
noch nicht flächendeckend be-
kannt“, sagt Stefan Albers, Präsi-
dent des Bundesverbandes der 
Versicherungsberater. Die Weni-
gen seiner Zunft findet man über 
die Homepage ihres Verbandes 
(bvvb.de). Oder, weil nicht jeder 
Berater Verbandsmitglied ist, mit-
hilfe eines Anrufs beim Land- oder 
Amtsgerichtspräsidenten. 

Eine unabhängige Beratung hat 
allerdings ihren Preis. Auf Anfrage 
nennt Albers, selbst Versiche-
rungsberater, einen Stundensatz 
von 140 € bis 150 €, „wobei der 
Zeitbedarf je nach Umfang unter-
schiedlich ist“. Eine umfassende 
Erstberatung, bei der sogar die 
Hobbies des Kunden abgefragt 
werden, koste 300 € bis 750 €. Ähn-
lich verfahren die Verbraucher-
zentralen in den jeweiligen Bun-
desländern. In Nordrhein-Westfa-
len kostet die Beratung „40 € pro 
30 min“, sagte eine Pressespreche-
rin. Da eine Beratung zum Thema 
Berufsunfähigkeits- oder private 
Krankenversicherung gründlich 
erfolgen müsse, seien hierfür „zu-
mindest 60 min anzusetzen“.

Das Honorar ist auch fällig, 
wenn sich durch die Beratung er-
gibt, dass der Kunde keine Versi-
cherung benötigt. Stellt der Bera-

ter einen Bedarf fest, ermittelt er 
das passende Produkt samt zuge-
hörigem Tarif. Anschließend muss 
der Kunde sich die Police selbst 
besorgen, z. B. indem er damit ei-
nen Makler beauftragt. Der Versi-
cherer, der den Tarif anbietet, 
kann dem Kunden einen Makler in 
der Nähe nennen. Falls der Versi-
cherer nicht mit Maklern zusam-
menarbeitet, kann der Kunde ver-
suchen, den Tarif direkt beim Ver-
sicherer zu bekommen oder über 
dessen Vertreter.

Um im Tarif einkalkulierte Pro-
visionen zu vermeiden, sollte der 
Kunde den Vermittler fragen, ob es 
einen Tarif mit den gleichen Leis-
tungen, aber eben ohne einkalku-
lierte Provisionen gibt. Dies wäre 
dann ein Nettotarif. Laut Hans-Pe-
ter Schwintowski, Versicherungs-
experte und Rechtsprofessor in 
Berlin, handelt es sich dabei um 
„eigenständige Tarife“. Auch wenn 
viele Versicherer noch ein großes 
Geheimnis um Nettotarife ma-
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chen, stellen sie sie auf Anfrage oft 
doch zur Verfügung.

Wird dem Kunden nur ein Brut-
totarif, also inklusive Provisionen, 
angeboten, könnte er theoretisch 
eine Erstattung der Abschlusspro-
visionen fordern. Seitdem die Fi-
nanzaufsicht bei Bausparverträ-
gen die Rückgewähr von Gebüh-
ren erlaubt (Änderungsentschei-
dung vom 3.12.14; Gz.: BA 34-K 
6389–2014/0001) ist zumindest für 
Norman Wirth, Rechtsanwalt und 
Vorstand beim AfW Bundesver-
band Finanzdienstleistungen, das 
sogenannte Provisionsabgabever-
bot „de facto aufgehoben“.

Nettotarife sind die Boten einer 
neuen Zeit. Denn inzwischen ist 
ein Trend erkennbar, dass die ers-
ten Makler von Kunden ein Hono-
rar für ihre Beratung verlangen. 
Dafür gibt es vor allem einen 
Grund: Angesichts dauerhaft win-
ziger Zinsen am Kapitalmarkt und 
entsprechend sinkenden Kapital-
erträgen kappen etliche Versiche-
rer die Abschlussprovisionen für 
ihren Vertrieb. Und siehe da: An-
ders als bisher behauptet, sagen 
nun plötzlich auch Makler, dass 
sie alternativ zu einer Provision 
bei Vermittlung auch ein Honorar 
gegen Beratung nehmen dürfen. 

