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Maklerpools und Verbiinde

Maklerpools schienen noch vor einem Jahr ein sicheres Dach fiir Versicherungs-
vermittler zu sein. Ein erfolgreiches Geschaftsjahr lag hinter ihnen, ihre Umsatze
waren 2007 durchschnittlich um 25 Prozent gestiegen. Doch dann machte die Fi-
nanzkrise fiir viele die Erwartungen auf weiteres Umsatzwachstum zunichte.
Dennoch scheint die Mehrzahl der Pools das letzte Jahr ganz gut Uiberstanden zu
haben. Die Unternehmen meldeten moderat gestiegene Umsatze.
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Fiir einige Maklerpools lief es

2008 deutlich besser als im Vor-

jahr: Bei ASG AssecuranzService
GmbH & Co. KG betrug das Plus iiber 20
Prozent. Allerdings rechnet sich ASG nicht
langer den Pools zu, sondern agiert mitt-
lerweile als Vertrieb. Die Netfonds GmbH
aus Hamburg verbesserte ihren Umsatz
trotz Finanzkrise um stolze 43 Prozent. An
die Spitze katapultierte sich Fonds Finanz
mit einem Zuwachs von 73 Prozent.

Voll erwischt von der Finanzkrise wur-
de der Primus BCA AG, bis zum letzten
Jahr noch unangefochtener Marktfiihrer
unter den Pools. Die BCA-Bilanz 2008
weist bei Umsatz und Ertrag einen drasti-
schen Riickgang auf. Umsatzerldse sanken
um 22 Prozent, und der Gewinn des Vor-
jahres verwandelte sich in einen Verlust
in Millionenhohe. Das lag nicht nur am
operativen Geschaft. Als grofiter Verlust-
bringer erwies sich die Beteiligung an der
Carat Fonds Service AG, auf die aufler-
planmafige Abschreibungen von mehr als
drei Millionen Euro fillig wurden. Die
BCA-Vorstinde bezeichneten denn auch
das Jahr 2008 als das Katastrophenjahr
schlechthin fiir die Finanzbranche.

Das Eigenkapital von BCA ist im letz-
ten Jahr auf ein Drittel seines Wertes ab-
geschmolzen, die Kapitaldecke diinn ge-
worden. Deshalb holte sich der Makler-
pool vier Versicherer an Bord, die sich mit
jeweils gut acht Prozent beteiligten. Sie
blieben damit unterhalb der ausweis-
pflichtigen Grenze von zehn Prozent, aber
die Stimmrechte des Versichererquartetts
sollen bei 50 Prozent plus eine Aktie lie-
gen. Die Versicherer stirken die Kapital-

basis und vor allem die Liquiditit des
Maklerpools: Sie haben zum Start zwei
Millionen Euro zur Verfiigung gestellt und
eine Zusage flir weitere acht Millionen
gegeben.

Lieber keine Zahlen als falsche

Der Maklerpool Invers lieferte bislang kei-
ne Ergebnisse fiir 2008. Es ist Prinzip des
Unternehmens, nur testierte Ergebnisse
zu verOffentlichen. Invers-Geschaftsfiih-
rer Udo Rummelt hatte sich sogar mit dem
Aufruf an die Fachpresse gewandt,
»Schluss zu machen mit teils unrealisti-
schen Zahlengebilden in diversen Umfra-
gen und so genannten Maklerpool-Hitlis-
ten“. Rummelt empfiehlt stattdessen, auf
Angaben der gesetzlich vorgeschriebenen
Pflichtver6ffentlichungen zurtickzugrei-
fen. Dieser Appell ist verstindlich, denn
in der Branche herrscht ein scharfer
Wettbewerb. Manches Unternehmen ist
versucht, Zahlenkosmetik zu betreiben.
Zu den bekannten Tricks gehort, Neuge-
schift zu zdhlen, das angeschlossene Mak-
ler direkt beim Produktgeber einreichen,
oder es flieflt Geschift von Vertrieben ein,
die an anderer Stelle nochmals mit ihren
eigenen Ergebnissen in Hitlisten und Ran-
kings separat auftauchen.

Der Vorschlag des Invers-Geschafts-
fithrers, nur die gesetzlichen Pflichtverof-
fentlichungen im Unternehmensregister
heranzuziehen, hat allerdings einen Ha-
ken: Die Bilanzen werden oft erst zehn bis
zwOlf Monate nach Ablauf des Geschafts-
jahres eingestellt. Auferdem machen die
meisten Pools von den Erleichterungen
fiir kleine und mittlere Unternehmen Ge-
brauch. In diesem Fall miissen sie nur die
Bilanz, aber keine Gewinn- und Verlust-
rechnung veréffentlichen, und ihre Um-
sdtze werden nicht transparent.

