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Lebensversicherer hatten sicherlich schon einmal schonere und
einfachere Zeiten. Das wird einem beim Blick in die Presse jeden
Tag aufs Neue deutlich. So konnte man kuirzlich beispielsweise
lesen, dass der Bund der Versicherten (BdV) das
Geschaftsmodell Lebensversicherung bedroht sieht und ein
Ausstieg vieler Lebensversicherer aus dem aktiven Geschaft
befurchtet wird. Dazu lassen sich beliebig viele weitere
Schlagzeilen wie ,Lebensversicherer vor dem Bankrott®, ,Sparen
lohnt sich nicht mehr” usw. finden, die langst nicht mehr nur in der
Fachpresse diskutiert werden, sondern auch Einzug in die
Tagespresse gefunden haben und somit auch beim Endkunden
ankommen.

Folgerichtig heil3t es daher immer haufiger aufgrund der erneuten
Leitzinssenkung und der zu erwartenden langer anhaltenden
Niedrigzinsphase, die Branche musse umdenken bzw. sich neu
erfinden. Aber in welche Richtung?

Ist die Zukunft hybrid, wie es das Versicherungsmagazin im
vergangenen Jahr betitelte? Liegt die Lésung im Ausstieg aus den
klassischen Produkten mit Garantieverzinsung? Oder ist es eine
Beschrankung der Garantie auf die Beitragsphase, wie es jetzt
von der Allianz und ERGO ins Spiel gebracht wird?

Was in der aktuellen Diskussion allerdings zu kurz kommt, ist die
Frage, was sich aus Vertriebssicht dem Kunden Uberhaupt
vermitteln und verkaufen lasst.
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Welche Meinung vertritt insbesondere der Maklerkanal, der
unisono uber alle Expertenmeinungen hinweg als der zukinftige
Vertriebsmotor im Lebengeschéft betrachtet wird?

Vor diesem Hintergrund haben wir im Rahmen der hier
vorliegenden Studie basierend auf qualitativen Experteninterviews
die aktuelle Marktsituation und Produktlandschaft mit Maklern
diskutiert. Dabei stehen die folgenden Fragen im Mittelpunkt:

» Wie sehen Makler die aktuellen Marktentwicklungen?
Inwieweit beeintrachtigt die aktuelle Medienberichterstattung
den Vertrieb?

» Wie sehen die Makler nach der Garantiezinssenkung die Rolle
der klassischen Lebensversicherung? Wie  kommen
Gesellschaften bei den Maklern an, die sich aus dem
klassischen Bereich ganz zuriickziehen?

» Welche Produkt- und Garantiemodelle werden aktuell bei
Fondspolicen favorisiert? Wie ist die Meinung zu Index-
Policen, Variable Annuities, With-Profit- und Hybridprodukten?

» Wie werden die neuen Konzepte von Allianz und ERGO
beurteilt? Welches Potenzial haben ,grine” Geldanlagen?

Wir winschen lhnen eine erkenntnisreiche Lektire und hoffen,
dass Sie in der Studie viele Anregungen fir lhr zuklnftiges
Geschéaftsmodell Lebensversicherung finden!

Ihr HEUTE UND MORGEN Team
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Hintergrund und Zielsetzung

Die Studienreihe ,,Klartext Assekuranz — Marktperspektiven aus Maklersicht“ beleuchtet
die Produktwelt aus Versicherungsmaklersicht.

» Die Studie bietet einen dezidierten Markteinblick in die Sicht der Makler auf einen speziellen
Produktbereich und Informationen zu relevanten Auswahlkriterien sowie den Bedurfnissen der
| Makler in der Zusammenarbeit mit Versicherungsgesellschaften.

» Diese Ausgabe widmet sich ausschliel3lich dem Bereich Altersvorsorge und der Analyse der
. ) beiden Bereiche klassische und fondsgebundene Produkte.

