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Vom Poolmarkt zum Markt

Der Poolmarkt ist-im Wandel. Durch den Einstieg internationaler
Investoren-verandert sich die Maklerpool-Landschaft. Technologie

wird tmmer wichtiger, um den Makleralltag zu automatisieren.
Finanzdienstleistungen werden zunehmend digital, und die
intelligente Behandlung von Daten und Prozessen erhobt die
Wettbewerbsfihigkeit — speziell fiir Makler, die die Technologie nutzen.

ie aktuelle Entwicklung zeigt deutlich,

dass sich der heimische Poolmarkt mit-

ten in einer Konsolidierungswelle mit
weitreichenden, bahnbrechenden Verinderun-
gen befindet. Dies gilt vor allem im Hinblick auf
Automatisierung, Standardisierung und Daten-
qualitat. Es ergibt einfach keinen Sinn, simtliche
Entwicklungen in IT und bei Prozessen oder
auch die tagliche Daten- und Dokumentenver-
sorgung fir ein relativ geringes Geschaftsvolu-
men vorzuhalten. Arbeitsteilige Wertschopfung
entspricht daher der Industrielogik. Fake ist, dass
die groflen Pools immer mehr Volumen auf sich
vereinigen konnen und der Abstand zu den klei-
neren wachst. Es entsteht also eine Handvoll von
Grof8pools, die als Vollsortiment-Digital plattfor-
men den Markt beherrschen werden. Man wird
irgendwann vielleicht nicht mehr von einem
Poolmarkt sprechen, sondern eher vom Marke
der Plattformdienstleister, wie sich z. B. Jung,
DMS & Cie. bereits seit Jahren sieht.

Anbieter von Technologieplattformen fir
den Finanzvertrieb sind aber nur dann auf Dauer
erfolgreich, wenn sich auf der Plattform Geschift
abspielt, Netzwerkeffekte entstechen und die
Technik skaliert. Die Kunst ist, Wachstum und
Profitabilitit gleichzeitig zu sichern — und das
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gelingt nur Gber technikgetriebene Skaleneffek-
te. Wichtig ist, dass eine Plattformtechnologie
mit jedem Kunden und seinen spezifischen
Anforderungen ,dazulernt® So muss nicht jedes
Mal komplett neu programmiert werden, son-
dern die Technologie kann leicht modifiziert
fur jeden Makler passgenau bereitgestellt wer-
den. Somit werden Skaleneffekte genutzt und
jeder neue Makler und jeder neue Kunden-
vertrag wirken sich positiv auf die Ergebnis-
entwicklung aus.

Aus Digitalisierung ist langst
Automatisierung geworden

Die anhaltenden regulatorischen Anforde-
rungen und die ausbleibende Standardisierung
haben zur Folge, dass das Vermittlungsgeschaft
immer komplizierter, aufwendiger und teurer
wird. Die ganze Regulatorik fithrt zu immer
hoheren Anforderungen an IT und Prozesse mit
damit verbundenen hohen Kosten. Es werden
daher nur die Geschiftsmodelle im Markt tber-
leben, die sich schnell an die Marktverinderun-
gen anpassen und immer effizienter werden. Was
friher Digitalisierung der Prozesse hief, ist heute
Automatisierung: Immer mehr Arbeitsablaufe
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sollen kosteneffizient ohne manuellen Auf-
wand erledigt werden. Dies gilt nicht nur fir
das Backoffice, sondern auch fir die immer
wichtiger werdenden Kundenportale und On-
line-Beratungsstrecken. Denn schlieflich ha-
ben die meisten Kunden das Bediirfnis, all ihre
Themen rund um Vermoégensanlage und Absi-
cherung in einem bequemen Portal einsehen
und verwalten zu konnen, was die neuen ,,digi-
talen Versicherungsordner® bzw. die entstehen-
den ,Financial Homes® leisten. Diese Heraus-
forderungen werden in ihrer Gesamtheit nur
von den groflen Maklerpools beherrscht wer-
den konnen, da simtliche relevanten Daten in
Echtzeit an einem Ort — der Plattform — ver-
waltet und serviciert werden.

