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Maklerpools i
s . - \

Die Geschaftserwartungen von Versicherern und Finanzdienstleistern haben sich eingetriibt.

Die Branche hat nur noch eingeschrankte Wachstumsspielrdume, sieht sich konfrontiert mit
starkerer Regulierung, einem verscharften Wettbewerb sowie strukturellen Anderungen. Ka-
pitalanlagegesellschaften und Emissionshauser sammeln bei Privatanlegern weniger Geld
ein. Welche Konsequenzen hat das fiir Maklerpools und Verbiinde?
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Noch klingt es optimistisch:

Fast ein Viertel der vom Ifo-In-

stitut befragten Versicherungs-
manager erwartete im Frithjahr 2011 eine
glinstigere Entwicklung flir das eigene Un-
ternehmen und 70 Prozent gingen von
gleichbleibenden Bedingungen aus. Ist das
frohliche Begleitmusik zu einem be-
schwerlichen Geschift oder bereits das
Pfeifen im Walde? Denn Missklange gibt
es mehr als genug. Abgesenkter Rech-
nungszins ab 2012, nicht auskdmmliche
Sachversicherungssparten, ein drama-
tischer Einbruch der klassischen Alters-
vorsorge, Unisextarife, Solvency Il und der
weitere Ausbau des Verbraucherschutzes
sind nur einige Schlagworte, die in der
Branche fiir erhéhten Blutdruck sorgen.
Angesichts sinkender Margen steht vieles
auf den Priifstand - auch Geschifte mit
Maklerpools und Verbiinden. Denn das
Geschift ist teuer, sagen Experten.

Gerade erst hat das Marktforschungs-
institut You Gov Psychonomics ermittelt,
dass so gut wie jeder Makler (94 Prozent)
iiber mindestens eine Poolanbindung ver-
fligt. Zwei Jahre zuvor waren es erst 81
Prozent. Das schlagt sich auch in der Be-
fragung von Brunotte Konzept aus dem
Frithjahr 2011 nieder, in der fast alle Pools
fiir das letzte Jahr einen Zuwachs der Ver-
triebspartner melden - im Vorjahresver-
gleich um stolze elf Prozent.

Makler erwarten viel von Pools und
Verbiinden: leichtere Zugangsmoglich-
keiten zu Produktgebern, eine breitere
Produktpalette, hohere Courtagen sowie
exklusive Deckungskonzepte. Dariiber hi-
naus kénnen die Unternehmen mit IT-

Dienstleistungen, administrativer Unter-
stitzung sowie Aus- und Weiterbildungs-
angeboten punkten. Dennoch sind Pools
flir die meisten Makler eher eine Ventil-
16sung. Nur jeder fiinfte Makler geht eine
exklusive Anbindung an einen Pool ein.
Alle anderen setzen auf mehrere Pools und
halten parallel Direktanbindungen bei
den Produktgebern.

Verzogern Maklerpools das
Maklersterben?

Mit Blick auf die gestiegenen Anforde-
rungen an Vermittler hatten Branchen-
kenner ein Sterben kleinerer Maklerun-
ternehmen prognostiziert. Doch zunéchst
passierte genau das Gegenteil: Es kam zu
einer wundersamen Vermehrung der
Makler. Auf mehr als 44.000 stieg ihre
Zahl im Vermittlerregister. Aber manche
sind gar keine Makler, sondern verkappte
Nebenberufsvermittler oder Handelsver-
treter bei Vertrieben. Andere miissen je-
den Cent zweimal umdrehen. Nach einer
Untersuchung von Matthias Beenken,
Professor an der Fachhochschule Dort-
mund, aus dem Jahr 2009 erzielten 42,8
Prozent aller Makler einen Jahresumsatz
von weniger als 50.000 Euro - wohl ge-
merkt Umsatz, nicht Ertrag.

