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Vorsprung
durch Technik

agieren nicht nur als zentrales
Bindeglied zwischen Makler und Produktgeber,
sondern unterstiitzen ihre Partner auch bei nahezu
allen Fragestellungen der téglichen Praxis. Dabei
bauen sie ihr Angebot kontinuierlich aus. Aktuell
arbeiten die Pools insbesondere an digitalen

Losungen fir Berater.

igitalisierung und Regulierung
D treiben die Branche um. Die Mehr-

heit der Versicherer und Vertriebe
verfiigt iiber ausreichend Kapital sowie
personelle und technische Kapazitéten, um
diese Herausforderungen zu meistern. Fiir
den klassischen Vermittler, der als Einzel-
kampfer agiert, ist dies indes kaum mog-
lich. Berater miissen immer strengere An-
forderungen an Beratung, Dokumentation
und Weiterbildung erfiillen und gleichzei-
tig dem Bediirfnis der Kunden nach hybri-
der Betreuung gerecht werden. Um diese
Aufgaben zu bewiltigen, setzen immer
mehr Makler auf die Zusammenarbeit mit
Pools und -Verbiinden. Von dieser Entwick-
lung haben die Dienstleister in den letzten
Jahren deutlich profitiert. Der Grofteil der
Unternehmen, die an der Cash.-Hitliste der
Maklerpools, Servicegesellschaften und
Verbiinde teilnehmen, haben in den ver-
gangenen zwei Jahren Erloszuwichse er-
wirtschaftet. Gleichzeitig mussten sie ihr
Leistungsangebot kontinuierlich erweitern,
denn sie miissen heute weit mehr sein als
nur Abwickler und Provisionsverrech-
nungsstelle. Thre wichtigste Aufgabe be-
stand bis vor wenigen Jahren darin, die
Marktposition der Makler gegeniiber den
Produktgebern zu stérken.

Heute miissen sie Maklern bei Fra-
gestellungen rund um Digitalisierung und
Regulierung genauso mit Rat und Tat zur
Seite stehen wie bei den Themen Marke-
ting und Positionierung. ,,Die regulierungs-
konforme, effiziente Abwicklung aller Fi-
nanzprodukte im Markt gehort inzwischen
zum Standard-Service der fithrenden
Pools®, berichtet Dr. Sebastian Grabmaier,
Vorstandsvorsitzender des Miinchener
Maklerpools Jung, DMS & Cie. (JDC). Er
erwartet 2018 aufgrund des Zugangs meh-
rerer grof3er Partner das starkste Wachstum
der JDC-Unternehmensgeschichte. ,,Auch
andere grofe Pools werden hinzugewinnen
konnen. All dies zulasten von Direktanbin-
dungen und den kleinen Pools, die sich
schwertun, mit den hohen Aufwendungen
fir IT und Prozesse mitzuhalten®, sagt
Grabmaier.

Auch Oliver Pradetto, Geschéftsfiihrer
beim Liibecker Maklerpool Blau direkt,
rechnet damit, dass die Dienstleister der
Makler in den nédchsten Jahren von den
Marktentwicklungen profitieren werden.
,,Das allein wird aber nicht mehr reichen®,
meint Pradetto. Studien zeigen demnach,
dass zwar immer mehr Makler auf die
Unterstiitzung von Pools setzen, sich aber
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gleichzeitig immer haufiger auf einen Pool
konzentrieren.

»Meine Vorhersage lautet deswegen,
dass die stark digitalisierten Pools {iber-
durchschnittlich wachsen werden, wihrend
die anderen zunehmend stagnieren®, sagt
der Blau-direkt-Chef. Eine weitere Ent-
wicklung, die auch den Pools zu schaffen
machen konnte, ist der stetige Riickgang
der Vermittlerschaft, der sich durch einen
Blick in das Register des Deutschen Indus-
trie- und Handelskammertags (DIHK) of-
fenbart. Demnach waren zum Ende des
dritten Quartals 2017 insgesamt 224.462
(Stand: 1. Oktober 2017) Versicherungsver-
mittler im DIHK-Register eingetragen. Ein
Jahr zuvor waren es noch 230.434 und zu
Jahresbeginn 228.289. Den deutlichsten
Riickgang im Jahresvergleich mussten die
gebundenen Versicherungsvertreter hin-
nehmen: Thre Zahl ging von 149.829 auf
143.855 zuriick. Die Zahl der Versiche-
rungsvertreter mit Erlaubnis ist im gleichen
Zeitraum von 29.878 auf 29.687 gesunken.
Die Zahl der im DIHK-Register erfassten
Versicherungsmakler ist im Jahresver-
gleich zwar leicht von 46.750 auf 46.781
gestiegen. Zu Jahresbeginn 2017 waren es
allerdings noch 46.811.

