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1 Hintergrund und Zielsetzung

Die aktuelle Marksituation ist u. a. durch eine zunehmende
Digitalisierung, Regulierung und insgesamt einem starken
Innovationsdruck geprégt. FUOr Versicherungsunternehmen
entstehen in diesem Zusammenhang zahlreiche Heraus-
forderungen, die sich auf nahezu alle Ebenen und Be-reiche
auswirken. Der Vertrieb und dessen Kosten stehen hierbei mit
im Fokus.

Vor diesem Hintergrund stellt sich auch die Frage nach
einem zukunftsfhigen Vergutungsmodell, das sowohl die
Marktgegebenheiten als auch die Winsche und BeduUrf-nisse
der drei relevanten Parteien (Versicherer, Vermittler und
Endkunde) berucksichtigt. Dieser Frage geht die Studie
wVvergutungsmodelle fUr den Versicherungsvertrieb der
Zukunft - Future of Commissions” nach, die gemeinsam von
der Accenture GmbH und der V.E.R.S. Leipzig GmbH, einem
Spin-off des Instituts fur Versicherungswissenschaften e. V. an
der Universitat Leipzig, sowie unter Schirmherr-schaft und
Mitwirkung von Prof. Dr. Fred Wagner, Institut for
Versicherungslehre an der Universitat Leipzig, durchgefUhrt
wurde.
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2 Forschungsdesign (/1)

Interviews und Fragebogen

« DurchfUhrung von 16 persdnlichen Interviews mit leitenden Reprdsentanten der Vertriebssteuerung von
Versicherungsunternehmen

« Dauer der Interviews: ca. 20 Minuten

« Grundlage der Interviews bildete ein Fragenkatalog mit folgenden Inhalten:
» Kundenanforderungen
» Gestaltungsmdglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

« Umfang des Fragekatlogs: 26 Fragen
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2 Forschungsdesign (lI/11)

Zeitraum
- Die Befragung der Vertriebsverantwortlichen fand von Januar bis Juli 2019 statt.

Hinweise und Besonderheiten
* n 2 Anzahl der Befragten, die auf die jewellige Frage geantwortet haben
« Aufgrund vorgenommener Rundungen lassen sich die Prozentangaben nicht immer exakt zu 100% aufsummieren

«  Ermittlung von Indexwerten zur Einordnung der Zustimmung/Ablehnung bestimmter Aussagen bzw. Bedeutung bestimmter
Kriterien!

« Angabe ausgewdhlter Kommentare/Hinweise der Interviewpartner zu inren Antworten in anonymisierter Form

! Berechnungsbeispiel Indexwert fUr 5 Merkmalsauspragungen/Antwortmaoglichkeiten: (relative Haufigkeit ,, trifft voll und ganz zu" * 5 + relative Haufigkeit , trifft eher zu" * 4 + relative Haufigkeit , teils teils" * 3 +
relative Haufigkeit , trifft eher nicht zu" * 2 + relative Haufigkeit , trifft Gberhaupt nicht zu* * 1) * 25-25
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3 Teilnehmer

8 —
Folgende Versicherungsunternehmen haben an der Befragung teilgenommen:
« Allianz
* ALTE LEIPZIGER
«  AXA
« Die Haftpflichtkasse
«  Gothaer
«  HanseMerkur
- HDI
+ |dedl
* INTER
« LV 1871
« LVM
« SDK

«  SIGNAL IDUNA

« Sparkassen Versicherung

«  Wurttembergische Versicherung
« Zurich Gruppe Deutschland
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4.1 Kundenanforderungen

10—

1. Welchen Weqg bevorzugen Kunden derzeit, um sich Uber Inre Anhgebote zu informieren?e (I/111)

Callcenter-Mitarbeiter (48)
personl. Kontakt Vermittler (91)
Online-Chat Vermittler (30)
Vermittlerhomepage (53)
Homepage des VU (77)

App eines VU (34)

Online Vergleichsplattform (80)
Online Aggregator (36)

App eines Drittanbieters (34)

Social Media (47)

papierhafte Broschiren (53) 47% 27% 23 N=15
Empfehlungen v. Bekannten (95) 20% n=15
Sonstiges (50) 20%

= ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Fall # kA
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4.1 Kundenanforderungen

1. Welchen Weg werden Kunden in den nachsten drei Jahren bevorzugen, um sich Uber Ihre Angebote zu informieren? (lI/11l)

Callcenter-Mitarbeiter (53)
persdnl. Kontakt Vermittler (86)
Online-Chat Vermittler (64)

Vermittlerhomepage (69)

25% A 13% n=16
44% YA n=16
69%

50% L 13%

Homepage des VU (85) 27% 7%

App eines VU (53) 38% 19% 6%
Online Vergleichsplattform (88) 25% (Y n=16
Online Aggregator (58) 3% 19% (Y n=16
App eines Drittanbieters (47) 25% n=16
Social Media (67) 25% n=16
papierhafte Broschiren (33) 20% n=15
Empfehlungen v. Bekannten (93) 27% n=15

Sonstiges (55) 20%

= ja, auf jeden Fall

[VERS.
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eherja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Fall sk AL
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4.1 Kundenanforderungen

12—

1. Kunden bevorzugen derzeit und in den ndachsten drei Jahren noch sonstige Wege, um sich Uber Ihre Angebote zu
informieren<e (ll1/I11)

Antworten Sonstiges:

+ Empfehlungsplattformen (n=2)
+ Bewerbungsportale/-plattformen

* Verbrauchermessen
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4.1 Kundenanforderungen

13—

Kommentare zu Frage 1: Welchen Weg bevorzugen Kunden derzeit und in den ndchsten drei Jahren, um sich Gber Ihre Angebote
zu informieren?

+ Es kommt auf den Kundentypus und den Produkttyp an (wie nach Beratungsintensitat) (n=2).
* Zu Online Chat:
* Eher nein, aber nicht weil es am Vermittler liegt, sondern mehr am Kunden. Vermittler haben hier aber dennoch noch Unsicherheiten.
» Eher nein, aberin den ndchsten drei Jahren wird eine steigende Tendenz erwartet.
* Nein auf keinen Fall, da dieser Informationsweg von unserem Unternehmen nicht genutzt wird.
+ Webbasierte Vergleichsplattform und Online Aggregator: Nein, auf keinen Fall, weil unser Unternehmen auf diesen Plattformen nicht vertreten ist.

+ Webbasierte Vergleichsplattform: Ja, ist auf jeden Fall relevant, aber es ist nach Zweigen zu differenzieren: bei komplexem Geschdft nicht, z. B.
Krankenvollversicherung 0%.

« Persdnlicher Kontakt: Ja, auf jeden Fall, der persénliche Kontakt wird wichtiger, aber noch nicht unbedingt in den néchsten drei Jahren.
» Social Media: Eher nein, aber es muss differenziert nach Zielgruppen vorgegangen werden (muss nicht altersbezogen sein).

+ Traditionelle BroschUren: Derzeit unentschlossen, aber sie sind als UnterstUtzung fur den persdnlichen Vertrieb zu sehen.

* App: Eher nein, sie kbnnen aber durchaus fur bestimmte Nischen sinnvoll sein.

+ Die Wissensgesellschaft wird zur Informationsgesellschaft; Die Verwirrung wird groBer, wenn mehr Meinung Uber Social Media etc. gestreut wird. Dies
wird zu einer erneuten Besinnung auf persdnlichen Ansprechpartner fUhren.
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4.1 Kundenanforderungen

14—

2. Welchen Weqg bevorzugen Kunden derzeit, um einen Vertrag bei Ihnen abzuschlieBen (einfache Produkie)?2 (I/Il)

Callcenter-Mitarbeiter (52) _ 38% n=16
person. bel Vermittier (92) 1 78 19% A n=16

Online-Chat mit Vermittler (33) _ 13% 25% 6%
Homepage des Vermittlers (47) _ 3% 6% n=16
Homepage des VU (70) 56% n=16
Online Vergleichsplattform (81) 38% 6% (Y n=16
Online Aggregator (36) 6% n=16
App eines VU (33) 6% n=16
App eines Drittanbieters (30) 50% 31% n=16
E-Commerce-Marktplatze (22) 19% KIVA n=16
als Produktpaket (50) _ 31% 44% Yl n=16
Social-Media-kandl (23) | 6% n=16

Sonstiges (0) _ n=0
_ = ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Fall sk AL
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4.1 Kundenanforderungen

2. Welchen Weg werden Kunden in den ndachsten drei Jahren bevorzugen, um einen Vertrag bei lhnen abzuschlieBen
(einfache Produkte)2 (lI/ll)

Callcenter-Mitarbeiter (55) 56% 13% LY/ n=16
persdnl. bei Vermittler (83) 19% 6% n=16
Online-Chat mit Vermittler (70) 56% n=16
Homepage des Vermittlers (69) 56% 6% n=16
Homepage des VU (84) 44% L% n=16

Online Vergleichsplattform (88) 19%

Online Aggregator (52) 31% 38%

App eines VU (52) 25% 31% 13% n=16

App eines Drittanbieters (52) 50% 25% 6%
E-Commerce-Marktplatze (48) 38%
als Produktpaket (69) 56% 13% Yl n=16
Social-Media-Kanal (41) 13% n=16
Sonstiges (0) n=0
= ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Fall sk AL
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4.1 Kundenanforderungen

16 —

Kommentare zu Frage 2: Welchen Weg bevorzugen Kunden derzeit und in den ndchsten drei Jahren, um einen Vertrag bei lhnen
abzuschlieBen (einfache Produkte)?

* App:

* In den ndchsten drei Jahren unentschlossen, da es eher schwierig ist, wenn die App nur die Leistungen des eigenen Versicherers enthdlt.

* In den ndchsten drei Jahren unentschlossen, weil noch nicht mit so viel Verdnderung zu rechnen ist, weil das Unternehmen zu trage ist, kein
Trigger ausgeldst wird bzw. es uns noch zu gut geht; Ver@nderungen sind erst in >= 7 Jahren zu erwarten. Bsp. Asien: mit WeChat kann man

alles machen, bei uns gibt es fUr alles separate Apps, die nicht genutzt werden.
» Vertrag Uber die App eines Drittanbieters: Unentschlossen, da es nicht fUr alle Produkte gilt: PKV eher nein, Gewerbe eher ja.
+ Unentschlossen, weil die App als reine Produktgruppe in Okosystemen anzusehen ist.
« Direkter Vertragsabschluss auf der der Homepage des Vertreters/Maklers :
» Derzeit eher nein, da es sich nur um Cross-Selling handelt, nicht Neukunden.
» Derzeit eher ja, in den ndchsten drei Jahren auf jeden Fall, weil das Angebot gebraucht wird.

