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+Wir stehen als Konsolidiererbereit”

Die JOC Group kauft eifrig Versicherungsbestande auf, will im Fondsgeschaft wieder Gas geben — und
plant nun sogar die Emission einer eigenen Kryptowahrung. Vorstandschef Sebastian Grabmaier und der
neue Maklerpool-Vorstand Oliver Lang stehen im Interview Rede und Antwort.

tolze 60 Jahre — und kein bisschen
miide. So lieBe sich wohl auf den
Punkt bringen, was gerade bei der
borsennotierten JDC Group passiert. Die
Waurzeln des Unternehmens reichen bis
ins Jahr 1958 zuriick, als sich Klaus Jung
mit einer Investmentfondsberatung selbst-
stindig machte. Daraus entstand der erste
Maklerpool Deutschlands, der nach eini-
gen Zusammenschliissen nun Jung, DMS
& Cie. heiBit und der wichtigste Teil des
JDC-Konzerns ist. Das borsennotierte Unter-
nehmen hatte eine Zeit lang schwer zu kimp-
fen. Das eigentliche Maklerpoolgeschift war
zwar fast jedes Jahr profitabel, doch hohe
Abschreibungen auf iiberteuerte Zukiufe
driickten das Konzerergebnis ins Minus. Das
lsst sich auch am Aktienkurs ablesen, der vor
drei Jahren zeitweise unter zwei Euro stand.
Anfang 2018 kostete die JDC-Aktie dann
plétzlich iiber 13 Euro. Was war passiert?
Die Grofaktiondre und Vorstinde Sebastian
Grabmaier und Ralph Konrad riumten nicht
nur die Bilanz auf und verkauften Beteili-
gungen, sie verschrieben dem Unternehmen
auch eine konsequente Digitalisierungs- und
Wachstumskur. Insbesondere die Versiche-
rungsplattform wurde runderneuert. Das er-
laubt nicht nur eine eigene App fiir die ange-
schlossenen Berater, sondern auch Koopera-
tionen in bisher ungeahnter Dimension: Jung,
DMS & Cie. wickelt nun das Geschiift der
Lufthansa-Tochter Albatros Versicherungs-
dienste ab. Das Unternehmen zihlt zu den
groBten Belegschaftsmaklern Deutschlands
und berit nicht nur Mitarbeiter der Lufthansa
in Absicherungsfragen, sondern auch Ange-
stellte anderer GroBkonzerne. Allein dieser
Deal soll den Provisionsumsatz um bis zu 20
Millionen Euro im Jahr erhéhen. Hinzu kom-
men Bestandsiibernahmen, etwa der Kauf von
zwei Tochterunternehmen des GroBmaklers
Artus mit rund 40.000 Endkundenvertriigen.
Fiir Schlagzeilen sorgten auch zwei spektaku-
ldre Personalien: 2017 holte die JDC Group
Stefan Bachmann in den Vorstand, der das
Fintech-Programm von Google in Deutsch-

» Wir machen
Technologie fiir Berater,
nicht gegen Berater. <<

Sebastian Grabmaier, JOC

land geleitet hatte. Und seit Februar verstirkt
Ex-BCA-Chef Oliver Lang den Vorstand des
Maklerpools. Er soll das zuletzt eher stiefmiit-
terlich behandelte Investmentgeschiift auf Vor-
dermann bringen. Grund genug fiir FONDS
professionell, Grabmaier und Lang zum
Interview in die KéIner Redaktion zu laden.

Herr Grabmaier, in den vergangenen
Monaten erreichten unsere Redaktion
stiindig neue Nachrichten aus IThrem
Haus: millionenschwere Kooperationen,
die Ubernahme groBer Bestinde, wich-
tige Personalien — und jetzt der Plan,
eine eigene Kryptowihrung zu lancieren.
Geht das in diesem Tempo weiter? Und
was kommt als Niichstes?

