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Maklertrendstudie 2012/2013

Im Auftrag der maklermanagement.ag hat Towers Watson im Zeitraum April bis Juni 2012 die reprasentative
Maklertrendstudie ,Anforderungen von Maklern an fondsgebundene Produkte und Service der Anbieter®
durchgefuhrt.

Merkmale der Stichprobe:

= Ca. 300 unabhangige Vermittler
= Regionaler Querschnitt aus Deutschland gesamt
= Querschnitt aus kleineren, mittelstandischen Maklern sowie Grofimaklern

Ausgewahlte Themenschwerpunkte:

= Produkt-, Anbieter- und Vertriebstrends von fondsgebundenen Produkten aus Maklersicht
Anforderungen fir den Vertrieb von fondsgebundenen Produkten

Herausforderungen, die bewaltigt werden missen, um das Geschaft erfolgreich betreiben zu kénnen
Erfolgsaussichten der verschiedenen Produktgattungen und Produktinnovationen

Anforderungen der Vermittler an neue Vertriebskonzepte, Service und Unterstitzung
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Thema

Vertriebsservice
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Der Wunsch der Makler, unabhangig zu bleiben, steigt in

diesem Jahr nochmals leicht an.

~Weil die Komplexitat und die Auflagen durch die EU-VVR zugenommen
haben, habe ich mich folgenden Organisationen angeschlossen.®

73% »Ich beabsichtige, unabhangig zu bleiben.”
75%
Pools 529%
52%
23%
Maklerverband 33,,1"
24% Ja
17%
Zusammenschluss 1 1:/'('5“/
mit anderen Maklern 15%" Nein
i 3%
Systemmakler 2%
2%
5 3%
Vertriebsgesellschaft 2%
3%
2%

1%
3%

Stammorganisation
2%

—
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Wie in den Vorjahren ist die gestiegene Burokratie die grofdte

Herausforderung. Gestiegene Beratungskomplexitat und
zuruckhaltende Kundennachfrage rlicken starker in den Fokus.

m-

~Welche Herausforderungen missen Sie bewaltigen,
um kinftig erfolgreich Ihr Geschaft betreiben zu kénnen?“

0,
Gesetzgebung b 87%
Gestiegene Beratungskomplexitat tber alle drei _5{3‘20;& 56%
(]

Schichten der Altersvorsorge
43%
A 51%

Zuruckhaltende Kundennachfrage/
Verunsicherung der Kunden

Unzureichender Service der Gesellschaften 31% . 26%
(Erreichbarkeit, Kompetenz, Partnerschaftlichkeit) 25% 3%
Ermittlung belastbarer Produktauswabhlkriterien _ 25% 25%
0
Kostenausweis E 23% 19%
% 1%
— 307 19%

Ermittlung der Risikoneigung des Kunden

Unbefriedigende Fachkompetenz bei der
Maklerbetreuung

n 12% 10%
22%,
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Anderung der steuerlichen Rahmenbedingungen




Klare Strukturen und Zustandigkeiten beim Anbieter sind die
beste Vertriebsunterstiitzung. Die Experten-Hotline gewinnt an

Bedeutung.

~Welche Arten der Vertriebsunterstlitzung der Anbieter sind Ihnen am wichtigsten?“

Klare interne Strukturen/Zustandigkeiten
in den Gesellschaften

Experten-Telefonhotline fur Vermittler

Beratungssoftware

Versichererneutrales Material fur
Kundenberatung

Seminare/Trainings

Unterstltzung bei der Bestandsbetreuung

35

89%

82%gco, 89%
79%

o

~
-]
3~

85%  92%

(]
79%

s 80%
75%
74%
79%
80%

H 2012m 2011 m 2010 m 2009
(,Sehr wichtig® und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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Unterstitzung bei der Neukundengewinnung wird wieder
wichtiger. Mehr als jeder zweite Makler mdchte beim

Wiederanlagemanagement unterstttzt werden.

(Fortsetzung von Seite 5)
,Welche Arten der Vertriebsunterstiitzung der Anbieter sind Ihnen am wichtigsten?“

0, 0
Unterstitzung bei der Stornovorbeugung C8 78% 68%
73%
629
Unterstitzung bei der Neukundengewinnung o
_ 62% 61%
Einfache Verkaufskonzepte 62%
54%
Zielgruppenrelevante Verkaufskonzepte 61%
|
53%
Unterstlitzung beim Wiederanlagemanagement
52%

Personliche Maklerbetreuung vor Ort

B 2012m 2011 = 2010 = 2009
(,Sehr wichtig“ und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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Die Fachkompetenz des Maklerbetreuers ist fir Makler mit
Abstand am wichtigsten.

Welche Arten von Vertriebsunterstitzung der Anbieter sind Thnen am wichtigsten?
(Nur Oberpunkt ,Personliche Maklerbetreuung vor Ort“, siehe Seite 6)

96%
97%
96%

Fachkompetenz der Maklerbetreuer

68%

Vertriebskompetenz der Maklerbetreuer 76%

1%

B 2012m 2011 m 2010

(,Sehr wichtig® und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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Beratungssoftware allgemein hat einen hohen Stellen-wert fir

Makler im Rahmen der Vertriebsunterstltzung.