Nach den Erkenntnissen von Beenken
reichen vor allem die umsatzschwachen
Makler einen groflen Teil ihres Umsatzes
iiber Pools ein. Das Maklerabsatzbarome-
ter von You Gov Psychonomics AG stltzt
diese Beobachtung. Danach planen gerade
Einzelkimpfer und Makler mit nur weni-
gen Beschiftigten, in Zukunft mehr Ge-
schift iber Pools einzureichen. Das ist
keine Uberraschung. Umsatzschwache
Vermittler erflillen hiufig die Umsatzan-
forderungen der Produktgeber nicht. Fir
sie ist eine Poolkooperation haufig die
einzige Moglichkeit, Zugang zu Produkten

VM-Autorin: Sahine Brunotte, freie Journalistin

und Vertriebsexpertin fiir Versicherungen und
Finanzdienstleistungen, www.brunottekonzept.de
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In diesem Artikel lesen Sie:

B Schlanke Prozesse und passgenaue
Betreuungskonzepte sind fiir Pools ent-
scheidend, doch nur wenige leisten dies.
B Vor allem umsatzschwache Makler
reichen den GrofBteil ihres Umsatzes tiber
Pools ein.

B Pools haben Probleme, neue qualifi-
zierte Mitarbeiter zu gewinnen.

und Gesellschaften zu erhalten. Professi-
onelle Vergleichssoftware, Maklerverwal-
tungsprogramme und Losungen zur Bera-
tungsdokumentation sind fiir sie ebenso
unverzichtbar wie unerschwinglich. Ohne
die groflen Massenpools, die diese
Leistungen oft kostenlos bieten, waren
viele von ihnen langst nicht mehr tiberle-
bensfahig.

Was Makler beachten sollten

Wer sich flir eine Poolkooperation ent-
scheidet, sollte als Erstes die fachliche
Ausrichtung priifen. Passt diese zum eige-
nen Portfolio? Weitere Aspekte sind
Dienstleistungsangebot sowie die Courta-
ge. Aber auch die wirtschaftliche Leis-
tungsfahigkeit des Pools sollte eine we-
sentliche Rolle spielen. Denn meldet ein
Pool Konkurs an, haben Vermittler oft das
Nachsehen. Der Bestand ist blockiert, und
ihre Stornoriickstellung 16st sich in Luft
auf. Forderungen von Maklern diirften
vom Konkursverwalter als Letzte befrie-
digt werden, weil die groflen Positionen
der Produktgeber Vorrang haben.

Makler miissen gut {iberlegen, wem sie
ihren Bestand anvertrauen. Ein Blick in
das Unternehmensregister www.unter-
nehmensregister.de ist immer hilfreich,
auch wenn die meisten Pools ihre Bi-
lanzen erst mit erheblicher Verzégerung
dort einstellen. So wurde beispielsweise
die Bilanz 2009 der Fonds Finanz Makler-
service GmbH, nach eigenen Angaben
grofiter Maklerpool in Deutschland, erst

versicherungsmagazin 8/2011 17



DATEN UND FAKTEN ZU DEN MAKLERPOOLS UND IHREN LEISTUNGEN
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Provisionserlose Anbindungen Produktgeber
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am 31.Januar 2011 im elektronischen Re-
gister veroffentlicht. Die meisten anderen
Pools sind ebenfalls nicht schneller.
Neben der Ertragsstiarke des Unter-
nehmens ist zum Beispiel interessant, ob
und in welchem Umfang Verbindlich-
keiten gegentliber Maklern und Produktge-
bern einschlieflich der Stornoreserven
transparent werden. Fehlen angemessene
Riickstellungen, gleicht das Geschaftsmo-
dell schnell einem Schneeballsystem, das
nur so lange lebensfihig ist, wie das Ge-
schiftsvolumen ausgeweitet wird. Sinken-
de Einnahmen flhren in kurzer Zeit zum
Exitus des Pools, wenn kein finanzstarker
Kapitalgeber im Hintergrund steht.

Umsatz und Transparenz

Der Anteil von Pools und Verbiinden am
gesamten Maklergeschaft kann nur grob
geschatzt werden. Bei Versicherern sollen
durchschnittlich 15 bis maximal 20 Pro-
zent iber diese Neugeschidftssammelstel-
len in die Biicher kommen - Tendenz

versicherungsmagazin 8|2011

steigend. Kleine und mittelgrofle Versi-
cherer fahren aber auch schon mal tber
die Halfte ihres Maklergeschaftes mit
Pools ein. Unter den befragten Pools sum-
miert sich der gemeldete Courtageanstieg
aus allen Produktgruppen im vergangenen
Jahr auf immerhin 22 Prozent. Aber nicht
alle Pools lassen sich in die Karten sehen.
Dabei ist gerade Transparenz unerlasslich.

