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ROUNDTABLE Zum ,1. Tag der Pools" trafen sich in Hamburg die Chefs
fihrender Maklerpools. Das Thema ,Digitalisierung®: Wie sich die Branche
positionieren will, um dem Fin- und Insurtech-Angriff zu widerstehen

und eine eigene Digital-Strategie zu entwickeln.
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Schone neue Welt

Schldgt man heute die Tageszeitung oder das Fachma-
gazin auf oder 6ffnet man seinen Mail-Account am Ar-
beitsplatz, sticht ein Begriff besonders hervor: Digitali-
sierung. Dabei zieht der Megatrend nicht nur im Arbeits-
umfeld der Finanzwirtschaft immer groBere Kreise.
Auch das Privatleben jedes Deutschen wird mehr oder
weniger stark von der Digitalisierungswelle erfasst.

In allen Fillen steht groftmogliche Effizienz und
Automatisierung von Bearbeitungsprozessen im Vorder-
grund. Ein Ziel, dass bei Kapitalmarktteilnehmern un-
terschiedliche Reifegrade erreicht hat. Wahrend im Be-
reich der Investmentfonds bereits viele Ablaufe standar-
disiert und damit digitalisiert ablaufen, ist in der Versi-
cherungswelt noch so mancher unternehmensindividu-
eller Standard anzutreffen, der oft nicht das Label
»digital“ verdient. Ein Umstand, mit dem sich auch die
Maklerpools als Mittler zwischen dem Berater und der
Versicherungsgesellschaft in ihrer taglichen Arbeit aus-
einandersetzen miissen.

Hinzu kommt, dass vermehrt Fin- und Insurtechs auf
den Plan treten, um den etablierten Anbietern aufbeiden
Seiten das Geschift nicht unbedingt leichter machen.
Denn nicht wenige Privatkunden zeigen sich duf3erst
empfanglich fiir die digitalen Angebote der Technologie-
Startups. Das zeigen zumindest aktuelle Studien, in
denen gerade drei Viertel der jiingeren Kunden zwischen
18 und 29 Jahren iiberzeugt sind, sie konnten von der
Entwicklung digitaler Lésungen fiir Finanz- und Versi-
cherungsprodukte profitieren. Und selbst iiber alle Al-
tersgruppen hinweg liegt der vergleichbare Wert immer-

hin noch bei sehr hohen 66 Prozent. Kein Wunder also,
dass immer mehr Fin- und Insurtechs ihr Gliick auf dem
hiesigen Kapitalmarkt versuchen. Doch auch wenn die
etablierten Marktteilnehmer auf der Hut sein miissen,
um nicht den Anschluss zu verpassen oder gar von den
jungen Wilden aus dem Wettbewerb gefegt zu werden,
gibt es dennoch substanzielle Griinde, weshalb den

Frank O. Milewski, Chefredakteur

Startups die geweissagten enormen Marktanteilsgewin-
ne kaum gelingen diirften. Zum einen gibt es nur sehr
wenige Anlageprodukte, die so einfach konzipiert sind,
dass sie ohne eine gediegene Beratung auskommen. Zum
anderen unternehmen Maklerpools viele Anstrengun-
gen, um ihre Beratung mit digitalen so zu kombinieren,
dass der Partner —und somit auch sein Kunde — dadurch
einen echten Mehrwert erhilt. Wie das konkret gelingen
kann, war eines der Themen des nachfolgenden Exper-
tengesprachs.

INHALT

90 Die Welle rolit

Warum die Finanzbranche den Markteintritt der Fin- und Insurtechs nicht ignorieren kann

94 ,Wir miissen fiir eine europdische Losung kampfen*
Dr. Christian Waigel tiber die Rolle der Regulierung im Wettbewerbsumfeld Digitalisierung

96 ,,Wir sind seit Jahren Fintech“

Die Expertenrunde diskutiert die Rolle der Digitalisierung bei Versicherern und Maklerpools
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Die Welle rolit

DIGITALISIERUNG Lange ging die Finanz- und
Versicherungsbranche davon aus, von der digitalen
Revolution verschont zu bleiben. Doch Fintechs,
Insurtechs und Robo Advisors sind angetreten,

die etablierten Player das Furchten zu lehren.

Fintechs wollen Geldanlage und Versicherungsvertrieb revolutionieren.

as zweite Halbjahr 2015 stand
D ganz im Zeichen der ,,jungen Wil-

den. Kaum eine Woche verging,
ohne dass iiber ein neues Fintech-Start-up
berichtet wurde, das den Versicherungs-
vertrieb revolutionieren will. Die Start-ups
im Fintech-Segment orientieren sich an
den Geschiftsfeld der alteingesessenen
Banken, Vermdgensverwaltungen und
Versicherungen und bieten ausgewéhlte
Dienstleistungen digitalisiert an. Thr An-
gebot reicht von internetbasierten bezie-
hungsweise mobilen Zahlungssystemen

wie Paypal tiber Vermogensverwaltung
bis zu Versicherungsprodukten. Weltweit
existieren bereits mehr als 200 Fintechs,
die digitale Losungen fiir die private Geld-
anlage bieten — und es kommen immer
mehr Wettbewerber hinzu. Bisher konnten
die sogenannten Robo-Advisors, die Geld-
anlage und Vermogensverwaltung auto-
matisiert und daher giinstiger anbieten,
vor allem in den USA Marktanteile er-
obern. 2014 verwalteten die elf grofiten
Robo Advisors dort ein Vermdgen von
etwa 19 Milliarden US-Dollar und konn-

ten jahrliche Wachstumsraten von iiber
200 Prozent vorweisen. Angesichts der
geschitzten GesamtgroBe des Marktes
von 25 Billionen US-Dollar ist der Markt-
anteil zwar noch sehr klein, doch Kapital-
geber schreiben den jungen Unternechmen
ein grofles Potenzial zu und investieren
gigantische Summen in die Start-ups.

Allein die beiden Robo Advisors
Betterment und Wealthfront haben in ih-
ren Finanzierungsrunden jeweils mehr als
100 Millionen US-Dollar eingesammelt.
Auch Experten sind von den Entwick-
lungschancen der Fintechs iiberzeugt. Die
Unternehmensberatung Ernst & Young
schitzt das Marktvolumen fiir digitale
Finanzberatung allein in den USA auf
mehr als zehn Billionen US-Dollar. Doch
nicht nur in Ubersee erobern die Fintechs
zusehends Marktanteile — auch hierzulan-
de dringen Robo Advisors auf den Markt.
In Deutschland gehdren Easyfolio, Finte-
go, Ginmon, Scalable und Vaamo zu den
bekanntesten Robo Advisors — zudem
kommen fast monatlich neue Anbieter auf
den Markt. Auch die auf Honorarberatung
spezialisierte Quirin Bank aus Berlin hat
mit Quirion ein vergleichbares Angebot
konzipiert.

Die Angebote der Fintechs unterschei-
den sich kaum. Alle wollen eine transpa-
rente, qualitativ hochwertige und kosten-
giinstige digitale Anlageberatung fiir je-
dermann anbieten. Objektive Algorithmen
sollen den scheinbar teuren und mit Inter-
essenkonflikten belasteten menschlichen
Berater ersetzen. Die Robo Advisors set-
zen zudem auf Investitionen in kosten-
glinstige Produkte auf ETF-Basis. So sind
die beiden Kostenfaktoren Beratung und
Fondsmanagement beseitigt.

Weitere Vorteile fiir Kunden sollen
einfache Bedienbarkeit, Transparenz, Ver-
standlichkeit und uneingeschrinkte Er-
reichbarkeit sein. Die Robo Advisors set-
zen dabei auf drei unterschiedliche Kon-
zepte. Verwaltete Depots werden in Ko-
operation mit Depotbanken angeboten, die
die ,,Fertig-Portfolios™ verwahren. Die
Verteilung der Investitionen auf einzelne
Fonds obliegt dabei dem Anbieter. Bei
Fondslésungen biindelt der Anbieter die
Fonds in einem Dachfonds, der an der
Borse gehandelt wird. Mithilfe sogenann-
ter Beratungstools konnen Kunden ein
passendes Musterportfolio ermitteln und
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ANZEIGE

Vom Makler zum service-
orientierten Fintech-Berater

EINE SINNVOLLE VERSICHERUNGS- und Finanzberatung hangt in der Regel von der
Beurteilung der individuellen Lebens- und Geschéftssituation sowie den jewells
gewiinschten Zielen der Kunden ab. Haufig bilden daher komplexe Zusammenhange
die Grundlage fir eine bedarfsgerechte Beratung.

Online Finanz- und Versicherungsportale
(Fintechs) konnen komplexe Situationsbe-
urteilungen nicht leisten und somit den
Berater auch nicht ersetzen. Allerdings
bieten diese Portale 24-stiindige Verfiig-
barkeit, giinstige Konditionen sowie tiber-
sichtliche und transparente Kommunika-
tionsprozesse. Qualititen, die so mancher
Kunde dennoch gerne in Anspruch
nimmt.

