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Maklertrendstudie 2010/2011

Im Auftrag der maklermanagement.ag hat Towers Watson im Zeitraum Mai bis Juni 2010 die reprasentative
Maklertrendstudie ,Anforderungen von Maklern an fondsgebundene Produkte und Anbieter* durchgefihrt.

Merkmale der Stichprobe:

= Ca. 300 unabhangige Vermittler
= Regionaler Querschnitt aus Deutschland gesamt
= Querschnitt aus kleineren, mittelstandischen Maklern sowie Grol3maklern

Ausgewahlte Themenschwerpunkte:

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

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

Anforderungen der Vermittler an neue Vertriebskonzepte, Service und Unterstlitzung
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Themen

1 Fondspolicengeschaft und Beratungsverhalten
2 Produkttrends

3 Vertriebsservice in bewegten Zeiten
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Themen

1 Fondspolicengeschaft und Beratungsverhalten
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Makler sind mehrheitlich von der Leistungsfahigkeit der

Fondspolice Uberzeugt. Die Nachfrage nach
fondsgebundenen Produkten zieht wieder an.

~Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen?

Ich halte die Fondspolice mit Garantiekomponenten fir
leistungsfahiger als eine kapitalbildende Rentenversicherung.

Ich erwarte, dass sich weitere Anbieter schwerpunktmaRig
auf fondsgebundene Produkte konzentrieren.

Fondsgebundene Produkte machen in diesen Zeiten
einen Grol3teil des Neugeschéfts Leben aus.

Ich erwarte, dass das Einmalbeitragsgeschéaft Uber den
Maklerkanal an Bedeutung gewinnt.

Ich erwarte, dass Versicherer den Fondsanbietern
Marktanteile abnehmen.

Ich verzeichne mittlerweile eine wieder steigende
Nachfrage nach fondsgebundenen Produkten.

Die positive Entwicklung der Kapitalméarkte im Jahresverlauf
2009 hat den Absatz fondsgebundener Produkte untersttitzt.

Bei fondsgebundenen Produkten vertraue ich eher
deutschen Anbietern.

L yun 74%
L 73%
™ 69%
I 68%
s 56%
- 49%
T — 49%
L g 49%

H 2010 = 2009
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Der Beratungsbedarf bei den Kunden ist unverandert

hoch. Sicherheitsthemen verlieren etwas an Bedeutung.

~otellen Sie gegeniuber dem Vorjahr
einen hoheren Beratungsbedarf bei
Ihren Kunden fest?*

Ja

Nein

~Welche Themen sind Ihren Kunden besonders wichtig?*

Sicherheit der
Kapitalanlage

Sicherheit des
Vertragspartners

Flexibilitat der
Kapitalanlage

Renditeperspektiven

Steuervorteile/
Staatliche Forderung

Kostenausweis

I 5 5 /0
N

74%

I 556
- ]

I 5 1%0

I 6%
P

I 340

Hl 13%

H 2010 = 2009
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Themen

2 Produkttrends und Absatzpotenziale
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Die dritte Schicht bietet aus Maklersicht die grofdten

Absatzpotenziale flr Fondspolicen.

~Wie beurteilen Sie die Absatzpotenziale
fondsgebundener Produkte in allen drei Schichten?®

" 54%
T — 49%
Schicht 2 / Riesterrente 60%
39%
Sehicht 1/ Basisrente .
I

21%

Schicht 3 / fondsgebundene Produkte

Schicht 2 / betriebliche Altersversorgung

H 2010 = 2009
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Die Absatzpotenziale fur Berufsunfahigkeits-

versicherungen werden derzeit am hochsten
eingeschatzt.

Aktuelles Neugeschaft 2010:
~Welche Produkte werden Sie in diesem Jahr schwerpunktmé&Rig verkaufen?*

Berufsunfahigkeitsversicherungen

74%

Fondsgebundene Rentenversicherungen (Schicht 3) _

42%

Fondsgebundene Basisrenten

40%

Fondsgebundene Riesterrenten

37%

bAV-Produkte

33%

Risikolebensversicherungen

33%

Investmentfonds — Einmalanlage

30%

Investmentfonds Sparplan

29%

Dread-Disease-Produkte

25%

Private Pflegeversicherungen

21%

Klassische Basisrenten

18%

Klassische Riesterrente

14%

Fondsgebundene Lebensversicherungen (Schicht 3) -

7%

Basisrente auf Investmentfondsbasis

6%

Kapitalisierungsprodukte

3%

Klassische Kapitallebensversicherung (Schicht 3)

3%
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Unverandert zum Vorjahr liegt der Schwerpunkt im

Verkauf von BU-Produkten und Fondspolicen. Die Zeiten
der klassischen Lebensversicherung sind vorbei.

Neugeschaft:

-Wo sehen Sie langfristig den Schwerpunkt Ihrer Geschéftstatigkeit?*

Berufsunfahigkeitsversicherungen

Fondsgebundene Rentenversicherungen (Schicht 3)
Fondsgebundene Basisrenten

bAV-Produkte

Fondsgebundene Riesterrenten
Risikolebensversicherungen

Private Pflegeversicherungen

Investmentfonds - Einmalanlage

Riester Investmentfondssparplan

Investmentfonds Sparplan

Klassische Basisrenten

Klassische Riesterrente

75%

47%

39%

35%

34%

31%

30%

29%

25%

24%

18%

14%

Fondsgebundene Lebensversicherungen (Schicht 3) -

Basisrente auf Investmentfondsbasis
Kapitalisierungsprodukte

Klassische Kapitallebensversicherung (Schicht 3)

8%

5%

5%

2%
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Tarifflexibilitat, Fondsauswahl und Kosten sind die

wichtigsten Kriterien bei der Produktauswabhl.

