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KONSOLIDIERUNG

Konsolidierung verandert den Markt - nicht
das Berufsbild der Versicherungsagenten

INTERVIEW MIT KR HORST GRANDITS, BUNDESGREMIALOBMANN DER VERSICHERUNMGSAGENTEN

Die Konsolidierung prigt derzeit viele Diskussionen
in der Yersicherungsvermittlung. Wie nehmen Sie
diese Entwicklung aus Sicht der Versicherungs-
agenten wahr - betrifft sie dieses Berufsbild direkt
oder eher indirekt?

e Konsolidierung ist ein viel diskutiertes Thema in
der Vermittlerbranche. Dabei ist klar festruhalten: Da Ver-
sicherungsbestinde rechtlich den Versicherern smurech-
nen sind, st ein Verkauf von Kundenstocken nicht mag-
lich - lediglich Provisionsansprische konnen dbertragen
werden. Entsprechend empfehlen wir, Versicherer bei
Nachfolgeregelungen oder Ubernahmen frithzeitig cinzu-
binden. Rein renditegetricbene Ubernahmemodelle, die
auf Kostenoptmierung und Weiterverkauf abzielen, sehen
wir kritisch, da sie nicht Kundenonentierung oder Service-
qualitit, sondern primér Gewinnmaximierung verfolgen.

Versicherungsagenten sind tradibionedl regional ver-
ankert und meist als Einpersonen- oder Kleinbetniche
onganisicrt. [iese Strubtur macht sie weniger anfallig
fiir klassische Autkaufmodelle, wie sie im Maklerbe-
reich zu beobachten sind. Auswirkungen der Konsoli-
dierung zeigen sich dennoch, etwa durch verinderte
Vertrichsstrategien der Versicherer und steigenden Wen-
bewerbsdruck durch graere Einheiten.

e Mitgliederzahlen belegen jedoch die Stabilitat
des Berufsstandes: 2025 zahlen wir 12.463 Mitglieder,
erstmals mehr als 10,000 davon aktiv. Osterrcichweit
sticg die Fahl der aktiven Versicherungsagenten um
270, nahem alle Bundeslinder verzeichneten Xuwach-
se. fodem hat sich die Zahl der Unternchmensnen-
grundungen seit 2000 nahem verdoppelt, 2023 worden
Umsatzerlose von 725 Mio. Euro erzielt. (Quelle: Statis-
tik Versicherungsagenten — WK Branchendaten 202%)

Fusammengefasst  verandert  Konsolidierung  das
Marktumfeld, gefahrdet jedoch nicht das Berufsbild der
Versicherungsagenten. Persanliche Betreuung, Kunden-
nihe und eine klare Beratungspositionicrung — sei es als
exklusiver Vertreter eines Versicherers oder als Mehrfach-
agent mit mehreren Produktpartnern — bleiben auch in
einem konsolidierteren Markt zentrale Erfolgsfaktoren.

Grofe Yertriebs- und Vermittlungseinheiten gewinnen
zunehmend an Bedeutung. Verdndert das aus lhrer
Sicht die Machtverhdlinisse im Markt - und welche Aus-
wirkungen hat das speziell auf Versicheningsagenten?
GroBere Vertrichs- und Vermittlungseinheiten pri-
gen den Markt zunehmend, doch gerade in diesem Um-
feld zeige sich die Stirke unserer Versicherungsagenten.
Wir sind uberwicgend kleinteilig: Laut der WEO-Be-
schaftigungsstatistik 2025 beschaftigen im Jahr 2024 fast
alle Unternchmen — namlich 99,7% — maximal neun un-
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selbststindige Mitarbeiter (7.603 Unternchmen). Nur 19
Unternehmen beschaftigen 10 bis 49 Mitarbeiter, ledig-
lich dret Untermehmen 50 bis 249 Mitarbeiter. Unterneh-
men mit 250 oder mehr Beschaftigten gibt es in der
Branche nicht (Quelle: Versicherungsagenten: Bran-
chendaten 2025) Far Versicherungsagenten, die weiter-
hin aberwiegend als Einzelunternehmer oder in kleine-
ren Strukturen arbeiten, bedeutet das vor allem indirek-
ten Druck. Sie mussen effizienter arbeiten, ithre Prozesse
professionalisieren und die Unternehmensvorgaben -
verlissig umsetzen, um konkurrenzfihig zu bleiben.