Was also tun, um als Makler im
Wettbewerb zu gewinnen?
Erfolgreiche Berater verbinden personli-
che Kompetenz mit moderner Finanz-
technologie und agieren quasi als ,,Fin-
tech-Berater. Der Hamburger Makler-
pool Netfonds rundet seinen digitalen
Service fiir Makler ab und macht Sie so
zu Fintech-Beratern mit Zukunft. Neben
Beraterkompetenz ist die wichtigste
Grundlage einer reibungslosen und ser-
viceorientierten Berater-Kunde-Bezie-
hung der stets aktuelle und zudem mobile
Zugriff auf samtliche relevanten Ge-
schéftsdaten.

360-Grad-Ansicht auf
Versicherungs-Investment

und Baufidaten

Netfonds ermoglicht Partnern und Kun-
den eine digitale 360-Grad-Ansicht auf
Investment-, Versicherungs- und ebenso
Baufinanzierungsdaten aus einem Sys-
tem— per Onlinezugriffiiber den Rechner
oder mobil per App, mit stets maximaler
Aktualitat.

,,Aktuelle Investmentdaten sind wei-
testgehend einfach digital zu erfassen und
gehéren zum Servicestandard eines
Pools. Anders verhilt es sich aber noch
immer bei den Versicherungen. Daten-
standards sind kaum gegeben und somit
lasst die Aktualitét der vorliegenden Kun-

Immer ,frische“ Daten

Netfonds bietet einen zentralen Datenabruf mit 360 Grad Ansicht auf samtliche Finanzanlagen.
Das vereinfacht das Beratergeschift und liefert maximalen Kundenservice.

® \ittels des Echtzeitverfahrens BiPro ist der Dokumentenaustausch zu 17 Versicherungsgesellschaften bereits
umgesetzt (jeweils LV/KV/SACH).

© |m ersten Quartal 2016 wurden bereits 50.149 Dokumente mit Vertragsinformationen zu Versicherungsvertrégen
automatisiert im System zugeordnet.

© Netfonds aktualisiert damit mehr als 88 Prozent aller eingehenden Dokumente in einem technisch automatisierten
Verfahren (Stand April 2016)

® Derzeit sind im Rahmen des GDV Projekts 56 Gesellschaften aktiv. Durch GDV werden bisher 78 Prozent des
gesamten Netfonds-Vertragshestandes regelméBig aktualisiert.

@ |m Zeitraum 1. April 2015 (Start des Regelimports) bis 31. Juni 2016 hat Netfonds 843.507 automatisierte
Vertragsaktualisierungen iiber die Schnittstellen vorgenommen.

® |n den nachsten Monaten werden 15 zusétzliche Versicherungsgesellschaften in den Datenaustausch eingebunden.
Die Quote des automatisiert aktualisierten Bestands kinnen wir dann auf mehr als 83 Prozent erhihen.

® Netfonds importiert von 20 Depotstellen téglich 981 Dateien und aktualisiert ca. 1,6 Millionen Datensétze taglich.
Dabei greifen mehr als 500 Regeln, um diese Daten zu qualifizieren.

ten stehen somit sowohl Beratern als auch
deren Kunden stets aktuell, teils tagesak-
tuell und mobil abrufbar bereit.

Netfonds-Berater erhalten durch den
Datentransfer eine erhebliche Vereinfa-
chung ihrer tiglichen Arbeit und kénnen
mehr Beratungsqualitét bieten. Anleger
und Versicherungsnehmer erhalten ei-
nen digitalen Finanzordner, der den An-
spriichen der Verbraucher nach Transpa-
renz und Mobilitdt voll und ganz ent-
spricht. Netfonds macht mit den angebo-
tenen Fintech-Services deutlich, dass
Technologie nicht nur zum Kosten-spa-
ren und Effizienzsteigern taugt, sondern
zu echtem Kunden- und Beraternutzen
beitragen kann.

Kontakt Netfonds AG

So erreichen Sie das Unternehmen:
Telefon: 040 822 267 450
E-Mail:  info@netfonds.de
Internet: www.netfonds.de

dendaten und ebenso die Bearbeitungsge-
schwindigkeit von Kundenauftragen hau-
fig zu wiinschen tibrig. Netfonds setzt
daher ein Service-Novum®, so Oliver
Kieper, Vorstand der Netfonds AG.

90 Prozent aller Gesellschafts-
informationen in einem System
Der mangelnden Datenstandards der Ver-
sicherer geschuldet, reagierte Netfonds
bereits 2015 mit dem Beginn einer umfas-
senden Dateneinspielungsaktion. Das Er-
gebnis erzielt echte Mehrwerte. Derzeit
werden knapp 90 Prozent aller unter-
schiedlichen Gesellschaftsinformationen
via GDV-Import, CSV Import und BiPRO
in einem zentralen System gebiindelt.

Ab sofort stellt das Unternehmen
samtliche Kundendaten zu allen Vertri-
gen, wie BU-Rentenhéhe, Zahlpramien
und vieles mehr in einem Datensystem
zur Verfiigung. Sowohl die Versiche-
rungs- als auch Investment und Baufida-
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Walter Botermann: ,Wir arbeiten mit Fintechs zusammen und das ist ja

auch nichts Furchtbares.”

im Anschluss die einzelnen Investment-
fonds erwerben.

Auch die einheimischen Fintechs sto-
Ben auf groBes Interesse bei deutschen
Kapitalgebern und berichten immer wie-
der von erfolgreichen Finanzierungsrun-
den — beim Thema Kundenwachstum und
Nutzerzahlen sind die meisten Unterneh-
mens indes weitaus weniger mitteilungs-
freudig. Das ldsst vermuten, dass es hier
noch nicht allzu rund lduft. Doch um er-
folgreich zu sein, miissen sie auch Kunden
iiberzeugen. Experten erwarten eine erste
Konsolidierungswelle unter den Robo Ad-
visors noch in diesem Jahr. Threr Ansicht
nach wird von den derzeit 30 bis 40 Unter-
nehmen im deutschen Markt hdchstens
ein Fiinftel langfristig {iberleben.

Doch nicht nur bei der Geldanlage
kommt Schwung in den Markt — die Start-
ups haben auch die Versicherungsbranche
fiir sich entdeckt. Die bekanntesten An-
bieter sind Appsichern, eine Versiche-
rungsplattform, die situativen Versiche-
rungsschutz via App oder Mobile Shop
vermittelt und Friendsurance, ein Versi-
cherungsanbieter mit Crowdsourcing-
Anteil. Mit Knip, Getsafe und Clark sind

zudem Wettbewerber an den Markt getre-
ten, die mit ithren Apps langfristig den
Makler ersetzen wollen. In einem ersten
Schritt bieten diese Fin- beziehungsweise
Insurtechs einen digitalen Versicherungs-
ordner an, der Kunden Verwaltung und
Ubersicht {iber bestehende Versicherungs-
vertrage erleichtern soll.

Im zweiten Schritt soll den Kunden
dann auch eine Optimierung des Versiche-
rungsbestandes und gegebenenfalls eine
Beratung angeboten werden. Knip ist seit
2013 auf dem Schweizer Markt aktiv und
hat 2015 den Schritt nach Deutschland
gewagt. Es ist der mit Abstand grof3te der
neuen Marktteilnehmer und er hat sich
zum Ziel gesetzt, der erste vollstiandig di-
gitale Versicherungsmakler zu werden.
Der Versicherungsbestand des Kunden
durchlduft bei Knip zunichst einen auto-
matischen Erstcheck, mit dessen Hilfe
festgestellt werden soll, ob existenzielle
Versicherungen fehlen. Sollte eine solche
Absicherung fehlen, werden Versiche-
rungsempfehlungen inklusive einer Bei-
tragsschitzung per Icon direkt in der App
angezeigt. Bei Interesse kann der Kunde
einen Kurzfragebogen ausfiillen und ein
Angebot einholen.

Um die Apps der Anbieter nutzen zu
konnen, miissen potenzielle Kunden eine
Maklervollmacht unterzeichnen. Das ist
fiir einen GroBteil der Branche der Stein
des Anstofes, denn so verliert der bisheri-
ge Makler sein Mandat und damit auch
das Anrecht auf Bestandsprovisionen. Im-
mer wieder wird den neuen Anbietern
vorgeworfen, sie seien ,,Bestandsrauber
und dass der Kunde die Bedeutung der
geleisteten Unterschrift gar nicht begreife.
Fir Aufruhr sorgte ein Schlagabtausch
zwischen dem Finanzvertrieb Deutsche
Vermdogensberatung (DVAG) und dem
Insuretch Knip Anfang 2016.

In einem Blogbeitrag kritisierte
DVAG-Vorstandsmitglied Helge Lach die
App-Anbieter heftig. Auch sein grofiter
Kritikpunkt war die vom Kunden zu
unterzeichnende Maklervollmacht. Die
Tragweite seiner Handlung — dass bevoll-
maéchtigte Anbieter etwa das Recht haben,
im Namen der Kunden Vertrige zu kiin-
digen und neu abzuschlieBen — sei dem
Verbraucher nicht bewusst, so Lach. Zu-
dem sei nicht davon auszugehen, dass die
Unternehmen die hohen Anforderungen
erfiillen, die der Gesetzgeber an Versiche-
rungsmakler stellt.

