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Untersuchungsdesign INSTITUT

» Deskriptives Untersuchungsdesign
» Standardisierte Online-Befragung vom 24.07.2018 bis 10.08.2018
» Stichprobe: N = 262
» Netto-Stichprobe: n = 249
» Zielgruppe:
« Vermittler aus der Finanz- und Versicherungsbranche mit Zulassung nach

(Mehrfachnennung mdglich):
= 67 % Versicherungsmakler nach § 34 d Abs. 1 GewO
* 42 % Finanzanlagevermittler nach § 34 f Abs. 1 GewO
= 18 % Mehrfachvertreter nach § 34 d Abs. 1 GewO

« Vermittler aus der Finanz- und Versicherungsbranche mit ...

= ... einem Durchschnittsalter von 52 Jahren
= ... einer Geschlechtsverteilung von 10 % weiblichen Vermittlerinnen und 90 % mannlichen
Vermittlern
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Umfrageteilnehmer INSTITUT

Teilnehmer Selektion* Netto-Stichprobe

*Selektionskriterien: Abbruch nach wenigen Fragen
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Geschlechter- und Altersverteilung INSTITUT

rsorge und Finanzphanung
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Regionale Verteilung INSTITUT
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Tatig keit (Mehrfachnennungen méglich) INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

Als was sind Sie tatig bzw. welche Gewerbeberechtigung uibt das Unternehmen,
fur das Sie tatig sind, aus?

Versicherungsmakler nach § 34 d Abs. 1 GewO — 66,7%

Finanzanlagevermittler nach § 34 f Abs. 1 GewO _ 41,8%

Versicherungsvertreter nach § 34 d Abs. 1 GewO - 17.7%
(AusschlieBlichkeits-/Mehrfachvertreter mit Erlaubnis) 17770

- Immobiliendarlehensvermittler nach § 34 i GewO

Sonstiges - Maklerbetreuer
- Vermittler nach § 34c und i GewO

Gebundener Versicherungsvertreter nach § 34 d Abs. 4 GewO

Erlaubnis nach § 32 KWG

Versicherungsberater mit Erlaubnis nach § 34 e Abs. 1 GewO 0.8%
(Honorarberater) 18770
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Beratu ng nach Spa rten (n = 234; Mehrfachnennungen méglich) INSTITUT

rsorge und Finanzphanung

In welcher bzw. welchen Sparten beraten Sie?

Lebensversicherung

Krankenversicherung

Sachversicherung

Kapitalanlage

Bausparen

94,8%

80,7%

80,3%
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Digitalisierung allgemein (n = 249) %ﬁ%

fir Vorsorge und Finanzplanung

WeiB nicht;

Negativ;
10%
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Einfluss auf Arbeit des Vermittlers (n = 249)

INSTITUT

Welchen Einfluss hat die fortschreitende Digitalisierung auf die Arbeit des
Vermittlers?

WeiB nicht . 2,0%

Kein Einfluss J| 0,4%

Sehr gering 0,4%

Gering - 4,4%
Stark 53,0%
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Berufsstand (n = 249) INSTITUT

Berufsstand des Vermittlers durch Digitalisierung: Werden mehr, gleich viele

oder weniger Menschen diesen Beruf ergreifen?

WeiB nicht

Weniger

Gleiche viele

Mehr

IVFP-Markttrends 2018 Vermittlerbefragung - Digitalisierung



Anforderung an Qualifikation (n = 249) %ﬂ%

fir Vorsorge und Finanzplanung

WeiB nicht
3%
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Konkurrenz ( = 249) INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

WeiB3 nicht
11%

Konkurrent
16%
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Bereitschaft der Kunden (n = 249) INSTITUT

Wie hoch ist die Bereitschaft des Grofteils Ihrer (potenziellen) Kunden, liber
Robo Advisor, digitale Versicherer etc. ein Produkt ohne Beratung

abzuschlieBen?

