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Frauen im Versicherungsvertrieb                                                           
Was sagen die Privatkunden dazu?
 

Zusammenfassung 

Es ist schon lange bekannt, dass es ein Nachwuchsproblem im Versicherungsvertrieb gibt. Die Versicherer 

haben mit  Imageproblemen zu kämpfen – Schlagzeilen über Lustreisen, Falschberatungen oder 

Provisionsexzesse machen die Runde. Auch der demografische Wandel macht es den Versicherern 

schwer, geeigneten Nachwuchs für den Vertrieb zu rekrutieren. Da liegt es nahe, dass die Branche sehr 

daran interessiert ist, mehr Frauen für den Vertrieb zu gewinnen, zumal sie die erforderlichen 

Vertriebskompetenzen besitzen. Für Frauen ist die Tätigkeit im Vertrieb allerdings nicht besonders 

attraktiv; die geringe Sicherheit und die Arbeit am Abend sind die größten Hindernisse, die Frauen 

nennen. Um die Tätigkeit für Frauen attraktiver zu machen, müssten die Versicherungsunternehmen 

Anreizsysteme, Strukturen bis hin zur Vertriebskultur verändern. Die Frage ist, ob sich das lohnt. In diesem 

Zusammenhang ist es für die Unternehmen von besonderer Bedeutung zu wissen, was die Kunden dazu 

sagen, wenn mehr Frauen im Vertrieb tätig wären. 

 

Abstract 

It is very well known that there are recruiting problems with respect to the insurance sales forces. The 

insurers struggle with image problems – headlines about sex trips, mis-consultation or exceeding 

commissions go around the world. Demographic change also impedes insurances companies to recruit 

adequate sales force personal. Therefore, it is quite evident that the insurers are very much interested in 

recruiting more and more women for sales forces – especially, because women own the necessary 

competences. But the sales job is for women not attractive, the main reasons are the insecurity and 

working hours in the evening. In order to become more attractive the insurance companies have to 

change incentive systems, structures and even the sales culture. The question is, if this pays out. In this 

context it is for the insurance companies very important to know, what the customers think of women in 

sales. 
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1 Frauen sollten mehr im Versicherungsvertrieb arbeiten  
 

Es ist schon lange bekannt, dass es ein Nachwuchsproblem im Versicherungs-
vertrieb gibt. Die Versicherer haben mit  Imageproblemen zu kämpfen – Schlagzei-
len über Lustreisen, Falschberatungen oder Provisionsexzesse machen die Runde. 
Auch der demografische Wandel macht es den Versicherern schwer, geeigneten 
Nachwuchs für den Vertrieb zu rekrutieren. Da liegt es nahe, dass die Branche sehr 
daran interessiert ist, mehr Frauen für den Vertrieb zu gewinnen, zumal sie die er-
forderlichen Vertriebskompetenzen besitzen. Frauen habe Ihre besondere Stärke 
bei den sozialen Kompetenzen (Empathie und kommunikative Fähigkeiten), sie 
sind beziehungsorientiert und ausgesprochene Organisationstalente. Darüber hin-
aus sind Frauen sehr leistungsbereit und verfügen über sehr gute fachliche Kompe-
tenzen, was die überdurchschnittlich guten Schul- und Universitätsabschlüsse jun-
ger Frauen zeigen. 

Langfristige Kundenbeziehungen sind diejenigen, die nachhaltiger und damit lukra-
tiver sind. Um langfristige Kundenbeziehungen aufzubauen benötigt der Vermittler1 
soziale Kompetenz und Beziehungsorientierung. Frauen bringen also ein gutes 
Vertriebspotential mit. Das bestätigen auch Gespräche mit Vertriebsverantwortli-
chen aus der Versicherungsbranche; die wenigen Frauen, die im Vertrieb tätig sind, 
sind sehr gute und geschätzte Mitarbeiterinnen; oftmals sind unter den besten 10 
Verkäufern Frauen auf den ersten Plätzen. 

 

 

Abbildung 1: Frauen im Versicherungsvertrieb. Bild: Fotolia 

                                            
1 Der Begriff „Vermittler“ wird hier für Ausschließlichkeitsvertreter und Makler in Ihrer männlichen 
und weiblichen Anrede verwendet. 
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2 Zahlen, Daten, Fakten 
 

Die Versicherungsbranche ist eine Branche mit einem sehr hohen Frauenanteil. Im 
Jahre 2012 waren im Innendienst 55% tätig, der Anteil der Führungskräfte im In-
nendienst liegt bei knapp 25%.2 Im Außendienst sieht es ganz anders aus; dort sind 
Frauen deutlich unterrepräsentiert. Eine Studie aus dem Jahr 2011 von Sabine 
Brunotte hat ergeben, dass der Anteil bei den selbständigen Vertreterinnen zwi-
schen 10 – 20% liegt. Auch im angestellten Vertrieb liegt der Anteil der Frauen bei 
durchschnittlich 20%.3 Betrachtet man die Führungskräfte im Vertrieb, so sind die 
Zahlen deutlich geringer, ebenso bei den Maklern.  