Die Antwort der Fintechs licf} nicht
lange auf sich warten. Die Aussagen der
DVAG wiirden reine Vermutungen dar-
stellen, entgegnete der Berliner Online-
Versicherungsmakler Clark in einem
Statement. Das Unternehmen wiirde ohne
Einverstandnis der Kunden keine Vertré-
ge abschlielen oder kiindigen. Die DVAG
habe in den letzten Jahren keine nennens-
werten digitalen Innovationen hervorge-
bracht — obwohl ihre Kunden in vielen
anderen Lebensbereichen lingst digitale
Services nutzen, so Clark. ,,Nun versucht
sich die DVAG dagegen zu wehren, dass
Innovationen von neuen Marktteilneh-
mern kommen®, heiflt es in einem State-
ment. Deutlich angriffslustiger zeigte sich
Knip. In einem offenen Brief an den Fi-
nanzvertrieb auf dem Knip-Blog schrieb
Griinder und CEO Dennis Just: ,,Ihr seid
der Grund, warum es Knip iiberhaupt
gibt!“ AuBlerdem seien Strukturvertriebe
der Grund, warum Versicherungsvermitt-
ler die mit Abstand unbeliebteste Berufs-
gruppe in Deutschland sei. ,,Anbieter wie
wir stellen euer ganzes System infrage,
das rein auf Verkaufund niedrigen Quali-
fikationsstandards basiert®, so Just weiter.
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Die Vorwiirfe der DVAG seien haltlos und
zeigten, dass ,,rein vertriebsorientierte
und technologieferne Anbieter mit dem
Riicken zur Wand stehen®.

Nicht nur die deutschen Vertriebe be-
obachten die Entwicklung der Fintechs
aufmerksam, auch die Versicherer haben
sich auf die neuen Marktteilnehmer einge-
stellt. Neben der genauen Beobachtung
ziehen sie durchaus auch Kooperationen
in Erwdgung. So sagte Dr. Walter Boter-
mann, Vorstandsvorsitzender des Versi-
cherungskonzerns Alte Leipziger-Halle-
sche, in einem Interview mit dem Cash.-
Magazin, dass sein Unternehmen mit
Fintechs zusammenarbeite und dass das
,,hichts Furchtbares® sei. ,,Wenn das Ge-
schiftsmodell allerdings darin besteht,
dem Kunden zu suggerieren, ihm eine
ganzheitliche Verwaltungsplattform zu
schaffen, das Geschéift im Endeffekt aber
daraufhinauslauft, die laufende Provision
zu kassieren, dann muss der Kunde das

wissen — und dann informieren wir ihn
auch dariiber®, betonte Botermann. Thm
sei bislang jedoch keine nennenswerte
Anzahl an Fillen bekannt, in denen Mak-
ler durch Fintechs die Maklervollmacht
streitig gemacht wurde. Solche Fille gebe
es jedoch. ,,In der Hilfte dieser Fille ent-
scheidet sich der Kunde auch wieder um,
nachdem wir ihn tiber die Konsequenzen
seines Handelns informiert haben, be-
richtet Botermann. Den Kunden sei nicht
klar, dass sie dem Fintech iliberhaupt eine
Maklervollmacht gegeben haben.

Unter den deutschen Maklerpools
herrscht Uneinigkeit iiber den Umgang
mit den neuen Marktteilnehmern. Wah-
rend einige Pools Kooperationen mit Fin-
techs nicht nur in Erwdgung ziehen, son-
dern bereits deren Geschift abwickeln,
lehnen andere eine Zusammenarbeit kate-
gorisch ab, da sie darin einen Verrat an
den Maklern sehen. Stattdessen setzen sie

auf die Unterstiitzung ihrer Vertriebspart-
ner durch digitale Tools. Als Reaktion auf
die aktuelle Fin- beziehungsweise Insur-
tech-Welle haben in den vergangenen Mo-
naten mehrere Maklerpools eigene Apps
fiir Makler und Endkunden auf den Markt
gebracht.

Der Liibecker Maklerpool Blau direkt
hat mit ,,simplr* eine solche Anwendung
fiir mobile Endgerite entwickelt und auch
der Miinchener Maklerpool Jung, DMS &
Cie. hat mit ,,allesmeins® eine App auf den
Markt gebracht, von der sowohl Kunden
als auch Berater profitieren sollen. Auch
BCA, Fondskonzept und Netfonds haben
seit einiger Zeit dhnliche Losungen fiir
ihre Partner im Angebot. Statt den Makler
zu ersetzen, sollen die Tools Berater und
Kunde digital zusammenbringen und so
die hohe Beratungsqualitdt mit den Vor-
teilen der Digitalisierung verbinden. M

Julia Bohne, Cash.
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, Wir mussen fur eine

europaische Losung kampfen“

VORTRAG Rechtsanwalt Dr. Christian Waigel, Kanzlei Waigel Rechtsanwilte,

Uber die Herausforderungen der Finanzdienstleister beim Thema Digitalisierung und
warum die Regulierung nicht zuletzt den etablierten Marktteilnehmern hilft und fiir
die Fin- und Insurtechs als Diszplinierungsinstrument dienen kann.

evor ich beginne, vier Thesen
B zum Thema Digitalisierung zu

formulieren, die aus meiner Sicht
eine grofle Zukunftsrelevanz haben,
mochte ich zunichst mit einer kleinen
Anekdote starten. Wir betreuen einige
Digitalisierungs-Marktteilnehmer, von
Fintechs bis hin zum IT-Anbieter und
auch Banken. Bei einer unserer letzten
Besprechungen mit einem Fintech ging
es speziell um den Onboarding-Prozess
und die Online-Welt. Dabei wurde die
Frage aufgeworfen, was passiert eigent-
lich, wenn ein Kunde einen Brief schickt?
Die Antwort war: Das geht nicht. Bei uns
kann man sich nicht per Brief melden.
Der Kunde muss sich stattdessen einlog-
gen und sein Anliegen online formulie-
ren. Wir haben dann erortert, dass dies
nicht funktionieren wird, weil es eine
ganze Reihe von Kunden geben wird, die
eher zu Stift und Papier greifen werden
als zur Tastatur. Wir haben dem Fintech
erklért, dass es jemanden geben muss,
der diesen Brief 6ffnet, bearbeitet und in
die Kundenakte legt. Der Vorgang macht
deutlich, dass die rein digitalisierte Welt
auflange Sicht eine Utopie sein wird und
dass man sich gerade als Fintech dariiber
Gedanken machen muss.

Das fithrt mich zu These 1: Der
Schutzschirm, der zurzeit tiber der Bran-
che liegt, ist die Regulierung und unsere
Rechtsordnung.

Wenn es diese Faktoren nicht gibe,
waren wir heute wahrscheinlich nicht
mehr da. Beides ist eine Form des Biotop-
Schutzes fiir die alten Anbieter der ana-
logen Finanzwelt. Denn eine der ersten
Hiirden fiir Fintechs ist die Frage, wer
macht eigentlich die Anlageberatung?
Samtliche Gesetze sind fiir die alte Welt

Christian Waigel: ,Die Digitalisierung ist nicht aufzuhalten,
aber der héhere Service — etwa durch eine Face-to-Face-Beratung -

ist kaum zu ersetzen.”

gemacht. Und die Pflichten, die derjenige
hat, der beraten will, sind vielfiltig. Bei
einer Bankberatung im Wertpapierbe-
reich sind es teilweise 200 bis 300 Seiten,
die bewegt und zum Kunden gelangen
miissen. Nehmen Sie nur allein das Bera-
tungsprotokoll, das ausgefiillt werden
muss. Wer macht das bei den Fintechs?

Einige Newcomer geben bei dieser Frage
bereits auf. Andere argumentieren, dass
sie gar keine Anlageberatung durchfiihr-
ten. Das ist aus meiner Sicht ein Weg, der
nicht mehr allzu lange funktionieren
wird. Dies gilt insbesondere fiir die Robo
Advisors, die hdufig nur auf ihrer Home-
page einen Ausschluss einer Beratungs-
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leistung formulieren, was hochst proble-
matisch ist. Aus diesem Grund hat die
Politik bereits reagiert. Mit Mifid IT wird
es eine Klarstellung genau zu diesem
Punkt geben. Der Gesetzgeber sagt ganz
klar, dass der Initiator des Robo Advisors
die Verantwortung trigt und auch Anla-
geberater ist.