VM-Autor: Sabine Brunotte, freie Journalistin und
Autorin der Studie ,, Gemeinsam stdrker? - Maklerpools

und Verbtinde 2009 “. Weitere Informationen unter
www.brunotteKonzept.de
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In diesem Artikel lesen Sie:

B Trotz Krise erhOhten einige Makler-
pools ihren Umsatz, aber bei einigen
Pools sieht die Bilanz diister aus.

B Zahlreiche Makler arbeiten mit mehr
als einem Pool zusammen.

B Die Weiterbildung ist bei Pools ein
wichtiges Qualitatsmerkmal.

Bereits 84 Prozent aller Makler arbeiten mit
Pools, Verbiinden, Servicegesellschaften
oder Konzeptanbietern zusammen, stellte
die Deutsche Versicherungsborse (www.
deutsche-versicherungsboerse.de) in ih-
rem dvb-Makler-Audit 2009 fest. Der
wichtigste Grund fiir die Zusammenarbeit
sei der Zugang zu Produkten, die Makler
ohne Pool nicht vermitteln kénnten.

Pools und Verblinde gefragt

Dabei ist Exklusivitat selten - nur knapp
neun Prozent der Makler wollen sich laut
Makler-Audit auf einen Pool beschran-
ken. Mit 27 Prozent sind dagegen dreimal
so viele Makler bereit, sogar mehr als flinf
Pools mit Antrigen zu bedienen. Fiir den
einzelnen Pool bleibt deutlich weniger Ge-
schaft {ibrig. Die Folge: Mehr Vertriebs-
partner bedeuten nur ein Mehr an Auf-
wand, aber noch keinen Zuwachs an
Umsatz, geschweige denn Ertrag.

Der Anschluss an einen Pool ist meist
kostenlos, ebenso wie viele Serviceleistun-
gen. Verbiinde wie Vema, Charta oder Ger-
manBroker.net hingegen erheben Mit-
gliedsbeitrage und leistungsabhangige Ge-
biihren. Diese auf den ersten Blick teure
Variante bietet einige Vorteile: Die Courtage
fliekt in voller Hohe an den Vermittler. Au-
ferdem muss er sich nicht um eine méog-
liche Insolvenz seines Pools sorgen; Bestand
und Einnahmen sind vor der wirtschaft-
lichen Schieflage des Partners sicher.

