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Cash.online: Cash.ONLINE
,Ohne einen guten Pool
wird der Maklerberuf unmaglich”

“Ohne einen guten Pool wird der Maklerberuf
unmaoglich”

Fortschreitende Regulierung, sich veranderndes Kundenverhalten,
Niedrigzinsumfeld und digitale Konkurrenten stellen den Berufstand des Maklers vor
historisch hohe Herausforderungen, meint Dr. Sebastian Grabmaier,
Vorstandsvorsitzender des Maklerpools Jung, DMS & Cie. (JDC). Ohne einen guten
Pool seien diese kaum zu meistern.

"Vermittler miissen fachlich auf dem neusten Stand bleiben und regulatorische Anforderungen
beachten. Da bleibt kaum Zeit, ans eigene Unternehmen zu denken.”

Cash.Online: Sie unterstiitzen Ihre Maklerpartner auch in
unternehmerischen Fragestellungen. Warum brauchen Berater
Unterstiitzung in diesem Bereich?

Grabmaier: Unsere personlichen JDC-Sales-Consultants stehen
Maklerunternehmern vor Ort in allen unternehmerischen Fragestellungen zur
Verfiigung.

Angefangen von der Gesch3fts- und Firmengrindung, dber die kontinuierliche
Steigerung des Unternehmenswertes durch Produktmix, Aufbau regelmaBiger
Cash-Flows, Optimierung der Betreuungs- und Abwicklungskapazitdt bis hin zum
Aufbau einer effektiven IT- und Onlinearchitektur.

Berater und Mermittler sind Experten in der Kundenbetreuung und auf ihren
Fachgebieten. Hier missen sie fachlich auf dem neusten Stand bleiben und dann
auch noch laufend alle regulatorischen Anforderungen beachten.

Da bleibt oftmals nicht mehr wviel Zeit, ans eigene Unternehmen zu denken. Das
unterscheidet Makler nicht wesentlich von Anwilten, Apothekern oder Arzten, fir
die es ja auch spezialisierte Unternehmensberatungen und Dienstleister gibt.
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Wo liegen aktuell die groBten Problemfelder in den Maklerbetrieben?

Der Berufstand des Maklers steht vor historisch hohen Herausforderungen:

Fortschreitende Regulierung, sich veranderndes Kundenverhalten, der Ausfall
wesentlicher Produktklassen aufgrund des Niedrigzinsumfeldes und nicht zuletzt die
Konkurrenz von Online-Modellen zwingen Maklerunternehmen zu einer Anderung
des eingeillbten Geschiftsmodells.

Aufgrund des hohen Durchschnittsalters der Makler von inzwischen deutlich Gber
50 Jahren ist die Anpassungsgeschwindigkeit dagegen eher niedrig. Insbesondere
das Thema Digitalisierung bereitet vielen Maklerunternehmern gro3e Probleme.

Die wenigsten Berater und Vermittler sind “digital natives”, und mussen erst lernen,
mit dem Mdglichkeiten und Chancen umzugehen, die das Internet und die moderne
IT bieten.

Wie sollten Makler ihr Unternehmen aufstellen?

Das lasst sich sicher nicht pauschal beantworten und ist stark abhangig von
Ausbildung, Ausrichtung, GroBe, Kompetenz und Kundenstruktur eines
Maklers. Zuallererst gibt es den typischen Makler gar nicht. Sicher richtig ist
jedoch fir alle, ihr Geschaftsmodell konsequent nach den jeweiligen
Zielkundengruppen auszurichten.

Daflr sollte ein Makler sich von Anfang an, aber auch regelmalig immer wieder
hinterfragen, welche Leistungen und Ldsungen in welchen Produkt-Bereichen lber
welche Kandle an welche Art von Kunden angeboten werden sollen.

Als Pool, der unter seinem Dach ja eine Vielfalt von Geschaftsmodellen unterstiitzt
und deren Erfolg durch t3gliche Erfahrungen einschatzen kann, kdnnen wir hierfor
guter Ratgeber und Sparrings-Partner sein.

Und dardber hinaus konnen wir samtliche Anforderungen der Regulierung und einer
modernen Abwicklung und Technologie meistern, damit sich Maklerunternehmer wvall
und ganz auf ihre Kunden konzentrieren kdnnen. Denn eins ist sicher: Ohne die
Unterstltzung eines guten Pools wird der Maklerberuf kinftig schwierig bis
unmdglich.




