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KRITIK AN GESCHÄFTSPOLITIK 

Versicherungsvertreter fühlen sich gegängelt 
Die Vertreter der großen Versicherungsgesellschaften begehren auf. Besonders unzufrieden sind viele 
Generalagenten der Konzerne Allianz und Axa, weil sie in diesem Jahr große Einnahmeausfälle etwa bei den 
Provisionen befürchten. Vertreterorganisationen haben deshalb bereits laufende Verhandlungen mit dem 
Management von Allianz und Axa vorerst auf Eis gelegt. 

von Thomas Schmitt

HANNOVER. Die Vertreter – auch Stammvertreter genannt – kommen von zwei Seiten unter 
Druck. Einerseits verlangen immer mehr Kunden Preiszugeständnisse. Oft sind diese aber 
wegen der hohen Verwaltungskosten nur schwer durchsetzbar. Bestandsverluste sind daher an 
der Tagesordnung. Gleichzeitig fühlen sich die Vertreter durch die Versicherungskonzerne 
zunehmend gegängelt. Viele Neuerungen würden auf dem Rücken der Vertreter ausgetragen, 
heißt es.  

„In den Agenturen stellen wir ein heilloses Durcheinander fest,“ beschreibt Michael H. Heinz, 
Präsident des Bundesverbandes Deutscher Versicherungskaufleute (BVK), die Lage. „Mir sind 
noch nie so viele Klagen von Vertretern zu Ohren gekommen.“ Auch sein Kollege Dieter Stein, 
Axa-Vertreter und Vorstand der Vermittlerorganisation AVV, diagnostiziert „eine generelle 
Unzufriedenheit der Vertreter“. Er führt sie unter anderem auf die „extreme 
Experimentierfreudigkeit der Versicherer“ zurück.  

Bei Allianz und Axa führten nun neue Planzahlen des Managements – etwa im Hinblick auf zu erzielende Umsatzzahlen 
und Neuabschlüsse – zu einem Eklat: Unabhängig voneinander sagten die jeweiligen Vertreterorganisationen nach eigenen 
Angaben weitere Gespräche mit dem Management ab, weil sie empfindliche Einbußen für die rund 10 000 Allianz- 
beziehungsweise etwa 4 000 Axa-Agenturen befürchten. BVK-Präsident Heinz: „Allianz und Axa versuchen, die Provisionen 
der Vertreter zu beschneiden. Beide Gesellschaften drehen permanent an der Provisionsschraube.“ Ein „Grundübel“ seien 
dabei die neuen Planzahlen für den zu erzielenden Umsatz. „Für selbstständige Vertreter darf man keine Pläne machen“, 
fordert Heinz. Ein Handelsvertreter habe „keine Umsatzpflicht, sondern nur eine Bemühungspflicht“.  

Allianz erklärte dazu: Die Zusatzvergütung über einen alle Geschäftsfelder umfassenden Geschäftsplan sei ein 
marktübliches und in der Vertreterschaft akzeptiertes Verfahren. Langfristige Kundenbeziehungen lägen sowohl im 
Interesse des Unternehmens, als auch im Interesse der Vertreter. Ein hoher Anteil der Vergütung der Vertreter sei daher 
abhängig vom Kundenbestand. Im Ergebnis rechnet die Allianz für das laufende Vertriebsjahr damit, dass wiederholt mehr 
Vertreter eine Bonifikation erhalten werden als im vergangenen Jahr. „Das Gesamtbudget für den Geschäftsplan 2010 
wurde erneut erhöht.“ 

Auch Axa beruhigt: „Wir wollen die Einnahmen unserer Vermittler nicht reduzieren.“ Axa verhandelt mit den Vertretern über 
die künftige Struktur in der Kfz-Versicherung. Axa habe dabei „auch weiterhin keine Ambitionen“, einen in Konkurrenz zum 
Exklusivvertrieb stehenden Internetversicherer aufzubauen. Das Management will stattdessen die verschiedenen 
Vertriebswege Telefon, Internet, Alleinvertreter und Makler geschickt kombinieren. 

Für den Vertreter-Sprecher Heinz liegt genau darin das Problem: Die Versicherer versuchten, permanent neue 
Vertriebswege zu erschließen, sei es im Internet, durch Handelsketten oder über Banken. „Dies geht an der 
Ausschließlichkeitsorganisation vorbei und läuft damit gegen die Vertreter.“ Auch Kosteneinsparungen gingen oftmals zu 
Lasten der Vertreter, obwohl diese die Basis für das Wachstum seien. So drehe etwa die Zurich Versicherung nicht nur im 
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Innendienst, sondern auch bei den Vertretern ständig an der Kostenschraube. 

„Die Versicherer bauen permanent Stellen im Innendienst ab und verlagern gleichzeitig immer mehr Aufgaben auf die 
Agenturen oder externe Dienstleister“, klagt Heinz. Dadurch sinke die Qualität. Die Bearbeitung von Policen werde zudem 
immer komplizierter, doch für den Zusatzaufwand würden die Vertreter nicht entsprechend entschädigt. Viele 
Servicetätigkeiten würden heute einfach stillschweigend als Agenturaufgabe vorausgesetzt, etwa die Korrektur fehlerhafter 
Policen des Versicherers. Viele Allianz-Vertreter hätten deshalb bereits gekündigt und stünden nun bei anderen 
Gesellschaften wie Continentale oder LVM unter Vertrag. 
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