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Selbststandiger oder angestellter Vertrieb?

Die Versicherungswirtschaft bedient sich beim Absatz von Versicherungen seit langer Zeit in erster Linie selbststandiger Vermittler, insbesondere
Versicherungsvertretern. Haufig werden Kostenvorteile als Grund genannt. Tatsachlich gibt es auch viele Argumente gegen einen Vertrieb Gber

,HGB 84er*.

Der AusschlieBlichkeitsvertrieb ist trotz
aller Marktverdnderungen bisher der do-
minante Vertriebsweg der Versicherungs-
wirtschaft. Im Jahr 2015 wurden 41% der
neuen Lebensversicherungen, 57% der
neuen Krankenversicherungen sowie 47%
der neuen Schaden—/qnfallversicherun—
gen hieriiber abgesetzt. Der Ausschlief3-
lichkeitsvertrieb ist zudem traditionell ein
sehr wichtiger Zugangsweg fir den Ver-
triebsweg und
Mehrfachvertreter, dem zweitbedeutend-

Versicherungsmakler

sten Vertriebsweg mit den Marktanteilen
32, 30 und 30% in den Sparten Lebens-,
Kranken- und Schaden-/Unfallversiche-
rung.z Nach einer allerdings schon élteren
Untersuchung sind mehr als vier von zehn
Versicherungsmaklern vor ihrer heutigen
Tétigkgit AusschlieBlichkeitsvertreter ge-
wesen.

WerbeauBendienst wurde von vielen
Versicherern aufgegeben

Auch die Anzahl der Vertreter ist sehr be-
achtlich. Das Versicherungsvermittlerre-
gister weist derzeit knapp 145.000 gebunde-
ne erlaubnisfreie Vertreter aus, die nur als
AusschlieBlichkeitsvertreter tatig sein kon-
nen. Hinzu kommen gut 33.000 Vertreter
mit Gewerbeerlaubnis, bei denen ein nicht
genau bekannter Anteil ebenfalls der Aus-
schlieBlichkeit zuzurechnen ist. Dieser An-
teil ist vermutlich sehr hoch, weitaus hoher
als derjenige der Mehrfachvertreter. Im
Vergleich dazu sind rund 47.000 Versiche-
rungsmaﬂer in diesem Register eingetra-
gen. Diese reduzieren sich vermutlich auf
nur rund 20.000 bis 25.000 Maklerfirmen,
die teilweise mit Untervertretern arbeiten,
die ishrerseits als Makler registriert sein miis-
sen.

Innerhalb  des AusschlieBlichkeitsver-
triebs spielen Angestellte im sogenannten
WerbeauBlendienst von Versicherungsun-
ternchmen (Teil III Manteltarifvertrag des
Versicherungsgewerbes) eine eher unterge-
ordnete Rolle. Nur in der Krankenversiche-
rung reprasentieren sie mit 21 Prozent-
punkten einen ganz bedeutenden Anteil im
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,,Eis stellt sich die
Frage, ob die
Umstellung des
Verkaufsaullen-
dienstes auf Handels-
vertreter mit den
aktuellen Heraus-
forderungen noch

kompatibel 1st”

Ausschlielichkeitsvertrieb, der insgesamt
in dieser Sparte einen Marktanteil von 57%
aufweist. Dies ist wohl wesentlich auf die
Debeka als Marktfihrer in der privaten
Krankenversicherung zurtickzufithren, die
als mittlerweile einziges bedeutendes Versi-
cherungsunternchmen ausschlieSlich An-
gestellte im Verkauf einsetzt. Dagegen steu-
ern Versicherungsangestellte in der Lebens-
versicherung finf Prozentpunkte und in der
Schaden-/Unfallversicherung nur zwei Pro-
zentpunkte Anteil zum Marktanteil der
AusschlieBlichkeit bei.’