Experten erwarten, dass der Vermitt-
lerschwund auch in den néchsten Jahren
allein aufgrund des demografischen Wan-
dels anhalten wird: So sind einerseits viele
Altere im Versicherungsvertrieb beschf-
tigt, die schon bald aus ihrem Beruf aus-

scheiden werden und andererseits hat der
Vertrieb ein Nachwuchsproblem, da ver-
gleichsweise wenige junge Vermittler
nachriicken. Im Rahmen der Hitliste der
Maklerpools, Servicegesellschaften und
Verbiinde hat Cash. die Teilnehmer be-
fragt, welche Entwicklung sie bei der Ver-
mittlerschaft erwarten. 87 Prozent rechnen
damit, dass sich die Zahl der am Markt
tatigen Berater in den kommenden Jahren
reduzieren wird. Der Hamburger Makler-
pool Netfonds fiirchtet keine Auswirkun-
gen dieser Entwicklung auf das eigene
Geschiftsmodell. ,,Wir fokussieren uns
schon seit Jahren auf die Klasse statt auf
die Masse", sagt Netfonds-Vorstand Mar-
tin Steinmeyer. ,,So schaffen wir eine an-
genehme und homogene Gemeinschaft mit
grofiter Starke und setzen zeitgleich auf die
Partner, die als Unternehmer denken. Wir
trauen uns und unseren Kunden absolut zu
aus den Verdnderungen des Marktes ge-
stiarkt hervorzugehen.

Der Marktfithrer unter den Pools er-
wartet indes kein ,,Vermittlersterben®. , Wir
gehen davon aus, dass zumindest die Zahl
der Makler in den kommenden Jahren stei-
gen wird", sagt Norbert Porazik, geschifts-
fithrender Gesellschafter des Miinchener
Maklerpools Fonds Finanz Maklerservice.
Die Griinde dafiir seien vielféltig. Seiner
Ansicht nach, werden Makler und Pools
unter anderem davon profitieren konnen,
dass einerseits die Versicherer ihre Aus-
schlieflichkeitsorganisationen ausdiinnen
und andererseits immer mehr Bankfilialen
schliefen. ,Nach dem Urteil gegen
Check24 wird zudem auch die Konkurrenz
durch die Online-Vermittlung abnehmen*,

so Porazik. ,,Das Versicherungsgeschift
wird in fiinf bis zehn Jahren fast ausschlief3-
lich iiber Pools, andere Multiplikatoren,
Vertriebe und sehr grole Vermittler laufen,
so wie das im Investmentbereich bereits
heute der Fall ist.“ Dass ein Grofteil der
Maklerpools zumindest fiir das Jahr 2017
mit einer positiven Geschiftsentwicklung
rechnet, zeigt die exklusive Cash.-Umfrage
anldsslich der Hitliste. 78 Prozent der be-
fragten Unternehmen gehen von einer wei-
teren Steigerung der Provisionserlose in
2017 aus. 18 Prozent rechnen mit gleichblei-
benden Einnahmen und nur vier Prozent
erwarten sinkende Erlose.