Jahrzehntelang war das ta-
bu. 

Das ändert sich nun. 
„Wer als Makler arbeitet, 
darf alternativ zur Provisi-
on vom Produktgeber ein 
Beratungshonorar vom 
Kunden annehmen“, be-
tont Walter Hubel, Vor-
stand bei der Confee AG, 
einem Dienstleister rund 

um die Honorarberatung. Wichtig 
sei nur, dass der Kunde zu Beginn 
des Gesprächs über beide Vergü-
tungsmodelle aufgeklärt wird und 
sich dann für einen Weg entschei-
det. Auch andere Fachleute sind 
dieser Meinung. Wählt der Kunde 
die Honorarberatung und stellt 
der Makler – jetzt Honorarberater 
– einen Bedarf fest, muss er dem 
Kunden einen Nettotarif vermit-
teln oder ihm die einkalkulierten 
Provisionen vollständig erstatten.

Das freilich ist noch Neuland. 
Weil der Begriff Honorarberatung 
nur im Anlagebereich gesetzlich 
geschützt ist, besteht im Versiche-
rungsbereich eine Missbrauchsge-
fahr. Wer als Verbraucher bei teu-
ren Policen auf Nummer sicher ge-
hen will, geht dann doch lieber 
erstmal zu einem Versicherungs-
berater gemäß §34e GewO oder 
Verbraucherschützer. Hier findet 
man unabhängige Beratung – und 
Kompetenz hoffentlich auch.         

STEFAN TERLIESNER

Versicherungsberatung

Berufsbezeichnung

gebundene Versicherungsvertreter

Versicherungsvertreter mit Erlaubnis § 34d GewO

Versicherungsmakler § 34d GewO

Versicherungsberater § 34e GewO

* Stand: 2.1.2015;  Quelle: DIHK, Recherche Terliesner
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Während das Angebot an IT- und Cyber-
Policen für Unternehmen inzwischen 
recht bunt und üppig ist, ist der Versiche-
rungsschutz für Privatleute löchrig. Am 
einfachsten lässt sich noch die eigene 
Hardware sichern. Wie der übrige Haus-
rat, sind im Regelfall auch PC und mobile 
Endgeräte in der Hausratpolice gegen Ge-
fahren wie Wasserschäden, Diebstahl 
oder Brand versichert. Gegen eine Zu-
satzprämie übernimmt die Westfälische 
Provinzial bei diesen Gefahren auch bis 
zu 600 € für die Datenrettung und die Ab-
sicherung gegen den Missbrauch des 
Computers. Spezielle Handyversicherun-
gen decken darüber hinaus Risiken wie 
Raub, Diebstahl-Folgeschäden (z. B. Kos-
ten für Fremdtelefonate), Display-, 
Bruch-, Flüssigkeitsschäden, Bedie-
nungs- und Konstruktionsfehler ab. 

Legen E-Mails bei Dritten auf-
grund einer nicht bekannten Ver-
seuchung mit Viren die Systeme 
lahm, ersetzen viele Haftpflicht-
versicherer diese Schäden. Ein 
Großteil der Anbieter ist der un-
verbindlichen Empfehlung des 
Gesamtverbandes der Deutschen 
Versicherungswirtschaft gefolgt. 
Sie stellen Voraussetzung für den 
Ersatz von Schäden für die „Lö-
schung, Unterdrückung, Un-
brauchbarmachung oder Veränderung 
von Daten bei Dritten durch Computer-
Viren oder andere Schadprogramme“. 
Und zwar übernehmen sie nur die Kos-
ten, wenn der Haftpflichtversicherte mit 
seinen Sicherheitsmaßnahmen wie Vi-
renscanner und Firewalls auf dem aktuel-
len Stand der Technik ist. Nicht versichert 
sind neben mehr oder weniger vorsätzli-
chen Handlungen unter anderem Schä-
den durch Spamming, den Einsatz von 
Cookies sowie die Teilnahme an rechts-
widrigen Online-Tauschbörsen. 