« Im B2B-Bereich sind direkte Kooperationen mit groBen Unternehmen, insbesondere bei bAV-Losungen, zu erwarten.
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4.1 Kundenanforderungen

17 |

3. Welchen Weg bevorzugen Kunden derzeit, um einen Vertrag bei Ihnnen abzuschlieBen (komplexe Produkie)?2 (I/Il)

Callcenter-Mitarbeiter (19) 19% 44% n=16
personl. bei Vermittler (98) 6% n=16
Online-Chat mit Vermittler (23) 25%

Homepage des Vermittlers (17) FgA 40%

Homepage des VU (19) 19% 44% n=16

Online Vergleichsplattform (31) | 6% n=16

Online Aggregator (17) KIVA n=16

App eines VU (17) 6% 38% n=16

App eines Drittanbieters (16) 13% 50% n=16

E-Commerce-Marktplatze (17) 13% 44% n=16

als Produktpaket (14) 6% 50% n=16

Social-Media-Kanal (13) 50% n=16

Sonstiges (0) n=0
= ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Fall sk AL
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4.1 Kundenanforderungen
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3. Welchen Weg werden Kunden in den nachsten drei Jahren bevorzugen, um einen Vertrag bei Ihnen abzuschlieBen

(komplexe Produkte)?2 (I

1/11)

Callcenter-Mitarbeiter (34)
persodnl. bei Vermittler 100)
Online-Chat mit Vermittler (55)
Homepage des Vermittlers (33)
Homepage des VU (34)

Online Vergleichsplattform (47)
Online Aggregator (27)

App eines VU (23)

App eines Drittanbieters (28)

E-Commerce-Marktplatze (25)
als Produktpaket (19)
Social-Media-Kanal (16)

Sonstiges (0)

[VERS.
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6%

13% 31% 19% n=16

= ja, auf jeden Fall

eherja

m unentschlossen

B eher nein

31% n=16
50% n=16
44% n=16
n=0
m nein, auf keinen Fall 1 W
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4.1 Kundenanforderungen

Kommentare zu Frage 3: Welchen Weg bevorzugen Kunden derzeit und in den ndchsten drei Jahren, um einen Vertrag bei lhnen
abzuschlieBen (komplexe Produkte)?e

» Abschluss Uber App des Versicherers: In den ndchsten drei Jahren eher ja, well es fUr Nischenprodukte an Relevanz gewinnen wird.
+ Die Digitalisierung bedingt auch, dass grds. auch die Komplexitat der Produkte reduziert werden muss.

» Direkter Vertragsabschluss auf der Homepage eines Vertreters/Maklers: In den ndchsten drei Jahren unentschlossen, weil dies nur fur Cross-Selling
relevant ist, nicht fur Neukunden.

* Online-Aggregator:
+ Eher nein, weil Haftungsaspekte zu beachten sind.

+ Eher nein, weil dies fUr komplexe Produkte eher irrelevant ist, weil die Aggregatoren sich nicht in diesem Feld bewegen. Die Kunden wurden
das auch nicht nutzen bei komplexen Produkten.

>
l accenture

LEIPZIG GMBH

19 —



4.1 Kundenanforderungen

20 p—

4. Wie viele Klicks sind notwendig, wenn online ein Versicherungsprodukt abgeschlossen werden solle Wie viele Fragen
mussen hierfUr beantwortet werden? (Bitte Durchschnittswert angeben bzw. schdtzen!) Produkte mit...

...geringer Komplexitat (@ 7,78) ...mittlerer Komplexitat (@ 11,92) ...hoher Komplexitat (& 18,21)

36%
29%
. - H_‘

<5 | 6-<10 | 11 - <15| ‘ <5 | 6-<10 | 11-szo| >20 ‘ ‘ | 11-<20 | 21 - <3o|
n=12
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4.1 Kundenanforderungen

Kommentare zu Frage 4: Wie viele Klicks sind notwendig, wenn online ein Versicherungsprodukt abgeschlossen werden solle
Wie viele Fragen muUssen hierfUr beantwortet werden?

« Hier gibt es eine Differenzierung vorzunehmen, ob der Prozess mit oder ohne Beratung erfolgt; Die Beratung muss aktiv "weggeklickt" werden
(akfiver Verzicht auf Beratung).

« Je nach Auswahl bei Vor & ZurGck sind mehr oder weniger Klicks vorzunehmen.
« Es kommt auf die Intelligenz der FUhrung und auf die Fragen darauf an (Aufbau/FUhrung/Empfinden).

« Der Online-Abschluss ist bei Produkten mit mittlerem und hohem KomplexitGtsgrad noch nicht umgesetzt.
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4.1 Kundenanforderungen

22 p—

5. Was glauben Sie, wie viele Klicks der Kunde akzeptiert, wenn online ein Versicherungsprodukt abgeschlossen werden sollg
Wie viele Fragen wurde er hierfur beantworten wollen? (Bitte Durchschnittswert angeben bzw. schdtzen!) Produkte mit...

...geringer Komplexitat (@ 5,75) ...mittlerer Komplexitat (3 9,93) ...hoher Komplexitat (@ 13,33)
75% 71%
53%
33%
13% 13% 14% 14%
‘ <5 | 6-<10 | 11-<15 | >15 ‘ ‘ <5 | 6-<10 | 11-<20 | >20 ‘ ‘ <10 | 11-<20 | 21 -<30 | >30 ‘
n=16 n=14 n=15
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4.1 Kundenanforderungen

Kommentare zu Frage 5: Was glauben Sie, wie viele Klicks der Kunde akzeptiert, wenn online ein Versicherungsprodukt
abgeschlossen werden solle Wie viele Fragen wurde er hierfUr beantworten wollen?

« Der Kunde muss ja auch nichts mehr sagen. Wir mussen ihn nur identifizieren, der Rest geht dann Uber Data Analytics, wenn der Kunde lernt,
dass er nicht mehr viel sagen muss.

« Entfscheidend ist nicht die Anzahl, wichtig ist, dass kein Medienbruch erfolgt, also durchgdngige Prozesse etabliert werden.
« Das Kriterium ist eher das Versténdnis der Frage, weniger die reine Anzahl.
« Das Produkt muss online fertig sein (Stichwort Komplexitat).

« Produkte mit hohem Komplexitatsgrad online abzuschlieBen ist realitGtsfern.
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4.1 Kundenanforderungen

24 |—

6. Welche Endgerdte bevorzugen (potenzielle) Kunden derzeit, um sich Uber lhre Angebote zu informieren? (I/11)

Smartphone (88) 50% 50% n=16
Tablet (86) 50% 44% YA n=16
mobiler Computer (83) 38% 56% YA n=16

ja, auf jeden Falll eherja m unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall ik, AL
Antwort Sonstiges: Kommentar:
» Sprachassistent » Es wird kUnftig eine Verschmelzung zu einem Gerat geben.
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4.1 Kundenanforderungen

25 p—

6. Welche Endgerdte werden (potenzielle) Kunden in den nachsten drei Jahren bevorzugen, um sich Uber lhre Angebote zu
informieren?g (Il / 11)

smorprons (7). [

robiet (92) | o

mobier Corputer 66] BN a1
Deskion pC (31) [N &%

Sonstiges (25) 50% 50% n=2

= ja, auf jeden Fall eher ja ® unenfschlossen  eher nein m nein, auf keinen Falll kAL
Antwort Sonstiges: Kommentar:
+ Sprachassistent » Es wird kUnftig eine Verschmelzung zu einem Gerat geben.

>
l accenture

LEIPZIG GMBH




4.1 Kundenanforderungen

26 —
7. Welche Endgerdéte bevorzugen (potenzielle) Kunden derzeit fUr digitale Vertragsabschlisse und Administration von
einfachen Produkten? (I/lI)
Smartphone (70) 19% 56% 13% n=16
Tablet (81) 38% 50% n=16
mobiler Computer (78) 31% 50% n=16
Deskiop PC (50) | NE% 25% 25% A -6
sorsioes o |
ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll kAL
Antwort Sonstiges: Kommentar:
» Sprachassistent + Das Smartphone wird an Relevanz gewinnen, weil die Prozesse so aus-

gestaltet werden mussen, dass sie am Smartphone die Vertradge ab-
geschlossen werden kénnen. Irgendwann wird es dann so einfach sein,
dass mit einem Wisch abgeschlossen wird und dann sowieso per Handy
nur noch eine Bestatigung kommt. Ggf. muss noch nachjustiert werden.
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4.1 Kundenanforderungen

27 p—

/. Welche Endgerdte werden (potenzielle) Kunden in den nachsten drei Jahren bevorzugen fur digitale Vertragsabschlusse

und Administration von einfachen Produktene (li/Il)

Smartphone (91) 75%
Tablet (92) 69%
mobiler Computer (69) 25% 38%

deskion PC (36) [N &%

somices o | S

19% 6% n=16

31% n=16

44%, IRE - ¢

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll kAL
Antwort Sonstiges: Kommentar:
* Sprachassistent + Das Smartphone wird an Relevanz gewinnen, weil die Prozesse so aus-

[VERS.

LEIPZIG GMBH

gestaltet werden mussen, dass sie am Smartphone die Vertradge ab-
geschlossen werden kénnen. Irgendwann wird es dann so einfach sein,
dass mit einem Wisch abgeschlossen wird und dann sowieso per Handy
nur noch eine Bestatigung kommt. Ggf. muss noch nachjustiert werden.
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4.1 Kundenanforderungen

28 p—

8. Welche Endgerdte bevorzugen (potenzielle) Kunden derzeit fUr digitale Vertragsabschlisse und Administration von
komplexen Produkten? (I/Il)

Smartphone (33) 13% 13% 6% 38%
Tablet (45) 19% 19% 19%

mobiler Computer (55) 7% 60% 7%

Desktop PC (43) 40% 20%

somices . | S

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll kAL

Antwort Sonstiges:

* Sprachassistent
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4.1 Kundenanforderungen

29 —

8. Welche Endgerdte werden (potenzielle) Kunden in den ndachsten drei Jahren bevorzugen fur digitale Vertragsabschlusse
und Administration von komplexen Produktene (llI/1V)

smartphone (52) — 7 5% A
Tablet (61) _ 38% 6%

mobier Computer (53] | I7841] = T

Desktop PC (37) 20% 27% 7%

sorsice o)

= ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen  eher nein m nein, auf keinen Falll kAL

Antwort Sonstiges:

* Sprachassistent
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4.1 Kundenanforderungen

Kommentare zu Frage 8: Welche Endgerdte bevorzugen (potenzielle) Kunden derzeit und in den ndchsten drei Jahren for
digitale Vertragsabschlusse und Administration von komplexen Produkten?

+ Komplexe Produkte werden online eher nicht abgeschlossen, da hierfUr eine Beratung erforderlich ist; fUr den letzten Schritt des Abschlusses
ist es dann aber irrelevant, ob es sich um einfache oder komplexe Produkte handelt.

+ Die meisten komplexen werden nicht direkt abgeschlossen , da es am Angebot scheitert, Uber welches Gerat ist dann zweitrangig.
+ Keine Unterscheidung zu einfachen Produkten, weil der Kunde nicht zwischen komplexen und einfachen Produkten unterscheidet.

