TITEL

ols

Maklerpools und Verbiinde 2010: Im Aufwind ist die Vermittlung von Versiche-
rungen und Finanzdienstleistungen aktuell ganz und gar nicht. Ganz im Gegenteil
— viele Akteure befinden sich in schwerer See und sind auf der Suche nach einem
Rettungsring. Eignen sich Pools wirklich als Retter fiir Makler oder sind sie

selbst in Seenot?
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Stagnation oder Riickgang beim

Umsatz war 2009 nicht das ein-

zige Problem ungebundener Ver-
mittler. Denn gleichzeitig stieg ihr Auf-
wand fiir Akquisition, Administration und
Compliance. Vergleichssoftware, ein pro-
fessionelles Maklerverwaltungsprogramm
und zusatzliche Weiterbildung belasten das
Budget - mehr Aufwand, weniger Ertrag.
Und wer in den letzten Jahren viel Perso-
nenversicherungsgeschaft vermittelt hat,
muss zusatzlich noch Provisionsriickforde-
rungen verkraften, denn das Storno steigt,
und verldngerte Provisionshaftzeiten ver-
schirfen das Problem noch. Kein Wunder
also, dass viele Makler in Pools einen star-
ken Partner suchen, um erfolgreich durch
die raue See zu navigieren. Aber wie stark
sind diese Partner wirklich?

Die Ergebnisse des letzten Jahres spie-
geln die Probleme: Viele Pools hatten mit
riicklaufigem Neugeschift zu kimpfen.
Bei groflen Pools wie BCA AG und Jung,
DMS & Cie. AG (JDC) lag der Neuge-
schaftsschwerpunkt in der Vergangenheit
auf Kapitalanlagen. Hier blies der Gegen-
wind der Finanz- und Wirtschaftskrise
besonders stark. Bei JDC sanken die Ein-
nahmen um rund 15 Prozent auf gut 52
Millionen Euro. BCA verlor auf Konzern-
ebene 17,8 Prozent und erreichte 53,5
Millionen Euro, davon gut 44 Millionen
aus dem Maklerpool. BCA baut das Ge-
schaft mit Versicherungen und Altersvor-
sorge deutlich aus - 2009 machte der
Anteil bereits 30 Prozent der Erlose aus.
Mit dem Versicherungsgeschift konnten,
so BCA, die zyklischen Einfliisse aus der
Vermittlung von Investmentfonds und

der volatilen Entwicklung der Vertriebs-
folgeprovisionen auf die Ertragssituation
mittelfristig deutlich abnehmen. Auch
Mitbewerber Jung, DMS & Cie. hat den
Absatz von Versicherungen in den letzten
Jahren verbessert. Noch aber reicht das
nicht, den Riickgang im Anlagengeschaft
zu kompensieren.

Fiir andere Pools und Verbiinde war
Land in Sicht: Sie konnten 2009 das Um-
satzniveau in etwa halten oder sogar aus-
bauen. Das gelang zum Beispiel der Fonds-
Konzept AG, germanBroker.net AG und
der vfm-Gruppe. Einige Unternehmen
melden ihre Provisionserlése aus grund-
sdtzlichen Erwigungen nicht oder erst,
wenn die Ergebnisse testiert sind. Weitere
Informationen zu den Umsitzen finden
Sie in der Tabelle ab Seite 18.

Courtagen und Bestandsprovisionen
sind langst nicht mehr die einzigen Ein-
nahmen. Produktgeber werden bei Mes-
sen und Roadshows, Schulungsveranstal-
tungen sowie Werbung im eigenen Unter-
nehmensmagazin oder Newsletter zur
Kasse gebeten und stocken das Budget von
Pools und Verbiinden auf. Aber Umsatz ist
noch kein Ertrag. Pools sind, ebenso wie
die Makler, mit steigendem Aufwand kon-
frontiert. Ihr grofles Problem ist, dass sie
aufgrund des Wettbewerbsdrucks diese
Mehrkosten oft nicht an die Makler wei-
tergeben konnen.

Die Produktivitit, also die Durch-
schnittsproduktion je Vertriebspartner, ist
bei Pools im Vergleich zu Vertrieben ge-
ring. Bei den von BrunotteKonzept be-
fragten Unternehmen lag sie zwischen
1.000 und 30.000 Euro Courtageumsatz
- im Jahr. Viele Unternehmen kénnen
keine Exklusivitat durchsetzen, und Mak-
ler kooperieren mit mehreren Pools. Die
meisten Makler bevorzugen auflerdem die

VM-Autorin: Sahine Brunotte, freie Journalistin und
Vertriebsexpertin fiir Versicherungen und Finanzdienst-

leistungen. Ihre Studie ,,Maklerpools und Verbtinde
2010“ ist im Juli 2010 erschienen. Mehr Informati-
onen unter www.brunottekonzept.de.
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IN KURZE

In diesem Artikel lesen Sie:

B Maklerpools und Verbiinde bleiben
vom Einbruch der Kapitalmarkte und
dem Riickgang der Vorsorgebereitschaft
nicht verschont.