Gleichzeitig entstehen Chancen: Durch die Prasenz
grofer Einheiten wird dewtlich, welchen Wert regionale
Mihe, Fachkompetenz und operative Flexibiliie fiir Ver-
sicherungsunternehmen haben. Agenten, die thre Rolle
konsequent im Sinne des Unternehmens ausfillen und
lokale Markibedingungen berocksichtigen, blethen un-
verzichtbar - gerade in cinem Markt, der zunchmend
von GroBstrukturen gepragt ist.

Wir haben vor in den nachsten Monaten eine ernen-
te Branchenstudie durchenfithren, um die Entwicklun-
gen transparent @ dokumentieren und die Stirken un-
serer Agenten weiterhin sichtbar zu machen.

Yiele Konsolidierungsmodelle setzen stark auf Zentrali-
sierung, Standardisiening und Efficienzsteigering. Wo
sehen Sie ais Sicht der Versicherungsagenten die
Grenzen solcher Modelle, inshesondere in Bezug auf
persinliche Beratung und regionale Nihe zum Kunden?

Aus Sicht der Versicherongsagenten liegen die Gren-
zen stark zentralisierter oder standardisierter Modelle
vor allem darin, dass individuelle regionale Besonder-
heiten uwnd  personliche  Kundenbezichungen nur
schwer abzubilden sind.

Vemsicherungsagenten arbeiten direke fir das bewe
die Versicherungsunternchmen und stellen sicher, dass
dessen bawe. deren Produkte und Dienstleistungen in
den jeweiligen Regionen verfughar und korrekt umge-
setzt werden, Modelle, die ansschhe€hich anf Efftzienz
und Standardprozesse setzen, laufen Gefahr, die Flexibi-
litit vor Ot einzuschrinken — sei es bei individuellen
Losungen fur unterschiedliche Kondensegmente oder
bet der schnellen Reaktion auf lokale Gegebenheiten.

Yentralisierung kann  korefristig Kosten  senken,
langimstig bestcht jedoch das Risiko, dass die operative
Mihe mu den Kunden und die Qualitat der Umsetzung
der Unternehmensstrategie leidet.

Aus Sicht der Vemsicherungsagenten ist daher ein
ausgewogenes Modell notwendig, das Effizicnzsteige-
mung ermaglicht, aber gleichzeitig die regionale Prasene
und fachliche Kompetenz vor Ot bewahrt.
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In konsolidierten Strukturen verdndert sich haufig das
unternehmerische Selbstverstindnis der Vermittier.
Wie wichtig ist aus lhrer Sicht unternehmerische Freiheit
fiir Versicherungsagenten - und was geht verloren,
wenn Entscheidungsraume enger werden?

Unternchmerische Freiheit ist fur Versicherungs-
agenten cin zentraler Bestandteil ihres Berufsbildes.
Auch wenn wir im Auftrag des Versicherungsunternch-
mens arbeiten, ermoglicht diese Freiheit, regionale Be-
sonderheiten zu berucksichtigen, flexibel auf Marktbe-
dingungen zu reagieren und operative Entscheidungen
vor Ort selbststindig umzusctzen.

Wenn Entscheidungsraume enger werden — etwa
durch stark zentralisierte Vorgaben oder standardisierte
Prozesse in konsolidierten Strukturen — geht nicht nur
cin Stiack Selbstverstandnis als Unternchmer verloren,
sondern es besteht auch das Risiko, dass regionale An-
passungen oder schnelle Reaktionen auf lokale Ent
wicklungen erschwert werden.

Fur Versicherungsunternchmen kann das kurzfristig
Effizienzgewinne bringen, langfristig leidet jedoch die
Agilitat und die Fahigkeit, Produkte und Dienstleistun-
gen crfolgreich in unterschiedlichen Regionen umzu-
sctzen. Aus Sicht der Versicherungsagenten ist deshalb
cin ausgewogenes Verhaltnis zwischen Unternchmens-
vorgaben und unternchmerischer Handlungsfreiheit
entscheidend.

Kritische Stimmen warnen vor einer zu starken Konzen-
tration auf wenige groBe Einheiten. Welche langfristigen
Folgen hdtte eine solche Entwicklung lhrer Meinung
nach fiir Vielfalt, Wettbewerb und Beratungsqualitat in
der Versicherungsvermittiung?