Die aktuelle Erhebung des AGV aus dem Jahr 2012 hat gezeigt, dass im Außen-
dienst 20% arbeiten.4 

 

Abbildung 2: Frauenanteil bei Versicherern. 

  

  

                                            
2 Vgl. AGV (2013), S. 5. 
3 Vgl. Brunotte, S. (2011), S. 20. 
4 Vgl. AGV (2013), S. 5 

Aktueller Stand: Frauenanteil bei Versicherern

Unternehmen Anteil Frauen im 
angestellten Vertrieb

Mit Führungs-
verantwortung

Vertreterinnen
( § 84 HGB )

Allianz 30% 14% 15%

Debeka 23% 9% k. A.

Ergo 16% 11% 21%

Gothaer 7% 6% k. A.

LVM 21% 10% 15%

R&V 23% 1% 10%

Talanx 13% 0% 10%

Zurich 10% 34% 11%
k.A. =   keine Angabe
Quelle: Brunotte, Sabine: Jetzt kommen die Frauen in Versicherungsmagazin 4/2011, S.20
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3 Hürden für Frauen im Versicherungsvertrieb 
 

Wie im letzten Kapitel beschrieben, ist der Anteil von Frauen im Vertrieb unter-
durchschnittlich. Die Gründe dafür sind vielfältig: die Arbeitszeiten am Nachmittag 
bzw. Abend und der enorme Abschlussdruck sind die am häufigsten genannten 
Gründe dafür.5 Frauen verfügen über ein höheres Sicherheitsbedürfnis als Männer 
und so ist auch das variable Gehalt eine wesentliche Hürde, um im Versicherungs-
vertrieb tätig zu werden. Die Arbeitszeiten am Abend und das unsichere Gehalt füh-
ren dazu, dass junge Frauen den Beruf des Vermittlers als nicht vereinbar mit ihrem 
Wunsch nach Familie ansehen. 

Ein entscheidender kritischer Faktor, der oft außer Acht gelassen wird, ist das 
Image dieses Berufsbildes. Für viele Kunden ist dieser Beruf immer noch stark mit 
Vorurteilen belastet. Die Ablehnung bzw. Zurückweisung und Überzeugungsarbeit, 
die oft als Vertriebsmitarbeiter geleistet werden muss, schreckt viele Frauen ab. 
Schließlich möchte Frau mit ihren guten bis sehr guten Qualifikationen eine Tätig-
keit mit hohem Ansehen durchführen.6 

Sicherlich gibt es auch auf Seiten der Versicherungs- und Maklerunternehmen 
Gründe dafür, dass es deutlich weniger Frauen im Vertrieb gibt: der Vertrieb gilt 
nicht nur als Männerwelt, sondern ist auch eine Männerwelt, wie die Anreizsysteme 
oder bestimmte typisch männliche Verhaltensweisen im Vertrieb zeigen. Das zu 
ändern und auch Modelle zu etablieren, die es Frauen ermöglichen, Familie und die 
Vertretertätigkeit zu vereinen, erfordern erhebliche Veränderungen in den Ver-
triebsorganisationen. Diese Veränderungen lohnt es sich nur zu unternehmen, 
wenn aus der verstärkten Rekruitierung von Frauen im Versicherungsvertrieb auch 
ein „business case“ wird. Die Meinung der Kunden zu Frauen im Vertrieb ist in die-
sem Zusammenhang ein sehr wichtiger Aspekt. 

 
 

                                            
5 Vgl. Zimmermann, G. (2013), S.43. 
6 Vgl. Zimmermann, G. (2013), S. 44 
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Abbildung 3: Hürden für Frauen im Versicherungsvertrieb. 

  

Vereinbarkeit von Familie und 
Beruf

(Arbeitszeiten/-orte und 
erfolgsabhängiges Gehalt)

Hoher Konkurrenz-
kampf zwischen den 
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Das erfolgsabhängige 
Gehalt macht vielen 

Frauen Angst

Negatives Image des 
Berufsbildes

Hoher 
Abschlußdruck

Hürden – warum gibt es so wenige Frauen im Versicherungsvertrieb?

„Männerwelt“ 
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4 Der Vertrieb aus Kundensicht 
 

Zuvor genannte Gründe lassen es einleuchtend erscheinen, dass mehr Frauen im 
Versicherungsvertrieb arbeiten sollten. Doch wie sehen das die Kunden? Um dies 
herauszufinden hat der Lehrstuhl für Personalführung und Organisationsentwick-
lung am Institut für Versicherungswesen der Fachhochschule Köln im Juni 2013 die 
Studie „Frauen im Vertrieb – was sagen die Privatkunden dazu?“ durchgeführt. In 
dieser von dem Marktforschungsunternehmen YouGov durchgeführten Studie wur-
den 2.000 Versicherungskunden im Alter von 18 bis 65 Jahren zu ihrer aktuellen 
sowie zu der von ihnen gewünschten Beratungssituation  befragt. Ziel dieser Studie 
war es, herauszufinden, was die Kunden von Frauen im Versicherungsvertrieb hal-
ten und inwiefern sich das Image der Versicherungen ändern würde, wenn mehr 
Frauen im Vertrieb tätig wären. 