Folgende Themen stehen im Fokus der vorliegenden Studie:

» Ruckblick und Ausblick zur Geschaftsentwicklung

» Aktuelle Treiber und Hemmnisse im Vertrieb

» Heutige und zukunftige Ausrichtung: Klassik vs. Fondsgebunden

» Praferierte Anbieter bei klassischen und fondsgebundenen Produkten

» Auswahlkriterien bei der Anbieter- und Produktwahl

» Gewulnschte Ausgestaltung und Relevanz von Flexibilitat und Garantien
» Vor- und Nachteile verschiedener Garantiemodelle

» Beurteilung verschiedener Strategien und Produktkonzepte (Ausstieg aus klassischen
Produkten, Produkte mit Beitragsgarantie zum Ende der Ansparphase, nachhaltige
Geldanlage)
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> HEUTE uno MORGEN

MARKTFORSCHUNG » BERATUNG

Untersuchungsdesign

» Leitfadengestutzte Telefoninterviews von 45 bis 60 Minuten Dauer

» Stichprobenkriterien:
» unabhangige Versicherungsmakler, die mindestens seit 2 Jahren als Makler tatig sind
» Vermittlungsschwerpunkt u.a. Altersvorsorge
» Streuung nach Region und Maklergrof3e

» StichprobengrofR3e: 30 unabhéngige Versicherungsmakler

Lk 9 - -
- GesprachaufAugenhshe ~ Vermittlungsschwerpunkt  Hohe Flexibilitat & hoher Output

( ) ( ) ( )
» HEUTE UND MORGEN ist Spezialist fur die| |» Es werden nur unabhangige Versicherungs-| |» Die Flexibilitat der Methode ermdglicht es,
Befragung von Vertriebspartnern. Alle makler befragt, die die Sparte der spontane Gedanken im Zusammenhang
Interviews werden durch die Studienleitung biometrischen Risiken als einen mit dem Befragungsgegenstand direkt

und erfahrene Interviewer durchgefihrt. Beratungs- und Vermittlungsschwerpunkt Zu beleuchten.

» Der Interviewer vereinbart definieren. So kann > Beispiel: ®
zum Aufbau eines sichergestellt werden, W Neue Produktwiinsche .
Vertrauensverhaltnisses PR, dass die Gesprachspartner ; kdnnen gemeinsam im >
personlich den I’ Experten in der Produktwelt 7 ‘; Interview erarbeitet und ~
Interviewtermin. . . Biometrie sind. .g vertieft werden. 3

—

g R

(
!\
'
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lhre Vorteile auf einen Blick

» In zahlreichen Monitorings diverser Institute kénnen die Vermittlungshéaufigkeit und Produktzufriedenheit der Makler zu spezifischen
Versicherungsprodukten nachgeschlagen werden. Wir mdchten mit der vorliegenden Reihe tiefer in die jeweilige Produktwelt
einsteigen und jeweils ausschlief3lich eine Produktkategorie ausfihrlich diskutieren.

» Dabher ist der Fokus unserer Studienreihe ein anderer:

» Wir nehmen pro Welle jeweils nur einen Produktbereich genau unter die Lupe und untersuchen die spezifischen
Erwartungen!

» So kann sichergestellt werden, dass die Fragen direkt auf das spezifische Versicherungsprodukt und auf die Einflussfaktoren
bei der Produktauswahl in dem jeweiligen Produktbereich hin formuliert und analysiert werden.

» Mit der Bestellung der Studie ,Klartext: Marktperspektiven m
aus Maklersicht!“ erhalten Sie einen dezidierten Markteinblick Versichererversprechen sichere und flexible Produkte. T
in die Sicht der Makler auf den Produktbereich Altersvorsorge,
Informationen zu relevanten Auswabhlkriterien und den
BedUI’fnissen der Makler in del’ Zusammenarbeit m|t {;::E;;F;:_;E;E;Zj:;htr;ar zu den Meuprodukten werden insbesondare die Aspekts Flesibilitit und Sicherheit in den
Versicherungsgesellschaften.

» Sie erhalten zudem eine dezidierte Einschatzung zu aktuellen
Trends im Bereich klassischer und fondsgebundener
Versicherungen und detaillierte Informationen dariiber, was
sich Makler hinsichtlich der Produktgestaltung zuktinftig
seitens der Versicherer winschen.