Cyber-Risiken wie die Verletzung von 
Datenschutzrechten, Hackerangriffe, Er-
pressungen durch Hacker, Mobbing in 
sozialen Netzwerken oder Verstöße gegen 
Urheberrechte zählen verschiedenen 
Umfragen zufolge inzwischen zu den Ge-
fahren, die die Deutschen besonders 
fürchten. Und hier ist der Versicherungs-

schutz besonders lückenhaft. Konzerne 
wie die Allianz, Axa und Gothaer wollen 
hier in den nächsten Monaten Privatleute 
mit speziellen Produkten mehr oder we-
niger umfassend absichern. 

Den bislang umfangreichsten Versiche-
rungsschutz gegen die gängigsten krimi-
nellen Praktiken im Netz bietet die Inter-
netschutzpolice der R+V Allgemeinen. 
Über telefonische juristische und psycho-
logische Beratung hinaus werden die fi-
nanziellen Schäden infolge von Betrug 
beim Online-Kauf oder Online-Banking 
(z. B. durch Phishing oder Pharming), 
Identitätsdiebstahl bis zu maximal 
10 000 € je Versicherungsjahr ersetzt. 
Geht es um Datenbeschädigung durch 
Schadsoftware werden die Kosten für Ver-
suche der Datenrettung bis 1000 € über-
nommen. Die R+V setzt für den Schutz 
nicht nur den Gebrauch einer aktuellen 

Sicherheitssoftware voraus, sondern lie-
fert die Software McAfee LiveSafe für die 
Laufzeit des Vertrags bereits kostenfrei 
mit. Nicht versichert sind unter anderem 
Kleinschäden (bis 50 €) sowie Schäden, 
die in Zusammenhang mit dem Kauf oder 
Verkauf von Lizenzen, Urheberrechten, 
Downloads, Strom, Gas, Gutscheinen 
oder Eintrittskarten oder mit einer beruf-
lichen/gewerblichen Tätigkeit entstehen, 
oder solche mit Vertragspartnern außer-
halb des Europäischen Wirtschaftsraums. 
Singles zahlen für diesen Versicherungs-
schutz 99 €, Familien 139 € pro Jahr. 

Einige Rechtsschutzversicherer leisten 
juristischen, psychologischen oder auch 
technischen Beistand bei Cyberrisiken. 
Für monatlich 9,99 € (Familientarif) bie-
tet beispielsweise „Aragweb@ktiv“ 
Rechtsschutz sowohl in Fällen, in denen 
der Versicherte selbst beleidigt, verleum-

det oder in seinem Ruf geschädigt wird, 
wie auch in den Fällen, wo ihm selbst sol-
ches (unbeabsichtigtes) Verhalten vorge-
worfen wird. Das Paket beinhaltet zudem 
einen Straf-Rechtsschutz für irrtümliche 
Downloads, den angeblichen Verstoß ge-
gen Urheberrechte oder angebliche Ha-
ckerattacken. Auch für die Lösung repu-
tationsschädigender Online-Inhalte trägt 
der Versicherer die Kosten. Gedeckt ist ei-
ne Versicherungssumme von 100 000 € 
ohne Selbstbehalt. 

Der Premium-Rechtsschutz der DEVK 
beinhaltet seit Jahresbeginn einen „Iden-
titäts-Schutz im Internet“. Über die 
Dienste der Affinion International GmbH 

bieten die Kölner ihren Versicher-
ten ein tägliches Online-Monito-
ring über ihre persönlichen Da-
ten. Werden Name, E-Mail-Adres-
se, Kontodaten oder Personalaus-
weisnummer auf einer kritisch 
eingestuften Seite gefunden, wird 
der Versicherte per SMS oder 
E-Mail gewarnt und bei Identi-
tätsdiebstahl unter anderem alle 
Datenspuren mit einem Online-
Cleaner beseitigt. 