B Die meisten Pools kdnnen bei ihren
Vertriebspartnern keine Exklusivitat
durchsetzen. Dadurch bleibt die Durch-
schnittsproduktion je Vermittler niedrig.
B Fir manche Unternehmen ist die Ka-
pitaldecke jetzt diinn geworden. Sie holen
sich Versicherer ins Boot.

Direktanbindung zu Versicherern und rei-
chen nur einen Teil ihres Geschaftes tiber
Pools ein. Der Maklerpool blau direkt hat
daraus im letzten Jahr eine drastische
Konsequenz gezogen: Er schickte rund
2.800 Partnern einen blauen Brief und bot
eine neue Poolvereinbarung an, die ent-
weder einen Mindestumsatz oder eine
monatliche Mitgliedsgebiihr vorsieht.
Marktweit ist eine Ausweitung der
Margen noch nicht in Sicht. Aber immer
mehr Pools und Verbiinde nehmen Kurs
auf Vertriebe und institutionelle Vermitt-
ler wie Banken und Sparkassen, weil sie
die Produktivitdt deutlich heben kénnten.
Schon fir mehr als die Halfte der be-
fragten Unternehmen gelten Vertriebe als
Wunschpartner. Allerdings stellen diese
hohere Anforderungen an die reibungs-
lose Abwicklung sowie Abrechnung auch
komplexer Strukturen. Der Einzelmakler
hingegen ist stirker auf Zugang zu Pro-
dukten, Marketing-Unterstiitzung und
administrative Unterstiitzung sowie kos-
tengiinstige Weiterbildungsangebote an-
gewiesen. Wer einen Pool wirtschaftlich
erfolgreich betreiben will, braucht deshalb
effiziente Systeme, die modular aufgebaut
sind und den unterschiedlichen Anforde-
rungen der Vertriebspartner gerecht wer-
den. Denn sonst erhalten einige mehr
Services, als sie tatsachlich brauchen,
wahrend andere ihre Anspriiche nicht er-
fillt sehen. Differenzierung fiir verschie-
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DER LEISTUNGSKATALOG VON MAKLERPOOLS UND VERBUNDEN

Unternehmen

1:1 Assekuranzservice AG

AMEXPool AG — Versiche-
rungsmakler Service Center
Apella AG

best intention Versiche-
rungsMaklerService AG
blau direkt GmbH

Broker Network Trier
GmbH

CHARTA Bérse fur
Versicherungen AG
Consensus Holding AG

degenia Versicherungsdienst
AG

FinanzNet Holding AG

FiNet Financial Services
Network AG

Fonds Finanz
Maklerservice GmbH

FondsKonzept AG
germanBroker.net AG
INVERS Versicherungsver-
mittlungsgesellschaft mbH

Jung, DMS & Cie. AG

Maxpool GmbH

Midema Assekuranz-
Assecuradeurs GmbH
Netfonds GmbH

Partner Office AG

pma Finanz- und
Versicherungsmakler GmbH
vfm-Gruppe

VEMA e. G.Versicherungs-
Makler-Genossenschaft
VFV GmbH - Der Sachpool

VFVG GmbH & Co. KG
* Bezogen auf das Versi-

cherungsgeschaft; kein Haf-
tungsdach nach § 32 KWG

Quelle: BrunotteKonzept, eigene Befragung im Friihjahr 2010
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Lv
SUH

KV
Investmentfonds

Kompetenzcenter fiir

Beteiligungen

Finanzierungen

Sonstige

Gewerbe und industrielle
Versicherungen sowie be-
triebliche AV

Qualitats-Deckungskon-
zepte, Branchenl6sungen

Recht, IT

betriebswirtschaftliche
Beratung

Vermogensschadenhaft-
pflicht VSH24

FiNet Academy GmbH
mit Schulungs- und Wei-
terbildungsangeboten, Kin-
dertagesstatte fiir Ma

Konsumentenkredite, Ge-
werbeversicherung, Kfz,
Immobilien

Investment und Beteili-
gungen durch Kooperati-
onspartner

Managed Futures, Zertifi-
kate und ETFs (liber das
JDC Haftungsdach)
Investment, Beteiligungen
und Finanzierungen/Bau-
sparen Uber Partner

Haftungsdach, Baufinan-
zierungen, Direktmarke-
ting, Rechtsabteilung
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Provisionserldse

in Mio. Euro
(Eigenumsatz)

2009

16,00

3,93

15,20

4,15

0.2

3,12

5,57

4,80

22,65

19,43

6,32

52,68

2,20

26,00

19,90

8,00

1,45

2008

10,50

3,74

13,60

2,80

0.3

2,45

4,10

5,40

23,90

18,14

5,25

62,12

2,05

29,00

1,40
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Kapitalanlagen

X, hur
Inv.
Fonds)

X

Spezialisierung

Experte Gewerbe
und industrielle Ver-
sicherungen sowie
betriebliche Alters-
versorgung

