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 Hamburg, 8. Oktober 2014

Erfolgreich trotz Gegenwind

Die Ergebnisse der jährlichen VDVM Mitgliederbefragung zur aktuellen Geschäfts-lage und den Erwartungen für das kommende Jahr zeigen, dass die Mitglieds-unternehmen des Verbandes trotz spürbarem Gegenwind ihren Erfolgskurs halten können.
Gegenwind wird definiert als Luftbewegung, die gegen die Bewegungsrichtung eines 
Objektes gerichtet ist. Dem Versicherungsvertrieb bläst derzeit heftiger Gegenwind 
aus Regulierungsvorhaben, Niedrigzinsphase, Konkurrenzkampf und Verunsicherung 
der Verbraucher entgegen, vor dem sich auch VDVM-Maklern nicht einfach wegducken können. 

Trotzdem können sich die Mitgliedsunternehmen des VDVM behaupten: 43,5 Prozent 
beurteilen ihre aktuelle Gewinnsituation als gut – das sind sogar mehr als im Vorjahr, 
wo 41 Prozent ihre aktuelle Situation als gut bewerteten. Und auch wenn der Anteil der 
Unternehmen, die sich zufrieden zeigen, von 53,5 auf 49,8 Prozent gesunken ist, bleibt 
es insgesamt bei satten 93,3 Prozent mit gutem oder zufrieden stellendem Ergebnis. 
Allerdings ist der Anteil der Firmen, die ihre Lage als schlecht einschätzen, zum ersten Mal seit vier Jahren wieder gestiegen - von 5,5 Prozent im Vorjahr auf 6,7 Prozent im 
Berichtsjahr. 

Courtageeinnahmen nicht in erwartetem Maße gestiegen

In den vergangenen Jahren hatten VDVM Makler mit ihren Erwartungen für die kommende Berichtsperiode immer recht gut gelegen. 2013 waren sie dann aber doch zu optimistisch, wie die aktuelle Umfrage zeigt: 55,5 Prozent der Unternehmen hatte mit steigenden 
Courtageeinnahmen gerechnet, erreicht haben das jetzt „nur“ 48,5 Prozent - was allerdings immer noch ein sehr positives Ergebnis ist. Von gleich bleibenden Courtageeinnahmen 
waren 36,7 Prozent ausgegangen, 39,5 Prozent konnten ihre Einnahmen in 2014 stabil 
halten. Mit sinkenden Einnahmen hatten 7,6 Prozent gerechnet, erwischt hat es jetzt aber doch 13 Prozent; der Rückgang lag in den meisten Fällen zwischen 5 und 10 Prozent. 
Dabei sind es eher die kleineren Betriebe mit bis zu 10 Mitarbeitern, die Einschnitte bei den Courtageeinnahmen zu verzeichnen haben. In dieser Gruppe liegt der Anteil bei 16%. Die breiter aufgestellten Maklerunternehmen mit bis zu 300 Mitarbeitern kommen besser zurecht, in dieser Gruppe meldeten nur 5 Prozent der Firmen einen Rückgang. 

Verhaltener Optimismus für 2015
Trotzdem stellen sich auch die VDVM-Makler mit mehr als 10 Mitarbeitern auf schwierigere  Zeiten ein. 2013 hatten in dieser Gruppe noch 73 Prozent mit steigenden Courtageeinnahmen gerechnet – sind es jetzt nur noch 53,5 Prozent. Das LVRG wirft seine Schatten voraus. Bei den kleineren Unternehmen ist der Anteil derer, die mit steigenden Courtageeinnahmen rechnen, von 48,4 auf 46 Prozent gesunken. Über alle Unternehmen errechnet sich bei 
48,5 Prozent eine positive Erwartung, von gleich bleibenden Einnahmen gehen 39,5 Prozent aus. Auf einen Rückgang stellen sich 12 Prozent der VDVM-Makler ein. Mit anderen Worten: Der Luftwiderstand aus zunehmender Regulierung und anhaltender Diskussionen über die Vergütung im Versicherungsvertrieb wird die Fahrtgeschwindigkeit der Versicherungsmakler drosseln.

