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Provisionen beim Verkauf von
Versicherungen und Kapitalanlagen

Mythen und Fakten
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Bruttoeinkommen der
Beschaftigten

Angaben in Prozent von Gesamt,
Einkommen pro Monat
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Wie der Verkauf von Versicherungen und Kapitalanlagen vergiitet wird sorgt immer wieder fiir Diskussionen.
Zuletzt wurde in der EU der Ruf nach einem Provisionsverbot laut. Provisionen kénnten den Anreiz liefern, nicht
das beste Produkt fiir den Kunden, sondern jenes mit der héchsten Vergiitung zu empfehlen, meinen die Gegner.
Befuirworter hingegen sehen in Provisionen eine Vergiitungsform, in der das wirtschaftliche Risiko zur Ganze beim
Berater liegt und mit der sich auch Normalverbraucher qualifizierte Beratung leisten kdnnen.
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Aufwand der Versicherungsmakler, -agenten und
Vermoégensberater fiir Beratung und Betreuung ihrer Kunden.

Im Mittel finden 2,75 Beratungsgesprache statt, bevor ein Kunde zu- oder absagt. Der Zeitaufwand bis zu
einem Abschluss oder einer Absage betragt zwischen 5,6 und 6,3 Stunden! Hinzu kommen zwischen 2,1 und
5,0 Stunden Back-Office Aufwand.
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Bl Beratungszeit = Backoffice Kunden und Jahr.

Einkommensstrukturen
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Einzelne Berater dem erforderlichen Aufwand gegen-
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ein monatliches Bruttoeinkommen
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mensbereich, der mit der unteren

Halfte der Einkommen der in Oster-
reich unselbstandig Beschéftigten zu
vergleichen ist. Bei dem Anteil, der kei-
ne Angaben gemacht hat handelt es sich primar um Ein-Personen-Unternehmen mit einem Umsatzvolumen bis zu
25.000 £ pro Jahr. Hier ist davon auszugehen, dass sie sich vor allem auf Bruttoeinkommen bis zu 1.700 € beziehen.
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Kunden wollen ohne Risiko vergleichen

Von ihren selbstdndigen Bera- bei Krediten
tern fordern Konsumenten zwischen
2,3 Angeboten (bei Krediten) und
5,4 Offerten (bei Versicherungen)
an. Entschlief3t sich ein Kunde nach

der Beratung zum Kauf beim Mitbewerber so entstehen ihm dennoch keine Kosten. Im erfolgsabhédngigen

bei Versicherungen

Verglitungssystem mittels Provision ist der Zeit- und Beratungsaufwand das wirtschaftliche Risiko des Versiche-

rungsmaklers, -agenten und Vermodgensberaters!

Im Honorarsystem kostet Vergleichen
immer sofort Geld

Angesichts der Tatsache, dass rund 50 % der Ge-
schéftsfalle unterhalb von € 1.000 liegen, ist nicht
anzunehmen, dass der Konsument bereit ist Kosten
zwischen rund € 100 und € 300, zumal auch fir den
Nicht-Abschlussfall(!), zu tragen. Ein Beispiel: Jemand
will eine KFZ-Haftpflichtversicherung iber einen selb-
standigen Versicherungsmakler abschlie3en. Der Makler
holt fiir seinen Kunden drei Angebote ein. Die Preis-
spanne betragt zwischen € 612,00 fiir den gilinstigsten
bis € 938,62 fiir den teuersten Versicherungsanbieter. Die maximale Pramienersparnis des Kunden ist € 327 pro
Jahr. Wiirde der Versicherungsmakler seinen Zeitaufwand mittels Honorar in Rechnung stellen, miisste er seinem
Kunden zwischen € 315,00 bis € 756,00 vorschreiben, unabhangig davon ob er kauft! Beim erfolgsabhéngigen

770 € 612 € 938 € 315 € 756 €

Kfz-Haftpflichtversicherung
Jahrespramie 770 €

Beratungshonorar
315 bis 756 €

Provisionssystem kann der Kunde risikolos vergleichen und lukriert beim Kauf den vollen Prémienvorteil!

