STUDIEN

AssCompact TRENDS 1/2020: Zufrie-
denheit und Motivation steigen spurbar

(ac) Der aktuellen Studie ,AssCompact TRENDS 1/2020“ zufolge blicken die unabhangigen
Vermittler mit gestiegener Zufriedenheit und mehr Motivation als im vergangenen Quartal
in die nahe Zukunft. Wie sie sich die digitale Vertriebsunterstiitzung durch Versicherungs-
unternehmen vorstellen, wurde zudem im Sonderthema der Studie naher betrachtet.

Quartal 2020 mit der Vertriebsstimmung zufrieden

und hinsichtlich ihrer Aktivititen motiviert. Das ergibt
die Studie ,,AssCompact TRENDS 1/2020 die sich viertel-
jahrlich unter den Maklern und Mehrfachagenten nach deren
Stimmungslage umhort. Demzufolge ist die Zufriedenheit im
ersten Quartal um 4,5 Prozentpunkte angestiegen und steht
derzeit somit bei 60,7%. Die Motivation hat um 4,3 Prozent-
punkte auf 68,4% zugenommen.

Die unabhingigen Vermittler zeigen sich im ersten

Was die Stimmung hebt bzw. triibt

Der Ausblick auf das Jahr 2020 mit seinen Herausforderungen
und Chancen scheint die unabhéngigen Vermittler fiir ihren
Berufsalltag zu befliigeln. Die Griinde fiir ihre derzeitige posi-
tive Gesamtstimmung finden die Befragten hauptséchlich in
der Geschifts- bzw. Marktentwicklung: Es gibt genug zu tun,
das Geschaft lauft gut, der Beratungsbedarf ist allgemein
hoch. Aber auch die Kundenbeziehungen, die von den Mak-
lern und Mehrfachagenten laut AssCompact Studie {iberwie-
gend als gut und von Vertrauen gepragt wahrgenommen wer-
den, wirken sich positiv auf die Stimmungslage aus.

Danach gefragt, was die derzeitige Stimmung der unabhangi-
gen Vermittler trotz gestiegener Laune triibt, fallen unter den
Befragten {iberwiegend die Schlagworte Regulierung und Biiro-
kratie, hier werden besonders oft die Provisionsdeckel-Diskus-
sion und der geplante 34f-Aufsichtswechsel zur BaFin genannt.
Aber auch die derzeitige allgemeine Welt- und Finanzlage gibt

Zufriedenheit und Motivation der Vermittler im ersten Quartal 2020
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Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen
Summe der Werte |, trifft voll zu“ und |, trifft zu“
beztglich der Aussage ,,Ich bin zurzeit zufrieden®.

Die Tachonadel ergibt sich aus der jeweiligen
Summe der Werte |, trifft voll zu“ und , trifft zu*“
bezlglich der Aussage , Ich bin zurzeit motiviert”.
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den unabhingigen Vermittlern Anlass
zur Sorge. Hier finden sich insbesondere
Themen rund um die geopolitische Si-
tuation, die COZ-Diskussion, den Brexit
und die Fridays-for-Future-Bewegung.

Bestandteil der Studie ,AssCompact
TRENDS 1/2020“ ist auch wieder der
Produkt-Trend-Indikator, der eingesetzt
wird, um mégliche Trends aus der der-
zeitigen Vertriebsstimmung abzuleiten.
Hierfiir werden die Produkte, die im vier-
ten Quartal 2019 stark nachgefragt wur-
den, und die Bedeutung der Produkte in
der Zukunft gegeniibergestellt und abge-
glichen. So werden magliche Auf- und
Absteiger in der Bedeutung der Produkt-
linien fiir die Vermittler sichtbar. Trend-
Aufsteiger sind demnach Cyber, Dread
Disease und D&O. Als Trend-Absteiger
gelten Kfz-Flotte, Riester und Kraftfahrt.

Digitale Vertriebsuntersttitzung
durch Versicherungsunternehmen

Bemerkenswert ist, dass unter den
Griinden fiir eine eher negative Stim-
mung auch mehrfach die Digitalisierung
genannt wird. Offensichtlich fiihlen sich
einige Befragte damit tiberfordert und
nahezu die Hilfte (47,1%) schitzt die
digitale Kompetenz im eigenen Vermitt-
lerbiiro lediglich als mittelmédflig ein.
Die grofiten Hiirden bei der Einfiihrung
bzw. Nutzung digitaler Tools sehen die
befragten unabhdngigen Vermittler in
der Datenschutzthematik (55%) und im
zusétzlichen ,Pflegeaufwand® (50,3%).
Aber auch die eigene Unsicherheit im
Umgang mit digitalen Tools gestehen
47,6% der Makler ein, wobei knapp zwei
Drittel der Befragten (65,2%) der Aussa-
ge zustimmen, dass der zielgerichtete
Einsatz digitaler Tools — im Vergleich
zur Nichtnutzung dieser Tools - den
Vertrieb von Versicherungsprodukten
positiv beeinflussen kann.