Sebastian Grabmaier: Wir hatten viele Pro-

jekte in der Pipeline, von denen einige etwas

linger gebraucht hatten als zunichst
geplant. So kam es, dass nun vieles fast
zeitgleich fertig wurde. Allein der Alba-
tros-Deal hat uns 15 Monate beschiftigt.
Da haben wir schon eine gewisse Welle
vor uns her geschoben. Dass Sie zuletzt
so viele Meldungen von uns erhalten
haben, liegt nicht daran, dass unser Mit-
teilungsbediirfnis plotzlich deutlich groBer
wiire als frither (lacht). Der Grund ist
schlicht, dass wir wegen unserer Borsen-
notierung dazu verpflichtet sind, tiber Ent-
wicklungen zu berichten, die den Aktienkurs
bewegen konnten.

Die jiingste Meldung betrifft die Emis-
sion einer eigenen Kryptowiihrung
namens Bloex. Die Mitteilung liisst
Nichtexperten wie uns ritselnd zuriick.
Soll das eine Art Kundenbindungspro-
gramm werden? Eine Kapitalerhohung?
Oder gehen Sie das Thema nur an, weil
es derzeit so angesagt ist?
Grabmaier: Kundenbindungsprogramm trifft
es am ehesten. Aber lassen Sie mich etwas
ausholen. Wichtig ist zu verstehen, dass sich
die Blockchain, also die Technologie hinter
den Kryptowihrungen, durchsetzen wird —
unabhingig davon, was mit Bitcoin oder
anderen digitalen Devisen passiert. Alles, was
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sich in einfachen Algorithmen abbilden lasst,
kann kiinftig in der Blockchain stattfinden.
Die aktuellen Diskussionen erinnern mich an
die Anfiinge des Internets. Zuniichst sicht man
nur den Rahmen und erste Ideen fiir Anwen-
dungen. Einige jubeln die neue Technik hoch,
andere bezeichnen sie als unnétig. Es wird
seine Zeit dauern, aber eines Tages ist die
Blockchain-Technologie zur Selbstverstind-
lichkeit geworden. Heute nutzt jeder das
Internet. Die Blockchain wird zur Basis-
technologie werden, so wie E-Mail oder Tele-
fon. In fiinf Jahren werden wir uns an sie
gewohnt haben. Wir wollen vorne mit dabei
sein, darum haben wir auch unser Blockchain-
Lab gegriindet.

» Langjahrige JDC-
Vermittler finden es
prima, dass >ihg< Pool

Und Ihre Blocx machen den Anfang?
Grabmaier: Genau. Die Verbraucher haben
sich daran gewohnt, von Unternehmen wie
Facebook oder Google eine tolle Dienstleis-
tung zu erhalten — scheinbar umsonst. Doch
in Wahrheit bezahlen sie mit ihren Daten, mit
denen diese Konzerne wiederum viel Geld
verdienen. Wir dagegen meinen: Die Daten
gehoren dem Kunden. Wenn ein Dritter diese
Daten nutzen méchte, sollten wir den mate-
riellen Vorteil dem Kunden zukommen lassen.
Darum bauen wir eine Data-Sharing-Plattform
auf: Jeder Endkunde kann entscheiden,
welche seiner Informationen wie verwendet
werden diirfen. Auf der anderen Seite gibt es
Unternehmen, die diese Daten nutzen wollen.

Beispielsweise konnte sich ein Versicherer
dafiir interessieren, welche Finanzprodukte
Anwilte in Miinchen kaufen, um fiir diese
Zielgruppe eine neue Police zu entwerfen.
Wer mit der Nutzung seiner Daten einverstan-
den ist, erhélt JDC-Token. Das ist wie eine
Wertgutschrift auf einem Loyality-Konto,
dhnlich wie bei Miles & More oder Payback.
Die Leute sammeln alle mdglichen Meilen
und Punkte — doch oft sind diese nicht wirk-
lich von materiellem Wert, weil sie die
Kaffeemaschinen dann nicht abholen.

Und warum soll das ausgerechnet bei
Thren Token anders sein?
Grabmaier: Die Blocx sollen zumindest an
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Sebastian Grabmaier: ,Eigene Einnahmenstréme sorgen fiir Stabilitit. Ich wage zu behaupten, dass der Pool mit den
groften Eigenbestanden auch der stabilste ist — und das ist fir den Makler ein sehr wichtiger Punkt.”

einigen grofien Kryptobdrsen gehandelt wer-
den, das gibt ihnen einen tiglichen Wert.

