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   Hamburg, 17. September 2013
Im Regen tanzen lernen

Die Kunst zu leben - so heißt es - besteht darin, zu lernen, im Regen zu tanzen, statt auf die Sonne zu warten. Die Ergebnisse der jährlichen VDVM Mitgliederbefragung zur aktuellen Geschäftslage und den Erwartungen für 2014 legen nah, dass die 
Mitgliedsunternehmen des Verbandes diese Kunst zu beherrschen scheinen.
In den letzten Wochen prägten Überschriften wie „Vertriebsstimmung im Keller“ oder „Schlechte Stimmung im Vertrieb“ die Berichterstattung über die aktuelle Situation von Versicherungsvermittlern. Und so herrschte beim Verband Deutscher Versicherungsmakler e.V. (VDVM) in Hamburg  eine gewisse Spannung, ob die Antworten seiner Mitglieds-unternehmen auf die jährlich durchgeführte Umfrage zur aktuellen Geschäftslage ein 
ähnlich trübes Bild zeichnen würden. 
Weit gefehlt! 41 Prozent der Maklerfirmen beurteilen ihre aktuelle Gewinnsituation als gut und 53,5 Prozent als befriedigend. Mit anderen Worten: 94,5 Prozent der VDVM Makler 
sind durchaus zufrieden mit ihrem Geschäft. Interessant ist, dass der Anteil der Firmen, die ihre Lage als schlecht einschätzen, von Jahr zu Jahr zurückgeht – von 7,6 Prozent vor vier Jahren über 6,1 Prozent im letzten Jahr auf 5,5 Prozent im Berichtsjahr. 
Trotzdem lässt sich konstatieren, dass der Zufriedenheitspegel auch unter den VDVM-Maklern leicht sinkt: Im Vorjahr hatten noch 48 Prozent ihre Gewinnsituation als gut bewertet und 45 Prozent als befriedigend. Dabei sind es eher die kleineren Unternehmen mit bis 
zu 10 Mitarbeitern, die zu diesem Ergebnis beisteuern. Die breiter aufgestellten Maklerunternehmen mit bis zu 300 Mitarbeitern kommen mit den aktuellen Marktentwicklungen besser zurecht. 
Doch ganz offensichtlich wird das Erzielen höherer Einnahmen tatsächlich schwieriger. 
Konnten 2012 noch 57 Prozent der Unternehmen ihre Courtage-Einnahmen steigern, sind 
es in diesem Jahr nur noch 49,8 Prozent. Damit bestätigt sich, was die VDVM Maklerschaft schon 2012 ahnte: 46 Prozent der der Unternehmen hatten mit steigenden Courtagen gerechnet. Von gleichbleibenden Einnahmen waren 41 Prozent ausgegangen, was im Berichtsjahr bei 34 Prozent eingetreten ist. Der Anteil der Firmen mit sinkenden Courtage-Einnahmen stieg: von 12,7 Prozent in 2012 auf 16,2 im Berichtsjahr, der Rückgang liegt bei den meisten im Bereich von zwei bis acht Prozent. Auch bei den Courtage-Einnahmen zeigt sich ein Vorteil für die größeren Betriebe. Hier meldeten 74,3 Prozent gestiegene Courtagen, bei den kleinen Firmen sind es nur 40,2 Prozent. 
VDVM-Makler bleiben Optimisten
Bei den Erwartungen für das kommende Jahr ergibt sich wiederum ein nach Unternehmensgröße gespaltenes Bild: Erwarten bei den kleineren Betrieben nur 48,4 Prozent steigende Courtage-Einnahmen, sind es bei den Firmen mit mehr als 10 Mitarbeitern satte 73 Prozent. Über alle Unternehmen errechnet sich bei 55,5 Prozent eine positive Erwartung, von gleichbleibenden Einnahmen gehen 37,4 Prozent aus. Damit zeigen VDVM-Makler erneut eine positive Sicht auf ihre Zukunft – trotz zunehmender Regulierung und anhaltenden -Diskussionen über die Vergütung im Versicherungsvertrieb.
Positiv ist auch weiterhin die Personalsituation bei den im VDVM organisierten Maklern: 
Bei 63,8 Prozent der Firmen ist die Mitarbeiterzahl gleich geblieben, 28 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 
261 teilnehmenden VDVM-Makler (54 Prozent) meldet steigende Kosten im Personalbereich. Auch die Sachkosten zogen im Vergleich zum Vorjahr bei knapp ein Drittel (31,5 Prozent) leicht an – meist zwischen 4 und 10 Prozent. 
Trotzdem investieren VDVM-Makler in den Ausbau ihrer Unternehmen: 75 Prozent der 
Unternehmen haben zwischen 2 und 10 Prozente vom Umsatz investiert. Damit liegen 
86,2 Prozent innerhalbe ihres Planungsrahmens, 7 Prozent sogar darüber.
Honorarberatung im Markt kein Thema
Nachdem die Bundesregierung für die Vermittlung von Finanzanlagen das Berufsbild des Honorarberaters eingeführt hat, wollte der VDVM wissen, ob diese Form der Vergütung auch im Versicherungsbereich stärker nachgefragt wird. 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. 77 Prozent der Unternehmen gaben an, dass sie 2013 weder häufiger auf mehr Transparenz noch auf Honorarberatung angesprochen wurden, bei 16 Prozent der Unternehmen ist die Nachfrage sogar rückläufig oder gar kein Thema. So wundert es denn auch nicht, dass 56 Prozent der Befragten überhaupt keine Honorarberatung durchführen und bei 31 Prozent der Anteil unter fünf Prozent vom Gesamtumsatz liegt.

Stellvertretend für viele Kommentare hier zwei Zitate aus den freien Antworten: „Im Kreise unserer Kunden ist das Honorar überhaupt kein Gesprächsthema. Wir sagen unseren Kunden schon immer, dass wir aus den Prämien laufende Courtagen beziehen und das wird akzeptiert, weil wir eine gute Dienstleistung erbringen.“ Und: „Was unter Kaufleuten vernünftig erklärt wird, erhält in der Regel volle Zustimmung.“ Mit anderen Worten: Bei einer trans-parente Darstellung der Maklervergütung und den dafür erbrachten Dienstleistungen er-kennen Kunden, dass sie für ihr Geld einen reellen Gegenwert erhalten.
Und das, was die Befürworter von Honoraren gern verschweigen, zeigen die Antworten an vielen Stellen auf: Verlierer bei einer Umstellung auf Honorar wären genau die, die eigentlich geschützt werden sollen – durchschnittliche private Haushalte, kleinere Unternehmen und insbesondere Existenzgründer. Dazu schreibt ein VDVM-Makler: „Wir betreuen viele kleinere Betriebe, die am Anfang sehr aufwendig in der Betreuung sind. 
Da braucht man für die ersten Beratungen in der Summe schon so  einige Stunden, 
die in keiner Relation zur anschließenden Courtage stehen. Würden wir einem Existenzgründer eine Rechnung von mehreren Hundert Euro stellen, kann er die meist nicht bezahlen. Es stellt sich die Frage, ob sich diese Betriebe dann überhaupt noch beraten lassen würden. Wahrscheinlich eher erst nach ein paar Jahren, wenn der Betrieb gut läuft. Hoffentlich ist bis dahin kein Schaden eingetreten.“

Frei Wahl statt Bevormundung


VDVM-Makler sprechen sich dafür aus, dass es ein Nebeneinander der beiden Modelle Courtage und Honorar geben sollte. So kann für und von jedem Kunden die passende Vergütungsform gewählt werden. Denn eins ist sicher: 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.
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