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Versicherungsvermittler sind fur den GrofBteil des Geschafts
der Versicherungsunternehmen verantwortlich: Sie gewin-
nen die Kunden und betreuen sie. Das ist deshalb von
Bedeutung, weil sich Versicherungen anders als viele
andere Produkte kaum »von selbst« verkaufen, sondern
verkauft werden mussen. Der Bedarf ist den Kunden oft
nur latent bewusst, mit unangenehmen Assoziationen wie
Tod, Unfall oder Krankheit verbunden und fUhrt bei seiner
Deckung zu einem schmerzhaften Konsumverzicht. Ver-
sicherer und ihre Vermittler sind deshalb auch eher unter-
durchschnittlich beliebt, obwohl sie eine wichtige sozialpo-
litische Aufgabe erfullen und Menschen wie Betriebe vor
Existenznot bewahren.

In den letzten Jahren wurden die Vermittler einer ganz
erheblichen Regulierung unterworfen. Im Zuge der Her-
stellung des Européischen Binnenmarktes auch fur Vermitt-
lungsdienstleistungen mussten Mindestanforderungen an
die Zulassung und an die Berufsaustibung der Vermittler
gesetzlich verankert werden. Fur die Vermittler hat dies zum
Teil sehr ungewohnte burokratische Lasten wie die Erlaub-
nis- und Registrierungspflicht, den Zwang zum Abschluss
einer Berufshaftpflichtversicherung oder zur Beratung und
zur Dokumentation mit sich gebracht.

Dennoch hat sich seit der Finanzkrise die Diskussion ver-
scharft, ob Versicherungsvermittler angemessene Qualitat
liefern, ob sie den richtigen Anreiz- und Vergutungsge-
staltungen unterliegen und ob sie gentgend Transparenz
hinsichtlich der Kosten ihrer Tatigkeit bieten. Verschiedene
Skandale scheinen die Kritiker darin zu bestarken, dass
Versicherungsvermittler gierige Provisionsjager sind, die
in einem intransparenten System der Bruttotarife wie die
Maden im Speck leben und Kunden schlecht beraten.

Ein klassischer Ansatz zur Steigerung von Dienstleistungs-
qualitét ist, eine Mindestqualifikation zu fordern. Dies ist mit
dem Vermittlergesetz eingeflhrt worden. Aber reicht eine
einmalig bei Erlaubniserteilung nachgewiesene Sachkunde
aus, zumal sie nur Grundkenntnisse in einem Teilbereich
des Versicherungsgeschéfts bescheinigt? Das Wissen ver-
altet in rasender Geschwindigkeit, das gilt auch fur Versi-
cherungsprodukte und ihre rechtlichen und steuerlichen
Rahmenbedingungen. Deshalb ist die nachste Forderung,
wonach eine laufende Weiterbildung dafur sorgen soll, hohe
Dienstleistungsqualitédt zu bieten, schnell bei der Hand.

Aktuell diskutiert die Branche die Einfihrung eines solchen
Weiterbildungssystems, mit dem die dauerhafte Aufrechter-
haltung der Sachkunde gewahrleistet werden soll.

Doch gute Dienstleistungsqualitat setzt mehr als nur Pro-
duktwissen voraus. Ein Dienstleistungsanbieter braucht
personelle und s&chliche Mittel, um seine Tatigkeit zu
erbringen. Die Dienstleistungen mussen insbesondere
fir das Massengeschéft mit Privat- und Gewerbekunden
standardisiert und dadurch mit gleichméaBig hoher Quali-
tat erbracht werden. Es darf nicht von der Tagesform des
Vermittlers und seiner Mitarbeiter abh&ngen, ob ein Kunde
angemessen bedarfsgerecht beraten oder im Schadenfall
sinnvoll unterstutzt wird oder nicht. Das wiederum setzt Wis-
sen und Kénnen im Bereich Unternehmensflhrung voraus.
Genau daran hapert es aber bei vielen Versicherungsver-
mittlern, wie die vorliegende Studie einmal mehr belegt.
Dabei ist den Vermittlern oft kein Vorwurf zu machen: Weder
im Rahmen der Sachkundeausbildung noch anschlieBend
erhalten die meisten Vermittler die notwendigen Kenntnisse,
Fahigkeiten und Fertigkeiten vermittelt, um einen professi-
onellen Vermittlerbetrieb aufzubauen und zu fuhren. Hier
ist die Branche gefordert, entsprechende Weiterbildungen
anzubieten.