 

4.1 Was ist den Kunden in der Verkaufssituation wichtig? 

Die Befragung hat ergeben, dass 19% der Befragten eine weibliche Vermittlerin 
haben. Diese Zahl passt sehr gut zu den Zahlen der Versicherungsunternehmen, 
die einen durchschnittlichen Anteil von 20% im Außendienst nennen. Der Kunde 
der weiblichen Vermittlerin sieht, wenn man sich die Kriterien Geschlecht, Einkom-
men, Alter und Bildungsniveau anschaut, nicht anders aus als der Kunde der männ-
lichen Vermittler. 

Auf die Frage, ob man sich in Versicherungsangelegenheiten lieber von einem 
Mann oder einer Frau beraten lässt, antworten 70 %, dass es Ihnen egal ist; 20% 
wünschen sich einen Mann, 10% eine Frau. Das heißt 80 % der Kunden sind 
gegenüber Frauen im Versicherungsvertrieb neutral bis positiv eingestellt! Das 
Geschlecht der Vermittler spielt für den Kunden also keine Rolle. 

Diese Aufteilung zieht sich ungefähr durch alle soziodemografischen Gruppen der 
Befragten, siehe dazu auch die nachfolgende Grafik. 
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Abbildung 4: Rolle des Geschlechts der Vermittler (1). 

 

Wichtiger ist den Kunden, dass der Berater aus ihrer Region kommt (71%). Dass 
der Berater die gleiche Nationalität wie die Kunden selbst hat, liegt 86 % der 
Befragten am Herzen. Bei der Bildung der Vermittler ist den Kunden eine praktische 
Ausbildung besonders wichtig. So wünschen sich 39 % eine praktische Ausbildung 
bei ihrem Berater, 16 % wünschen sich, dass ihr Berater studiert hat. Diese Wün-
sche an die soziodemografischen Eigenschaften des Beraters sind weit stärker 
ausgeprägt als der Wunsch nach einem spezifischen Geschlecht. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Basis: Gesamt (n=2005),  Angaben in %

Mann Frau egal, ob Mann oder Frau

71 19

10

Von welchem Geschlecht würden Sie sich 
bei Versicherungsangelegenheiten 
grundsätzlich lieber beraten lassen?
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Abbildung 5: Merkmale Wunschberater. 

 

Aber was schätzen die Kunden an Frauen? 

Diejenigen, die sich eine Frau wünschen tun das, weil sie meinen, Frauen seien 
einfühlsamer, vertrauenswürdiger, zuverlässiger und ehrlicher. Als Grund, sich ei-
nen männlichen Vermittler zu wünschen, wurde genannt, dass der Mann kompeten-
ter sei und die Kunden haben das aus dem Bauch heraus so geäußert.  

Diese Ergebnisse sind sicherlich nicht überraschend, entsprechen sie doch den 
Stärken, die Frauen zugeschrieben werden. Im Vertrieb zählt aber nicht nur die Fä-
higkeit, Vertrauen aufzubauen, sondern auch die Abschlussstärke. Daher wurde in 
der Studie auch gefragt, ob man eher bei einem Mann oder bei einer Frau einen 
Versicherungsvertrag abschließen würde. Ergebnis: sowohl als auch! Der Ver-
tragsabschluss hängt also nicht vom Geschlecht des Vermittlers ab. 

Im Kapitel zuvor wurden die Hürden beschrieben, die Frauen sehen, um im Versi-
cherungsvertrieb tätig zu werden. Eine erhebliche Hürde stellen die Arbeitsbedin-
gungen in Form von Beratungszeit und –ort dar. Deshalb hat die Studie erhoben, 
wo und wann die Kunden beraten werden möchten und wie hoch die Flexibilität ist, 
diese Gewohnheiten zu wechseln.  52 % der Befragten lassen sich am liebsten zu 
Hause, 51 % im Büro des Vermittlers beraten (Mehrfachnennungen waren erlaubt). 
Jedoch sind auch 78 % der Befragten bereit, den Beratungsort zu wechseln, falls 
dies für den Vermittler ihres Vertrauens besser passt. Dies zeigt, dass die zuvor als 
Hürden aufgezeigten Beratungsort-Wünsche des Kunden insofern keine solchen 
sind, da sich die Kunden durchaus flexibel zeigen, wenn es darum geht, vom Ver-
mittler ihres Vertrauens beraten zu werden. 

Q04: Stellen Sie sich vor, Sie könnten sich Ihren Wunschberater in Versicherungsangelegenheiten 
aussuchen. Wie würde dieser aussehen?/ / 
Q10: Welche folgenden Eigenschaften treffen auf Ihren Vermittler zu? 

Basis: Gesamt: Wunschberater (n=2005); Aktueller Vermittler (n=1699)
Angaben in %

21

78

10

19

68

3
männlich weiblich egal/ weiß nicht

ledig verheiratet egal/ weiß nicht

kinderlos hat Kinder egal/ weiß nicht

Ihre Nationalität andere Nationalität egal/ weiß nicht

eher jünger eher älter egal/ weiß nicht

kommt aus der Region kommt nicht aus der Region egal/ weiß nicht

studiert praktische Ausbildung egal/ weiß nicht

4

12

27

55

69

33

4

14

36

47

61

39

48

86

1

6

50

8

9

37

38

52

52

11

60

71

3

13

37

16

16

12

42

39

41

49

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler

Wunschberater

Aktueller Vermittler
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Abbildung 6: Gewünschter Beratungsort. 

