Organisation

Maklerpools

Service
unter der

Lupe

Wie viele Versicherer kann ich mir
eigentlich noch leisten?” Vor die-
ser Frage steht manch ein Makler,
der sich mit den zusatzlichen An-
forderungen aus Vermittlerrichtli-
nie und VVG-Reform konfrontiert
sieht. Jeder weitere Produktgeber
erhdht seinen Aufwand. Doch Un-
terstiitzung ist moglich - was Mak-

lerpools fiir Service bieten.

ereits jetzt haben sich viele Makler fiir

den Anschluss an einen Pool oder Ver-
bund entschieden, wie der Anstieg der Ver-
triebspartnerzahlen um mehr als 20 Prozent
allein in 2007 belegt. Gerade fiir kleinere
Maklerunternehmen sind Pools eine Option.
Denn ihren Inhabern wird besonders viel ab-
verlangt, wenn sie den gestiegenen Anforde-
rungen des Gesetzgebers bei Beratung, Do-
kumentation und Administration gerecht
werden wollen.

Was Makler wollen

Die Erwartungen der freien Vermittler an Mak-
lerpools sind so vielféltig und unterschiedlich
wie ihr Berufsstand selbst. Doch drei Bereiche
sind, neben den klassischen Aufgaben des
Neugeschaftspoolings, fiir Makler in der letz-
ten Zeit besonders interessant:

* Software und IT-Services,

* Marketing und Administration

*  Aus- und Weiterbildung

Auf diesen Feldern kdnnen Pools auf der Su-
che nach neuen Vertriebspartnern besonders
punkten.

Die Deutsche Versicherungsbdrse hatte in
ihrem ,Makleraudit 2007” nachgefragt, wie
viele Versichererprogramme Makler installiert
haben. Insgesamt 66 Prozent der Befragten
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gaben noch im Herbst letzten Jahres an, Soft-
ware von mehr als elf, davon 27 Prozent sogar
von mehr als 21 Versicherern zu verwenden.
Doch der Preis ist hoch, denn die Nutzung von
Vermittlerportalen und Extranets der Versi-
cherer ist mit Aufwand verbunden.
Komplizierter Zugang, uneinheitlicher Auf-
bau, mangelnde Benutzerfreundlichkeit, auf-
wandige Verwaltung vieler Zugangsdaten - das
sind die meistgenannten Kritikpunkte der Mak-
ler. Thre Bereitschaft, Programme von noch
mehr Gesellschaften zu nutzen, ist deshalb ge-
ring ausgepragt — wére da nicht die Verpflich-
tung fiir den Makler, seinem Rat eine hinrei-
chende Zahl von auf dem Markt angebotenen
Versicherungsvertragen und von Versicherern
zugrunde zu legen. Dort setzen Maklerpools
und Verbiinde auf und entwickeln anwender-
freundliche Programme, die den spezifischen
Anforderungen von Maklern gerecht werden.

Vernetzte Angebotsdatenbank

Die eigene Angebotsdatenbank zdhlt bei den
befragten Servicedienstleistern mittlerweile
zum Standard; 17 von insgesamt 21 Unter-
nehmen bieten sie an. Fast ebenso viele er-
mdglichen einen Online-Zugriff auf Versiche-
rersoftware. Allerdings ist die Bandbreite
groBR, wie unsere Aufstellung (siehe Seite
14/15) zeigt: Sie reicht von ,zehn” bis ,alle
Versicherer”.

Darunter sind Komplettldsungen, wie sie
beispielsweise der Maklerpool Jung, DMS &
Cie. (JDC) mit seiner ,World of Finance”
(WoF) entwickelt hat. Dieses Extranet ver-
bindet ein Kundenmanagement-System mit
Informationsmanagement, Produkt- und An-
gebotsdatenbank, Portfoliotools, Marketing-
services und der Vertrags -und Courtageda-
tenfiihrung fiir die Poolpartner.

