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~Menschliche Warme miissen Google oder Amazon
erst mal bieten konnen"™

Sebastian Grabmaier ist \ andsvorsitzender von Juna. DMS &

~Wir wollen in den ndachsten Jahren die beste und groBte Digital-Plattform fiir
Versicherungs- und Finanzvertrige in Mitteleuropa werden." Sebastian
Grabmaier, Vorstandsvorsitzender von Jung, DMS & Cie., hat sich ehrgeizige
Ziele gesetzt. Im Interview spricht er dariiber, was IT und Digitalisierung
damit zu tun haben und warum JIDC weder einen Provisionsdeckel, noch den
maoglichen Markteintritt der Big Techs fiirchtet.

Pfefferminzia: Welche Haupt-Aufgabe hat ein Maklerpool gegeniiber Maklern
in der heutigen digitalisierten Welt?

Sebastian Grabmaier:Es genigt mittlerweile nicht mehr, als Poal seinen
Vertriebspartnern ein umfassendes und unabhangiges Produktangebot fir
Versicherungen und Anlagelésungen zur Verfligung zu stellen und Hilfestellung in der
Abwicklung mit den Produktgebern zu bieten. Digitalisierung bedeutet auch im Finanz-
und Versicherungsvertrieb, den Kunden dort abzuholen, wo er sich immer haufiger
aufhalt: im Internet. Kiinftig werden sich die Menschen nicht nur - wie bereits jetzt -
im Internet informieren, sondern zunehmend auch Anlage- und Absicherungsprodukte
abschlieBen. Allerdings wird sich das auch in Zukunft nur bei ,einfachen”, also eher
beratungsarmen Lésungen, anbieten. Wer nach ,komplizierteren™ und damit eben auch
beratungsintensiven Investments oder Versicherungen sucht, wird um eine
kompetente und persénliche Beratung nicht umhinkommen. Insofern dirfte auch in
zehn Jahren ein hybrider Beratungsansatz - also Technik plus persénliche
Unterstlitzung - im Vordergrund stehen.
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Vor diesem Hintergrund miissen Pools technisch auf der Héhe sein, um im
Wettbewerb um Makler zu bestehen. Wieviel kosten Sie diese Investitionen in
die IT?

Als JDC Gruppe geben wir im Schnitt rund 6 Millionen Euro im Jahr fur IT aus, haben
also seit Beginn unserer Digitalisierungsstrategie 2012 in sieben Jahren rund 40
Millionen Euro investiert. Das kommt unseren angeschlossenen Partnern unmittelbar
zugute durch weitgehend kostenfreie Systeme wie Kundenverwaltungssystem,
Smartphone-Kunden-App, Online-Beratungsstrecken und Vergleichsrechner.
Vollstédndig medienbruchfrei. Dies zeigt, wie wichtig es fur Makler ist, sich das
Geschéftsmodell ihres Pools genau anzusehen. Es geht also in erster Linie nicht darum,
wer die héchsten Provisionen auszahlt.

Welchen strategischen Nutzen haben Zukdufe fiir Sie?

Wir setzen sowohl auf Zuk&ufe als auch auf Kooperationen, denn es ergibt einfach
keinen Sinn, samtliche Entwicklungen in IT und Prozessen oder auch die tagliche
Daten- und Dokumentenversorgung zig Mal parallel fir den gleichen Markt zu
verfolgen. Arbeitsteilige Wertschépfung entspricht schlicht der Industrielogik. Daher
sind wir seit einiger Zeit mit interessanten Unternehmen im Gespréch, um eventuelle
Synergien oder Ergdnzungen zu identifizieren.

Kénnten Sie sich auch die Ubernahme eines anderen Maklerpools oder
zumindest Kooperationen untereinander vorstellen?

Ja, natirlich. Auf Dauer wird auch der Poolmarkt - sei es durch Zuk&ufe oder
Kooperationen - nicht um die nétige Konsolidierung herumkommen. Flr uns bedeutet
das, die Starken mehrerer Marktteilnehmer auf einer gemeinsamen Plattform zu
vereinen. Das kann durch Kooperationen, aber auch durch Zukaufe und Fusionen
erfolgen. Denn ebenso wie wir dies im Investmentgeschéaft mit dem Erwerb der Komm
Investment gezeigt haben, sehen wir auch im viel gréBeren Versicherungsmarkt einen
Trend hin zu groBen Einheiten: Am Ende wird eine kleine Zahl von Plattformen die
Datenstrome und Prozesse der Versicherungsindustrie blndeln und anderen
Marktteilnehmern zur Verfligung stellen. Und nur wer die zunehmende Digitalisierung
aktiv angeht und mit entsprechenden Services und Tools Antworten liefert, wird als
Dienstleister im Finanz- und Versicherungsvertrieb Erfolg haben und Uberleben.

Sie erwarten also eine Konsolidierung auf dem deutschen Poolmarkt?