 

Auch die gewünschten Beratungszeiten werden oft als Hindernis für Frauen im Ver-
trieb zu arbeiten dargestellt. Besonders die Beratungen am Nachmittag oder am 
Abend stellen für viele Frauen ein Hindernis in der Vereinbarkeit von Beruf und 
Familie dar.  

Zwar möchten die meisten Kunden (52%) tatsächlich am Nachmittag oder am 
Abend (40%) beraten werden, jedoch sind auch 61% dieser Kunden dazu bereit, 
sich auf andere Zeiten einzulassen. Immerhin wünschen sich 45 % der Kunden 
vormittags (9 – 12 Uhr) oder mittags (12 – 15 Uhr) beraten zu werden.  

 

Wo lassen Sie sich in der Regel von Ihrem 
Versicherungsvermittler beraten? 

Wären Sie auch bereit, sich auf einen anderen 
Ort der Beratung einzulassen, wenn das für 
Ihren Vermittler des Vertrauens besser passt?

Basis: Gesamt (n=1699)
Angaben in %, Mehrfachantworten möglich Filter: Nur Befragte, die i.d.R. zu Hause beraten werden (n=503)

Angaben in %

51

52

27

Bei mir zu Hause

telefonisch

Im Büro des Vermittlers

78

22

Ja, ich könnte mich auf einen 
anderen Ort einlassen

Nein, ich bin an die 
genannten Orte gebunden



  

 
- 12 - 

 

Abbildung 7: Gewünschte Beratungszeit. 

Es zeigt sich also, dass die Kunden sowohl bezüglich des Beratungsortes als auch 
bezüglich der Beratungszeit genügend Flexibilität aufbringen, um frauenfreundliche 
Beratungsorte und – zeiten zu etablieren.  

 

4.2 Wie werden Frauen im Vertrieb wahrgenommen? 

Wie sich gezeigt hat, wünschen sich 10 % der Befragten von einer Frau und 20 % 
von einem Mann beraten zu werden. Doch was steckt dahinter? Ist es „irgendwie 
so eine Intuition“, ist das Bild eines männlichen Versicherungsvermittlers noch so 
stark in den Köpfen der Kunden verankert oder gibt es doch signifikante Unter-
schiede bei der Beratung durch einen Mann oder durch eine Frau? 

Kunden, die sich einen Vermittler wünschen, geben an, dass sie Männer für kom-
petenter halten, dabei ein besseres Bauchgefühl haben oder einfach das Gespräch 
von Mann zu Mann präferieren. 

Wünschen sich Kunden eine Frau, wird vor allem argumentiert, dass Frauen ein-
fühlsamer seinen und besser zuhören, sie für vertrauenswürdiger, seriöser, ehrli-
cher und zuverlässiger halten.  

 

 

21

Wann lassen Sie sich in der Regel von Ihrem 
Versicherungsvermittler beraten? 

Wären Sie auch bereit, sich auf einen anderen 
Zeitpunkt der Beratung einzulassen, wenn das 
für Ihren Vermittler des Vertrauens besser 
passt?

Basis: Gesamt (n=1699,  Angaben in %, Mehrfachantwort Filter: Nur Befragte, die i.d.R. Abends und/ oder am Wochenende beraten 
werden (n=434), Angaben in %

29

16

52
40

7
61

39

Ja, ich könnte mich auch auf andere 
Zeiten einlassen.

Nein, ich bin an die genannten 
Zeiten gebunden.

Mittags (12‐15 Uhr)

Nachmittags (15‐18 Uhr)

Vormittags (9‐12 Uhr)

Abends (18‐22 Uhr)

Am Wochenende
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Abbildung 8: Gründe für einen Mann als Vermittler. 

 

Abbildung 9: Gründe für eine Frau als Vermittlerin. 

 

 

Von welchem Geschlecht würden Sie sich bei 
Versicherungsangelegenheiten grundsätzlich lieber 
beraten lassen?

Sie haben eben angegeben, dass Sie sich lieber 
von einem Mann beraten lassen würden. Wieso 
würden Sie sich nicht so gerne von einer Frau 
beraten lassen?

Basis: Gesamt (n=2005)
Angaben in %

Filter: Nur Befragte, die lieber von Männern beraten werden (n=377); 
Angaben in %

11

10

6

6

5

4

4

4

3

2

2

2

2

4

35

4

0 10 20 30 40 50 60 70

19

10

71

MannFrauegal

Männer sind kompetenter

Bauchgefühl/ kein besonderer Grund
lieber vom gleichen Geschlecht beraten lassen

(von Mann zu Mann)
Gewohnheit

Männer sind rationaler/ objektiver

klassische Rollenverteilung
Frauen schwatzen eher unnötige 

Produkte auf
Frauen reden zuviel drum herum
Männer sind ehrlicher/ leichter zu 

durchschauen
Frauen sind anstrengender

keine Ablenkung durch die Reize einer Frau

Männer wirken vertrauenserweckender

schlechte Erfahrungen gemacht

Sonstige

weiß nicht

keine Angabe

Komme mit Frauen besser klar

Von welchem Geschlecht würden Sie sich bei 
Versicherungsangelegenheiten grundsätzlich lieber 
beraten lassen?