Kollektivtarife und
Branchenldsungen

Heilwesenberater

Umdeckungskon-
zepte Komposit ohne
Renta

private Sachversi-
cherungen und
Kleingewerbe

Courtage und sonstige Vergiitung

Spezialisierung auf
Kunden-Zielgruppen

Bauwirtschaft, Landwirtschaft, Heilwesen,
Gastronomie

Handwerk, Handel und Freiberufler sowie
gehobene Privathaushalte

vermogende Privatkunden

Versicherungsmakler, Rechtsanwélte und
Notare

Frauen, geschieden oder getrennt lebend, Kfz-
Deckungskonzept ,, Lady mobil*

Mediziner: Sonderdeckungskonzepte, Aus-

und Weiterbildungsangebote; Arbeitskreise 6f-
fentlicher Dienst: Sonderdeckungskonzepte

und Marketingunterstiitzung; Vermégende Pri-
vatkunden: eigener Studiengang mit der privaten
Hochschule European Business School (ebs)

Vertriebe mit White Label und kompletter
Abwicklung Backoffice

keine

Spezielle Tarife fiir Arzte (iiber die adg)

Bauhaupt- und Baunebengewerbe

Banker und Qualitatsberater. Wir haben in-
house entsprechend qualifiziertes Personal, um
diese Zielgruppe zu bedienen und wir stellen
uns den rechtlichen Herausforderungen (Haf-
tungsdach etc.).

Vertriebe;

Allfinanzberatung fiir den Privatkunden und
das Klein- bzw. mittelstandische Gewerbe
(keine Industrie)

Privatkunden, Kleingewerbe

= Courtage volumenabhingig

Bestandscourtage

Direktanhindung an VU
maglich

Bonusplan

Kostenlos

Kosten einmalig

98

25

nein

2.500

Konditionen Mitgliedschaft

Kosten pro Jahr

468

3.120

1.500

499

abhangig von
Leistungs-
bausteinen

7.200

Mindestvolumen
Neugeschaft

nein
nein

kostenlose Mitgliedschaft bei
500 MB KV oder 200.000
Leben

zzgl. Aufwendungen fiir
Aktienkauf

bei Modell mit Mitgliedschaft
erweiterte Dienstleistung

nein

ab 65.000 Euro Courtage-
umsatz Reduzierung um 50
Prozent, ab 130.000 Euro
Courtageumsatz Reduzierung
um 100 Prozent

kein Mindestvolumen

kein Mindestvolumen

nein, aber keine dauerhafte
Nutzung der Services (z. B.
IMA) ohne Umsatz

nein
nein
nein
nur Aufnahmegebiiht, um

massenhafte Anbindungen
ohne Geschéft zu verhindern

nein

www.versicherungsmagazin.de
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EIN BLICK ZURUCK

BrunotteKonzept hat im Frihjahr 2010 die
groBBten Maklerpools, Verblinde und Service-
dienstleister sowie weitere ausgewahlte Unter-
nehmen zu Geschaftsmodell, Schwerpunkten,
Ergebnissen, Vertriebspartnern, Leistungen,
Anforderungen an Produktpartner befragt. Die
Antworten sind Basis der Studie ,, Maklerpools,
Verbiinde und Servicedienstleister 2010".

dene Zielgruppen und unterschiedliche
Preismodelle sind gefragt.

Ein Beispiel dafiir ist die vfm-Gruppe,
die mit diversen Angeboten als Partner fiir
Makler, Mehrfachagenten und gebunde-
ne Vermittler agiert. Dazu gehort ein
Starthilfe-Konzept fiir den Umstieg aus
der Ausschliefllichkeit. Der Vermittler er-
hilt zum Ausgleich der anfanglichen Min-
dereinnahmen Zuschiisse fiir zwolf bis 24
Monate, die als stille Beteiligung konstru-
iert sind und tber acht Jahre zuriickge-
zahlt werden kénnen. Maklern bietet vfm
aktuell von 2010 bis 2012 erhéhte Cour-
tagesatze bei ausgewdhlten Partnern. Die
Preismodelle von vfm sind auf die jewei-
ligen Zielgruppe abgestimmt und schei-
nen fiir das Unternehmen bislang aus-
kémmlich zu sein.

Finanzstarke als Wettbewerbs-
argument

Die Finanzstirke des Partners hat fiir
Makler grofle Bedeutung. Wer vom Pool
seine Courtage erhilt und {iberdies Kun-
denbestidnde oder Teile seiner internen
Ablaufe auf diesen Dienstleister tibertragt,
muss bei der Auswahl besonders sorgfaltig
vorgehen. Und nur mit einer hinrei-
chenden Kapitaldecke bleiben Innovation
und Wachstum auch in Phasen sinkender
Einnahmen finanzierbar.