Und auch fiir das kommende Ge-
schiftsjahr zeigen sich die meisten Pools
optimistisch. ,,Fiir 2018 rechnen wir mit
anhaltenden Zuwiéchsen im Bestand, aber
auch in den Erl6sen“, berichtet Martin
Eberhard, Vertriebsvorstand bei des Iller-
tissener Maklerverbunds Fondskonzept.
Das aktuelle Zinsumfeld, die regulatori-
schen Anforderungen, aber auch die Digi-
talisierung seien ein Néhrboden fiir den
weiteren Zulauf qualifizierter Partner.
»Auch wenn sich in den nachsten Jahren
die Vermittlerzahl insgesamt allein schon
aufgrund des Alters reduzieren wird — vor
dem Hintergrund optimierter Prozesse und
einer fokussierten Zusammenarbeit mit
Qualitdtspartnern stehen bei uns die Zei-
chen auf nachhaltiges Wachstum®, meint
Eberhard. Doch obwohl die meisten Pools
iiberzeugt sind, auch in Zukunft wachsen
zu kénnen, werden die Entwicklungen am
Vermittlermarkt nicht spurlos an ihnen vor-
beigehen. Die meisten Unternehmen haben
die guten Umsitze der vergangenen Jahre
unter anderem dazu genutzt, sich durch
Investitionen in Personal und Technik auf
die Herausforderungen der Zukunft vorzu-
bereiten.

Einige Pools setzen auch auf Ko-
operationen mit den Wettbewerbern. Ende
August haben beispielsweise die beiden
Hamburger Maklerpools Netfonds und
Maxpool mitgeteilt, kiinftig im Bereich IT
zusammenarbeiten zu wollen. Im Rahmen
der Zusammenarbeit biindeln die beiden
Unternehmen ihre IT-Ressourcen mit dem
Ziel, die Entwicklungsgeschwindigkeit zu
erhéhen und beiden Pools Wettbewerbsvor-
teile zu verschaffen. ,,Die Kooperation un-
serer Héuser ist angesichts der aktuellen
Entwicklungen ein wichtiger Schritt, der es
uns erlaubt, unsere jeweilige Marktstellung
erheblich auszubauen®, lieBen die Vorstan-
de beider Unternehmen in ihrer gemeinsa-
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men Pressemitteilung verlauten. Wie Olaf
Schiirmann, Leiter Marketing und Kom-
munikation bei Netfonds, im August auf
Nachfrage von Cash. erklérte, bestiinden
aber trotz des Potenzials fiir die Marktpo-
sition der beiden Maklerpools keine kon-
kreten Pline fiir eine kiinftige Fusion.
Auch die meisten anderen Maklerpools
stehen dem Thema Kooperation und Fusi-
on grundsitzlich offen gegeniiber. ,,Solche
Zusammenschliisse machen im Einzelfall
Sinn, wenn sich hieraus spiirbare Kosten-
wie Effizienzvorteile fiir alle Beteiligten
ergeben”, meint Rolf Schiinemann, Vor-
standsvorsitzender des Oberurseler Mak-
lerpools BCA. ,,Rund um das IT-Thema
Prozessoptimierung lassen sich ja bereits
heute derartige Kooperationen oder Fusio-
nen auf Maklerpoolebene beobachten.
Dieser Trend diirfte sich nach Einschatzung
des BCA-Chefs in den kommenden Jahren
weiter verstdrken. ,,Ob es dabei in allen
Fillen unterm Strich zu den erhofften Syn-
ergieeffekten kommen wird, bleibt abzu-
warten®, so Schiinemann. Laut Marktfiih-
rer Fonds Finanz werden sich eher kleinere
oder auch spezialisierte Marktteilnehmer

in das Maklerverwaltungsprogramm zu
ibertragen. Die neue App tberpriift, ob
eine Maklervollmacht besteht. Ist dies nicht
der Fall, kann der Makler diese mit einem
Knopfdruck beim Kunden anfordern.

