eit 35 Jahren ist er als Inhaber einer

Brokerfirma auf dem Markt. «Lei-

der», sagt er, denn die Freude am

Beruf sei ihm langst vergangen. Sei-

nem Frust und seiner Wut ldsst er
freien Lauf: «<Was ich bis heute alles erlebt
habe, ist der Horrorfilm meines Lebens»,
schimpft er. Er habe am eigenen Leib erfahren,
wie brutal dieses Umfeld sei.

Vor Weihnachten 2009 hitten ihm vier Ver-
sicherungsgesellschaften den Zusammenar-
beits-Vertrag gekiindigt. «Fiir mich ist das Be-
trug, was da gemacht wird. Es werden keine
Courtagen mehr bezahlt, Kunden werden ei-
nem mit allen rechtlichen und unrechtlichen
mitteln weggekrallt.» Mache man eine Auf-
sichtsbeschwerde bei der Finma, werde man
auf den Gerichtsweg verwiesen. Nehme man
einen Anwalt, winke dieser ab, denn ohne
Hilfe der Finma habe man keine Chance vor
Gericht. Er zweifelt gar am Schweizer Rechts-
staat: «Wir haben nur Pflichten und keine
Rechte in diesem Umfeld.»

Hohe Anforderungen
Das Beispiel zeigt, dass sich vor allem kleinere
Broker mit dem hérteren regulatorischen und
wettbewerblichen Marktumfeld schwer tun -
und ofters aus dem Markt ausscheiden. Dies
istauch die Beobachtung von Moritz W. Kuhn,
Président der Swiss Insurance Brokers Associ-
ation (Siba). Im Finma-Register sind rund
1200 Brokerfirmen eingetragen. «Ich gehe da-
von aus, dass langfristig nicht alle {iberleben
werden. Die Konkurrenz ist sehr gross. Hinzu
kommt, dass die hohen Qualitdtsanforderun-
gen von Kleinbetrieben nur schwer erfiillbar
sind, die Einmannbroker werden unter Druck
kommen», so Kuhns Einschétzung.
Versicherungsbroker sind stark im Ge-
schiftskundensegment etabliert. Schwieriger
wird es fiir die lediglich im Kleinkunden- be-
ziehungsweise Retailgeschift tdtigen Broker,
nicht zuletzt, weil die Courtagen in den letzten
Jahren eine sinkende Tendenz aufweisen.
«Solche Versicherungsbroker haben bald ein-
mal mit Kostenproblemen zu kdmpfen», sagt
Kuhn. Dies bestitigt auch Urs Burger, Ge-
schiftsfiihrer der Advantis Versicherungsbera-
tung AG. Er kann den Frust seines Kollegen
durchaus nachvollziehen. Auch er stelle ein
«teilweise ausserordentlich aggressives Akqui-
sitionsverhalten» seiner Mitwettbewerber fest.
Einhergehend mit der Verunsicherung iiber
die neuen und sich laufend verschérfenden
Compliance-Auflagen, der Margenreduktion
durch Konkurrenzkampf und Transparenz-
Vorschriften fiihre dies zu teilweise unrentab-
lem Geschiéft bei Grosskunden und damit zu

Mit harten
Bandagen

TITEL

BROKER Die Anforderungen an die ungebundenen Versicherungsvermittler
sind massiv gestiegen. Entsprechend hat der Konkurrenzkampf
zugenommen. Vor allem kleinere Broker werden aus dem Markt gedrangt.

VON WERNER RUEDI

einer «Entprofessionalisierung in der Bera-
tung». Konkret: Juniors machen den Job von
Seniors. Das zeigt: Die Konsolidierung ist
schon langst Tatsache. «In den letzten zwei
Jahren wurden gegen acht namhafte Broker
mit jeweils flinf bis 15 Mitarbeitenden von be-
stehenden Brokern aufgekauft», so die Beob-
achtung von Daniel Oberhinsli, GL-Mitglie-
der der Qualibroker AG.