Zu diesen Ergebnissen kommt das
Sonderthema der Studie ,, AssCompact
TRENDS 1/2020% das sich mit der
digitalen Vertriebsunterstiitzung durch
Versicherungsunternehmen  befasst.
Auch hier gibt es der Umfrage zufolge
noch Luft nach oben: Im Moment fith-
len sich die Makler und Mehrfach-
agenten bei der digitalen Kommunika-
tion mit den Versicherungsunterneh-
men am wenigsten (24,4%) von den
Versicherungsunternehmen selbst un-
terstiitzt. Am ehesten kommt die dies-
beziigliche Unterstiitzung laut
TRENDS-Studie von den eigenen Kol-
legen bzw. der IT im Vermittlerbiiro
(52,3%) und von Anbietern digitaler
Kommunikationsplattformen wie
Maklerverwaltungsprogrammen oder
Maklerpools (46,8%).

Aber worauf legen die unabhidngigen
Vermittler in der digitalen Zusammen-
arbeit mit den Versicherern denn den
meisten Wert bzw. was wiirden sie sich
wiinschen? Laut AssCompact Studie
kommt es den befragten Maklern und
Mehrfachagenten im Bereich Tarifie-
rung, Angebot und Antrag vor allem
auf responsive Tarifrechner an, deren
Darstellung und Oberflache sich opti-
mal an das jeweilige Endgerdt anpas-
sen (63,4%). Aber auch eine Risiko-
priifung am Point of Sale bezeichnet
tber die Hilfte der Befragten als sehr
wichtig. Was den Bereich Vertragsma-
nagement betrifft, sind genau zwei
Dritteln der Befragten Maklerverwal-
tungsprogramme in der digitalen
Zusammenarbeit mit den Versicherern
sehr wichtig. Was die digitale Infra-
struktur in der Vertriebsunterstiitzung
angeht, legen die unabhédngigen Ver-
mittler iberwiegend Wert auf einfach
bedienbare Angebotsrechner. Werden
sie nach der Kommunikation und In-
formation rund um die Vertriebsunter-
stiitzung gefragt, erwartet der Grofiteil
der unabhingigen Vermittler Webina-
re und Online-Présentationen von den
Versicherern. Aber auch Erklarvideos
der Versicherer fiir die Endkunden, die
auch von den Vermittlern genutzt wer-
den konnen, stehen bei tiber der Halfte
der befragten Makler und Mehrfach-
agenten hoch im Kurs. Ebenso viele
finden Angebote zur Personalisierung
(z. B. eigenes Vermittler/-Firmenlogo)
sehr wichtig.

Top-Anbieter aus Vermittlersicht

Keine AssCompact TRENDS-Studie ohne die Frage nach den
aktuellen Favoriten der Makler in insgesamt 37 Produktlinien.
Die nachfolgende Tabelle bildet einen Auszug aus dieser Favo-
riten-Befragung und zeigt die Top Drei in fiinf ausgewdhlten
Sparten:

Top-Anbieter aus Vermittlersicht

Klassische Lebens-/Rentenversicherung

Platz 1 Allianz (1)
Platz 2 ALTE LEIPZIGER (3)
Platz 3 VOLKSWOHL BUND (2)

Berufsunfahigkeit

Platz 1 ALTE LEIPZIGER (1)
Platz 2 VOLKSWOHL BUND (4)
Platz 3 Continentale (5)/Nurnberger (6)

Private Haftpflicht

Platz 1 die Haftpflichtkasse (1)
Platz 2 VHV (2)
Platz 3 Basler (4)

Cyberversicherung

Platz 1 Hiscox (1)
Platz 2 Markel (2)
Platz 3 HDI (5)

Kredite (Banken)

Platz 1 DSL Bank (1)
Platz 2 ING (2)
Platz 3 Sparkasse (15)

Die Tabelle gibt einen Uberblick tiber die Top-Anbieter in ausgewahlten Sparten;
die Platzierungen der Anbieter aus der Vorstudie sind in Klammern dargestellt.

Uber die Studie

An der Befragung zur Studie ,,AssCompact TRENDS 1/2020“
beteiligten sich 726 Makler und Mehrfachagenten. 407 Stim-
men flossen nach einer Qualitatspriifung in die Stichprobe
ein, die ein sehr gutes Abbild der Assekuranz- und Finanzver-
mittler hinsichtlich der Alters- und Geschlechtsstruktur dar-
stellt. Die Studie kann zum Einzelpreis von 1.300 Euro zzgl.
MwsSt. erworben werden.

®  Ansprechpartnerin: Sophia Tannreuther
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Informationen zu allen weiteren AssCompact Studien sind
unter asscompact-studien.de zu finden. L]
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