Mehr Transparenz wiinscht sich auch
Rainer M. Jacobus, Vorstandsvorsitzender
der Ideal Versicherungen. Er fordert unter
anderem zeitnahe Informationen zur Ge-
schaftsentwicklung, das Testat eines Wirt-
schaftspriifers sowie die Offenlegung
wirtschaftlicher Abhédngigkeiten von Pro-
duktgebern. Gerade um die Offenlegung
ist es bislang schlecht bestellt. Obwohl
hinter vorgehaltener Hand von stillen Be-
teiligungen, gestundeten Stornortickfor-
derungen und erheblichen Vorschiissen
auf kiinftiges Geschaft die Rede ist, sucht
man entsprechende Informationen bis-
lang vergeblich. Nur bei wenigen Pools ist
die Faktenlage relativ eindeutig. So halten

Versicherer beim Maklerpool BCA die
Mehrheit der Stimmrechte, und an Ara-
gon als Konzernmutter von Jung, DMS &
Cie. haben sich Axa sowie Citibank in er-
heblichem Umfang beteiligt. Eindeutig
sind die Besitzverhdltnisse bei Makler-
pools, die als Tochter eines Versicherers
gegriindet wurden, wie die 1:1 AG (WWK)
und SDV AG (Signal Iduna). Aber nicht
jeder Versicherer will seine Pooltochter
behalten.

Der Talanx-Konzern hat seine Tochter
Clarus GmbH im Frithjahr an Aragon ver-
kauft. Im Juni 2011 gab die Maklerfirma
Dr. Maasjost & Collegen AG bekannt, dass
sie den Maklerpool pma GmbH von Pra-
merica Financial Services, einem US-Fi-
nanzdienstleister, zu 100 Prozent erwor-
ben hat.

Im Innendienst haben die Pools und
Verbiinde kraftig angebaut. Die Zahl der
Beschaftigten stieg um 15 Prozent. An die
Spitze setzte sich die 1:1 Assekuranzservice
AG, eine 100-prozentige Tochter der
WWE K Versicherungen, mitimmerhin 120
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Provisionserlose Anbindungen Produktgeber

Zusammensetzung in Prozent Anzahl Kosten und Leistungen der Mitgliedschaft
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Beschiftigten im Innendienst. Die abso-
lute Zahl allein ist aber nicht ausschlag-
gebend. Interessant wird es beim Verhalt-
nis von betreuten Vermittlern zu Kréften
im Backoffice. Aber auch hier hat die 1:1
AG die Nase recht weit vorn. Ein Backof-
fice-Mitarbeiter betreut rechnerisch sie-
ben Makler. Die hochste Betreuungsdich-
te bietet die vfm Versicherungs- & Finanz-
management GmbH mit drei Maklern je
Innendienstkraft. Ebenfalls eine sehr gute
Relation weisen die Pools Finet Financial
Services Network AG, Germanbroker.net
AG und SDV AG auf. Allerdings kaufen
einige Unternehmen auch flr Spezialge-
biete wie die betriebliche Altersversorgung
externe Kapazititen ein und verstirken
ohne zusatzliche Mitarbeiter ihren Service
fir Makler.

Fur ihre Vertriebspartner sind die
Pools wahrend der tblichen Geschafts-
zeiten erreichbar, also zwischen acht und
18 Uhr. Gut zwei Drittel bieten Maklern
personliche Ansprechpartner, aber im-
merhin vier haben ausschlieflich ein

www.versicherungsmagazin.de

Service-Center ohne Zuordnung instal-
liert. Der bevorzugte Kommunikations-
weg sind E-Mails, dann das Telefon.

Schlanke Prozesse und passgenaue Be-
treuungskonzepte sind fiir Pools entschei-
dend. Dennoch gibt nur die Halfte der
befragten Unternehmen an, ihre Ver-
triebspartner zu klassifizieren und mit
unterschiedlichen Betreuungsmodellen
zu bedienen. Als Kriterien werden die klas-
sische Kategorisierung nach A-, B- und
C-Maklern genannt, aber auch Bestand,
Anzahlder Vertrage pro Kunde, Deckungs-
beitrag, Quote zwischen Angebot und
Abschluss, Umsatz, Bonitdt oder Storno-
quote.

