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Hinweis
© 2025 Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V., Bonn
Fir die Richtigkeit wird keine Haftung ibernommen.



Methodik N
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 Anonyme Onlinebefragung von Versicherungsvermittlern
e Zeitraum: 17.2.2025 bis 1.7.2025

* Beworben Uber Bundesverband Deutscher
Versicherungskaufleute e.V. (BVK), Arbeitskreis
Vertretervereinigungen der Deutschen Assekuranz e.V.
(AVV), VersicherungsJournal

e Mittlere Antwortzeit 16 Minuten Betriebswirtschaftliche Strukturen
des Versicherungsvertriebs
* Nettostichprobe 1.440 Fragebo6gen, davon 90,8% BVK-Strukturanalyse 2025
EXkl us ivve rt rete r Matthias Beenken, Lukas Linnenbrink
 Studie veroffentlicht im VersicherungsJournal Verlag UQ’ ﬂ
Ahrensburg .
DiE VERMITTLER VersicherungsJournal
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Stichprobenbeschreibung

Anteil mannlicher Leitungen

Exklusivertreter 89,3%

Mehrfachvertreter 86,4%

Makler 90,3%

Personenzahlim Betrieb

4,4
Personen

Exklusivvertreter

59
Personen

Mehrfachvertreter

3,5
Personen

Makler

Cross-Selling-Quote

2,9 Vertrage
je Kunde

Exklusivvertreter

Mehrfachvertreter I 3’_2 Verlrdge
je Kunde
je Kunde

Alter

Exklusivvertreter 50,5 Jahre

Mehrfachvertreter 52,8 Jahre

Makler 53,9 Jahre

Der ,typische
Vermittler”

Umsatz

Exklusivvertreter _ 313TEUR

Mehrfachvertreter | 396 TEUR

Exklusivvertreter

Mehrfachvertreter

Makler

Exklusivvertreter

Mehrfachvertreter

Makler

Exklusivvertreter

Mehrfachvertreter

Makler

Tatigkeitsdauer

O

Die VERMITTLER
20,0Jahre

24,9 Jahre

Bestand SHUKR

24,5 Jahre

1.683TEUR

1.176 TEUR

Gewinn

84 TEUR

1.607TEUR

116 TEUR

119TEUR




Anreize im Vertrieb

e Bonifikationen

Erhalten Sie von lhrem Vertragspartner grundsatzlich
Zuschusse oder produktionsabhangige Vergutungen
(Bonifikationen)?

B Ja MW Nein

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Einfirmenvertreter 8,2%

Mehrfachvertreter 39,0%

Makler 87,7%

N=1.305/59/73 Quelle: BVK-Strukturanalyse 2025
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Wenn ja, welchen Anteil haben Zuschusse und
produktionsabhangige Vergltungen an lhren
Gesamteinnahmen?

Bonifikation nicht erreicht bis 5 %
m Uiber 5 % bis 10 % m Uber 10 % bis 20 %
W (iber 20 % bis 30 % M i(ber30%

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0% @

Einfirmenvertreter 10,2% 30,5% 9,3%
4,3%
Mehrfachvertreter/ 36,1% 11,1%
2,8% 5,6%
Makler 11,1% 55,6% - 4,7%
N=1.199/36/9

Quelle: BVK-Strukturanalyse 2025
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Anreize im Vertrieb

O
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* Anreize und Anreizregelungen mit dem Risiko des Interessenkonflikts laut Art. 8
Delegierte Verordnung 2017/2359, erganzend zur Richtlinie 2016/97 (,,IDD“)

Bewertungskriterien fur Anreize und Anreizregelungen

Tendenziell kritisch Tendenziell positiv
fje nach Ausgestaltung je nach Ausgestaltung
Geschaftsplan mit Absatz- und Angemessene Stornohaftung
Umsatzzielen

Wettbewerbe und Incentives fur Berlcksichtigung von

bestimmte Produkte Kundenbeschwerden
Wettbewerbe und Incentives fur Qualitat der Beratung als

Gesamtproduktion Vergutungsbestandteil
Einmalvergltung bei Abschluss Qualitat der Weiterbildung als
(Abschlussprovision/-courtage) VergUtungsbestandteil
Variable Vergutungen abhangig Laufende Provision/Courtage

von einem Schwellenwert



Anreize im Vertrieb

Vergutungen, Anreize und Verkaufssteuerung
Rolle bei Exklusivvertretern

B Top Box (sehr groBe/groBe Rolle)

0,0%

Geschaftsplan mit Absatz- und
Umsatzzielen

Wettbewerbe und Incentives bestimmte
Produkte

Wettbewerbe und Incentives
Gesamtproduktion

Qualitat der Beratung als
Verglitungsbestandteil

Qualitat der Weiterbildung als
Verglitungsbestandteil

Kundenbeschwerden als
Vergutungsbestandteil

Einmalverglitung beim Abschluss (AP)
Laufende Vergltung
Stornohaftung

Variable Vergutung mit Schwellenwert

Quelle: BVK-Strukturanalyse 2025

Middle Box (teils/teils) Bottom Box (geringe/keine Rolle)

20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%
- 26,6% 52,8%
_ 25,8% 44,0%
- 12,5% 64,4%
I - o
- 13,5% 71,4%

N=1.083-1.184
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Vergltungen, Anreize und Verkaufssteuerung
Rolle bei Maklern/Mehrfachvertretern

M Top Box (sehr groBe/groRe Rolle)  Middle Box (teils/teils) = Bottom Box (geringe/keine Rolle)

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%
Geschaftsplan mit Absatz- und Umsatzzielen -12,3% 76,2%
Wettb b dl ti besti t
ettbewerbe und Incentives bestimmte I 5.6% 87.1%
Produkte
Wettbewerbe und Incentives
\werbe ung neentiv - 6,5% 79,8%
Gesamtproduktion
Qualitat der Beratung als . 0
Verglitungsbestandteil 59% B
Qualitat der Weiterbildung als - o o
Vergilitungsbestandteil 6 76,7%
Kundenbeschwerden als Vergltungsbestandteil - 4,1% 84,4%
Einmalvergiitung beim Abschiuss (AP) [INNAZISANIIN 18,3% 39,2%
Laufende Verglitung _13,1% 18,9%
Stornohaftung _ 14,8% 49,2%
Variable Verglitung mit Schwellenwert -12,5% 69,2%
Quelle: BVK-Strukturanalyse 2025 N=118-124
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