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,Unsere Profitabilitat wird noch Uberproportional steigen”

BondGuide im Gesprach mit Dr. Sebastian Grabmaier und Ralph Konrad tber das
aktuelle Emissionsvorhaben, das aus einem Umtauschangebot zuziiglich Neuzeich-
nungsmdglichkeit der Anleihe JDC 2018/24 basteht — wir sprachen in Frankfurt mit
den beiden Vorstanden des Wiesbadener Emittenten.

BondGuide: Meine Herran, die Jung,
DMS & Cie., kurz JDC, hat noch eine An-
leihe ausstehend, die bis Mai nachsten
Jahres lauft — trotzdem konnen noch
nicht so viele Investoren den Namen
einordnen. Wer ist die JOC Group?

Konrad: Wir sind Pionier unter den
sogenannten Maklerpools mit einer His-
torie, die bis ins Jahr 1958 zurlickreicht.
Die Gruppe besteht aus der Holding -
zustandig als Service- und Technologie-
Plattform for Finanzdienstleister -, dem
AdvisorTech-Spezialisten Jung, DMS &
Cie. - einem technologieorientierten Ser-
vicedienstleister fir Makler, Berater und
Vertriebe - sowie unserer unabhingigen
Finanz- und Vermgensberatung FINUM.

BondGuide: Wo liegt der Unterschied
zwischen ,Advisortech” und ,Advisory”,
alzo Beratung?

Grabmaier: Unser Anspruch ist es, mit
unserer Tochter FINUM eine objektive
und wverstdndliche Finanzberatung in
allen Lebensphasen mit Fokus auf die
Ziele und Bediirfnisse eines Kunden zu
bisten. Eigantlich eine Selbstverstind-
lichkeit, sollte man meinen - doch die
Beratungspraxis sieht haufig anders
aus. AdvisorTECH ist ein neuzsitliches
Kunstwort und deutet auf die Technik
hinter dem Berater hin — sie trigt dazu
bei, Beratung besser und effizienter zu
machen. Vom Frontend bis zum Back-
end decken wir die gesamta Kstte ab.

Dr. Sebastian Grabmaier (i)

ist Worstandsvorsitzender der Jung, DMS &
Cie. AG und werantwortlich fir die Ressorts
Wertriob, Produkte, Marketng und FR.

Ralph Konrad

ist Vorstand der Jung, DMS & Cie. AG und
viarantwartst die Ressorts Anarzan & Recht so-

wie die Bareiche |T, Risiko & Courtaga.

Konrad: Dass wir diesem Anspruch
auch gerecht werden, sehen wir an
verachiedenen Auszeichnungen, so
Konrad: Dass wir diesem Anspruch
auch gerecht werden, sehen wir an
verschiedenen Auszeichnungen, so
zuletzt durch das FA.Z.-Institut und
durch das Magazin Capital - (ber beide
Top-Platzierungsn haben wir uns sehr
gefreut.

BondGuide: Und wer genau steckt hin-
ter der JDC Group?

Konrad: Die Hélfte der ja auch aktien-
notierten AG liegt beim Management,
dem Aufsichtsrat und unserem Grof-
aktionar Great-Wast LifeCo. Great-West
ist ein filhrender kanadischer Investor
in Finanzdienstleistungen mit starkem
Technikfokus, mit rund einem Jahrhun-
dert Firmengeschichte und mehrheaitlich
in Familienbesitz.
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BondGuide: Konnen Sie uns das mit
AdvisorTECH noch etwas verstandli-
cher machen?

Grabmaier: Nehmen wir als Beispiel un-
seren Kunden Sparda-Banl, fur den wir
ein sogenanntes White-Label-Angebot
gestaltet haben. Wenn Sie Ober das
Sparda-Portal www.meineversicherungs-
welt.de Versicherungen suchen oder
auch generall Finanzberatung in Anspruch
nehmen michten, erhalten sie dort alle
Informationen und  konnen Vertrige
online vergleichen und abschlieBen. Wir
haken das gesamte Portal entwickslt
und betreiben die Technik und Ge-
schaftsabwicklung dahinter.

BondGuide: Sprechen wir mal tber
die Anleiheemission: Es besteht aus
Umtauschangebot aus der Anleihe
JDC 2015/20 plus Neuzeichnungsmog-
lichkeit.