Nachwuchs gesucht

Bei der Frage nach aktuellen Herausforde-
rungen in der Betreuung der eigenen Ver-
triebspartner hielten sich die meisten
Pools vornehm zuriick. Kaum einer war
so offen, eigene Probleme zu benennen.
Nur zur Herausforderung, neue Mitarbei-

ter zu gewinnen, die ihre Vertriebspartner
betreuen, bekannten sich acht von 22
Pools. Dabei ist das Problem seit Langem
offensichtlich. Die Branche altert, und es
mangelt an qualifizierten Einsteigern. Da-
runter haben nicht nur Versicherer und
Vertriebe zu leiden, die bislang das Perso-
nalreservoir fiir die gesamte Branche ge-
speist haben, sondern auch Maklerbe-
triebe und Pools.

Die BCA AG hat sich des Themas be-
reits 2010 angenommen und eine Initia-
tive zur Nachwuchs-Werbung gestartet.
Auch die vfm Versicherungs- & Finanz-
management GmbH will sich der Heraus-
forderung stellen und ihre angeschlos-
senen Makler bei der Suche und Einarbei-
tung geeigneter Nachwuchskrafte unter-
stiitzen. Diebbg Betriebsberatungs GmbH,
als Veranstalter der Branchenmesse DKM
bestens mit den Problemen der Branche
vertraut, startete jlingst den ,Jungmakler
Award 2011“. Dafiir konnte sie bereits
mehr als 20 Férderer sowie eine Reihe von
Kooperationspartnern gewinnen.
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WER MACHT WAS?

Malklerpools biindeln (,,poolen*) das Mak-
lergeschaft, reichen es bei Produktgebern
ein und erhalten daflir Courtage. Davon
wird ein Teil einbehalten und finanziert den
Apparat des Pools sowie fir Makler kosten-
lose Leistungen wie Vergleichssoftware,
Maklerverwaltungsprogramm, Weiterbil-
dung oder Marketing-Services. Haufig wird
nicht transparent, welcher Makler einen
Vertrag vermittelt hat.

Verhiinde agieren nach dem genossen-
schaftlichen Prinzip und gehéren meistens
den angeschlossenen Maklern. Sie finanzie-
ren ihre Tatigkeit Giber Aufnahmegebiihren
und laufende Mitgliedsbeitrage sowie zu-
satzliche Overhead-Vergiitung und/oder vo-
lumenabhangige Bonifikationen von Pro-
duktgebern. Bei Verbiinden behalten die
Makler ihre Direktanbindungen an die Pro-
duktgeber.

Haftungsdacher nach § 32 KWG liefern
den rechtlichen Rahmen fir die Beratung
und Vermittlung von Finanzinstrumenten.
Angeschlossene Vermittler miissen alle Fi-
nanzprodukte tiber das Haftungsdach ver-
mitteln, auch wenn fir diese keine Erlaubnis
nach KWG erforderlich ist (aktuell Invest-
mentfonds und geschlossene Beteiligungen).
Assekuradeure zeichnen Versicherungs-
vertrage im eigenen Namen, aber fiir Rech-
nung eines Versicherers und haben in der
Regel Regulierungsvollmachten. Mit diesen
Aufgaben sind sie dem Lager des Versiche-
rers zuzuordnen.

Servicegesellschaften liefern Tools und
Services rund um Vertrieb und Verwaltung
von Versicherungen und Finanzdienstleis-
tungen gegen Entgelt. Pool-Leistungen er-
ganzen manchmal, aber nicht immer ihr
Serviceangebot.

Rainer M. Jacobus, Vorstandsvorsitzender
der Ideal Versicherungen, fordert von Mak-
lerpools mehr Transparenz.

Pools sollten

W ihre rechtlichen Verhaltnisse offenlegen.
Dazu gehort die Offenlegung direkter und
indirekter Beteiligungen von Produktgebern.
B ihre Ergebnisse von einer Wirtschafts-
prufungs-Gesellschaft testieren lassen und
den Prifungsbericht offenlegen. Die Bilanz
sollte spatestens zum 30. Juni des Folge-
jahres veroffentlicht und bei einer Bilanz-
pressekonferenz vorgestellt werden.

B wirtschaftliche Abhangigkeiten von Pro-
duktanbietern transparent machen, zum
Beispiel durch Bekanntgabe der Umsatzan-
teile, die mit den funf wichtigsten Produkt-
partnern erzielt werden.

DIE SIEBEN WICHTIGSTEN FORDERUNGEN AN
MAKLERPOOLS AUS SICHT EINES VERSICHERERS

B Verglitungen offenlegen. Dazu zahlen
auch der bei Pools nicht unerhebliche Over-
head sowie sonstige Gebiihren, die bei Pro-
duktgebern erhoben werden.