Sie haben eben angegeben, dass Sie sich lieber 
von einer Frau beraten lassen würden. Wieso 
würden Sie sich lieber von einer Frau beraten 
lassen?

Basis: Gesamt (n=2005)
Angaben in %

Filter: Nur Befragte, die lieber von Frauen beraten werden (n=221);
Angaben in %

16

13

10

10

8

7

4

4

4

2

4

29

0
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19

10

71

MannFrauegal
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vertrauenswürdiger/ seriöser/ 
zuverlässiger

ehrlicher

lieber vom gleichen Geschlecht
beraten lassen (von Frau zu Frau)

nicht so vertriebsorientiert/
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Diese Argumente sind sicherlich nicht überraschend, entsprechen sie doch den 
Stärken, die Frauen zugeschrieben werden. Im Vertrieb zählt aber nicht nur die Fä-
higkeit, Vertrauen aufzubauen, sondern auch die Abschlussstärke. Daher wurde in 
der Studie auch gefragt, ob man eher bei einem Mann oder bei einer Frau einen 
Versicherungsvertrag abschließen würde. Das Ergebnis: sowohl als auch! Der Ver-
tragsabschluss hängt also nicht vom Geschlecht des Vermittlers ab (siehe Abbil-
dung 11, Item 1). 

Fragt man detailliert nach, warum sich die Kunden von dem einen oder anderen 
Geschlecht lieber beraten lassen, erhält man also Antworten, die den allgemein 
gültigen Stereotypen entsprechen. Stereotype sind weit verbreitete Bilder über die 
Eigenschaften von bestimmten Personengruppen.7 Männern wird demnach grund-
sätzlich Kompetenz und Durchsetzungsstärke, Frauen hingegen soziale Kompe-
tenz, Einfühlungsvermögen und Fürsorglichkeit zugeschrieben. Eine solche Antwort 
auf die Frage, warum man lieber von einem Mann beraten werden möchte lautet 
z.B. wie folgt: „Ist einfach so ein Gefühl. Vermutlich, weil man es nicht gewohnt ist, 
von einer Frau beraten zu werden. Und was man nicht kennt, findet man komisch.“ 
Oder auch: „ Das ist mein Bild eines Versicherungsvertreters, meistens überneh-
men die Männer Versicherungsangelegenheiten im Haushalt.“ 

 

 

Abbildung 10: Zitate der Befragten. 

 
                                            
7 Vgl. Alfermann, D. (1996), S.31.  

„Ist einfach so ein Gefühl. 
Vermutlich einfach nur, weil 
man es nicht gewohnt ist, 
von einer Frau beraten zu 
werden. Und was man nicht 
kennt, findet man 
komisch....“

„Ich denke ein Mann ist 
kompetenter und steht besser im 
Berufsleben als eine Frau. Die hat 
vielleicht noch Familie und Kinder 
und hat nicht so die Zeit und die 
Nerven sich um die Kunden zu 
kümmern oder arbeitet gar nur 

halbe Tage.“

„Keine Ahnung, ist 
irgendwie so eine Intuition“

„Frauen sind kompetenter und 
glaubwürdiger, dies auch 
deshalb, weil sie sich im 

Wettbewerb mit den Männern 
stärker beweisen müssen.“

„Aufgrund der Erfahrung mit 
meiner jetzigen Beraterin.“

„Weil sie meistens nicht an 
ihren eigenen Vorteil bedacht 
sind wie Männer (Provision)“

Warum wünschen sich die Befragten einen Mann oder eine Frau?
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Diese typischen Bilder werden auch deutlich in der Umfrage widergespiegelt. So 
geben 35 % der Befragten an, dass sie sich bei einer Vertreterin besser umsorgt 
fühlen als bei einem Vertreter. 51% der Befragten (sowohl Männer als auch Frau-
en) geben an, dass sie Frauen für einfühlsamer halten und denken, dass sie sich 
besser in ihre Situation hineinversetzten können. Diese Eigenschaft wird den männ-
lichen Vermittlern nur zu 28 % nachgesagt.  

 

 

Abbildung 11: Wahrnehmung Vermittler vs. Vermittlerin. 

 

Sowohl Männer, als auch Frauen, haben Eigenschaften, die für eine erfolgreiche 
Karriere im Vertrieb erforderlich sind. Die Studie hat ergeben, dass die Kunden das 
auch so sehen. Frauen werden von den Kunden als einfühlsamer, vertrauenswür-
diger und ehrlicher wahrgenommen. Da nur 19% der Kunden aktuell eine Vermittle-
rin haben, gibt es dort noch ein großes Potential, dass die Versicherungsunterneh-
men nutzen können. 

 

4.3 Vertrieb von Frau zu Frau  

Frauen sind nicht nur als Vermittlerinnen, sondern auch als Kunden eine immer 
bedeutendere Zielgruppe für die Versicherungsbranche. Immer mehr Frauen neh-
men die Finanzplanung und auch die Absicherung ihrer Familien selbst in die Hand. 