Die Policen der DAS und Roland bieten 
Schutzbriefe mit einer Kombination von 
Rechtsbeistand und Serviceleistungen 
an. So verspricht Roland für jährlich 
119,98 € im Jahr unter anderem Hilfe bei 
Datenmissbrauch und Cyber-Mobbing. 
Ein „Online-Schutz-Radar“ wacht regel-
mäßig über die sensiblen Daten des Kun-
den. Wurden Festplatten im PC oder 
Notebook durch unbefugte Dritte zer-
stört, versuchen Spezialisten, die Daten 
wiederherzustellen. Der „E-Schutzbrief“ 
der DAS leistet für monatlich zwischen 
9,95 € und 29,95 € (drei Varianten) 
Rechtsbeistand bei Cybermobbing, Da-
tenmissbrauch, Persönlichkeitsschutz 
und Urheberrechtsverletzungen. Zudem 
werden entstandene Kosten für „fehler-
hafte Veröffentlichungen“ wie etwa bei 
den gefürchteten Facebook- 
Partys ersetzt.  MONIKA LIER
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Nur wenig Versicherungsschutz 
gegen Viren und Hacker

Legen E-Mails bei Dritten aufgrund einer 
nicht bekannten Verseuchung mit Viren die 
Systeme lahm, ersetzen viele Haftpflichtver-
sicherer diese Schäden. Voraussetzung ist 
meist aber, dass Virenscanner und Firewalls 
des Kunden auf dem neuesten Stand waren.

VDI nachrichten, Düsseldorf, 20. 2. 15, cb

Pensionen: Wegen des Zinstiefs 
müssen die Dax-Konzerne so ho-
he Pensionsverpflichtungen 
schultern wie noch nie. So stieg 
die Summe im Jahr 2014 für die 30 
wichtigsten börsennotierten Un-
ternehmen in Deutschland um 
29 % auf 391,7 Mrd. €. Das 
schreibt die „Welt am Sonntag“ 
unter Berufung auf eine Analyse 

der Beratungsfirma Towers Wat-
son. Gleichzeitig habe sich das 
Pensionsvermögen um nur 8 % 
auf 213,5 Mrd. € erhöht. Infolge 
dieser Lücke seien lediglich etwas 
mehr als die Hälfte (54,5 %) der für 
den Ruhestand der Mitarbeiter 
eingegangenen Verpflichtungen 
von den Kapitalanlagen der Unter-
nehmen gedeckt – nach immerhin 
65,3 % im Vorjahr.   dpa/cb

Rekord-Pensionspflichten
VDI nachrichten, Düsseldorf, 20. 2. 15, cb

Versicherungen: Der Versi-
cherer Signal Iduna zählt den In-
ternetkonzern Google zu seinen 
künftigen Konkurrenten. Es sei da-
mit zu rechnen, dass Google die 
immensen Datenmengen in sei-
nem Bestand auch dazu einsetzen 
werde, Nutzern Versicherungsan-
gebote zu machen, meint Vor-
standschef Ulrich Leitermann.

 „Wenn man sieht, mit welchen 
Methoden Daten ausgewertet und 
Profile erstellt werden, ist es nicht 
utopisch zu glauben, dass dies 
auch zu Angeboten führen wird.“ 
Google werde sich vermutlich da-
rauf beschränken, Versicherungen 
zu vermitteln und nicht eigene an-
bieten. „Darauf müssen wir uns 
einstellen.“ Leitermann führte die 
Konkurrenz aus dem Netz als Mit-

Versicherer Signal Iduna sieht Google als Konkurrenten

VDI nachrichten, Düsseldorf, 20. 2. 15, cb

Welche Versicherungen braucht 
man? Die Antwort gibt ein guter 
Berater. Das Problem: Wo und wie 
findet man sie? Wenn Ingenieure 
gefragt werden, welche Kriterien 
ihnen bei der Beraterwahl wichtig 
sind, sagen sie, Kompetenz und 
Unabhängigkeit. Die Praxis indes 
sieht anders aus: Viele wenden 
sich nicht an einen Berater, son-
dern an einen Vertreter. Doch ist 
der unabhängig? Nein. Er vertritt 
einen oder mehrere Versicherer 
und wird von ihnen bezahlt. Da-
her sollten sich Verbraucher stets 
die Fragen stellen: Womit verdient 
mein Gegenüber Geld? Folge ich 
dem Rat eines Verkäufers oder ei-
nes Beraters? 