Komplettlésungen im Vorteil
Zu den Versicherungsanwendungen der WoF
zdhlen die Hilfen zur Produktauswahl, die

mit Unterstiitzung der Ratingagentur Asse-
kurata entwickelt wurden. Neben Unterneh-
mensratings und Empfehlungslisten gibt es
fir Produkte so genannte Produkt-Fact-
sheets, die auf einem Blatt Angaben zu Ge-
sellschaft, Unternehmensrating, Kurzdarstel-
lung, Tarifmerkmalen und Besonderheiten
zusammenfassen.

Diese Unterlagen reduzierten die Gefahr
von Beratungsfehlern deutlich, erklart JDC
und sagt seinen Vertriebspartnern weitge-
hende Unterstiitzung zu fiir den Fall, dass
diese wegen fehlerhafter Beratung mit un-
ternehmenseigenen Ratings von Kunden be-
langt werden sollten. Wer die WoF kostenfrei
nutzen méchte, muss 500.000 Euro Lebens-
versicherung oder alternativ 2.500 Euro Mo-
natsbeitrag Kranken im Jahr vermitteln. An-
dernfalls betragen die Kosten 396 Euro (net-
to) pro Jahr.

Auch die BCA AG, mit Umsatzerldsen von
78 Millionen Euro im Jahr 2007 Marktfiihrer
unter den Pools, hat umfangreiche Versiche-
rungstools entwickelt. BCA setzt dabei auf
das Know-how von Franke & Bornberg. Die
»FB-Xpert BCA-Edition” analysiert den Kun-
denbedarf, zeigt Versorgungsliicken auf, er-
stellt bedarfsorientierte Produktvergleiche
und Lliefert Versicherungsvorschldge. Der
Makler wird durch den kompletten Prozess
gefiihrt und erhdlt am Ende einen ausgefiill-
ten Antrag.

Dabei werden vorhandene Kundendaten
iibernommen, und die Ergebnisse kdnnen in
den BCA Broker Pool iiberspielt werden. Im
Hintergrund l&uft auf Wunsch die Beratungs-
dokumentation ab. So will auch BCA das Haf-
tungsrisiko des Vermittlers reduzieren. Die
Kosten sind von der Version und vom Status
des Maklers (mit/ohne Full Service-Partner-
schaft) abhdngig und liegen zwischen 59
und 129 Euro (netto) im Monat.

I Auf einen Blick

* Trend: Makler suchen den Anschluss
an Pools und Verbiinde.

* Neben den Courtagen differenzieren
sich Pools und Verbiinde zunehmend
iiber Services.

* Aktuell im Vordergrund stehen die
Servicebereiche IT, Marketing und
Weiterbildung.

* Makler profitieren von giinstigen
Leistungen, nehmen dafiir aber hiu-
fig andere Einschriinkungen in Kauf.
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Vergleichen gehdrt zum Geschift

Eigene Programme fiir den Marktvergleich
sind bei den meisten Pools vorhanden und
werden oft durch Fremdsoftware erganzt. Be-
sonders haufig vertreten ist die Software des
unabhangigen IT-Hauses Morgen & Morgen,
ebenso wie Produkte der Ratingagentur Fran-
ke & Bornberg.

Wird die Vergleichssoftware iiber einen
Pool angeboten, ist dies fiir den Nutzer hau-
fig deutlich giinstiger, als wenn er selbst die
Nutzungsrechte direkt beim Anbieter erwirbt.
Er bezahlt diesen Vorteil allerdings mit Ein-
schrankungen, die eine Anbindung an einen
oder mehrere Pools mit sich bringen kann
wie zum Beispiel der Verzicht auf Direktan-
bindung beim Produktgeber. Makler, die
selbst noch ohne Maklerverwaltungspro-
gramm (MVP) oder mit selbstgestrickten Da-
teien arbeiten, sollten sich das MVP ihres
Wunschpools oder Verbundes genau ansehen,
denn es kann die Administration insbeson-
dere griéRerer Kundenbestdnden erheblich
erleichtern.