» Wird fOr Smartphones und Tablets relevanter, aber dafir mUssen auch die Prozesse besser ausgestaltet werden.
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4.1 Kundenanforderungen

31 |—

9. Vor dem Hintergrund des verdnderten Kundenverhaltens: Worauf fokussieren sich Versicherungsunternenmen derzeit am
ehesten, um erfolgreich zu sein2 (1/1V)

Omni-Kanal-Fahigkeit (88) 56% 38% YA n=16
Versicherungsabschluss bei nicht- -
traditionellen Anbietern (70) 25% 50% 6% 19% n=16
ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll 2k A.
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4.1 Kundenanforderungen

32 p—

9. Vor dem Hintergrund des verdnderten Kundenverhaltens: Worauf fokussieren sich Versicherungsunternenmen derzeit am
ehesten, um erfolareich zu seine (II/1V)

Versicherungsabschluss bei nicht-
traditionellen Anbietern (70)

25% 50% n=16

Bei ,,ja, auf jeden Fall” und ,,eher ja*:

Banken (71) 17% 58% 8% | n=12
Offline-Einzelhandel (38) | 8% 8% 58% YA n-12
Online-Fachhandel (50) [8% 33% 33% A =12

Online Aggregator (67) 25% 42% 8% A n=12

ja, auf jeden Fall eherja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL

Kommentar:

+ Online-Fachhandel: Ja, auf jeden Fall, da es vor allem bei Nischenprodukten relevant ist.
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4.1 Kundenanforderungen

33 —

9. Vor dem Hintergrund des verdnderten Kundenverhaltens: Worauf sollten sich Versicherungsunternehmen in den nachsten
drei Jahren am ehesten fokussieren, um erfolgreich zu sein?e (lll/I1V)

Omni-Kanal-Fahigkeit (97) 88% 13% n=16
Versicherungsabschluss bei nicht- -
traditionellen Anbietern (78) 38% 50% 13% n=16
ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll sk, AL

Kommentar:

+  Omnikanal in den ndchsten drei Jahren: Die Implementierung ist ein Muss!
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9. Vor dem Hintergrund des verdnderten Kundenverhaltens: Worauf sollten sich Versicherungsunternenmen in den ndchsten
drei Jahren am ehesten fokussieren, um erfolgreich zu sein¢ (IV/1V)

Versicherungsabschluss bei nicht-
traditionellen Anbietern (70)

38% 50% n=16

Bei ,,ja, auf jeden Fall” und ,,eher ja*:

Banken (71) 21% 57% 7% 14% n=14

Offline-Einzelhandel (29) | 7% 57% n=14
Online-Fachhandel (57) [7% 50% 21% 3 -4

Online Aggregator (79) 50% 36% 7% A N=14

ja, auf jeden Fall eherja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL
Kommentar:

+ Online-Fachhandel: Ja, auf jeden Fall, da es vor allem bei Nischenprodukten relevant ist.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

10.Welche MaBstdbe sind derzeit fUr Verkaufserwartungen und Anreizsetzungen relevante (1/I1)

Geschdftsplane (64) 44% 19% 6% 19% 6%
Wettbewerb (72) 38% 44%, 13% - n=16
ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll 2k A.
Kommentare:

+  Geschdaftspldne sind fur die Angestellten, betreuenden AuBendienst, nicht aber Vermittler (selbstst. AuBendienst). Mit den Geschdaftspldnen |Gsst
sich besser wertorientiert steuern als Uber den Grundvertrag (weil er ja auch keine Underwriting Vollmacht hat); Geschdaftspldne lassen sich auch
besser regelmdaBig anpassen.

* Eherja, aber stark vermittlerabhdngig.

+  Wettbewerbe: Unterscheidung zwischen Makler und Vertreter: Makler nein auf keinen Fall, bei derzeit und in den ndchsten drei Jahren; bei
Vertreter: derzeit nein auf keinen Fall und in den ndchsten drei Jahren unentschlossen.
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10.Welche MaBstdbe sind in den ndchsten drei Jahren fUr Verkaufserwartungen und Anreizsetzungen relevante (l1/11)

Geschéfisplane (55) 25% 31% 6% 19%

Wettbewerb (59) 19% 44% 13% 6%

n=16

ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll 2k A.

Kommentare:

+  Geschdaftspldne sind fur die Angestellten, betreuenden AuBendienst, nicht aber Vermittler (selbstst. AuBendienst). Mit den Geschdaftspldnen |Gsst
sich besser wertorientiert steuern als Uber den Grundvertrag (weil er ja auch keine Underwriting Vollmacht hat); Geschdaftspldne lassen sich auch
besser regelmdaBig anpassen.

* Eherja, aber stark vermittlerabhdngig.
«  Wettbewerbe: In den ndchsten drei Jahren eher nein, in den ndchsten 5 Jahren dann nein auf keinen Fall.

+  Wettbewerbe: Unterscheidung zwischen Makler und Vertreter: Makler nein auf keinen Fall, bei derzeit und in den ndchsten drei Jahren; bei
Vertreter: derzeit nein auf keinen Fall und in den ndchsten drei Jahren unentschlossen.
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11.Nimmt die Umsetzung der IDD Einfluss auf die MaB3stdbe fur Verkaufserwartungen?

Verkaufserwartung (54) 25% 38% 13% n=16

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall kAL

Bei ,,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja*:

. Wemger produktbezogen (n=5)
Ausgestaltung der Geschdaftspldne und Wettbewerbe: Sie dirfen und werden nicht mehr produktbezogen sein; die KundenbedUrfnisse
sind zu berUcksichtigen
+ Hohere Relevanz der Beratungsqualitat, weniger Fokus Produktverkdufe
« statt produktbezogene themenfeldbezogene Beratung / Incentivierung
« weniger produktbezogen, mehr Ubergreifende Rundum-Kundensicht
+ Redukfion produktbezogene Steuerung hin zu Geschdaftsfeld/Segment bezogen mit Qualitdtsindikatoren; Ziel: Fehlbuchung zu
vermeiden (Fehlanreize auszuschlieBen)
+ Frage eher gesamtproduktbezogene, nicht operative Prozesse
« Durch gestiegene Anforderungen geht Effizienz verloren und das zinsen wir entsprechend ab
« Gestaltung der Geschdaftspldne und Wettbewerbe - Qualitat im Vordergrund - Vergutung von Qualitét der Beratung fUhrt zur
Kundenzufriedenheit - Ausschluss von Fehlanreizen in der Vergutung
+ Interessenskonflikte vermeiden & Fehlsteuerung vermeiden
«  Makler hat eigene Geschdaftsgrundsatze, die zu IDD & den Versicherern passen
* Qualitative Kriterien werden starker berUcksichtigt und auch Weiterbildungszeiten (vorher war schon gut beraten & co., aber
Aufmerksamkeit jetzt mehr da)
« st@rkere Nachhaltigkeit (weniger kurzfristig) in den ndchsten Jahren "eher nein”
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12.Sind fUr den Vertreter/Makler fransparente und leicht nachvollziehbare Berechnungen aus lhrer Sicht wichtig fur die
Gestaltung eines Provisions- bzw. Courtagemodellse

Courtagemodell (92) 81% 13% 6% n=16

ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall ik, AL
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

Praambel: Verschiedene Funktionen in der Customer Journey verursachen Uber verschiedene Kandle unterschiedliche Kosten

(Awareness, Erstinformation, Beratung, Entscheidung, Abschluss, Vertragsdnderung, Schadenbearbeitung,
Schlussbearbeitung). Vor diesem Hintergrund: (I/1V)

13.Sollten alle Funktionen wie Uberwiegend bisher durch eine gesamthafte Provision vergutet werden?

gesamthafte Provision (61) 31% 25% 6% 31% LY n=16

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll sk AL

LEIPZIG GMBH
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13.Sollten alle Funktionen wie Uberwiegend bisher durch eine gesamthafte Provision vergitet werden? (lI/IV)

gesamthafte Provision (61) 6% 59 n=16

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen = eher nein m nein, auf keinen Falll sk, AL

Bei Antwort ,,unentschlossen’, ,eher nein" und ,,nein, auf keinen Fall*:
Sollten stattdessen Stuckpreise fUr die Wahrnehmung verschiedener Funktionen kalkuliert und vergutet werden?

Stickpreise (58) 50% I s n=s

Bei ,,ja, auf jeden Fall” und ,,eher ja* Auf welcher Grundlage?:

el s
Produkten (0)

Durchschnittsbetrag je nach
Kundentyp (13)

50%

verursachungsgerecht (50) 33% 33%

ja, auf jeden Fall eher ja ® unentschlossen = eher nein B nein, auf keinen Falll sk, Al
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13.Sollten stattdessen Stuckpreise fUr die Wahrnehmung verschiedener Funktionen kalkuliert und vergutet werden?2 (lll/1V)

Stickpreise (58) 50% 17% n=6

Sollte das Stuckpreis-Modell regelmd&Big aktualisiert werdene¢ Bei ,,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja“¢

regelmdaBig aktualisiert (60) 20% 60%

ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL

In welchem Turnusé¢

Tumus 20% 40%

jahrlich alle 2 Jahre malle 3 Jahre alle 5 Jahre m Sonstiges kA,

Sonstiges:

Je nach Marktentwicklung
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13.Sollten Vergutungen/Verrechnungspreise nach Kandlen differenziert werden? (IV/IV)

Differenzierung (47) 27% 20%

ja, auf jeden Fall eherja

Kommentare zu Frage 13

Beratungsgesprdche sind auch sehr unterschiedlich in der Lange.

Differenzierung nach Kandlen: soweit unterschiedliche
Dienstleistungen erbracht werden (wie z. B. von Vertretern +
Maklern).

VergUtung durch gesamthafte Provision: Gesamthaft fur Abschluss
eher ja, darUber hinaus aber Schadenreservierungsvergutung
(kUnftig ist mit Abweichungen zu rechnen).

Der eigene personlicher Vertrieb darf nicht geschwdcht werden.

Differenzierung nach Kandlen: Eher nein, weil kein Aufbau von
Direktbestdnden vorgesehen ist.

Gesamthafte Provision: Transparenz hierbei ware schwierig.

Soweit auch After-Sales (Schadenbearbeitung etc.) damit
gemeint ist.

(VERS,

LEIPZIG GMBH

B unentschlossen

eher nein B nein, auf keinen Fall sk, AL

VergUtung durch gesamthafte Provision: ja, auf jeden Fall, well
einfachere Handhabung dadurch gewdbhrleistet ist. Sonst wird es
sehr komplex.

Vergutungssystem der Zukunft: VergUtungssystem, das
Kontaktpunkte vergUtet, d.h. Berechnung managen und weg von
Abschlussfokussierung (Kontaktpunkte Uber gesamte Customer
Journey). Dafur musste man sich dann ein Vergutungssystem
Uberlegen.

Zu Verursachergerecht: Unentschlossen, da es gerecht und
hilfreich ware, aber Messbarkeit schwierig. Aktuell werden
Kundenkontakte schon dokumentiert, kostet aber Zeit (techn.
Management).

Zu "Sollten Vergutungen/Verrechnungspreise nach Kandlen
differenziert werden?¢" Nein, auf keinen Fall, weil man das aus
Kundensicht nicht sollte.
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14.Sollten Vergutungen an die individuellen Verhdltnisse des Vermittlers angepasst werden? (I/1V)

individuellen Verhdltnisse
Vermittler (70)

BestandsgréBe (50)
Netto-Wachstum (75)
StornogréBen (88)
Beschwerdequote (77)
Cross-Selling (68)

mittlere Vertragsdauer (55)
Neukundengewinnung (86)

Kundenbindung (84)

Kundenzufriedenheit (66)

[VERS.