Der Kunde miisse dann nur die emp-
fangene SMS 6ffnen und per ,,Fingerunter-
schrift“ die Vollmacht erteilen. Sobald
diese vorliegt, wird demnach die Bestands-
iibernahme beim Versicherer eingeleitet.
,,Die Technologie der neuen App ist sicher-
lich einmalig®, sagt Pradetto. ,,Was Mak-
lern aber einen wirklichen Vorsprung be-
schert, ist eine komplett geschlossene Pro-
zesskette.“ Auch im Bereich Insurtech hat
sich Blau direkt hervorgetan, so war der
Pool einer der Initiatoren der ,,Berliner
Digital-Erklarung®, die im Januar 2017 von
insgesamt 22 Insurtechs und zwei Makler-
pools mit dem Ziel abgegeben wurde, ,,den
digitalen Wandel in der Branche voran-
zutreiben®. Immer mehr Start-ups wollen
den Finanz- und Versicherungsmarkt in
Deutschland aufmischen. Die ersten Fin-
und Insurtechs wurden von den meisten
Pools und Maklern mit einigem Unbehagen

auf die Suche nach Kooperationen bege-
ben, aus denen sich wiederum Fusionen
ergeben konnten. ,,Fiir uns besteht in dieser
Hinsicht keinerlei Bedarf, da wir als fiih-
render Allfinanz-Maklerpool sehr sicher
auf unseren eigenen Beinen stehen kon-
nen®, sagt Fonds-Finanz-Chef Porazik.

Durchaus interessant sind fiir den
Spitzenreiter der Cash.-Hitliste der Makler-
pools demnach allerdings Investitionen in
Geschiftsfelder, in denen er bislang keine
Expertise hat, um das eigene Geschéftsmo-
dell weiterzuentwickeln und auszubauen.
Im Friihjahr 2017 haben die beiden Fonds-
Finanz-Gesellschafter Norbert Porazik und
Markus Kiener das Unternehmen Finanz-
soft mit Sitz in Miinchen gegriindet, das
100 Prozent der Anteile des Hamburger
IT-Spezialisten Softfair erworben hat. Mat-
thias Brauch, Mitglied der Geschiftsleitung
der Fonds Finanz, wurde zum alleinigen
Softfair-Geschéftsfiihrer bestellt. Im Au-
gust 2017 hat Finanzsoft dann ein weiteres
IT-Unternehmen, das Softwarehaus Vorfi-
na GmbH — Institut fiir Vorsorge und Fi-
nanzen iibernommen. Durch die Ubernah-

beobachtet: Schnell kamen die neuen Wett-
bewerber als ,,Bestandsrauber in Verruf.
Die Mehrheit der von Cash. befragten Pools
erwartet, dass Fin- und Insurtechs kiinftig
eine grofere Rolle im Markt einnehmen
werden: 87 Prozent rechnen mit einer stei-
genden Bedeutung der Konkurrenz aus
dem Internet. Doch die anféngliche Angst
der etablierten Marktteilnehmer vor den
,Jungen Wilden* scheint Interesse und Ko-
operationswillen gewichen. So kénnen sich
87 Prozent der Maklerpools eine Zusam-

Vermittlerschwund erwartet

Ein GroBteil der von Cash. befragten
Maklerpools rechnet damit, dass sich die
Zahl der aktiven Berater reduzieren wird.

Droht ein Vermittlersterben?

Wird die Zahl der am Markt tétigen Berater in
den nachsten Jahren sinken?

.
Nein - 13%

Quelle: Cash.-Recherche

me des Miinchener Unternehmens fiir
Beratungssoftware und individuelle IT-
Dienstleistungen soll ,.ein weiterer Schritt
in Richtung der Digitalisierung des Versi-
cherungsvertriebs in Deutschland* getan
werden.

Vorfina und Softfair sollen nun ge-
meinsam eine Analyse-, Beratungs- und
Vergleichsplattform entwickeln. Dafiir sol-
len bereits bestehende Programme der Un-
ternehmen miteinander verbunden und
weiterentwickelt sowie um neue Software-
Bausteine und App-Losungen ergdnzt wer-
den. Dass das Thema Digitalisierung die
Maklerpools umtreibt, ldsst sich auch an
Blau direkt beobachten: Mit ,,simplr hat
das Liibecker Unternehmen Anfang 2016
als einer der ersten Pools eine Vermittler-
und Endkunden-App auf den Markt ge-
bracht. Entwickelt wurde die App vom
hauseigenen IT-Start-up Dionera, in das
Blau direkt in den kommenden Jahren ins-
gesamt 15 Millionen Euro investieren will.
Unléngst teilte der Pool mit, eine neue
Vermittler-App entwickelt zu haben, die
kiinstliche Intelligenz nutzt, um Versiche-
rungspolicen via Foto zu digitalisieren und

menarbeit mit den Start-ups vorstellen —
2016 waren es noch 74 Prozent. Die erste
Welle der Fin- und Insurtechs hat auch
dazu gefiihrt, dass die Pools ihre digitalen
Unterstiitzungsangebote tiberpriift und ge-
gebenenfalls ausgebaut haben.