Je nach Herkunft und Ausrichtung unter-
stiitzen Pools ihre Partner sowohl bei der
kostengiinstigen Beschaffung (,Einkaufsge-
nossenschaft”), in der Administration und
im kaufmannischen Geschaftsbetrieb. Insbe-
sondere Maklerverbiinde, die traditionell dem
Prinzip der gegenseitigen Hilfe nahe stehen,
setzen hier einen Schwerpunkt ihrer Aktivi-
taten. Juristische und steuerliche Beratung
konnen im Rahmen der gesetzlichen Még-
lichkeiten ebenfalls hinzukommen. Aber
auch Unterstiitzung bei der Antragsaufnah-
me und im Leistungsfall oder sogar Ubernah-
me samtlicher Back-Office-Aufgaben werden
geleistet.

Marketingservices auf dem Vormarsch
Das Angebot von Marketingservices ist eben-
so bunt und vielgestaltig. Angefangen bei
Geschaftsdrucksachen iiber Flyer, Broschiiren
und Newsletter reicht das Feld bis hin zu Ver-
anstaltungsorganisation, klassischer Wer-
bung und Homepageservice. Die Pools haben
offensichtlich ihre Hausaufgaben gemacht
und zusammengetragen, was alles fiir den
professionellen Auftritt eines Maklers erfor-
derlich ist. Denn darum geht es: Den Makler
als Marke in seinem Umfeld zu etablieren,
sein Profil zu scharfen und ihm ein Gesicht
zu geben.

Ebenfalls im Trend ist die Bereitstellung
von so genannten ,Leads”, qualifizierten Ad-
ressen fiir die Akquisition. Sie werden iber
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Internetportale, Medien und Special-Inte-
rest-Anbieter gewonnen und nach Interessen
sortiert an Vermittler in der jeweiligen Regi-
on weitergegeben - mal kostenlos, mal ge-
gen Geblihr.

Die neueste Entwicklung: Marketing on
Demand, also individuell angepasste Mal-
nahmen fiir Werbung, Kommunikation und
PR des Maklers. Poals bieten dafiir hauseige-
ne Spezialisten oder ganze Werbeabteilun-
gen auf, manchmal unterstiitzt durch externe
Dienstleister. Aber von Pool zu Pool gelten
unterschiedliche MaRstdbe bei der Umset-
zung. Makler miissen also priifen, welche
Leistungen sie wirklich brauchen. Sind es nur
professionell erstellte Geschaftsdrucksachen,
gehdrt ein Internetauftritt dazu, ist Présenz
bei Messen gewiinscht? Nicht jeder Anspruch
wird von jedem Pool erfiillt; besonders um-
fangreich ist das Angebot der groRen Pools.

Weiterbildung ein Muss

Die Vermittlerrichtlinie hat den Berufsstand

der Versicherungsvermittler grundlegend

umgekrempelt. Zu den gravierenden Verdn-
derungen zdhlt der Wandel von einer geneh-
migungsfreien Tatigkeit zur erlaubnispflich-
tigen Profession. Fiir Makler ist die Erlaubnis
an den Nachweis von Zuverldssigkeit, geord-
neten Vermogensverhdltnissen, einer Berufs-
haftpflicht und den Sachkundenachweis ge-

kniipft und muss bis zum 31. Dezember 2008

beantragt werden.

Maklerpools setzen noch stérker als in
der Vergangenheit auf Qualifizierung und
Weiterbildung ihrer Vertriebspartner. Und
dies gleich aus einer Reihe won Griinden,
denn mit Qualifizierungsmalknahmen kénnen
Pools und Verbiinde
® ihren Vertriebspartnern einen echten

Mehrwert bieten, wenn sie diese effizient

bei der Erfiillung der Voraussetzungen

unterstiitzen, ihren Job weiter ausiiben
zu kdnnen,

* neue Vertriebspartner in Zeiten zuneh-
menden Wettbewerbs um die basten Ver-
mittler gewinnen,

* dje Beratungsqualitat ihrer angeschlos-
senen Vermittler wverbessern, das Haf-
tungsrisiko reduzieren und die Bestands-
festigkeit erhdhen.

