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Losungen fur die LVRG-bedingten Probleme der Vermittler - ein
kritischer Kommentar von Michael A. Hillenbrand, Vorstand der
dvvf AG

Am 18. August wurde im experten-report unter dem Titel ,,2 Jahre LVRG - eine
niichterne Bilanz“[1] eine Riickschau und Beurteilung der Situation durch
Marktteilnehmer veroffentlicht. Erstaunlich ist dabei einmal mehr, dass immer noch so
viele Kollegen dem Weg der Lemminge folgen.

Aber schlieBSlich gilt:
Wer immer am Ufer verharrt, entdeckt keine neuen Ozeane.
(unbekannter Autor)

Dabei gibt es fir all die geschilderten Probleme und Unzulanglichkeiten langst Losungen, die sehr
viele Vermittler nutzen.

Und darauf mochte ich hier aufmerksam machen.

Wenn 60 % der Befragten angeben, dass das Geschaft nicht mehr so attraktiv ist und von
weiterhin abnehmendem Geschaft fliir 2016 ausgehen, so ist das doch nicht verwunderlich, wenn
man die Entwicklung der LV-Branche betrachtet.

Viele Gesellschaften haben in den ,fetten Borsenjahren” Wasserkdpfe aufgebaut, die ihnen nun
kostenmaRig auf die FURe fallen. Das haben selbst die Kunden begriffen.

Deshalb liegt die Lésung flr die Kollegen darin, alternative Angebote mit niedrigerer
Kostenbelastung zu finden. Das kdnnen Nettotarife, Angebote von Direktversicherern oder
Kapitalanlagen ohne Versicherungsmantel sein.

Damit kann man auch heute noch Kunden begeistern. Mit dem richtigen Honorarmodell - eine
Teilzahlungsvereinbarung fir den Kunden flankiert mit einer Vorfinanzierung durch Factoring -
kann jeder Vermittler seinem Kundenauftrag gerecht werden UND mehr verdienen als vor
EinfUhrung des LVRG!

Wie man weiter lesen kann, liegt der Vertriebsfokus auf den biometrischen Produkten.

Dies zeigt, dass die Vermittler, v. a. die Makler, wohl wenig dartiber nachdenken, was ihre
eigentliche Aufgabe aus Kundensicht ist, sondern sich meist von den ,Einfallen” der Versicherer
leiten lassen. Sie verkommen zu reinen Absatzorganen.

Dabei kann ein ,,Einzelkampfer” mit 300 Kunden und dem richtigen Konzept problemlos
100-150.000 € jahrlich verdienen, und Iage damit deutlich Gber den Einkinften des
Durchschnittsmaklers.

Man musste sich nur fragen: ,Was braucht der Kunde und wie setze ich es fur lhn mdglichst
preiswert um?“ Dabei spielt dann die Hohe des Honorars schon fast keine Rolle mehr, weil fast
jeder Kunde bereit ist, etwas mehr zu geben, wenn er nachvollziehbar mehr erhalt. Das beweisen
die Kunden (Makler) der dvvf AG Deutschen Verrechnungsstelle taglich.

Mit solchen Losungen I6sen sich die Nachteile des LVRG von ganz alleine auf. Wer - wie ein
ordentlicher Kaufmann - seine Vergutung selbst festlegt, den interessiert es nicht, dass nunmehr
77 % der Makler angeben, dass die Versicherer die Provisionen um 10 und mehr %o gesenkt
haben.
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Im gleichen Zeitraum haben die Vermittler auf Honorarbasis a) ihre Vergutungen deutlich erhéht,
weil sie das selbst bestimmen kénnen, und b) gleichzeitig die klassische Stornohaftung
vollstandig beseitigt, anstatt sie ins Unendliche zu verlangern.

Die Bestandsprovision durch eine Betreuungspauschale zu ersetzen ist mittlerweile ein
~Kinderspiel” fir diejenigen, die sich intensiv damit beschaftigt haben. Da muss man nicht
warten, bis ein Versicherer die BP nach Kirzung der Abschlussprovision erhoht.

Sie durfen dem Geld nicht hinterherlaufen, Sie miissen lhm entgegen gehen!
(Gianni Agnelli)

Aber statt sich weiterzuentwickeln und dadurch mehr zu verdienen, laufen 66 % der Befragten
weiterhin den Provisionen der Versicherer hinterher. In diesem Zusammenhang von einem
Beratungsansatz zu sprechen, wenn nur das ,verkauft” wird was die Versicherer gerade fur ,,in’
halten, erscheint dann doch verfehlt.

1

Vielmehr sollten die Kollegen dariber nachdenken:

* Auf welcher Seite stehe ich - was ist meine wirkliche Aufgabe?

* Was braucht/will mein Kunde?

* Wie kann ich ihm helfen, sein Ziel zu erreichen?

* Wie kann ich dabei Interessenkonflikte, vor allem die wirtschaftliche Abhangigkeit von
Produktlieferanten, eliminieren?

* Braucht es lGberhaupt einen Versicherungsmantel dazu?

* Kénnen biometrische Risiken nicht einfach Gber Risikovertrage abgesichert und Kapital
Uber alternative Produkte mit niedrigen Kosten abgebildet werden?

¢ Wenn ich fur alternative Produkte keine Zulassung habe, wie erlange ich die oder wer kann
mir dabei helfen? (Fakultdten-Denken wie bei Arzten)

* Wie zeige ich meinem Kunden, wieviel héher der Vorteil ist, obwohl ich dabei ein Honorar
integriert habe, das die Provisionen weit Ubersteigt, ohne auch nur einen Monat
Stornohaftung nach sich zu ziehen?

Wahnsinn ist, immer dasselbe zu tun und ein anderes Ergebnis zu erwarten.

(Albert Einstein)

Pressekontakt:

Weitere Informationen

Telefon: +49(0)9 31/260828-0
Fax: +49(0)9 31/26 08 28 - 79
E-Mail: info@dvvf.de

Unternehmen

dvvf - Deutsche Verrechnungsstelle fur Versicherungs- & Finanzdienstleistungen AG
Randersackerer StrafRe 51
97072 Wirzburg
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Internet: www.dvvf.de

Uber dvvf - Deutsche Verrechnungsstelle fiir Versicherungs- & Finanzdienstleistungen
AG

Die Deutsche Verrechnungsstelle ist ein seit 2007 bundesweit tatiger Dienstleister fur
Versicherungsvermittler, Finanzdienstleister und Berater.

Als registriertes Inkasso-Institut Ubernimmt sie das Forderungsmanagement von
Honorarforderungen ihrer Geschaftspartner (ca. 300 angebundene Unternehmen; Stand: Januar
2016). Hierbei zeichnet sie sich durch einen hohen Digitalisierungs- und Automatisierungsgrad
sowie durch eine einfache Handhabung fur ihre Partner aus.

Neben ihrer langjahrigen Erfahrung und ausgezeichneten Expertise im Bereich des
Forderungsmanagement, steht die Deutsche Verrechnungsstelle Partnern und Interessierten als
Knowhow-Geber bei der Umsetzung von Honorarmodellen (Entwicklung von Konzepten und
Verkaufsansatzen, Erstellung geeigneter Vergutungsvereinbarungen, etc.) zur Seite.

Ihr einzigartiges Wissen in dem Segment der Honorarmodelle stellt die Deutsche
Verrechnungsstelle in eigenen Publikationen (Fachbuch ,Honorarmodelle fur
Versicherungsvermittler - der Sprung in die Freiheit”), Seminaren sowie regelmafigen Aufsatzen
und Artikeln in den einschlagigen Fachpublikationen unter Beweis.
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