Fast alle groflen Pools bieten ihren
Maklerpartnern beispielsweise mittlerwei-
le eine App fiir Endkunden an. ,,Uns ange-
schlossene Partner erwarten verstérkt pro-
fessionelle Unterstiitzung im Bereich Digi-
talisierung. Also die effiziente Daten- und
Dokumentenverarbeitung im Backoffice,
die Unterstiitzung beim eigenen Online-
Auftritt und die Einfithrung von Online-
Beratungsstrecken und Online-Vertrags-
verwaltungen fiir die Smartphones der
Kunden*, sagt JDC-Vorstandsvorsitzender
Grabmaier. JDC bietet seinen Partnern un-
ter anderem die Verwaltungs-App ,,alles-
meins“ und die online-Beratungsstrecke
»easyRobi“ fiir den Kapitalanlage- und
bald auch den Versicherungsbereich.

Der Illertissener Maklerverbund
Fondskonzept hat im Oktober 2016 mit
dem ,,Fondsshop™ ein digitales Beratungs-
tool fiir Finanzmakler gestartet, dass Bera-
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ter beim Investmentfondsvertrieb unter-
stiitzen soll. Das Vergiitungsmodell des
Fondsshops setzt sich aus anteiliger Ser-
vicegebiihr und Abschluss-Folgecourtage
zusammen. Auf Ausgabeaufschlage wird
verzichtet. Fondskonzept unterstiitzt Mak-
ler auch bei der Neukundengewinnung fiir
den Fondsshop: So stehen fertige Kampag-
nen und weitere Marketingbausteine inner-
halb des CRM-Systems von Fondskonzept,
dem Maklerservicecenter, zur Verfiigung.
Das Digitalisierungskonzept des Makler-
verbunds besteht aus insgesamt neun Ein-
zelbausteinen und wird seit dem Jahr 2013
sukzessive aufgebaut. Zu den Modulen
zéhlen unter anderem ein digitaler Akqui-
semanager, eine Maklerwebsite mit Social-
Media-Anbindung, ein Newsletter-System,
Apps fiir Makler und Kunden sowie der
Fondsshop. ,,Wir sehen mehrere Kernberei-
che, die ein Dienstleister einem Makler
bieten muss, um mit einem langfristig trag-
fahigen Geschéftsmodell am Markt agie-

Versicherungsbereich stiitzen. Besondere
Bedeutung hitten demnach auch persona-
lisiertes Marketing, die Zurverfiigungstel-
lung einer personlichen Makler-App die
eigene Vermogensverwaltung des Bera-
ters. ,,Die Beziehung Makler-Kunde steht
fiir uns dauerhaft im Mittelpunkt unserer
Uberlegungen und unsere bereichsiiber-
greifenden White-Label-Losungen erfreu-
en sich folgerichtig einer erhohten Nach-
frage®, sagt der BCA-Vorstandsvorsitzen-
de. Im Versicherungsbereich werden von
den Maklerpartnern demnach insbesonde-
re vertriebsunterstiitzende Digitallosun-
gen, wie etwa der Gewerberechner oder
das Bewertungs- und Empfehlungstool
BCA-Tipp nachgefragt. Ob sich ein Mak-
lerpool eher als Spezialist oder als Genera-
listam Markt positionieren sollte, um lang-
fristig erfolgreich zu sein, spaltet die Un-
ternehmen.

Der Marktfiihrer Fonds Finanz ist iiber-
zeugt, dass ein Maklerpool breit aufgestellt

ren zu konnen®, sagt Fondskonzept-Vor-
stand Eberhard. Hierzu zdhlen demnach
Outsourcing von klassischen Service- und
Office-Tatigkeiten, die Prozessoptimierung
durch All-in-one-Softwarelosungen sowie
die Unterstiitzung des Maklers bei der Op-
timierung seines Geschéftsmodells und bei
der Unternehmensnachfolge.