Statistiken zur Anzahl der Werbe-
auBendienstmitarbeiter sind nicht ver-
fugbar. Die vom Gesamtverband der
Deutschen Versicherungswirtschaft ver-
offentlichte Anzahl von 37.300 Aufen-
dienstangestellten (2015) enthilt wohl
mehrheitlich den sogenannten Organisa-
tionsaullendienst und Maklerbetreuer,
die nicht selbst Verkaufsauf-
gaben betraut sind, sondern mit Betreu-

mit

ungsaufgaben gegeniiber Vermittlern.

Immerhin ist die Gesamtzahl der Aullen-
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dienstangestellten von einem Hochst-
stansd 1992 um fast 20.000 Personen gefal-

len.

Historisch hat der WerbeauB3endienst ei-
ne wesentlich grolere Rolle gespielt. Viele
Versicherungsunternehmen
oder tberwiegend Angestellte im Verkauf
ein. Bis in die 1990er Jahre wurden viele
dieser Mitarbeiter bewegt, auf Handelsver-

setzten nur

tretervertrage umzustellen, oder es wurde
die normale Fluktuation genutzt, freiwer-
dende Verkaufsbezirke nur noch an Selbst-
standige neu zu vergeben.

Symptomatisch fiir diese Entwicklung ist
das Schicksal des chemaligen Gewerkschafts-
versicherers Volksfiirsorge, der Ende der
1980er Jahre von der Aachen Miinchener
tibernommen wurde und spéter in den Gene-
rali-Konzern eingegliedert wurde. Das Unter-
nehmen verfiigte einmal tiber eine bedeuten-
de, fiinfstellige Zahl an WerbeauB3endienst-
mitarbeitern. Unter den neuen Eigenttimern
wurde das Vertriebssystem weitgehend auf
Handelsvertretungen umgestellt.

Ist der Handelsvertreter noch
zeitgeman?

Doch es stellt sich die Frage, ob die Um-
stellung des VerkaufsauBendienstes auf
Handelsvertreter mit den aktuellen Heraus-
forderungen noch kompatibel ist. Dafiir sei-
en nur zwel Entwicklungen als Begrindung
aufgezeigt. Das gilt vergleichbar auch fiir
diejenigen Vertriebsgesellschaften, die mit
Untervertretern arbeiten.

Zum einen ist die demografische Ent-
wicklung des selbststindigen Vertriebs zu
nennen. Einer aktuellen Untersuchung zu-
folge weisen die selbststindigen Versiche-
rungsvermittler ein Durchschnittsalter von
49 Jahren auf. Mit 52% ist mehr als die Half-
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Tabelle 1: Variablen des Rechenmodells

Relevant fiir.. Variable Bezeichnung der Variablen
Vertreter und AES Abschlussprovisionssatz
Angestellte BES Bestandsprovisionssatz
BSU;  Beitragssumme Neugeschaft
BEST,  lahresbeitrag Bestand mit...
5 Status: sv=selbststandiger Vertreter /a=Angestellter
v Sparte: p=Personen-/s=Schadenversicherung
Vertreter BK Betriebskosten und Mindestgewinn des Handelsvertreters
GP Erfolgsabhangige Zusatz-Abschlussprovision des Handelsvertreters
nach Oberschreiten eines Schwellenwertes L des Neugeschafts BSUS
Coritn Mindestgewinn, orientiert am gesetzlichen Mindestiohn
AGA Ausgleichanspruch nach § 89b HGB, hier als gedankliche Vorfinanzie-
rung bzw. Ablisung durch eine gleichwertige Pensionszusage, in Form
eines Zuschlags zur Bestandsprovision Schaden als wichtigster
Berechnungsgrundlage
Angestellte K Mindesteinkommen
mit 7; ver=verrechenbar/uver=unverrechenbar
Elpyoy  Provisionsersatzleistung bei Urlaub und Krankheit, angenommen in
Prozent der Provisionseinnahme
NKjq Nebenkosten mit Kostenart ka:
- Spesenpauschalen,
- Bonifikation {iber Schwellenwert L des Neugeschafts BSUS,
- Arbeitgeberanteile zur Sozialversicherung,
- anteilige Raumkosten

te der Vermittler mindestens 50 nghre alt,
12% sogar mindestens 60 Jahre alt. Auf die
Versicherer und die Vertriebsgesellschaften
rollt eine Welle von Ruhestandseintritten
AT