Ziel der Tätigkeit eines Verkäu-
fers ist die Vermittlung von Verträ-
gen. Nur wenn er eine Versiche-
rung vermittelt, verdient er Geld. 
Das Geld stammt indirekt vom 
Kunden. Denn der Versicherer 
zweigt einen Anteil der gesamten 
Beitragssumme ab und reicht die-
sen an den Vermittler weiter. Bei 
langfristigen und teuren Verträgen 
wie einer Berufsunfähigkeitspoli-
ce verdienen Vermittler schnell 
500 € bis 2000 € pro Abschluss. 
Hinzu kommt eine jährliche Be-
standsprovision. Diese Konstruk-
tion belohnt den Verkauf. Und sie 
bindet Vermittler an die Produkt-
geber. Je nach Abhängigkeit unter-
scheidet man mehrere Typen: 

Ein Ausschließlichkeitsvertreter 
vermittelt ausschließlich Produkte 
eines Versicherers oder Produkte 
verschiedener Unternehmen, so-
fern deren Produkte nicht in Kon-
kurrenz zueinander stehen. Nach 
Angaben des DIHK haben sich 
rund 160 000 Vertreter eng an ei-
nen oder mehrere Anbieter ge-
bunden. Für weitere 30 600 Vertre-
ter mit Erlaubnis gemäß §34d Ge-
werbeordnung (GewO) haben die 
Versicherer keine uneinge-

schränkte Haftung übernommen. 
Dann gibt es noch Mehrfachagen-
ten, die mit fünf bis zehn Versiche-
rern zusammenarbeiten. Als 
Handlungsbevollmächtigte vertre-
ten sie die Interessen der Unter-
nehmen sowie der Kunden und 
sind so nicht wirklich frei in ihren 
Entscheidungen.

Versicherungsmakler sind halb-
wegs unabhängig. Bundesweit 
gibt es fast 47 000. Ein Makler ar-
beitet im Auftrag des Kunden. Er 
sollte mit einer hinreichenden An-
zahl von Anbietern zusammenar-
beiten und das beste Preis-Leis-
tungsverhältnis ermitteln. Hat der 
Kunde einen Bedarf, empfiehlt er 
den Abschluss eines möglichst 
passenden Vertrages. Das Pro-
blem: Bisher lassen sich nur weni-
ge Makler für ihre Dienste vom 
Kunden bezahlen. Vielmehr erhal-
ten die meisten Makler von einem 
Versicherer eine Courtage, wenn 
sie dessen Produkt vermitteln. Oft 
zahlen die Produktge-
ber unterschiedlich 
hohe Courtagen, so-
dass auch der Makler 
in einen Interessen-
konflikt gerät. Mitun-
ter empfiehlt er das 
Produkt, bei dem er 
am meisten verdient, 
das aber nicht so gut 
zum Kunden passt.

Echte Berater dagegen bieten eine 
unabhängige Beratung. Ihr Ziel ist 
die Weitergabe von Information. 
Demnach gibt es folgende echte 
Berater: die Mitarbeiter der Ver-
braucherzentralen sowie gericht-
lich zugelassene Versicherungsbe-
rater gemäß § 34e GewO. Letztere 
stammen ursprünglich aus dem 
Rechtsberatungsgeschäft. Eine 
Vertragsvermittlung ist ihnen ge-
setzlich verboten. 

Bundesweit gibt es 292 Versiche-
rungsberater. „Unser Beruf ist 

Um Provisionen bei den Versicherungen zu 
vermeiden, sollte der Kunden den  
Vermittler fragen, ob es einen „Nettotarif“ 
mit den gleichen Leistungen, aber eben 
ohne einkalkulierte Provisionen gibt.

