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Studie: Makler-Absatzbarometer
Schwerpunktthema ,Auswirkungen der Finanzkrise*

Maklervertrieb trotz Krise zuversichtlich

Kdln, 27. April 2009. Viele Versicherungs- und Finanzmakler in Deutschland
klagen Uber UmsatzeinbulRen im ersten Quartal 2009. Betroffen sind vor allem
der Vertrieb von Finanzprodukten sowie Rentenversicherungen. Zwei von drei
Maklern (63 Prozent) fuhren die ricklaufige Geschaftsentwicklung unmittelbar
auf die Finanzkrise zurick; jeder zweite erwartet zudem anhaltende Risiken.

Dennoch: Die meisten Makler sind Uberzeugt, in der Krise vergleichsweise
deutlich besser bestehen zu koénnen als ihre Vertriebskonkurrenz sowie die
Produktgeber. Nahezu die Halfte der Makler erwartet fir 2009 im Vergleich zum
Vorjahr sogar ein moderates Wachstum sowohl im Privat- als auch im
Firmenkundengeschéaft. Dies zeigt die aktuelle Ausgabe des vierteljahrlichen
"Makler-Absatzbarometer" des Marktforschungs- und Beratungsinstituts
YouGovPsychonomics AG zur allgemeinen Absatzentwicklung und dem
Schwerpunktthema ,Auswirkungen der Finanzkrise im Maklervertrieb®.
Bundesweit wurden mehr als 200 hauptberufliche Versicherungs- und
Finanzmakler aus groRen und kleineren Maklerbiros ausfuhrlich zu den
aktuellen und zukinftigen Marktentwicklungen befragt.

Kunden suchen verstarkt nach Sicherheit

Auf Kundenseite beobachten die Makler ein deutlich verstarktes
Sicherheitsbedurfnis: Zwei Drittel der Nachfrager erkundigen sich demnach
haufiger als noch vor Beginn der Finanzkrise nach der Sicherheit bestehender
Vertrage sowie der Bonitat der Produktgeber. Zudem spielen Fragen nach der
Ertragssituation und den Mdoglichkeiten der Umschichtung eine starkere Rolle
als ublich. Eine regelrechte ,Kindigungswelle® droht der Branche aus
Maklersicht aber nicht: Lediglich jeder flinfte Vermittler gibt an, dass die Kunden
sich haufiger nach den Stornobedingungen erkundigen. Gleichzeitig scheut sich
derzeit aber jeder vierte Kunde vor dem Abschluss langerfristiger Vertrage.
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Kundenkommunikation entscheidend

Ein Drittel der Makler will den negativen Auswirkungen der Finanzkrise mit
einem erhohtem Marketingaufwand und einer verstarkten Informations- und
Aufklarungsarbeit begegnen. Im Umgang mit den besorgten Kunden fihlt sich
allerdings jeder Zweite von den Versicherern eher im Stich gelassen. Erwartet
werden vor allem eine gréRere Offenheit und Transparenz hinsichtlich der
wirtschaftlichen Gesamtsituation der Unternehmen sowie entsprechendes
Informationsmaterial, das auch in der unmittelbaren Kundenkommunikation
eingesetzt werden kann. Gleichwohl wird der Versicherungswirtschaft als
Ganzes eine deutlich stabilere Lage in der Krise als den Banken zugesprochen.

.Sicherheit ist derzeit das beherrschende Thema im Markt. Nur wer seinen
Kunden das notwendige Vertrauen vermitteln kann, stof3t tberhaupt auf offene
Ohren. Gerade jetzt zahlen sich der Aufbau stabiler personlicher
Kundenbeziehungen sowie eine Uberzeugende, mit den Vertriebspartnern
abgestimmte Kommunikation unmittelbar aus®, erlautert Studienleiter Gunter
Ellers.

Absatzindex: Tief im Privatkundengeschaft - Firmenk undengeschaft
vergleichsweise stabil

Der vierteljahrlich im Rahmen des Makler-Absatzbarometer erhobene ,Makler-
Absatzindex® lag fur das erste Quartal 2009 im Privatkundengeschaft mit nur
noch plus 2 Indexpunkten unter dem Niveau des Vorquartals (+11) sowie sehr
deutlich unter dem Niveau des Vergleichszeitraumes der Vorjahre (2008: +18;
2007: +27 Prozent; Wertbereich von minus 100 fiur stark abnehmend bis plus
100 fur stark wachsend). Damit fallt der Absatzindex fur Finanz- und
Versicherungsprodukte im Maklervertrieb auf ein neues ,historisches” Tief.
Deutlich im Abschwung befinden sich derzeit vor allem die Nachfrage nach
Finanzprodukten sowie die Sparte Leben und Rente. Auf Produktebene missen
nahezu alle Rentenversicherungsprodukte Einbuf3en hinnehmen, vor allem die
fondsgebundenen.