Nachwuchs meidet prekére
Arbeitshedingungen

Gleichzeitig fehlt der Nachwuchs, zum ei-
nen weil die geburtenschwachen Jahrgénge
mittlerweile spiirbar auf dem Arbeitsmarkt
angekommen sind. Zum anderen ist ein
Wertewandel in den jungen Generationen
festzustellen.  Ein attraktives Einkommen
wird als Hygienefaktor betrachtet und nicht
mehr ohne weiteres als Ergebnis entbeh-
rungs- und risikoreicher eigener Bemtihun-
gen akzeptiert. Auch sinkt die Bereitschatft,
exzessive Arbeitszeiten hinzunehmen und
das Privatleben dem geschiftlichen Erfolg
unterzuordnen. Der Nachwuchs erwartet
vor allem eine sinnstiftende Tétigkeit.

Dazu passt es cher schlecht, prekire Ar-
beitsbedingungen mit unsicheren Einnah-
men und schwer tiberschaubaren Kosten,
aber dem Versprechen sagenhafter Ein-
kommenschancen zu schaffen, wie dies lan-
ge in der Gestaltung von Handelsvertreter-
vertriecben als Koénigsweg zu raschem
Wachstum galt.

Symptomatisch fiir solche Arbeitsbedin-
gungen war unter anderem, kleine oder gar

keine bestandsprovisionspflichtige Bestdn-
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de zu iibertragen, oder auch einen Erwar-
tungsdruck hinsichtlich eigener Investitio-
nen in Biiro, Fahrzeug und AuBlendarstel-
lung der Handelsvertretung aufzubauen.
Provisionsvorschiisse und rasch ausgezahl-
te, aber einer Stornohaftung unterliegende
Abschlussprovisionen leiteten manch einen
wirtschaftlichen Ruin ein. Ein prignantes
Beispiel stellt die 2009 gescheiterte MEG
AG dar, bei der die Versicherer hohe, zwei-
stellige Millionenbetrage an unverdienten
Abschlusscourtagen zundchst gezahlt und
dann verloren haben. Die MEG-Pleite be-
eindruckte sogar die Politik und trug wohl
mit zum Provisionsdeckel in der privaten
Krankenversicherung bei, aulerdem dient
sie bis heute als Beleg fiir einen Anderungs-
bedarf in Vergiitungs- und Anreizsystemen
der Branche.

Compliance und freies Unternehmer-
tum vertragen sich nicht immer

Zum anderen stellt die Compliance eine
zunchmende Herausforderung fur Versi-
cherungsunternehmen dar. Versicherer tra-
gen die Verantwortung dafiir, dass sich je-
denfalls die unter ihrer uneingeschrankten
Haftung tatigen, erlaubnisfreien Aussch-
lieBlichkeitsvertreter (§ 34d Abs. 4 GewO)
und damit die ganz tiberwiegende Mehr-
heit der Vertreter einschlieBlich deren Mit-
arbeitern regelkonform verhalten. Die Bun-
desanstalt fiir Finanzdienstleistungsaufsicht
wird im Zuge der Umsetzung der Versiche-
rungsvertriebsrichtlinie (IDD) erheblich er-

weiterte Kompetenzen erhalten, was die
Uberwachung des Versicherungsvertriebs
angeht.