Vermittler vs. Vermittlerin – welche Statements treffen zu? – nach Geschlecht des Befragten

0% 20% 40% 60%

Ich habe lieber eine Vertreterin als
einen Vertreter bei mir zu Hause.

Vertreterinnen sind einfühlsamer und
können sich besser in meine

persönliche Situation hineinversetzen
als Vertreter.

Mir ist es wichtig, dass sich meine
Vertreterin mit mir auch über andere
Dinge als Versicherungen unterhält.

Bei einer Vertreterin habe ich eher
das Gefühl gut beraten und umsorgt

zu sein als bei einem Vertreter.

Bei einer Vertreterin würde ich eher
einen Vertrag abschließen als bei

einem Vertreter.

Weibliche Befragte Männliche Befragte

0%20%40%60%

Ich habe lieber einen Vertreter
als einen Vertreterin bei mir zu

Hause.

Vertreter sind einfühlsamer und
können sich besser in meine

persönliche Situation
hineinversetzen als…

Mir ist es wichtig, dass sich mein
Vertreter mit mir auch über

andere Dinge als Versicherungen
unterhält.

Bei einem Vertreter habe ich
eher das Gefühl gut beraten und

umsorgt zu sein als bei einer
Vertreterin.

Bei einem Vertreter würde ich
eher einen Vertrag abschließen

als bei einer Vertreterin.
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Oft hört man, dass Frauen gerne von Frauen beraten werden möchten. So soll der 
Beratungsansatz, den Frauen verstärkt nutzen besonders von weiblicher Kund-
schaft gewünscht sein.8 

Die Studie „Frauen im Vertrieb – was sagen die Privatkunden dazu?“ zeigt zum 
Thema „Frauen verkaufen an Frauen“ ein ambivalentes Bild. Aus Studien weiß 
man, dass Kundinnen sich von ihren Verkäufern in besonderem Maße soziale und 
emotionale Kompetenz wünschen.9 Frauen legen besonderen Wert auf gute Bezie-
hungen, sie entscheiden intuitiver und sind stärker empfänglich für eigene Emotio-
nen und die Emotionen anderer. Die erfolgreiche Versicherungsmaklerin Barbara 
Rojahn bringt es so auf den Punkt: „Frauen wollen mehr als Zahlen und Fakten“10. 
So liegt es nahe, dass Frauen lieber von Frauen beraten werden, da Frauen gemäß 
der Studie des Instituts für Versicherungswesen als einfühlsamer und vertrauens-
würdiger wahrgenommen werden.  

Die Studie des Instituts für Versicherungswesen hat gezeigt, dass die Frauen, die 
lieber von einer Frau beraten werden das tun, weil sie sie als einfühlsamer, zuver-
lässiger und besser zuhörend erleben. Dieses Ergebnis stützt also die oben ge-
schilderte Situation (siehe Abb. 13) 

Die Befragung der 2000 Versicherungskunden hat aber gezeigt, dass Männer sich 
geringfügig eher eine Vermittlerin wünschen als Frauen (20 % gegenüber 17%).  
Männer würden auch eher bei einer Vermittlerin einen Vertrag abschließen als 
Frauen (1/3 mehr Zustimmung zu dieser Aussage). Darüber hinaus stimmen 10% 
der Männer der Aussage zu, dass Männer im Vertrieb kompetenter sind als Frauen; 
dieser Aussage stimmen 12% der Frauen zu.    

 

Abbildung 12: Rolle des Geschlechts der Vermittler (2). 

 

 

                                            
8 Vgl. Kuhn, T. (2011), http://www.asscompact.de/article/barbara-rojahn-frauen-koennen-mit-ihr-
rechnen. 
9 Vgl. Petzoldt, K./Kerl, I. (2007), S. 47 ff. 
10 Vgl. Kuhn, T. (2011), http://www.asscompact.de/article/barbara-rojahn-frauen-koennen-mit-ihr-
rechnen. 
 

Lassen Sie sich lieber von einem Mann oder von einer Frau beraten? – nach Geschlecht des Befragten

Frau

egal

Mann

Basis: Gesamt (n=2005)
Angaben in %

11%

9%

20%

17%

69%

73%

Männliche 
Befragte

Weibliche 
Befragte

N = 970

N = 1035
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Abbildung 13: Geschlechtsspezifisches Kaufverhalten. 

 

Zusammenfassend kann man festhalten, dass Vermittlerinnen sowohl bei männli-
chen als auch bei weiblichen Kunden Potential haben, erfolgreich zu verkaufen. 
Auch männliche Kunden legen Wert auf eine „einfühlsame“ Beratung und möchten 
nicht nur zum Abschluss gedrängt, sondern freundlich und ehrlich beraten werden. 
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5 Wie können Frauen das Image verbessern? 
 

Bei der Frage, ob sich das Image des Versicherungsvertriebes verbessern würde, 
wenn dort mehr Frauen arbeiten würden, zeichnen die Antworten der Befragten 
kein eindeutiges Bild. 

Im Allgemeinen stimmen 57 % der Befragten zu, das sich das Image der Versiche-
rungsbranche verbessern würde, wenn mehr Frauen im Vertrieb arbeiten würden.  