Im Bereich Leben kdénnen Berufsunfahigkeits- und Risikolebensversicherungen,
sowohl im Vergleich zum Vorquartal als auch im Vergleich zum Vorjahr, gegen
den Trend zulegen. Im Vergleich zum letzten Quartal hat sich in der Kranken-
Sparte vor allem die Nachfrage nach privaten Krankenvollversicherungen
abgeschwacht, wahrend Krankenzusatzversicherungen wieder deutlich haufiger
nachgefragt werden.
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Fur das Firmenkundengeschéft  verzeichnet  der Indikator  der
Nachfrageentwicklung im Maklervertrieb mit plus 17 Punkten gegentber dem
lebhaften Vorquartal (+25) zwar ebenfalls Schwachen, liegt aber noch nah am
Niveau des Vorjahreszeitraums (+20). Damit zeigt sich das
Firmenkundengeschéft insgesamt krisenfester als das Privatkundengeschaft; im
laufenden Quartal erwarten die Makler allerdings auch hier einen
Nachfragertickgang in allen Produktsparten.

Jeder zweite Makler bleibt fir 2009 optimistisch

Fur das gesamte Geschaftsjahr 2009 erwartet trotz Finanzkrise weiterhin jeder
zweite Privatkunden-Makler im Vergleich zum Vorjahr eine positive, moderat
anziehende Geschaftsentwicklung. Knapp jeder Vierte (23 Prozent; Vorquartal:
18 Prozent) geht hingegen von rucklaufigen Umsatzen im Privatkundengeschéaft
aus. Der Rest erwartet immerhin eine stabile Umsatzentwicklung. Im
Firmenkundengeschéft hat sich die Zahl der Optimisten von 62 Prozent auf 48
Prozent verringert. Von einer tatsachlich negativen Geschaftsentwicklung geht
aber nur jeder funfte Formenkundenmakler (19 Prozent) aus (Vorquartal: 13
Prozent). Das Monstrum ,Finanzkrise“ bleibt jedoch auch hier hartnackig.

Risiko oder Chance? — Auch eine Typfrage!

Verstarkt Risiken fur das Privatkundengeschaft sieht der Maklertypus der
.Spezialisten®, die ,Analytiker* bleiben hingegen ,cool* und sehen deutlich
haufiger Chancen fur das laufende Geschaftsjahr. Im Firmenkundengeschéft
sind es insbesondere die ,Allroundversorger” und die ,Gesetzten”, die um ihr
eigenes Geschaft furchten. Der Maklertyp ,Verkéufer® zeigt sich derweil
gespalten: Im Privatkundengeschaft zahlt er zu den gréf3ten Skeptikern, im
Firmenkundengeschéft steht er an der Spitze der Optimisten.

Studienleitung:
Gunter Ellers / gunter.ellers@psychonomics.de / +49 (0)221 42061-343
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Uber ,Makler-Absatzbarometer*:

Das komplette rund 80-seitige ,Makler-Absatzbarometer* (Ausgabe 1/2009) mit
den Ergebnissen zur aktuellen Absatzentwicklung im Maklervertrieb
(differenziert nach sechs Sparten im Privatkundengeschéft bzw. funf Sparten im
Firmenkundengeschaft und insgesamt 41 Produkten), sowie die ausfihrlichen
Ergebnisse zum Vertiefungsthema ,Auswirkungen der Finanzmarktkrise im
Malervertrieb”, ist als Einzelstudie oder im Rahmen eines vergunstigten
Jahresabos uber die YouGovPsychonomics AG erhaéltlich.

Das kommende ,Makler-Absatzbarometer* erscheint im Juli 2009. Interessierte
Versicherer und Finanzdienstleister haben fortlaufend die Méglichkeit, exklusive
Zusatzfragen in der vierteljahrlichen Maklerumfrage von YouGovPsychonomics
zu schalten.

Weitere Info (pdf) zum Makler-Absatzbarometer:
www.psychonomics.de/downloads/makler absatzbarometer und panel.pdf

Uber YouGovPsychonomics:

YouGovPsychonomics ist ein Marktforschungsinstitut mit Hauptsitz in Kéln und
Niederlassungen in Berlin, Wien und Klagenfurt. Als Teil der weltweiten
YouGov-Gruppe mit derzeit 16 Niederlassungen in zwolf Landern bietet
YouGovPsychonomics hochqualifizierte Markt- und Organisationsforschung.
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