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Wechsel zur Honorarberatung -
Chancen fur Versicherungsmakler

Mit der Honorarberatung bietet der Gesetzgeber dem Versicherungsmakler eine sinnvolle

Erganzung zum Courtagemodell, auch um kinftig erfolgreich unabhangig zu bleiben.
Doch welche Rechtsgrundlagen sind zu beachten? Wie stellt man vom Courtage- auf das
Honorarmodell um? Lohnt sich ein Wechsel der Zulassung zum Versicherungsberater?

modell ist eine Moglichkeit fiir Makler, in einem um-

kampften Markt flexibler zu sein. Der erste Schritt
dorthin ist die Priifung des eigenen Leistungsangebots: Heben
sich die Vermittlungs- und Betreuungsleistungen qualitativ
ab, sodass ein zusitzliches Honorar neben der Courtage
gerechtfertigt werden kann? Erbringt der Makler tiber Ver-
mittlung und Betreuung von Versicherungsvertrigen hinaus
Leistungen, die fiir den Kunden so werthaltig sind, dass dafiir
ein zusatzliches Honorar verlangt werden kann?

Die Umstellung auf oder die Erganzung um ein Honorar-

Honorar zusatzlich zur Courtage

Ein gesetzliches Verbot fiir Makler, zusétzlich zur Courtage
ein Honorar vom Kunden zu beziehen, besteht nicht. Das
bedeutet, der Versicherungsmakler kann fiir Vermittlungsleis-
tungen, die mit einer Courtage vom Versicherer entgolten
werden, mit dem Kunden ein (gesondertes) Honorar verein-
baren, wenn er den Bezug der Courtage offenlegt. Dabei kann
es sich sowohl um Unternehmenskunden als auch um
Verbraucher handeln.

Honorar anstelle der Courtage: Nettotarife

Der Makler kann sich auch daftr entscheiden, seinen Kunden
netto kalkulierte Versicherungen zu vermitteln, das heif3t
ohne Abschlusskosten. Hier tritt das Honorar an die Stelle der
Courtage.

Honorar anstelle der Courtage: Bruttotarife

Eine andere Variante besteht darin, einen Bruttotarif zu vermit-
teln, aber mit dem Kunden ausschlieSlich ein Honorar fiir die
Vermittlungs- und Betreuungsleistungen zu vereinbaren. Dem
Versicherer teilt der Makler mit, dass er die Vertrige gleichsam
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daruch nettoisiert, dass er die Courtage
an den Kunden auszahlt oder der Makler
sie an den Kunden weiterleitet.

Wahlmoglichkeit fir Kunden

Oft haben Versicherungsmakler sowohl
netto als auch brutto kalkulierte Ver-
sicherungen im Angebot. Vielfach wird
es dann dem Kunden tiberlassen, ob er
einen Bruttotarif wiinscht. Dies stellt
den Makler vor die Herausforderung,
die  unterschiedlichen  Vergiitungs-
modelle dem jeweiligen Versicherungs-
tarif gegentiberzustellen, damit der Kunde
vergleichen kann. Soll das Honorar
nicht das Schicksal der Pramie teilen,
sind nicht nur die Auswirkungen auf die
Leistung des Produkts zu erldutern, son-
dern auch Frithstornorisiken.

Honorar flr Versicherungs-
beratung: Unternehmenskunden

§ 34d Abs. 1 Satz 7 GewO raumt dem
Makler das Recht ein, Nicht-Verbraucher
versicherungsrechtlich gegen Honorar zu
beraten. Das bedeutet, der Makler darf
sich fiir die Beratung von einem Unter-
nehmenskunden ein Honorar zahlen
lassen, wenn er ihm gegeniiber Be-
ratungsleistungen erbringt. Die Vermitt-
lung von Versicherungsvertrigen ist
sodann nicht Voraussetzung fiir den
Vergiitungsanspruch des Maklers.



