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Zukunft der Maklerpools — Qualitat sichertVorsprung

94 % der freien Makler verfiigen liber mindestens eine Anbindung an ei-
nen Maklerpool — Tendenz steigend. Dies ist das Ergebnis der aktuellen
Studie des Marktforschungsinstitutes You Gov Psychonomics ,Makler-
pools aus Maklersicht 201 1“. Demnach zeigen sich jedoch in der Qualitét
der Maklerpools deutliche Unterschiede — insbesondere bei der Unter-
stlitzung der angebundenen Vermittler. Was muss ein Pool also bieten,
um Makler hinsichtlich Beratungsqualitdt und Dienstleistungen optimal
zu unterstiitzen? Mit welchen Services kénnen Pools den angebundenen
Partnern helfen, den Anforderungen ihrer Kunden zu entsprechen?

Verbesserungsbedarf bei Pro-
duktauswahl, Services und
IT-Support

Versicherungsbranche und Makler
stehen vor neuen Herausforderun-
gen wie Solvency Il, Unisex-Tarifen
oder neuen rechtlichen Anforderun-
gen an Beratung und Dokumentati-
on. In diesem Umfeld setzen immer
mehrVermittler auf die Anbindung an
mindestens einen Pool, im Durch-
schnitt arbeiten Makler laut der As-
sCompact Studie ,Pools und Dienst-
leister 2011“ durchschnittlich mit
mehr als drei Pools zusammen. Denn
sie versprechen sich davon einen ein-
facheren Zugang zu denVersicherern,
eine effizientere Vertragsabwicklung
und die Entlastung von administrati-
ven Aufgaben.

Allerdings sehen die Makler laut der
You Gov Psychonomics Studie bei
den Maklerpools vor allem Verbesse-
rungsbedarf bei der Breite und Tiefe
der Produktauswahl, der IT-Anbin-
dung und der Unterstlitzung bei Ser-
vice- und Abwicklungsprozessen.
Weitere Punkte, die besonders wich-
tig sind: standardisierte Schnittstel-
len zu den Produktgebern und ein
zentraler Zugang zur Angebotssoft-
ware der Gesellschaften.

Pluspunkte: Breiter
Marktzugang und fachliche
Unterstlitzung

Der grof3te Vorteil eines Maklerpools
ist das Prinzip des , One-Stop-Shop-
ping” Denn die angebundenen Mak-
ler kbnnen so ein umfassendes Pro-
dukt- und Dienstleistungsangebot
von einem Anbieter abrufen. Wenn

dem Makler Marktforschung sowie
Produkt- und Leistungsvergleiche zu
einer moglichst umfassenden Anzahl
an Gesellschaften per Knopfdruck zur
Verfligung stehen, reduziert sich der
administrative Aufwand erheblich. Je
mehr Produktgeber aus Versiche-
rungssparten und den Bereichen Fi-
nanzierung und Investment ein Pool
abdeckt, desto mehr Zeit sparen Mak-
ler.

Und dies kommt auch den Kunden
zugute: Denn eine umfassende Pro-
duktpalette bedeutet groBtmaogliche
Unabhangigkeit. Und dies ist die Vor-
aussetzung flir bedarfsgerechte Lo-
sungen. Gegenlber Einzelanbindun-
gen profitieren Partner und Kunden
auch bei Deckungserweiterungen
und Sonderabsprachen mit Produkt-
gebern.

Neben der fachlichen Unterstlitzung
ist es insbesondere die personliche
Betreuung, die fiir den Makler wichtig
ist. Der personliche Zugang zu Fach-
teams bringt nicht nur Zeitgewinn,
sondern auch Kompetenzzuwachs.
Regionale Veranstaltungen und
Workshops bieten den Partnern zu-
dem die Gelegenheit, auch vor Ort
fachliche Fragen zu diskutieren und
sich mit Kollegen auszutauschen.