Lassen Sie mich noch etwas zum On-
boarding-Prozess ausfithren. Kaum je-
mand nutzt bislang die Moglichkeit, die
Legitimationspriifung online durchzufiih-
ren. Und das aus zwei Griinden: Zum ei-
nen verfligen die wenigsten Kunden iiber
das notwendige technische Equipment,
zum anderen ist das Zustandekommen
von Vertragen noch immer durch das 117
Jahre alte BGB geregelt. Dort ist fiir die
Schriftform eine eigenhidndige Namens-
unterschrift vorgesehen. Selbst bei der
bereits moglichen qualifiziert digitalen
Signatur wird ein umsténdliches Authen-
tifizierungsverfahren bendtigt, das die
meisten Kunden nicht besitzen. In diesem
Fall kann es fiir den Vermogensverwalter,
der nur digital tatig ist, sehr schwer wer-
den zu beweisen, dass er iiberhaupt iiber
diese Kunden verfiigt, die online zu ihm
gekommen sind. Auch hier schiitzt also
die alte Gesetzeswelt die Branche.

Kommen wir zu These 2: Dic Digi-
talisierung ist nicht aufzuhalten, aber der
hohere Service ist kaum zu ersetzen.

Die Digitalisierung wird ihre Vortei-
le nur im Bereich der sogenannten Com-
modities ausspielen konnen. Zum Bei-
spiel in der Finanzwelt bei der Konto-
und Depotfiihrung. Das geht digital alles
besser im Massenkunden-Geschift. Da-
zu benétigen Sie heutzutage keine analo-
ge Welt mehr. Und hier muss man kons-
tatieren, dass die alten Anbieter nicht
konkurrieren kdnnen. Sie werden vom
Markt gefegt. Auch das Thema Best Exe-
cution ist hierbei fiir den normalen Anle-
ger vollig irrelevant.

Nicht ersetzbar ist indes der hohere
Service. Der hdhere Service im Sinne
einer Bedarfsermittlung beim Kunden der
Anlageberatung, des Financial Planning,
die Ruhestandplanung, die individuali-
sierten Wiinsche. Auf diesem Feld ist die
analoge Welt — die Face-to-Face-Welt —
schlichtweg besser als die digitale Welt.
Auch die Robo Advisors sind aus meiner
Sicht im Moment noch viel zu weit weg,
um diesen Service fiir den Kunden liefern

zu konnen. Es gibt Dinge, die lassen sich
digital nicht klaren. Das gilt fiir das Kon-
to der Geliebten genauso wie fiir die Re-
patriierung vom Geldern, die ihren Weg
in irgendwelche ausldandischen Offshore-
Finanzzentren gefunden haben. Da muss
am Schluss doch ein Berater ran. Robo
Advisors sind dagegen stark, wenn es um
Standardprodukte beziehungsweise Stan-
dardmodelle wie etwa einfache Portfolios
aus ETFs geht. Deshalb wage ich jetzt
einfach mal die These, dass wir keine
Angst vor den Robo Advisors und vor der
neuen Welt haben miissen.

Was mich weiterfiihrt zu These 3:
Wir werden die Digitalisierung auf jeden
Fall brauchen, um die Herausforderungen
schultern zu kdnnen, die der Gesetzgeber
uns aufbiirdet.

Hier sei insbesondere das Thema Pro-
duct Governance genannt, das mit der
Mifid II aufuns zukommt, und von dem
iiberhaupt niemand weil3, wie es geschul-
tert werden soll. Laut Mifid II miissen zu
allen Wertpapieren, also nicht nur Fonds,
sondern wahrscheinlich auch zu Zertifi-
katen, Aktien und Renten Zielmarkte de-
finiert und iberpriift werden, ob die
Wertpapiere an diesen Zielmirkten ver-
trieben werden. Man will also das Miss-
Selling von Wertpapieren an Personen, in
deren Hénden diese Wertpapiere nichts
verloren haben, unterbinden.

Kaum 18 Monate vor Inkrafttreten
der Mifid II ist noch nicht ein Zielmarkt
definiert worden. Und man hitte es tun
missen, fiir 10.000 Fonds, die hier in
Deutschland zum Vertrieb zugelassen
sind, fiir eine Million Zertifikate, die Sie
kaufen konnen, fur 5.000 bis 6.000 Akti-
en, die man in Deutschland und interna-
tional erwerben kann. Da steht die Arbeit
noch ganz am Anfang. Hier werden wir
nur erfolgreich sein, wenn wir die Digita-
lisierung nutzen. Wir alle werden uns
Systeme einfallen lassen miissen, mit de-
nen wir Zielméarkte mit den Kundenprofi-
len in Ubereinstimmung bringen. Das
gelingt nur mit ausgefeilten IT-Systemen.

Kommen wir abschlieBend zur
letzten These: Neben dem Zwang zur
Digitalisierung, um die regulatorischen
Herausforderungen zu schultern, werden
wir auch das Aufsichtsrecht und Regula-
rien brauchen, und zwar zum Schutz un-
serer Branche und aller Anbieter.

Wir benétigen die Aufsicht, um
schwarze Schafe aus dem Markt zu neh-
men. Denn wenn die ersten zwei, drei
Robo Advisors hierzulande vom Markt
gehen, weil sie reihenweise Anleger ge-
schidigt haben, dann fiihrt das nur wieder
zu Reputationsschiden fiir die gesamte
Branche. Ein bisschen Aufsicht ist also
fiir die gesamte Branche sicher richtig
und wichtig.

Aber wir bendtigen auch noch ande-
ren Schutz, weil die hier dargestellten
Schutzmechanismen bereits brockeln.
Beispielsweise bendtigen wir in Zukunft
vielleicht gar kein Beratungsprotokoll,
das individualisiert werden muss, son-
dern nur noch eine Erkldrung zur Geeig-
netheit, die sich dann wiederum digital
erstellen lieBe. Das heif3t, es wird alles
schon einfacher in Zukunft, fiir die Digi-
talisierer und fiir die Robo Advisors. Und
das eréffnet dann ein Einfallstor fiir die
ganz groflen Anbieter. Denn wer ist der
grofite Vertriebskanal der Welt? Das
iPhone. Das iPhone ist der Vertriebskanal
der Welt. Und ich sehe die groBle Gefahr,
dass diese riesigen Systeme marktbeherr-
schende Stellungen einnehmen und uns
irgendwann mal vom Kunden abschnei-
den. Das ist die grole Gefahr, tiber die
sich im Moment keiner so recht Gedan-
ken macht. Wenn Apple anfingt, Zah-
lungsverkehr anzubieten und das flichen-
deckend funktioniert, dann wird vermut-
lich jeder seine gesamte Kontofiithrung
von Apple erledigen lassen.

Auch Amazon und Google sind in
dieser Hinsicht bereits sehr weit und ver-
fiigen tiber gewaltige Datensitze. In sol-
chen Fillen brauchen wir die Regulie-
rung, um durch Zugangskontrollen oder
-beschriankungen entstehende marktbe-
herrschende Konzernstrukturen zu ver-
hindern. Und da brauchen wir auch wie-
der Europa. Da wird uns die nationale
Behorde nicht helfen konnen. Denn wenn
das Bundeskartellamt irgendwann sagt,
Apple muss die Sparkassen- und Volks-
banken-App auf dem iPhone zulassen,
dann werden sie im Zweifel ihr Geschéaft
ohne Deutschland betreiben, ohne dass es
fiir sie groe Nachteile bedeutet. Aber
wenn die EU-Kommission sagt, es geht
nicht, und ihr miisst diese und jene Off-
nungen und diesen oder jenen Marktzu-
gang gewihren, dann passiert auch etwas.
Deshalb miissen wir fiir die europdische
Losung kdampfen. ]
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Wir sind seit Jahren Fintech*

ROUNDTABLE Die Digitalisierungswelle rollt auf den Vermittlermarkt zu. Speziell

die technologischen Startups versuchen, den etablierten Gesellschaften verstarkt
Geschéft abzuwerben. Wie ernsthaft diese Bedrohung fiir Makler ist, diskutierten
fihrende Vertreter renommierter Maklerpools mit Cash.

In jiingster Zeit ist immer hdufiger der
Vorwurf zu horen, die deutschen Banken
und Versicherungen hdtten — verglichen mit
den angelsdichsischen Léindern— den Digi-
talisierungszug verschlafen. Wie grofs ist
das Nachholpotenzial bei Versicherungen
tatsdchlich?

Koppius: So pauschal kann man Ihre
Frage gar nicht beantworten. Ich mochte
mich auch nicht an einem allgemeinen
,.Versicherer-Bashing™ in Sachen Digita-
lisierung beteiligen. Unsere tégliche Er-
fahrung zeigt aber, dass es hier sehr grof3e
Unterschiede gibt. Die digitalen Vorreiter

der Branche konnen unsere Anforderun-
gen an eine digitalisierte Daten- und Do-
kumentenlieferung bereits erfiillen (und
umgekehrt), andere wiederum entdecken
erst jetzt die immensen Vorteile fiir Thre
Hiuser und laufen dem Trend hinterher.
Obwohl wir kein Mitglied der Branchen-

initiative BiPRO sind, begriifien wir aus-
driicklich die bisherigen Fortschritte — be-
dauern aber zugleich, dass die Entwick-
lung — meiner Meinung nach —zu langsam
vorangeht.