Eine starke Konzentration auf wenige grofe Markt-
teilnchmer birgt langfristige Risiken. Sinkender Wetthe-
werb kann die Angebotsvielfalt cinschrinken und Inno-
vationsanreize dampfen — mit spur-
baren Auswirkungen auf die Versi-
cherungsvermittlung und dic Ent-

wZentralisierung kann kurz-
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Verluste an Bestand, Know-how und Vertrauen. Koopera-
tionen oder dic Einbindung in grokere Strukturen kon-
nen zudem Skaleneffekte bringen, sofern finanziclle Risi-
ken sorgfalig bericksichtigt werden. Umso wichtiger
bleibt die personliche Kompetenz der Agenten: regiona-
le Verankerung, fachliche Exper-
tisc und Nahe zum Kunden sind
entscheidend, um Beratungsqua-

wicklung individucller Losungen vistio Kosten senken. lan litat und strategische Zicle zu si-
fur unterschiedliche Kundenseg- 'h.lf g 2 . 2 g chern. Effizicnzgewinne durch
mente. Jristig leidet die operative Konzentration durfen nicht zu-

Fur Versicherungsagenten, dic Nabe zu den Kunden.© lasten von Vielfalt, Wettbewerb

uberwicgend in kleinen Struktu-
ren titig sind, erhoht das den
Druck zusatzlich. Cleichzeitig
zeigt die Branchenanalyse 2022 der WKO, dass die Un-
ternchmensnachfolge cin zentrales Thema bleibt: 26 %
der Agenten planen in den nachsten zehn Jahren cine
Ubergabe, wahrend mehr als die Halfte aktucll keine
vorsicht oder noch unentschlossen ist. Das verdeutlicht
cinerseits die Stabilitat vieler Betriebe, andererscits die
wachsende Bedeutung von Nachfolge und Kontinuitat.
Im Zuge von Konsolidicrungen kann cine fruhzeitig
und langfristig geplante Ubergabe dennoch Chancen
bicten. Unser bevorzugtes Modell ist cine schnittweise
Ubergabe mit aktiver Zusammenarbeit, dic Wissens-
transfer, Kundenbindung und operative Stabilitat sichert.
Wird dic Planung hingegen zu spat begonnen, drohen

und Qualitat gehen. Als Fachor-

ganisation unterstutzen wir un-

sere Mitglieder dabei — ctwa in
rechtlichen Fragestellungen uber die Landesgremien.

Viele Versicherungsagenten stehen vor strategischen
Weichenstellungen: wachsen, kooperieren oder bewusst
in bestehenden Strukturen bleiben.
Welche Optionen halten Sie in den kommenden fiinf
bis zehn jahren fiir realistisch und zukunftsfahig?
Versicherungsagenten haben grundsatzlich verschie-
dene strategische Optionen, die alle thre Berechtigung
haben - abhangig von den cigenen Ziclen, Ressourcen
und regionalen Gegebenheiten.
Agenten, die expandieren wollen, konnen durch Ko-
operationen oder den Aufbau kleiner Netzwerke >
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zusatzliche Marktanteile erschlicBen. Dies erfordert
sorgfaltige Planung, Investitionen und dic Fahigkeit,
Prozesse effizient zu steuern. Auch Kooperationen in-
nerhalb von Gruppen oder mit anderen Agenturen
bieten Chancen, Ressourcen zu bundeln und Syner-
gien zu nutzen, wahrend die operative Nahe zu den
Markten erhalten bleibt.

Ein eigenes Buro ist zudem cin Kriterium fur die
Vergabe des VAlerie-Gutesiegels, das auf groBes Interes-
se stoft. Wir erwarten, dass die Anzahl der Versiche-
rungsagenten mit cigenem Baro in der kommenden
Branchenanalyse 2026 weiter steigen wird.

Kurz gesagt: Es gibt keine Einhcitslosung. Wichtig
ist, dass jeder Versicherungsagent scine Strategic auf
dic eigenen Starken, die Unternehmenszicle und die
regionalen Bedingungen abstimmt. Mit klaren Priori-
taten und professionellem Vorgehen bleibt jede dieser
Optionen auch in funf bis zchn Jahren realistisch und
zukunftsfahig.

Steigende regulatorische Anforderungen gelten als einer
der zentralen Treiber fiir strukturelle Verdnderungen im
Markl. Spiiren Versicherungsagenten diesen Druck in

vergleichbarer Weise - oder sind sie organisatorisch
anders aufgestellt?

Digitalisicrung und Automatisicrung bicten Versi-
cherungsagenten viele Chancen, inshesondere um Rou-
tincaufgaben zu entlasten und Ablaufe effizienter zu ge-
stalten. So bleibt mehr Zeit fur die personliche Bera-
tung und dic Betreuung komplexer Kundenanliegen.