WeiB nicht

Sehr gering

Gering

Hoch

Sehr hoch

30,9%

47,4%

8,4%

0,4%
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(Sehr) hohe Bereitschaft (n = 22; Mehrfachnennungen méglich) INSTITUT

Bei welcher Art von Produkten ist die Bereitschaft (sehr) hoch?*

private Krankenversicherung - 9,1%

Berufs- bzw. Erwerbsunfahigkeit _ 18,2%

Rentenversicherung — 27,3%

* Diese Frage wurde denjenigen Teilnehmern gestellt, die bei vorangegangener Frage mit ,,(sehr) hoch" geantwortet haben.
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(Sehr) geringe Bereitschaft (n = 195; Mehrfachnennungen maglich) INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

Warum glauben Sie, ist die Bereitschaft (sehr) gering?*

H&aufige Antworten

Keine Angabe 0,5% Versicherungen werden verkauft nicht gekauft

Unwissenheit beim Thema Finanzen

Unsicherheit bei Onlineprodukten

Leben- und Kranken-Produkte sind fiir den rein digitalen Vertrieb zu

komplex

Fehlendes Interesse an Themen Versicherung, Kapitalanlage

es gibt Kunden, die in manchen Bereichen auf eine personliche Beratung
nicht verzichten méchten.

Sonstige Betreuung/Ansprechpartner im Schadenfall

Personliche Beratung ist wichtig

Personlicher Kontakt ist wichtig

* Diese Frage wurde denjenigen Teilnehmern gestellt, die bei vorangegangener Frage mit ,(sehr) gering" geantwortet haben.
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Potentielle Kunden (n = 248; Mehrfachnennungen méglich) INSTITUT

Welche (potentiellen) Kunden denken Sie, wiirden z. B. eher ein Produkt zur
Altersvorsorge ohne Berater abschlieBen?
Kunden im Alter von ...

Weif3 nicht i 4,4%

viemand [ <

51 bis 60 Jahren I 0,8%

41 bis 50 Jahren - 6,5%

20 bis 30 Jahren 70,6%
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Potentielle Kunden n = 187)

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung

Begriinden Sie bitte mit wenigen Stichworten, weshalb Sie zu dieser

Einschatzu ng kommen: (Auszug aus den haufigsten Antworten)

technisch affin, ohne schlechte Erfahrungen, fehlgeleitet durch Preis. "

., Thema Altersvorsorge zu sehr komplex. Von der
Berechnung der Rentenliicke, hin zur Auswahl des
geelgneten Produkts (mit/ohne staatliche Forderung,
mit/ohne Garantie, Fonds/ETFs/Indexpolice/klassisch),

welche Versicherungsgesellschaft etc.. "

o Wenn es tiberhaupt Kunden gibt, die

Altersversorgung ohne Beratung
abschliefen, dann jiingere Kunden,
die sich versuchen die Informationen

aus dem Internet zu holen.. "

,,Sich der Digitalisierung zu offnen ist

léngst keine Frage des Alters mehr. "

IVFP-Markttrends 2018

Jiingere Kunden sind digital affin und informieren sich
hauptsachlich dber solche Medien, ein Abschluss ist hier
wahrscheinlicher, da diese jungen Kunden oft gar nicht
wissen, was ein Makler leisten kann und wie sinnvoll diese

Dienstleistung ist. "

22U junge Kunden interessieren sich nicht / 30-40 Kunden

haben durch Heirat/Kinder eher das Interesse. "

LAIt genug, um sich
von alleine liberhaupt
Gedanken zur
Altersvorsorge zu
machen. Jung genug,
um djes online zu

tatigen. "

. Viele Kunden informieren sich im
Internet. Bei auftretenden Fragen
ist dann oftmals die Hilfe des

Beraters gefragt. "

Ich glaube die ganz jungen Menschen,
ohne Anlage-/Geld-Erfahrungen, nehmen eher
Beratung in Anspruch. Die 30-40-Jdhrigen
haben schon Erfahrungen gemacht und nutzen

diese fiir ihre eigenen Entscheidungen. "
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Potentielle Kunden n = 187)

INSTITUT

fiir Vorsorge und Finanzplanung

Begriinden Sie bitte mit wenigen Stichworten, weshalb Sie zu dieser
Einschatzu ng kommen: (Auszug aus den haufigsten Antworten)

