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Sonderthema Vermittlermarktim Wandel

Der Vermittlermarkt befindet sich im Wandel. Die
neuen Richtlinien und Reformen wirken sich auf alle
Vertriebswege der Finanz- und Versicherungsbranche
aus. Am meisten jedoch ist der unabhingige Vermitt-
ler betroffen. Die Anforderungen an ihn haben sich
grundlegend gedndert. Die Reaktionen bei den Mak-
lern reichen von Gelassenheit bis hin zu Unmut. Doch
jeder muss sich mit den Gegebenheiten auseinander
setzen.

Einigkeit herrscht dariiber, dass Aufwand und Kosten
hinsichtlich der neuen Informations- und Dokumenta-
tionspflichten gestiegen sind. Es wird deshalb erwartet,
dass sich Makler vermehrt Pools anschliefen werden.
Doch sieht nicht jeder darin eine zufriedenstellende
Losung. Aber konnen Einzelkimpfer mit dem beriihm-
ten Bauchladen langfristig iiberleben? Die Prognosen
stehen schlecht und deuten neben der Anbindung an
einen Pool oder ein Haftungsdach in Richtung Spe-
zialisierung, Zielgruppenfokussierung und Sozietits-
bildung dhnlich die der Fachanwaltskanzleien.

Durch die kommende Ausweisung der Abschlusskos-
ten in Euro und Cent fiirchten Makler um den Fort-
bestand der bisherigen Vergiitungssysteme. Immer wie-
der kommt der Vergleich mit anderen Branchen wie
der der Auto- oder Buchhindler, die ihren ,, Verdienst
nicht ausweisen miissen. Es gibt aber auch unabhin-
gige Vermittler, die selbstbewusst mit der Offenle-
gung umgehen. Sie vertreten der Meinung, dass Bera-
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Erste Erfahrungen mit den
neuen Regularien fiir den Vertrieb
So sehen es vier Makler

(ac) Die Veranderungen, die die Finanzdienstleistungsbranche in den vergangenen zwdlf Monaten erfah-
ren hat, sind enorm. Angefangen von der EU-Vermittlerrichtlinie iiber die VVG-Novelle bis hin zu MiFID/
FRUG. Folgen fur den Vermittlermarkt bleiben nicht aus. Die ersten Erfahrungen wurden gemacht. Makler
nehmen die Umwalzungen unterschiedlich auf.

tung eben Geld kostet und dies der Kunde durchaus
sehen kann.

Der Makler im Wettbewerb

Neben diesen regulatorischen Anderungen sieht sich
das kleinere und mittlere Maklerbiiro natiirlich auch
dem Wettbewerb anderer Vertriebswege ausgesetzt. So
den Banken, der AusschliefSlichkeit der Gesellschaften
und den groflen Vertriebsorganisationen. Die Wettbe-
werbsfaktoren wie zum Beispiel Qualifikation, Trans-
parenz und Haftung haben sich durch unterschiedliche
Rahmenbedingungen fiir die einzelnen Kanile aller-
dings verschoben. Die Anforderungen an die kleineren
und mittelgroflen Makler liegen teilweise deutlich hé-
her als in den anderen Vermittlergruppen. Und den-
noch liegt gerade darin auch die Chance fiir diese Be-
rufsgruppe. Die Wahrnehmung des Maklers als quali-
fizierter Berater und Kundenbegleiter wird steigen und
das Ansehen des Berufsstandes wachsen. Als Sachwal-
ter des Kunden wird sich der unabhingige Makler am
Markt in Zukunft noch besser positionieren kénnen.

Nicht zu vergessen, dass die Bedeutung der Makler
bei den Produktanbietern gewachsen ist. Die Griin-
dung von Maklerorganisationen und der Umbau von
Vertriebsstrukturen in den Gesellschaften zeugen von
dieser Entwicklung. Auch der Dialog hinsichtlich Pro-
dukte, Prozesse, Abwicklung und Services hat an Fahrt
aufgenommen. Eines steht fest: Makler werden von
den Gesellschaften umworben. >
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Interview

Neugeschift wird vor allem aus diesem Vertriebsweg
erwartet. In Zeiten von geringem Wachstum kommt
diesem Aspekt eine noch groflere Relevanz zu.