Aber auch die Rahmenbedingungen mussen stimmen. Ein
Vermittler, der Monat fUr Monat zittern muss, ob die Provisi-
onseinnahme fur die n&chste Tankflllung reicht, wird den
Kopf nicht frei haben fur professionelle und nachhaltige
Dienstleistungen, die dem Kunden dauerhaften Nutzen
bringen. In der Vergangenheit wurde oft zu sehr auf ver-
kauferische, aber zu wenig auf unternehmerische Fahigkei-
ten der Vermittler gesehen und entsprechend auch keine
lebensfahigen Existenzen geschaffen. Versicherungsbe-
stdnde sind — wenn Uberhaupt vorhanden — oft zu klein, um
davon einen Vermittlungsbetrieb mit angemessenem Markt-
auftritt finanzieren zu kénnen.

Die vorliegende Studie beleuchtet die aktuellen Weiterbil-
dungsaktivitaten der Versicherungsvermittler und das Inte-
resse an Weiterbildung, das sie aufweisen. Es wird dabei
deutlich, dass Weiterbildung an sich kein Uberzeugender
Erfolgsfaktor ist; Erfolg wird sich erst dann einstellen, wenn
die Weiterbildung zu einer Professionalisierung der unter-
nehmerischen Tatigkeit fuhrt.
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Geschéftsflhrer
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Mit dem Gesetz zur Neuregelung des Versicherungsver-

mittlerrechts (VersVermG, Vermittlergesetz) und der dazu § 34d GewO

gehodrenden Verordnung Uber die Versicherungsvermittiung (2) Die Erlaubnis ist zu versagen, wenn

und -beratung (VersVermV) wurde eine Mindestanforderung (...)

an die Qualifikation der meisten Versicherungsvermittler 4. der Antragsteller nicht durch eine vor der Indus-
eingefuhrt. Bei Beantragung einer Gewerbeerlaubnis muss trie- und Handelskammer erfolgreich abgelegte
grundsatzlich eine erfolgreich abgelegte Sachkundepri- Prufung nachweist, dass er die fir die Versiche-
fung nachgewiesen werden. Bei erlaubnisfreien gebunde- rungsvermittlung notwendige Sachkunde Uber die
nen Vertretern nach § 34d Abs. 4 GewO hat der Versicherer versicherungsfachlichen, insbesondere hinsicht-
eine angemessene Qualifizierung sicherzustellen. lich Bedarf, Angebotsformen und Leistungsum-

fang, und rechtlichen Grundlagen sowie die Kun-
denberatung besitzt; es ist ausreichend, wenn
der Nachweis durch eine angemessene Zahl von
beim Antragsteller beschéftigten natdrlichen Per-
sonen erbracht wird, denen die Aufsicht Uber die
unmittelbar mit der Vermittlung von Versicherun-
gen befassten Personen Ubertragen ist und die
den Antragsteller vertreten ddirfen.

§ 1 VersVermV

(1) Durch die Sachkundepriifung nach § 34d Abs. 2
Nr. 4 der Gewerbeordnung erbringt der Priifling
den Nachweis, Uber die zur Austibung der in
§ 34d Abs. 1 der Gewerbeordnung genannten
Tatigkeiten erforderlichen fachspezifischen Pro-
dukt- und Beratungskenntnisse zu verfligen.

(2) Gegenstand der Sachkundeprtifung sind insbe-
sondere folgende Sachgebiete und ihre prakti-
sche Anwendung:

1. Kundenberatung:
a) Bedarfsermittlung,
b) Lésungsmdglichkeiten,
¢) Produktdarstellung und Information;

2. fachliche Grundlagen:
a) rechtliche Grundlagen ftir die Versicherungs-
vermittlung und die Versicherungsberatung,
b) sozialversicherungsrechtliche Rahmenbe-
dingungen, insbesondere Gesetzliche Renten-
versicherung, private Vorsorge durch Lebens-,
Renten- und Berufsunfédhigkeitsversicherung,
Grundzige der betrieblichen Altersvorsorge
(Direktversicherung und Pensionskasse durch
Entgeltumwandlung), staatliche Férderung und
steuerliche Behandlung der privaten Vorsorge
und der durch Entgeltumwandlung finanzierten
betrieblichen Altersvorsorge,
c) Unfallversicherung; Krankenversicherung;
Pflegeversicherung,
d) verbundene Hausratversicherung; verbundene
Gebédudeversicherung,
e) Haftpflichtversicherung; Kraftfahrtversicherung;
Rechtsschutzversicherung.
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Derzeit bereitet die Branche ein darUber hinausgehen-
des System der Weiterbildung vor, mit dem die dauer-
hafte Erhaltung der Sachkunde erreicht werden soll. Dies
erfolgt im Vorgriff auf eine mégliche Vorgabe der Vermitt-
lerrichtlinie, die sich in der Uberarbeitung befindet. Sie ist
auch sinnvoll, muss doch das fur die Sachkundeprutfung
erlernte Wissen schon nach wenigen Jahren in Teilen als
veraltet angesehen werden.