Fiir den Hamburger Maklerpool Net-
fonds kommt Dienstleistungen, die Berater
bei der Umsetzung der neuen regulatori-
schen Vorgaben unterstiitzen, momentan
eine besondere Rolle zu. ,,Aktuell bestimmt
Mifid II die Nachfrage. Unser Service be-
inhaltet eine neue Beratungsdokumentati-
on sowie die Moglichkeit, Telefonate auf-
zuzeichnen. Hier haben wir starke Losun-
gen entwickelt®, berichtet Netfonds-Vor-
stand Steinmeyer. Auch das Thema Vermé-
gensverwaltung als Losung, um einzelne
Beratungsdokumentationen einzuschrin-
ken, sei seit Jahren im Angebot des Pools

sein muss. Auch Netfonds, der Zweitplat-
zierte der Cash. Hitliste, glaubt daran, dass
die Dienstleister ,,breit und professionell
positioniert sein sollten, um langfristig Er-
folg am Markt zu haben. Der drittstirkste
Maklerpool JDC meint, dass sowohl Gene-
ralisierung als auch Spezialisierung erfolg-
reich sein konnen. ,,Meiner Meinung nach
werden nur die Geschéftsmodelle im Markt
iiberleben, die sich an den schnell veridn-
dernden Markt moglichst gut und schnell
anpassen”, erldutert JDC-Vorstandsvorsit-
zender Grabmaier. Anders sieht das Blau-
direkt-Chef Pradetto, der wegen seiner
provokanten Aussagen als das ,,Enfant ter-
rible” der Pool-Szene gilt. Als Spezialist
sieht er sich langfristig gegeniiber dem
Marktfiihrer und anderen Vollsortimentern
im Vorteil. ,,Blau direkt kann drei bis vier
Millionen pro Jahr ausschlieBlich zur Ver-
sicherungsautomatisierung einsetzen. Un-
ser Beuteziel hat kaum mehr Geld zur
freien Verfligung. Mit der gleichen Summe

und erfreue sich immer stérkerer Nachfra-
ge. ,,Apps, CRM, Bipro, GDV, Dokumen-
tenimport und vieles mehr gehren schon
seit Jahren zu unserem digitalen Leistungs-
angebot. Das Thema werden wir im kom-
menden Jahr jedoch mit groem Aufwand
revolutionieren®, kiindigt Steinmeyer an.
Laut BCA ist vor dem Hintergrund von
Digitalisierung und Regulierung das The-
ma effiziente Datenhaltung respektive -si-
cherheit von besonderer Bedeutung. ,,An-
kniipfend hieran stehen aus Griinden der
wirtschaftlichen Effizienz zunehmend
durchgédngig medienbruchfreie Prozesse
im Fokus®, sagt BCA-Vorstandsvorsitzen-
der Schiinemann.

Gleichzeitig sollte die komplette Be-
standsiibersicht demnach spartentibergrei-
fend vollstindig digital verfiigbar sein.
»Aus diesem Grund spiiren wir derzeit
eine starke Nachfrage nach unserer Invest-
mentsoftware Diva®, so Schiinemann. Die
Software werde in naher Zukunft auch den

muss er gleich fiinf Produktbereiche tech-
nisch optimieren®, so Pradetto. ,,Ohne en-
gen Fokus iiberfordern die nétigen Invest-
ments jeden noch so groflen Maklerpool.
Allrounder seien langfristig chancenlos.

Das kommende Jahr wird Berater
und Maklerpools vor grofle Herausforde-
rungen stellen. Die Digitalisierung ist dabei
nur ein Aspekt, denn auch die Vorbereitung
auf die aktuellen Regulierungsschritte in
Form der IDD- und Mifid-II-Umsetzungen
wird 2018 eines der bestimmenden Themen
sein. Maklerpools miissen ihren Partnern
rechtzeitig entsprechende Losungen bieten
konnen. Das gilt fiir Generalisten und Spe-
zialisten gleichermalfien. |