Licht oder Schatten — was tiberwiegt? Wie empfinden
die unabhingigen Vermittler die Situation selbst? Im

Folgenden haben vier Makler sechs Fragen zu den
oben genannten Themenkreisen beantwortet. Sie be-
richten unter anderem von ihren ersten Erfahrungen
im Umfeld von VVG & Co., erkldren, woriiber sie sich
drgern und warum sie trotz der Rahmenbedingungen
weiterhin optimistisch fiir sich und ihren Beruf sind.

Die 6 Fragen...

@ Welche Erfabrungen haben Sie in der Praxis
Novelle gemacht?

@ Avrbeiten Sie mit einem Pool oder einer Service-
gesellschaft zusammen beziehungsweise denken
Sie aufgrund des steigenden Verwaltungsauf-
wands iiber eine Zusammenarbeit nach?

bisher mit der neuen VVR und der VVG-

© [n AssCompact hatte der AWD in einer redak-
tionell gestalteten Anzeige Aussagen dariiber ge-
troffen, dass ,,Allfinanzler “ wesentlich mebr als
Makler verdienen und letztere in Verbindung
zum Sozialbilfesatz plus Wobngeld gebracht.
Was halten Sie den Vertrieben in dieser Aus-
sage, aber auch im Allgemeinen, entgegen?

@ Von den Gesellschaften erwarte ich kiinftig ...
© Ich drgere mich aktuell besonders iiber ...

© Ich bin dennoch positiv gestimmt, weil ...

cee a n Peter Przybilla,

Geschaftsfiihrer und Spezialist fiir
Personenversicherungen, HENGSTENBERG & PARTNER GmbH

Versicherungsmakler, Miinchen

Es ist durchaus erniichternd festzustellen, wie

sich manche Prozesse vom Zeitaufwand her
plotzlich vervielfachen. Konnte man frither locker auf
Zuruf eine Privathaftpflicht eindecken, wird das nun
zum Marathon fiir Kunden und Vermittler. Und das al-
les im Namen des Verbraucherschutzes — das ist gera-
dezu lacherlich. Schade, dass der deutsche oder fin-
nische Wald hier nicht mitreden darf. Dazu kommt,
dass der Kunde tiberhaupt keine Chance hat, irgend-
etwas im Ansatz zu verstehen, wenn er, um beim Bei-
spiel zu bleiben, fiir eine Privathaftpflicht 80 Seiten Be-
dingungen bekommt, davor drei Angebote und danach
noch ein Protokoll. Letztendlich fiihrt das eher zur Ver-
wirrung.
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Nur die gut situierten Kunden werden in Zukunft
noch eine entsprechende Dienstleistung bekommen,
solange die betriebswirtschaftliche Mischkalkulation
fiir uns stimmt. Die wirtschaftlich weniger Interes-
santen fallen durch den Rost. Wir werden uns des-
halb von vielen Kunden trennen miissen. Genau von
denen, die Beratung wahrscheinlich am notigsten hat-
ten.

Mit der Offenlegung der Kosten wird noch ein ganz an-
deres Kapitel aufgeschlagen. Da sind wir mal gespannt.
Wir hoffen hier stark auf die Gesellschaften, die uns in
der Argumentation gegeniiber dem Kunden helfen. In
diesem Bereich, so glauben wir, ist der heftige Effekt auf




uns Makler noch nicht bei allen Kollegen durchgedrungen. Auch von Seiten

der Verbinde wird zu wenig getan.
9 Wir hatten bislang keine Anbindung an einen Pool und halten auch
weiterhin wenig davon. Einzige Ausnahme ist die Arbeit mit unserer
Maklergenossenschaft VEMA. Hier sind wir als Genosse Teil des Systems.
Es wird extrem viel in EDV, spezielle Deckungskonzepte und Technik in-
vestiert, weniger in Yachten auf Mallorca. Das hilft uns gerade in den Stan-
dard-Sachsparten, in denen wir nicht spezialisiert sind, sehr gut. Dariiber
hinaus gibt es lockere Maklerkooperationen. Uber weiterfithrende Koope-

