Big Brother fur Vermittler

Die schottische Firma WorkLoad Ltd. bietet Versicherern und KAGs an,
Produktionszahlen von Vermittlern zu liefern. Bei uns wére das verboten.

In GroBbritannien erhalten Produktanbieter von der Firma WorkLoad Ltd. Umsatzdaten von Vermittlern.

irde man deutschen oder Oster-
reichischen Versicherungsgesell-
schaften eine Datensammlung ver-
kaufen, aus der hervorginge, viel Geschéft
ein einzelner Vermittler in welcher Sparte
schreibt, hidtte man vermutlich keine Absatz-
probleme. Exakte Daten iiber die Verkaufs-
aktivitidten von Maklern, Vermdgensberatern
und kleineren Vertrieben wiirden es Produkt-
anbietern wesentlich leichter machen, ihre
Maklerbetreuung zu optimieren. Die Firma
WorkLoad Ltd. bietet mit ihrem Service
,,JTouchstone™ genau solche vermittlerbezo-
genen Daten an — bisher allerdings nur in
Grofbritannien. Geliefert werden Produk-
tionszahlen der Finanzdienstleister in den
Sparten Lebensversicherung, Investment-
fonds, Immobilienkredite und Pensionsver-
trige, und zwar aufgegliedert nach Sparte
und Sparform. Die Produktanbieter erhalten
von WorkLoad den Marktanteil, den ein
Makler mit ihnen selbst schreibt, und in
aggregierter Form die Absatzzahlen des
Maklers fiir alle anderen Anbieter. Informa-
tionen dartber, wie viel Geschift der Makler
mit welchem Wettbewerber schreibt, erhalten
Touchstone-Kunden allerdings nicht.
Das Unternehmen erhélt die Daten von Pro-
duktanbietern und Plattformen per E-Mail, ag-

gregiert sie und bricht sie auf die einzelnen
Makler herunter. ,,Unsere Nutzer erhalten
eine Kundensoftware. Damit konnen sie sich
mannigfaltige Reports zusammenstellen, die
fiir die strategische, taktische und operatio-
nale Vertriebsplanung wichtig sind“, erklért
Mark Hamill, Managing Director bei Work-
Load. WorkLoad wurde 1982 gegriindet, be-
schéftigt heute 20 Mitarbeiter und ist nach
wie vor auf der Suche nach neuen Leuten,
weil der personelle Aufwand bei der Auswer-
tung der Maklerumsétze trotz der elektroni-
schen Datenverarbeitung weiter wéchst.

Die Daten finden in Grofbritannien grof3en
Zuspruch bei Finanzproduktanbietern — und
das, obwohl die Preise dafiir ab 20.000 Pfund
pro Jahr bertagen. Glaubt man WorkLoad,
betrdgt die Marktdurchdringung in GrofBbri-
tannien mehr als 90 Prozent. Hauptabnehmer
sind dabei dem Vernehmen nach nicht die
Investmentgesellschaften, sondern vor allem
Versicherer. Da die Ausgangsdaten von den
Produktanbietern stammen und nicht alle
mitmachen, wird der Markt nicht zu 100
Prozent abgebildet, die Marktdurchdringung
ist aber grof3 genug, um aussagekriftige In-
formationen zu liefern.

Einer der dankbaren Datenkéufer ist bei-
spielsweise Standard Life. Eric Bruce, Euro-
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pean Distribution Manager, beschreibt den
Nutzen fiir sein Haus so: ,,Dank Touchstone
sehen wir, welcher Vertrieb fiir unsere Pro-
dukte groBes Potenzial aufweist, und wel-
chen Marktanteil er in der jeweiligen Sparte
mit uns abwickelt. Auf diese Weise kdnnen
wir unseren Servicelevel fiir Vermittler, die
flir uns Potenzial hétten, bisher aber wenig
Geschift bringen, erhéhen.“ Auch die Invest-
mentgesellschaft M&G nutzt die Touch-
stone-Daten. Greg Mullin, als Vertriebsdirek-
tor in GrofBbritannien fiir M&Gs Publikums-
fonds zustindig, ist zufrieden: ,,Mit Touch-
stone haben wir die Mdoglichkeit, die Asset-
Allocation-Trends der Anlageberater zu
erkennen. Wir konnen damit unsere Ressour-
cen und Informationen im Vertrieb gezielter
einsetzen.*