Aktuell nehmen Pools den Ablauf der
Ubergangsfrist zum 31. Dezember 2008 zum
Anlass, ihre Weiterbildungsangebote zu ver-
markten. BCA kooperiert beispielsweise mit
der Deutschen Maklerakademie, zu deren
Hauptsponsoren BCA zéhlt. Eine Kombinati-

on verschiedenster Methoden soll sicherstel-
len, dass die Ausbildung zur Basisqualifikati-
on ,Gepriifter Versicherungsfachmann/-frau”
mit lediglich 15 Prdsenztagen erfolgreich
abgeschlossen werden kann. JOC kooperiert
mit Going Public und bietet gemeinsam mit
dem Weiterbildungsspezialisten bundesweit
subventionierte Lehrgdnge an.

Keine Zeit verlieren

Weiterbildung in der eigenen Akademie bie-
tet der Maklerpool der WWK Versicherung,
die 1:1 Assekuranzservice-AG, an. Auch dort
steht zur Zeit die Qualifizierung zum Versi-
cherungsfachmann im Vordergrund und wird
stark nachgefragt. Die Priifungsvorbereitung
ist fiir die eigenen Vertriebspartner kosten-
los - ebenso wie alle weiteren Qualifizie-
rungsangebote des Unternehmens. Auf
Wunsch kann die Priifungsvorbereitung kom-
plett am heimischen PC stattfinden, was Geld
und Zeit spart, aber eine Menge Disziplin er-
fordert.

Wer zweimal durch diese Priifung gefal-
len ist, muss nach aktueller Gesetzeslage so-
gar ein volles Jahr warten, bis er die Priifung
erneut ablegen darf. Wolfgang Kuckertz, Vor-
stand des Ausbildungsanbieters Going Pub-
lic, gibt sich aber optimistisch, dass diese
Sperrfrist bald kassiert wird. Allerdings miis-
se der Bundesrat einer entsprechenden An-
derung zustimmen, was Kuckertz erst fiir
September erwartet. Im Ergebnis kdnnte
dann die Sachkundepriifung beliebig haufig
ohne staatlich verordnete Zwangspause wie-
derholt werden.

Die Charta Versicherungsborse liefert auf
ihrer Internetseite www.vermittlerschulung.
de einen aktuellen Uberblick zu Schulungs-
und Weiterbildungsangeboten unterschied-
lichster Veranstalter. Das E-Learning-Ange-
bot der Fondsfinanz Maklerservice GmbH auf
der Homepage www.fondsfinanz.de bietet
Prasentationen aller marktrelevanten Versi-
cherer und Fondsanbieter. Die Sequenzen
kénnen kostenlos und ohne Zugangsbe-
schrankung genutzt werden.

Sabine Brunotte (www.brunottekonzept.de)

Links

www.1zul.ag, www.asg24.de, www.bca.de,
www.blaudirekt.de, www.charta.de,
www.consensus.de, www.fairmex.info,
www.finanznet.de, www.fondsfinanz.de,
www.germanbroker.net, www.jungdms.de,
www.maxpool.de, www.midema.de,
www.monad.de, www.netfonds.de,