LEIPZIG GMBH

63% 6% =16

Bei ,,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja“: Welche Kriterien sind Ihrer Meinung nach als Basis eines solchen

VergUtungsmodells geeignete

= ja, auf jeden Falll

8% 15% n=13
50% 7% n=14
29% LT% n=14
50% L4z =g
43% 7% V3 n=14
29% 7% n=14
36% 7% n=14
29% 7% n=14
36% n=14
® unentschlossen m eher nein mnein, auf keinen Fall sk A
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14.Sollten Vergutungen an die individuellen Verhdltnisse des Vermittlers angepasst werden? (lI/1V)

Bei ,,ja, auf jeden Fall” Welche Kriterien sind lhrer Meinung nach als Basis eines solchen Vergutungsmodells geeignet?
und ,eher ja“:

BestandsgroB3en » gute Auswirkung auf die wirtschaftliche Stabilitat & die Stabilitat (weniger Fluktuation) wirkt sich
auch auf die Kundenzufriedenheit aus

Netto-Wachstum « Beitragsvolumen / Anzahl Kunden
+ Netto-Bestandswachstum im Schaden-Unfall-Geschaft ohne Kraftfahrt. BezugsgrdBe ist der
Gesamt-Jahres-Beitrag in Euro
+ Netto-Neugeschdaft ist eigene BewertungsgréBe (zielt auf Beitrag ab --> quantitativ) kUnftig
auch qualitativ (360° Betrachtung)

StornogroBen + Leben 1 Promille Storno
* Vergutung Stornoquote (Staffel) auf Basis des vermittelten Neugeschdfts der letzten 12 oder 24
Monate.

« Zeitpunkt des Stornos & Quotierung Neu- & Bestandsgeschaft

Beschwerdequoten « aber kaum reprasentativ, weil die Zahlen so gering sind
» schwierig, teilweise kriegen wir als VU das auch nicht mit
« Vergutung auf Basis der Anzahl der Beschwerden je Vermittler.
« vor dllem dann wenn es regulatorisch gefordert ist

Cross-Selling « Cross-Selling schlagt sich auf Geschdaftsplan nieder (--> Aggregationsbonus)
« Vergutung auf Basis der erzielten Cross-Selling-Quote (Staffel) des Vermittlers.
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14.Sollten Vergutungen an die individuellen Verhdltnisse des Vermittlers angepasst werden? (lIl/IV)

Bei ,,ja, auf jeden Fall” Welche Kriterien sind lhrer Meinung nach als Basis eines solchen Vergutungsmodells geeignet?
und ,eher ja“:

ab 15 Jahre wird Vertrag lukrativ, hdngt unmittelbar vom Storno ab -> bessere BezugsgroBe
« VergUtungssatz in Abhdngigkeit einer Laufzeitstaffel (Schaden-Unfall-Geschaft ohne KFZ).
« verschiedene Modelle vorstellbar

mittlere Vertragsdavuer

Neukundengewinnung « Cross-Selling / Verweildauer
» Uber Bestand (Empfehlungen)
» 7. B. StUckbonifikation fur die Gewinnung von jungen Kunden.

Kundenbindung « Vergutung auf Basis der erzielten Cross-Selling-Quote (Staffel) des Vermittlers.
« vor allem bei kurz laufenden Vertradgen

>
l accenture

LEIPZIG GMBH




4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

47

14.Sollten Vergutungen an die individuellen Verhdltnisse des Vermittlers angepasst werden? (IV/IV)

Kundenzufriedenheit (66) 36% 36% n=14

ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall ik, AL

Bei ,,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja“: In welchem Abschnitt des Verkaufsprozessese

70%
40%
20%
‘ vor dem Verkauf wdahrend des Verkaufs nach dem Verkauf
n=10
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Kommentare Frage 14: Sollten VergUtungen an die individuellen Verhdlinisse des Vermittlers angepasst werdene

« Kundenbindung und Kundenzufriedenheit sind schwer zu messen (n=4).

« BasisvergUtungen: nein; Sondervergitungen fur Sonderleistungen: ja

« Mittlere Vertragsdauer: Eher nein, da aus meiner Sicht Kunden per se 1-Jahres-Vertrdge bekommen sollten.
« BestandsgréBe und Netto-Wachstum: eher nein, da Makler-Brille aufgezogen wurde.

« Netfto-Wachstum: eher ja bei Komposit, wenn Regulatorik das zuldsst, meist am besten Nachhaltigkeits- & Betreuungsquoten (kbnnte 1/3
einer Geschdaftsplanvergutung sein).

« StornogréBen: eher nein, denn es gibt zu viele individuelle StornogréBen, die nicht auf den Makler zurGckzufUhren sind.
« Kundenzufriedenheit: ja, auf jeden Fall, bspw. nach Beobachtungszeitraum on-top Vergutung (Marketingpartzipation).

« Zu Beschwerdequote: Eher nein, weil es keine Relevanz hat.
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15.In welchem Turnus sollte Inhrer Meinung nach die Abrechnung ... erfolgen@

aus Sicht des Vermittlers 31% 25% 38% LY/ N=16
aus Sicht des Versicherers 19% 3% n=16
wochentlich alle 2 Wochen ® monatlich quartalsweise m Sonstiges @k, A
Antwort Sonstiges: Kommentare:
+ Taglich + Zunehmend nachschussig

Bei abweichenden Antworten: Bitte begrinden Sie!
* Viele Vermittler denken nach wie vor kurzfristig

«  Wochentlich ist zu teuer
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16.Spielen Produkt-Priorisierungen bei der Gestaltung lhres Provisions-/Courtage-Modells eine bedeutende Rolle?g

derzeit (19) | 13% 38% n=16
in denngehsten crei Janren (22) | 13% [ 33% n=15

ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Falll 2k A.

Kommentare:

+ Derzeit eher ja, da es bei einzelnen Produkten eher so ist, aber eher durch den Wettbewerb bedingt zur Intensivierung. Wir brduchten das
sonst nicht (eher bei Leben).

* Ehernein, da nurim Bereich Leben, sonst nicht (eher Gber Geschaftspldne).

* Nein, auf keinen Fall, da wir fUr alle Produkte bei gleicher Bewertungssumme fur den selben Vermittler die gleiche Provision haben. Die
Bewertungssumme wird nicht immer gleich berechnet.

* Nein, auf keinen Fall, weil wir sonst einen Konflikt mit der IDD hatten.
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17.Vor dem Hintergrund der Absatzférderung von Selbstbedienungs-Transaktionen:
Wie werden Vermittler vergutet®e.

derzeit 63% 25%

in den nachsten dref Janren 447

Provision Provision (Aufschlag) m Provision (Abschlag) StGckpreise  mKeine Vergutung i Sonstiges
Antwort Sonstige: Kommentare:
*  Bekommt nur Bestandprovision nach 1 Jahr * Pausschale Provision mit Abschlag in drei Jahren vor dem

Hintergrund der Bedeutung von Omnikanal.
« Volle Provision bei Weiterleitung des Leads von

Vermittlerhomepage oder App * Pauschale Provision mit Abschlag, da wir eine E-Business-Logik
haben.
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18.Sollte Ihrer Meinung nach ein Provisions- bzw. Courtagemodell in der Kompositversicherung auf Basis der Portfolioperfor-
mance ausgestaltet sein?

Portfolioperformance (70) 40% 33% 7% n=15

ja, auf jeden Fall eherja ® unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall ik, AL

Bei ,ja, auf jeden Fall" und ,,eher ja*: In welcher Hohe?
Portfolioperformanceabhdngige Provisionen bzw. Courtagen, sobald die Schadenquote ...

Kfz Nicht-Kfz
44% 44%
33% 33%
22%
1% 1%
>75% | <75% <70% <65% <60 % <55% ‘ >75% <75% <70% <65% | <60 % | <55%
n=9 n=9
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Kommentare Frage 18: Sollte Ihrer Meinung nach ein Provisions- bzw. Courtagemodell in der Kompositversicherung auf Basis
der Portfolioperformance ausgestaltet sein?

+ Ja, auf jeden Fall und gestaffelt mit Deckeln etc.

* Eherja: Grundlage ist bei uns CR.

* Nein, auf keinen Fall, da sich die Performance viel zu schnell dndert.

«  Ehernein, da es Uber Geschdaftspldne gestaltet ist (Einschrénkungen in Bestand des Makler-Vertriebs).

« Frage ist nicht realitGtsnah: es gibt verschiedene Schadenqguoten, pauschal kann man das nicht beantworten.

« Ausgestaltung in Abhdngigkeit der allgemeinen Schadenquote (also in Relation), wenn dann 10% besser als der Schnitt.
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19.Sollte lhrer Meinung nach ein Provisions- bzw. Courtagemodell in der Kompositversicherung auf Basis des Customer Lifetime
Value ausgestaltet sein¢

Customer Lifetime Value (39)

@l o

ja, auf jeden Fall eher ja m unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall kAL

Bei ..ja, auf jeden Fall" und ,eher ja‘: In welcher Hohe?2
Provisionen bzw. Courtagen von ... auf die jahrliche Steigerung des Customer Lifetime Values (insgesamt)

Hohe ] 33% 33%

0,25% 0.30% m0,35% 0,40% sk AL
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Kommentare Frage 19: Sollte Inrer Meinung nach ein Provisions- bzw. Courtagemodell in der Kompositversicherung auf Basis
des Customer Lifetime Value ausgestaltet sein?

* Nein, auf keinen Fall, weil es fUr die Praxis ungeeignet ist.
* Unentschlossen, da heute noch keine Berechnungsbasis vorhanden ist.
« Nein, auf keinen Fall, weil wir es nicht berechnen kdnnen bzw. nicht akzeptiert wird von den jew. Unternehmensteilen.

* Eher nein, weil die Messbarkeit problematisch ist: VergUtungssystem muss einfach & transparent sein. DafUr eignen sich harte Kriterien
besser.

+ Unentschlossen, weil bereits die Feststellung des CLV problematisch ist, die Differenzierung nach Sparten macht es dann unmaoglich.
* Unentschlossen, da es nur schwierig umsetzbar ist.
* Ehernein, da es sehr komplex ist mit Gberschaubarer Steuerungswirkung.

«  Eher nein: Wir machen das nicht und werden auch nicht machen.
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20.Sollte die Aufteilung in Abschluss- und Bestandsprovisionen (laufende Provisionen) in der ... auch in Zukunft beibehalten
werden?
Lebensversicherung (69) 38% 31% 6% 19% LY/ n=16
| Bei Antwort ,unentschlossen", ,eher nein‘' und ,,nein, auf keinen Fall"': BefUrworten Sie eine
Umstellung auf eine reine Bestandsprovision/laufende Provision¢g
Provision (94) 75% 25% n=4
ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein ® nein, auf keinen Fall sk, A
Hohe BP (@ 1,93 %) Hohe AP (@ 3,31 %)
43% 38%
14% 14% 13% 13% 13%

‘ 1% | 1.5% 2% 3% ‘ ‘ 1.5% 2,5% 3% 4% 5%

des gezahlten Beitrags n=7 der Bewertungssumme n=8
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20.Sollte die Aufteilung in Abschluss- und Bestandsprovisionen (laufende Provisionen) in der ... auch in Zukunft beibehalten

werden?
Krankenversicherung (61) 21% 43% 7% 14% n=14
| Bei Antwort ,unentschlossen", ,eher nein‘' und ,,nein, auf keinen Fall"': BefUrworten Sie eine
Umstellung auf eine reine Bestandsprovision/laufende Provision¢g
Provision (90) 60% 40% n=>5
ja, auf jeden Fall eher ja B unentschlossen eher nein ® nein, auf keinen Fall sk, A
Hohe BP (@ 2,57 %) Hohe AP (@ 6,44)
29% 29% 29% 25%, 25%
14% 13% 13% 13% 13%
4,5 5 7 8 10

‘ 1% | 1,5% 2%

(VERS,

5%‘

des Jahresbeitrags n=7

LEIPZIG GMBH

‘ 2

der Monatsbeitrdge n=8
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen
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Kommentare Frage 20: Sollte die Aufteilung in Abschluss- und Bestandsprovisionen (laufende Provisionen) in der ... auch in Zukunft
beibehalten werden?¢

+ Generell 90% AP, 10% BP bei Lebensversicherung, aber unterscheidet sich bei Vertriebswegen.
+ HOhe AP Lebensversicherung: 1,5% + erfolgsabhdngige Komponente.

