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DUSSELDORE. Die von einigen Ver-
sicherern betriebene Ausgliederung
_ihrer Vertriebsorganisationen ver-
unsichert deren selbststindige Au-
Rendienstler. , Die Geschiftsgrund-
lage zwischen Versicherern und Ver-
_ ‘inittlern wird unterh6hlt*, warnt Mi-
chael Hemz,_P.:ds;dent-de&-Bund.Qs-
_Verbandes der Versicherungskauf-

leute (BVK), gegenitber dem Han-
Jelsblatt. Dahinter vermutet ef ein

Kalkiil globaler Anbieter wie Alli-
anz, Axa oder Ziirich. ,,Du;'ch den
Umbau der Vertriebe wollen sie den
Einfluss der- Vermlttler schwachen

sagt er. So konne die Assekuranz die -

Daumenschrauben weiter anziehen
und die Anforderungen an die Ver-
mittler erhéhen oder die Provisio-
nen senken. Die Vermittler kdnnten
sich kaum wehren, kritisiert Heinz.
Derzeit gibt es grofie Verinderun-
_gen ‘im Versicherungsbetrieb. -So
will der Allianz-Konzern fast den ge-
samten Vertrieb in Deutschland in

einer Gesellschaft biindeln und von

den operativen Versicherern tren-
nen (siehe Grafik). Bisher haben die
10 500 Allianz-Vertreter Agenturver-
trige mit der Allianz-Versicherung

oder anderen operativen Gesell- .

v

~Schaden- und Unfallpolicen und -
mehr als jede zweite Lebensversi- ~* “eir

schaften wie der Lebens- oder: Kran-
kenversicherung. Schon linger

hegte die Axa Deutschiand dhnliche -

Vertriebspline. Die K6Iner kénnten
bereits Mitte 2006 mit einer ausge-
gliederten - Vertriebsgesellschaft

starten. Das Ziel diirfte dort auch

die Offniing der Vertriebe fiir Ange-
bote anderer Anbieter sein. Alle Ver-
sicherer wollen mit dem Umbau der
Vertriebe vor-allem klare Struktu-
ren schaffen - eine Einschrénkung
der Vertretermacht gehort nicht zu
den offiziell geduflerten Zielen.

. Bisher bildet die traditionell enge
Verzahnung von Versicherung und
Vertrieb den Kern des Geschiftsmo-
dells der Versicherer. Dazu gehort,
dass die Vertreter in der Regel nur
die Vertrige einer einzigen Gesell-
schaft verkaufen. In Deutschland

verkaufen ~diese -,AusschlieRlich- = i
. Ein Problem liegt darin, dass der.
‘Vorstand einer Gesellschaft: mcht-a;;:v ir

keitsvermittler” gut drei Viertel der

cherung. In’ anderen europalschen
Lindern splelen andere Kanile eine
grofere Rolle, etwa in Frankreich
der Bankenvertrieb fiir Vorsorgepro-
dukte oder in England der Direktver-
trieb fiir KFZ-Versicherungen.
Diese Vertriebssituation ist auf
Deutschland aber nicht eins zu eins

e

ubertragbar wZur Ausschheﬁhch—
keit sehe ich nach wie :vor in
Deutschland keine Alternative®,
sagt Ferdinand Graf Wolff Metter-
nich, Berater bei Mercer Oliver Wy-

‘man.. Richtige Veranderungen wie
die Bildung von 'Profitcentern im
Vertrieb sollten deshalb umgesetzt:

‘sch'em"t, rechthch mcht '
_fach 2u sein. Der friihe
~einer: anderen

legt - worden."- :
Rechtsexperten dem Hi d“‘l

werden, ohne dlesen Vertnebskanal
zu zerstéren. Verinderungen soll-
ten aber behutsam erfolgen. .

Vor, allem der Name -Axa fillt in
der Branche, wenn es um ruppige

. Mafinahmen im Vertrieb geht. ,,Die

Axaschaltet alle Lander gleich* kri-

" tisiert auch Heinz. Sie interessiere

_Vertreter zu iiberwinden: Alterna-

" Heinz auch bei anderen Gesellschaf-|

setzten durch ihre Provmonssys-‘

 sellschaften ihnen mit billigen Inter-

sich mcht ﬁur Besonderhelten des
deutschen Vertriebs. Besonders er-
folgreich war die Strategie bisher
nicht. Die Vertriebsschwiche gilt|
als' Grund fiir den kiirzlichen Ab-'

gang von Vorstandschef Claus-Mi-

chael Dlll Er hatte versucht, dle tra-
ditionelle ,,Ausschlleﬁhchkelt“ der

tive Vertriebsformen wie der Ver-
kauf von Policen {iber den Kaffeerds-
ter Tchibo scheiterten jedoch. '

Fehler  sieht .  BVK-Prisident

ten. Gesellschaften wie die Ziirich

teme falsche Anreize: Eine Speziali-
31erung des Vertreters beispiels-
weise auf das Lebensversmherungs-
geschift lohne sich kaum noch.|
Uberfrachtet wiirden die Vertreter
auch durch fremde Aufgaben wie
den Verkauf von Tankkarten bei der
Allianz. Gleichzeitig setzten die Ge-

nettarifen zu. .Immer weniger Versi-
cherer béten den Vermittlern gute
Arbeitsbedingungen, sagt Heinz. Zu-
nehmend .gerieten die Vermittler,
deshalb auch in wirtschaftliche
Schwierigkeiten. ,Wer Sicherheit
verkauft; der sollte aber auch s1cherl

:sein®, sagt Heinz.