Deutlich geringer ist die Begeisterung tiber
die Touchstone-Daten bei den Vermittlern.
Zum einen profitieren sie von der héheren
Transparenz allenfalls indirekt, und zum
anderen haben besonders gute Vermittler das
Problem, von Produktanbietern, mit denen
sie wenig Geschift machen, ,,bombardiert®
zu werden. Bose Zungen behaupten, dass
WorkLoad Ltd. angesichts der versprochenen
Einsparungsmoglichkeiten bei den Marke-
tingaufwendungen fiir Produktanbieter nur
in Schottland beheimatet sein konne, und tat-
séchlich befinden sich die Biiros im schot-
tischen Cumbernauld zwischen Glasgow und
Edinburgh.

Expansion auf den Kontinent?

Der Vertriebserfolg in GroBbritannien
wirft die Frage nach Expansionspldnen auf:
,,Wir planen, unseren Service auch in Europa
anzubieten, aber es ist noch zu friih, um tliber
Details zu sprechen®, erklart Mark Hamill.
Die Chancen, dass die Schotten in Deutsch-
land oder Osterreich reiissieren konnten,
stehen nicht schlecht, denn bisher gibt es im
deutschsprachigen Raum keinen vergleichba-
ren Service. Zwar gibt der deutsche Bundes-
verband Investment und Asset Management
(BVI) in unregelmifigen Abstéinden Studien
tiber die Vertriebswege von Fonds in Auftrag,
aber diese liefern nur Informationen tiber die
Vertriebswege, die der Kunde nutzt. Ein zen-

Foto: © Flickr Marcos MARCOS_PAPAPPOLUS



fonds & versicherungen | vermittlerdaten

Greg Mullin, M&G: ,Touchstone hilft uns Ressourcen
und Informationen im Vertrieb gezielter einsetzen®

trales Register fiir Fondsvermittler existiert
in Deutschland ebenfalls nicht, da die Ge-
nehmigung nach § 34c GWO bei den lokalen
Behorden und nicht zentral verwaltet wird.
Nur wer Versicherungsvermittler sucht, fin-
det ein zentrales Register, das beim Deut-
schen Industrie- und Handelskammertag
(DIHK) gefiihrt wird. Darin sind gewerbe-
bezogene Angaben zum Vermittler enthalten,
beispielsweise ob er als Makler oder Ver-
treter agiert. Dariiber hinaus gibt es die Aus-
kunftsstelle iiber den Versicherungs-/Bau-
sparkassenauflendienst und Versicherungs-
makler in Deutschland e. V. (AVAD), eine Art
Schufa fiir Vermittler. Sie soll dafiir sorgen,
dass moglichst nur vertrauenswiirdige Perso-

nen als Vermittler tatig werden. Die am Aus-
kunftsverkehr teilnehmenden Unternehmen
erhalten Daten iiber Zusage und Widerruf
von Courtagevereinbarungen. Auch wenn ein
Innendienstmitarbeiter aus schwerwiegenden
Griinden, insbesondere wegen Veruntreuung,
entlassen werden muss, wird dies der AVAD
gemeldet. ,,Produktionsdaten iiber Vermittler
sammeln und ver6ffentlichen wir nicht. Das
wiren zwar fiir die Gesellschaften sicher
interessante Informationen, aber der deutsche
Datenschutz steht der Sammlung und Weiter-
gabe solcher Daten entgegen®, meint Stefan
Schwarz, Geschéftsfithrer der AVAD.

Datenschutz spricht dagegen

Der Datenschutz diirfte sich fiir WorkLoad
als grofite Hiirde erweisen. Manfred Ilgen-
fritz, Arbeitsbereichsleiter beim Bayerischen
Landesamt fiir Datenschutz, erklart: ,,Auf
den einzelnen Vermittler bezogene Vertriebs-
daten konnen nur mit schriftlicher Einwilli-
gung der Vermittler an Produktanbieter {iber-
mittelt werden. Auch die Dateniibermittlun-
gen an die AVAD beruhen auf der schrift-
lichen Einwilligung der Vermittler®, so Ilgen-
fritz weiter. Dass eine solche Zustimmung zu
bekommen sein wiirde, darf bezweifelt
werden. Bei deutschen Vermittlern stof3t ein
Informationsservice wie jener von WorkLoad
erwartungsgeméal auf Ablehnung. Frank Rot-
tenbacher, Vorstand des Bundesverbandes Fi-
nanzdienstleistung e.V., erklart: ,,Zur Un-
abhdngigkeit der Vermittler gehort auch, dass
sie nicht allen Gesellschaften und Geschiéfts-
partnern gldsern gegeniiberstehen. Im briti-
schen Modell gibt es ja eine Informations-