Oliver Lang: Es gibt viele Kryptowéhrungen
und Token-Modelle. Doch den meisten fehlt
eine ausreichend groe Community. JDC hat
1,3 Millionen Endkunden und 18.000 Vermitt-
ler. Unser Token wird von Beginn an die wohl
grofte Krypto-Community im deutschspra-
chigen Raum haben. Das ist fiir die Akzep-
tanz sehr wichtig. Das Modell kann tibrigens
auch fiir Vermittler interessant sein. Wenn er
seine Blocx beispielsweise gegen eine Ver-
mogensschadenhaftpflichtversicherung ein-
tauschen oder damit den jahrlichen Priifbe-
richt des Wirtschaftspriifers bezahlen kann,
bekommt der Token einen echten materiellen
Wert. Aulerdem kann die virtuelle Wihrung
die Bindung zwischen Kunde und Berater
stirken. Es mag Kunden geben, die die Blocx
einfach ignorieren — okay. Andere aber wer-
den die Wertentwicklung beobachten und sich
dafiir interessieren, was sie damit tun konnen.
Sie lernen, mit dieser und anderen Krypto-
withrungen umzugehen. So kann sich eine
ganz neue Assetklasse entwickeln.

Obwohl die Token fiir Endkunden und
Vermittler sein sollen, holen Sie sich an-
fangs mit einem ,Initial Coin Offering*

» Die Blockchain wird zur
Basistechnologie werden,
so wie E-Mail oder Telefon. <<

Sebastian Grabmaier, JOC

(ICO) externe Investoren an Bord. Wol-
len Sie so frisches Geld ins Unternchmen
holen?
Grabmaier: Das tun wir nicht, um Geld ein-
zusammeln, sondern um einen ersten Kurs zu
ermitteln. Sonst sehen die Token wie ge-
schenkt aus, das wiirde ihren Wert schmilern.

Ihr Blockchain-Lab sitzt in Liechten-

stein, auch die Token werden dort emit-

tiert. Warum?
Grabmaier: Uns ist wichtig, rechtlich auf der
sicheren Seite zu sein. Die Finanzmarkt-
aufSicht in Vaduz hat uns bestitigt, dass das,
was wir planen, mit dem liechtensteinischen
Gesetz konform ist. Eine solche Positiverkla-
rung ist von den Behorden anderer Lénder
derzeit nicht zu bekommen. Ein ICO in einem
anderen Land wiire also mit Restrisiken ver-
bunden, die wir nicht eingehen wollen — fiir
unser Unternehmen stiinde sonst zu viel auf
dem Spiel.

Auch wenn alles absolut rechtskonform
ist: Besteht nicht die Gefahr, dass Sie
Thre Partner, die Makler, mit Dingen wie
Blockchain-Lab und JDC-Token iiber-
fordern?
Lang: Anfangs kann es sein, dass sich einige
Vermittler fragen, ob das wirklich alles sein
muss. Als die ersten Navigationssysteme auf
den Markt kamen, sagten viele Autofahrer:
,JIch finde meinen Weg schon noch selbst!*
Heute hat fast jeder Neuwagen ein Navi, weil
es eine echte Erleichterung darstellt. Wir set-
zen die Technik nicht um der Technik willen
ein, sondern weil sie unseren Maklern bei
ihrer tiglichen Arbeit helfen soll. Die Block-
chain hat das Potenzial, die Kosten unseres
Geschiifts zu senken und die Effizienz zu stei-
gemn. Es gilt, unsere Partner dazu zu befihi-
gen, ihre Kunden ganzheitlich und regulato-
risch korrekt betreuen zu konnen. Wir wissen,
woher wir kommen, und bauen auf einem
tollen Fundament auf. Wir verschlieBen aber
auch nicht die Augen vor der Zukunft — und
dort wird Technologie eine noch grofere
Rolle spielen als heute. Manche Berater be-
fiirchten, in einer technologisierten Welt auf
der Strecke zu bleiben. Aber diese Angst ist
unbegriindet.