+ HOhe BP Krankenversicherung: umgerechnet weitere 4,5 MB fUr beides, aber Pflegeprovisionen sollte substanziell sein, weil die Krankenversicherung
regelmaBige Betreuungen und Dienstleistungen durch den Vermittler erfordert (das verursacht ihm auch héhere Kosten).

« Bei der Krankenversicherung gilt es zu differenzieren: voll 7-8, Zusatz 10-12 Monatsbeitrdge.

+ Unentschlossen, da die laufende VergUtung nicht so ausgestaltet sein kann, dass es fur den Vermittler auskdbmmilich ist.

+ Zu Lebensversicherung: es gibt keine Bestandsprovisionen, sondern nur Abschlussprovisionen, aber bei Riester laufende Auszahlungen (20 Promille).
* Inder LV haben wir eine Aufteilung von 50:50.

+ Eherja, aber wir waren offen fur andere Vergutungsmodelle, z.B. Umstellung auf reine Bestandsprovision. Es gibt allerdings Zweifel, ob die
Vertriebskapazitdt noch darstellbar ist.

+ Schon heute kdnnen die Vermittler bei uns zwischen laufend und Hybrid wdahlen.
+ Ja, auf jeden Fall, aber Antwort sehr vereinfacht, da es viele komplexe Lésungen & verschiedene Nuancen gibt.

+ Vor dem Hintergrund der polit. Diskussion haben wir 2,5% der Bewertungssumme bei Lebensversicherung. Alternative sind qualitative Faktoren.
Geschdaftsmodelle funktionieren im Moment so mit einem Mix aus Bestands- und Abschlussprovision. Umstellung wird in naher Zukunft nicht
passieren. Beide Komponenten (BP, AP) wird es weiter geben in den n&chsten drei Jahren.

+  Wegen Gesetzgebung regulat. Beschrdnkungen unterschiedl. Systeme.
« LV HOhe AP: Voll 9, Zusafz 10-12.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

21.Welche strategische Bedeutung haben Online-Leads ...2

derzeit (65) 27% 407 7% n=15
in den n&chsten drei Jahren (85) 60% 20% n=15

sehr wichtig eher wichtig  munentschlossen eher nicht wichtig  mUberhaupt nicht wichtig @ k. A.

Kommentare:
+ Derzeit eher wichtig, da es strategisch hoch, aber praktisch wenig relevant ist.

+ Sehr wichtig und Tendenz weiter steigend.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

22.Wie hoch ist der Anteil Online-Leads an den gesamten Leads?

m0-<5 >5-<30 m>30-<50 >50-<90 >90-100

Wie viele davon sind erfolgreich (Conversion Rate)2 (Angaben in %)

m0-<5 >5-<10 m>10-<15 >15

Kommentare:

+ Der Anteil von Online-Leads ist schwer messbar.

« Zur Conversion Rate: je nach Produkt, hochste Erfolgsaussichten in Finanzierung und Krankenvollversicherung.
+  Gesamtleads sind nicht messbar bzw. kdnnen wir aktuell nicht messen.

* Leadsssind jetzt zentralisiert (bessere Bearbeitung).

+ Soweit sind wir noch nicht und kbnnen keine Aussage treffen.

*  Wir messen die gesamten Leads nicht; Basis sind hier die Produkte, die onlinefdhig sein muUssen.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

61 |—

23.Nach welchen Kriterien werden Online-Leads verteilt

Kompetenz des Vermittlers (50) 33% 27%

Geschdaftstatigkeit des Verml’r’?;ri 33% 20% 7%

Wertsteigerung (42) 13% 40% 7%

Regionalitat (80) 47% 47%
Sonstiges (17) 33%
ja, auf jeden Falll eherja m unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall ik, AL
Antwort Sonstige: Kommentare:

*  Online Affinitat *  Machen wir dann selbst, aber bisher kaum , Erfolgsgeschichten”

von Online-Leads. In Zukunft ist da mehr Musik im Omni-Kanal drin.
*  Mischung, die produkt- & spartenabhdngig ist (Gewichtung).
+ RUckwdarts-Aktion, sobald o.g. Kriterien zutreffen.
« Voraussetzung an Makler: Qualifikation fUr Provisionsplattformen.
+ Zenfrale BUndelung.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

62 |—

24.Sollten Online-Leads vom Vermittler bezahlt werden?2 (1/1l)

Vermittler (70) 38% 31% 6% 25% n=16

Bei ,,ja, auf jeden Fall" und ,,eher ja*: Wie sollten sie bezahlt werden<e

stuckpreise (70) 36% 46% n=11

ja, auf jeden Fall eherja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL

Bei ,ja, auf jeden Fall" und ,,eher ja*: In welcher Hohe?

43%
29%
14% 14%
‘ <10 EUR | 10 EUR 20 EUR 30 EUR 40 EUR 50 EUR | > 50 EUR
n=7
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

24.Sollten Online-Leads vom Vermittler bezahlt werden?2 (li/11)

Vermittler (70) 38% 31% 6% 25% n=16

Bei ,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja": Wie sollten sie bezahlt werden?

Provisionsreduzierung (38) 13% 25% 25% n=8

ja, auf jeden Fall eherja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL

Bei ,ja, auf jeden Fall" und ,,eher ja*: In welcher Hohe?

33% 33% 33%

‘ <10 % | 10% 15% 20% 25% 30% 40 % > 40 %
n=3
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

Kommentare Frage 24: Sollten Online-Leads vom Vermittler bezahlt werden?

+ Abhdngig von Sparte fur StUckpreise: Haftpflicht 20-30, K-voll 100.

+  Kommt auf die Qualitédt an; Stickpreise fur Online Lead Kfz: 10 EUR, Anfrage AV, PKV: mehr als 50 EUR.

+  Provisionsreduzierung: noch viel zu kompliziert zu handhaben und daher ungeeignet.

« Steuerliches Problem: Umsatzsteuer.

* Zu Provisionsreduzierung: Unentschlossen, wir denken noch drUber nach.

« Zur Festlegung der StUckpreise ist zu differenzieren: z.B. Krankenzusatz 20€, mehr als 50 € bei Vollkrankenversicherung.

« Ja, auf jeden Fall: Zum einen weil Leads horten, zum anderen, weil sie kaum erst bearbeitet werden. Je nach Sparte ist bei den
StGckpreisen zu differenzieren: KV voll 130, KFZ 80; unabhdngig von Kosten, weil andere Leads deutlich mehr kosten.

+ Zweiunterschiedliche Antwortvarianten: a) Marktplatz b) StGckpreise mit Preisfindung; Vorschlag: Marktplatz auf dem Leads versteigert
werden.
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

25. Gibt es bestimmte Kriterien, nach denen die Vergutung der Online-Leads differenziert werden sollte?

Kriterien (61)

Grad der Konkretisierung und Art
des Produktwunsches (78)

Wahrscheinlichkeit des
Abschlusses (75)

Sonstiges (100)

Antwort Sonstige:
*  Qualitat der Informationen

« um welches Produkt

[VERS.

LEIPZIG GMBH

21%

20%

10%

ja, auf jeden Fall

Bei ,,ja, auf jeden Fall” und ,,eher ja*:

50% 7% 7%
70% n=10
80% n=10
100% n=2
eher ja B unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall sk, AL

Kommentare Frage 25
* Qualitat der Leadgenerierung ist auch wichtig.

+ Zu Wahrscheinlichkeit des Abschlusses: Eher ja, aber schwer zu
ermitteln.

>
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen

26.Sollte Inrer Meinung nach die UnterstUtzung des Vertreters/Maklers bei der Identifiziierung und/oder Entwicklung eines
neuen Produkies im Industriegeschdaft vergutet werden?

Unterstotzung (28) [11118% 13% 7%

ja, auf jeden Fall eher ja m unentschlossen eher nein m nein, auf keinen Fall kAL

Bei ,,ja, auf jeden Fall* und ,,eher ja": Bitte spezifizieren Sie HOhe und Bezugsgrundlage! Wie hoch sollte diese seing Auf
welchen zeitlichen Rahmen sollte sich dieser beziehen? Worauf sollte sich diese beziehen?

Einmalzahlung:
« auf seinen Aufwand
20% 60% « spdatestens ab 50T. EUR

% Anteil auf das Pramienvolumen:
+ mit Deckel -> dann Einmalzahlung Kombination

Einmalzahlung % Anteil Prdmienvolumen mk A
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4.2 Gestaltungsmoglichkeiten von Provisions- bzw. Courtagemodellen
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Kommentare Frage 26: Sollte Ihrer Meinung nach die UnterstUtzung des Vertreters/Maklers bei der Identifizierung und/oder
Entwicklung eines neuen Produktes im Industriegeschaft vergutet werdene

Nein, auf keinen Fall, da einzelfallbezogen zu unterscheiden.
Es gibt einen Beirat, der eine Aufwandsentschddigung bekommt.

Nein, auf keinen Fall: Vermittler frdgt keine ErtfragsvergUtung.
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5 Resumee (I/V)

Vertriebsverantwortlichen erwarten eine Anderung in der Informationsbeschaffung der Kunden

« AuUf die Frage, welche Informationskandle Kunden derzeit bevorzugen, um sich Uber Angebote zu
informieren, antworten die befragten Unternehmen mit groBter Zustimmung Empfehlung von Bekannten
(Zustimmungswert von 95), dicht gefolgt von persdnlichem Kontakt mit dem Vermittler (91) und an dritter
Stelle Online-Vergleichsplattformen (80). Wahrenddessen sehen die Teilnehmer eine geringe Relevanz in
dem Online-Chat mit einem Vermittler (30), der App eines Versicherungsunternehmens (34) und der App
digitaler Drittanbieter (34).

«  Wird der Betrachtungszeitpunkt auf drei Jahre in der Zukunft gelegt, bleiben die Top-Antworten bestehen,
aber Online-Vergleichsplattformen (88) Uberholen den personlichen Kontakt mit einem Vermittler (86).
Empfehlungen von Bekannten bleiben mit einem Zustimmungswert von 93 an erster Stelle. Hingegen
gewinnen der Online-Chat (64), die App eines Versicherungsunternehmens (53) und die App eines
Drittanbieters (47) deutlich an Zustimmung, wobei papierhafte Broschuren (33) an Relevanz verlieren.