Der Faktor IT: Online-Prozesse
steigern Effizienz

Laut der diesjahrigen Studie von You
Gov Psychonomics zu Maklerpools
ist die Relevanz der IT-Unterstlitzung
und der Bereitstellung von Software
fur die Makler gegentiber den Vorjah-
ren deutlich gestiegen. Doch wie
kann der Faktor IT tatsachlich einen

Mehrwert fiir den Geschaftserfolg
der Makler bieten? Entscheidend ist
eine durchgangige Unterstutzung al-
ler Geschaftsprozesse ohne Medien-
bruch. Je groBer das Produktspek-
trum mit entsprechendem Zugang zu
den Gesellschaften, desto wichtiger
ist die Unterstltzung durch entspre-
chende Online-Prozesse. Selbstver-
standlich sind hierbei die Sicherheit
der Daten und der Datenschutz ober-
stes Gebot.

Vor allem bei Antrags- und Abwick-
lungsprozessen steigert die IT-Unter-
stlitzung die Effizienz und reduziert
den administrativen Aufwand erheb-
lich. Der Makler kann online auf alle
Dokumente, Daten und Services zu-
greifen, die er auf der Abwicklungse-
bene bendtigt. Der Pool kann Mak-
lern beispielsweise im Bereich Sach-
versicherung, in dem der fachliche
Aufwand besonders hoch ist, effizien-
te Unterstltzung bieten. Die komplet-
te Online-Abwicklung — von der Pro-
duktauswahl und der Angebotser-

stellung bis hin zur
Antragsbearbeitung und -nachbear-
beitung - kann den Zeitaufwand

enorm verringern.

Auf Knopfdruck weniger
Administrationsaufwand

Das Partnerportal ist die zentrale
Plattform, tGber die ein Pool angebun-
denen Maklern alle Informationen
undTools “justin time” zurVerfligung
stellt. Hierzu kann ein Uberblick iber
die relevanten Gesellschaften, deren
Leistungsangebote, Betreuung so-
wie die Unterstlitzung im Schadens-
fall zahlen. Oder etwa Fach- und Pro-
duktinformationen, Formulare, Ein-
heitsantrage sowie  Angebots-,
Vergleichs- undTarifierungssoftware.
Makler kénnen auf Knopfdruck zum
Beispiel ihren Kunden- und Vertrags-
bestand einsehen, das eigene Cour-
tagekonto sowie den Bearbeitungs-
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stand der angeforderten Bestandsu-
bertragungen. Zur Optimierung der
Wertschopfung und der Geschaftsab-
laufe werden darlber hinaus auch
Reports Uber das Portal zur Verfi-
gung gestellt. So kann der Makler ta-
gesaktuelle Produktions- und Um-
satzauswertungen sowie Auswertun-
gen zum Bestand einer Gesellschaft,
einer Sparte oder eines Produktes ab-
rufen.

Die tagliche Kommunikation zwi-
schen Makler und Pool lauft Gber ein
Portal ebenfalls effizienter ab. So kon-
nen komplexe Anfragen eines Part-
ners Uber unterschiedliche Sparten
hinweg zentral erfasst und dann in-
tern abgestimmt werden. Uber das
Portal verfolgt der Partner dann den
Status seiner Anfrage und ruft die
Antwort ab. Mehrfachanfragen wer-
den auf diese Weise vermieden. Der
Pool kann fir seine Partner eine bes-
sere Servicequalitat in kirzerer Zeit
gewahrleisten und die Informationen
systematisiert zur Verfiigung stellen.

Integriertes Bestandsdatensystem
optimiert Geschéftsplanung

Die Integration unterschiedlicher IT-
Anwendungen und
-Systeme sollte das Ziel sein, um die
Steuerung und Optimierung der Ge-
schaftsprozesse flir den Makler zu
vereinfachen.