13



Organisation VersicherungsJournal Extrablati

Produkte Dokumentation Organisation
Pool/Verbund : - . E E Produkt / Anbieter : E = Produkt / Anbieter . .é, E.
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2E (2|8 (3|B|2 ES(E5|BE Ze(2c|Ed B2
£3|5|< |2|B|% SE |8 E|F|E 23|58E8 (=23
1:1 Assekuranzservice AG x x |alle x x x| x x x ks ks
ASG AssekuranzService X x (70 x |x Inno Systems, ML Computing, Morgen & X x| x x x X
GmbH & Co.KG Morgen, Franke & Bomberg, pecumax
BCA AG x x x |x Franke & Bornberg FB Xpert, KVpro, x x| x x x x x
Tariffinder
blau direkt GmbH x x X x x x
Charta Barse fiir Versiche- | x x [ 120 x Nafi, Morgen & Morgen x Charta.Casa x x x x
rungen AG
Consensus Maklerverbund b x |85 x Morgen & Morgen, Softfair, Franke und b x | Finanzdock, efp, x x x x
GmbH Bornberg, Levelnine, Rendite, KV Pro, Haufe etc,
Kaimaan etc.
fairmex Partnerservice x x =100 % | Morgen & Morgen, KV Pro, Softfair x x e * X X
GmbH
FINANZNET AG x x
Fonds Finanz Maklerservice | x x |90 X (x alle namhaften Anbieter x x ®
GmbH
germanBroker.net AG ja| fast x Morgen & Morgen, Franke und Bornberg, b x | x | eigene Software Plan x
alle KVpro, Levelnine. Die eigene Software hat LMaklers Wunsch-
Schnittstellen zu externen Anbietern. traum®
Jung, DM5 & Cie. AG x x |63 ¥ |x JDC Online-Plattform ,World of x x (WoF) X x x
Finance*(WoF); Portfoliotools von investsa-
lutions/ tetralog
maxPool GmbH x x |9 x Morgen & Morgen, Softfair x ® X
Midema Assekuranz-Asseku- | x x 120 x Morgen & Morgen x x x x
radeur GmbH
monad GmbH x x (10 x Morgen & Morgen x eigene; monad x x x
Software mFiN
netfonds GmbH X X (40 ® Softfair, Innosystems, Market Maker, X 3 ® ® X (x)
Tetralog etc.
PMA Finanz- und Versiche- |x x 81 x |x F55, Morgen & Morgen x x x X
rungsmakler GmbH
Qualitypool GmbH b3 ® ® X % X
Vema Versicherungs- Mak- |[x x |43 x |x Softfair, KV-Vergleich x x x X X
ler-Genossenschaft e.G.
VFV GmbH - Der Sachpool % |alle 3 Beratung mit manu- | % »
ellem Protokoll
Quelle: eigene Untersuchung, Frihjahr 2008. Alle Angaben basi auf den A n der teilneh len Unterneh Untemeh , die sich an der Befragung nicht beteiligt haben, sind
www.pma.de, www.qualitypool.de, I .
www.vemaeg.de, www.der-sachpool.de Fazit
Sechsteilige Serie zu Maklerpools im Versi- Maklerpools und Verbiinde helfen insbe-  zu professionalisieren. IT- und Soft-
cherungsJournal: Artikel-Nummern 96073, sondere kleineren Maklerunternehmen, wareunterstiitzung wird iiber einen Pool
06236, 96248, 96262, 96279, 96280. die Anforderungen des Gesetzgebers zu  meist giinstiger angeboten als auf dem
Sie finden diese Artikel iiber die Archiv- erfiillen und ihren Geschiiftsbetrieb Markt. Trotzdem haben auch Pools
Funktion (siehe Seite 22).
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Marketing Aus- und Weiterbildung