Ohne funktionierende IT-Unterstiit-
zung ist heute ein Maklerunternehmen
nur noch im Ausnahmefall tiberlebensfi-
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1:1 Assekuranzservice AG www.1zul.ag 2006 Maklerpool, Dienstleister | x X |x 90 | LV,SUH, KV, Finanzierungen/Bausparen
AmexPool AG www.amex-online.de 1979 Maklerpool, Dienstleister |x X 20 | SUH,
Aruna GmbH www.aruna.de k. A. Maklerpool X 25 L\./’ SU.H’ QY Uit B g,
Finanzierungen/Bausparen
ASG AssecuranzService . LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen,
GmbH & Co. KG www.asg24.de 1997 Vertrieb 60 Finanzierungen/Bausparen, Immobilien
1985 (AG -
BCA AG www.bca.de st. 12.98) Maklerpool X X 68 | LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen
Blau direkt GmbH www.blaudirekt.de | 2000 Maklerpool, Dienstleister, X 32 | LV, SUH, KV
Plattform, Softwarehaus
. . . individuelle Lésungen,
AR Bit it Vol www.charta.de 1994 Maklerverbund X |x Formularwesen, De- 24 | LV, SUH, KV,Investment, Recht, IT
cherungen AG
ckungskonzepte
systematische Vorge- LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen
CLARUS GmbH www.clarus.de 2005 Maklervertrieb X X hensweise analog Sys- 56 T ! gungen,
. Finanzierungen/Bausparen, Gewerbe Sach
temgastronomie
. 1990 (als . .
Consensus Holding AG www.consensus.de GmbH) Maklerverbund X 20 | LV, SUH, KV, Finanzierungen/Bausparen
Conzepta Service GmbH www.conzepta.com 1994 I\/I.aklerverbund, Dienst- M Kollegialitat s LV, SUH, KV, Investment, Finanzierungen/Bau-
leister sparen
1998 als Abwicklungsplattform
Degenia Versicherungsdienst . GbR, flr spezielle Deckungs-
AG www.degenia.de 2000 als Assekuradeur konzepte im SHU-Be- 28 | SUH, KV
AG reich
LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen,
Fair in Finance AG www.fair-in-finance.de |2001 Maklerpool, Dienstleister |x X 15 | Finanzierungen/Bausparen (SUH in Kooperati-
on mit AmexPool)
FinanzNet Holding AG www.finanz.net 1996 Maklerverbund X eigene Produkte 4 Investment, Beteiligungen
Fonds Finanz Maklerservice LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen,
www.fondsfinanz.de 1996 Maklerpool X 75 | Finanzierungen/Bausparen, Konsumentenkre-
GmbH . . "
dite, Gewerbeversicherung, Kfz, Immobilien
Fondskonzept AG www.a-fk.de 1999 MENiesl, Diesiekiz; X X 12 Beteiligungen, Finanzierungen/Bausparen
Haftungsdach
Maklerverbund, Service- . LV, SUH, KV, Finanzierungen/Bausparen; (fiir
. . Produktentwicklung, . .
GermanBroker.net AG www.germanbroker.net | 2001 gesellschaft fur Versiche- | x X 22 Investment und Beteiligungen Kooperations-
R Marktforschung
rungs- und Finanzmakler partner)
Invers Versicherungsvermitt- .
o g www.invers-gruppe.de | 1995 Maklerpool X X X 48 LV, SUH, KV, Investment
Jung, DMS & Cie. AG www.jungdms.de 2003 Maklerpool, Haftungsdach | x X 85 LY’ SU.H’ KV, Investment, Beteiligungen,
Finanzierungen/Bausparen
MaxPool GmbH www.maxpool.de k. A. MLt Disieisie; X X X eigene Deckungskonzepte | 30 L\./’ SU.H’ QY M, BRI,
Assekuradeur Finanzierungen/Bausparen
Midema Assekuranz-Asse- www.midema.de 1998 Maklerpool, Assekuradeur | x Assekuradeur 10 | SUH, Investment, Beteiligungen
kuradeur GmbH
Monad GmbH www.monad.de 1996 Maklerpool X X |x Coaching 24 | LV, KV, Investment
Netfonds GmbH www.netfonds.de 2000 Maklerpool, Dienstleister, N « X 43 Ly, SUlH, KV, Investment, Beteiligungen,
Haftungsdach Finanzierungen/Bausparen
Markt- Outsourcing der gesam- L
Partner Office AG www.partneroffice.de | eintritt Maklerpool, Dienstleister | x X |x [ten administrativen Ta- |93 L\./’ SU.H’ R8Y,; Uity e e
L Finanzierungen/Bausparen
10.2007 tigkeiten
Pecupool GmbH www.pecupool.de 2004 Maklerpool, Dienstleister | x X 20 |SUH
Maklerpool, zusatzlich . .
Pma Finanz- und Versiche- Mehrfachagent durch die el Sﬂerwce‘ Ui LV, SUH, KV, Investment, Beteiligungen,
www.pma.de 1983 . . X X X zung Uber die gesamte 50 . .
rungsmakler GmbH pma Finanz-Service Finanzierungen/Bausparen
Prozesskette
GmbH
VEMA Versicherungs-Mak- www.vema-eg.de 1997 Maklerverbund 14 [LV, SUH, KV
ler-Genossenschaft e. G.
Vfm Versicherungs- & Fi- www.vm.de 1995 Maklerverbund " < |x 29 LV, SUH, KV, Investment, Finanzierungen/Bau-
nanzmanagement GmbH sparen
VFV GmbH — Der Sachpool | www.der-sachpool.de 1995 Maklerpool X 8 SUH,KV

Quelle: eigene Umfrage, Friihjahr 2009, © BrunotteKonzept 2009, Alle Angaben basieren ausschlieBlich auf den Antworten der befragten Unternehmen; nicht beteiligte Unternehmen sind nicht aufgefiihrt.
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30 Ver5|ch.erungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, " monatlich und 14-taglich keine Kosten
Immobilienmakler
7 Versicherungsmakler, Vertriebe X X monatlich k. A.
Versicherungsmakler X monatlich keine Kosten
Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, . 14-taglich keine Kosten
Banken/Sparkassen, Immobilienmakler, Vertreter 9
2 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, o 2% im Monat iy 25
Banken/Sparkassen
98 Euro einmalig; Ifd. Kosten je nach Modell von 0 bis 249,-
1 Versicherungsmakler, Finanzmakler 14-taglich Euro monatl.; kostenlose Mitgliedschaft an Mindestumsatze ge-
kntipft
2 Versicherungsmakler X Direktanbindung 3.120,- Euro jahrlich zzgl. Aufwendungen fiir Aktienkauf
Versicherungsmakler, Vertriebe, Vertreter (Hauptzielgruppe: AO-ler, . keine Mitgliedschaft; bei durchschnittlichen Umséatzen sind Leis-
25 - ' X monatlich
die ins Maklertum wechseln mdchten) tungen kostenlos
12 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, X X X 2 x im Monat 210 Euro im Jahr
Versicherungsmakler X X X Direktanbindung 36,90 Euro monatlich
3 Versicherungsmakler, Vertriebe, Banken/Sparkassen X monatlich keine
Versich kler, Fi kler, Vertri Fi ial Pl
s ersicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, « « « 14-taglich keine Kosten
Banken/Sparkassen
3 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe X k. A. keine Kosten
Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner,
167 Immobilienberater, Banken/Sparkassen, Vertreter (Ventil), Versiche- X taglich keine Kosten
rer (Ventil)
3 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner X X k. A. k. A.
1 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Financial Planner X X 4-24 x jahrlich ab 840 Euro pro Jahr
11 Versicherungsmakler, Finanzmakler X monatlich keine Kosten
7 Ver5|ch.erungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, . . . 3y im Monat keine Kosten
Immobilienmakler, Banken/Sparkassen
10 Versicherungsmakler; Finanzmakler, Vertriebe, Vertreter X X monatlich keine Kosten
3 Versicherungsmakler X monatlich 49 Euro monatlich
10 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, 14-taglich keine Kosten
Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner, Vers. taglich, Investment 3 x . . .
10 X X . 25 Euro einmalig, keine laufenden Kosten
Banken/Sparkassen im Monat
5 Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Banken/Sparkassen, " 14-taglich, taglich in nach Leistungsumfang; monatl. Gebiihr und Overhead fiir Ab-
Vertreter Planung wicklung
Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Immobilienmakler, . .
1 X X monatlich keine Kosten
Internetportale
Versicherungsmakler, Finanzmakler, Vertriebe, Financial Planner,
5 Banken/Sparkassen; Mehrfachagenten tiber pma-Finanz-Service X X 2x pro Monat k. A.
GmbH
. . . fur Nichtmitglieder kostenfrei; Mitglieder Aufnahmegebiihr
3 Versicherungsmakler X Direktanbindung 500 und Anteil 2.600 Euro
2 Ve|'5|(‘:her.ungsmakl|.er, .Ban.ken/Sparkassen, ONarieEE? el Gl X X monatlich nach Vertragslaufzeit; ab 201,- Euro monatlich
Weg in die Unabhangigkeit
3 Versicherungsmakler, Vertriebe monatlich keine Kosten
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Je nach rechtlichem Status, Unternehmens-
groBe und Kundenstruktur stehen Makler
und Vertriebe vor ganz unterschiedlichen
Herausforderungen, die nach individuellen
Losungen verlangen.