Rechtsverhaltnis zum Versicherer

Vereinbart der Makler mit dem Kunden
ein Honorar, ist er im Regelfall nicht
verpflichtet, dies dem Versicherer anzu-
zeigen. Soll allerdings die in die Pramie
einkalkulierte Courtage vom Versicherer
an den Kunden ausgezahlt werden, muss
dies vereinbart werden. Anderenfalls
besteht das Risiko, dass der Versicherer
den Courtageanteil einbehdlt und der
Makler seine vertragliche Vereinbarung
mit dem Kunden nicht einhalten kann.
Denn eine gesetzliche Pflicht zur Durch-
leitung besteht fiir den Versicherer nur
dann, wenn ein Versicherungsberater
tatig geworden ist (§$ 34d Abs.2 S.6
GewO, 48c Abs. 1 VAG). Da sich damit
fiir den Kunden eine dauerhafte Pramien-
reduzierung ergibt, liegt kein Verstof3
gegen das Provisionsabgabeverbot vor
(§ 48b Abs.4 VAG).

Verpflichtet sich der Makler gegeniiber
dem Kunden dazu, die Courtage weiter-
zuleiten, soll dies nach Ansicht der
BaFin gegen das Provisionsabgabeverbot
verstoflen. Die Vermittleraufsicht ver-
tritt teilweise die gegenteilige Auffas-
sung. Rechtlich zuldssig ist es jedenfalls,
die Courtage auf ein Honorar anrechnen
zu lassen. Das bedeutet, der Honorar-
anspruch reduziert sich um die Courtage,
die der Makler erhalt. Hier findet keine
unzuldssige Provisionsabgabe statt, son-
dern eine zuldssige Herabsetzung der
vereinbarten Vergiitung.

Das Rechtsverhaltnis zum
Versicherungsnehmer

Gegeniiber dem Versicherungsnehmer
muss der Makler den Maklervertrag
andern. Zum einen muss er das Honorar,
mogliche Wahlrechte des Kunden sowie
gegebenenfalls Auskehrungsverein-
barungen vertraglich regeln. Zum anderen
miissen die Leistungen definiert sein, die
gegen Honorar erbracht werden. Hier
bietet sich eine Zusatzvereinbarung zum
Maklervertrag an, die Honorar und Leis-
tungen definiert. Bei der formular-
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vertraglichen Ausgestaltung sind einige Punkte zu beachten,
wie insbesondere die Hohe der zuldssigen Gesamtvergiitung.

Umstellung auf Versicherungsberater als Option

Fiir Makler mag sich die Frage stellen, ob sie statt der Makler-
erlaubnis die als Versicherungsberater beantragen. Denn seit
Umsetzung der IDD konnen auch Versicherungsberater Ver-
sicherungen vermitteln. Der Kunde ist also nicht mehr darauf
angewiesen, sich selbst an den Versicherer oder an einen Ver-
mittler zu wenden, um die ihm vom Versicherungsberater
empfohlene Versicherung abzuschlieffen. Allerdings ist mit
der Vermittlungstitigkeit des Versicherungsberaters ein
gewisser Aufwand verbunden: Primir ist dieser verpflichtet,
dem Kunden einen Nettotarif anzubieten. Erst wenn ein sol-
cher nicht verfiigbar ist, darf der Versicherungsberater einen
Bruttotarif empfehlen, muss dann aber den Versicherer veran-
lassen, die Zuwendung fiir die Vermittlung an den Kunden
auszukehren (§ 34 d Abs. 2 Satz 4 und 5 GewO). Die Versiche-
rungsgesellschaft muss dies administrativ umsetzen konnen.

Vorteil fiir den Versicherungsberater ist die Moglichkeit, auch
Verbraucher versicherungsrechtlich gegen Honorar zu beraten.
In welchem Umfang Verbraucher allerdings bereit sind, dafiir
zu zahlen, muss jeder Makler fiir den eigenen Geschifts-
betrieb priifen und wirtschaftlich beurteilen. Auch die Frage,
ob die kooperierenden Versicherer bereit sind, auf dieser
Grundlage mit dem Versicherungsberater und ehemaligen
Makler zu kooperieren, sollte vor der Umstellung hinreichend
gekldrt sein. Die praktische Erfahrung lehrt, dass der Ver-
sicherungsmakler mit einem ergénzten Honorarangebot derzeit
noch vielseitiger und flexibler ist als ein Versicherungsberater.

Vertragsgestaltung ist entscheidend

Versicherungsmaklern ist generell zu empfehlen, die Umstel-
lung auf bzw. die Erginzung um die Honorarberatung zu
priifen. Besonderes Augenmerk muss dabei auf der Vertrags-
gestaltung im Verhdltnis zum Versicherungsnehmer liegen.
Der Wechsel zum Versicherungsberater ist dagegen zumin-
dest aktuell noch keine gleichwertige Handlungsoption. "
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