Diana Mackay, Lipper Fund: ,Wir haben empfohlen,
dass die Art des Vertriebskanals angezeigt werden soll.”

asymmetrie: Die Unternehmen wissen sehr
viel tiber den Vermittler, andersherum geben
sie aber selbst kaum Zahlen nach aullen, die
nicht gesellschafts- oder steuerechtlich
vorgeschrieben sind. Das passt aus unserer
Sicht nicht zusammen. Verdffentlichte Infor-
mationen, die tiber die gesetzlichen Vorschrif-
ten hinausgehen, miissen freiwillig bleiben.*
Peinlich wire beispielweise, wenn durch einen
solchen Service herauskdme, dass ein Aus-
schlieBlichkeitsvermittler nicht ganz so aus-
schlieBlich fiir eine Gesellschaft arbeitet, wie
er sollte. Man darf also gespannt sein, ob und
in welchem Land auf dem européischen Kon-
tinent die Schotten zuerst Ful} fassen und wie
sie das Datenschutzproblem losen werden. [FP

Daten-Angehote von WorkLoad Ltd.

Service-Bezeichnung
Touchstone Life
Touchstone Fund Manager
Touchstone Mortgage

Touchstone Pension

Schwerpunkt des Angebots

Absatzzahlen von Vermittlern im Lebensversicherungs-Geschaft
Absatzzahlen von Vermittlern im Investment-Geschaft
Volumenszahlen von Vermittlern beziiglich Immobilien-Finanzierungen

Volumenszahlen von Vermittiern beziiglich betrigblicher
und individueller Alterversorgung

Sparten-Aufgliederung (da viele Begriffe linder-spezifisch sind,

werden die Sparten nicht iibersetzt)

bonds, unit trusts, ISAs, individual pensions, group pensions and protection
unit trusts, lump sum ISAs, regular saving ISAs, ISA and PEP transfers
prime, sub-prime, self-cert, buy-to-let, non-conforming

self-cert and non-conforming buy-to-let

new group schemes, transferred schemes, scheme increments,

SIPPs and TIPs, stakeholder pensions, individual pensions, GPPs and GMPs

Europaische Forderung fiir bessere Kenntnis der Vertriehswege von Fonds

Auch auf europdischer Ebene diskutiert man dariber,
Daten tber Vertriebswege besser zu erfassen. Acht
leitende Industrievertreter haben in einem européi-
schen Think Tank Empfehlungen fur die Fonds-Indu-
strie erarbeitet und im Januar 2009 in einem Arbeits-
papier mit dem Titel: ,Building Long-Term Savings in
Europe — The case for UCITS in the post credit crunch
era“ zusammengefasst. Diana Mackay, Vorstand von
Lipper Fund Market Information, ist eine der Teilneh-
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merinnen an diesem Think Tank. Sie erldutert die
Empfehlung:

,Das Problem ist, dass Fondsgesellschaften oft nicht
wissen, wer die Anleger in ihren Fonds sind. Durch
den Erfolg der Plattformen, die Orders verschiedener
Anleger zusammenfassen, verschwimmt diese Infor-
mation zunehmend. Dies erschwert es den Invest-
mentgesellschaften, ihre Vertriebspartner addquat zu
betreuen und auBerdem ihren steuerlichen Verpflich-
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tungen nachzukommen. Wir haben daher in dem eu-
ropaischen Think Tank empfohlen, dass die Plattfor-
men zumindest die Art des Vertriebskanals anzeigen
sollten, wenn schon nicht den Namen des Vertriebs.
Dartber hinaus wirden wir es gern sehen, wenn ein
intensiverer Dialog zwischen den Investmentgesell-
schaften und den Anlegern oder Anlegervertretern
stattfinden wirde, um die Kundenzufriedenheit ver-
bessern zu konnen.*
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