Eine verschiedentlich in der Forschung gestellte Frage ist,
ob die Sachkunde auch einen Erfolgsfaktor fur Vermittler
darstellt. Demgegenuber steht die Praxis, in der oft genug
VertriebsfUhrungskrafte dem Paradigma folgen, dass
Fachwissen im Verkauf stort. Wer zu viel Uber die Produkte
weiB, verkauft sie nach ihrer Uberzeugung nicht mehr
engagiert und vielleicht auch unbedarft genug an seine
Kunden.

Die bisherigen Forschungsergebnisse sind in dieser Hin-
sicht nicht eindeutig. Gemessen wurde allerdings in der
Regel ein formaler Bildungsabschluss. So konnte bei-
spielsweise auf Basis einer Vermittlerbefragung im Jahr
2009 aufgezeigt werden, dass Vermittler, die nur Uber
die Basisqualifikation als Versicherungsfachmann/-frau
(BWV oder IHK) verftigen, signifikant weniger Umsatz und
Gewinn erreichen als die Gesamtstichprobe. Dagegen
lieB sich kein eindeutiger Erfolgszusammenhang mit dem
Anteil héher Qualifizierter am Personal der Vermittlerbe-
triebe aufzeigen. Deutlich war nur, dass umsatzstarkere
Vermittlerbetriebe eher Personen mit hoheren formalen
Qualifikationsnachweisen einsetzen'.

Unter Sachkunde wird nach den derzeitigen rechtlichen
Vorgaben nur grundlegendes Wissen Uber Versicherungs-
produkte sowie dessen Anwendung in der Kundenbera-
tung verstanden. Die Sachkundeprifung umfasst dage-
gen bisher nicht Wissen und Fahigkeiten in Bezug auf die
Fuhrung eines Unternehmens wie betriebswirtschaftliche
Planung, Umsetzung und Kontrolle sowie die Fuhrung
von Mitarbeitern. Und das, obwohl in Deutschland anders
als in manchen EU-Nachbarl&ndern Versicherungsver-
mittler ganz Uberwiegend auf selbststandiger Basis und
damit unternehmerisch tatig werden. In der Literatur fin-
den sich schon frih Hinweise auf einen besonderen
Qualifizierungsbedarf, der durch den derzeitigen Sach-
kundenachweis nicht abgedeckt wird?. Speziell fir Versi-
cherungsmakler wurde diskutiert, welchen Stellenwert Bil-
dung allgemein aus informationsékonomischer Sicht zur
Reduktion von Verhaltensunsicherheiten hat®. Bosselmann
empfahl bereits neben der formalen Zugangsqualifikation
ausdrucklich auch eine laufende Weiterbildung*. In der
neueren Forschung wird die Bildung in Zusammenhang
mit der Frage diskutiert, wovon die Qualitat der Dienst-
leistung von Versicherungsvermittlern abhangig ist. Auch

1 Vgl. Beenken (2010), S. 107.

2 Vgl. Kendl (1997), S. 199 f.

3 Vgl. Bosselmann (1994), S. 166 ff.
4 Vgl. Bosselmann (1994), S. 204 ff.

hier gibt es keine eindeutigen Ergebnisse bezogen auf die
Rolle der Bildung®.

Ausgangspunkt fur die hier vorliegende Vermittlerforschung
unter dem Stichwort »Vermittler-PISA« war deshalb die
Frage, welche Bedeutung die Weiterbildung fur den unter-
nehmerischen Erfolg von Versicherungsvermittlern hat. Die
Vermutung war, dass es unterschiedliche Bildungstypen
gibt, von Ubereifrig Bildungsbeflissenen, deren Verkaufser-
folg sogar unter zu vielen Schulungsaktivitaten leidet, bis
hin zu Bildungsresistenten, denen es schwer fallt, ihr Unter-
nehmen strategisch sinnvoll zu positionieren und zu fuhren.

Daraus lassen sich entsprechende Konsequenzen fur alle
Beteiligten ableiten. Die Erfolgsfaktorenforschung liefert
den Vermittlern und den Versicherern Hinweise, ob und wie
genau sich Bildung lohnt. Gesetzgeber und Versicherungs-
branche erhalten wichtige Hinweise, welche Bedeutung
die Bildung zu unternehmerischen Fragestellungen hat. Ein
gut gefuhrter Vermittlerbetrieb wird den Kunden eine Uber-
zeugende Beratungs- und sonstige Dienstleistungsqualitat
liefern, weil er zum einen wirtschaftlich dazu in der Lage
ist, aber zum anderen auf eine dauerhafte Erhaltung dieser
wirtschaftlichen Basis angewiesen ist. Das geht nur, wenn
quantitativ ausreichendes und ausreichend qualifiziertes
Personal vorgehalten wird, klare Prozesse definiert sind und
gesetzliche wie wirtschaftliche begrindbare Standards in
der Kundenberatung eingehalten werden.

5 Vgl. Vogler (2009), S. 179; Eckardt (2006), S. 21 ff.; Gamarra (2007),
S. 12.; Gamarra (2005), S. 351-375
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