Welche Arten von Vertriebsunterstitzung der Anbieter sind lhnen am wichtigsten?
(Nur Oberpunkt ,Beratungssoftware®, siehe Seite 5)

72%
Beratungssoftware: Schichtenvergleich
66%
Beratungssoftware: Investitionsoptimierer 67%
64%
63%

Beratungssoftware: Vorsorgeltickenrechner 60%
65%

B 2012w 2011 m 2010

(,Sehr wichtig” und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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Eine besondere Bedeutung haben fiir Makler neutrale
Seminare. Sie werden als sehr wichtig eingestuft.

Welche Arten von Vertriebsunterstitzung der Anbieter sind Thnen am wichtigsten?
(Nur Oberpunkt ,Seminare/Trainings®, siehe Seite 5)

: . 87%
Seminare: neutral, nicht 849
anbieterspezifische Fachseminar 8"90/

76%
Seminare: Onlineschulung zu aktuellen 759,
Themen ’
72%
Seminare: Produktschulung des 70%

Versicherers

7%

B 2012w 2011 m=m 2010

(,Sehr wichtig® und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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L,Bewertung von Bestanden” und ,steuerrechtliche Fragen“ sind
wichtige MalRnahmen der Vertriebsunterstitzung, die Makler

gerne nutzen wirden.

~Welche Unterstitzungsmalnahmen jenseits der reinen Vertriebsunterstitzung
nutzen Sie bereits oder wirden Sie sich winschen?“

0
Bewertung von Bestanden FM&
0
0
0
Rekrutierung von Mitarbeitern 30%
: . . 30%
Betriebswirtschaftliche Beratung 10%
30%

Arbeitsrechtliche Fragestellungen 99

; 25%
Unterstttzung Nachfolgeplanung.

|

10%

B Wirde ich gerne nutzen B Nutze ich bereits
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Die Bereitschaft der Makler, neue Kooperationen einzugehen,
nimmt wieder etwas ab.

,Haben Sie innerhalb der letzten 12 Monate
neue Anbieter in lhr Portfolio aufgenommen?*

30%

Ja

44%

Nein

B 2012m 2011 m 2010 m 2009
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Der Anteil der Makler, die sich von Anbietern getrennt haben, i
im Vergleich zum Vorjahr gleich geblieben.

,Haben Sie sich innerhalb der letzten 12 Monate
von Anbietern getrennt?“

18%

24%

Ja 26%

82%

Nein

B 201?m 2011 m 2010 m 2009
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Wie im Vorjahr sind Verlasslichkeit, Service- und Finanzstarke

auch in diesem Jahr fur die Anbieter-Auswahl sehr wichtig.

,Nach welchen Kriterien wahlen Sie generell Ihre Anbieter aus?*

Verlasslichkeit

Servicestarke

Finanzstarke
Partnerschaftlichkeit
Innovationskraft
Unternehmensratings
Produktratings

Tradition

Gleichbleibender Maklerbetreuer
Anbieter nach deutschem Recht
Markenname

Provisionshéhe

Soziale Netzwerk Kompetenz

Reiner Maklerversicherer

.00, 1007,

o 0,
-—

—T

)30, 00 /0

. 00

— 84%

—) 81%

1 76%
1%

N (o110 74%

N 047% 67%

L0, 63% 54%

N/ 48% 49%

e 087, 27%

— . 27 24%

H 2012m 2011 m 2010
(,Sehr wichtig“ und ,wichtig“ wurden zusammengefasst)
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Das Vergutungssystem ist im Umbruch: Mehr als jeder zweite
Makler erwartet in den nachsten Jahren Veranderungen. Es wird

ein Trend zu Bestandsprovisionen erwartet.

Trends im Vergutungsbereich:
,Welche Erwartungen haben Sie?“

Ich erwarte einen Trend hin zur héheren Bedeutung 80%
von Bestandsprovisionen zu Lasten der

Abschlussprovisionen.

Die Einfuhrung von Solvency Il wird zu erh6htem 540/0

Druck auch auf die Abschlusskosten fiihren. 49%

N ) o 44%
An den derzeitigen Vergitungssystemen wird sich 70%
in den nachsten Jahren nicht viel &ndern. 669

o
Ich denke, dass die derzeitigen Vergltungssysteme 41 D/o
mit hohen Abschlussprovisionen nicht mehr 1%
zeitgeman sind. 35%
Ich erwarte, dass das Thema Honorarberatung sich 34Y%
in den nachsten ein bis zwei Jahren in den 26%
verschiedenen Marktsegmenten etablieren wird. 26%
279
22%

B 2012w 2011 m 2010

Ich erwarte noch in dieser Legislaturperiode
Anderungen des Gesetzgebers in Bezug auf
Vergutungsmodelle in der Finanzwirtschaft.

(,Stimme vollkommen zu“ und ,stimme eher zu“ wurden zusammengefasst.)
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DRMM Maklermanagement AG
Presse- und Offentlichkeitsarbeit
Thomas Wedrich

Tel.: 040 3599-2774

Fax: 040 3599-2297
www.maklermanagement.ag

E-Mail: presse@maklermanagement.ag
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