W ihr IT-Konzept klar beschreiben ein-
schlieBlich der Verwaltungssoftware, vor-
handener Schnittstellen und Orientierung
an Standards wie BiPRO.

B ihr Dienstleistungs-Spektrum klar be-
schreiben, am besten dokumentiert als An-
lage zum Vertrag mit dem Makler.

M eindeutige vertragliche Regelungen
schaffen, die Laufzeit, Kostenbeteiligungen,
das Recht am Bestand, die Vorgehensweise
bei Beendigung des Vertrages mit dem Ver-
triebspartner und die Méglichkeit zur wei-
teren Zusammenarbeit mit den Produktan-
bietern enthalten.

Kein Maklerpool gleicht dem anderen.
Geschiftsmodell, Verglitung, Personal-
ausstattung und Services variieren stark.
Das bekommen auch die Produktgeber zu
spliren, denn die Erwartungen der Pools
an die Betreuung unterscheiden sich er-
heblich. Das beginnt bereits bei der Frage,
ob Pools eigene Maklerbetreuer einsetzen.
Mehr als die Halfte der Unternehmen lei-
stet sich eigene Betreuer. Insgesamt steigt
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die Zahl der Maklerbetreuer von Pools und
Verblinden recht deutlich von 79 im Jahr
2009 auf 125 im Jahr 2011 (plus 58 Pro-
zent). Auf ausschliefliche oder ergin-
zende Betreuung durch Maklerbetreuer
der Produktgeber setzen 15 von 23 be-
fragten Unternehmen.

Das sieht Norbert Porazik, Chef von
Fonds Finanz, ganz anders. Fiir ihn stellen
Maklerbetreuer der Produktgeber die

grofiten Konkurrenten eines Pools dar.
Auflerdem, so ladsst er durchklingen,
hielten diese den Makler eher von der Ar-
beit ab. Porazik hat sich mit dem Betreu-
ungskonzept der Versicherer beschiftigt.
Er entwickelte gemeinsam mit einem
Partner aus der Versicherungswirtschaft
ein Betreuungskonzept, mit dem er sich
an die Assekuranz wendet. Dieses Konzept
attestiert den meisten deutschen Versi-
cherern, sie hatten ,,es in den letzten Jahr-
zehnten versdumt, ihre Betreuungs-sy-
steme fiir die freien Versicherungsmakler
den aktuellen Gegebenheiten anzupas-
sen”. Daher seien viele bestehende Mo-
delle der Gesellschaften dementsprechend
teuer, ineffizient und unflexibel.

An dem Vorwurf ist etwas dran. Ge-
rade Unternehmen mit einer starken Aus-
schlieflichkeitsorganisation (AO) tun
sich im Umgang mit Maklern traditionell
schwer. Prozesse, Informationswege und
Material sind hdufig am Bedarf der AO
ausgerichtet. Auch ein anderes Problem
ist hausgemacht, weiff der Unterneh-
mensberater Robert Zimmerer von der
Initiative Maklererfolg zu berichten. In
seinen Qualifizierungsprojekten fiir Mak-
lerbetreuer hort er haufig Klagen, dass
diese zunehmend mit administrativen
Aufgaben iiberrollt werden. Thnen bleibt
fiir den vertrieblichen Auftrag immer we-
niger Zeit, weil sie aufgrund von Restruk-
turierungsmafnahmen und Verdnde-
rungen der Betriebsmodelle von internen
Dienstleistungen abgekoppelt werden.
Von der Adressanderung bis zur Provisi-
onsreklamation landen immer mehr Vor-
gange auf ihrem Schreibtisch.

Hinzu kommt, dass die Assekuranz
Maklerpools erst spdt als zusatzlichen Ab-
satzweg entdeckt hat. Die Folge: Anforde-
rungen von Pools an IT und Prozesse wer-
den nur unzureichend erfiillt, Schnittstel-
len zu Angebots- und Tarifierungspro-
grammen fehlen oder werden erst mit
langer zeitlicher Verzégerung eingerichtet.
Vergiitungsmodelle fiir Maklerbetreuer
passen oft nicht mehr, wenn der Pro-
duktgeber auch mit Pools kooperiert.
Nimmt der Makler die Beratung eines
Maklerberteuers in Anspruch, reicht aber
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nachher das Geschift tiber den Pool ein,
guckt der Betreuer meist in die Rohre. Er
bekommt keine Anteilsprovision fiir den
Vertrag. Das sorgt fiir Arger. Manche Ver-
sicherer beiffen deshalb in den sauren
Apfel und bezahlen zweimal flr das Ge-
schaft, einmal an den Pool und zusitzlich
Anteilsprovisionen an den Betreuer.