Konsumenten bevorzugen
erfolgsabhéngige Verglitung

Eine Studie der Makam Marktforschung im Auftrag
des Bundesministeriums fiir Arbeit, Soziales und Konsu-
mentenschutz im August 2012 zeigt: 68 % der heimi-
schen Konsumenten wollen nur dann fiir Versiche-
rungsberatung bezahlen, wenn sie tatsachlich etwas
kaufen, also etwa eine Versicherung abschlief3en. Genau
das ist durch die Provision gewahrleistet! Unabhangige
Experten von Price Waterhouse Coopers, die im Auftrag
der EU Kommission das Thema Vergiitung in Europa un-
tersuchten, kamen zum Ergebnis: Die erfolgsabhangige
Verglitung soll bleiben!

Ich méchte nur dann ein Honorar bezahlen, wenn ich auch
tatsachlich eine Versicherung abschliefe.

68 %

Mir ist eine grofe Auswahl und Chance auf das beste Produkt
wichtig — deshalb wiirde ich auch ein Honorar zahlen.

55%

Mir ist egal, von wem der Makler bezahlt wird.

54 %

Ich vertraue darauf, dass der Makler mir das beste Produkt verkauft,
auch wenn er vom Versicherungsunternehmen Provision bekommt.

52%

Finanzielle Nahversorgung der Bevdlkerung weiterhin sicherstellen.

Fiir den Kunden ist in erster Linie entscheidend, welche Leistungen er zu welchem Preis bekommt. Dafiir
muss er die Gesamtkosten eines Finanzproduktes kennen. Die Offenlegung der Vermittlerprovision allein
hilft bei der Beurteilung bzw. beim Vergleichen nicht weiter. AFPA tritt dafir ein, die Gesamtkosten mittels
standardisierter Informationsunterlagen der Produktgeber offenzulegen und dariiber hinaus Kunden vorab
zu fragen, wie sie fir die Beratung bezahlen mdchten. Jeder Verbraucher soll frei zwischen Provision oder

Honorar wahlen diirfen.
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€ 327 max. Ersparnis p.a.,
€ 315 bis € 756 Honorar!

Fallbeispiel basierend auf
Recherchen der Zeitschrift
Konsument 9/2011 und 4/2012
und auto-motor.at

Studie der Makam Markt-
forschung im Auftrag
des Bundesministeriums
fiir Arbeit, Soziales und
Konsumentenschutz.
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AFPA ist der Branchenverband, der mit
seiner Arbeit und seiner Mitgliederstruk-
tur die gesamte selbstandige Vermittlung
von Versicherungen und Finanzdienstleis-
tungen abbildet. Das Augenmerk unserer
Interessenvertretung gilt den Unterneh- ®
mern, die Konsumenten und Firmenkun- A F P A
den Versicherungen, Wertpapiere und
Finanzierungen anbieten, mit klarer Ab-

grenzung zum angestellten Auf3endienst member of "yl 7ecit
von Banken und Versicherungen.

Austrian Finandial &

Gerade der Vertrieb durch selbstandi- " i
erade der vertrieb curch seibstandt Insurance Professionals Association

ge Berater ist zunehmend durch ein Uber-
maf3 gesetzlicher Regulierungen belastet.
Unsere Branche leidet auch darunter, dass
der Gesetzgeber bislang Teilbereiche von-

einander isoliert betrachtet und noch kein
einheitliches Regelungskonzept fiir den
gesamten Markt gefunden wurde.

AFPA ist durch den europdischen Dach-
verband FECIF mit Sitz in Briissel direkt in
die EU Finanzmarktregulation eingebun-
den. Seinen Mitgliedern bietet AFPA zeit-
nahe Informationen Uber alle relevanten
Themenbereiche und die Moglichkeit des
Meinungs- und Erfahrungsaustausches mit
Behérden und Marktteilnehmern im In-
und Ausland.

www.afpa.at
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