In der ,virtuellen Kundenakte” halt
der Pool alle relevanten Kunden- und
Vertragsdaten sowie Dokumente in
der entsprechenden Vertragssyste-
matik vor. Uber benutzerdefinierte
Suchfunktionen kénnen alle verfiig-
baren Dokumententypen fur jeden
Kunden sofort angezeigt und sortiert
werden. Die in der virtuellen Kunden-
akte hinterlegten Daten konnen auch
in das maklereigene Maklerverwal-
tungsprogramm (MVP) (ibernom-
men und dort hinterlegt werden. Dies
vereinfacht den taglichen Maklerbe-
trieb, da Datenstamme vereinheit-
licht werden und die Mehrfacherfas-
sung von Daten entfallt.

Ein integriertes Bestandsdatensy-
stem bietet dem Makler den Vorteil,
dass aus einer zentralen Anwendung
heraus Vergleichsberechnungen ge-
startet, Angebote berechnet und Or-
ders angestof3en werden. Zudem hat
der Makler die Moglichkeit, Kunden-
daten mit seinen Aufwanden und

Umsaétzen zu verknupfen. So kann er
per Knopfdruck Auswertungen fiir die
langfristige Planung generieren und
die Basis flir strategische Entschei-
dungen optimieren.

Weiterbildung: Individuelle
Ldésungen sind gefragt

Um den rechtlichen Anforderungen
an die Qualifikation bei Beratung und
Vermittlung gewachsen zu sein, wird
die permanente Weiterbildung fir
Makler immer wichtiger. Nicht zuletzt
die aktuelle Diskussion um den soge-
nannten ,Sachkundenachweis” flr
Finanzvermittler zeigt, dass sowohl
der Umfang als auch die Anforderun-
gen an die Fachkenntnis der Vermitt-
ler steigen werden. Doch woran kann
man erkennen, welche Weiterbil-
dungsangebote am besten geeignet
sind?

— Zuschnitt auf jeweilige Vorkenntnis-
se des Beraters und die Bedurfnisse
der potenziellen Zielgruppe

—Kooperation mit zertifizierten Insti-
tuten und Anbietern

— Ortliche und zeitliche Vereinbarkeit
mit demTagesgeschaft

— Kompakte Darstellung der Inhalte

—Anbieter- und produktunabhangige
Informationen

—Aktualitdat und unmittelbare Ver-
wertbarkeit fir den Beratungsall-
tag.

Daraus ergeben sich im Wettbewerb
Vorteile — vor allem bei beratungsin-
tensiven Sparten wie der Immobili-
enfinanzierung. In Konkurrenz mit
standardisierten Produkten von Di-
rektvertrieben im Internet ist die indi-
viduelle Beratung ein wichtiger
Trumpf. Die zuséatzliche Qualifikation
zeigt Kunden, dass sie sich darauf
verlassen konnen. Aul3erdem rustet
sie Makler gegen die steigende Wech-
selbereitschaft unter Kunden und
dem Trend zu mehreren Finanzie-
rungsanbietern.

Vorteile eines Haftungsdachs

Angesichts rechtlicher Regelungen
aufgrund der Novelle des ,Finanzan-
lagenvermittler und Vermogensanla-
genrechts” stellt die Anbindung an
ein Haftungsdach fiir selbststandige
Makler und Finanzberater eine zu-
nehmend interessante Alternative
dar.

Wegen des administrativen Mehrauf-
wands wird es zudem zu einer weite-
ren Bereinigung des Markts kom-
men. Qualitatsorientierte Vermittler
missen das Gesetz jedoch nicht
flrchten: Die geplante Sachkunde-
prifung ist nur fir unseriose Markt-
teilnehmer eine Markteintrittsbarrie-
re. Der zusatzliche Verwaltungsauf-
wand aufgrund der verscharften
Dokumentationspflichten ist fur Fi-
nanzvermittler ein Grund mebhr, Teil-
prozesse in der eigenen Wertschop-
fungskette effizient auszulagern.