BloB keinen Streit vermeiden

Das Papier von Porazik kommt zur rechten
Zeit. Aktuell tiberdenken viele Versicherer
ihre Makler- und Poolstrategie. Diese
Hausaufgaben hat der Maklerversicherer
Volkswohl Bund bereits erledigt. Produk-
tive Makler werden durch den Maklerbe-
treuer betreut, der sie angeworben hat. Im
Gegenzug gilt ein Organisationsschutz flr
Vertriebspartner wie Vertriebe. Deren Ver-
mittlern bietet der Volkswohl Bund keine
Direktanbindung an. Fiir Poolmakler, die

nicht ausschlieflich fiir einen einzigen
Pool tatig sind, gilt kein Organisations-
schutz. Hier ist der Makler der Souveran
und entscheidet, ob und wie er mit Pro-
duktgebern zusammenarbeitet. Ergan-
zend hat der Versicherer fiir Poolmakler
das Regionalprinzip etabliert. Von Pools
verlangt der Versicherer, dass der jeweilige
Abschlussvermittler stets transparent
wird.

Das Fonds-Finanz-Papier geht einen
anderen Weg. Es schligt den Versicherern
vor, Maklern kiinftig die Direktanbin-
dung zu verweigern beziehungsweise auf-
zukilindigen, wenn diese einen vorgegeben
Mindestumsatz nicht erreichen. Das ist
mehr als bemerkenswert. Hier spricht sich
mit Fonds Finanz immerhin ein Makler
dafiir aus, anderen Maklern die Anbin-
dung zu verweigern. Diese sollten an aus-
gewdhlte Pools, die Liste umfasst zehn
Gesellschaften, verwiesen werden, darun-

ter auch die Fonds Finanz. Das Arbeitsge-
biet der Maklerbetreuer soll ausschlieflich
an Postleitzahlbezirken ausgerichtet und
das Neugeschaft nach der Postleitzahl des
Kunden zugeordnet werden. Kleinere
,Ungerechtigkeiten, die daraus entste-
hen konnten, wiirden sich ,,in der Masse
sicherlich nahezu vollkommen* aufhe-
ben. Die Maklerbetreuer aufseiten der
Versicherer sollten iiberdies ausgediinnt
und frei werdende Stellen nicht wieder
besetzt werden, empfiehlt das Papier. Dass
Fithrung und Motivation der Maklerbe-
treuer dadurch erheblich erschwert und
die Maklerbindung schwicher wiirde,
steht auf einem anderen Blatt.

Brunotte Konzept hat Pools und Ver-
blinde nach ihren Forderungen an die
Betreuung durch Versicherer befragt - und
eine Uberraschung erlebt. Als Spitzenrei-
ter erweisen sich personliche Ansprech-
partner in der Verwaltung. Der Maklerbe-

Kleiner Fuhrpark oder groBe Flotte -
Mobilitat und Sicherheit fiir lhre Kunden.

Die R+V-BranchenPolice und die R+V-FlottenPolice
fur Firmenkunden. Jetzt informieren: www.makler.ruv.de

Ihr Partner
im Maklermarkt
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treuer in der Region landet am Ende der
Wunschliste. Allerdings sollten diese Er-
gebnisse nicht zu vorschnellen Schliissen
fithren. Die Spreizung der Antworten ist
enorm und mancher Pool sehr wohl mit
seinen Maklerbetreuern zufrieden. Ent-
scheidend ist die Erkenntnis, dass es die
perfekte Losung nicht gibt, dafiir aber viel
Gesprachsbedarf unter Pools und Pro-
duktgebern.

Kommt das Provisionsverbot?