Der Maklerpool BCA hat vorgemacht,
wie man auch in Verlustphasen gentigend
Wasser unter dem Kiel behdlt und sich
Finanzkraft ins Haus holen kann: durch
Kapital von Produktgebern. Die Versiche-
rer Barmenia, Signal Iduna, Stuttgarter
und Volkswohl Bund sicherten sich 2009
jeweils 8,33 Prozent an BCA. Mittlerweile
wurden die Anteile auf 9,99 Prozent auf-
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gestockt und bleiben nur noch marginal
unterhalb der Grenze zur Mitteilungs-
pflicht. Die Signal Iduna ist tibrigens nicht
nur am Maklerpool BCA beteiligt. Seit
Herbst 2009 hat sie mit der SDV Service-
partner der Versicherungsmakler AG auch
einen eigenen Pool im Rennen. Andere
Versicherer mit Pool sind die WWK mit
der 1:1 Assekuranz Service AG und der
Talanx-Konzern mit seinen Téchtern Cla-
rus GmbH und Partner Office AG.

Aus Maklersicht spricht flir einen Ver-
sichererpool, dass dieser {iber eine weitaus
starkere Kapitalbasis verfiigt als die inha-
bergefiihrten Pools. Auch Synergien und
Skaleneffekte innerhalb eines Konzern-
verbundes kénnen die Profitabilitdt des
Pools starken. Die Branche diskutiert das
Thema jedoch kontrovers. Die Beteiligung
von Produktgebern gefihrde die Unab-
hingigkeit eines Pools, sagen die einen.
Die Versuchung, die eigenen Produkte be-
sonders prominent im Portfolio des Pools
zu positionieren, sei groff. Die andere Sei-
te argumentiert, dass Pools im Besitz von
Versicherern unter besonders kritischer
Beobachtung stehen und deshalb auf Un-

abhangigkeit ihrer Partner bedacht sind.
Und fiir die angeschlossenen Vermittler
sei in erster Linie wichtig, dass sie profes-
sionell und objektiv unterstiitzt und in
keiner Weise reglementiert wiirden. Trotz-
dem bleibt die Frage: Sollte sich ein Mak-
ler, der seinem Auftrag gemafl im Lager
des Kunden steht, in seiner Maklertatig-
keit ausgerechnet der Unterstiitzung eines
Unternehmens bedienen, das einem Ver-
sicherer gehort?

Dass ein Pool inhabergefiihrt ist, bie-
tet noch keine Garantie fiir Unabhangig-
keit. Es heiflt, an vielen Pools seien Versi-
cherer bereits beteiligt, ohne dass dies
offentlich wird. Stille Beteiligungen, aber
auch Provisionsvorschiisse und steigende
Stornortiickforderungen schaffen de facto
Abhingigkeiten - sie werden nur nicht
transparent. Wer das Risiko einer Ein-
flussnahme von Produktgebern méglichst
gering halten will, ist vielleicht bei einem
Verbund besser aufgehoben, der im Eigen-
tum der angeschlossenen Makler steht.
Hier erhalten immerhin mehr Beteiligte
Einblick in Geschiftsablaufe und geben
gemeinsam den Kurs vor.

BETEILIGUNGEN VON VERSICHERERN AN MAKLER-
POOLS UND SERVICEDIENSTLEISTERN

Pool/Dienstleister Beteiligung durch
1:1 AssekuranzService AG
Alvecon GmbH

& Co. KG

WWK, 100 Prozent
Deutscher Ring Krankenversicherungsverein a.G. tiber Balance Ver-
mittlungs- und Beteiligungs-AG, ein Unternehmen des Signal/Iduna

Gleichrichtungskonzerns, 71 Prozent

BCA AG

Barmenia, Signal Iduna, Stuttgarter Versicherungsgruppe sowie

Volkswohlbund mit urspriinglich jeweils 8,33 Prozent der Aktien,
aber insgesamt tber 50 Prozent der Stimmrechte. Die Anteile wur-
den auf jeweils 9,99 Prozent erhoht.

Clarus GmbH
DRMM
Maklermanagement AG
Baloise-Konzerns
Jung, DMS & Cie. AG
acht Prozent
Partner Office AG*
Pma Finanz- und
Versicherungsmakler
GmbH
SDV Servicepartner der
Versicherungsmakler AG

HDI Gerling Leben (Talanx Konzern), 100 Prozent
Deutscher Ring Beteiligungsholding GmbH (100 Prozent), nach
Neuordnung des Konzerns Deutscher Ring Leben als Tochter des

Uber die Konzernmutter Aragon AG: Axa 25 Prozent, Credit Suisse
HDI Gerling Leben (Talanx Konzern), 100 Prozent
Konzernmutter Prudential Financial Inc., USA; in Deutschland

kein Produktgeber

Signal Iduna (100 Prozent)

*wird eingestellt  Quelle: BrunotteKonzept, eigene Erhebung KCRTIMEL I
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Die Beteiligung an einem Pool schafft
nicht nur zusatzliche Absatzchancen, son-
dern verhilft Produktgebern zu besseren
Einblicken. Als (Mit-)Eigentiimer erhal-
ten sie wertvolle Informationen fiir die
strategische Positionierung ihres Unter-
nehmens im Maklermarkt. Ein Makler-
pool ist fiir sie ebenso Kommunikations-
kanal wie auch ein Seismograf flir Stro-
mungen und neue Entwicklungen inner-
halb dieses Marktes.

