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Herzlich Willkommen

zum

Expertentag 2017
Steiermark

Fachgrupppe Versicherungsmakler und 
Berater in Versicherungsangelegenheiten
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Wer spricht zu Ihnen?

Michael A. Hillenbrand

„Stier“

05.05.1965

verh. 1 Kind

1983-85 Versicherungskaufmann

1989 Erste Honorarmodelle

1991-92 Versicherungsfachwirt

1997-99  Versicherungsbetriebswirt

2004 Zulassung zum Versicherungsberater

30 JAHRE Erfahrung im Maklermarkt

20 Jahre Leitung eines Maklerunternehmens



Honorarmodelle für Versicherungsmakler

Einblick in das deutsche Nachbarland

(So schaffen Sie Win-Win-Situationen für sich und Ihre Kunden)

3



4

Verteilung
24 % Gelder von Übrigen z. B. Plattformen
18 % Gelder vom Anbieter – Kostenersatz
17 % Courtagen auf Bestandsgeschäfte
18 % Courtagen auf andere Geschäfte
13 % Direkt vom Kunden
10 % Andere

Quelle: SEB Steuerberatungsgesellschaft

DATEV-Betriebsvergleich
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Flankierung durch den Gesetzgeber
http://www.wegweiser-finanzberatung.de/
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Wie macht man das?

1. Werden Sie sich über den Wert Ihrer Dienste klar

2. Suchen Sie nach neuen Gestaltungsmodellen

3. Sprechen Sie offen mit Ihrem Kunden

4. …einfach machen!

Häufigste Frage:
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Nichts in der Welt ist schwer!

Es sind unsere Gedanken, die den Dingen 
den Anschein geben.

(Wu Cheng‘en)
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Gestaltungsmodelle 

Handeln Sie einfach wie ein Kaufmann – kaufen Sie eine 
Leistung ein und versehen sie diese mit Ihrem Zuschlag. 

So entsteht ein Marktpreis.
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Gestaltungsmodelle 
für

Kompositsparten
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Hausratversicherung:

Einfamilienhaus, VS 
250.000, Plz. 97070, 2 
Fahrräder; 
Glasversicherung, 
Elementardeckung

Policenwerk Nettotarif:

145,30 €

c

Courtage: 49,84 €

(25 % aus der Nettoprämie; 232,26 
/1,165 = 199,36 x 0,25 =49,84)

Honorar: 86,96 € = +74,5 %

(232,26 – 145,30 = 86,96)



11

…und so weiter…
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…und so fort…

Falls Sie eine Provision von 
10 % erhalten, müssen Sie, 
um über 100,- €* 
Mehrumsatz zu verfügen, 
dem Kunden 1.000 € 
Mehrkosten zumuten.

Und beim Honorar…?

Erkennen Sie die Genialität 
der Honorarmodelle?

* Der Einfachheit halber haben wir 10
% aus der Bruttoprämie angenommen



Kundensituation

Firmenkunde
Tiefbau-/Pflasterbau
25 Mitarbeiter 

- BHV 4.383,14 3.068,20
- KFZ 10.897,79 8.343,14
- UV 295,11 236,09
- UV 1.472,38 1.177,90
- ABMG 660,70 591,33
- Transp. 2.433,74 2.068,68
- VG 997,62 997,62
- Inventar 318,29 318,29
- RS 859,47 859,47

Gesamt 20.142,86 3.233,27 15.485,33 4.175,24 19.660,67

Inkl. Courtage aus VG/Inv./RS 457,01 = 4.632,25
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Verträge Alt Courtage Pr. Neu Vergütung Neu Gesamt
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Gestaltungsmodelle 
für

Personensparten



Rentenvers. 
500 €/Monat

15

Prämie 363,00 € = 130.680 BWS 
35 %o = 4.573,80 €
50 %o = 6.534,00 €

Prämie 503,50 € = 181.260 BWS 
35 %o = 6.344,10 €
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Todesfallvers. 
300.000 €



AK + 

Courtage 

200 €

100 €

100 €

Diese Grafik zeigt dass die klass. LV in den 
ersten Jahren durch höhere Gesamtkosten 

mehr Beiträge (AK) verbraucht. Die 
Courtage stellt davon nur einen Teil dar.

Honorarmodell: Hier fallen durch Auslagerung 
geringere Prozess-, Vorfinanzierungs- und Prov.-

Risikokosten an. Die Vergütung ist für den 
Vermittler frei variabel. Vom angestrebten Beitrag 
erhält der VU in den ersten Jahren nur einen Tei 

(unten z. B. die Hälfte), damit der Vermittler seine 
Vergütung unterbringt. Nach der vereinbarten Zeit 

fließt der gesamte Beitrag dem VU zu. 

Honorar

Beitrag

Laufzeit
Laufzeit

Beitrag

Wertentwicklung 
des Vertrages

Wertentwicklung

des Vertrages

Die Grafiken beinhalten natürlich einen systematischen Fehler. Indem hier Beitragshöhe, Zahlungsstrom und Wertentwicklung des
Vertrages zusammen dargestellt werden, ist eine korrekte, maßstäbliche Abbildung nicht möglich. Dies wird jedoch bewusst in Kauf

genommen, um die Systematik zu veranschaulichen!



18

„Ein Mensch würde nie dazu kommen, etwas zu tun, 

wenn er stets warten würde, bis er es so gut kann, 

dass niemand mehr einen Fehler entdecken könnte.“

(Kardinal John Henry Newmann)
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Service-
oder

Betreuungspauschalen
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Service- oder Betreuungspauschalen:

1. Kundenbezogen

c) Differenzierung nach Umsatz/Einkommen

Privat: 1,5 % vom Haushaltseinkommen
Firmen: 50,- € je Mitarbeiter

Standardpaket 0,5 %/20,- € je Mia.
Midsize 1,0 %/35,- € je Mia.
Exklusiv 1,5 %/50,- € je Mia.

Gestaltungsmodelle:
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Service- oder Betreuungspauschalen:

2. Spartenbezogen

LV … %/€
KV … %/€
Komposit … %/€
KFZ … %/€

Kapitalanlage … % aus Portfolio

Gestaltungsmodelle:
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„Wer immer nur tut, 

was er immer schon kann,

bleibt immer nur das

was er immer schon war!“

(Henry Ford)
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„Es ist nicht zu wenig Zeit die wir haben,

es ist zu viel Zeit, die wir nicht nutzen!“

(Seneca)




