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Vorwort

Was den Einkaufer zu real zieht, ist auch der
Hauptmotivator fur unabhéangige Versicherungs- und
Finanzmakler, mit Maklerpools ins Geschaft zu
kommen. Die Produktvielfalt und —verfligbarkeit, die
sich Makler ansonsten miihsam mit einzelnen
Courtagevertragen zusammen suchen mussten,
stehen ihnen bei einem Pool mit einem Eintritt in die
Geschaftsbeziehung zur Verfiigung. Gerade kleine
Maklerbiros sehen fir sich die grof3ten Vorteile beim
~Shoppen” Uber die Pools, da sie hierdurch Gberhaupt
einen Zugang zu grof3en und madglicherweise
attraktiven Versicherungs- und Fondsanbietern
erhalten. Denn die effizienzorientierte
Umsatzklassifizierung der Anbieter hat inzwischen
tiefe Spuren in der deutschen Makler-Landschaft
hinterlassen. Der Weg Uber die Pools hat sich
inzwischen durchgesetzt und bietet den Maklern mehr
Vorteile als im direkten Anbieterkontakt.

Nach dem rasanten Wachstum fiur die Maklerpools
hat die Finanzkrise und das verminderte Neugeschéft
die Pool-Landschaft schneller in eine
Marktbereinigung gefihrt, als dies erwartet werden
konnte. Denn die wenigsten Makler binden sich nur
an einen Pool (22%). Ein gutes Drittel arbeitet mit 3
bis 4 Pools zusammen. Die Maklerpools stehen damit
vor einer entscheidenden Investitionsphase, um sich
in den zentralen Erfolgstreibern nach vorne zu
bringen.

Aufgrund der Ergebnisse der Studie sollten
Maklerpools insbesondere drei Schwerpunkte in ihrer
Angebotsgestaltung unter die Lupe nehmen und
besondere Wettbewerbsvorteile entwickeln:

1. Eine ausgepragte Servicequalitat spricht Makler
Uberaus positiv an (z. B. Freundlichkeit, Einhalten von
Zusagen, Betreuung).

2. Die Prozess- und IT-Kompetenz ist ein ebenso
wichtiger Enabler fir eine erfolgsorientierte
Geschéftsbeziehung zwischen Pools und Maklern.

3. Das Angebot an Produkten ist ein weiterer
wichtiger Bindungsfaktor.

Pools, die in diesen drei Bereichen positive
Maklerbeurteilung erhalten, haben gute Chancen,
sich am Markt durchzusetzen.

Wir wiinschen lhnen eine interessante Lektire und
viele wertvolle Tipps fur Ihre Aufgaben!

Kdln, im Juni 2010

Dr. Oliver Gaedeke & Dr. Michael Kerper
Vorstand Studienleiter
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. Hintergrund und Zielsetzung

Hintergrund

Eine erste Bestandsaufnahme der deutschen Maklerpoollandschaft erfolgte 2009 mit der Herausgabe
der ersten YouGovPsychonomics Studie ,Maklerpools und Servicegesellschaften aus Maklersicht®.
Neben der Anbindungsquote und den Unterschieden in GrofRe und Qualitat der Maklerpools wurden
auch Erkenntnisse darlber erlangt, was fir die Maklerbindung an einen Pool von grol3er oder von eher
geringer Relevanz ist.

Seit 2009 ist die Bedeutung von Maklerpools sogar noch weiter gewachsen. Makler suchen gerade in
der Finanzkrise nach weiteren Moglichkeiten, eine hochwertige Untersttitzung fur ihr Back-Office und
eine gesetzeskonforme Transparenz Uber das Marktangebot zu erhalten. Maklerpools haben sich auch
in diesem kritischen Jahr nicht gescheut, weiter in die Schnittstellen zu ihren Vertriebspartnern zu
investieren.

Aus diesem Grund fuhrt die C1FinCon GmbH und die YouGovPsychonomics AG auch fir 2010 eine
erneute Marktuntersuchung zur Anbindung und der Qualitat von Maklerpools aus Maklersicht durch.

Zielsetzung

Die Studie befasst sich mit folgenden Themenfeldern:
1) Kennzahlen zur Poolanbindung

2) Erfolgstreiber der Poolanbindung

3) Maklerpools im Urteil der Makler

Erlauterungen zu den einzelnen Themenfeldern finden Sie auf den Folgeseiten.
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. Inhalte und zentrale Untersuchungsziele |

Kennzahlen zur Poolanbindung

Wie viele Makler arbeiten aktuell mit Maklerpools zusammen?