Grabmaier: Das kann ich nur unterstreichen.
Der beste Vertriebsweg ist und bleibt der
Mensch. Nur er kann Empathie entwickeln
und einen Kaufanreiz auslosen. Das wird der
Computer nie konnen. Darum sagen wir: Wir
machen Technologie fiir Berater, nicht gegen
Berater. Ein schones Beispiel ist die Plattform
Geld.de, die wir 2016 {ibernommen haben.
Dort sprechen wir internetaffine Kunden an,
die sich selbst ein Produkt aussuchen und die
Online-Beratungsstrecke eigenstindig durch-
arbeiten. Doch am Ende, wenn wir fragen, ob
der Kunde nun gebiihrenpflichtig bestellen
oder das Callcenter anrufen will, entscheiden
sich 70 Prozent fiir das Callcenter. Der
Mensch mit seiner Empathie kann die Kauf-
angst nehmen. Er hat eine viel hohere Erfolgs-
quote als der Computer. Es geht uns nicht
darum, den Berater abzuschaffen, sondern
seine Arbeit effizienter zu machen. Die Kun-
den bereiten vieles im Netz schon selbst vor,
und der Berater konzentriert sich darauf, wo
er wertschopfend titig ist, namlich in der
Beratung und in der Hilfe bei der Kaufent-
scheidung.

Lang: In diesem Zusammenhang gibt es eine
schone Analogie: Wiirden Sie in ein Flugzeug
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einsteigen, wenn Sie wissen, dass vorn kein
Pilot drinsitzt, sondern der Computer alles
allein steuert?

Eher nicht.

Lang: Und anders gefragt: Wiirden Sie ein
Flugzeug betreten, bei dem es heit: Kein
Computer an Bord, Steuerung per Seilzug,
aber der Pilot ist an Bord? Wohl kaum. Also:
Das eine bedingt das andere. Technik gibt
Sicherheit, sie macht die Arbeit effizienter,
aber sie ersetzt den Menschen nicht.

Geld.de gehort im JDC-Konzern zum
Geschiiftsbereich ,Advisortech®, gemein-
sam mit dem Maklerpool Jung, DMS &
Cie. Warum ziihlt die Plattform nicht
zum ,,Advisory“-Bereich, also zum End-
kundengeschiift, das Sie iiber die Finum-
Gruppe betreiben? Schlieilich richten
Sie sich mit Geld.de doch direkt an Pri-
vatkunden und nicht an Vermittler.
Grabmaier: Wir betreiben die Online-Ver-
gleichsplattform nicht zum Selbstzweck, son-
dern um die Technologie und die Erfahrung
unseren Beratern zugutekommen zu lassen.
Darum ist Geld.de in diesem Geschiiftsbereich
genau richtig aufgehoben. Wir bieten unseren
Maklern und ihren Kunden in unserer App
seit Neuestem unter anderem einen Tarif-
vergleich an, in dem viel Geld.de-Know-how
steckt. Die App vergleicht, ob der alte Tarif
noch der beste fiir den Kunden ist, und zeigt
das mit einer Ampel-Logik an. Ist die Police
nicht mehr optimal, présentiert die App drei
neue Angebote: ein preisorientiertes, ein leis-
tungsorientiertes und ein preis-leistungs-
orientiertes. Das ist nur ein Beispiel, wie die
Berater von unserer Erfahrung aus dem End-
kundengeschift profitieren.

Kommen denn keine Riickfragen von
Einzelmaklern, die sich wundern, wa-
rum ihr Pool plitzlich grofie Bestiinde
aufkauft und immer mehr Endkunden-
geschiift macht?
Grabmaier: Das waren jedenfalls nicht die
Riickmeldungen, die bei uns ankamen. Die
Makler wissen vielmehr zu schitzen, dass sie
in der Technikentwicklung von unserem End-
kundengeschiift profitieren. Ich bin mir sehr
sicher, dass kein anderer Pool im Versiche-
rungsbereich eine derart kundenorientierte
Online-Beratungsstrecke mit Alttarif-Vergleich
bieten kann wie wir. Auerdem sorgen die
eigenen Einnahmenstrome fiir Stabilitit. Ich
wage zu behaupten, dass der Pool mit den

Oliver Lang: ,JDC hat 1,3 Millionen Endkunden und 18.000 Vermittler. Unser Token wird von Beginn an die wohl

it

groBte Krypto-Community im deutschsprachigen Raum haben.”

» Technik gibt Sicherheit, sie
macht die Arbeit effizienter, aber
sie erseizt den Menschen nicht.<<

Oliver Lang, JDC

grofiten Eigenbestinden auch der stabilste ist
— und das ist fiir den Makler ein sehr wichti-
ger Punkt.