,,Wenn es einfache Produkte sind, wéchst die Bereitschaft,

. . n
es online abzuschlieBen. L,/ Jingere Generation ist offener fiir die

Digitalisierung und will geringe Kosten. "

s Technikaffin! kein stérender Verkédufer am Tisch! "

ES zeichnet sich heute schon ab, dass

Insbesondere édltere Menschen
die Generation Y im Internet eine schétzen den persénlichen Kontakt,
Vorinformation einholt. Danach aber gerade aufgrund der zunehmenden
die Eltern nach dem Rat befragen

und diese verweisen auf Ihren Makler /
Vermittler etc. Der Rat der Eltern

entscheidet.. "

Digitalisierung. "

LAltersvorsorge ist ein sensibles Thema. Kunden spiegeln uns ,,Digitalisierung heiBt fir mich nicht
wider, dass hier Fachwissen und ein Berater gefragt ist - sonst ist Abschluss ohne Berater. Der Kunde
es leichter in eine Falle zu treten oder seine Altersvorsorge wegen kann ja auch Digital begleitet werden.

Nichtahnung aufs Spiel zu setzen.. " Webkonferenzberatung, Chat mit

Berater, usw. alles ist moglich. "

Es ist unumgéanglich eine Beratung diesbeziiglich durchzufiihren. Art der Anlage, Durchfiihrung,

kontinuierliche Uberwachung... sind notwendig. "
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Instrumente (= 245) INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

WeiB nicht
10%
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Hardware (n = 243; Mehrfachnennungen méglich) L ISIHEROAY

sorge und Finanzphanung

Mit welcher Hardware fiihren Sie softwaregestiitzte Beratungen durch?

Keine Angabe 2,1%

Smartphone/iPhone 11,9%

Notebook 74,9%

Nein
] o 34%

PC 56,0%
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digitalen AngebOte (n = 245; Mehrfachnennungen méglich)

INSTITUT

Welche digitalen Angebote setzen Sie zur Kundenakquise und/oder in der
Beratung ein bzw. planen Sie zukiinftig einzusetzen?

Keine

Sonstige

Werbevideos

Sprachassistenten (Alexa, ...)

Digitale Unterschrift

Robo-Adyvisors

Beratungsanwendungen (IVFP, M&M-Office, ...)

Beratungsapps (Clark, Canada Life, ...)

Social Media (Facebook, Xing, ...)

16,7%

I

12,2%

28,6%

I
(=]

2
S

14

46,1%

B 25%

48,6%

20,0%

33,1%

|
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digitalen Angebote (n = 245) INSTITUT

ir Vorsorge und Finanzplanung

Welche digitalen Angebote setzen Sie zur Kundenakquise und/oder in der
Beratung ein bzw. planen Sie zukiinftig einzusetzen?

Sonstige _ 12,2%

H&aufige Antworten

Videoberatung

verschiedene Analyse-Software
Unternehmenssoftware

Rechner, Tools

Onlineberatung

Homepage, Landingpage

Google Filme

Erklarfilme

Abschlussmdglichkeit via Homepage

Robo-Advisors - 4,5%

Beratungsanwendungen (IVFP, M&M-Office, ...) _ 48,6%
Beratungsapps (Clark, Canada Life, ...) _ 20,0%

Social Media (Facebook, Xing, ...) _ 33,1%

Werbevideos

Sprachassistenten (Alexa, ...) I 0,8%

46,1%
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(Beratungs-)AppS (n = 49) INSTITUT

rsorge und Finanzphanung

Sie haben angegeben, (Beratungs-)Apps einzusetzen. Welche der folgenden
verwenden Sie?

Sonstige Apps:
Vorsorge-App (DEVK) 8,2% VENTA

VEMA
Simplr

FondsApp von Fondkonzept
VorsorgeNow (HDI) - 10,2% DIVA

Depotblick von Fondskonzept
i AllesImBlick

VorsorgeAPP (Canada Life) 69,4%
Fin4u . 6,1%

FinanceFox I 2,0%

Knip . 4,1%

Clark F 6,1%
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Beratungsanwendungen (n = 119) IS

rsorge und Finanzphanung

Sie haben angegeben, Beratungsanwendungen zu nutzen. Wie setzen Sie diese
ein?