Anpassungsfahigkeit ist Trumpf

Dass der Markt hektischer und aggressiver ge-
worden ist, bestédtigen die meisten angefragten
Broker. Doch mit Klagen wollen sie nicht zu viel
Zeit verlieren. Wichtiger ist ihnen die Anpas-
sung an die sich verdndernde Situation. «Die
sich wandelnden Marktverhiltnisse verlangen
nach neuen Losungsansdtzen; der Broker muss

seine Dienstleistungen und die von ihm zu er-
bringenden Mehrwerte neu definieren», sagt
stellvertretend Kurt Wicki, VR-Priasident der
IBC Insurance Broking and Consulting SA. Der
Vergleich von bestehenden Versicherungen rei-
che nicht mehr. Die Ideen und Innovationen
der Broker fliessen in eigene Versicherungs-
konzepte ein.

In welche Richtung es gehen konnte, zeigen
derzeit Martin und Robert Kessler, die beiden
Chefs der Kessler & Co AG. So befasst sich der
Branchenprimus mit relevanten wirtschafts-
und gesellschaftspolitischen Herausforderun-
gen - und initilerte zu drei Themen For-
schungsprojekte, mit denen unabhéngige
Experten der Stiftung Risiko-Dialog und des
Instituts fiir Versicherungswirtschaft der Uni-
versitit St. Gallen beauftragt wurden:

MARKT DER UNGEBUNDENEN VERSICHERUNGSVERMITTLER DER SCHWEIZ
Die grossten Brokergesellschaften 2015

Rang | Firma ort Umsatz Pramien- Anzahl davon | Anzahl
2014 volumen Mitarbei- | Anzahl | Kunden/
(in Mio Fr.) | 2014 tende Berater | Mandate

(in Mio Fr.)

1 Kessler & Co AG Zirich 85* 260 170

2 Aon Risk Solutions Ziirich >20* 807** 310** 80* 1355**

2 Funk Insurance Brokers AG St. Gallen |20 420 85 61 1300

2 Swissbroke Group AG Chur >20 >300 120 48 3000

5 IBC S.A. Lausanne |18 340 84 26

6 Wirth Financial Services AG Rorschach | 15-19* 60 28

7 Willis AG Zurich >10 57 32

8 Qualibroker AG Ziirich >10* 300-330 52 13

9 Arisco Holding AG ug 10* 121* 48 26 1600

10 UBV Lanz AG Zollikon <10* 180-200* 36 16 2500

10 Advantis Versicherungsberatung AG | Zirich <10* 228 33 15 425

STAND: JUNI 2015 ;
UMFRAGE «SCHWEIZER VERSICHERUNG»: * = SCHATZUNG; ** = AON GRUPPE
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UNABHANGIGE VERMITTLER

Harte Zeiten fiir Provisionsjager

Fiir Versicherungsgesellschaften sind unabhéngige Broker durchwegs ein fester Bestandteil der Vertriebspolitik. Sie sehen aber
auch grosse Herausforderungen, etwa bei den Verrechnungssystemen. Zwei Stimmen dazu.

Daniel Mutz,
GL-Mitglied und Leiter
Departement Vertrieb &
Marketing der Pax
Lebensversicherung

Die Pax sieht als grosste Herausforderungen
fiir Broker das kiinftige Vergltungsmodell,
die Anforderungen an die Beratungsqualitdt
sowie die «digitale Welty.

Vergiitungsmodell: Der Entscheid des
Zivilgerichts Basel-Stadt und die Stossrich-
tungen von Gesetzesrevisionen zeigen deut-
lich, dass das aktuelle Vergiitungsmodell
mittelfristig so nicht mehr weitergeflhrt
werden kann. Unerheblich, ob die vom Versi-
cherer geleisteten Provisionen dem Kunden
offengelegt oder abgeliefert werden miis-
sen, gehen wir davon aus, dass sich das Ver-
glitungsmodell verandern wird. Ungeachtet
davon, ob die Regelung im Fidleg, VVG oder
in Branchenstandards erfolgt, dirfte sich die
Offenlegung der Provisionierung, gepaart
mit klar geregelten Anforderungen an die
Beratungsqualitdt, positiv auf den Markt
auswirken.