Pl J Abtmicive Edmgschanosn hal glalchraiiiosr

[ Slcherheli® 15

Hohe aaantade Banie ot Flayihis anliaianisgs fir kuors
atrmictiven RendiEchanzen” G‘j Laytraimn sicher und o
chancanmicht roasn

Fmieung duh siastichs
Zulagen und Sleservodele’ R

Flaanziall= Elchashals van L y = penl 1 4 e — -
Gahut an ain Lahan angd Rantsnrahiung® | FRmnimnrahlung® Fleclhie Renmapergichanung mit
= thathoer ERGO Aamnnss ERGO
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Das Image von Altersvorsorgeprodukten als auch die aktuelle
Produktlandschaft werden von vielen Maklern kritisch gesehen.

Die aktuellen zentralen Hemmnisse bei der Vermittlung von privaten Altersvorsorgeprodukten

Es ist nicht nur die Niedrigzinsphase, die den Maklern zu schaffen macht. Mindestens ebenso haufig werden die
Imageprobleme der Branche beklagt und die Komplexitat der aktuellen Produktlandschaft kritisiert.

Absenkung des Garantiezinses Anhaltendes Misstrauen aufgrund der Finanzkrise

,Was natirlich dazu gefiihrt hat, dass es deutlich zuriick ,Es ist deutlich zuriickgegangen, gerade bezogen auf
gegangeniist, ist, dass der Garantiezins sich deutlich diese ganzen Finanzkrisen. Deswegen waren die
gesenkt hat. Bei den deutschen Gesellschaften, gerade bei Kunden sehr vorsichtig und haben bestehende
diesen klassischen Produkten, sind auch die W\ v Vertrage aufgehoben. Und auch was Neuvertrage
Uberschiisse jedes Jahr immer weniger geworden. ’ angeht, ist es zuriickgegangen.”

Negative Berichterstattung in den Medien

Komplexitat/ Intransparenz der Produkte

Berichterstattung in den Medien zur Riester- und Rirup-Rente geworden.”
und Uberhaupt zur privaten Versicherung.”

gemauschelt, gemogelt und der Kunde verarscht. Ich bin jetzt

»---durch die oft so grundlos negative, pauschalisierend negativeY j,,Die Produkte in dem Bereich sind halt auch brutal kompliziert ]
Y mal ehrlich... und viele Vermittler sind auch nicht besser.”

,Die sind extrem intransparent unterwegs. Hier wird ‘]

»In der Presse wird ja auch stéandig gesagt, dass den Leuten
weniger gezahlt werden wird, als man ihnen versprochen hat.”

Klartext Assekuranz ? Marktperspektiven aus Maklersicht ? Ausgabe: Leben-Produkte © 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 13
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Dezidierter Einblick der
Maklersicht auf die
aktuellen
Vertriebshemmnisse

© 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 6
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Hinsichtlich der Fondsauswahl ist den Maklern am wichtigsten,

dass hochwertige und renommierte Einzelfonds angeboten werden.

SR

BT
3?'%

Wichtige Multiplikatoren der Zusammenarbeit: Fondsauswahl (1)

Insgesamt ist das Thema Fondsauswahl im Vergleich zu anderen Kriterien von nachgelagerter Relevanz. Aktiv wird
die Auswahl von Fonds nur von wenigen Maklern (=Spezialisten) angesprochen. Auf Nachfrage zeigt sich, dass die
Qualitat bzw. Bekanntheit einzelner Fonds deutlich wichtiger ist als eine breite Fondspalette. Zudem werden
mehrheitlich gemanagte Fonds préferiert.

moderat it f
Quahtat/_ Bekanntheit ,Ich wiirde sagen, die Klassiker oder Marktfihrer, wie DWS, h
von Einzelfonds Fidelity oder J. P. Morgan sollten schon enthalten sein. Andere sind
auch Ethna oder Carmignac. Das, was maf3geblich das Investment-
geschéaft bestimmt, das sollte auch da drin vorhanden sein.“ )

Fonds-Art:
Gemanagte Fonds

,Die groRen, bekannten Gesellschaften lassen sich leichter beim N
Kunden unterbringen. Ich denke dabei an DWS Fonds und die
groR3en internationalen Fonds. “ )

Anzahl an Fonds/ Da kommt es auf die Qualitat der Fonds an, der einzelnen Fonds. )
Breite der Fondspalette Eindeutig. Wenn ich 100 Fonds hab und 90 schlechte dabei, dann
habe ich lieber 10 Fonds und 9 gute dabei.”