rationen denken wir aber durchaus nach.
o Bei dem Beitrag hat es einem tatsichlich fast den Atem verschlagen.
Die meisten Kollegen haben wahrscheinlich eher an einen Faschings-
scherz geglaubt. Da werden doch tatsichlich Teilumsitze tiber einzelne
Pools mit dem Gesamtumsatz eines Maklers gleichgesetzt. Lacherlicher
geht es nicht mehr. Mich wiirde schon interessieren, was die Absicht eines
so dermaflen schlechten Artikels sein soll. Erhofft sich der AWD damit eine
positive Offentlichkeitswirkung oder den Zulauf von Maklern zum AWD?
Oder beweihriuchert sich hier der AWD-Strukki, dass er doch gar nicht so
ein kleines Licht ist? Eine Moglichkeit wire es auch, damit einen Versuch
zu starten, die Abwanderung eigener Mitarbeiter zu stoppen. Da sollte der
AWD lieber die Fehler auf der Internetseite korrigieren und die Erstinfo
{iberarbeiten. Ich bin im Ubrigen gerne bereit, mein Einkommen im direk-
ten Vergleich offenzulegen und mit dem eines ,,Strukkis® zu vergleichen.
Mal sehen wie das ausgeht. Und wenn ich mir den Fuhrpark manch eines
Kollegen so anschaue, kann ich mir nicht vorstellen, dass hier die Sozialhil-
fe ausreicht. Der bittere Nachgeschmack aber bleibt: Gerade den Struktur-
vertrieben mit ihren riicksichtslosen Machenschaften haben wir einen Teil
der Reformen und unseren immensen Mehraufwand zu verdanken. Und
jetzt auch noch so ein Artikel. Da muss man kritisch die Frage stellen, ob
AssCompact auf derartige Anzeigen angewiesen ist. Der Hinweis wurde ja
leider vergessen (Anm. der Redaktion: die Anzeige war als Special Adverti-

sing gekennzeichnet).
0 ... 1. deutlich verbesserte EDV-Losungen — hier klemmt es noch
an allen Ecken und Enden, 2. die Uberarbeitung der zum Teil un-
verschimten Courtagezusagen, 3. die Unterstiitzung in der Kostenargu-
mentation gegeniiber dem Kunden, 4. die schnelle Online-Bereitstellung
aller notigen Abschlussunterlagen einschliefSlich Online-Berechnung -
drei Klicks miissen reichen und 5. eine verstindliche User-Fithrung in den
Extranets.

Diejenigen Gesellschaften, die das schnell und effizient umsetzen, werden
mit Geschift rechnen kénnen. Die anderen werden wohl herbe Riickschld-
ge einstecken miissen. Manche, die das nicht kapieren, werden wohl auch
vom Markt verschwinden. Und das zu Recht.
e ... den 25%igen Anteil von nutzlosen Anwilten und die vielen
Lehrer im Bundestag, die die Wirtschaft blockieren und die Kurz-
sichtigkeit von einigen Gesellschaften hinsichtlich der zukiinftigen Ent-
wicklung des Marktes. Und {iber manche Kunden, die ernsthaft glauben,
Dienstleistung wire kostenlos zu haben sowie unlogisch aufgebaute

Internetseiten der Gesellschaften. Auflerdem iiber weniger Freizeit und
mehr Burokratie.

o ... auf ldngere Sicht niemand an uns Maklern vorbeikommt. Die

Menschen benétigen die Unabhingigkeit und Professionalitdt der
Maklerdienstleistung. Es gilt nur die Ubergangszeit auszusitzen, bis sich
der Markt neu gefunden hat.
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und andere Entgelte kdnnen zu einer Reduktion der individuellen Wert-
Ghren. Vergangenheitswerte bi ne Gewahr fur entsprechende Ergebnisse
und sind kein verlasslicher Indikator fur zukiinftige Wertentwickiungen

Mehr zum Sarasin OekoSar Equity-Global:
www.oekorenta.de oder Tel. 02103 9457-0
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