Der Vermittler muss seine Vertriebs- und Be-
ratungsleistung so ausgestalten, dass der
Kunde den Preis dafir - also die Provision -
als wertvoll beurteilt. Stimmt der Beratungs-
ansatz, wird der Kunde auch kiinftig bereit
sein, diese Leistung entsprechend zu hono-
rieren. Die Folge daraus kdnnte sein, dass es
in der Privaten Vorsorge zu einer Umgewich-
tung der Entschadigung kommt: Weg von der
Honorierung des Abschlusses hin zur einer
starker gewichteten Vergilitung der Bera-
tungsleistung wahrend der Laufzeit eines
Versicherungsvertrages. Reine Provisionsjd-
ger dirften es in der Zukunft damit viel
schwerer haben. Als Variante steht noch das
Honorarmodell im Raum, welches mogli-
cherweise in einer Kombination von teils Ho-
norar, teils Abschlussentschadigung und
teils Bestandsentschddigung umgesetzt wer-
den kdnnte.

Beratungsqualitat: Bei der Auswahl

der Vertriebspartner stellt diese ein zentra-
les Kriterium dar. Unabhdngig von allfdlligen
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gesetzlichen Anderungen hat Pax deshalb
bereits ein Programm aufgestellt mit dem
Ziel, Brokern bei ihrer Aushildung Unterst(it-
zung zu geben. Dieses werden wir in weni-
gen Wochen unseren Vertriebspartnern un-
ter dem Namen «Pax Olympsy vorstellen.

Digitalisierung: was in der Touristik-
branche bereits zum Alltag gehort, dirfte
auch schon bald bei der Versicherungsbran-
che Realitdt werden. Erfahrungsberichte und
Bewertungen durch Versicherte (iber Versi-
cherungen und Vertriebskandle schaffen
Transparenz und konnen den Kaufentscheid
massgeblich beeinflussen. Ferner wird auch
das Direktgeschdft Giber das Internet mittel-
fristig an Bedeutung gewinnen. Wir sehen die
Digitalisierung als Chance fir die Branche.
Dabei gilt es, das verdnderte Kaufverhalten
der Kunden bei der Wahl des Vertriebskanals
zu erkennen und die Dialogmoglichkeiten ge-
zielt einzusetzen. Als Versicherer kdnnen wir
die Vermittler darin unterstiitzen, die digitale
Welt verstdrkt zu nutzen.

Pierre

Etzensperger,
Vizedirektor und Leiter
Abteilung Broker und
Partner der Vaudoise
Assurances

Die Vaudoise sieht Herausforderungen im
Brokermarkt in den Bereichen Gesetze und
Vorschriften, Margendruck und Rentabilitat,
Informatik, neue Vertriebskandle sowie
Nachfolgeregelung.

Gesetze und Vorschriften: Die ver-
sicherungsbranche hat bestimmte Anforde-
rungen des Fidleg bereits umfassender um-
gesetzt, als dies im Gesetzesentwurf vorge-
sehen ist. So flihrt sie seit Anfang 2015 ein
Register: Nur die Versicherungsvermittler
mit einer bestimmten beruflichen Qualifika-
tion kdnnen sich auf www.cicero.ch eintra-
gen lassen. Mit der Eintragung verpflichten
sie sich, regelmdssig Weiterbildungen zu ab-
solvieren, um den Kunden einen hochwerti-
gen Service bieten zu kdnnen. Um die Versi-
cherungsbroker zu begleiten und zu unter-

stiitzen, hat die Vaudoise die ersten von Ci-
cero akkreditierten Weiterbildungen lan-
ciert. Es liegt also an den Brokern selbst,
sich zu organisieren, um diese neue Anfor-
derung zu erfiillen.