J
,Es gibt einige Fondsgesellschaften, die waren in den letzten Jahren )
Kosten der Fonds sehr gut, z.B. Carmignac, die Fondsgesellschaft ist seit Jahren
gering top und die kann man gut mit in die Fondsauswahl integrieren. )

Klartext Assekuranz ? Marktperspektiven aus Maklersicht ? Ausgabe: Leben-Produkte © 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 46
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Sowohl fiir Fondspolicen
als auch klassische
Produkte werden die
zentralen
Auswabhlkriterien und
favorisierten Produkte im
Detail diskutiert.

© 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 7
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With-Profit-Produkte polarisieren unter den Maklern.

With-Profit-Produkte: Meinungsbild der Makler

With-Profit-Produkte, fir die die Canada Life und Standard Life als Synonym genannt werden, polarisieren sehr stark
unter den Maklern. Die Befiirworter loben das Anlagekonzept als vorteilhaft gegentber den deutschen Produkten.
Teilweise wird die Intransparenz des Modells angesprochen, die die Beflurworter aufgrund des Vertrauens gegeniiber
den Gesellschaften nicht stort. Die Kritiker thematisieren eben diese Form der ,Black Box". Zudem werden die Kosten
und Imagegriinde fir die Bevorzugung anderer Produkte genannt.

CDie ganze Anlageform ist charmant. Die machen _ ,Wenn Sie sich die angucken wissen Sie doch genau so )
nicht wie bei den deutschen Produkten einen Teil in = w4 wenig, was die mit Ihren Kapitalanlagen wirklich treiben.
den Topf ,Festverzinslich* um die /f N 4 Das gefallt mir nicht. Also das ist fiir mich irgendwo so ein
Beitragserhaltungsgarantie zu gewahrleisten und ! Zwitter zwischen deutsch, klassisch und dem Versuch, hier
den Rest in die Fonds, sondern hier wird alles in irgendwo aktienorientierter anzulegen.” Y,
den Fond gesteckt und trotzdem steht eine

@arantle 2ur Verftgung. LAlso ich halte die Produkte, nur fir jemanden geeignet, der etwas bis zum Schluss h

durchzieht. Das kann ein tolles Produkt sein. Aber wenn ich dort die extreme

/,,Das Smoothing bzw. Glattungsverfahren machen Kostenbelastung anschaue, die dann tiber irgendwelche Treueboni zuriickgegeben
die sehr ordentlich. Da kommt ein verniinftiger wird, die aber nur kommen, wenn Sie den Vertrag bis zum Schluss
Wertzuwachs bei raus und die Téler nach unten sind

beitragspflichtig bedienen. Das halte ich wiederum fir sehr bedenklich.” Y,

\ nicht ganz so gravierend.“
LIch bin quasi mit im Investmentmarkt investiert und habe noch eine
Art Garantiemodell. Wie auch immer das aussehen mag.”

Klartext Assekuranz ? Marktperspektiven aus Maklersicht ? Ausgabe: Leben-Produkte

Llch vermittle die mittlerweile nicht mehr. Die Deutschen haben
auch moderne Produkte, dann hat die Bankenkrise England besonders
betroffen. Das ist mehr eine Imagesache.”

© 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 57
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Kenntnis, Vorteile und
Nachteile einzelner
Produktkonzepte wie
Hybridprodukte, CPPI-
Modelle, With-Profit-
Produkte und
Indexpolicen werden aus
Maklersicht
gegenibergestellt.