Versicherung: Die passende Versicherung  

zu finden, ist nicht leicht. Ein Experte kann helfen. 

Allerdings gibt es kaum kompetente und  

unabhängige Hilfe. Wie man Vertreter, Agent,  

Makler und echte Berater erkennt.

grund für das Sparprogramm an, 
das Signal Iduna vor einigen Mo-
naten angekündigt hat. Das Unter-
nehmen will die Kosten ab 2018 
jährlich um 140  Mio. € senken. Bis 
dahin sollen 100 Mio. € in IT und 
Ausbildung investiert werden. Da-
mit reagiert der Versicherer auf 
den Trend, dass immer mehr Ver-
sicherungsgeschäfte im Internet 
abgewickelt werden.   rtr/cb

Werden Sie beraten oder verkauft? 

VDI nachrichten, Frankfurt, 20. 2. 15, cb

Es wird wohl nicht mehr lange 
dauern, bis die ersten Analysten 
ihre zum Jahreswechsel ge-
steckten Kursziele nach oben 
revidieren werden. Der Aktien-
markt brummt, der Dax steigt 
über die 11 000-Punkte-Marke, 
der M-Dax der wichtigsten Ne-
benwerte markiert ebenfalls 
neue Rekorde.

Der Boom hat viele Ursachen. 
Zuletzt sorgten der beschlosse-
ne Waffenstillstand in der 
Ukraine und die Hoffnung auf 
eine Lösung des Schuldenstreits 
zwischen Griechenland und sei-
nen Gläubigern für gute Stim-
mung. Am Ende steht aber im-
mer das Versprechen der Euro-
päischen Zentralbank (EZB) im 
Raum, alles zu unternehmen, 
um den Euroraum zu stabilisie-
ren. Das bald startende Anlei-
heaufkaufprogramm darf mit 
Fug und Recht als Garant für 
weiter steigende Aktienkurse 
gesehen werden.

Auch wenn sich die politische 
Lage wieder eintrüben sollte 
und immer auch skeptische Tö-
ne in der Finanzgemeinde kur-
sieren, bleibt es dabei, dass die 
Aktienmärkte ihren Rücken-
wind behalten. Solange Zins-
produkte so wenig abwerfen, 
dass Geld nur unterm Kopfkis-
sen ertragsärmer ist, brauchen 
Sachwerte keine Konkurrenz zu 
fürchten. Das birgt Gefahren, 
für erfahrene und umsichtige 
Anleger aber auch Chancen. 

Die Wahrscheinlichkeit, dass 
bei den Sachwerten Spekulati-
onsblasen entstehen können, 
ist hoch. Es ist alles nur künst-
lich erzeugter Boom, werfen die 
Kritiker ein, doch dieser Ein-
wand gilt nur bedingt. Die wirt-
schaftliche Situation im Euro-
raum hat sich verbessert. Als 
Fels in der Brandung ragt die 
deutsche Wirtschaft heraus. Der 
eindrucksvolle Schlussspurt 
zum Jahresende 2014 hat dazu 
geführt, dass das Bruttoinlands-
produkt im Gesamtjahr mit ei-
ner Rate von 1,6 % stärker als 
erwartet gewachsen ist.

Die deutsche Wirtschaft steht 
dabei auf einem breiten Funda-
ment. Die Exporte brummen, 
der Konsument kauft eifrig ein. 
Mit wachsenden Investitionen 
ist sogar ein Sorgenkind der 
Wirtschaft zu neuem Leben er-
wacht. Die Stimmungsindikato-
ren für die deutsche Wirtschaft 
weisen weiter nach oben. Das 
alles lässt hoffen, dass Deutsch-
land Stabilitätsanker in Europa 
bleiben kann. Und dass die ho-
hen Aktienkurse vielleicht doch 
nicht auf Sand gebaut sein 
könnten.   STEFAN WOLFF