Der finanzstarke Versicherer im Hin-
tergrund garantiert Maklern aber nicht
immer den Fortbestand ihres Pools. So hat
Talanx beschlossen, den Maklerpool Part-
ner Office AG abzuwickeln und Teile der
Aufgaben auf die Clarus GmbH zu tiber-
tragen. Gleich zwei Pools innerhalb des
Konzerns waren fiir Talanx offensichtlich
einer zu viel. Einige Makler kénnten das
bedauern, denn Partner Office hatte at-
traktive Services und Tools fiir Makler und
Vertriebe entwickelt. Allerdings wurden
die Leistungen nicht, wie bei den meisten
Pools liblich, kostenlos angeboten. Das
mag dazu beigetragen haben, dass Partner
Office langsamer gewachsen ist als ge-
plant und noch nicht in die schwarzen
Zahlen gekommen ist.

Wer nicht auf Makler setzt,
wird bestraft

In einem tendenziell stagnierenden oder
riickldufigen Markt wird der Anteil des
Geschiftes, der ber Pools eingereicht
wird, eher steigen. Wie grof das Stlick vom
Kuchen aber wirklich ist, bleibt oft im
Dunkeln. So berichtet die , Financial
Times Deutschland“ (FTD), der bei der
Allianz fiir den Maklervertrieb zustandige
Vorstand Karl-Walter Gutberlet habe bes-
sere Daten iiber den Erfolg verschiedener
Absatzkanile gefordert. Ohne verlassliche
Daten konne die Branche den Beginn neu-
er Entwicklungen nicht erkennen. Die
Unternehmen miissten etwa wissen, was
Pools wirklich leisteten, zitiert die FTD den
Allianz-Vorstand. Aber auch ohne fla-
chendeckende Transparenz setzen die
meisten Versicherer in den Vertriebsweg
Makler grofle Hoffnungen. Denn die

www.versicherungsmagazin.de

GESCHAFTSMODELLE

Maklerpools bindeln das Neugeschéaft der
angeschlossenen Makler, reichen es bei den
Produktgebern ein und bekommen dafiir
Courtage. Einen Teil der Courtage behalten
die Pools ein und finanzieren damit fiir Mak-
ler kostenlose Leistungen wie Vergleichssoft-
ware, Maklerverwaltungsprogramm, Weiter-
bildung oder Marketing-Services (z. B. BCA
AG, Fonds Finanz GmbH, Jung, DMS & Cie.
AG).

Verhiinde agieren nach dem genossenschaft-
lichen Prinzip und sind in der Regel im Besitz
der angeschlossenen Makler. Sie finanzieren
ihre Tatigkeit tiber Aufnahmegebihren und
laufende Mitgliedsbeitrage sowie zusatzliche
Overhead-Vergitung und/oder volumenab-
hangige Bonifikationen von Produktgebern
(z. B. Charta, Vema). Bei Verblinden behalten
die Makler ihre Direktanbindungen an die
Produktgeber.

Service-Gesellschaften liefern Tools und
Services rund um den Vertrieb von Versiche-
rungen und Finanzdienstleistungen gegen
Entgelt. Pool-Leistungen ergdnzen haufig das
Serviceangebot.

Haftungsdacher nach § 32 KWG liefern den
rechtlichen Rahmen fiir die Beratung und Ver-
mittlung von Finanzinstrumenten. Ange-
schlossene Vermittler missen alle Finanzpro-
dukte Giber das Haftungsdach vermitteln, auch
wenn fiir diese im Einzelfall (noch) keine Er-
laubnis nach KWG erforderlich ist (Invest-
mentfonds und geschlossene Beteiligungen).

Assekuradeure zeichnen Versicherungsver-
trage, haufig spezielle Deckungskonzepte, im
eigenen Namen, aber flir Rechnung eines Ver-
sicherers und haben in der Regel Regulie-
rungsvollmachten. Mit diesen Aufgaben sind
sie dem Lager des Versicherers zuzuordnen.

Marktanteile der Ausschliellichkeit sin-
ken. Auch den Strukturvertrieben trauen
Branchenexperten wie der FTD-Autor
Herbert Fromme kaum Wachstum zu.
,Die Vertriebsstars der kommenden Jahre
werden Makler und Maklerpools®, so
Fromme. Seine Prognose: ,,Wer Makler-
vertrieb nicht oder schlecht kann, wird in
wenigen Jahren grausam bestraft wer-
den.“

Die Zusammenarbeit mit einem Pool
bringt nicht nur Geschift, sondern redu-
ziert auch, sofern die Prozesse darauf ab-
gestimmt sind, den Betreuungsaufwand,
zum Beispiel bei der Priifung und Policie-
rung von Neugeschift. Uber Software mit
passenden Schnittstellen ist die Dunkel-
verarbeitung - also die automatisierte Po-
licierung ohne manuellen Aufwand - auch
bei Maklern méglich. So treiben Pools mit
entsprechender technischer Infrastruktur
auch die Industrialisierung in der Versi-
cherungsbranche voran. In der Maklerbe-
treuung kénnen Pools ebenfalls Effizienz-
vorteile bieten, indem sich Versicherer auf
die A- und B-Makler konzentrieren und
die iibrigen Makler von Pools betreuen
lassen. Doch dieses Modell findet nicht
iberall Zustimmung: Der Maklerverbund
VEMA setzt beispielsweise auf eine fla-

chendeckende Fachbetreuung der Makler
durch Produktgeber, wiahrend der Makler-
pool Fonds Finanz in den Maklerbetreu-
ern der Versicherer sogar die Hauptkon-
kurrenz der Fonds Finanz sieht.