Die Befragten äußern außerdem, dass sich die Kompetenz der Beratung verbes-
sern würde; 61 % statt 50% sagen, dass die Kompetenz steigen würde. Darüber 
hinaus wird geäußert, dass man den Vermittlern mehr vertrauen könne (52% statt 
45%).  

 

 

Abbildung 14: Statements zum Image (1). 

trifft überhaupt nicht zutrifft eher nicht zu

7

13

11

15

26

44

37

42

34

25

33

30

33

18
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13

Inwiefern treffen die folgenden Aussagen Ihrer Meinung nach zu: 

34

57

48

57

Top2Box

Basis: Gesamt, außer bei (*) Nur Befragten mit Vertreter‐ oder Maklerkontakt; dargestellt Top2‐Box; Angaben in % 

trifft voll und ganz zu trifft eher zu

Bei einer Bankberatung kann ich mir eher eine
Frau vorstellen als bei einer Beratung für eine

Versicherung. (n=1490)

Durch die Beschäftigung von mehr
Frauen im Vertrieb würde sich das
Image der Versicherungsbranche

verbessern. (n=1450)

Mir ist es wichtig, dass sich meine Vertreterin/
Maklerin mit mir auch über andere Dinge als

Versicherungen unterhält.* (n=490)

Mir ist es wichtig, dass sich mein Vertreter/
Makler mit mir auch über andere Dinge als

Versicherungen unterhält.* (n=598)
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Abbildung 15: Statements zum Image (2). 

 

Soweit zu allgemeinen Ebene. Die Studie hat die Kunden auch direkt gefragt, wie 
zufrieden sie mit Ihrem Vermittler sind. Insgesamt kann man sagen, dass die Kun-
den mit Ihren Vermittlern sehr zufrieden sind. Diese Aussagen beziehen sich auf 
Items wie Seriösität, Zuverlässigkeit, Kompetenz, Erreichbarkeit etc. Fragt man, 
was die Kunden davon halten würden, wenn ihr männlicher Vermittler durch eine 
Vermittlerin ausgetauscht würde, dann werden Frauen im Durchschnitt 3,5 Pro-
zentpunkte schlechter beurteilt als ihre männlichen Kollegen. Allerdings liegt diese 
etwas schlechtere Bewertung vor allem an den Antworten der Bank- und Makler-
kunden. Die Kunden der Vertreter beurteilen die Fähigkeiten der Frauen genauso, 
wie die von Männern.  

n=1845

n=1574

n=1842

n=1554

n=1863

n=1564

n=1771

n=1507

trifft voll und 
ganz zu

trifft eher zu trifft eher nicht zu trifft überhaupt 
nicht zu

Inwiefern treffen Ihrer Meinung nach die folgenden Aussagen zu?
Inwiefern treffen Ihrer Meinung nach die folgenden Aussagen zu vor dem Hintergrund, dass mehr 

Frauen im Vertrieb der Versicherungsgesellschaften tätig wären? 
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Den Versicherungsgesellschaften kann man
vertrauen.

Im Schaden- bzw. Leistungsfall erhält man
von den Versicherungsgesellschaften

schnell und unbürokratisch Hilfe.

Versicherungen beraten ihre Kunden
kompetent.

Mein eingezahltes Geld ist  bei den
Versicherungsgesellschaften sicher.

Basis: Gesamt
Angaben in %; Schraffierte Werte „Inwiefern treffen Ihrer Meinung nach die folgenden Aussagen zu vor dem Hintergrund, dass mehr Frauen
im Vertrieb der Versicherungsgesellschaften tätig wären?“ 



  

 
- 20 - 

 

Abbildung 16: Eigenschaften von Vermittlern. 

 

Es gibt also ein unterschiedliches Antwortverhalten je nach Perspektive der Frage:  

 Die abstraktere Ebene 

 Die konkrete Ebene 

 

Ein Grund für dieses unterschiedliche Antwortverhalten könnte sein, dass die Pri-
vatkunden grundsätzlich eine hohe Zufriedenheit mit Ihren Vermittlern haben (egal 
ob männlich oder weiblich); die Befragten beurteilen Ihre Vermittler als sehr kompe-
tent, seriös, gut erreichbar und zuverlässig. Menschen ändern ungern eine „winning 
story“, so dass hier die männlichen Vermittler aufgrund der Tatsache, dass es ein-
fach deutlich mehr männliche Vermittler gibt, im Vorteil sind. 

Die Befragung hat weiterhin ergeben, dass alle Befragten, sowohl männliche als 
auch weibliche, der Meinung sind, dass sich das Image der Branche durch mehr 
Frauen im Vertrieb verbessern würde.  Besonders in den Punkten Sympathie und 
Dynamik würden die Versicherungsgesellschaften gewinnen.  