Darauf stellen wir uns mit einem Baukas-
ten-System ein, bei dem nur berechnet wird,
was unser Partner tatsachlich nutzt. Wir
schaffen Entlastung im Tagesgeschaft
durch ein exzellentes Backoffice, qualitativ
hochwertige Dienstleistungen und tech-
nische Services. PartnerOffice kann Ver-
mittlern alle Tatigkeiten abnehmen, die
nicht zu deren Kerngeschaft gehoren.
Neben kompetenten Expertenteams setzen
wir auf unser Online-Portal Partnernet mit

WAS VERTRIEBE VON MAKLERPOOLS ERWARTEN UND
WIE SICH PARTNEROFFICE DARAUF EINSTELLT

anwenderfreund-
Kunden-,
Vertrags- und Ver-
mittlerverwaltung,
Reportingmdglich-
keiten sowie zahl-
reichen Beratungs-
und Analyse-Tools.
Fur Vertriebe leis-

licher

ten wir die ideale

Unterstitzung: Abwicklung nach individu-
ellen Anforderungen des Partners und Ab-
rechnungen auch fiir komplexe Strukturen.

Dr. Ullrich Hammer, Vorstand der Partner
Office AG, KéIn

hig. Ob Maklerverwaltungsprogramm,
Vergleichssoftware, Beratungsdokumen-
tation oder Portfoliotools - der Bedarf von
Maklern fiir diese Anwendungen steigt.
Auf die Frage, welche Leistungen in Mar-
keting und Vertrieb wichtig sind, setzten
Makler Beratungssoftware sowie Ver-
gleichsrechner an die oberste Stelle (Quel-
le: Innovalue Research 2008). Ein gut
funktionierendes Maklerverwaltungspro-
gramm (MVP) ist das Herzstlick eines
Maklerbetriebes und unterstiitzt im bes-
ten Fall die komplette Prozesskette ohne
Medienbruch. Nur drei von 28 Pools und
Verblinden verzichten auf das Angebot
eines MVP. Dabei setzen die meisten Un-
ternehmen auf eigene Entwicklungen,
aber es kommen auch bekannte Bran-
chenldésungen zum Einsatz.

Elektronische Medien sind bei Maklern
auf dem Vormarsch. Hoch in der Makler-
gunst stehen Online-Antrage flir das Pri-
vatgeschift sowie die Online-Tarifierung,
hat das dvb Makler-Audit 2009 ermittelt.
Danach nehmen der Download von Pro-
duktinformationen und Formularen sowie
elektronische Bestandsinformationen Spit-
zenrange ein. Eine Ursache dafiir ist mit

22 versicherungsmagazin 9|2009

grofler Wahrscheinlichkeit, dass der Ge-
setzgeber das Policenmodell abgeschafft
hat. Dem Kunden miissen jetzt vor Antrag-
stellung alle relevanten Informationen in
Textform vorliegen und das ist nur mit elek-
tronischen Unterlagen moglich. Pools und
Verbilinde haben sich auf diesen Bedarf ein-
gestellt; 19 der befragten Unternehmen
bieten Online-Antrdge fiir das Versiche-

rungsgeschift an. Den Online-Formular-
Service haben 23 von 28 Unternehmen in
ihr Service-Angebot aufgenommen.