Kooperationen weiter im Trend

Kooperationen sind weiterhin angesagt.
So hat der Versicherungsexperte german-
Broker.net AG mit dem Anlagenspezialis-
ten Argentos AG eine strategische Koope-
ration vereinbart. Das hat bei den Pro-
dukten mit einer ersten gemeinsamen
Fondspolice bereits Friichte getragen.
Ahnlich ist die Konstellation bei der WIFO
GmbH, ebenfalls auf Versicherungen spe-
zialisiert, und der FiNet Financial Services
Network AG. Dariiber hinaus hat FiNet
jetzt auch mit dem Gesundheitsspezialis-
ten Assekuranz AG eine Zusammenarbeit
beschlossen, von der beide Unternehmen
im Heilwesenmarkt profitieren wollen.
Die WWK-Tochter 1:1 kooperiert mit der
eke-Finance GmbH und will so das eigene
Produktspektrum fiir Makler erweitern.
Fairmex, das Joint Venture zwischen der
Amexpool AG und der Fair in Finance AG,
wurde hingegen wieder geldst. Fair in Fi-
nance sortiert sich gerade neu, und die
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DIE POSITION DES BMVF ZU POOLS UND VERBUNDEN

,Im harter werdenden Vermittlermarkt ge-
winnt die Mitgliedschaft in einem qualifi-
zierten Berufsverband an Bedeutung. Als
BMVF unterstiitzen wir Versicherungs- und
Finanzmakler, sich in einem anspruchsvollen
Marktumfeld zu positionieren und dabei
rechtssicher und wirtschaftlich praktikabel zu
handeln. Mit dieser Ausrichtung hat der
BMVF bereits tiber 350 Mitglieder gewinnen
kénnen. Das sind zum gréBten Teil Maklerun-
ternehmen, aber auch Verbiinde und einige
Maklerpools. Anders als andere Branchenver-
bande bieten wir Produktanbietern jedoch
keine Plattform.

Unser Ziel ist es, den Stellenwert der Qua-
litatsberatung in Deutschland zu starken. An-

gesichts der geplanten Regulierungen fiir die
Finanzvermittlung ist es gerade jetzt entschei-
dend, dass die Stimme der unabhangigen Ver-
sicherungs- und Finanzmakler in Politik, Ge-
sellschaft und Wirtschaft klar und deutlich
wahrgenommen wird."

Rechtsanwalt
Hans-Ludger
Sandkihler, Vorsit-
zender des BMVF,
Bundesverband
mittelstandischer
Versicherungs- und
Finanzmakler e. V.

Four Gates AG hat sich am Unternehmen
beteiligt. Man gehe damit einen weiteren
Schritt zur Spezialisierung auf ganz be-
stimmte Vertriebsmodelle, kommentierte
Four Gates diesen Schritt.

Sicherer Hafen Haftungsdach?

Ob sich Haftungsdicher in der Breite
etablieren, wird sich wohl in diesem Jahr
entscheiden. Der Entwurf des Finanzmi-
nisteriums fiir ein Anlegerschutzgesetz
will neben anderen Vorhaben kiinftig ge-
schlossene Fonds als Finanzinstrumente
klassifizieren. Damit fielen sie unter den
Geltungsbereich des Kreditwesengesetzes;
fiir ihre Vermittlung brauchten Makler
dann eine Zulassung als Finanzdienstleis-
tungsinstitut oder miissten unter der Flag-
ge eines Haftungsdachs segeln. Aktuell
haben sich Branchenverbdnde wie AfW
und der VGF Verband geschlossene Fonds
gegen den Entwurf in Stellung gebracht.
Ihr Argument: Die aus ihrer Sicht tber-
bordenden Anforderungen fiihrten im
freien Vertrieb zu einem massenhaften
Unternehmenssterben. In der Konsequenz
bedeute dies weniger Wettbewerb und we-
niger Angebotsvielfalt fiir den Kunden.
Ein Massenexitus ist mit Blick auf das
vergleichsweise geringe Platzierungsvolu-
men freier Vermittler eher unwahrschein-
lich. Wiirden allerdings auch Investment-
fonds als Finanzinstrumente behandelt,
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sahe die Situation schon anders aus. Doch
das ist nach Einschitzung von Fachleuten
nicht zu erwarten. Sie gehen davon aus,
dass die kiinftigen Anforderungen an die
Vermittlung von Investmentfonds den
Regelungen filir Versicherungen folgen,
also Qualifikationsnachweis, Registrie-
rung und Berufshaftpflicht-Versicherung
vorsehen werden.