Margendruck und Rentabilitét:
Die Einflihrung von neuen Gesetzen und Vor-
schriften fordert erhéhte Personalressour-
cen in quantitativer und qualitativer Hin-
sicht. Die Konzentration im Brokermarkt
schreitet voran. Die kleineren Broker versu-
chen, vor allem via Pooling die Konditionen
und Dienstleistungen aufrechtzuerhalten.
Aufgrund des anhaltenden Margendruckes
wird es immer anforderungsreicher, die
hochstehende Beratung und Betreuung nur
iber Courtagen zu finanzieren. Neue Ver-
rechnungssysteme sind gefragt.

Digitalisierung: pie kostenintensive Di-
gitalisierung, der Datenschutz, immer an-
spruchsvollere Pflege der Kunden und Part-
nerschaften hinterlassen ihre Spuren. Es gilt,
den Spagat von einem optimalen Kosten-/
Nutzen-Verhdltnis zu vollziehen, ohne den
Kunden-Mehrwert aufs Spiel zu setzen. Im
Massengeschdft wird versucht, mit Rahmen-
vertrdgen die gew(inschte Vereinfachung zu
erreichen. Was friiher angeprangert wurde,
ist heute en vogue; mit dem Unterschied,
dass sich beidseitig ein nicht zu unterschat-
zendes Klumpenrisiko gebildet hat.

Neue Vertriebskandle: ber schwei-
zer Versicherungsmarkt scheint begehrter
denn je zu sein. Mit Google, Full Leasing Ge-
sellschaften, Generalimporteuren, Postfi-
nance usw. drangen immer mehr Anbieter
auf den Markt. Nicht zu vergessen ist die Ge-
neration Y mit ihren Bedirfnissen. Hier sind
nicht nur die Broker, sondern auch die Versi-
cherungsgesellschaften mit neuen Lésungen
gefordert.

Nachfolgeregelung: bass die Nachfol-
geregelungen rechtzeitig und erfolgreich ge-
|6st werden konnen, ist uns ein Anliegen. Oft
scheitern diese Verhandlungen an den er-
héhten Preisvorstellungen der Verkdufer
und an den unterschiedlichen Ansichten
Uber die zukiinftige Zusammenfihrung der
Geschdftsaktivitdten.



Top-Broker

Diese Chefs pragen die
Schweizer Landschaft
der ungebundenen
Versicherungs-
vermittler.

Martin E. Kessler,
Kessler & Co AG

Felix Jenny,
Aon Risk Solutions

Uzs A. Bleisch,
Funk Insurance
Brokers AG

Roger Crufer, Kurt Wicki,
Swissbroke Group AG IBC S.A.
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Daniel Oberhiinsli,
Qualibroker AG

Michael Lanz,
UBV Lanz AG

Adrian Parpan,
Wiirth Financial

Klaus Kiessling,
Willis AG

Erwin Steiger,
Arisco Holding AG

Urs Buxger,
Advantis AG

Services AG

-> Cyber-Risiken, Energiewende und Al-
tersvorsorge. Damit profiliert sich Kessler als
Losungsanbieter bei grossen bisherigen wie
auch potenziellen Kunden. Die Beratung der
primédr mittelgrossen Unternehmen beginnt
jeweils mit einer Risiko-, Versicherungs- und
Vorsorgeanalyse. Sie bildet die Basis fiir ein
«State-of-the-Art»-Risikomanagement,  das
auf die Optimierung zwischen Prévention,
Versicherung und Selbsttragen der Risiken ab-
zieltund die Gesamtheit aller Risikokosten mi-
nimieren soll.