Biihl: Das Thema Digitalisierung und Au-
tomatisierung von Prozessen wurde im
Versicherungsbereich enorm vernachlés-
sigt. Die Branche hatte sich auf den Um-
gang mit anderen ,Baustellen® wie Regu-
lierungen und die Niedrigzinsphase kon-
zentriert. Es ist noch viel zu tun, aber man
sieht, dass die Branche langsam aufwacht.
Das ist an der einen oder anderen Stelle
noch zogerlich — wahrscheinlich, da Ver-
sicherer noch keine Negativfolgen spiiren.
Digitalisierung bedeutet nicht nur smarte
Apps, sondern vor allem die Automatisie-

Die Teilnehmer des Roundtable

e Simon Biihl,
Leiter Versicherung & Vorsorge bei der
Qualitypool

e Oliver Drewes,
Geschéftsfiihrer Maxpool
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Vorstand BCA
e Ortwin Spies,
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e Martin Steinmeyer,
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e Dr. Christian Waigel,
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rung von Bearbeitungsprozessen. So kon-
nen Bestandskunden effizient verwaltet
und Kosten sowie Reaktionszeiten bei der
Abwicklung reduziert werden.

Drewes: Es gibt einen Versicherer, der ver-
schickt seine Unterlagen noch per Post auf
Papier mit geringelten Randern, wie man es
aus den 1990er Jahren von Tintenstrahldru-
ckern her kennt. Gleichzeitig investiert die-
ser Versicherer viel Geld in neue Fintech-
Labs, um iiber die strategische Zukunft
nachzudenken. Das Gleiche gilt mehr oder
weniger flir alle Versicherer. Da liegt noch
viel Arbeit vor den Anbietern.

Ulbricht: Im Wertpapierbereich ist der
Drops seit Jahren gelutscht. Allein schon
mit der WKN oder ISIN wurde eine
durchgingige Standardisierung erreicht.
Gleiches bendtigen wir auch im Versiche-
rungsbereich, wo es noch nicht ansatzweise
vergleichbar funktioniert.

Lang: 80 Prozent der Versicherungsgesell-
schaften liefern ihre Unterlagen immer-
hin bereits digital. Das heif}t aber auch,
20 Prozent tun es noch nicht. Daran muss
natiirlich gearbeitet werden. Was aber noch
viel gravierender ist: Die Gesellschaften,
die bereits digital arbeiten, nutzen dafiir
ihren individuellen Standard, d.h. es muss
eine Vielzahl von Schnittstellen vorgehal-
ten werden. BiPRO ist sicherlich schon
weit verbreitet, aber ldngst noch nicht
flichendeckend im Einsatz. Die fehlende
Standardisierung hat {ibrigens nichts mit
der GroBe des Versicherers zu tun. Es ist
jedoch zu beobachten: Je grofer die AO
eines Versicherers ist, desto weniger ist die
Gesellschaft digitalisiert.

Drewes: Ich sage immer, ein Pool ist nur
so stark wie sein schwichster Versicherer.
Solange BiPRO nicht flichendeckend mit
allen Anbietern funktioniert, habe ich ein
Problem. Dann habe ich mindestens einen
Teil der Post, den ich anders behandeln
muss. Deswegen sind wir sehr stark kon-
zentriert auf die Auslesetechnologie, das
bedeutet, dass wir aus den PDFs heraus
Lesen, Verstehen, Zuordnen.

Steinmeyer: Es gibt mehrere hundert ver-
schiedene Geschiftsvorfille. Bei uns ar-
beiten viele Menschen alleine daran, die

Einigkeit herrschte in der Runde der
Maklerpools bei der Frage der Nutzung
digitaler Tools. Inwieweit die Fin- und
Insurtechs einen Beitrag dazu leisten
konnen oder sollen, war indes weniger
klar definiert.
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unterschiedlichen Datensysteme zu struk-
turieren und die Daten anschlieend fiir
die Versicherungsvertragsverwaltung zu-
géanglich zu machen. Das heif}t, man erhilt
digitale Datensétze, das sind Tabellen mit
mehreren hundert Feldern sowie tausenden
von Zeilen, die tiberwacht werden miissen,
die ausgelesen werden miissen, zu denen
jeweils individuelle Schnittstellen geschrie-
ben werden. Und das nur, weil die Branche
nicht in der Lage ist, einen Standard, als
Norm zu verstehen, sondern einen indivi-
duellen Standard pro Haus zu definieren.
Und das ist natiirlich dann nicht effizient.
Warum léisst sich eine DIN-Norm, wie wir
sie aus der Industrie kennen, nicht auch bei
den Versicherern etablieren?

Ulbricht: Das liegt in der historischen Ent-
wicklung von Versicherungsunternehmen
begriindet, auch an den unterschiedli-
chen Rechtsformen und nicht zuletzt an
der extrem individuellen technologischen
Aufriistung in den letzten Jahrzehnten,
die natiirlich viel Geld gekostet hat. Das
Thema GDV-Standard ist ein Prozess, der
bereits seit mehreren Jahren versucht wird,
aber immer wieder an individuellen und
bis heute offensichtlich nicht zu dndern-
den Voraussetzungen bei den Versicherern
scheitert.

Drewes: Und es auch irgendwie nicht brau-
chen. Das deckt sich mit Deiner Theorie,
insbesondere der AO-Versicherer, da gibt
es sicher den einen oder anderen Versiche-
rer, den das Thema Standardisierung gar
nicht interessiert.

Lang: Und damit gelingt es einfach nicht,
einen Standard zu installieren. Die deut-
sche Industrienorm wurde damals als Stan-
dard eingefiihrt und jedes produzierende
Unternehmen muss sich danach richten,
will es wettbewerbsféhig sein.

Drewes: Ein Pendant dieser Industrienorm
auch frithzeitig in der Finanzdienstleis-
tungsindustrie einzufithren, wurde ver-
sdumt. Das Ergebnis sehen wir jetzt.

In der jiingeren Vergangenheit sorgen die
Fin- und Insurtechs fiir viel Furore im
Markt und haben sich unter anderem die
Standardisierung von Anlage- und Bera-
tungsprozessen auf die Fahnen geschrie-
ben. Wie grof; ist das Potenzial der Tech-
nologie-Startups, erhebliche Marktanteile
zu erobern?

Drewes: Stand heute ist die Digitalisierung
insbesondere im Bereich Insuretech eher
zu vergleichen mit einem Kindergarten
und die derzeitigen Anbieter sind die un-

Martin Steinmeyer, Netfonds: ,Wir bieten den Beratern schon heute das passende
Handwerkszeug, um im Markt bestehen zu kénnen.“

erzogenen, verhaltensauffélligen Kinder in
diesem Kindergarten.

Steinmeyer: Ich glaube schon daran, dass
wir in ein bis drei Jahren ganz anders iiber
dieses Segment reden werden und dass
der Marktanteil auch gravierend zunehmen
wird. Aber es wird in diesem Zeitraum
auch eine gewisse ,,Prozess-Professiona-
lisierung™ eintreten, die ich im Moment
noch bei vielen vermisse. Aber der Trend
ist in Ansétzen erkennbar. Deshalb glaube
ich nicht, dass langfristig das Argument
zahlt, wenn der Makler seinen Kunden gut
betreut, dann wird dieser gar nicht digita-
lisieren wollen. Das wird perspektivisch
kippen. Aktuell wird es jedoch iiberschitzt.
Biihl: Es gibt unter den Geschiftsmodellen
der Fin- und InsurTech-Startups durchaus
sehr gute und auch seriése Ansitze. Wenn
man einige dieser jungen Unternehmen
begleitet oder auch Erfahrungen mit ihnen
teilt, sie auf den richtigen Weg fiihrt, dann
kann daraus etwas Grof3es werden. So kon-
nen Vorteile fiir das eigene Geschift und
die angebundenen Makler entstehen.
Drewes: Das sehe ich vollig anders. Dann
sollten Sie sich von Ihren Maklern tren-
nen, die Thnen Thr Geschéft bringen und
die jungen Wilde begleiten, aber beides zu
machen halte ich fiir scheinheilig.

Bithl: Da bin ich ginzlich anderer Mei-
nung. Fin- oder Insurtech-Startups kdnnen

eine Ergidnzung sein. Wir machen unse-
re Makler zukunftsfahig, wenn wir mit
ausgewdhlten Unternehmen kooperieren.
Schwarz-Weifl-Malerei ist fehl am Platz.
Denn Apps schaffen neue Vertriebsmog-
lichkeiten in Form eines einfachen Zugangs
zu einer groferen Kundengruppe. Die Di-
gitalisierung sehe ich tatséchlich als Chan-
ce fiir unser Geschift. Neue Technologien
und Apps beschleunigen die Prozesse und
entlasten letztendlich den Makler. Einfache
Produkte werden zukiinftig eher iiber Apps
abgeschlossen. Kunden suchen aber weiter-
hin den personlichen Kontakt zum Makler,
wenn es um schwierige Anlagethemen und
komplexe Produkte geht. Und hinsichtlich
der Kundenbindung ist der Makler natiir-
lich unschlagbar. Meiner Meinung nach ist
es wichtig, die derzeitigen Entwicklungen
zu begleiten, um daraus am Ende einen
Nutzen ziehen zu konnen.