…ist sympathisch

…ist seriös

…hält Zusagen ein

…ist kompetent

…ist gut erreichbar
……bearbeitet meine Anliegen schnell & 

unbürokratisch
…geht auf mich ein

…berät mich zu meiner Zufriedenheit

…ist vertrauenswürdig

…drängt mich nicht zum Vertragsabschluss

…wird von mir weiterempfohlen
…unterhält sich mit mir auch über Dinge, die 

nichts mit Versicherungen zu tun haben

…sagt mir ehrlich, wenn ein Produkt…

…ist sein Geld wert

Q09: Wie sehr treffen die folgenden Eigenschaften auf den aktuellen Vermittler zu?
Q15: Wie sehr würden die folgenden Eigenschaften auf eine Vermittlerin zutreffen?

Vertreter

50 60 70 80 90

Bewertung Vermittler
(n=632-664)

Bewertung Vermittlerin
(n=532-554)

Makler Bankberater

50 60 70 80 90

Bewertung Vermittler
(n=349-365)

Bewertung Vermittlerin
(n=274-288)

50 60 70 80 90

Bewertung Vermittler
(n=74-80)
Bewertung Vermittlerin
(n=62-68)

Basis: Nur Befragte mit einem männlichen Vermittler; Angaben als Mittelwerte
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Abbildung 17: Imageverbesserung. 

 

  

Inwiefern würde sich das Image ändern, wenn mehr Frauen im Vertrieb wären?
– nach Geschlecht des Befragten 

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

weibliche Befragte (aktuell)

weibliche Befragte (mehr Frauen im Vertrieb)

männliche Befragte (aktuell)

männliche Befragte (mehr Frauen im Vertrieb)

Weibliche Befragte n = 247 – 268
Männliche Befragte n = 250 - 277
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6 Fazit 
 

Sowohl Männer als auch Frauen haben Eigenschaften, die für eine erfolgreiche 
Karriere im Vertrieb erforderlich sind. Fragt man die Versicherungskunden im Pri-
vatgeschäft, dann zeigt sich eine sehr große Offenheit gegenüber weiblichen Ver-
mittlern; 81% der Kunden sind neutral bis positiv gegenüber Frauen im Versiche-
rungsvertrieb eingestellt, nur 19% der Kunden haben derzeit eine Vermittlerin. Das 
zeigt, das große Potential, dass Versicherungsunternehmen nutzen können. 

Der Beruf ist für viele Frauen allerdings unattraktiv. Die variable Bezahlung, die Be-
ratungszeiten und –orte und die „männerorientierte Kultur“  sind die wesentlichen 
Gründe dafür, dass Frauen sich nicht für den Beruf des Vermittlers interessieren. 
Um mehr Frauen für den Vertrieb zu begeistern, müssten die Unternehmen also 
Strukturen, Anreizsysteme und die Kultur des Vertriebes ändern. Das sind erhebli-
che Änderungen, so dass sich die Frage stellt, ob es sich lohnt, dieses anzugehen? 

Die Ergebnisse der Studie des Instituts für Versicherungswesen zeigen, dass der 
Kunde Frauen im Vertrieb sehr positiv sieht. Frauen werden von den Kunden als 
einfühlsamer, vertrauenswürdiger, zuverlässiger und ehrlicher wahrgenommen. 
Darüber hinaus wird den Frauen auch ausreichend Kompetenz zugeschrieben, die 
Vertriebstätigkeit professionell auszuüben. Die Eigenschaften, die Frauen im Ver-
trieb zugeschrieben werden, passen sehr gut zu den ganzheitlichen Beratungsan-
sätzen, die die Versicherungsbranche derzeit im Vertrieb implementiert. 

Die Studie „Was Versicherungskunden wirklich wollen“ des Beratungsunternehmen 
Bain & Company aus dem Jahr 2012 hat zudem ergeben, dass sich die Versiche-
rungskunden Fairness sowie eine individuelle und empathische Betreuung wün-
schen.11 Soziale Kompetenzen sind die wesentliche Stärke der Frauen im Vergleich 
zu ihren männlichen Kollegen, empathische und individuelle Betreuung erwarten 
die Kunden eher von Frauen. Also weitere Gründe dafür, mehr Frauen für den Ver-
sicherungsvertrieb zu gewinnen. 

Die Studie hat auch gezeigt, dass die Kunden in Bezug auf die Beratungszeit und 
den Beratungsort eine erhebliche Flexibilität mitbringen. Darüber hinaus – das zei-
gen andere Studien – nimmt das hybride Kaufverhalten der Kunden zu; die Kunden 
informieren sich immer mehr über Internet. Kontakt zum Vermittler findet verstärkt 
auch mit den elektronischen Medien statt.  
 

Als weiteren Punkt hat die Studie des Instituts für Versicherungswesen zum Thema 
„Frauen im Vertrieb – was sagen die Privatkunden dazu““ gezeigt, dass Frauen 
auch einen positiven Einfluss auf das Image der Branche hätten. Ein Thema, was 
für die Zukunftsfähigkeit der Branche von erheblicher Bedeutung ist. 

                                            
11 Vgl. Bain & Company (2012), S. 15 ff. 
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Rechnet sich also der „business case“, mehr Frauen im Vertrieb zu etablieren?  

Das hängt von der Vertriebsstrategie des einzelnen Unternehmens ab. Auf jeden 
Fall rechnet es sich für Unternehmen, die an besonders nachhaltigen Kundenbe-
ziehungen interessiert und die offen für neue Anreiz- und Arbeitszeitmodelle sind. 
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