Grabmaier: Das ist richtig - so betragt das
Volumen dieses Mal auch bis zu 25 Mio.
EUR, wovon maximal 15 Mio. EUR aus der
Umtauschméglichkait bestehen. Bei einem
Kupon von 5,5% sparen wir gegenliber
der Altanleihe einen halben Basizpunit.
Konrad: Und vergessen wir nicht die
Umntauschpramie von 10 EUR oder
einem Prozentpunkt plus Stlickzinsan —
obwohl der bestehende Bond nur noch
ein halbes Jahr l4uft.

BondGuide: Und die Mittelverwendung?
Konrad: Neben der offensichtlichen
Refinanzierung der auslaufenden Anleihe
refinanzieren wir auch ein bestehendes
Bankdarlehen. Die bleibende Diffaranz
dient unserem organischen und ancrga-
nischen Wachstum.

BondGuide: Wie sehen anorganische
Wachstumsoptionen in lhrem Geschéfts-
feld in stwa aus?

Konrad: Der Markt fir selbststandige Ver-
sicherungsmakler verzeichnete in den
letzten zehn Jahren einen erheblichen
Riickgang um fast die Halfte der Makler
und wird weiter schrumpfen, die verblei-
benden Versicherungsmakler gewinnen
im Gegenzug aber deutlich Marktanteile.
Aber sie alle werden &lter. Unabhéngigs
und vellberufliche Versicherungsmakler
sterben viellsicht nicht aus, aber der
MNachwuchs ist sozusagen nicht da -
Versicherungsmakler ist kein trendiger
Beruf heutzutage. Hier kbnnen wir immer
wieder einmal einen interessanten Be-
stand an Vertrdgen von ausscheidenden
Maklern iibernehmen.

Grabmaier: Wichtig ist auch, dass Pro-
visionen aus bestehenden Versicherungs-
vertrdgen sehr planbar sind, weil sie
jedes Jahr wiederkshren, chne dass
jemand etwas groBartig daflr unter-
nehmen misste. Denken Sie an lhre
eigenen Versicherungen und wie lange
Sie diese schon unveréindart besitzen.
Und im Schnitt werden auch Versiche-
rungen Jahr fir Jahr teurer, 2018 um
etwas mehr als 2% - das ist sin einge-
bauter Inflationsschutz fur allfallige Pro-
visionen, die mit der Jahrespramie der

JDC

Versicherungen wachsen. Fast drei
Funftel unserser Erltse sind wiederkeh-
render Matur.

BondGuide: Und wie schlagt sich das in
lhren Geschéftszahlen niader?
Grabmaier: Unser Eréswachstum hat sich
in den letzten Jahren noch beschleunigt,
angefangen von +4% von 2015 auf 2016
bis auf +12% auf 2018. Unsere Prognose
fiir 2019 belauft sich auf +16%, also ca.
110 Mio. EUR. Unsere Profitabilitat legte
im selben Zeitraum wvor dem Hinter-
grund des eben Geschilderten dem-
entsprechend iiberproportional zu.
Keonrad: Unsere Buy-and-Build-Strate-
gie schafft zudem deutliche Synergie-
effekta. Je gréBer unser Einkaufsvolu-
men wird, umso besser sind unsere
Einkaufskonditionen!

BondGuide: Was heiBt das, wenn wir
hier mal in die nahe und mittlere Zukunft
blicken - fir die Laufzsit der neuen An-
leiha?

Konrad: Unser Umsatz wird u.a. durch
weitere GroBkunden steigen. Durch eine
Erhdhung der sogenannten Vertrags-
dichte wachsen wir aber auch bei den
Umsétzen mit bestehenden Kunden.
Grabmaier: Demgegeniiber legen unssre
Personalkesten aufgrund der Skalenef-
fekte nur noch unterproportional zu - wie
auch unsera Sachkostan. Den griBten Teil
der notwendigen Investitionsn in 1T und
Infrastruktur haben wir bereits in den
vergangenan Jahren geleistet. Unter dem
Strich wird die Gruppe also profitabler,
wenn wir auf die ndchsten Jahre schauen.

BondGuide: Meine Herren, danke flr
lhre Zeit wahrend der Roadshow und
natlrlich auch lhnen viel Erfolg beim
gegenwirtigen Anleihevorhaben.
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