Weitere Gesetze zur Verbesserung
der Qualitat bei der Finanzanlagen-
vermittlung sind nur eine Frage der
Zeit. So ist davon auszugehen, dass
freie Vermittler geschlossene Fonds
und Investmentfonds nicht mehr lan-
ge ohne Haftungsdach vertreiben
dirfen. Der Bedarf fiir Leistungen ei-
nes Haftungsdachs besteht fiir qua-
litdts- und sicherheitsorientierte Fi-
nanzberater auch heute schon: Pass-
genaue Losungen erfordern einen
guten Marktliberblick lGber das ge-
samte Produktspektrum im Markt.
Ein Haftungsdach hilft mit Empfeh-
lungslisten bei der Auswahl von Akti-
en, Zertifikaten oder Anleihen fiir den
Kunden. Und unterstutzt Partner bei
Vermdgensverwaltung und Depotop-
timierung, um unterschiedlichen
Kundenwiinschen nach Rendite, Risi-
komanagement und Liquiditat zu ent-
sprechen.

Fazit: Qualitédt sichert Vorsprung

Eine passgenaue Unterstutzung bei
den eigenen Arbeitsschritten wird fir
Vermittler und Berater in den nach-
sten Jahren immer wichtiger. Mittel-
fristig sind kaum VergroéRerungen
von Marktvolumen und Marktpoten-
zial zu erwarten — bei einem sicheren
Bevolkerungsriickgang. Der unver-
meidliche Verdrangungswettbewerb
wird den Markt zweiteilen: glinstiger
Preis oder hohe Beratungsqualitat.
Wer sich vor diesem Hintergrund mit
Qualitat vom Wettbewerb abheben
mochte, ist auf Uberlegene Arbeits-
schritte und effiziente Prozesse ange-
wiesen.



Kriterienkatalog fiir die Qualitdtsanforderungen
an einen Maklerpool

—Welche Beratungsqualitat bietet der Maklerpool seinen Partnern?
-Welche Beratungsleitlinien und -grundsatze gibt es?
-Transparenz und Unabhangigkeit der Beratung
Qualitat der fachlichen Unterstlitzung sowie der Beratung
- Personliche Betreuung der angeschlossenen Makler
-Definition und Kommunikation eines eindeutigen Leistungsver

sprechens

— Produkt- und Dienstleistungsportfolio
- Qualitatsanspruch bei der Produktauswahl
- Breite undTiefe des Produktspektrums
- Exklusive Deckungskonzepte
- Preis-/Leistungsverhaltnis
- Services (Antrags-, Vertrags- und Schadensabwicklung)

— Umgang mit Risiko-Themen und Ruckfragen

- RegelmaRige Prifung und Optimierung der Planungs- und Ge
schaftsprozesse

- Qualitatsmessungen und -auswertungen

- RegelmaRige Durchfiihrung von Risikoanalysen im Hinblick
auf mogliche Markt-, Haftungs- oder operative Risiken

- Dokumentation der Beratung

- Revisionssichere Archivierung der Daten

—Weiterbildungsangebote
- Schulungs- und Weiterbildungsangebote zu aktuellenThemen
(z. B. Haftungsdach)
- Angebot von Zertifizierungen in Kooperation mit anerkannten
Instituten; Bildungszuschusse fiir angebundene Partner
- Férderung des Networkings tiber Diskussionsforen (z. B. Part
ner-Portal, XING) und regelmaRige regionale Veranstaltungen

Welche Betreuungsqualitét bietet der Maklerpool seinen Partnern?

Qualitét des personlichen Supports

— Erreichbarkeit

- Betreuungsfrequenz

- Unterstlitzungsbereitschaft

- Kontinuitat/Betriebszugehorigkeit der Betreuer

— Qualifikation und Weiterbildung der Mitarbeiter

—IT-Anbindung und -unterstlitzung

— Gibt es standardisierte Prozesse und Schnittstellen zu Produktgebern
bzw. flir die angebundenen Makler?

—Welche Standards und Unterstiltzung gibt es im Bereich Datenschutz?

— Support bei Service- und Abwicklungsprozessen
- Unterstlitzung bei Angebotseinholung und -erstellung
- Antragsvorprifung und Erfassung
- Unterstlitzung bei Gesellschaftsfragen
- Provisionsabrechnung
- Unterstlitzung fiir alle Formen von Bestandstbertragungen