© 2013 HEUTE UND MORGEN GmbH 8
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Auszug aus den Ergebnissen (1V)

Die Maklermeinung zu

Gegenuber nachhaltigen Produkten sind die meisten > HEUTE uno MORGEN aktuellen und zukunftigen

aufgeschlossen, auch wenn sie diese vielfach nur fiir spezielle Produktentwicklungen
werden aufgefihrt. So

Zielgruppen als relevant ansehen. 2= )
wurden beispielsweise
der Ausstieg aus der
klassischen Lebens-
versicherung, die neuen

Einige Makler sehen fur ausgewahlte Zielgruppen durchaus Bedarf fur nachhaltige Anlageprodukte. Andere lehnen
nachhaltige Produkte komplett ab, da das Profitinteresse der Kunden stets an erster Stelle stehe. Unabhangig davon, Produktkonzepte der

ob Bedarf gesehen wird oder nicht, stellt sich fur viele Makler die Frage nach der Glaubwrdigkeit nachhaltiger Allianz und ERGO und
Produkte. das Thema nachhaltige

Geldanlage mit den
Maklern diskutiert.

Ja, nachhaltige Produkte benétigt

.Wenn ich mich selbst aber als Kunde sehe, dann ist es
zur

Abwechslung mal nicht in Chemie, sondern in einen

griinen Wirtschaftszweig zu investieren.”

/Nein, kein Bedarf
.Bis dato gab es in den Kundengespréachen, die wir
geftihrt haben, (berhaupt kein, wirklich null Interesse.”

.Letztendlich z&hit flir den Kunden immer nur was
kommt dabei rum, wie hoch die Rendite ist. Wenn
Sie heute ein Produkt hétten, das in Landminen in

.Hier gehen viele in den Biomarkt und da kommt es bei
den Kunden ganz gut an, dass sie sagen: Ich will nichts

Syrien investiert und der Kunde kriegt ein zu tun haben mit irgendwelichen Industrien, wo mein
Renditeversprechen von 15 %. dann wird das der Kunde . g ’
Geld rein geht. Sondern so

in der Grof3zahl machen. Das ist ja das Schlimme.* “

Ja, allerdings nur fiir spezielle Zielgruppen -

.Ja, . Ich habe sehr viel mit Existenzgriinderinnen zu Nach haltlge \\

tun und die sind mein Hauptklientel. Das sind alles Frauen, die auch alle Kinder haben und % Produkte ™,

wirklich daraufachten, dass ihr Geld sauber arbeitet.” - | glaubhaft? \;'

.Ja, aber ich wiirde es jetzt nicht unbedingt fiir die Masse sehen. Die Kunden legen schon } { Einige zweifeln... /”

Wert drauf, aber das sind wie gesagt . Die sind einfach so angehaucht.” N ' /"
- an an ’
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Bestell-Fax fur die Studie an: 0221 99500529 707
Bestellung == Hiermit bestellen wir verbindlich die Studie ,Ausgabe 3: Leben-Produkte® aus
;\gsxe‘mg\' der Studienreihe ,Klartext — Marktperspektiven aus Maklersicht®:
’é{so e(\\)‘oe( 201\, ’ O 4.500 € zzgl. 7% MwSt.
/ OG’Lem,/”/ (Druckversion und ppt-Chart-Bericht als pdf-Dokument; 108 Seiten)

I Empfanger und Name, Vorname:
I Rechnungsadresse : :
Firma, Abteilung:
Telefon:
E-Mail:

Ort, Datum, Unterschrift
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Finanzmarkttrends

» greifen aktuelle Trends und
Entwicklungen auf und stellen diese
ubersichtlich dar

» testen Innovationen und ldeen auf ihre
Akzeptanz und Zukunftsfahigkeit fur die
Finanzdienstleistungsbranche

Aktuelle Ausgaben:

w

m

Versicherungsabschiuss online:
Nutzer und K

Betriebliche Krankenversicherung (bKV): Akzeptanz. Attraktivitit
und us

HEUTE UND MORGEN Fiaanzmarnkmrends - Fruhjohe 2013

Zielgruppen im Finanzmarkt

» liefern ein tiefgehendes Verstandnis
fur die Erwartungen und Wiinsche der
jeweiligen Zielgruppe im Hinblick auf
Versicherungs- und Finanzprodukte

» entwickeln und evaluieren
zielgruppenspezifische
Produktkonzepte, Serviceleistungen
und Kommunikationsstrategien

Aktuelle Ausgaben:

