Entwicklung und Situation der DVAG-Vermittler

Stand: August 2012

Die Daten sind den Geschéftsberichten oder Presseverdffentlichungen der DVAG entnommen,
Angaben zu den Vermittlern integrierter Vertriebe stammen aus Presseverdffentlichungen. In den
Diagrammen und Analysen wurde immer der maximal mdgliche Zeitraum betrachtet fiir den Daten
vorliegen.

Die Geschéftsberichte aus den Jahren 2002 und friiher hatten einen anderen Berichtsumfang als die
seither verdffentlichte Form. Alleine schon dadurch sind ldngere Betrachtungszeiten einzelner Wer-
te nicht moglich.

Erstellt von ,,Schleudersitz aus dem Forum ,,Geprellte Strukkis®; selbst Ex-DVAGler und heute zu-
friedener Makler.

Das Basisjahr 2004 fiir indizierte Darstellungen ist willkiirlich gewahlt, moglicherweise unbewuf3t
da Schleudersitz in diesem Jahr seine Téatigkeit fiir die DVAG begonnen hatte. Ebenso sind die Ver-

gleichsmalistdbe eines Wachstums von 3 % bzw. 6 % pro Jahr willkiirlich gewéhlt.

Dieser Bericht setzt ein gewisses Grundlagenwissen iiber die Aufstellung, Arbeitsweise und die ver-
schiedenen Strukturstufen der DVAG voraus.

Rohdaten fiir eigene Auswertungen konnen bei Schleudersitz per PN iiber das Forum angefordert
werden.

Entwicklung der Vermittlerzahlen
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Abbildung 1: Anzahl der Vermittler im DVAG-Konzern

Bei den Vermittlerzahlen sind nicht nur die Vermittler in Deutschland aufgefiihrt. Seit 1993 unter-
hilt die DVAG ein Tochterunternehmen in Osterreich, seit 2004 in der Schweiz; diese Vermittler
sind ebenfalls in diesen Zahlen enthalten.

Zum Zeitpunkt (2008) der Integration des AM-Vertriebes fiihrte die AM 1.350 Handelsvertreter und
874 Angestellte in ihrem Aussendienst. Im selben Jahr wurden auch die FVD (669 Vertreter 2007)



und der Vertrieb der Badenia (180 Vertreter) in die DVAG integriert.
Angaben tiber die tatsdchliche Anzahl der zur DVAG gewechselten Vermittler liegen nicht vor.

Die 320 ehemaligen Vermittler der Central werden wohl erst in 2012 von der DVAG Allfinanz iiber-
nommen und ab dann in den Beraterzahlen auftauchen.
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Abbildung 2: Anzahl der DVAG Vermittler, Index 2004=100
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Abbildung 3: Netto-Verdnderung Vermittler Gesamtkonzern

Wie aus Abb. 2 und 3 ersichtlich ist, sind die Zeiten rasanten Wachstums seit langem vorbei.

Schlimmer noch: Wiirde man die Vermittler der anderen Gesellschaften herausrechnen, ergibe sich
seit 2006 praktisch eine Stagnation der Vermittlerzahlen, da die DVAG dann insg. netto nur ca. 700
Vermittler in 5 Jahren gewonnen hitte.

Uber die Griinde darf spekuliert werden. Hoffentlich zihlen ein Arbeitskrifte-Bedarf in anderen
Branchen und steigende Bekanntheit der Nachteile einer Tatigkeit fiir die DVAG dazu.



Bei den Vermittlerzahlen stellt sich immer wieder die Frage, wie viele der Vermittler nur nebenbe-
ruflich tdtig sind. Dazu macht die DVAG in den Geschéftsberichten keine Angaben so dass nur ge-
schétzt werden kann.

Ein Hinweis fiir hauptberufliche Tatigkeit ist die Mitgliedschaft im BDV, ohne die man als Handels-
vertreter fiir die DVAG nicht den vorgeschrieben Priifbericht nach §34c GewO erhilt.

Am 1.12.2009 berichtete der BDV auf seiner Webseite iiber das 11.000ste Mitglied. Die daraus re-
sultierende Schitzung dass nur rund 30% der Vermittler hauptberuflich tétig sind ist bestenfalls un-
genau, denn im Fall des 11.000sten Mitglieds handelte es sich um eine Handelsvertreterin der Stufe
Regionaldirektion. Ein Erreichen der untergeordneteren Strukturstufen durch nebenberufliche Tatig-
keit kann man wohl ausschlieBen.

Karrieremoglichkeiten

Von der DVAG werden gern die angeblich sehr guten Moglichkeiten fiir eine erfolgreiche Karriere
(als Versicherungsvertreter) hervorgehoben.

Wie gut oder schlecht diese Karrieremoglichkeiten in der Realitét tatsdchlich sind wird von der
DVAG nicht veroffentlicht. Hilfsweise kann man auf Basis zweier Kennzahlen dieses Informations-
vakuum teilweise fillen.

Veroffentlicht werden in den Geschéftsberichten die Anzahl der Direktionen und Geschiftsstellen
sowie natiirlich die Anzahl der Vermittler. Aus dem Verhiltnis beider Zahlen ldsst sich ndherungs-
weise der Anteil der umsatzstarken Vermittler abschéatzen.

Erfahrungsgemal diirfte der Anteil der umsatzstarken Eigenumsetzer ohne Unterstruktur nicht ho-
her sein als der Anteil der Direktionen und Geschiftsstellen.
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Abbildung 4: Anteil Direktionen und Geschdftsstellen an der Gesamtzahl der Vermittler

Wie sich aus Abb. 4 zeigt, ist eine ,,Karriere” bei der DVAG fiir die meisten Vermittler nichts was
ein Angestellter mit akzeptablem Gehalt ernsthaft in Erwégung ziehen sollte. Fiir die allermeisten
Umsteiger aus Angestelltenverhéltnissen wére es mit finanziellen Einbuf3en verbunden.