Fiir Maklerpools mit angeschlossenem
Haftungsdach ware eine Haftungsdach-
pflicht Chance und Risiko zugleich. Zwar
kénnten sie mehr Vermittler unter das
Dach holen, miissten aber gleichzeitig
auch dafiir Sorge tragen, dass diese Ver-
mittler den fachlichen Anforderungen
geniigen. Die damit verbundenen Risiken
miissen rechtlich und organisatorisch erst
einmal bewiltigt werden, und nicht alle
bisherigen Poolpartner diirften reif fiir das
Dach sein. Das setzt aufwindige Prii-
fungen voraus und erfordert erheblichen
Schulungsaufwand. Der BCA-Konzern,
der sein Haftungsdach bereits Anfang
2008 eingerichtet hatte, betont dennoch
vor allem die Chancen. Das Haftungsdach
nehme in der gegenwartigen und vor
allem der klinftigen Unternehmensstrate-
gie eine zentrale Stellung ein. Der Vor-
stand erwartet, dass die Entwicklung des
Haftungsdaches in den kommenden zwei
bis drei Jahren deutlich an Dynamik
gewinnt. Bis dato gab sich die BCA-Bank
eher zbgerlich, neue Partner ins Boot zu

holen: Mitte Juni 2010 waren erst zehn
Vermittler an Deck. Offensiver war bereits
Mitbewerber JDC unterwegs; der Makler-
pool hat an sein Osterreichisches Haf-
tungsdach bereits 650 , Tied Agents“ aus
Deutschland angebunden.

Andere Pools setzen auf Kooperati-
onen. So hat sich das Hamburger Unter-
nehmen NFS Netfonds Financial Services
GmbH, Tochter des Maklerpools netfonds
AG, zum Partner fir Pools entwickelt -
beispielsweise fiir die Partner Office AG
und den Maklerpool Akkurat Financial
Service aus Miinster.

Interessenvertretung und
Organisationsgrad

Die Politik sorgt gleich mit einer Reihe von
Vorstoflen flir Gegenwind. Dazu gehdren
neben der drohenden Ausdehnung des
KWG-Geltungsbereichs auf Beteili-
gungen, zusdtzliche Planungen zum Ver-
braucherschutz auf europdischer Ebene
(Stichwort PRIPS/Produkte fiir Privatkun-
den), die geplante Férderung der Honor-
arberatung und damit verbunden mog-
liche Einschrankungen bei der Vermittler-
vergltung. Die raue See kdnnte Vermittler
und Pools dazu bewegen, sich starker in
berufsstindischen Organisationen zu en-
gagieren. Das ist aktuell aber nicht der
Fall; keiner der Branchenverbande hat die
Mehrzahl der Pools und Verbiinde hinter
sich versammelt. Ganz im Gegenteil, der
Organisationsgrad ist eher schwach. Von
25 befragten Firmen sind Mitglied bei
AfW 3

BMVF 5
BVK 3
Votum 2

(Quelle: Befragung BrunotteKonzept, Frilhjahr 2010)

Kein weiterer Verband zihlt nach den
Angaben der Befragten mehr als ein Mit-
glied aus diesem Kreis. Dabei ist aus Sicht
von Hans-Ludger Sandkiihler, Vorsitzen-
der des BMVF, die gemeinsame Interes-
senvertretung gerade jetzt wichtig.

Wie Versicherer und Makler besser
zusammenarbeiten konnen, wurde in den
letzten Monaten intensiv diskutiert, zum
Beispiel auf der Jahrestagung beim Mak-
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DAS FORDERN DIE VERBANDE VON PRODUKTGEBERN
Wertung von 1 = unverzichtbar bis 5 = unbedeutend; Angabe Mitelwert
Weiterzahlung Courtage nac_h 133 I
Ende der Zusammenarbeit ’ |
Feste Ansprechpartner 1,71
Abwicklung Maklerauftrage 1,71 |
Fest definierte Ablaufe und Service-Level 1,80 |
Abrechnung in Dateiformat (Excel, CSV) 1,92 |
Agenturnummer fiir Vermittler | 2,13
Schnittstellen zum MVP/CRM l 2,20 l
Datenaustausch im GDV-E-Norm-Format | 2,22 |
Policen im Dateiformat | 2,29 |
Kurze Abrechnungszeitrdume | 2,32 |
Maximal-Courtage | 2,40 |
Korrespondenz im Datentrégeraustausch | 2,54 |
Online-Schadenmeldung | 2,74 |
Extranet: Unterlagen im freien Bereich | 2,83 |
Informationen durch Anwender steuerbar | 2,87 |
Service-Hotline auBerhalb der Biirozeiten 3,21
Korrespondenz im Lieferformat Papier | |4[04 |
Incentives | | 4,25 | |
[ E— —
0 1,00 2,00 3,00 4,00 5,00

Quelle: BrunotteKonzept, eigene Befragung im Frihjahr 2010, n = 24

© vm-Grafik

lerverbund Vema. Eine zentrale Rolle
spielt die Informationstechnologie. Denn
die Branche tut sich immer noch schwer
mit einheitlichen IT-Standards. Viele
grofie Versicherer glaubten in der Vergan-
genheit noch an einen Wettbewerbsvor-
teil durch hauseigene IT-Losungen. Das
jedoch geht an der Realitit in den Mak-
lerbetrieben vorbei, die sich ein Sammel-
surium unterschiedlicher Standards und
Verfahren schon lange nicht mehr leisten
kénnen und wollen.

