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1 Einleitung 

„Die Vermittler haben keine starke Lobby und sind Prügelknaben der Nati-

on.“ 1  Dieses Zitat stammt aus der durchgeführten Umfrageerhebung im 

Rahmen dieser Arbeit und ist lediglich eine von mehreren Aussagen über 

das Empfinden der Versicherungsvermittler zur aktuellen Marktsituation. 

Die Entwicklungen der letzten Jahre haben ein Spannungsfeld aufgebaut, 

welches nicht alle Versicherungsmakler auf lange Sicht betriebswirtschaftlich 

tragen können. 

Durch die Reform des Versicherungsvertragsgesetzes (VVG) wurden zahl-

reiche neue Pflichten für Versicherungsvermittler eingeführt, die zusätzlichen 

administrativen Aufwand bedeuten. 

Die Versicherungsbranche hat in den letzten Jahren weniger durch besonde-

re Kundenorientierung auf sich aufmerksam gemacht als vielmehr durch 

Skandale, Provisionsexzesse und missbrauchtes Anlegervertrauen. Zu nen-

nen ist in diesem Zusammenhang die Insolvenz des Spezialvermittlers für 

private Krankenversicherungen, der MEG AG. Hierbei fiel auf, dass Versi-

cherungsgesellschaften, insbesondere die AXA Versicherung AG, der MEG 

AG „auf Zuruf“2 mehrere Millionen Euro als Vorschuss auf zukünftig abge-

schlossene Krankenversicherungen zukommen ließ. Das Ziel war, dass der 

Vertrieb vorrangig die Produkte der AXA verkaufte. Im Schnitt erhielt die 

MEG für das Vermitteln von privaten Krankenversicherungen pro Vertrag 

14,4 Monatsbeiträge an Provisionen ausgeschüttet.3 

Nach der Insolvenz der Firma griff die Politik in die Provisionshöhen von 

Krankenversicherungen per Gesetz ein. Die Abschlussprovisionen wurden 

auf 3,3% der Bruttobeitragssumme limitiert, was je nach Tarif ca. 9 Monats-

beiträgen Provision entspricht4 und die Stornohaftungszeit5 wurde von einem 

auf fünf Jahre angehoben.6 

                                            
1 Anhang III, S. 106 
2 http://www.handelsblatt.com/finanzen/vorsorge-versicherung/nachrichten/mehmet-goeker-
auf-zuruf-zahlen-die-versicherer-millionen/6320384-3.html, 19.03.14 
3 http://www.spiegel.de/spiegel/print/d-75261474.html, 19.03.14 
4 §12 VII VAG 
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Das Spannungsfeld zwischen Vermittler, Versicherer und Kunde wird jedoch 

auch durch weitere Faktoren belastet. Die Vertriebskosten sind insgesamt 

gestiegen: „[S]eit 2005 in der Sachversicherung um ca. 10%, in der Lebens-

versicherung um ca. 13%.“7 Diese Entwicklung steht allerdings dem immer 

niedrigeren gesamtwirtschaftlichen Zinsniveau entgegen. Versicherer zahlen 

demnach unverändert Provisionen, welche über die Prämiensumme eines 

Vertrages berechnet wird. Wenn jedoch der Ertrag aus dem Vermögen der 

Versicherer geringer wird, erfolgt keine Anpassung der Provisionen. Man 

kann lediglich mit weniger abgesetzten Produkten rechnen, weil die Anlage-

produkte einer Versicherung insgesamt unattraktiver werden, was beim Ver-

mittler langfristig auch Provisionseinbußen bewirkt. 

Dies ist zudem ein weiterer Einflussfaktor der klassischen Vorsorgeprodukte, 

wie Lebens- und Rentenversicherungen. Durch das abgesenkte Zinsniveau 

wird der Vertrieb solcher Produkte aufgrund der sinkenden Rentabilität nach 

Kosten und Inflation schwieriger. Kunden sind dagegen durch die Nutzung 

moderner Informationsmedien deutlich aufgeklärter und vergleichen Preise 

und Leistungen, bevor sie sich für ein Versicherungsprodukt entscheiden.8 

Dies bestätigt sich durch den Kundenwunsch nach flexiblen Produktlösun-

gen. 

Der demografische Wandel verschärft zudem die Kosten-Erlös-Situation der 

Versicherer. Zinsgarantien, die vor Jahrzehnten gegeben wurden, müssen im 

aktuellen Niedrigzinsumfeld, verbunden mit einer verminderten Anzahl an 

abschlussbereiter junger Kundschaft, geleistet werden. 

Diese Umstände werden für den Versicherungsmakler durch ein sukzessiv 

erweitertes Haftungsspektrum zusätzlich verschärft. Er sieht sich in der aktu-

ellen Situation einem Wettbewerb durch mehrere Seiten ausgesetzt: Versi-

cherer sind bestrebt, ihre Vertriebskosten zu verringern und fordern gleich-

zeitig einen stärkeren Absatz der „schwächelnden“ Vorsorgeprodukte. Der 
                                            
5 D.h., dass bei einer Kündigung innerhalb der ersten fünf Jahre der Vermittler die im Voraus 
erhaltene Provision zeitanteilig zurückzahlen muss. 
6 §80 V VAG 
7 Oliver Wyman GmbH, (2013), S. 2 

8 Vgl. Bohn, (2013), S. 21 