Drewes: Wir reden bei den jungen Wilden
nur von denjenigen, die durch Tauschung,
durch einen Haken, der versehentlich ge-
setzt wurde, oder durch teilweise sogar
irrefithrende Werbung, auf Kundenfang
gehen. Kunden, die gar nicht wissen, was
sie da machen. Meine These wird aber da-
durch unterstiitzt, dass wir Riickrufquoten
von 50 oder zum Teil 80 Prozent bei den
Versicherungen haben. Gegen diese Anbie-
ter sind wir. Kein Mensch ist dagegen, dass
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der Kunde in Ischgl am Skilift ein Angebot
fiir eine Kurzzeit-Skiunfall-Deckung auf
sein Smartphone erhilt. Wir werden durch
Finanztechnologie alle deutlich ndher an
unsere Kunden kommen. Aber sehr viele
von den jungen Wilden, sind diese vor-
lauten Kinder aus dem Kindergarten, mit
denen man als verantwortungsbewusster
Pool nicht spielen sollte. Einziger Nutzen
ist, dass diese neuen Entwicklungen uns
endlich mal richtig Druck auf den Kessel
gebracht haben, damit sich die Branche in
groflen Schritten weiter entwickelt.

Biihl: Mir geht es um die zehn Prozent der
Fin- und Insurtech-Startups, die intelligen-
te Losungen anbieten und serifs arbeiten.
Die sollte man begleiten.

Lang: Viele Geschéftsmodelle sind dafiir
noch gar nicht ausgerichtet bezichungs-
weise ausgereift. Der Endkunde wird als
verlidngerte Werkbank benutzt, der seine
Daten héndisch eingeben muss. Das hat
rein gar nichts mit Digitalisierung zu tun.
Der Endkunde und der Wunsch, tiber eine
Gesamtiibersicht zu verfligen, ist grofer,
als die Erkenntnis, dass hier individuell
abgearbeitet werden muss. Es ist fiir uns
eine grofle Herausforderung, von unseren
Produktgebern einen digitalisierten Ar-
beitsprozess zu verlangen, um den Kun-
denordner zu fiillen. Auch marktfiihrende
Versicherer sind hier keine Ausnahme.
Von einem renommierten Konzern, der
sich selbst als vollstdndig durchdigitalisiert
bezeichnet, erhalten wir jeden Tag 2000
Blitter Papier. Da stimmt die Aussage mit
der Faktenlage nicht {iberein. Der GDV-
Standard ist kein Standard, BiPRO ist kein
Standard, jeder kocht sein eigenes Siipp-
chen und das 6ftnet die Tiir fiir all diejeni-
gen, die erst einmal versuchen, irgendeine
konsolidierte Welt darzustellen.

Spies: Auch andere Gesellschaften betrifft
dieses Phianomen. Es wird viel {iber Digi-
talisierung geredet, vielfach auch in Un-
kenntnis der tatséchlichen Erfordernisse.
Die notwendigen Prozesse zur Umsetzung
stehen indes noch ganz am Anfang. Das
ist eigentlich unglaublich angesichts der
Dringlichkeit, in Sachen Digitalisierung
tétig zu werden.

Lang: Es muss natiirlich auch eine Kompa-
tibilitit da sein, es muss Spall machen, die
Technik muss ja den Endkunden abholen
und das ist wieder die Aufgabe von uns
allen. Wir miissen den Berater so unterstiit-
zen, dass die Arbeitam Kunden Vergniigen
bereitet, dass sie effizient ist und dass sie

auch genutzt wird. Denn wie viele Bera-
tungsprozesse werden angeboten und der
Kunde wihlt dann klassisch das Papier und
nicht den digitalen Weg,.

Steinmeyer: Die meisten Tools sind be-
reits da. Apps sind vorhanden, das digitale
Postfach, die meisten von uns bieten das
an. Und das hat schon viel mit Fintech
zu tun. Allerdings muss der Berater die

Technologien, sondern auch auf neue re-
gulatorische Vorgaben. Diese sind deutlich
anspruchsvoller geworden und bauen einen
enormen Druck auf. Man muss viel mehr
iiber seinen Kunden wissen wie friiher. Es
ist nicht mehr so einfach, dass man einen
Antrag nimmt, etwas ausfiillt, und schon
ist der Kunde vereinnahmt. Darin liegt
aber auch die Chance, denn aufgrund der

Simon Bihl, Qualitypool: ,Kooperationen zwischen ausgewahlten jungen Unternehmen
und Maklerpools kénnen beiden Seiten einen Mehrwert bieten.”

Technik auch kennen, verstehen und ein-
zusetzen wissen. In dieser ,technischen‘
Hinsicht sind wir noch in der Erziehungs-
phase. Zusitzlich bietet er natiirlich etwas,
dass Technik hoffentlich nie ersetzen kann
— die menschliche Komponente und seine
Erfahrungen und Kompetenz. Herausfor-
dernd bleibt, dass man sich zukiinftig noch
mehr auf Prozesse einlassen muss und
davor schrecken viele Berater nicht selten
zuriick.

Waigel: Das ist sicherlich auch ein Thema
des Alters der Maklerschaft. Ich hore im-
mer nur Zahlen, von denen ich nicht weil3,
ob sie stimmen. Aber wenn es tatsdchlich
so ist, dass der Durchschnittsmakler 50
Jahre alt ist, dann ist er nicht mit dem iPho-
ne aufgewachsen. Das sind Prozesse, die
dann erst gelernt werden miissen.
Ulbricht: Die Maklerschaft ist im Schnitt
schon eher Mitte 50 und muss sich im-
mer wieder umstellen. Nicht nur auf neue

regulatorischen Vorgaben kann ich Fragen
stellen, die ich frither nicht zu stellen wagte,
und meine digitalen Helferlein machen die
Beratung einfach und gesetzeskonform.
Ich habe die Effizienz, ich habe die Dar-
stellung der Moglichkeiten — also Chance/
Risiko —und ich habe die Rechtssicherheit:
Regulierung und Digitalisierung sind der
perfekte Vertriebsansatz — zumindest bei
etwas einfacheren Produkten.

Inwieweit stellen die am Markt aktiven Fin-
und Insurtechs eine Bedrohung fiir Makler
und damit auch das Geschdftsmodell der
Pools dar?

Lang: Sie sind keine Bedrohung — sie soll-
ten vielmehr als Inspiration dienen. Wir
miissen unsere Makler zu Fintechs auf-
bauen und aufriisten, so dass sie in der
Lage sind, einfachere Themen im Kun-
dengesprich genauso schnell bedienen und
rechtskonform abwickeln zu kénnen, wie
es der Kunde mithilfe eines Fintechs selber
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konnte. Wenn uns das gelingt, droht durch
Apps keine Gefahr.

Drewes: Es droht auch deshalb keine
Gefahr, weil die Fintechs bisher keine er-
wihnenswerten Marktanteile gewonnen
haben. Denn auch hundert Fintechs ohne
Geschift, machen immer noch kein Ge-
schift. Wahrscheinlich wird es langfristig
nur zwei oder drei Anbieter geben, die

meiner Sicht kaum ein Kunde versteht.
Die sind daher offenbar auch gerade da-
bei es zu verdndern. Ein positives Beispiel
ist indes Knip. Kunden miissen nur ihre
Rahmendaten eingeben — also Name des
Versicherungsunternehmens und Versiche-
rungsart. Mit diesen Daten ist Knip in der
Lage von den Versicherern den passenden
Datensatz anzufordern. Das ist ein Glanz-

Oliver Drewes, Maxpool: ,Wir lehnen grundsétzlich die Zusammenarbeit mit

beratungsfreien Bestandsraubern ab.“

sich etablieren kénnen. Diese werden den
von ihnen aufgebauten Bestand verwal-
ten und wahrscheinlich auch im Sinne des
Endkunden optimieren. Man sollte sich
jedoch durch die Griinderwelle nicht blen-
den lassen.

Biihl: Ich sche in der Bewegung absolut
keine Bedrohung — sie kann viel eher eine
Chance bedeuten. Natiirlich gibt es einige
negative Beispiele von ,,Bestandsrdubern®,
ich beobachte aber auch viele gute Ansitze.
Da die Fin- und Insurtech-Startups derzeit
keine Gewinne erzielen, stellen sie keine
Bedrohung fiir Makler und Pools dar. Thre
Ideen und technischen Losungen koénnen
wir uns indes zu Nutze machen, sie sind
Inspiration und Ansporn fiir die etablierten
Akteure. Die Branche ist so letztlich in
Bewegung gekommen.