In Threm jiingsten Aktionirsbrief schrei-
ben Sie, JDC wolle sich ,kiinftig auf
Digitalisierungsdienstleistungen und da-
mit weniger auf Einzelmakler als viel-
mehr auf grifiere Vertriebseinheiten*
ausrichten. Das klingt schon so, als miis-
se sich der kleine Makler an den Rand
gedriingt fiihlen.
Grabmaier: Das wire der falsche Schluss.
Schon die Personalie Oliver Lang zeigt, dass
wir den einzelnen Vermittler selbstverstiand-
lich auch kiinftig ernst nehmen werden und
alles daransetzen, eine hohe Servicequalitit zu
bieten. Allerdings ist auch klar, dass wir
Berater suchen, die ihre Kunden dank techno-
logischer Unterstiitzung ganzheitlich betreuen:
Investment, Finanzierung, Bausparen, Versi-
cherung. Ziel ist ein echter 360-Grad-Blick.

Auf Vermittler, die hin und wieder mal ein
einzelnes Produkt verkaufen — nach dem
Motto: Antrag gegen Geld —, legen wir keinen
grofien Wert. In solchen Geschiftsmodellen
sehen wir nicht die Zukunft.

Lang: Weil ich neu an Bord bin, habe ich
noch einen ungefirbten Blick auf dieses
Thema. Wenn ich mit langjihrigen JDC-Ver-
mittlern spreche, hore ich oft sogar einen
gewissen Stolz heraus. Die finden es prima,
dass ,,ihr* Pool es geschafft hat, mit einem
Konzern wie der Lufthansa ins Geschift zu
kommen. Die sagen sich: Albatros hat sich
sicherlich nicht nur einen Dienstleister ange-
schaut, hat alle Prozesse gepriift und die Ent-
scheidung durch diverse Gremien im Luft-
hansa-Konzemn gebracht — wenn die Technik
fiir dieses Unternechmen gut genug ist, dann
sollte sie auch fiir mich passen. Und: JDC
wird nicht morgen aufhdren zu program-
mieren. Das gibt auch den , kleinen* Maklern
Sicherheit. AuBerdem profitieren sie von der
groBeren Einkaufsmacht, die es erlaubt, bei
den Versicherern bessere Konditionen aus-
zuhandeln.

Bei dem Geschiift mit Albatros handelt
es sich im Wesentlichen um eine techni-
sche Dienstleistung. Allerdings hat Thr



@ JUNG, DMS & CIE.

PRESSESPIEGEL

Sebastian Grabmaier: ,Schon die Personalie Oliver Lang zeigt, dass wir den einzelnen Vermittier selbstverstandiich
auch kiinftig emst nehmen werden und alles daransetzen, eine hohe Servicequalitat zu bieten.”

Haus jiingst auch mehrere Bestiinde auf-
gekauft, die nun gepflegt werden miis-
sen. Dazu miissen Sie im Unternehmen
Endkundenberater beschiiftigen. Sehen
die Makler selbst das nicht als Konkur-
renz an?
Grabmaier: Wir haben ein Team, das End-
kunden betreut, das stimmt. Wenn bei einem
Kunden Beratungsbedarf auftaucht, ist das
aber sofort ein Lead fiir einen unserer Makler
— und zwar fiir den, der rdumlich am néichsten
sitzt. Wir betreiben dieses Geschift, weil der
Aufwand fiir uns im Vergleich zur Vergiitung
sehr gering ist. Der Hebel steckt in der Effi-
zienz durch die digitale Datenbearbeitung. Die
tibliche Provision pro Sachvertrag liegt bei
jihrlich 25 bis 30 Euro. Angenommen, es
kommen vier Briefe im Jahr: Priifen, knicken,
lochen, heften, ablegen — da ist dieses Geld
schnell verbraucht. Bei uns dagegen lauft das
vollautomatisch. Entweder die Korrespondenz
kommt gleich auf elektronischem Weg zu uns
oder sie wird von unserer Scanfabrik digitali-
siert. Wir sprechen von Millionen Dokumen-
ten, die wir standardisiert elektronisch able-
gen. Im Grund sind heute alle Maklerpools
Datendienstleister, aber wir nehmen das The-
ma besonders ernst. Darum ist es fiir keinen
anderen so attraktiv wie fiir uns, Bestinde
aufzukaufen — die Marge ist sehr hoch.