HE Ich nutze Beratungsanwendungen ausschlie3lich direkt im Kundengesprach.
E Ich nutze Beratungsanwendungen ausschlie3lich zur Vor- und Nachbereitung von Kundengesprachen.
O Sowohl als auch

63,9%
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Beratungsanwendungen (n = 119) INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

Installationslosungen
32,8%
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Beratungsanwendungen (n =119)

INSTITUT

Welche Beratungsanwendungen verwenden Sie?

Check24

Finatra

Beratungsanwendungen von
Teckpro

Akquisecenter (Softfair)

FinanzLotse (Softfair)

AltersvorsorgePLANER (Wolters
Kluwer)

VorsorgePLANER (Canada Life)

M&M Office

16,8%

1

0,0%

/4

[ |
=
3
3

30,3%

33,6%

14,3%

39,5%

42,0%

[
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Beratungsanwendungen (n = 119)

INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

Welche Beratungsanwendungen verwenden Sie?

Folgende Beratungsanwendungen von Pools:

Check24

Finatra

Beratungsanwendungen von
Teckpro

Akquisecenter (Softfair)

FinanzLotse (Softfair)

AltersvorsorgePLANER (Wolters
Kluwer)

VorsorgePLANER (Canada Life)

M&M Office

16,8%

1

0,0%

/4

[
[y
R
>

33,6%

14,3%

39,5%

42,0%

[

VEMA

MSC (FondsKonzept)
maxPool

Amex,

DomcuralLV

KV Lotse
Fondsfinanz

BCA

Beratungsanwendungen in meinem
Maklerverwaltungsprogramm:

VENTA
Keasy
IWM
DEMV
AMS, NAFI
AMS

Sonstige Beratungsanwendungen:

XPS (Vermdgensplaner,
X-bAV Berater
Vorsorgeinventur

NAFI

Franke & Bornberg
Finanzportal24
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Mehrwert (n = 240; Mehrfachnennungen méglich) INSTITUT

Welche der folgenden digitalen Angebote von Versicherern bieten Ihnen einen
echten Mehrwert im Beratungsalltag?

Direkte Policierung am Point of Sale _ 36%
Direkte Gesundheitsprifung am Point of Sale _ 39%
Vertriebsunterstiitzung durch Sprachassistenten I 2%
Vertriebsunterstiitzung _durch Videos zu Produkten bzw. _ 45%
fachlichen Themen
Vertriebsunterstiitzung durch (Beratungs-)Software
Vertriebsunterstiitzung in Form von (Beratungs-)Apps _ 30%

Vollkommen digitale Antragsstrecken _ 53%

Datenextraktion aus abfotografierten Dokumenten _ 30
mittels Smartphone (OCR) °

Digitale Unterschrift zur Vermeidung von Medienbriichen _ 55%
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IVFP INSTITUT

fir Vorsorge und Finanzplanung

INSTITUT

flir Vorsorge und Finanzplanung

Auf der Haide 1 — 92665 Altenstadt / WN — Tel. 09602/944928-0 — Fax 09602/944928-10
www. ivfp.de / e-mail: info@ivfp.de
Geschaftsfiihrer: Michael Hauer, Frank Nobis — Handelsregister: Weiden HRB 2442 — Gerichtsstand: Weiden i.d.OPf.
Bankverbindung: Sparkasse Oberpfalz Nord — BIC: BYLADEM1WEN — IBAN: DE65 7535 0000 0009 5114 86

Copyright ©: Diese Prasentation ist Eigentum der Institut fiir Vorsorge und Finanzplanung GmbH und darf vom Empfanger nur
fiir eigene Zwecke verwendet werden. Eine Weitergabe an Dritte oder eine Prasentation vor Dritten im Ganzen oder von Teilen
darf ohne Zustimmung der Eigentiimerin nicht erfolgen.
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