Doch Konsolidierung bedeutet nicht zwangs-
laufig, dass Mitbewerber vom Markt verschwin-
den und sich damit eventuell oligopolartige
Strukturen bilden. Konsolidierung bedeutet, die
Stirken vieler Marktteilnehmer auf einer ge-
meinsamen Plattform zu vereinen. Dies kann
durch Kooperationen, aber auch durch Zukaufe
und Fusionen erfolgen. Ebenso wie dies im In-
vestment- oder Finanzierungsgeschift bereits er-
folgt ist, sehen wir auch im viel grofleren Versi-
cherungsmarkt, dass die Entwicklung hin zu gro-
Ben Einheiten Fahrt aufnimmt: So wachsen die
groffen bzw. technisch am besten aufgestellten
Maklerpools seit Jahren am schnellsten, kleinere
Einheiten verlieren Marktanteile. Am Ende wird
eine geringe Zahl von Plattformen die Datenstro-
me und Prozesse der Finanz- und Versicherungs-
industrie btindeln und anderen Marktteilneh-
mern zur Verfiigung stellen.

Von plattformoptimierten Prozessen
profitieren vor allem Makler und Vermittler

Denn die hohen qualitativen Anforderun-
gen an ein effektives, Backend-orientiertes Da-
tenmanagement, wie sie etwa grofSe Kooperati-
onspartner an eine Plattform stellen, fihren zu
einer deutlichen Verbesserung auch der Prozes-
se fir Einzelanbindungen an einen Pool. Wei-
terentwicklungen und verbesserte Abwick-
lungsprozesse kommen beispielsweise bei Jung,
DMS & Cie. allen angeschlossenen Vermittlern
und Beratern zugute. Zudem partizipieren Mak-
ler und Versicherer von der technischen Skalier-
barkeit. Alle angeschlossenen Partner profitie-
ren damit gleichermaflen — und das ist auch
dringend notig, um in Zukunft sein Geschaft
profitabel entwickeln zu kénnen.

Der ganze Finanz- und Versicherungsvertrieb
entwickelt sich immer mehr zu einer datenge-
triebenen Industrie. Hier gilt, aus dem immer
groffer werdenden Datenbestand — Stichwort
»big data“ — die notigen und wichtigen Informa-
tionen zu selektieren, um daraus ,,smart data“zu
machen und damit Mehrwerte und Nutzen fir
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die Kunden abzuleiten. Dabei helfen Algorith-
men und natiirlich kinstliche Intelligenz. Ler-
nende Systeme werden nicht nur helfen, die Da-
ten der Kunden besser zu erfassen, sondern
durch die aus den Daten entstehenden statisti-
schen Werte die idealen Losungen fir die indivi-
duellen Kundenbedarfe abzuleiten. Wichtig da-
bei ist, die richtigen Zielgruppen herauszuarbei-
ten und ein perfektes Angebot zu stellen.

Das Interesse internationaler
Investoren steigt

Damit erklart sich auch das zunehmende
Interesse internationaler Investoren an der deut-
schen Maklerpool-Landschaft. Neben der hohen
Wachstumsdynamik und der attraktiven langfris-
tigen Rendite eines Investments in Plattform-
anbieter suchen internationale Kapitalgeber ins-
besondere den Zugang zum fiir sie hochinteres-
santen Markt der Versicherungsmakler und -ver-
mittler: In der weiter hochfragmentierten Versi-
cherungsindustrie bieten sie zum einen strate-
gisch wichtigen Kundenzugang und zum ande-
ren hochinteressante Vergiitungsstrome, die sich
aufgrund der hervorragenden Bonitat der Pro-
duktgeber zudem sehr gut durch Fremdkapital
wleveragen®lassen.

Aufgrund der Demografie — die Hilfte aller
Bestinde und damit Vergiitungsstrome sucht in
den kommenden zehn Jahren einen Erwerber -
ist der Aufkauf kleiner, mittlerer und auch grofe-
rer Makler und Vermittler hochattraktiv, da ein
durch Aufkiufe entstehendes GrofSmaklerunter-
nehmen deutlich mehr wert ist als die Summe
der Einzelmakler. Trotz der nétigen millionen-
schweren Investitionen in  Plattform-IT
erwarten auslindische Investoren Mehrbewer-
tungen im dreistelligen Millionenbereich. .

Marcus Rex

Vorstand Jung, DMS & Cie. AG
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