~Welches sind die drei wichtigsten Selektionskriterien
im Rahmen der Produktauswahl?*

Tasfexiitaoptnen E— 1%
59%
0)
Fondsausian P
81%
costen — a0%
51%

caranien — 5%
1%

Garantierte Rentenfaktoren q% 31%

4%

Diverse Verrentungsoptionen . 0% 23%
1%

Einfache Antragsgestaltung . o 20%

16%%
Keine/vereinfachte Gesundheitspriifung * 18% 14%
73

H 2010 = 2009
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Themen

3 Vertriebsservice
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Die gestiegene Birokratie ist mit Abstand die grofdte

Herausforderung flr die Makler.

~Welche Herausforderungen missen Sie bewaltigen,
um kunftig erfolgreich lhr Geschaft betreiben zu kbnnen?*

Gestiegene Burokratie durch geanderte e 81%
Gesetzgebung . kgy
Zuriickhaltende Kundennachfrage/ Verunsicherung der ] 51%
I, /50

Kunden

: e : 0
Gestiegene Beratungskomplexitat Uber alle drei ] 51%
Schichten der Altersvorsorge

_ _ ] 34%
Gestiegene Produktkomplexitét I o

Unzureichender Service der Gesellschaften
(Erreichbarkeit, Kompetenz, Partnerschaftlichkeit)

I 25%

ed i 26%
Unbefriedigende Fachkompetenz bei der o
Maklerbetreuung I 14
T 0
Anderung der steuerlichen Rahmenbedingungen ] - 12%
11%

Kostenausweis

I
I 5

H 2010 ® 2009
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Die Makler wollen unabhangig bleiben.

~Weil die Komplexitat und die Auflagen durch die EU-VVR
zugenommen haben, erwége ich mich folgenden Organisationen
anzuschlie3en / oder habe es bereits getan.”

— %

I 25
Maklerverband - 24% Ja

0
Zusammenschluss - 16%
mit anderen Maklern - 15%

»Ich beabsichtige, unabhangig zu bleiben.”

2% Nein

Systemmakler I 204

Vertriebsgesellschaft I3%

3%
Stammorganisation |2%

H 2010 = 2009
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Klare Strukturen und Zustandigkeiten beim Anbieter

sind die beste Vertriebsunterstltzung.

~Welche Arten der Vertriebsunterstiitzung der Anbieter
sind Ihnen am wichtigsten?*

Klare interne Strukturen/Zustandigkeiten in den Gesellschaften
0100

Seminare /Trainings:

neutrel, nicht anbieterspezfische Fachiheren ..
0

Experten-Telefonhotline fur Vermitder T ww®  86%

78%

|
82%

Versichererneutrales Material fir Kundenberatung

Unterstiitzung bei der Bestandsbetreuung T s 79%

Beratungssoftware 79%
Unterstitzung bei Stornovorbeugung 78%
Seminare /Trainings: Onlineschulungen zu aktuellen Themen 72%
Bereitstellung eines Online Fondsinformationsdienstes 62%
Zielgruppenrelevante Verkaufskonzepte 61%
Unterstutzung bei Neukundengewinnung 59%

Einfache Verkaufskonzepte fiir spezielle Themen _ 62% 58%

Personliche Maklerbetreuung vor Ort _ 49% 5304 49%,

H 2010 = 2009



Die Bereitschaft der Makler, neue Kooperationen

einzugehen, nimmt ab.

Haben Sie innerhalb der letzten 12 Monate neue Anbieter in Ihr Portfolio aufgenommen?

Ja 44%
66%
Nein 56%

H 2010 = 2009

Seite 15



Nahezu ein Viertel der Makler hat sich im letzten Jahr von

Anbietern getrennt.

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

24%0
Ja 26%
76%
Nein 74%

H 2010 = 2009
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Professionelle Verwaltung ist den Maklern bei der

Anbieterauswahl deutlich wichtiger geworden.

Zusammenfassend, welche Kriterien sind fir Sie die drei wichtigsten bei
der Auswahl von Anbietern fondsgebundener Produkte?

Produkte / Produktpalette

° 68(@6%

Finanzstarke

N s 5196 50%
(0]
Professionelle Verwaltung m o
o 36% 44%
vertrauen P 41%
(0]
vestmentKnonhon —
0 [0)
39% 32%
Vertriebsservice aus einer Hand — 0
S 32% 27%
Marketing / Verkaufsforderung 0 o
. 18%
Unternehmenserfolg 0
% 13% 10%
Absicherung biometrischer Risiken ﬁ 14% 10%
%

H 2010 = 2009
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Presse- und Offentlichkeitsarbeit

Kirstin Zeidler

Tel.: 040 3599-2737

Fax: 040 3599-2297
www.maklermanagement.ag

E-Mail: presse@maklermanagement.ag
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