Wie wichtig die Qualitat der Zusam-
menarbeit fiir die Zufriedenheit eines
Maklers mit den Versicherern ist, zeigte
auch das jlingste Charta-Qualitdtsbaro-
meter. Hier gab es erhebliche Fluktuation
unter den top-platzierten Versicherern,
und grofle Unternehmen mussten ihre
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Sterne aus den Vorjahren wieder abgeben.
Ganz nach vorn schafften es in diesem
Jahr eher kleinere Unternehmen, die ihre
Prozesse und Services konsequent auf die
Anspriiche von Maklern ausgerichtet ha-
ben. Gerade Prozesseffizienzist fiir Makler
mittlerweile besonders wichtig, wie die
Marktforscher von YouGovPsychonomics
bei den Erhebungen zum Charta-Quali-
tatsbarometer festgestellt haben.

Uber die Erwartungen von Makler-
pools und Verbilinden an Produktgeber
wurde bislang jedoch kaum gesprochen.
Deshalb hat BrunotteKonzept in diesem
Frithjahr mehr als 30 Leistungsdimensi-
onen zu diesem Kontext abgefragt. Die
Ergebnisse entsprechen in vielen Punkten
dem Bild bei Maklern. Auch fiir Pools ste-
hen schlanke Prozesse ganz oben auf der

Prioritatenliste, Lieferung im Dateiformat
ist mittlerweile Standard, und Papier hat
ausgedient. Die Courtagehdhe hat eher
nachgeordnete Bedeutung, allerdings ist
hier die Streuung gro8. Was manchen Ver-
sicherer iberraschen wird: Incentives lan-
den abgeschlagen auf dem letzten Platz.
Auch wenn sich einzelne Makler immer
noch mit Reisen oder Sachprdmien locken
lassen - in der Breite haben Incentives im
Maklervertrieb nichts zu suchen.

Erwartungen an Produktgeber

Bei den wichtigsten Forderungen an Pro-
duktgeber standen neben marktgerechten
Produkten sowie individuellen Deckungs-
konzepten vor allem optimale Ablaufe und
das Einhalten technischer Standards wie
die GDV-E-Norm ganz vorn. Aber Pools
und Verbiinde haben auch die Qualitat
der Geschiftsbeziehung im Visier. Sie for-
dern Zuverldssigkeit, verldssliche An-
sprechpartner, eine stabile Geschaftspoli-
tik, Fairness, Gleichbehandlung der
Marktteilnehmer sowie keine finanzielle
Férderung von Wettbewerbern. Die Pro-
duktgeber sollten nicht auf das schnelle
Geschift setzen, das mithilfe hoher Cour-
tagesdtze eingekauft werden kann. Dass
Wettbewerb nicht nur unter den Versiche-
rern, sondern auch bei den Pools herrscht,
wird ebenfalls deutlich: Produktgeber soll-
ten den ,,Wildwuchsim Sinne von Hochst-
standscourtagen durch Begrenzung der
Weitergabemoglichkeit“ verhindern und
der ,,Courtageoptimierung” einzelner
Marktteilnehmer entgegentreten.

Die prognostizierte Erholung der Ver-
sicherungs- und Finanzmarkte kénnte flir
manche Pools zu spit kommen. Ohne
einen starken Partner werden sie sich
nicht tiber Wasser halten konnen. Der
Unabhingigkeit von Maklern ist das nicht
zutraglich. Sie sollten rechtzeitig einse-
hen, dass professionelle Services langfris-
tig nicht zum Nulltarif zu haben sind.
Trotzdem werden Pools auch weiterhin
wichtige Akteure im Maklermarkt bleiben.
Versicherer sollten deren Forderungen
deshalb ernst nehmen und erkennen, dass
es um mehr als die Courtage geht. |
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Uberall so giinstig mit Kollegen telefonieren,
als waren Sie im Bliro.
Eine firmeninterne Flatrate fiir Festnetz und Mobilfunk. J

Nie mehr an die Kosten denken - mit den Lésungen fiir vernetztes Arbeiten von der Telekom. Mit Business
Bundle Advance zahlen Sie einen Komplettpreis fiir alle nationalen Gesprache unter Kollegen. Egal, ob Sie im
Buro oder unterwegs sind. Lassen Sie sich ein fir Ihre Firma mafigeschneidertes Angebot machen, mit dem
Sie immer flexibel bleiben: www.telekom.de/eine-flatrate oder unter freecall 0800 13 13555.
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