Marketing und
Vertriebsunterstitzung

Fir Maklerbtiros, die sich kein eigenes
Marketing-Know-how leisten, sind Marke-
ting-Services wichtig. Grofle Pools wie die
Jung, DMS & Cie. bieten umfangreiche
Leistungen. Das Zauberwort heifit ,,Mar-
keting on Demand“. Neben den klas-
sischen Instrumenten Geschiftsdrucksa-
chen, Bliroausstattung und Werbeartikel
werden weitere Werbeformen wie Anzei-
gen-, Kino- und Plakatwerbung, Messen
oder Pressearbeit auf professionellem Ni-
veau geboten. Individualisierte Verkaufs-
unterlagen und Aktionspakete mit fertigen
Mailings runden den Auftritt ab.

Fiir Call-Center- Dienstleistungen hat
sich bislang nur ein Teil der Pools und Ver-
blinde entschieden. Wahrend immerhin
knapp die Halfte der Unternehmen den
Vertriebspartnern Inbound-Leistungen zur
Verfligung stellt, bieten nur vier Out-
bound-Services an. Adressen potenzieller
Kunden sind im Vertrieb im Wortsinn Geld
wert und werden als ,,Leads* gehandelt. Ein
Teil der Makler nimmt die Unterstlitzung
durch Lieferung von Leads gern an. Ande-
re sind hingegen skeptisch oder mit der

MEGATRENDS

Auf die Versicherungswirtschaft und Finanz-
dienstleistungsindustrie wirken Megatrends,
denen sich keiner entziehen kann, ohne sei-
nen Erfolg dauerhaft zu geféahrden. Das
Streben nach Transparenz, Fairness und
Kundenorientierung ist ein solcher Trend. Die
Finanzkrise hat nicht nur Vermdgen, sondern
auch das Vertrauen, gerade vieler Privatkun-
den, in die Leistungsfahigkeit unserer Indus-
trie geschmalert. Bei dem Bemihen, dieses
Vertrauen zurlickzugewinnen, kommt dem
Makler einer Schliisselrolle zu. Unterstiitzt
wird er dabei von leistungsfahigen Netzwer-

ken und Dienstleis-
tern. Deren unbe-
dingte Unabhéangig-
keit von Produktge-
bern ist Vorausset-
zung fir seinen
Markterfolg. Der Kapitalbedarf von Pools,
gepaart mit der Bereitschaft, von Versiche-
rern ,, Produktion" zu kaufen, kann keine
Begriindung fur falsche Kompromisse sein.

Hartmut Goebel, Vorstand GermanBroker.
net AG

www.versicherungsmagazin.de
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Die Stimmung an den Finanzmarkten hat
sich in den vergangenen Monaten ein wenig
aufgehellt. Bei Anlegern herrscht aller-
dings noch groBe Unsicherheit, welche
Produkte nicht nur eine zufriedenstellende
Rendite, sondern vor allem auch zahlreiche
Sicherheitsmerkmale aufweisen, um mog-
liche Verluste zu vermeiden. Einst funktio-
nierende Diversifikationsstrategien haben
in der Krise versagt und neue Portfolio-
strukturen sind gefordert. Dementspre-
chend empfehlen wir verstarkt aktive Ver-
mogensverwaltungsansatze, die Beimi-
schung von Managed Futures und Lauf-
zeit-Rentenfonds. Unter Volkswirten wird
bereits liber eine kommende erhdhte Infla-
tion spekuliert. Daher riicken auch Inflati-

INTEGRIERTE FINANZANALYSE VON JUNG, DMS & CIE.

on-Linked Bonds
starker in den Fo-
kus. Nach wie vor
stark gefragt sind
die DWS Riester-
Rente und jlingst
auch die Rurup-
Rente von Allianz

Global Investors.
Zur Unterstiitzung
der Vorsorge-Beratung werden kiinftig im-
mer mehr Programme zur integrierten
Finanzanalyse mit automatischer Ange-
botserstellung eingesetzt werden.

John Schroder, Vorstand Admin & Finance
der Jung, DMS & Cie. AG

Auswertung ihres eigenen Bestandes plus
Empfehlungen bereits gut ausgelastet. Von
den Befragungsteilnehmern bietet immer-
hin fast die Halfte Leads an. Personalrekru-
tierung und Vorbereitung neu gewonnener
Mitarbeiter auf die Sachkundepriifung
sind flr kleinere Maklerbetriebe relativ
aufwandig. Auch hier setzen Pools und Ver-
blinde an und unterstiitzen ihre Vertriebs-
partner in der Personalarbeit.