Trotzdem investieren VDVM-Makler in den Ausbau ihrer Unternehmen, wenn auch etwas verhaltener als im Vorjahr: 2013 lag der Schwerpunkt des Investitionsvolumens noch 
zwischen 5 und 10 Prozent, jetzt bei 2 bis  6 Prozent.

Positiv ist weiterhin die Personalsituation bei den im VDVM organisierten Maklern: 
Bei 61 Prozent der Firmen ist die Mitarbeiterzahl gleich geblieben, 30,5 Prozent der Firmen haben sogar zusätzliches Personal eingestellt. Das ist – neben den jährlichen Gehalts-veränderungen - unweigerlich mit höheren Ausgaben verbunden. Mehr als die Hälfte der 
teilnehmenden VDVM-Makler (52 Prozent) meldet steigende Kosten im Personalbereich. Auch die Sachkosten zogen im Vergleich zum Vorjahr bei knapp ein Drittel (31 Prozent) leicht an – meist zwischen 3 und 10 Prozent. 

Honorarberatung führt nach wie vor ein Schattendasein
Auch wenn von vielen Seiten die Stärkung der Honorarberatung gefordert wird, stellen VDVM Makler keine steigende Nachfrage nach diesem Geschäftsmodell fest. Das Bild ist über alle Unternehmensgrößen einheitlich: Nach wie vor besteht auf Kundenseite so gut wie kein Interessen daran, den Makler für seine Dienstleistungen direkt zu bezahlen. 82 Prozent der Unternehmen gaben an, dass sie 2014 weder häufiger auf mehr Transparenz noch auf Honorarberatung angesprochen wurden. So wundert es denn auch nicht, dass 58,3 Prozent der Befragten überhaupt keine Honorarberatung durchführen und bei 27,8 Prozent der Anteil unter fünf Prozent vom Gesamtumsatz liegt.

Ein VDVM-Makler schreibt dazu in den freien Kommentaren: „Theoretiker nehmen an, dass Honorarberatung für den Kunden günstiger sei. Aber alle Firmen, die in Sachen Honorar-beratung eine Zusammenarbeit mit uns anstreben, werben damit, dass wir mehr verdienen werden. Und wer bezahlt dieses „mehr“? Der Kunde. Wie kommt denn nun jemand auf die Idee, anzunehmen, das wäre günstiger für den Kunden?“

Qualitätsoffensive statt Überregulierung


Die Regulierung der Vergütungsform macht aus weniger guten Vermittlern keine guten Honorarberater. Statt an der Vergütung – darin sind sich VDVM-Makler einig - sollte besser an der Qualifikationsschraube gedreht werden. Die Beratung und Betreuung in Sachen Versicherung ist  eine hochwertige Dienstleitung, die breites Fachwissen und hohe Kompetenz im zwischenmenschlichen Bereich erfordert. Die einseitige Ausrichtung auf die Vergütungsfrage geht am Kern der Problematik vorbei. Ein VDVM-Makler sieht das so: „Die Honorar-Diskussion - stets geführt von einer kleinen Minderheit - ist unerträglich. In Deutschland kauft keiner - außer der Schöne und Reiche - Versicherungsprodukte aktiv ein. Die Honorarberatung „spart“ den Reichen Geld und führt für den 
Rest zu Schwierigkeiten. Was das mit Verbraucherschutz zu tun hat, können wir nicht erkennen. Vielmehr macht eine Marktbereinigung Sinn und eine echte Qualifikations-offensive – stehen wir doch auf einem Level mit Anwälten und Steuerberatern. Die 
Politik ist gefordert, hier ähnliche Regeln aufzustellen.“
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