Zurzeit redet und hort man viel zum Thema Ent-
barokratisicrung, z.B. scitens der Mafnahmen der
Bundesregicrung, aber auch in der Versicherungswirt-
schaft bezuiglich der Vercinfachung der elektronischen
Kommunikation. Aus Sicht der Versicherungsagenten
ist cs wesentlich, dass diese Erleichterungen auch fur
dic Kommunikation zwischen Agenten und ihren
Kundinnen und Kunden genutzt werden konnen. Vor
diesem Hintergrund arbeitet das Bundesgremium da-
ran, cine praxisgerechte und branchenweit cinheitliche
Regelung sicherzustellen.

Daraber hinaus wird der Einsatz von Kanstlicher In-
telligenz auch bei Agenturen Einzug halten, z. B. bei
Deckungsprufungen oder als Assistenzsystem in der
Verwaltung.

Weitere Digitalisicrung und Kl werden dazu bei-
tragen, Agenturen zu cntlasten und Ablaufe cffizien-
ter zu gestalten — ohne dass der personliche Kontakt
und dic individuclle Beratung der Kunden in den
Hintergrund rucken.

Versicherungsagenten sparen die
steigenden regulatorischen Anforde- g . " ) AbschlieBend gefragt: Wie solite
rungen sclbstverstandlich, da sic den »Es gibt keine Einbeits- sich der Markt aus threr Sicht
Pt Vvt b eung Wikt dace | Skl dek ek
grand ihrer flxiblen und kunden- Jeder Versicherungs- lich erfolgreich arbeiten kéanen
s Binogironaolli solraaiiges. o= ey
gut darau reitet, auf solc r- S = a
anderungen zu  reagieren.  Vicle auf die i e Star@n, Damit Versicherungsagenten
Agenturen nutzen moderne digitale die Unternebmensziele auch kiinftig wirntschaftlich er-
Losungen, kontinuierliche Weiterbil- und die regtbnalen Be- folgreich arbeiten konnen und

dung und mafgeschneiderte Bera-
tungskonzepte, um regulatorische
Vorgaben cffizient umzusctzen, ohne
dic Nahe zum Kunden zu verlicren.

Cleichzeitig bemerken wir nicht nur eine Zunahme
der regulatorischen Anforderungen, sondern auch erste
Schritte zur Dercgulicrung. Ein aktuclles Beispicl ist
der Vorschlag der Europaischen Kommission zur Ande-
rung der Offenlegungsverordnung. Kanftig warden
Versicherungsagenten von besimmten Offenlegungs-
pflichten befreit, was ihre Beratungsarbeit erleichtert,
ohne dass die Qualitat der Kundenbetreuung leidet.
Solche Entwicklungen zeigen, dass Versicherungsagen-
ten regulatorischen Druck nicht nur meistern, sondern
organisatorisch flexibel darauf reagicren und Chancen
nutzen, um ihre Professionalitat und Servicequalitat
weiter zu starken.

Digitalisierung und Automatisierung werden oft als
notwendige Antwort auf Effizienz- und Kostendruck
gesehen. Wo sehen Sie sinnvotle Entlastung fiir Versi-
cherungsagenten - und wo besteht die Gefahr, dass
persdnliche Betreuung in den Hintergrund riickt?
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dingungen abstimmt.*

das Vertrauen der Kunden erhal-
ten bleibt, ist es entscheidend,
dass der Markt sowohl Rahmen-
bedingungen bictet, die profes-
sionclle Beratung fordern, als auch dic Kundennahe
starken. Dazu gehoren cine ausgewogene Regulie-
rung, praxisgerechte Digitalisicrung und transparen-
te, verstandliche Produkte.

Versicherungsagenten massen die Maoglichkeit ha-
ben, individuelle Losungen anzubicten und komplexe
Sachverhalte verstandlich zu erklaren - genau das
schafft Vertrauen und langfristige Kundenbezichungen.
Gleichzeitig ist es wichtig, dass Agenturen organisato-
nisch und technologisch unterstitzt werden, beispicls-
weise durch digitale Tools, Kl-Assistenzsysteme oder
Mitglieder-Apps, um cffiziente Prozesse mit hoher Bera-
tungsqualitat zu verbinden.

Insgesamt sollte sich der Markt so entwickeln, dass
Versicherungsagenten ihre Stirken — personliche Be-
trcuung, Kompetenz und Kundennihe - wvoll aus-
schopfen konnen, wahrend moderne Technologien
und klare Rahmenbedingungen ihre Arbeit effizienter
machen und nachhaltig sichern. .