Die Relevanz digitaler Kandle steigt fur den Vertragsabschluss bei einfachen Produkten

» Die Studienteilnehmer sehen derzeit den persdnlichen Kontakt mit dem Vermittler (92) als bevorzugten Weg
der Kunden einen Vertrag abzuschlieBen. Weiterhin gehen sie davon aus, dass dieser Kanal von Online
Vergleichsplattformen in drei Jahren den Rang abgelaufen bekommen wird (88). Generell sehen die
teilnehmenden Hauser eine zunehmende Relevanz der digitalen Kandle wie etwa Social Media, Apps oder
E-Commerce-Marktpldtze in den ndchsten drei Jahren.
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5 Resumee (lI/V)

/0 p—

Personlicher Kontakt mit Vermittler bleibt der Konigsweg bei komplexen Produkten

« Beim Vertragsabschluss von komplexen Produkten sind sich die Studienteilnehmer einig, dass die Kunden
derzeit und auch zukunftig den persdnlichen Kontakt mit dem Vermittler bevorzugen. So stimmen alle
Teilnehmer voll und ganz zu, dass dieser Kanal in den ndchsten drei Jahren von den Kunden praferiert wird.
Alle anderen Kandle weisen nur eine geringe Relevanz auf, die allerdings etwas gesteigert werden kann,
wenn der Betrachtungszeitpunkt in der Zukunft liegt. Bemerkenswert ist, dass der Zustimmungswert fOr den
Vertragsabschluss per Online-Chat mit einem Vermittler von 23 auf 55 steigt, wenn der
Betrachtungszeitraum die ndchsten drei Jahre sind.

Smartphone gewinnt an Relevanz

« Gefragt nach der Relevanz von Endgerdten fur die Informationsbeschaffung, digitalem Vertragsabschluss
und Administration fur (potenzielle) Kunden, geben die Vertriebsverantwortlichen an, dass die Bedeutung
von Smartphones in Zukunft weiter ansteigen wird und diese neben Tablets, die bereits heute von hoher
Relevanz sind, die hdchste Bedeutung haben werden. Allerdings gilt es hier zwischen einfachen und
komplexen Produkten zu differenzieren. So kdnnen sich die Befragten bei einfachen Produkten den
digitalen Vertragsabschluss und die Administration deutlich besser vorstellen als bei komplexen Produkten,
bei denen sich die Skepsis in niedrigeren Zustimmungswerten zeigt.

>
l accenture

LEIPZIG GMBH




5 Resumee (llI/V)

VAR e

Fokus der Versicherungsunternehmen liegt auf Starkung der Omni-Kanal-Fahigkeit

* Insbesondere die Starkung der Omni-Kanalfahigkeit aber auch der Vertragsabschluss Uber nicht
traditionelle  Anbieter spielen eine wichtige Rolle in der strategischen Positionierung der
Versicherungsunternehmen. In Bezug auf die Omni-Kanal-Fahigkeit wird ein Zustimmungswert nahe 100
erreicht.

Die Studienteilnehmer nehmen die Auswirkungen der IDD gespalten wahr

- Die Antworten auf die Frage, ob die Umsetzung der IDD Einfluss auf die MaBstGbe for
Verkaufswertwartungen hat, sind relativ gestreut. Positiv hervorgehoben wird von einem GrofBteil der
Studienteilnehmer eine starkere Orientierung an den tatsdchlichen Kundenbedurfnissen im Vergleich zu
einer bislang weitgehenden Produktorientierung.

Tendenz geht zur gesamthaften Provision

« Die klassische gesamthafte Provision ist fUr Uber die Hdalfte der befragten Unternehmen (56% stimmen zu)
weiterhin die Ldsung zur Vergutung des Vertriebs. Aber auch auf der Frage, ob StUckpreise fur die
Wahrnehmung verschiedener Funktionen kalkuliert und vergUtet werden sollten, stimmen 50% zu.
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5 Resumee (IV/V)

Vergitungen sollten an die individuellen Verhaltnisse des Vermittlers angepasst werden

« Ein GroBteil der Unternehmen (Zustimmungswert von 70) findet, dass die VergUtungen an die individuellen
Verhdltnisse des Vermittlers angepasst werden sollten. Als Kriterien, die hierfUr herangezogen werden
kbnnen, fUhren StornogréBen (88), dich gefolgt von der Neukundengewinnung (86) und der
Kundenbindung (84). Auf den letzten RGngen liegen die BestandsgroBe (50) und die mittlere Vertragsdauer
(55).

Provisions- und Courtagemodell vor keiner groBen Veranderung

« 73% der teiinehmenden Hdusern stimmen der Frage zu, ob die Vergutung in der Kompositversicherung in
Abhdngigkeit der Portfolioperformance gestaltet sein sollte. Den Customer Lifetime Value hingegen halten
nur deutlich weniger der Interviewteilnehmer fOr geeignet (Zustimmungswert von 39).

« Die Mehrheit der Vertriebsverantwortlichen ist der Auffassung, dass die Aufteillung in Abschluss- und
Bestandsprovisionen in  der Lebensversicherung auch in  Zukunft beibehalten werden sollte
(Zustimmungswert von 69). Die Zustimmung liegt im Rahmen der Krankenversicherung etwas unterhall der
Lebensversicherung (Zustimmungswert von 61).
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Die Rolle von Online-Leads wird in der Zukunft weiter zunehmen

« Die teilnehmenden Hauser sehen bereits heute eine positive Relevanz in der strategischen Bedeutung von
Online-Leads (Zustimmungswert von 65), die in den ndchsten drei Jahren aber noch steigen wird (85).

« Gefragt nach welchen Kriterien Online-Leads verteilt werden, erfolgt die hdchste Zustimmung bei der
Regionalitat (80). Weiter abgeschlagen steht die Kompetenz des Vermittlers (50), dicht gefolgt von der
Geschaftstatigkeit des Vermittlers (47) und der Wertsteigerung (42).

« 69% der Befragten stimmen der Aussage zu, dass die Online-Leads vom Vermittler bezahlt werden sollten.
Dies sollte dann zustimmungsgemaB uber StUckpreise erfolgen (Zustimmungswert von 67), wohingegen eine
Provisionsreduzierung eher abgelehnt wird (Zustimmungswert 36).
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6 Anhang

VA e

forderungen an den

- Future of Commissions

Einleitung 1. Welchen Weg ..., um sich iber Ihre An- unon ot  werden Kunden in den nichsten
Die aktuelle Marksituation ist u. a. durch eine Digitali gulierung und i einem starken Innovations- gebota/D 2u infi beroie drei Jahren bevorzugen ...
>
druck geprigt. FOr Versich in dissem zahlrsiche , die sich auf ren? - - - -
- s um nein, = - nein,
L nzhezu alie Ebenen und Bereiche auswirken. Der Vertrieb und dessen Kosten stehen hierbei mit im Fokus. i il o o~ il i
Inhaltsverzeichnis P il I Rl IV ERS R Rl el B v
Vor diesem Hintergrund stellt sich auch die Frage nach sinem shi das sowchl die ol IO i IEEN R o RO i S
Praambel 2 heiten als auch die Wiinsche und Bedirfnisse der drei relevanten Parteien [Versicherer, und ber Fall sen Fall Fall zan Fall
R Dieser Frage geht die Studie , fur den Versich ieb der Zukunft - Future of Commissions™ nach, die N
1 Kundenanforderungen an den Versicherungsvertrieb gemeinsam von der Accenture GmbH und der V.E.R 5. Leipzig GmbH, einem Spin-off des Instituts fr Versicherungswissenschaften w“" olo|lo|o|lo|loo|lo|lolo|lo|o
2 Gestaltungsméglichkeiten van Provi bzw. Courta 9 e. \\. an der Universitit Leipzig, sowie unter Schirmherrschaft und Mitwirkung von Prof. Dr. Fred Wagner, Institut fiir Versiche-

rungsiehre an der Universitat Leipzig, durchgefihrt wird > personkicher Konfakt zu sinem Vertre alolalalalalalalalalalo

ter/Makler

Vertraulichkeitserkiarung » OnlineChat mitsinemVertreter/Makler | O | O [0 |0 (O | oo |o|o|o|o| o

Wir weisen darauf hin, dass wir uns selbstverstindlich zur vertraulichen Behandlung Ihrer Informationen verpflichten und lhre
Meinungen sowie Ansichten mit gréfter Sensibilitit und Sorgfalt Die g der erhobenen Daten erfolgt anony-

misiert. Die Daten werden nicht als Einzeldaten verwendet und nicht an Dritte baw. die Offentlichkeit weitergegeben, sondem B e e o|jo|ojojo|ojoyojojolo|o
ieflich in ierter F mit den Daten der anderen Teilnehmer, aufbersitet. Somit sind keine Riickschiiisse N .

auf die Antworten einzelner Teilnehmer maglich. Das gilt auch im Verhiltnis zum Auftraggeber der Studie, der Accenture GmbH. s e olo|lo|lo|lololololololo]| o

Soliten Sie Fragen zum Detailgrad unserer Auswertung haben, stehen wir Ihnen selbstverstandlich geme zur Verfiigung. mens

V.ER.S. Leipzig GmbH

Gottschedstr. 12 > webbasierts Vergleichsplattform ojlo|lo|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o

04105 Leipzig
% Online Aggregator [z. B Amazon) o|lo|o|o|o|lojo|lo|lo|lolo|o
> App eines (digitalen) Drittanbieters o [m] o o o O m) o [m] [m] m] (u]

Unternehmen: -

¥ Social Media ol O o o o O o Oo|o [} a o

Interviewteilnehmer: » traditionellz Broschiiren in Papierform

zur Beschreibungven Leistungsmenkma- | O | O | O (O | o | oo |o|o|lo|lo| o

len und Konditionen

Position:
»  Erfahrungsberichte, Empfehlungen von -
ol O o o o O o Oo|o [} a o
Interviewer: Bekannten/Verwandten
> Sonstiges o [m] o o o O m) o [m] [m] o o

‘}- \pp eines Versic ol o o|oOo| 0 ojgo|o|o| o a o

fiir den i der Zukunft - Future of Commissions 1

n fiir den i ieh dar Zukunft - Future of Commissions 2 m it fiir den i ieb der Zukunft - Future of Commissions 3
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dh DEEELEE o I SRR ) .. werden Kunden in den nichsten
Ihnen abruschlieBen (sinfache Pro- - bevorzugen Kunden derzeit ... drei Jahren bevorzugen .
duktz)?
= nein, - nein,
auf wnent- af unent- uf
je- ‘,":’ schios- :L‘: keie | BA ] e "":’ schlos- :":r': ei | A
cen | szn nen cen | 7 en nen
Fall Fall Fall Fall
» Vertragsabschiuss beisinem Calleenter- | 0 | o | o | g |o|lololel o |lolalco
Mitarbeiter -
* persénlicher Vertragsabschiuss bei ei- _
‘ nem W\ r/Makier [} o [} o o ojlo o o [} o u}
» VertragsabschiussimOnineChatmit |0l o | g gl olololel alaolalco
einem Vertreter/Makler -
* direkter Vertragsabschluss auf der -
‘ Homepage des Vertraters/Maklers olo o o|o|ojojo|o|ojofo
# direkter Vertragsabschluss auf der
des Versich olo|o|lo|o|lolo|o|o|o|lo|o
mens
*  Vertragsabschiuss auf einer webbasier- -
‘ e olo|o|lo|o|lo|lo|o| o|o|lo|o
¥ Vertragsabschiuss bei einem Online Ag- | 1 | 4 a oclolalalalalalalc
gregator [z B. Amazon) -
* Vertragsabschiuss Gber die App eines _
‘ Versicherungsunternehmens opo o o|o|ojojol o |ojoo
# \Vertragsabschiuss Gber die App eines ol o a oclolalalalalalalc
(digitalen) Drittanbieters -
¥ spezielle E-Commerce-Marktplitze mit
der Maglichkeit zum selbstindigen Ver- a [m] [m] o [} [m] [} o o a o o
tragsabschluss
* Vertragsabschiuss als Teil eines Pro- -
‘ ey e olo|o|lo|o|lolo|o| o|o|lo|o
*  Vertragsabschluss Gber cinen Social- clolalalalalalalalalalc
Media-Kanal -
‘ F Sonstiges olo|o|o|o|lolo|o|o|o|lo|o
fiir den der Zukunft - Future of Commissions 4
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4.