Weiterbildung sichert Qualitat

Bei Maklerpools und Verbiinden sichert
Weiterbildung die Qualitit des Bestandes
und ist wesentliches Leistungs- und Diffe-
renzierungsmerkmal. Neben der Qualifi-
zierung vorhandener Vermittler dient das
Qualifizierungsangebot dazu, neue Ver-
triebspartner zu gewinnen. Deshalb finden
sich Angebote fiir wechselwillige Vermittler
aus der Ausschlieflichkeit im Programm.
Auf dem Lehrplan stehen Einsteiger-Work-
shops, Management- und Mitarbeiter-
qualifizierung fiir Maklerunternehmen
sowie Schulungen {iber Unternehmens-
flihrung und Nachfolgeregelung. Online-
Schulungen sind im Vertrieb beliebt. Die
Moglichkeit, via Internet Wissen weiterzu-

www.versicherungsmagazin.de

geben, setzt sich immer mehr durch. Die
Vorteile flir Veranstalter und Teilnehmer
liegen auf der Hand: geringe Kosten, keine
Fahrzeiten und optimale Zeitokonomie.
Ein weiterer Schritt zur Differenzie-
rung ebenso wie fiir die Unterstlitzung der

Vertriebspartner sind Zertifizierungen. Bis-
lang ist dies hauptsichlich eine Domane
der Verbiinde. Die VEMA e. G. setzt eben-
so wie Charta auf eine Verbundzertifizie-
rung nach ISO 9001. Die Industrienorm
DIN EN ISO 9001 ist ein Qualitatsmerk-
mal fiir private und gewerbliche Kunden.
Sie stellt sicher, dass Unternehmen tber
ein gut funktionierendes Qualititsma-
nagement verfiigen, das transparente Ab-
laufe, effiziente Prozesse, klare Ziele und
messbare Ergebnisse gewdhrleistet. Dop-
pelter Vorteil flir zertifizierte Makler: Sie
haben ihre betrieblichen Abldufe optimiert
und konnen sich gleichzeitig gegeniiber
anderen Marktteilnehmern profilieren.

Wer braucht ein
Haftungsdach?

Ein zusitzliches Angebot von BCA, Fonds-
konzept AG, Netfonds und Jung, DMS &
Cie. ist das Haftungsdach. Dieses braucht,
wer Finanzanlagen vermittelt und {iber kei-
ne eigene Banklizenz verfiigt. Fliir Vermitt-
ler ist der Gang unter das schiitzende Dach
zwar im Vergleich zur Lizenz kostenglinstig,
aber nicht unumstritten. Makler fiirchten,
ihre Unabhangigkeit zu verlieren, weil sie

In Krisenzeiten besinnt man sich auf das
Wesentliche: die eigene Kernkompetenz.
Was flir den Berater gilt, gilt auch fiir den
Pool. Als integrierter Dienstleister fir Fi-
nanzmakler hat Netfonds tiber Jahre wich-
tige Kompetenzfelder aufgebaut. Makler
nutzen unsere Abwicklungsdienstleistung,
aber auch optional das Wissen und die Er-
fahrung qualifizierter Mitarbeiter. Die
Kompetenz erstreckt sich ebenso auf recht-
liche Bereiche, in denen Netfonds die Part-
ner aktiv mit Informationen und Hand-
lungsempfehlungen unterstiitzt.

Das NFS-Haftungsdach schafft den si-
cheren Rechtsrahmen fiir kundenorien-
tierte Beratung Uber alle Produktklassen

WAS AUS SICHT VON NETFONDS BEI MAKLERN IN DER
KRISE BESONDERS GEFRAGT IST

hinweg. Und gera-
de jetzt muss ein
Pool Impulse fir
das Neugeschaft
geben. Wir infor-
mieren Uber die
Entwicklung an
den Immobilien-,
Zins- und Aktien-
markten. Dabei setzen wir auch auf Spar-
plane mit Beitragsgarantie oder Investiti-
onen in Sachwerte, wie unser Engagement
bei der Solit Gold & Silber KG beweist.

Martin Steinmeyer, Geschaftsfihrer
Netfonds GmbH
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IN DER KRISE BESTEHEN DURCH ZERTIFIZIERUNG

Die Industrienorm DIN ENIS09001.2008
ist ein wichtiges Qualitatsmerkmal flir pri-
vate und gewerbliche Kunden und schafft
gerade jetzt ein Plus an Vertrauen, Kompe-
tenz und Sicherheit.

Das gehort bei Vema zur Umsetzung:

B RegelmaBige Workshops fiir die interne
Kommunikation,

B Systematische Erfassung aller Fehler
und Verbesserungsvorschlage,

B Schulungsbedarfsanalysen und ein mit-
arbeiterbezogener Schulungsplan fir eine
stetige Weiterqualifizierung des Mitarbei-
terstammes,

B Zeitnahes und messbhares Erkennen von
Wachstumschancen durch jahrliche Mitar-
beiter- und Kundenzufriedenheitsanalysen,
B Festlegen konkreter Qualitatsziele mit
MaBnahmenkatalog, fester Verteilung der
Zustandigkeiten und Erledigungsdatum,

B RegelmaBiger
Austausch von
Tools und kollegi-
ale Kommunika-
tion zwischen den
Qualitatsbeauf-
tragten der ein-
zelnen Versiche-
rungsmakler,

B Benchmar-
king der eigenen
Qualitats-Kennzahlen mit anderen zertifi-
zierten Betrieben,

B Jahrliche Audits durch Vema oder TUV
Sutd sichern die Qualitat und helfen bei Wei-
terentwicklung und Optimierung der Be-
triebsorganisation.