» Der heste Vertriebsweg ist und
bleibt der Mensch. Nur er kann
Empathie entwickeln und einen

Kaufanreiz auslosen. <<

Sebastian Grabmaier, JOC

Eine andere Maoglichkeit, die Plattform
besser auszulasten und so Skaleneffekte
zu erzielen, wiire es, einen Mitbewerber
zu iibernehmen. Eine Option fiir JDC?
Grabmaier: Dass die Maklerpoolbranche reif
fiir eine Konsolidierung ist, diirfte kein Ge-
heimnis sein. Wir fiihren Gespriiche, aber die-
se sind noch nicht so weit gediehen, dass wir
Konkretes berichten konnten. Schon die Be-
standsiibernahmen der vergangenen Monate
zeigen: Wir stehen als Konsolidierer bereit.

Herr Lang, JDC hat sich in den vergan-
genen Jahren stark aufs Versicherungs-
geschiift konzentriert. Ihre Aufgabe wird
es sein, das Investmentgeschift auf
Vordermann zu bringen. Welche Ziele
haben Sie sich gesetzt?

Lang: In den ersten Wochen geht es natiirlich

vor allem darum, das Unternehmen und die

internen Ablaufe kennenzulernen. Jung, DMS

& Cie. kann meiner Meinung nach mit drei
Dingen punkten: mit Technologie, Produkt-
vielfalt und finanzieller Stirke. Insbesondere
die Abwicklung im Versicherungsbereich hat
sich in den vergangenen Jahren enorm ver-
bessert. Ein Teil meiner Aufgabe wird es sein,
das Investmentgeschiift auf das gleiche Ni-
veau zu heben. Stichworte konnen das Fonds-
research, Portfoliolosungen und das Bera-
tungssystem sein. Sehr spannend finde ich
unseren neuen Robo-Berater ,,Easyrobi*, mit
dem unsere Vermittler ihren Kunden eine
digitale Vermogensverwaltung anbieten kon-
nen. Dieses Geschift werde ich definitiv
vorantreiben.

Einfacher diirfte das Leben fiir Finanz-
anlagenvermittler allerdings nicht wer-
den: Die neue grofie Koalition mochte
34f-Berater unter Bafin-Aufsicht stellen.
Womiglich ist fiir die Fondsvermittlung
kiinftig zwingend eine KWG-Erlaubnis
notig, Vermittler miissten sich also einem
Haftungsdach anschlieien. Was halten
Sie von diesen Pliinen?
Grabmaier: Volkswirtschaftlich wire das ein
Fehler, denn das verteuert unterm Strich die
Anlageberatung — und das in einer Zeit, in der
der Bedarf nach qualifizierter Beratung hoher
ist als je zuvor. Auch unter Gesichtspunkten
des Verbraucherschutzes ist ein solcher Schritt
unnétig, denn die grofien Anlageskandale der
jlingeren Vergangenheit sind alle auBlerhalb
des 34f passiert.

Lang: Setzt die Koalition ihre Pline tatsich-
lich um, werden insbesondere kleine Vermitt-
ler die Anlageberatung womdglich ganz auf-
geben. Um ihre Kunden weiterhin ganzheit-
lich betreuen zu konnen, diirften viele von
ihnen dazu iibergehen, als Tippgeber eine
Vermogensverwaltung zu empfehlen.

Grabmaier: Wichtig ist jedoch, dass eine
Kontrolle durch die nationale FinanzaufSicht
fiir Berater, die das Fondsgeschiift emst neh-
men, nicht zwangslaufig das Aus bedeuten
muss. Das zeigt unsere Markterfahrung in
Osterreich, wo die Fondsvermittlung schon
seit Jahren nur noch unter einem Haftungs-
dach méglich ist. Wir betreiben konzernweit
gleich mehrere Haftungsdiicher, konnten den
Beratern also auch fiir den ,,Worst Case™ eine
Losung bieten.

Vielen Dank fiir das Gespriich.

) MIKOSCH, HANS HEUSE
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