Wie viele Klicks sind notwendig, wenn
online ein Versicherungsprodukt abge-
schlossen werden soll? Wie viele Fragen
miissen hierfir beantwortet werden?
(Bitte Durchschnittswert angeben bzw.
schitzen!]

76

Produkt mit geringem Komplesitatsgrad
(z. B. Private Haftpfiichtversicherung,
Zahnzusatzversicherung) Klicks

Produkt mit mittlerem Komplexititsgrad
(z. B. Kfz-Versicherung): Klicks

Produkt mit hohem Komplexittsgrad
(z. B. Berufsunfahigkeitsversicherung): Klicks

Was glauben Sie, wie viele Kliicks der
Kunde skzeptiert, wenn online ein Versi-
cherungsprodukt abgeschiossen werden
soll? Wie viele Fragen wiirde er hierfir
beantworten wollen?

(Bitte Durchschnittswert angeben bzw.
schitzent)

Produkt mit geringem Komplesitatsarad
(. B. Private Haftpfiichtversicherung,
Zahnzusatzversicherung) Klicks

Produkt mit mittlerem Komplexitdtsgrad
(z. B. Kf2-Versicherung): Kiicks

Produkt mit hohem Komplexititsgrad
(z. B. Benufsunfihigkeitsversicherung) Klicks

LE

ZIG GMBH

dn EEE R I AT R ) .. werden Kunden in den nichsten
Ihnen abzuschlieBen (komplexe Pro- - bevorzugen Kunden derzeit . drei Jahren bevorzugen
dukte)?
- nein, i nein,
;:_'* eher L‘:; ener | B0 L en ] G | e ;“I: zher :::
den B sen nen nen den B =en e nen
Fall Fall Fall Fall
> VertragssbschiussbeicinemCaliesnter- | 0 | o | o [o | lclalol o |lola
Mitarbeiter
>  persénlicher Vertragsabschluss bei ei-
‘ nem Vi r/Makier o| o [} o [} ojo o a [} o
> Vertragsabschiussimoninechztmit | 0 o | g o lolaolalol o lolo
einem Vertreter/Makler
> direkter Vertragsabschluss auf der
‘ Homepage des Vertreters/Makiers o|o o o|(ojojoofo|ofo
= direkter Vertragsabschluss auf der
des Versich o|lo|o|o|o|lojo|o| o|o|o
mens
= auf einer her-
‘ e o|lo|o|o|o|lojo|o| o|o|o
# Vertragsabschiuss bei einem Oniine Ag- | | o a olalalalaloalola
gregator (z. B. Amazon)
» Vertragsabschiuss iber die App eines
‘ Versicherungsunternehmens o|o o o|ojogpojopojofo
% WVertragsabschiuss iiber die App sines ol o a olalalalaloalola
(digitalen) Drittanbisters
% spezielle E-Commerce-Marktplitze mit
der Maglichkeit zum selbstandigen Ver- [m] o a o a m} a o a [m] o
tragsabschluss
» Vertragsabschluss als Teil gines Pro-
‘ duktpaketes {z. B. Flugtickets) o|e o N N e R ole
»  Vertragsabschluss diber einen Social-
‘ T — o| o [} o [} ojo o a o o
‘ * Senstiges o|lo|o|o|o|lojo|o| o|o|o
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6. Welche ste .., um sich Gber lhre cunden . werden (potenzille) Kunden in 8. Welche ite .. fir digitale Ver- eiie] kungen | - werden (potenzielle] Kundzn in

Angebote/Dienstlei a informie- [ R den nichsten drei Jahren bevorzugen tragsabschliisse und Administration von | e den nichsten drei Jahren bevorzugen Gestaltungsmé, ourtagemodellen

ren? komplexen Produkten? el .
ja un- nein. IS un- nein, Ja. ur- nein. Ja un- nein,
auf ent- auf af ent- auf auf ent- auf auf nt- auf
P Il I g S I P L e Rl I e | s | e | R e | | | P ke | <2 10, Welche MaRstabe sind . fiir Verkaufser- i . ) .
den | B e | | nen den | 7| e | 7 nen den | P [ e | ™| nen den | | o | ™| nen wartungen und Anreizsetzungsn rele- - derzeit .. . in den néchsten drei Jahren ...
Fall sen Fall Fall sen Fall Fall sen Fall Fall sen Fall xant?

i ur nein, P un- nein,

‘ »  Smartphone olo|lo|o|o|loJo|o|o|lo]o|o ‘ »  Smartphone o|lo|o|o|o|lofJo|o|o|lo]lo|o el O = S R I [T T ) P B
e - schl - (. je - schi = ke a
der = os- nein nen den = s pein nen
Fall Fall Fall Fall

‘ » Tablet o|lo|lo|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o ‘ > Tablet oD|lo|o|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o : = : =

% Geschiftspline o|lo|o|o|o|ojo|o|o|lolo|o

‘ ¥ mobiler Computer (z. B. Laptop) o ] o o o O o (u] o o [m] o ‘ ¥ mobiler Computer (z. B. Laptop) o O o o o O o o o o [m] o

5 Wettbewerbe oD|lo|o|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o
‘ » Desktop PC o|lo|lo|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o ‘ > Desktop PC oD|lo|o|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o
¥ Sonstiges o ] o o o O o (u] o o [m] o #* Sonstiges o O o o o O o o o o [m] o 11. Mimmt die Umsetzung der IDD Einfluss
auf die MaBstabe fir Verkaufserwartun- | ja, auf je- . unent- . nein, auf KA
eherja eher nein
gen? den Fall schloszen keinen Fall
7. Welche Endgerite .. fir digitale Ver- . . werden [potenzislle) Kunden in 9. Vor dem Hintergrund des verénderten S . .. soliten sich Versicherungsunter-
... bavor lle} Kund - .. basch:; ich Ve h —
tragsabschliisse und Administration von "“ge"dipm:""e ST | | ot e e e e s Kundenverhaliens: Womit ., um erfolg- | ~ = :"‘ge: = eitemzh:::g“"' nehmen in den néchsten drei Jahren u] u] u] u] ul O
einfachen Produkten? derzek . reich zu sein? nEhmen derzett am shesten . am ehesten beschaftigen ...
ja un- nein. & un- nein, Ja. ur- nein. Ja un- nein,
auf ent- auf af ent- auf auf ent- af af ent- auf
= eher cher il TN cher zher kA : zher cher e B cher zher ol
= ’;"_' nein :: e i‘ rein :‘; = ’;"_' nein :: Flw i‘ pein :‘ﬂ Bei ja, quf jeden Fall” und _eherja™
Fall zen Fall Fall zen Fall Fall zen Fall Fall zen Fall Bitte begriinden Sie!
N -~ % Mbglichkeit, Versicherungsprodukte bei
‘ > Smartphone ojojojoo|lopo o o|o|o|o nicht-traditionellen Anbistern abzu- o|lo|o|o|o|ojo|o|o|lolo|o
schlieBien
‘ ®  Tablet olo|jo|o|ojogyo|jofojojo)|o Bei ja, ouf jeden Fall” und , eher ja* 12. Sind fisr den Vertreter/Makler transpa-
Bei wem? te und leicht Bersch- | jaaufie | unent- | e | e A A
X _ nungen aus Ihrer Sicht wichtig filr die Ge- |  den Fall schlossen keinen Fall
> mobiler Co B 13 o|lo|lo|o|o|lojo|o|o|lolo|o . -
‘ *  mobiler Computer (2 ptop) ‘ . Banken ololol|lololaololololaololo stattung eines Provisions- baw. Courtage-
modells?
» Desktop PC o|lo|lo|o|o|lojo|o|o|lo|lo|o ine.Ei " o o o o o o
‘ P ‘ . Ofﬁlne-Elmelhz ndel (z. B. Reise- o o o o o O o o o o O O
biira)
¥ Sonstiges o ] o o o O o (u] o o [m] o _
*  Online-Fachhande! o|lo|o|o|o|ojo|o|o|lolo|o
‘ . :’D";')"E Aggregator zB.Am=- | nl g g|lo|o|lofo|lo|lololol|o
> Omni-Kanal-F3higkeit (Maglichkeit,
problemios zwischenverschiedenenka- | O | O |0 | o | o olo|o|o|lo|o| o
nilen zu wechsain)
> Sonstiges olo|o|lo|lo|lojo|o|o|lo|lo|o
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6 Anhang

14. Sollten Vergiitungen an die individuellen

Verhiltnisse des Vermittlers angepasst
werden?

Bei ,ja, auf jeden Fall” und eher jo*
Welche Kriterien/Trigger sind lhrer Mei-
nung nach als Basis eines soichen Provisi-
ons-/Courtage-NModells geeignet?

ja, auf je-
den Fall

eher ja

unent | | nein, et
schlossen keinen Fall

u]

m] [n] u}

Fortsetzung Frage 14

Sollten i an die ir

des

werden?

Beija, auf jeden Fall” und ,eher ja*:

Welche Kriterien/Trigger sind Ihrer Meinung nach als Basis eines solchen Provisions-/Courtage-Modells geeignet?

/8

*  MNeukundengewinnung

u]

[ o [ o[ o]

Bestandsgrofe

Bei ja, auf jeden Fall” und ,eher ja*:
Bitte spezifizieren Sie Hhe und Bezugs-
grundlage!

Netto-Wachstum

Bei ja, auf jeden Fall” und eher
Bitte spezifizierzn Sie Hohe und Bezugs-
grundlags!

Stornogréen

Bei .ja, auf jeden Fall* und ,her ja®
Bitte spezifizieren Sie Hohe und Bezugs-
grundiage!

> Kundenbindung

Bei ,jo, auf jeden Fail* und ,eher ja*
Bitte spezifizieren Sie Hihe und Bezugs-
grundiags!

*  Kundenzufriedenheit

[ o | a | o]

Bei auf jeden Fall” und ,eher ja*:
Bitte spezifizier=n Sie Hohe und Bezuss-
grundlage!

Bei jo, auf jeden Fall* und ,eher ja*:
In welchem Abschnitt des Verkaufsoro-
zesses?

Oooo|o

wor dem Verkauf

wiahrend des Verkaufs

nach dem Verkauf

Beschwerdequote

Bei ju, auf jeden Fall” und ,eher ja*:
Bitte spezifizieren Sie Hohe und Bezugs-
grundlags!