Unter anderem ist sicherzustellen, dass
nur angemessen aus- und regelmiflig wei-
tergebildete Mitarbeiter und Vertreter fiir
das Unternechmen tdtig sind (§ 48 Abs. 2
VAG-Entwurf). Dazu sind geeignete Mal3-
nahmen zu ergreifen, die unmittelbar oder
maBgeblich am Vertrieb beteiligten Ange-
stellten und Vermittler zu tberwachen und
dies auch entsprechend zu dokumentieren.
Dazu sind Leitlinien zu entwickeln, Verfah-
ren einzurichten und eine verantwortliche
Funktion zu benennen (§ 48 Abs. 2a VAG-
Entwurf). Beim Vertrieb von Versiche-
rungsanlageprodukten werden auf Dauer
wirksame organisatorische und verwal-
tungsmélBige Vorkehrungen verlangt, um
Schédden der Kunden durch Interessenkon-
flikte zu verhindern. Bei allen Versiche-
rungsprodukten muss sichergestellt werden,
dass Vertriebsvergiitungen, Verkaufsziele
und andere Anreize nicht im Widerspruch
zum bestmoglichen Interesse der Kunden
stehen (vgl. § 48a VAG-Entwurf).

Die Umsetzung dieser Mallnahmen und
damit die Ubernahme der entsprechenden
Verantwortung sind gegeniiber weisungsge-
bundenen Angestellten offensichtlich einfa-
cher méglich als gegeniiber selbststandigen
Handelsvertretern. Zielkonflikte zwischen
Versicherern und Vertretern sind hier vor-
programmiert und kaum geschiftsforder-
lich.

Ist der Angestelltenvertrieb
stets teurer?

Die vorgenannten Argumente lassen den
Angestelltenvertrieb in einem neuen Licht
erscheinen. Aber selbst eine klassische be-
tricbswirtschaftliche  Betrachtung
dass der Handelsvertretervertrieb keines-
falls dem Angestelltenvertrieb tberlegen

sein muss. Von Vertriebspraktikern werden

zeigt,

gerne folgende Argumente fiir den Han-
delsvertreterstatus hervorgehoben:

— Geringere Fixkosten,

— Rascheres Wachstum durch den héheren
Erfolgsdruck, was allerdings empirisch
kaum belegbar ist,

— Hohere Flexibilitit in der Vertragsgestal-
tung, da keine Mitbestimmungsrechte zu
beachten sind,

— Raschere Anpassung an die Erfolgsent-
wicklung, da kein Kiindigungsschutz zu
beriicksichtigen ist.
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Tatsdachlich muss man beim Wer-
beauBendienstmitarbeiter ~ grundsitzlich
hohere Fixkosten annehmen, da ein tarif-
vertragliches Mindestgehalt zu zahlen ist,
auf das zudem auch nicht vollstindig ver-
einbarte Provisionen angerechnet werden
dirfen. Der Gehaltstarifvertrag des Versi-
cherungsgewerbes sieht derzeit ein Min-
desteinkommen von anféinglich 1.520 Euro
im Monat vor, davon diirfen 500 Euro nicht
mit verdienten Provisionen verrechnet wer-
den. Hinzu kommen Reisekosten und Spe-
sen sowie Arbeitgeberanteile zur Sozialver-
sicherung. Weitere typische Kosten sind
Provisionsfortzahlungen im Urlaubs- und
Krankheitsfall oder Sozialleistungen.

Allerdings darf nicht tbersehen werden,
dass Versicherer auch beim Ausschlieflich-
keitsvertreter eine Pflicht zur Sicherung von
Mindestarbeitsbedingungen (§ 92a Abs. 1
HGB) besitzen. Diese wird meist durch
Ubertragung bestandsprovisionspflichtiger
Bestande erfiillt, unter Umstanden auch
durch Provisionsgarantien. Die Betrdge
sollten so bemessen sein, dass nach Abzug
betriebstypischer Kosten fiir zum Beispiel
Fahrzeug, Biiro, Personal, Informations-
und Kommunikationstechnik und Marke-
ting ein Gewinn aus Gewerbebetrieb entste-
hen kann, der wenigstens dem gesetzlichen
Mindestlohn entspricht. Bei gut ausgebilde-
ten Nachwuchskriften dirfte dies aller-
dings kaum ausreichen, sich fiir die Uber-
nahme einer Handelsvertretung zu ent-
scheiden.