Drewes: Einige Konzepte funktionieren
schlichtweg nicht. Friendsurance hat zum
Beispiel ein Geschiftsmodell, das aus

stiick an Prozessabwicklung, das wir gera-
de hemmungslos kopieren. Wir sollten die
Versicherungsmakler entsprechend tech-
nologisch unterstiitzen und die Fintechs,
die jetzt als Quereinsteiger in die Branche
kommen, als Inspiration sehen, aber im
Grunde aussitzen.

Lang: Es gibt natiirlich Produkte, die man
problemlos iiber das Internet vertreiben
kann, wie etwa Haftpflicht oder Hausrat.
Aber alles, was komplexer wird, funkti-
oniert liber diesen Vertriebskanal nicht.
Wir als Branchenkenner wissen das, die
Fintechs werden das noch lernen miissen.
Professionelle Beratung ldsst sich nicht
vollkommen digitalisieren, der Berater
wird daher nie tliberfliissig sein. Er bietet
den Kunden mit seinem Know-how und
seinem Netzwerk weitaus mehr als die bes-
te App bieten konnte.

Steinmeyer: Das, was bei den Fintechs
funktioniert, schauen wir uns ab und ma-
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Ortwin Spies, Degenia: ,,Es wird viel Uber Digitalisierung geredet, vielfach auch in

Unkenntnis der tatsachlichen Erfordernisse.”

chen es besser. Unsere Stirke sind unsere
bewihrten, robusten Geschéftsmodelle und
dass wir das Investitionskapital haben, um
neue technische Prozesse in das laufende
Geschift aufzunehmen. Davon profitieren
dann wiederum die Makler.

Spies: Momentan wird viel Geld in Fin-
techs investiert — man spricht aktuell von
rund 800 Millionen Dollar fiir ca. 20.000
Maklerauftrige —, aber ob sich das tat-
sdchlich rentiert, steht auf einem anderen
Blatt. Einige der Unternehmen wollen mei-
ner Ansicht nach gar keine Versicherun-
gen verkaufen oder damit Geld verdienen,
sondern nur iiber die Bestdnde verfiigen.
Um Versicherungen oder Finanzanlagen
zu vertreiben, fehlt den meisten auch das
Know-how. Das Angebot eines digitalen
Versicherungsordners bietet ihnen aber die
Moglichkeit, relativ gilinstig an alle rele-
vanten Kundendaten zu kommen. Ich habe
noch keine Bilanz eines Fintechs gelesen,
bin mir aber sicher, dass sie auf Jahre hi-
naus Verluste schreiben werden. Irgend-
wann verkaufen sie dann ihr Unternehmen,
das wegen der Bestandsdaten einen gewis-
sen Wert besitzt.

In der Bankenbranche ist die Zusammen-
arbeit mit Fintechs schon gang und gibe.
Auch einige Versicherer und Pools sind
schon Kooperationen mit den jungen Un-
ternehmen eingegangen. Wie stehen Sie
dem gegeniiber?

Lang: Wenn das Geschiftsmodell des Fin-
techs geeignet ist, Makler oder Pools zu
unterstiitzen, sind Kooperationen zwischen
Fintech und Pools durchaus legitim. Zum
Beispiel sind wir als Pools heute im Bereich
Festgeld und Tagesgeld in der Regel nicht
lieferfahig. Wenn der Makler hier durch
ein Fintech seinen Kunden eine Losung
bieten und damit sein Geschaftsfeld erwei-
tern kann, sind wir einer Kooperation nicht
abgeneigt. So hat die BCA jetzt mit ,,welt-
sparen.de” ein Fintech angebunden, das
unseren Maklerpartnern Fest-, Tages- und
so genanntes Flexgeld zur Vermittlung zur
Verfiigung stellt. Vor jeder Neuanbindung
priifen wir allerdings sehr griindlich, ob
dahinter wirklich ein Prozessergdnzer oder
Dienstleister steht, der unseren Maklern
Nutzen und Mehrwert verschafftt, oder aber
ein digitaler Bestdndepirat. Klar ist, dass
wir Fintechs sehr kritisch gegeniiber und
ihnen nicht als Produkt- und Kundenlie-
ferant zur Verfiigung stehen. Wir wollen
uns nicht die Konkurrenz ins eigene Haus
holen, sondern Kooperationspartner fiir
Dienstleistungen, die wir nicht oder noch
nicht selbst schaffen konnen.

Drewes: Man kann als Maklerpool leider
nicht hundertprozentig ausschlieen, dass
man mit einem Fintech arbeitet. Es gleicht
teilweise einer Gratwanderung, die Grenze
zwischen Fintech und Makler zu ziehen.
Grundsitzlich lehnen wir bei Maxpool je-

doch die Zusammenarbeit mit beratungs-
freien Bestandsrdubern ab. Ich weil3, dass
das nicht alle Pools so machen.

Biihl: Fin- und Insurtech-Startups werden
an der einen oder anderen Stelle Kundenbe-
ziehungen iibernehmen, indem sie mit intu-
itiv bedienbaren Benutzeroberflichen und
modernen Services Kunden begeistern. Sie
werden jedoch auf der Produktseite kaum
ohne Banken und Versicherungen tiberle-
ben und daher auf Kooperationen setzen.
Kooperationen zwischen ausgewihlten
jungen Unternehmen und Maklerpools
konnen beiden Seiten einen Mehrwert lie-
fern. Um ein Bild zu verwenden: Pools
bilden mit ihren Automatisierungen und
Verarbeitungstechnologien von frei ska-
lierbaren Bestdnden gewissermaflen das
Fundament eines Hauses, ohne welches
das schonste Gebdude — als Metapher fiir
neue Technologien und Apps — einstiirzen
wiirde. Konkret bedeutet dies: Fin- und
Insurtech-Startups stoen bei der Abwick-
lung der Kundendaten an eine Grenze, da
sie nicht tiber die millionenschwere Tech-
nik verfiigen, die Daten im Hintergrund
zu bewegen. Insofern gibt eine Koope-
ration diesen jungen Unternehmen eine
Zukunftsperspektive. Pools hingegen kén-
nen ihren Maklern durch eine Kooperation
attraktive Versicherungs-Apps zur fundier-
ten Kundenberatung an die Hand geben.
Diese Apps sind ein zusétzliches Angebot,
das den Makler und die personliche Bera-
tung nicht ersetzen wird.

Spies: Viele Geschiftsmodelle der Fintechs
sind nicht tragbar und sollten auch von uns
nicht unterstiitzt werden. Die Weitergabe
von Courtageanteilen, die einige der Un-
ternehmen ihren Kunden versprechen, ist
in meinen Augen der Siindenfall. Die Ver-
mittler leben von der Courtage und haben
diese durch die Betreuung der Kunden ver-
dient. Hiervon bezahlen sie ihre Mitarbeiter
und ihre laufenden Kosten. Wenn Fintechs
nun mit Courtage-Riickzahlungen auf
Kundenfang gehen, ist das unanstindig —
unabhingig davon, ob das Provisionsabga-
beverbot weiter besteht. Solche Geschéfts-
modelle diirfen wir nicht unterstiitzen. Mit
der Initiative Pools fiir Makler des AfW
—Bundesverband Finanzdienstleistung ha-
ben wir uns hier klar gegen die Weitergabe
von Vergiitungen positioniert —und haben
dafiir auch grof3e Unterstiitzung durch viele
Risikotrager erhalten.

Mit Google Compare hat erstmals ein
branchenfremder Grofskonzern seine Fiih-
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ler in die Versicherungsbranche ausge-
streckt. Welche Folgen hdtte ein Eintritt von
Internetriesen wie Google, Amazon & Co.
auf den Markt?

Waigel: Es ist ein grofer Schritt von der
Informationsbereitstellung zum Vertrieb.
Solange Google mit dem Vergleich ohne
direkte Produktempfehlungen, die ja mit
Haftungsthemen verbunden wéren, viel
Geld verdient, miissen sie diesen Schritt
nicht gehen. In den USA gab es bereits
Versuche der Vermittlungsinitiativen iiber
Google oder Google-dhnliche Konstruk-
te — die aber allesamt wieder eingestellt
wurden. Google wiirde sich auch ins ei-
gene Fleisch schneiden, wenn es sich als
Wettbewerber potenzieller Werbekunden
positioniert. Die Expansion in diesen Markt
wiirde also einen Verzicht auf traditionel-
le Einkommenswege bedeuten und Haf-
tungsrisiken erhohen. Diese Abwigung
wird in den Konzernzentralen sicher eifrig
diskutiert, aber aktuell scheinen die Zweifel
zu liberwiegen.

Drewes: Kime es wirklich dazu, dass einer
der globalen Konzerne in den deutschen
Versicherungsmarkt eintritt, dann wére das
nicht nur ein Thema fiir Versicherungs-
makler und Maklerpools, sondern das
hitte gesamtwirtschaftliche Folgen. Gro-
e Konzerne sind nicht nur an Teilen der
Wertschopfungskette interessiert, sondern
an der kompletten. Sie wiirden nicht nur
vermitteln, sondern dariiber hinaus auch
als Produktgeber auftreten. Dann wiirde es
die Apple- oder die Google-Versicherung
geben. Und dann wiirden wir alle ein biss-
chen strapaziert gucken.