Andreas Brunner, Vorstand Vema

unter dem Haftungsdach per Gesetz ge-
zwungen sind, ihr gesamtes Anlagegeschaft
iber den Haftungsgeber zu vermitteln.

Jung, DMS & Cie. ist der mit Abstand
grofite Anbieter und hatte Ende 2008 rund
560 gebundene Vermittler unter Vertrag.
Andere Pools, die noch im letzten Jahr die
Einrichtung eines Haftungsdaches
planten, haben mittlerweile davon Ab-
stand genommen. Die Maklerpools Invers
und Fonds Finanz wollen ein Dach nur
fiir den Fall errichten, dass die bislang
noch erlaubnisfreie Vermittlung von
Fonds und Beteiligungen genehmigungs-
pflichtig wird. Fiir die meisten Makler
spielt das Haftungsdach eine untergeord-
nete Rolle, wie auch das dvb Makler-Audit
2009 feststellte. Danach liefert es nur fir
12,6 Prozent der Befragten einen Grund
flr die Zusammenarbeit mit Pools.

Die Beteiligung von vier Versicherern
bei BCA hat die Diskussion neu angefacht:
Kann ein Pool unabhingig bleiben, wenn
Produktgeber in nennenswertem Umfang
beteiligt sind? Die Reaktionen sind kontro-
vers. Zwei Drittel der Unternehmen spre-
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chen sich dagegen aus. Es gibt zwei Lager:
Unternehmen, die von Produktgebern ge-
griindet wurden oder an denen Produktge-
ber eine Beteiligung halten und auf der
anderen Seite Pools und Verbiinde, bei de-
nen das nicht der Fall ist. Dementspre-
chend fallen die Antworten aus. Als grofite
Gefahr gilt Kritikern der Verlust der Unab-
héngigkeit. Pools, an denen Produktgeber
beteiligt sind, sehen hingegen ihre starkere
Kapitalbasis als wesentlichen Vorteil an.
Ob de facto eine Beteiligung vorliegt, ist
generell nicht so leicht auszumachen.
Denn Abtretungen, Sicherungsiibereig-
nungen oder Vorauszahlungen auf kiinf-
tige Courtagen etc. werden selten offent-
lich. Auch Pools unterliegen der Stornohaf-
tung; allein die Rickforderung nicht ver-
dienter Courtage-Anteile bei Storni kann
zu erheblichen Verbindlichkeiten fiithren.
Der Markt ist in Bewegung, eine Kon-
solidierungsphase steht an. Beteiligungen
und Ubernahmen werden zunehmen. Ein
gutes Beispiel dafiir ist Jung, DMS & Cie.
Das Unternehmen iibernahm 2007 den
Gamax-Brokerpool. Konzernmutter von

Jung, DMS ist die Aragon AG, an der Cre-
dit Suisse mit acht Prozent und seit 2008
der Axa-Konzern mit 25,01 Prozent betei-
ligt sind. Aragon wiederum plant, auch
durch Zukiaufe zu wachsen. Der Wiesba-
dener Finanzkonzern hat durch eine Ka-
pitalerh6hung tiber acht Millionen Euro
fliissiggemacht, die vor allem fiir Akquisi-
tionen im Vertrieb genutzt werden sollen.
Davon wird auch Tochter Jung, DMS pro-
fitieren, die bereits im Segment Haftungs-
dach durch Zukauf der DVV (DBV Ver-
mittlungsgesellschaft mbH fiir Versiche-
rungen und Vermogensbildung) und Ko-
operationen kriftig gewachsen ist. Wei-
tere Einkdufe sind erwiinscht, und Jung,
DMS will als Treiber im Konsolidierungs-
prozess agieren. Dabei kann eine Consul-
ting-Einheit des Unternehmens niitzlich
sein, die im Friithjahr an den Start gegan-
gen ist.

Beteiligungen und
Konsolidierung

Jiingstes Beispiel fiir Kooperationen ist die
Bardo Vertriebs-GmbH, ein Zusammen-
schluss von Dr. Maasjost & Collegen AG,
Consensus, Conzepta, Maxpool, Finanz-
Zirkel, BAV Beratungsgesellschaft (BVV)
sowie der Value Experts Vermdgensver-
waltung. Die Zusammenarbeit auf Ver-
waltungsebene habe bereits begonnen, die
Integration auf Einkaufs-, Service- und
IT-Ebene sei eingeleitet, heifit es. Das Bei-
spiel zeigt, wo viele Pools der Schuh driickt:
Administration und IT kosten Geld, das
bei stagnierender oder riicklaufiger Pro-
duktion und sinkenden Bestinden knapp
wird. Dennoch miissen Services einen ak-
zeptablen Standard halten, damit der
Dienstleister fiir seine Vertriebspartner
attraktiv bleibt.