Wann sich rein unter Umsatz- und Kos-
tengesichtspunkten ein Handelsvertreter
oder ein Angestellter fiir den Versicherer als
gunstiger darstellt, kann nur mittels Simula-
tionsrechnungen beantwortet werden. In ei-
nem vereinfachten Ansatz werden die in Ta-
belle 1 aufgefithrten Variablen verwendet.

Das Modell ist mit Sicherheit nicht in je-
der Hinsicht vollstaindig und kann um wei-
tere Parameter erweitert und auf die indivi-
duelle Situation angepasst werden. Das
wirtschaftliche Entscheidungskriterium im
Sinne einer Gleichgewichtsbedingung fiir
den Status der Beschaftigung mit Gesamt-
kosten lautet wie in Abbildung 1 beschrie-
ben.

Aus der obigen Formel ist erkennbar, dass
bei Vertretern die variablen Kosten mit den
erfolgsabhdngigen Zusatzprovisionen line-
ar bei steigenden Umsitzen insgesamt zu ei-
nem starkeren Anstieg fliihren als im ange-
stellten AuBendienst, bei dem die erfolgsab-
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Abbildung 1
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hingigen Zusatzvergiitungen in der Regel
in Form von Bonifikationen als Fixkosten
anfallen.

Zwei Beispiele zeigen, wie die Simulation
der Kostenverlaufe in Abhingigkeit von ei-
ner definierten Normalleistung des Vertre-
ters bzw. Angestellten aussehen kann (s. Ta-
belle 2). Die Normalleistung wird hier als ei-
der
Personen- sowie in der Schadenversiche-

ne erwartete Beitragssumme in
rung dargestellt.

Im ersten Beispiel wird eine traditionelle
Vergtitungsvereinbarung mit Fokus auf Ab-

schlussprovisionen abgebildet. Eine Be-
standsverglitung ist nur in der Schadenver-
sicherung vorgesehen. Der Bestand wird
mit 300.000 Euro Nettoprdmienvolumen
angenommen. Bei einem Schwellenwert
von 130% der Normalleistung ist hier beim
Vertreter eine Erhohung der Abschlusspro-
visionen vorgesehen, beim Angestellten ein
fixer Bonifikationsbetrag. Angenommen
wird weiter, dass der Vertreter einen Min-
destumsatz von 26.000 Euro benétigt, um
seine betrieblichen Kosten zum Beispiel fiir
sein Fahrzeug von 10.000 Euro und einen
Mindestgewinn orientiert am gesetzlichen
Mindestlohn zu erlangen.

Tahelle 2: Wertansétze fiir zwei beispielhafte Simulationen

Simulationen #1 #2
Vertreter Angesteliter Vertreter  Angestellter
Normal- Beitragssumme 500.000 €
leistung Personenp.a.
Beitragssumme 30.000 €
Schaden p.a.
Provisions- Abschluss Personen 25%0 15%a 15%0 25%o0
sdtze Abschluss Schaden 50% 30% 15% 50%
Bestand Personen 0% 0% 2,5% 0%
Bestand Schaden 10% 5% 15% 0%
Bestand Personen 300.000 € 250.000 €
Schaden 300.000 € 250.000 €
Erfolgsabhén- Prozentsatzder 10% 5.000 € 25% 10.000 €
gige Zusatz- Provision/ Betrag
verglitung Schwellenwert (% 130%
der Normal-
leistung)
Betriebs- 10.000 € 25.000 €
kosten
Mindestein-  Betrag 16.000€  18.240€ 16.000 € 18.240 €
kommen Davon nicht mit 6.000 € 6.000 €
Provisionen
verrechenbar
Provisionsersatzleistung 15% 15%
Reisekosten, Spesen 7.200 € 7.200 €
Arbeitgeberanteil Sozialversicherung 19,68% 19,68%
Ausgleichs- Von Bestands- 10% 10%
anspruch provision Schaden
Raumkosten Pauschal 1.800 € 1.800 €
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Abbildung 2: Beispiel 1 Kostenverlaufe Vertreter / WerbeauBendienst

