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Swiss Compare Vermittlerstudie zeigt: Regulierung k  ostet Zeit und Geld

Konnte das Gros der Vermittler vor der Regulierungs  welle durch MiFID | und die EU-
Vermittlerrichtlinie in 2007 noch mehr als drei Vie  rtel ihrer Arbeitszeit fir die Kundenberatung
aufwenden, bleibt heute weniger als die Hélfte der  Zeit fiir ihre Kerntatigkeit. Die zunehmende
Regulierung setzt die Vermittler finanziell immer m  ehr unter Druck. Das sind die zentralen
Ergebnisse einer Trendstudie, die die Swiss Life-To  chter Swiss Compare — in Kooperation
mit Cash.Online —in Auftrag gegeben hat.

Vermittlern bleibt immer weniger Raum fir ihre Beratungs- und Vermittlungstatigkeit. 65,9 Prozent
der Befragten mdchten ihre Zeit lieber vollumfanglich in die umfassende Kundenberatung
investieren. 17,5 Prozent wirden sich gern vermehrt dem Recruiting widmen und neue Mitarbeiter
gewinnen. Mehr Zeit fiir die eigene Weiterbildung wiinschen sich 11,7 Prozent der Befragten.

Egal, ob fir Kundenberatung oder Mitarbeitergewinnung — den Vermittlern fehlt die Zeit, sich auf ihr
Kerngeschéft zu konzentrieren. Und das geht mit wirtschaftlichen Einbuf3en einher: 81,7 Prozent
schatzen den finanziellen Verlust ihres Betriebes durch die vergangenen Regulierungsmafinahmen
auf bis zu 30 Prozent, knapp jeder Finfte verzeichnet sogar einen héheren Ausfall. Gleichzeitig
steigen die Anforderungen an die Vermittler immens: Diese sind im Vergleich zu 2007 grof3er
geworden, sagen 97,3 Prozent der Studienteilnehmer. Auch die Chancen des Marktes werden
kritisch gesehen. Uber die Halfte der Vermittler bewertet diese schlechter bzw. viel schlechter als
noch vor zwolf Jahren. Etwa die Halfte der Befragten furchtet durch die geplante Einfihrung eines
Provisionsdeckels oder der BaFin-Aufsicht zusatzliche finanzielle EinbufRen zu erleiden. 87,5
Prozent prophezeien einen leichten bis starken Riickgang der Vermittlerzahlen in den nachsten finf
Jahren.

,Dburch die zunehmende Regulierung geraten Vermittler noch mehr unter Druck als sie es seit der
letzten Regulierungswelle sowieso schon waren”, erklart Uwe Baumann, Direktor bei Swiss
Compare. ,Sie konnen ihrer Kerntétigkeit — der ganzheitlichen Kundenberatung — nicht mehr
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nachgehen und suchen verstandlicherweise nach Alternativen: andere Geschéftsfelder, neue
Produkte oder strategische Partnerschaften.”

23,1 Prozent der Befragten méchten im kommenden Jahr ihr Produktportfolio erweitern, 21 Prozent
ihr Geschéftsfeld. Das Eingehen einer strategischen Partnerschaft kommt fir 17,7 Prozent der
Vermittler in Frage. Einen Marktaustritt beflirchten 6,5 Prozent. ,Die Auslagerung von Zeit und Geld
kostenden Aufgaben, an einen Partner, der diese vermutlich besser und kostengunstiger ausfihren
kann, ist die logische Konsequenz. Mehr Zeit fur die Kundenberatung zu haben und gleichzeitig
Kosten einzusparen bei besserer Qualitat sollte jedem Vermittler einen Gedanken wert sein“, so
Baumann.

Wahrend die Regulierung als Belastung wahrgenommen wird, steht der Grol3teil der Befragten der
Digitalisierung positiv gegeniiber. 79 Prozent sind der Meinung, dass digitale Tools den persénlichen
Berater gut erganzen konnen. Ersetzen werden sie ihn nicht, das steht fir Gber 90 Prozent der
Studienteilnehmer fest. Die verwendeten Daten beruhen auf einer Online-Umfrage der Swiss Life-
Tochter Swiss Compare in Kooperation mit Cash.Online, an der 244 Vermittler zwischen dem
10.09.2019 und 25.09.2019 teilnahmen.
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Uber Swiss Life Deutschland

Swiss Life Deutschland ist ein fuhrender Anbieter von Finanz- und Vorsorgelésungen. Mit unseren
qualifizierten Beraterinnen und Beratern sowie unseren vielfach ausgezeichneten Produkten sind wir ein
Qualitatsanbieter im deutschen Markt und unterstiitzen Menschen, ein selbstbestimmtes Leben zu fihren.

Unter der Marke Swiss Life stehen Privat- und Firmenkunden flexible Versicherungsprodukte und
Dienstleistungen in den Bereichen Vorsorge und Sicherheit zur Verfliigung. Kernkompetenzen sind dabei die
Arbeitskraftabsicherung, die betriebliche Altersversorgung und moderne Garantiekonzepte. Der Vertrieb
erfolgt Uber die Zusammenarbeit mit Maklern, Mehrfachagenten, Finanzdienstleistern und Banken. Die 1866
gegrundete deutsche Niederlassung von Swiss Life hat ihren Sitz in Garching bei Miinchen und beschaftigt
Uber 820 Mitarbeiter.

Die Marken Swiss Life Select, tecis, HORBACH und Proventus stehen fur ganzheitliche und individuelle
Finanzberatung. Kunden erhalten dank des Best-Select-Beratungsansatzes eine fundierte Auswabhl
passender Losungen von ausgewahlten Produktpartnern in den Bereichen Altersvorsorge, personliche
Absicherung, Vermogensplanung und Finanzierung. Fur die Sicherheit und finanzielle Unabhéangigkeit der
Kunden engagieren sich deutschlandweit rund 4.000 Berater. Mit der Vertriebs-Serviceplattform Swiss
Compare entlastet Swiss Life Deutschland kleine und mittlere Finanzvertriebe und hilft ihnen dabei, sich
unter ihrer bestehenden Marke zukunftssicher aufzustellen und sich auf die Kundenberatung zu
konzentrieren. Hauptsitz firr die Finanzberatungsunternehmen mit tiber 730 Mitarbeitern ist Hannover.
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