Ab 2013 soll in Grofibritannien der Pro-
visionsverkauf der Vergangenheit angeho-
ren. Beflirchtungen, dass dies in Zukunft
auch in Deutschland gilt, sind noch ver-
fritht. Dennoch spricht auch hier einiges
flir Verdnderungen der Provisions-
landschaft. Befeuert durch Provisionsex-
zesse bei der Vermittlung von Krankenver-
sicherungen werden Stimmen lauter, die
Abschlussprovisionen zugunsten von Be-
standsverglitungen senken wollen. Auch
von einer Verlangerung der Provisions-
haftzeit auf 60 Monate ist die Rede. Die
Bundesanstalt fiir Finanzdienstleistungs-
aufsicht (BaFin) betrachtet die Entwick-
lung der Provisionen, die private Kranken-
versicherer Vermittlern und Maklern
zahlen, mit Sorge, lie sie in einer Presse-
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mitteilung wissen. In Fillen, in denen der
BaFin Anzeichen fiir Fehlentwicklungen
bekannt wiirden, werde sie der Sache
durch Sonderpriifungen auf den Grund
gehen.

Diese Entwicklung ist flir Maklerpools
kritisch - und gefahrdet ihr Geschaftsmo-
dell. Gerade Pools wiirden unter nied-
rigeren Courtagen besonders leiden.
Denn sie finanzieren ihren aufwandigen
Apparat zumeist aus Differenzprovisi-
onen. Sinken diese, bricht der Lowenan-
teil der Einnahmen weg. Services miissten
reduziert oder kdnnten nur noch kosten-
pflichtig angeboten werden. Und wie sol-
len Provisionsvorschiisse aus der Vergan-

ZAHLEN, DATEN, FAKTEN

Brunotte Konzept hat im Friihjahr 2011
die groBten Maklerpools, Verblinde und
Servicedienstleister sowie weitere ausge-
wahlte Unternehmen zu Geschaftsmo-
dell, Schwerpunkten, Ergebnissen, Ver-
triebspartnern, Leistungen und Erwar-
tungen an die Betreuung durch Produkt-
partner befragt. Die Antworten sind
Basis der Studie ,, Maklerpools, Verblinde
und Servicedienstleister 2011".

genheit ins Verdienen gebracht werden,
wenn die laufenden Courtagen wegfallen?
Mancher Pool diirfte sich bereits mit den
moglichen Folgen beschiftigen.

Verbiinde hingegen konnten sich ver-
mutlich mit den neuen Regeln eher arran-
gieren, auch wenn ihr Overhead, also die
Zusatzverglitung fiir vermitteltes Ge-
schaft, bei niedrigeren Courtagen eben-
falls schrumpfen wiirde. Immerhin erhe-
ben sie fiir ihre Serviceleistungen einen
Kostenbeitrag bei den angeschlossenen
Vermittlern, auch wenn dieser nicht im-
mer auskémmlich ist.

Welche Zukunft haben Pools?

Bereits seit einiger Zeit ist von einer Kon-
solidierung unter den Pools die Rede. Als
Stolperstellen gelten starker Wettbewerb,
Verzerrung durch offene oder verdeckte
Beteiligungen der Versicherer an Pools,
hohe Kosten fur IT und Maklerservices,
sinkende Neugeschaftserwartungen im
ertragsstarken Lebengeschift, das Damo-
klesschwert niedrigerer Abschlussvergii-
tungen, aber auch Probleme beim Daten-
schutz und das Thema Umsatzsteuer.
Pools werden sich entscheiden miis-
sen, womit sie in Zukunft ihr Geld verdie-
nen wollen. Dass Makler Unterstiitzung
in der Administration brauchen, ist unbe-
stritten. Bislang aber sind die wenigsten
von ihnen bereit, fiir Services auch zu be-
zahlen. Sie setzen auf vermeintlich kos-
tenlose Leistungen ihrer Partner und ge-
hen damit manchmal unkalkulierbare
Risiken ein. Erst wenige Pools und Ver-
blinde verlangen bereits heute gutes Geld
fir gute Leistungen. Noch einen Schritt
weiter gehen Dienstleister wie die Liberty
Hill AG. Das Unternehmen verzichtet be-
wusst auf eine Zulassung als Makler und
bietet nur Servicedienstleistungen rund
um Abschluss und Administration von
Versicherungen und Finanzdienstlei-
stungen an. Vielleicht liegt hier die Zu-
kunft - in Pools, die nicht mehr ,,poolen“.
Die Studie ,,Maklerpools, Verbiinde und
Servicedienstleister 2011 “ erscheint im August
2011. Mehr Informationen unter

www.brunottekonzept.de.
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