Was konnen Berater der Fintechs entge-
gensetzen und wie kénnen die Malklerpools
sie dabei unterstiitzen?

Steinmeyer: Wir bicten den Beratern
schon heute das passende Handwerkszeug,
um im Markt zu bestehen. Sie miissen es
aber auch nutzen. Hier findet gerade ein
Generationswechsel in der Maklerschaft
statt und damit reift das Bewusstsein da-
fiir, dass eine ansprechende Homepage und
moderne Tools heute einfach dazu gehoren.
Wir sind stetig dabei diese Tools weiter zu
entwickeln. Aber die Kundengewinnung
und -betreuung muss der Makler eben
selbst machen.

Lang: Die Makler werden tiber kurz oder
lang nicht am technischen Fortschritt vor-
beikommen. Die Digitalisierung miindet
ja nicht im App-Bereich, sondern schlagt
sich auch in vielen anderen Bereichen

nieder. Auch die Regulierung hat darauf
einen groflen Einfluss. Ohne technische
Unterstiitzung und ohne Nutzung von
technischen Systemen bei welchem Pool
auch immer wird der Makler kiinftig nicht
mehr auskommen. Hier miissen die Pools
ihre Partner unterstiitzen, indem sie den
Beratungs-Workflow so unkompliziert wie
moglich und gleichzeitig regulierungskon-

Blackbox des Kfz-Versicherers im Auto
bis hin zu Chips unter der Haut, die der
Krankenversicherung den Lebenswandel
iibermitteln. Im Vergleich hierzu sind Ver-
sicherungsordner nur ein Basic, das jeder
bieten sollte.

Lang: Das ist ein ganz wichtiger Punkt, wir
werden kiinftig viel mehr und viel genauere
Daten iiber Kunden sowie deren Verhalten

Oliver Lang, BCA: ,Professionelle Beratung lasst sich nicht vollsténdig digitalisieren,
der Berater wird daher nie lberfliissig sein.“

form digital abbilden. Makler, die sich bis
jetzt nicht mit der Digitalisierung und deren
Folgen befasst haben, werden das spétes-
tens ab 2018 zwingend tun miissen.

Drewes: Wir unterstiitzen Makler auch in
ihrer Kernkompetenz, der Beratung. Hier-
fiir bieten wir den Beratungsservice vor
Ort, bei dem der Berater bei komplexeren
Themen wie der betrieblichen Altersvor-
sorge Unterstiitzung durch einen hauseige-
nen Fachberater erhilt. Die Makler werden
beim Kundenbesuch und bei der Nachbear-
beitung bezichungsweise Verwaltung die-
ser komplexen Vertragsarten unterstiitzt.
Die digitale Seite Unterstiitzung nattirlich
auch sehr wichtig. Wir haben eine End-
kundentechnologie entwickelt — die jetzt
herauskommt. Das ist ein wichtiger Bau-
stein, der uns bisher gefehlt hat. Langfristig
werden wir uns aber alle mit einer ganz
anderen Dimension von Fintechs beschéf-
tigen miissen: vom Telematik-Tarif mit

und Bediirfnisse gewinnen konnen. Die
Daten miissen aufbereitet, ausgewertet und
letztlich dem Makler zugénglich gemacht
werden. Uberquert der Kunde beispiels-
weise mit dem Auto eine Landesgren-
ze, muss er — im besten Fall von seinem
Makler — eine Nachricht erhalten, die ihn
iiber den Stand seiner Kfz-Versicherung
und Optimierungsmdglichkeiten wie einen
aktuellen Schutz-Erweiterungsbaustein in-
formiert. Bis die Branche in der Lage ist,
das zu realisieren, liegt noch ein weiter
Weg vor uns. Auch die Fintechs sind noch
lange nicht angekommen. Das Wichtigste,
die Datenqualitét, befindet sich noch lange
nicht auf einem gemeinsamen hohen Ni-
veau. Also Obacht: Bei Fintechs und Apps
gilt der alte Spruch ,,..Die zweite Maus
frisst den Kése.” |

Das Gesprach fihrten Julia Béhne und
Frank O. Milewski, beide Cash.
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In bester Gesellschaft

DIGITALISIERUNG Der Wandlungsprozess in der Finanzdienstleistungsbranche
erlaubt Maklern keinen Aufschub: Wer sich weiter zukunftsféhig aufstellen und
topqualifiziert auf Augenhéhe mit Hausbanken oder Vertrieben agieren will, sollte
auf umfassende Lésungspakete auf institutionellem Niveau zuriickgreifen kénnen.

Gut, wer in Zeiten zunehmender Digita-
lisierung, Regulierung und dadurch erfor-
derlicher Prozessoptimierung einen star-
ken Partner wie die BCA an seiner Seite
hat. Mit ausgereifter Produktpalette in-
klusive 1A-Technik und erstklassigem
personlichem Support stellt sich der grof3e
deutsche Maklerpool seit nunmehr tiber
30 Jahren mit Leidenschaft in den Dienst
seiner Partner, damit sich diese voll und
ganz ihrer Kernkompetenz, der professi-
onellen Finanz- und Vorsorgeberatung,
zuwenden konnen. Und als nach wie vor
einziger Pool mit eigener Bank (BfV AG)
steht ihnen die BCA mit fundiertem Re-
gulierungs-Know-how zur Seite.

Ausgereifte Beratertools
Insbesondere belegen die vertriebsunter-
stiitzenden Innovationen aus der Ideen-
schmiede der BCA eindrucksvoll, welche
hohen Anspriiche man dem Begriff,,Pro-
fessioneller Losungsanbieter” beimisst.
Als ein markantes Highlight sei dabei die
2015 erfolgte Markteinfiihrung der ex-
klusiven Investmentsoftware DIVA ge-
nannt, die seitdem allenthalben begeister-
te Resonanz hervorruft: Standortunab-
héngig und auf allen Endgeriten anwend-
bar, unterstiitzt das hochmoderne Tool
nicht nur effizient beim téglichen Bera-
tungs- und Abwicklungsworkflow, son-
dern tragt den ausgedehnten regulatori-
schen Anforderungen fiir alle Transak-
tions- und unterschiedliche Produktarten
vollumfanglich Rechnung.

Speziell fiir den Versicherungsbereich
bietet sich mit dem innovativen BCA-Tipp
eine weitere mafigeschneiderte Orientie-
rungshilfe an. Mittels effektiven Versiche-
rungssupports erfahren BCA-Partner
nunmehr eine spiirbare zeitliche Entlas-
tung im Beratungsprozess. Uber wenige
Klicks hinweg ermdglicht es das Tool,
dass je nach Versicherungssparte und ent-
sprechender Kundenanfrage passgenaue
Tarife selektiert und fiir den Makler aus-

Der BCA-Websitemanager fiir Websites im responsiven Design — standort- und

endgerateunabhangig.

gewiesen werden, inklusive iibersichtli-
cher Beschreibung besonderer Produkt-
merkmale. Eine suchmaschinenoptimier-
te Innovation, die Maklern bei minima-
lem Aufwand und einfachster Navigation
einen rundum professionellen Internet-
auftritt mit personlicher Note bei 100-pro-
zentig responsivem Design ermdglicht, ist
der nagelneue BCA-Websitemanager.

Zahlreiche intuitiv handhabbare Fea-
tures — beispielsweise DIVA-Depotein-
sicht oder Versicherungsvergleichsrech-
ner — verursachen nicht nur in diesem
Zusammenhang nachhaltige Mehrwert-
effekte in der Endkundenkommunikati-
on. Die intelligente Verkniipfung zur Fa-
cebookgemeinde unterstreicht den einzig-
artigen Mehrwertcharakter des nachge-
fragten Tools.

Richtungsweisende
Kreativschmiede
Nutzerfreundlichkeit, Funktionalitit, Da-
tenqualitdt, dazu ein prozessoptimiertes
Automatisierungslevel bestimmen auch

2016 und dariiber hinaus die Dienstleis-
tungsphilosophie des Oberurseler Makler-
pools. Stellvertretend fiir das BCA-Vor-
standsteam Oliver Lang, Christina
Schwartmann und Frank Ulbricht resii-
miert Lang: ,,Strategisch wie operativ
bleibt es fiir die BCA das oberste Ziel,
unsere Partner sowohl im Online-, als
auch im Offline-Bereich betreffend Be-
standskundenservice und Neukundenak-
quise vor allem konkurrenzfahig zu Haus-
banken und AusschlieBlichkeitsvertrieb
zu halten. Damit bleibt die BCA zweifels-
ohne der ideale Losungsanbieter fiir In-
vestment- wie Versicherungsmakler.

Kontakt BCA

So erreichen Sie das Unternehmen:

Anschrift: HohemarkstraBe 22
61440 Oberursel

Telefon: 06171 9150-100

Fax: 06171 9150-101

E-Mail:  willkommen@bca.de

Internet: www.hca.de