Digital und industrialisiert

Eine weitere Stossrichtung ist die Industriali-
sierung der Branche, auf die Roger Crufer
setzt: «Der Druck zur Rentabilisierung des Ge-
schifts ist auf allen Seiten hoch und der tech-
nische Stand und der Konsens im Markt zwi-
schenzeitlich schon recht fortgeschritten»,
sagt der VR-Président der Swissbroke Group.
Insbesondere im Bereich der Digitalisierung,
in einer ersten Phase vor allem zwischen Bro-
ker und Versicherer, kénnen fiir alle Beteilig-
ten massive Effizienzen geschaffen werden.
Dies sei auch notig und richtig, so Crufer, der
sich seit Jahren auch im Vorstand der IG B2B

ratung moglich, betont Roger Crufer. So wer-
den Vergleiche und Submissionen iiber elek-
tronische Plattformen hoch automatisiert
erfolgen und fiir jeden Broker, aber wohl auch
Kunden direkt auf dem Markt erhéltlich sein;
sie werden mithin zu einem «Allgemeingut».
Die Kunst sei, daraus die richtigen Schliisse zu
ziehen und dem Kunden auf seinen Bedarf
hin, welchen die Broker ermitteln miissen, die
richtigen Produkte zu bauen und vom Versi-
cherer einzukaufen.

In der Tat setzen viele der befragten Broker
auf die Digitalisierung, welche auch das Bro-
kergeschéft in den néchsten drei bis fiinf Jah-
ren stark verdndern wird. Administrative Auf-
gaben wie die Handhabung von Courtagen,
Rechnungskontrolle, Schadenmeldungen und
Vertragsausschreibungen werden automati-
siert. Der Kunde wird beféhigt, einfache Auf-
gaben wie Adressdnderungen und Lohnmel-
dungen selber auf den Systemen des Brokers
zu erledigen. Dass die Kunden vermehrt «digi-
tal» entlastet werden miissen, ist auch fiir Da-
niel Oberhénsli, GL-Mitglieder der Qualibro-
ker AG, unbestritten. In Zukunft wiirden

Broker bemiiht sein, mdglichst viele Interakti-
onen mit den Kunden zu haben. Es werde
noch eine stirkere Spezialisierung der Broker
stattfinden, um sich differenzieren zu konnen,
ist Oberhénsli iiberzeugt.

Noch in der «kKomfort-Zone»

Dieser Meinung ist auch Swissbroke-Président
Crufer: «Broker ohne klare Fokussierung auf
das Unternehmensgeschéft werden ver-
schwinden.» Entwicklungen kosten aber Geld.
«Klein- und Kleinstbroker diirften es mittel-
fristig schwer haben, gegen solche Kunden-
plattformen, welche wohl nur grossere Orga-
nisationen bauen kénnen, anzukdmpfen», ist
sich Crufer sicher. Zusatzlich hitten sie das
Problem mit der Transparenz, da oft Qualitét
und Beratung fehlen, um die Courtage zu
rechtfertigen. Im Moment seien viele noch in
der «Komfort-Zone», da die Courtage einfach
fliesse. Der Ausblick sei aber alles andere als
rosig. Das biete grosseren Brokern die Chance,
zu Lasten von Kleinstbrokern zu wachsen.

Schliisselfunktion
Ganz abschreiben will Siba-Prasident Moritz
W. Kuhn die kleineren und mittelgrossen Bro-

engagiert: «Arbeiten, die der Broker heute Die Kunden sind ker aber nicht: «Wer den Anforderungen ge-
macht und keine Wertschépfung bringen, genel‘ell besser orientiert niigt, wird immer erfolgreich sein. Dies gilt
werden durch den elektronischen Datenaus- o umso mehr, als dem ungebundenen Versiche-
tausch zunehmend verschwinden.» und aufgeklart' rungsvermittler im deregulierten Markt mit

Eine erfolgreiche Positionierung im Markt
sei nur noch mit qualitativ hochstehender Be-

Die Erwartungen steigen.

verschiedensten Produkten und Bedingungen
eine Schliisselfunktion zukommt.» [

SCHWEIZER VERSICHERUNG | JuLI 2015 15