Selbst wenn man davon ausgeht dass nur ca. 30% aller Vermittler hauptberuflich titig sind, wéren
immer noch mehr als 50% aller hauptberuflichen Vermittler nicht unter den ,,Direktionen und Ge-
schéftsstellen” oder den umsatzstarken Hauptberuflern ohne Unterstruktur.

Der sprunghafte Anstieg des Anteils der DuG in 2008 ist der Integration des AM-Vertriebes ge-
schuldet. Seither ist die seit langem bestehende, faktische Stagnation wieder eingetreten.

Es sei noch darauf hingewiesen dass der Status einer Geschéftsstelle oder Direktion nicht automa-
tisch auch mit entsprechenden Umsétzen gleichzusetzen ist. Ist eine solche Stufe einmal erreicht,
dann erfolgt keine Riickstufung mehr, auch wenn spéter die erwirtschafteten Umsétze iiber Jahre
hinweg eine entsprechende Einstufung nicht mehr rechtfertigen.

Verdienstmoglichkeiten

Ebenso schlecht sieht es beim Verdienst der einzelnen Vermittler aus.

Wiederum ist die fehlende Unterscheidung zwischen neben- und hauptberuflich titigen Vermittlern
zu beachten. Da es sich um den Umsatz handelt, sollten noch die iibrigen Kosten (Reisen, ...) abge-
zogen werden, was die den Vermittlern ausgezahlte Provision weiter verringert.

Noch schlimmer wird der typische Verdienst wenn man bei der Verteilung des Provisionsumsatzes
die umsatzstarken Vermittler beriicksichtigt. Da hierzu noch keine verldsslichen Daten vorliegen,
kann man hilfsweise von einer Pareto-Verteilung von 20/80 ausgehen, wobei 20% der Vermittler
80% des Umsatzes bringen.

Weitere Nachforschungen zum Anteil der umsatzstarken Vermittler sind in Arbeit.
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Abbildung 5: durchschn. Umsatz der DVAG pro Vermittler

Wer nicht gerade eine Vertriebskanone ist, sollte sich also schon alleine aus Griinden des eigenen
Einkommens sehr genau iiberlegen ob eine Tétigkeit fiir die DVAG sinnvoll ist.



Die ,,Provisionsweitergabe*

Seit Jahren behauptet die DVAG, man wiirde einen am Markt tiberdurchschnittlich hohen Anteil der
Provision an seine Vermittler weitergeben. Noch am 10. Oktober 2011 behauptete Vorstandsmit-
glied Dr. Lach konkret in einem Kommentar im Firmen-Blog:

,,100% = Provisionseinnahme DVAG
80% = Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung,

Beide Gréfsen aus Jahresabschlufs (GuV) des Unternehmens, nachzuvollziehen bspw. im
Geschdftsbericht 2010 der Dvag"

So einfach wie Dr. Lach das hier darstellt ist es aber nicht. Im betreffenden Geschiftsbericht taucht
der Begriff ,,Provisionseinnahme* nirgendwo auf. Es ist lediglich von ,,Umsatzerldsen* die Rede.
Teilt man die erwéhnten ,,Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung® durch die Umsatzerlése,
dann erhilt man mitnichten 80% als Ergebnis.

Dartiber kdnnte man grof3ziigig hinweg sehen, wenn es denn das erste Mal wére, dass diese Zahl
nicht erreicht wurde.
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Abbildung 6: Die Provisionsweitergabe, Behauptung und Realitit

Bei niichterner Betrachtung bleibt nur der Schluf3, dass der Vorstand seine Handelsvertreter seit Jah-
ren gezielt beliigt, denn eine Abweichung von inzwischen 10% vom kommunizierten Wert kann
man wohl kaum der ,,Toleranz* zuschreiben.

Beachten sollte man allerdings, dass die DVAG auch Aufwendungen z.B. fiir Reisen und die Aus-

bildungszentren unter dem Punkt ,,Aufwendungen fiir Beratung und Vermittlung* verbucht. Somit
sind die in 2011 angegebenen rund 72% mitnichten den Vermittlern als Einnahmen zugute gekom-
men, insbesondere dann nicht wenn der jeweilige Vermittler nicht jahrlich auf Reisen ist oder um-

fangreich Weiterbildungsmoglichkeiten nutzt.

Beispielsweise wiirde die Provisionsweitergabe in 2011 nach Abzug der veroftentlichten Posten
»Ausbildung und Qualifikation* und ,,Alters- und Hinterbliebenenvorsorge* bei lediglich 66% lie-
gen. Davon miissten dann noch die Ausgaben fiir Reisen abgezogen werden.

Da die DVAG nur selten Details zu den einzelnen Posten, die unter ,,Aufwendungen fiir Beratung
und Vermittlung* verbucht werden, verdffentlicht kann dieser sehr interessante Teil des Berichtes
leider nicht weiter vertieft werden.



Urheberrecht und Weitergabe

Diese Dokument ist urheberrechtlich geschiitzt.

Es darf nach den Bedingungen des creative commons Lizenzvertrages CC BY-SA 3.0 verwendet
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http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/de/

Eine Weitergabe an DVAG-Vermittler ist ausdriicklich erwiinscht. Vielleicht erkennt der/die Eine
oder Andere ja die Realitit...

Wer Zugriff auf Geschiftsberichte der DVAG aus den Jahren 2004 und friiher hat, ist herzlich ein-
geladen Daten beizusteuern. Ebenso sind natiirlich alle anderen Datenquellen (z.B. ,,Unser Weg*)
willkommen. Kontakt tiber das Forum.
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