Zu wie vielen und mit welchen Maklerpools haben Makler Geschaftsanbindungen?
Wie intensiv sind diese Geschéaftsanbindungen?

Welche Sparten werden insbesondere tUber Maklerpools abgeschlossen?

Nach welchen Kriterien unterscheidet sich die Intensitat der Geschaftsanbindung an
Maklerpools?

Erfolgstreiber in der Maklerunterstiitzung

Was sind fur Makler die Hauptgriinde fur die Zusammenarbeit mit Maklerpools?
Welche Leistungsangebote sind die Bindungstreiber an Maklerpools?

Welche aktuellen Unterstlitzungsangebote von Versicherern und Pools ,begeistern“ Makler,
liefern also einen echten Mehrwert?
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Inhalte und zentrale Untersuchungsziele Il
Bl Unternehmensanalysen

Maklerpools im Urteil der Makler

Versicherungs- und Finanzmakler geben ihre positiven wie negativen Erfahrungen zu mehreren
}} Pools wieder. Zu den unterschiedlichen Aspekten werden Rankings der einzelnen Maklerpools
dargestellt.

Bindung der Makler an einzelne Maklerpools

Gesamtzufriedenheit mit der Betreuung
Treue / Weiterempfehlung
Zukunftige Geschaftsentwicklung

ulaqiansbunpuig
UOA uoneyyuap|

Beurteilung und Erwartung an spezifische Unterstiitzungsangebote

Marketing Deckungskonzepte Beratungs- Vergleichssoftware
Mailings und Vielfalt angebotener ~ Pprotokolle Tarifierungssoftware
Kampagnen Produkte Policierung Homepage-
Unterstiitzung bei Courtage- baukasten
Angeboten abwicklung IT-Support
Seminare und

Schulungen
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. Beurteilung einzelner Maklerpools

AMEXPool AG

ARUNA GmbH

ASG AssecuranzService GmbH & Co. KG

BCA AG

blau direkt GmbH & Co. KG

CONSENSUS Holding AG

degenia Versicherungsdienst AG

DOMCURA AG

Fonds Finanz Maklerservice GmbH

FondsKonzept AG

germanBroker.net AG

Invers Versicherungsvermittlungsgesellschaft GmbH
Jung, DMS & Cie. AG

maxpool Servicegesellschaft flr Finanzdienstleister mbH
MIDEMA Assekuranz-Assecuradeur GmbH
Netfonds GmbH

pecupool GmbH

pma Finanz- und Versicherungsmakler GmbH
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. Darstellung der Ergebnisse
T

Darstellung von Rankings

Zu allen Leistungsbereichen werden Rankings der einzelnen Maklerpools und
Servicegesellschaften dargestellt.

Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit mit dem Maklerpool insgesamt?*

Ranking nach Indexwert B ausgezeichnet M sehr gut ®m gut B mittelmalig M schlecht
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. Darstellung der Ergebnisse
T

Fiktives Beispig|

Darstellung der Bindungstreiber

Bei der Identifikation der Bindungstreiber wird die Bedeutung bzw. Wichtigkeit der einzelnen
Leistungsbereiche fir die Maklerbindung durch Korrelationsanalysen berechnet.

Die Bindungstreiber werden einerseits als Ranking hinsichtlich ihrer Relevanz fur die
Maklerbindung abgebildet (Darstellung links). Andererseits werden die Relevanzen zusammen mit
der Performance fur die einzelnen Leistungsbereiche dargestellt, um so Starken aber auch
zentrale Handlungsfelder identifizieren zu kdnnen (Darstellung rechts).

Relevanzanalyse Handlungs-Relevanz-Matrix

Leistungsbereich 5 _ 0,58
Leistungsbereich 7 [N 0,47

mp

Leistungsbereich 1

= .
Leistungsbereich 3 [N 0.45 = © ¢ % o
04 = 5
! E E_) P .
I 0,41 — - -
—_ 'S Leistungsbereich 2
_ 032 Leistungsbereich 3 .