Ja. Auch das folgt aus der Industrielogik. Es werden nur die Geschéaftsmodelle im
Markt Gberleben, die sich schnell an die Marktveranderungen - Stichwort
Digitalisierung und Regulierung - anpassen und immer effizienter werden. Was friher
Automatisierung der Prozesse hieB3, ist heute Digitalisierung: Immer mehr
Arbeitsabldufe sollen kosteneffizient ohne manuellen Aufwand erledigt werden. Das gilt
nicht nur flir das Backoffice, sondern auch fiir die immer wichtiger werdenden
Kundenportale und Online-Beratungsstrecken. Das kostet aber erst einmal Geld. Wer
also heute nicht als erster anféngt, seine Kundenverwaltung skalierbar oder seine
Prozesse endkundentauglich zu machen, wird wohl eher auf der passiven Seite der
Konsolidierungswelle stehen. Der Vorteil fir Berater und Vermittler liegt dabei auf der
Hand: Statt wie derzeit oft Ublich mehrere Poolanbindungen zu haben, wird es nach
einer Konsolidierung des Poolmarktes in der Regel ausreichen, die Services eines Pools
zu nutzen, der aufgrund seiner technologischen Stellung alle Anforderungen und
Winsche der Maklerschaft erflllen kann.
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Die Entscheidung um einen Provisionsdeckel in der Lebensversicherung liegt
wegen der politischen Sommerpause erstmal auf Eis. Kime er wie im
aktuellen Gesetzesentwurf vorgesehen: Wie wiirde sich das auf Ihr
Geschaftsmodell auswirken?

Makler und Vertriebe kénnten von einem LV-Deckel schwer getroffen werden, denn das
Lebensversicherungsreformgesetzt, kurz LVRG, hat ja die Provisionshdhe im
Lebensversicherungsgeschéft der Makler und Vertriebe schon effektiv um rund 20
Prozent sinken lassen. Zudem wurde der Markteintritt junger Makler weiter erschwert,
weil diese nicht von vorhandenen Bestédnden leben kénnen. Es besteht die Gefahr, dass
sich Makler und Vertriebe - wie nach dem Krankenversicherungs-Deckel geschehen -
vom ohnehin schon schwierigen Lebensversicherungsgeschéft abwenden und die
Kunden in diesem Bereich nicht mehr so intensiv beraten wie bisher. Als
Vollsortimenter unter den Pools stehen wir Verédnderungen in einzelnen
Produktgattungen aber relativ gelassen gegeniiber, richten uns aber seit LAngerem
verstarkt auf das Sachgeschéft aus und haben 2017 im Sachversicherungsgeschaft
erstmals mehr Courtagen erzielt als im Lebensversicherungsbereich.

Wie schétzen Sie die Folgen der zunehmenden Alterung im Maklermarkt auf
Ihren Pool ein?

Auch die uns angeschlossenen Berater und Vermittler sind im Schnitt knapp &lter als
50 Jahre. Das bedeutet, auch kiinftig wird sich der Trend fortsetzen, dass dltere Makler
sich den Herausforderungen von Digitalisierung und Regulierung nicht mehr stellen
wollen oder kénnen. Als Pool bieten wir flr aus dem Markt ausscheidende Vermittler
vielféltige Lésungen an: Vom Bestandskauf Gber eine Nachfolgerbdrse bis hin zur DMR
Deutsche Maklerrente. Gerade fiir JDC sehe ich allerdings kaum gravierende Folgen
aus der Demographie. Denn mit unserer Advisortech-Strategie, die auf einem hybriden
Beratungsansatz aus moderner Technologie und Beratung fuBBt, sprechen wir gerade
jungere Berater und Vermittler mit ihren immer online-affineren Vertriebsmodellen an.
Bestes Beispiel dafur ist der Jung-Makler-Award-Gewinner Bastian Kunkel, der seit
geraumer Zeit unsere Finanz-App Allesmeins als White-Label-Version einsetzt.

Fiirchten Sie einen Markteintritt von Google, Amazon oder dhnlichen,
mdaglicherweise disruptiven Wettbewerbern?

Ich gehe davon aus, dass in zehn Jahren mindestens die Hélfte der Geschafte
ausschlieBlich online erledigt wird - auch mit Hilfe von Service-Angeboten von Google,
Amazon oder anderen Online-Mitbewerbern. Wie wir von unserer Internet-Plattform
Geld.de wissen, bevorzugt die Mehrheit der Internet-affinen Kunden aber weiter
irgendeine Art von menschlicher Interaktion, um die Abschlussentscheidung zu
verifizieren oder zumindest zu bestédtigen. So wollen selbst Kunden, die sich online
einen Vertrag ausgesucht haben, weiter mehrheitlich zuséatzlich einen kompetenten,
menschlichen Rat, bevor sie final abschlieBen. Die menschliche Wérme und
psychologische Unterstitzung muissen potenzielle Neu-Anbieter wie etwa Google oder
Amazon erst einmal anbieten kénnen. Digitalisierung bedeutet héhere Marktanteile fur
Pools, die verstanden haben, sich auf das Wesentliche zu konzentrieren und einfache
Dinge dem Netz zu Uberlassen. Und eine effiziente Abwicklung benétigen schlieBlich
alle modernen Geschéaftsmodelle. Jung, DMS & Cie. muss daher den Markteintritt der
ganz GroBen nicht flrchten.

An welchem groBBen Zukunftsprojekt arbeiten Sie gerade?

Wir wollen in den néchsten Jahren die beste und gréBte Digital-Plattform flr
Versicherungs- und Finanzvertrége in Mitteleuropa werden. Und das fur alle Arten von
Intermedi&ren und Vertriebskanélen. Der Schllssel hierzu ist die Zufriedenheit der uns
angeschlossenen Makler, Partner und Kunden.