Cross-Selling

Bei ja, auf jeden Fall” und ,eher j
Bitte spezifizieran Sie Hohe und Bezugs-
grundlage!

Bei jo, auf jeden Fall* und ,eher ja*:
Bitte spezifizieren Sie Hhe und Bezugs-
grundlage!

mittlere Vertragsdauer

VE.R.S
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13, Pra Werschis F i in
der Customer Journey verursachen iiber
i Kanle i
Kosten {Awareness, Erstinformation, Be- 2, aufje- unent nein, auf
e e ciors Fall heria | hiossen | =P | yeinen Fan
S¢ beitung,
Schlussbearbeitung). Vor diesem Hinter-
grund:
> Soliten alle Funktionen wie iberwiegend
bisher durch eine gesamthafte Provision o o u] o o m]
vergiitet werden?
¥ Bei Antwort ,unentschiossen”,  eher
nein” und ,nein, auf keinen Fall”:
Sollten stattdessen Stiickpreise fir die o o u] o o ]
Wahrmehmung verschiedener Funktio-
nen kalkufiert und vergiitet werden?
Bei . ja, auf jeden Fall” und eher ja*:
Auf welcher Grundlage?
*  Durchschnittsbetrag je nach o o o o o .
‘ Produkten -
+  Durchschnittsbetrag je nach o o - o o -
Kundentyp
‘ +  verursachungsgerecht o o u] o o o
‘ *  Sonstiges [m] o (m] [m] [m] (]
¥ Sollten Vergiitungen/Verrechnungs-
preise nach Kanilen differenziert wer- o o u] o o ]
den?
> Sollte das Stiickpreis-Modell 3t .
aktualisier: werden? o o = o o -
Bei ,ja, auf jeden Fall* und eher ja*: O unterjshrig
In welchem Turnus?
In welchem Turnus O jdheich
O alie 2 Jahre
O alle 3 Jahre
O alie s Jahre
O Sonstiges
O ka
fiar den Versi der Zukunft - Future of Commissions 10

Bei ja, auf jeden Fall” und ,eher ja*:
Bitte spezifizierzn Sie Hohe und Bezugs-
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6 Anhang
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17. Vor dem Hintergrund der Absatzfarde- 18. Solite Ihrer Meinung nach ein Provisi | 3 aufje ) unent- | nein, auf e a
rung von Selbstbedienungs-Transaktio- ons-bew. Courtagemodell in der Kompo- |~ den Fail ehera | lossen | SMETTEIN | inen Fall
15. In welchem Turnus solite Ihrer Meinung nen: sitversicherung auf Basis der Portfoli
nach die Abrechnung . erfolgen? operformance ausgestaltet sein? o o o a o O
O wochemiich Wie werden Vermittier derzsit vergitet? pauschale Provision (unabhangig davon, ob sich der Kunde ,selbst be-
O alle 2 Wochen dient”/etwas eigenstandig erledigt) Bei_jo, auf jeden Fail” und
) eher ja*
uschale Provision mit sinem Aufschiag, wenn sich der Kunde ,selbst -
O monatiich p= Aufschiaz, = In welcher Hohe?
®  aus Sicht des Vermittlers ) bedient”/etwas eigenstandig erledi
O quartslsweise U - & erledit Portfolioperfarmanceabhangige Frovisi- ]
O Sonstiges O pauschale Provision mit einem Abschizg, wenn sich der Kunde ,selbst be- o lm Prrriro crine i P Kfe Nicht-Kfz
_ dient"/etwas eigenstandig erledigt denguote
O Stiickpreise fur die Summe von Einzeltitigkeiten | -~ mehr als 75% betragt o o
O wachentlich ) )
O Keine Vergitung . hichstens 75% betrizt O o
O alle 2 Wochen o i
O monatiich | __héchstens 70% betrdgt u] o
*  aus Sicht des Versicherars O quartslsweise Wie sollten Vermittler in drei Jahren ver- | O Provision Sngig daven, ob sich der Kunde ,selbst be-
= > betrs,
I giitet werden? dient/erwas eigenstindig erledigt] | - hichstens 65% gt o O
oo O pauschale Provision mit einem Aufschlag, wenn sich der Kunde ,selbst | " hischstens 60% betrdgt O o
bedient"/etwas sigenstandig erledigt
-.. hichstens 55% betrigt o o
O pauschale Provision mit einem Abschizg, wenn sich der Kunde ,selbst be-
e L dient”/etwas eigenstindig erledigt | .. weniger als 55% betragt [a] ]
Bitte begriinden Sia! O Stickpreise fir die Summe von Einzeltitigksiten o o -
O Keine Vergitung |
o .
19. Solite Ihrer Meinung nach ein Provisions- | o aufje- eria unene- | | ein, suf s
e e e | cen Fal ! schlossen keinen Fall
sicherung auf Basis des Customer
16, Spielen Produkt-Priorisierungen bei der Lifetime Value ausgestaltet sein? a o o a a -
Gestaltung Ihres Provisions-{Courtage- | ja,aufje- | unent- nernein | nein.auf KA -
Modells derzeit eine bedeutende Rolle? | den Fall SR | schlossen | ™™™ | yeinen Fall
Bei ja, auf jeden Fall* und ,her ja® Provisionen baw. Courtagen von ..
She?
o o o o o B I welcher Hahe= O . 0,25% auf die jhriiche Steigerung des Customer Lifetime Values (ins-
B gesamt)
Bei.ja, auf jeden Fall* und ,eher ja*: \wenn mindestens % des o _— O .. 0,30% auf die jahriiche Steigerung des Customer Lifetime Values (ins-
e ordnen sind i
[Angaben in %) gesamt)
Wanden Produl-Priorisierungan bl der O . 0,35% auf die jahriiche Steigerung des Customer Lifetime Values (ins-
Gestaltung Ihres Provisions-/Courtage- - gesamt]
Models in drsi Jahren eine bedeutends o = o o o =
Rolla spialan? O .. 0.40% auf die jahriiche Steigerung des Customer Lifetime Values (ins-
;o . - . gesamt)
Bel..ja, auf jeden Fali®und ,eher ja* wenn mindestens % das priorisierten 2uzu-
Ab welcher Hahe? v s O kA
[Angaben in %)
= fiir den Versi der Zukunft - Future of Commissions 13 i fiir den Versi der Zukunft - Future of Commissions 12 i fiir den Versi der Zukunft - Future of Commissions 15
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6 Anhang
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20. Solite die Aufteilung in Abschluss- und Be- 23, Nach welchen Kriterien werden | |3 aufje- ] unentschios- i nein, auf 24, Sollten Online-Leads vom Vermittler be-
isi [faufende Provisionen) | ja, aufje- | unent | e | neinauf KA Online-Leads verteilt? dan Fall eherja sen ehernein | inen Fal kA zahlt werden? matie | unent | | meinauf A
in der ... auch in Zukunft beibehalten wer- | den Fall schlossen keinen Fall den Fall schlossen keinen Fall
den? > Kompetenz des o o ] o O o
Vermittlers/Maklers
N . _ o o O o o u]
¥ Lebensversicherung u] m] o O m} O > Geschifrstatigkeit des [m] [n] ] [u] [m} ]
Vermittiers/Maklers
Bei ja, auf jeden Fall” und,,eher ja*:
Bei..ju, auf jeden Fall* und ,eher ja* . i ) Wie sollten sie bezahit werden?
Y fiung honfig ausse | HONe 8P % des gezahiten Beitrags » Wertsteigerung (Conversion) o o o o O o
hen? Hihe AP % der Bewer b ST o ‘ o ‘ o ‘ o ‘ o ‘ o
‘ > Regonaitit o o o o o 0
Beu:Anrwar:,unen&:M?ssen“; ~Eher ja, auf je- cher unent- ahernen | mEIn.3UF kA O weniger als 10 EUR
nemmuomtr‘:’:e;; ::‘:‘e«nm Fail": - den Fall schiossen keinen Fall ‘ > Sonstiges o o - o o - O 10EUR
sine reine Bestandsprovision/laufends B O 20EUR
Provision? o o o o o = O 30EUR
Bei ,ja, auf jeden Fall” und ,eher ji
. In welcher Hahe? O 4DEUR
*  Krankenversicherung o o o o O (u|
O soEuR
Bei ja, auf jeden Fail* und ,eher ja* . _ O mehrals 50 EUR
Hishe B8P % des Jahresbe
Wie sollte die Aufteilung kinftig ausse | | ON® BF —— Y deslahresbeitrags _—
hen? Hihe AP Monatsbeitrage a
Bei Antwort ,,unentschiossen”, ,eher ia, auf je- ) unent- . nein, auf n ¥ Provisionsreduzierung o ‘ o ‘ o ‘ o ‘ o ‘ o
nein” und , nein, ouf keinen Fail": denfall | =™ | schiossen | =" "M | \einen Fal )
Befiirworten Sie eine | auf O wenigerals 10 %
sine reine Bestandsprovision/laufends -
Provision? = o o = o = 0 0%
O 15%
O 0%
21. Welche strategische Bedeutung haben . . . ﬁ‘“‘;’!"l’d‘fﬁ?&" LEd Shes e O 2s%
T .. derzeit .. .. in den nachsten drei Jahren ... O 0%
O 40%
| oo e | -
el el it QT e I il vl [T el Y O mehrals 40 %
||| = gl gl K B
™ u O kA
olo|lo|o|olojo|o|olo|lo|o
22. Wie hoch ist der Antail Online-Leads an
den gesamten Leads? %
Wie viele davon sind erfolgreich
(Conversion Rate]? %
[Angaben in %)
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25, Gibt es bestimmte Kriterien, nach denen | ja, auf je- cher ia unent- | i | mein, auf A
die Vergiitung der Online-Leads differen- | den Fall B schiossen keinen Fall -
ziert werden solite?

[m] [m] O [m] [m] o
> Bei jo, auf jeden Fall"und ,eher ja*:
Von welchen Kriterien?

» Grad der Konkretisierung des Produkt- o o o o o o

wunsches/Art des Produktwunsches
‘ » Wahrscheinlichksit des Abschlusses o o O o o o
‘ *  Sonstiges o o o o o o

26. Solite lhrer Meinung nach die Unterstiit- [ ja, auf je- her unent- <h . nein, auf .

zung des Vertreters/Maklers bei der iden- | den Fall EMRTR | Cehlossen ST NEN | einen Fall -
i undfoder i eines

neuen Produktes im Industriegeschift o o o o o o

vergiitet werden?

Bei .ja, auf jeden Fall” und., her ja*: O % Anteil auf das Prémienvolumen

gruE.tne ;I:::ﬁ"“" T R Wie hoch sollte dieser sein? Auf welchen zeitiichen Rahmen sollte sich

dieser beziehen?

O Einmalzahlung

Wie hoch soilte diese sein? Worauf solite sich diese beziehen?
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Haftungsausschluss
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Relevanz der aufgefUhrten Informatfionen und Daten nicht garantiert werden. Die Ergebnisdarstellungen in der Studie enthalten keine
Empfehlungen oder Beratung. Die dargestellten Informationen haben einen rein informativen Charakter. Der Herausgeber Ubernimmt daher
keine Haftung fUr die Richtigkeit, Vollstdndigkeit und/oder Relevanz der aufgefUhrten Informationen und Daten und/oder fur Entscheidungen,
die auf den Inhalten dieser Studie basieren.
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