Zufriedenheit mit Leistungsbereichen
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. Darstellung der Ergebnisse

Darstellung der Zeitreihe 2009-2010

Zeitreihenvergleich auf Gesamtmarktebene:
W bestimmt W wahrscheinlich m vielleicht ® wahrscheinlich nicht B bestimmt nicht

Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit 2010 23 19

mit Ihrem Maklerpool insgesamt? 2009 22 31 15

Individueller Zeitvergleich flr das eigene Unternehmen bei ausreichend grol3er Stichprobe in
beiden Jahren in Form von Spannweitengrafiken:

Wie beurteilen Sie die Finanzstéarke lhres : 39
Maklerpools? i -

0 25 50 75 100
Gesamtbeurteilung ; : : : :
Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit : 45 64 78
i i 2 : :
mit Threm Maklerpool insgesamt” Ihr Maklerpool 1 : 5
2009 : ;
Finanzstarke 2010 ' ;
C 70

Worst M = Best

Dargestellt ist ein Index (Mittelwerte), der die Beurteilung einzelner Leistungsbereiche abbildet. Mdgliche Auspragungen reichen von
~Schlecht* (0), ,mittelmafRig" (25), ,gut” (50), ,sehr gut” (75) bis ,ausgezeichnet (100).Je hoher die Index-Werte, desto zufriedener bzw.
gebundener sind die befragten Vermittler.
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. Up-Grade-Angebot I. Stichprobenaufstockung

Voraussetzungen flr eine Stichprobenaufstockung

Bereitstellung aller aktiven Maklerkontakte mit aktueller E-Mail-Adresse;
Datenschutzvereinbarung wird von YouGovPsychonomics bereit gestellt und der Versand
erfolgt ebenfalls durch YouGovPsychonomics.

YouGovPsychonomics zieht eine Zufallsstichprobe um per Online-Befragung mind. 50
zusétzliche Interviews zum auftraggebenden Maklerpool zu erheben.

Auswertung im Rahmen der Gesamtauswertung, Ergebnisdarstellung inkl. Zusatzstichprobe im
Gesamtbericht.

Stichprobenaufstockung fir Maklerpools

Ermittlung der Maklerzufriedenheit und —qualitatsbeurteilung fir eine gro3ere Stichprobe mit
genaueren Daten.

Individuelle Schaltung einer exklusiven Zusatzfrage nach Verbesserungswiinschen: Antworten
dieser offenen Frage werden als Verbatim (O-Tone) exklusivdem Maklerpool zur Verfigung
gestellt.

Nutzung der gro3eren Stichprobe fir ein Rating des Pools zur Servicequalitat durch
ServiceRating (vgl. ndchste Seite).
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. Up-Grade-Angebot : Rating zur Servicequalitat

Erstellung eines Ratings zur Servicequalitat durch d le ServiceRating GmbH

- Bewertet werden alle Serviceleistungen, die im Rahmen von Maklerkontakten geleistet
werden.

- Das Ergebnis wird in Form eines Ratingberichtes bereitgestellt. Optional bietet ServiceRating
einen ausfiuhrlichen Managementbericht mit Starken-Schwéachen-Profil sowie konkreten

Handlungsoptionen an. Die Ergebnisse kbnnen im Rahmen einer Prasentation erlautert
werden.

Durchfuihrung / Untersuchungsbausteine

Makler-Zufriedenheitsbefragung (Durchfiihrung durch YouGovPsychonomics AG)
Expertengesprache mit Maklern

Service-Audit (schriftlicher Fragebogen und Management-Interviews)

Untersuchte Qualitatsdimensionen

Service- und Beratungsleistungen
Servicewirksamkeit
Servicemanagement

Kontakt

Kerstin Klupsch
- Service Analystin-
T: (0221) 16 88 28 8-21
E-Mail: klupsch@servicerating.de

12
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Studienbestellung ,Maklerpools aus Maklersicht 2010

Per Fax: 0221 42061-100
= z. H. von Frau Catarina Fleck

Studienbestellung Ihre Kontaktdaten:

: : Listenpreis Vorname, Name:
[ 1] Berichtder Studie (pdf) 5 500 £*
Unternehmen:
Stichprobenaufstockung
[ ] gemal der Bedingungen Preis auf Anfrage A

(s.v.)

Schaltung von

Exklusivfragen bei der Preis auf Anfrage

[ ]

Buchung einer E-Mail:
Stichprobenaufstockung
ca. 16.900 €* (ggf. oM
Rating zur Servicequalitét Preisreduktion wenn
L] inkl. Gutesiegel eigene Befragung Fax:
vorhanden)

Ort, Datum Unterschrift

* zzgl. MwSt.
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