Backoffice-Dienstleistungen abgenommen
bekommen. Gesucht wird eine Servicestel-
le, die ihm dabei die Freiheit ldsst, beim
Kunden so zu agieren, wie er sich das vor-
stellt. Dazu gehort die absolute Produkt-
unabhingigkeit. Vermittler wollen sich
auf Produktqualitit und Plausibilititsein-
schitzungen des Pools verlassen konnen.

Wie gehen Sie mit den Herausforderun-
gen der Digitalisierung um?

Grabmaier: Wir umarmen die technische
Entwicklung, die uns die neuen Fintech-
Losungen bieten. Wir haben die App
yallesmeins” entwickelt, mit der Kunden
ihre simtlichen Vertrage und die dazu-
gehorende Dokumentation und Korres-
pondenz auf ihrem Smartphone zusam-
menfiihren kénnen. Mit nur drei Klicks

kénnen Kunden zudem einfach Vertrige
auf ihre Smartphone-Ansicht tibertragen.

Warum eine App?

Grabmaier: Nur durch einen App-Einsatz
durch den Makler kommt ein Kunde zu
den Vorteilen der neuen Technologien,
ohne dabei den Kontakt zum vertrauten
Betreuer zu verlieren. Am Ende sind doch
die Makler am néchsten an ihren Kunden
dran und daher auch am ehesten geeig-
net, ihnen die neuen Technologien zu
erkldren. Fintechs hingegen schneiden
Kunden von vertrauter Betreuung ab. Sie
sind technisch gut, haben aber im Service
viel Nachholbedarf.

Welche Leistungsfelder sind entschei-
dend beim Kampf um Marktanteile?

Grabmaier:; Beim Online-Support wollen
Endkunden nicht bei einem einfachen
Produktvergleich stehen bleiben. In den
USA nutzt jeder fiinfte Biirger , digitale Fi-
nanzmanaget”. Das sind Fintech-Apps, die
sdmtliche Kapitalanlage- und Bankdaten
des Kunden aggregieren und iiber Zuginge
in alle Arten von Online-Plattformen viele
Transaktionen direkt vom Smartphone

aus erlauben. Dadurch kann der Makler
eine bessere Kundenbindung erzielen und
iiber den gestiegenen Kundennutzen auch
deutlich mehr verdienen als heute.

Wie wandelt sich das Selbstverstandnis
eines marktfilhrenden Pools?

Grabmaier: Es wandelt sich von einem
Verkaufsunterstiitzer hin zu einem Pro-
zess- und Technikunterstiitzer. Das ist dem
sich verandernden Kundenverhalten und
dem rasenden Fortschritt der Digitalisie-
rung geschuldet, den nur grofe, markt-
fiihrende Einheiten vom Aufwand her
bewiltigen konnen. Der Einzelvermittler
ist kiinftig immer mehr auf die neuen
Services angewiesen, die der Endkunde
dann auch von seinem Makler erwartet.

Die Konsolidierung in der Pool-Land-
schaft schreitet folglich fort?

Grabmaier: Die Zahl derer, die in der
vollen Breite Technikunterstitzung und
Abwicklungsqualitit anbieten kénnen,
wird beschrénkt bleiben. Denn der Auf-
wand fiir Abwicklung, Regulierung und IT
wird weiter steigen. Wer kann schon jedes
Jahr S Millionen Euro in die IT stecken? |
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