—Kosten Vertreter (5§ 84, 52 HGE)

Kostenverlaufe (Beispiel 1)

— Kosten WerbeauBendienst (Teil 11 MTV)

10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% BO% 90% 100% 1109 120% 130% 140% 150% 160% 170% 180% 190% 200%

der mittleren Produktionsleistung

In diesem Beispiel ist der Angestellte auf-
grund der Fixkosten nur bis zu einer Leis-
tung in Hohe von 30% der Normalleistung
um bis zu 17% teurer als der Vertreter. Da-
nach ist er stets glinstiger als der Vertreter, in
der Spitze bis zu rund 14% bei der doppelten
Normalleistung (s. Abbildung 2).

In einem zweiten Beispiel wird beim Ver-
treter ein moderneres, starker an einer Ver-
teilung der Provisionsanspriiche auf die
Laufzeit orientiertes Vergiitungssystem si-
muliert, wohingegen der Angestellte ein
iberaus traditionelles Vergiitungsschema
ausschlieflich mit Abschlussprovisionen
aufweist. Der Bestand wird mit jeweils
250.000 Euro Nettoprdmienvolumen Per-
sonen- und Schadenversicherung ange-
nommen. Die erfolgsabhingigen Zusatz-
vergutungen fallen hoher aus als im Beispiel
1. Die betrieblichen Kosten beim Vertreter
und die daraus abgeleitete Forderung nach

einer Mindesteinnahme werden ebenfalls
als hoher angenommen, weil der Vertreter
in diesem Beispiel auch ein kleines Kunden-
dienstbiiro betreiben soll.

Im Ergebnis liegt der Angestellte bis zu
120% der Normalleistung um bis zu rund
25% unter den Kosten eines Vertreters,
iiberschreitet diese bei hoherer Leistung um
bis zu rund 22% (s. .

Fazit

Der aus Sicht eines Versicherers bzw. ei-
ner Vertriebsgesellschaft — anzustellende
Kostenvergleich spricht keineswegs stets fiir
einen selbststindigen Vertreter und gegen
einen Angestellten im AuBlendienst. Simula-
tionsrechnungen zeigen, dass abhdngig
vom gewdahlten Verglitungssystem durchaus
der Angestellte teilweise deutlich glinstiger
sein kann.

Abbildung 3: Beispiel 2 Kostenverl4ufe Vertreter / WerbeauBendienst

—osten Vertreter (5§ B4, 92 HGB)

Kostenverlaufe (Beispiel 2)
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Andere Griinde sprechen noch viel mehr
fiir den Angestelltenstatus im Ausschlie3-
lichkeitsvertrieb. Zum einen lassen sich
Nachwuchskrafte leichter mit Angestellten-
als mit Handelsvertretervertragen gewin-
nen, weil der Angestelltenvertrag mehr ar-
beitsrechtliche und Vergiitungssicherheit
verspricht. Zum anderen ldsst sich eine
Compliance beim weisungsgebundenen
Verkaufer leichter durchsetzen als beim
grundsatzlich in seiner Tatigkeitsgestaltung
freien Vertreter.

Compliance ist aber ein zunehmender
wirtschaftlicher Faktor, denn Versté3e wer-
den kiinftig noch schirfer als bisher geahn-
det, ganz zu schweigen von Reputations-
schdden. Aus diesen Griinden sollten Versi-
cherer und Vertriebsgesellschaften eine
Renaissance des WerbeauBendienstes zu-
mindest priifen.
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