Silver A

Versicherungsabschluss via App

2 Trends in der GKV-Mitgliedergewinnung
- ein neuer Vertriebsweg und -trend?! s

HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — Sommer 2013
HEUTE UND MORGEN Finanzmarkttrends — April 2013

in Kooperation mit
W W Gesundheitsforen Leipzig

» Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/Finanzmarkttrends.html

: Zielgruppen far Fina Zielgruppen-Insights: Beamte und Arbeitneh
rungen. Wunsche und Zukunfisplanungen von Berutstatigen 50plus. im Offentlichen Dienst
m Hinblick auf Finanzd o aus der

Au P

; szubud,,,me Beryfs.
Studentep Cinsteige,

lgruppen fiir F ihe: Zielgruppen fiir Finanzdienstleister
und || Erwartungen, Winsche un gen von
im Hinblick auf Finanzdienstleistung

» Weitere Ausgaben und Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/Zielgruppen.html
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Klartext — Marktperspektiven
aus Maklersicht

» gewahren einen dezidierten
Markteinblick in die Sicht der
Makler auf relevante
Produktwelten

» zeigen die aktuellen
Produktfavoriten und
Produktwiinsche seitens der
unabh&ngigen Vermittler auf

Aktuelle Ausgaben:

....... 1
Biometrieprodukte
Dread Disease und funktionelle

Invalidititsversicherung

Klartext — Marktperspektiven aus Maklersicht
Experteninterviews mit Versicherungsmaklern

" HEUTE uno MORGEN

Ausgabe 2
Private
Krankenvollversicherung

Kiartext - aus
Experteninterviews mit Versi

Weitere Informationen finden Sie unter:
www.heuteundmorgen.de/maklerstudien.html
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Kurzprofil: HEUTE UND MORGEN

Kurzprofil Unsere Grundsatze Methoden & Forschungsbereiche
» Unabhéangiges Full-Service- HEUTE UND MORGEN steht fur » Quantitative und qualitative
Marktforschungsinstitut Marktforschung
» unseren Anspruch, Gber das Heute
» Sitz im Herzen von Kolin hlnaus_ zZu d_enken und unsere Kunden Samtliche Befragungsmethoden
durch intelligente Marktforschung und o _ -
> GrUndung im Dezember 2009 durch Strategische Beratung bestmog“ch auf » Quantitativ: .Onllne-, CATI-, schriftliche
vier Fiihrungskréfte eines renommierten die Zukunft vorzubereiten und personliche Befragungen
Kolner Marktforschungsinstitutes » Qualitativ: qualitative Interviews
_ _ _ » und unsere Kunden dabei langfristig (telefonisch und personlich),
> 9 Mitarbeiter + Netzwerk an freien zu begleiten. Gruppendiskussionen, Kreativ-
Mitarbeitern Workshops
» Wir liefern unseren Kunden das
> Lg;?ﬁ?:::é#fﬁrsseorf‘;imﬁ Wissen, das sie benttigen, um die » Marktforschungsldsungen fiir alle
rschung g richtigen Entscheidungen fur die marktrelevanten Fragestellungen:
durch die Grinder Zukunft zu treffen.
» Beziehungsmanagement (Kunden-,
> Mitgliedschaft beim {"M Referenzen (Auszug) Vertriebspartner- und Mitarbeiter-
N X VA befragungen)
» Zertifizierter Datenschutz tber Allianz @ ERGO COMMERZBANK ¢
V- ifizi . » Marken- und Kommunikations-
externen, TUV-zertifizierten PROVINZIAL RtV LVM™ standard Life forschun
Datenschutzbeauftragten VERSICHERUNG 9
B8 cuicrverves  PREVINZIAL AP260  PANALPINA » Markt- und Zielgruppenanalysen
» Partner und Lehrauftrage an der Bl e ® oorwos e 8t e aripp Y
HOCHSCHULE ‘TTF 67rockwell  Schwibisch Hall ===- » Produkt- und Preisforschung
Ljﬂj& [ (AN W Auf diesa Steine kinnen Sie bauen —
s Business]s?»ggpotsdam (Produkttests, Conjoint-Analysen,
(M KYOCERE  Deutsche Post DHL ’ direct Marktpotenzialanalysen)
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