Kooperationen sind ein intelligenter
Ansatz, dieses Dilemma zu l6sen. Aller-
dings , menschelt“ es oft: Wer gibt den
Ton an, wessen Standards werden tiber-
nommen, wer reprasentiert den Zusam-
menschluss in der Offentlichkeit? Auch
wenn die geschiftliche Ausrichtung passt,
sind Kooperationen mancher Belastungs-
probe ausgesetzt.

www.versicherungsmagazin.de
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Im Umfeld von Maklerpools und Verblinden gibt es
Bewegung, nicht nur als Folge der Konsolidierung,
sondern es treten auch neue Akteure an.

B Okorenta hat den ersten Maklerpool fiir nach-
haltige Versicherungs- und Finanzprodukte, die
Okorenta Finanz AG, initiiert. Partner sind die Ver-
sicherer Barmenia, Minchener Verein und Volks-
wohl Bund. Die Chancen fiir einen 6kologisch aus-
gerichteten Pool sieht Okorenta-Griinder Tjark
Goldenstein darin, dass inzwischen bei mehr als der
Halfte aller Versicherungskunden ethisch-&kolo-
gische Kriterien bei der Kapitalanlage ausschlagge-
bend seien.

B Erst sah es danach aus, als sei finmap, 2008 von
der Volz-Gruppe gegriindet, auch ein Maklerpool. Auf
der Homepage ist zu lesen: ,,finmap ist weder ein Pool.
Noch ist finmap eine Plattform. Noch ein blofer On-
line-Abwickler. finmap ist vielmehr die nachste Evo-
lutionsstufe des klassischen Back- und Frontoffice-
Abwicklers.“ Was darunter zu verstehen ist, konnten
wir nicht in Erfahrung bringen, da sich das Unter-
nehmen nicht an unserer Befragung beteiligt hatte.
Nun scheint sich finmap aus dem Maklermarkt zu-
riickgezogen zu haben, wie ,,Das Investment* im Zu-
sammenhang mit dem Weggang von Vertriebsge-
schiftsfithrer Carsten Moller berichtete.

B Im Umfeld von Pools will sich kiinftig die VFVG
GmbH & Co. KG als Konzeptmakler (Produktma-
nagement) und IT-Dienstleister (Software-Abwick-
lung) bewegen. Neben IT-Losungen stehen die Uber-
nahme des Produktmanagements, Unterstiitzung
bei Umdeckungsaktionen, technische Umsetzung
einer Schnittstelle zur vorhandenen Bestandsver-
waltungs-Software sowie eine Online-Plattform auf
der Agenda.

B Bereits lingere Zeit am Markt ist der Finanz-
dienstleister Four Gates, der mit den Feldern Asse-
kuranz und Allfinanz, Immobilien/Investments,
Asset Management sowie Leasing eine breite Pro-
duktpalette bietet. 2008 hat Four Gates einen Mak-
lerverbund gegriindet, der den vorhandenen Vertrieb
erganzen soll.

Four Gates belegt den Trend zur Diversifizie-
rung der Vertriebskanile, der auf Synergien und
Skaleneffekte setzt. Diese Entwicklung zeichnet
sich auch bei anderen Unternehmen ab. Mittler-
weile stehen Vertriebe bei mehr als der Halfte der
befragten Unternehmen auf dem Wunschzettel fiir
Vertriebspartner. Das ist betriebswirtschaftlich
sinnvoll und fithrt zu Effizienzvorteilen sowie zur
intensiveren Nutzung der vorhandenen Infrastruk-
tur wie beispielsweise IT. [ |
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Sicher.
Glinstig.
Gut.

Das IDEAL SterbeGeld kompakt

Versicherung;schutz t
schon ab 4,39 €M Mona

B Bestattung - das oft unterschéatzte finanzielle Risiko
Gerade in wirtschaftlich turbulenten Zeiten achten Ihre
Kunden verstdrkt auf ihre Finanzen. Glnstige Preise
werden vor allem wahrgenommen.

Mit dem IDEAL SterbeGeld kompakt bieten wir neu ab
September 2009 auch fir lhre preissensiblen Kunden
Vorsorge fiir den Fall der Falle und Entlastung fiir die Ange-
horigen.

- unschlagbar gunstige Beitrdge
- lebenslanger Versicherungsschutz
- ohne Gesundheitsfragen

Wollen Sie mehr erfahren? Sie erreichen uns unter
01802/ 433 255 (6 ct/Anruf — aus dem Mobilfunknetz max.
60 ct/ Anruf) oder iiber www.ideal-versicherung.de

I IDEAL

Der Spezialist fiir Senioren. Versicherung