Sonstige administrative Unter- o Weitere Marketing-Services Kooperation mit WB- s Prasenzschulungen
stiitzung & £ Einrichtungen/ WB-Partner | &
1 @ =
5% |8 £
Ség|5 :
flmps|E =
2(23|2 S
Best Advice, Maklervertragsser- X | x X X eigene 1:1 Akademie
vice, kostenlose Software-Land-
schaft, kostenlose 1:1 Akademie
Juristische und steuerliche Be- x| x % | Beratung und Marketingkonzeption, Bonner Akademie, Prohyp, |x Produktschulungen (KV, LV, 5ach), Be-
ratung, ASG-Akademis, Antrags- Werbemittelgestaltung, PR-Service, Haus- | Going Public, Frankfurt raterinformationstage, Vertrisbstraining
und Provisions-Abteilung mit messe, Unterstiitzung bei Recruiting School of Finance and Verbauf, Management- sowie Innendienst-
14-tagl. Courtage Management schulungen, Berat ft etc.
Machfolgeberatung, Vermittlung, |[x |x % | Marketing on Demand, E-Learning, DMA X dezentrale BCA Profi Workshops zu diversen
Rechtsberatung , Vermittlung Homepage-Generator, Workshops (auch fiir Themen (z.B. Steuern, KV, LV)
Steuerberatung Endkunden)
x | Bestandsiibertragungs- Service x keine Angabe
Backoffice-Dienstleistungen x| x % | Produktflyer, Imageflyer, Kundenzeitung, MFV, DMA, DVA, AFVM www.vermittlerschulung.de (Internetportal
Kinewerbung, Info-Tipps fir Lokalpresse, zur Aus-und Weiterbildung)
Kinowerbung
Unt u. Bestand: ly- [x | x x | eigene Werb tur, Geschaft . Going Public, u.a. BWL, x 2007: 143 Veranstaltungen
sen, Nachfolgeberatung, eigene Kundenzeitung, Werbeartikel, Druckstiicke, | Unternehmensfithrung,
Maklerbetreuer Beschriftungen etc. Marketing und Werbung
komplette Abnahme der Admini- |x | x Marketing on Demand Going Public x Regionale Veranstaltungen, Stammtische,
stration, Backoffice Prasentationen
Anlagetipps, Priiffung MaBV iiber |x | x x| Kunden-V: l kostenlose Leads | Kooperation mit Tutor Plan
WP, Rabattpartner Sixt Consult
Wege aus der AusschlieBlichkeit, |x |x % | Kundenvideos online zur Verkaufs-Unter- | IHK X via e-Learning und im Rahmen von Schu-
Dokumentenverwaltung, Online- stiitzung lungsveranstaltungen (EU-Vermittlerrichtli-
Tracking von Antragen nie und VWG-Reform etc.)
Rechtsberatung im BU-Leistungs- | x % | Rirup-Informations- und Werbebrief, Flyer | DMA x Sct ket Al orge und
fall, BU-Handbuch, Marktfor- fiir Riirup, eigene Konzepte sowie fiir Invaliditatsvorsorge, Workshop SUH, KV-
schung, ,Produktnavigator”, Baufinanzierung Expertentag, Baufinanzierung, Einsteiger-
PKV-Bilanzkennziffern- Analyse Workshops, WS P icherung
® | % % | umfassende Unterstitzung durch Marketing | GaingPublic, Fintac b3 laufend bundesweit zu allen Produkthe-
on Demand: Aktionen, Marketingpakete, reichen (Investment, Zertifikate, Versiche-
Lead-Senvice, Verkehrsmittel-Werbung etc. rungen, Beteiligungen, Finanzierungen)
Voranfragen digitalisiert, Kompe- |x | x My Finance News, Marketing on Demand- X
tenz, Bearbeitung-Nachbearbei- Onlineshop
tung Antrige
Maklerservice, Vertriebsservice x X Rudi Lehnert, go-basel x
Unternehmensberatung, persén- |x | x % | Planung und Durchfiihrung von Kundense- | Campus Institut X
liches Coaching minaren fiir angeschlossene Partner
anwaltliche Beratung x finanzielle und organisatorische Unterstiit- x Workshopreihen zu aktuellen Themen
zung bei der Gewinnung von Leads
Antragsabwicklung Angebots- x| Kundenbroschiiren, Visitenkarten etc. Going Public x umfassende Angebote zur lfd. Weiterbil-
erstellung Bestandsverwaltung, dung an acht Standorten mind. einmal
virtuelle Akte monatlich sowie weitere ¥ il
Gewerbe-Antrige x [ x X x x konzerneigene Hypoport Academy
IS0 9001- Zertifizierung als x| x X Going Public, DVA X Schulungen in Maklerbetrieben, Vema-Tage
Verbundlésung (Messe); Spezielle Produktschulungen der
Produktgeber
x| x x
icht aufgefiihrt.

ihren Preis. Er kann beispielsweise in
niedrigeren Courtagen, eingeschréiinkten
Gestaltungsmaglichkeiten und Abhéingig-
keit liegen. Jeder Makler ist deshalb
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gut beraten, vor Anschluss an einen Pool
die Konditionen sorgfiiltig zu priifen.
Aufgrund steigenden Wettbewerbs bieten
Pools Leistungen teilweise unter ihren

Einstandskosten an, um die Leistungs-
triiger an ihr Unternehmen zu binden.
Von dieser Situation kinnen Makler
profitieren.
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