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Immer wieder erleben wir Uberraschte Reaktionen im
Kundenkreis, wenn diese erfahren, dass unsere Dienstleistung
als Versicherungsmakler keine zusatzlichen Kosten verursacht.
Aus diesem Grund mOochten wir unseren heutigen Blogartikel dem
Thema Vergutung widmen. Hier erfahren Sie, wie viel wir
eigentlich an Ihnen verdienen und was wir dafur tun.

Lesedauer: Ca. 4 Minuten

Was bekomme ich eigentlich fiir mein Geld?

Wir gehoren nicht zu den Beratern, welche die Versicherungen
einmal vermitteln und dann nie wieder auftauchen. Wir mochten
uns unsere Vergutung ehrlich verdienen und bieten Ihnen daher
umfangreiche Dienstleistungen. Hierzu gehoOren u.a.:

- Unfangreiche Risikoanalyse Ihrer persdonlichen und
finanziellen Situation

- Uberprifung Ihrer bestehenden Versicherungsvertrage auf
Qualitat, Vollstandigkeit und Preis-/Leistungsverhaltnis

 Vollstandige Abwicklung aller Versicherungsantrage

- RegelmaBige Uberprifung Ihrer Bestandsvertrage

» Korrespondenz mit allen Versicherungsgesellschaften
inklusive Umzugsmeldungen, Anderungen von


https://tbo-versicherungsmakler.de/verguetung/

Bankverbindungen etc.

» Schadenmeldung und weitreichende Unterstutzung im
Schadenfall

 Verwaltung Ihrer Versicherungsvertrage und digitaler
Kundenordner

Als TBO-Kunde missen Sie praktisch nie mit Ihrem Versicherer
kommunizieren. Wir kummern uns um Ihre Anliegen und nehmen
Ihnen den lastigen Schriftverkehr mit
Versicherungsgesellschaften ab. Das spart Ihnen viel Zeit und
Nerven. Da Sie uns bequem per Telefon, Mail oder Whatsapp
kontaktieren konnen, verringert sich Ihr Aufwand enorm.

Wie beeinflusst die Vergitung meine
Versicherungsbeitrage?

Gar nicht. In Versicherungsprodukte ist ublicherweise eine
Provision einkalkuliert. Nutzen Sie einen Berater (z.B. einen
Versicherungsmakler wie TBO), erhalt dieser die Provision
ausgezahlt. Beauftragen Sie einen Versicherungsvertreter (z.B.
einen Provinzial Generalagenten), teilen sich der Vertreter
und die Versicherungsgesellschaft die Provision. Schliellen Sie
die Versicherung stattdessen uber die Website der
Versicherungsgesellschaft ab, freut sich der Versicherer uber
einen hoheren Gewinn, da er die Provision behalten kann.
Letztlich kostet Sie das Versicherungsprodukt aber immer
gleichviel.

Ubrigens: Bei einem Abschluss lber ein Vergleichsportal (z.B.
Check24) beauftragen Sie ebenfalls einen Versicherungsmakler
(tatsachlich sind die meisten Portale als Versicherungsmakler
registriert). D.h. das Portal erhalt die Provision vom
Versicherer, aber Sie verzichten auf den GrolRteil der oben
genannten Vorteile.



Was verdienen Sie an mir?

Wie beschrieben, erhalten wir von den
Versicherungsgesellschaften eine Provision fur die Vermittlung
und Betreuung Ihrer Versicherungsvertrage. Da wir den grofSen
Teil unserer Einnahmen aus Sachversicherungen erzielen (das
sind z.B. Haftpflicht-, Hausrat-, Gebaude- oder
Autoversicherungen), mochten wir das System gerne an diesem
Beispiel erklaren.

Der Versicherer kalkuliert fur Ihr Risiko den notwendigen
Beitrag, um daraus die Schaden, seine Mitarbeiter und seine
Gewinne zu bezahlen. Anhand dieses Beitrags (z.B. 100€) wird
die Provision berechnet. Diese ist vor allem abhangig vom
Produkt und liegt im Durchschnitt bei 20%. Der Angebotspreis
der Versicherung betragt dann also 120€. Darauf wird noch die
Versicherungssteuer (meist 19%) erhoben, sodass Sie in unserem
Beispiel 142,80€ bezahlen.

(Tatsachlich ist die Kalkulation nicht ganz so einfach, aber
wir moéchten es an dieser Stelle nicht wunnotig
verkomplizieren.)

Wir erhalten unsere Provision dabei so lange, wie Sie unser
Kunde sind. Dabei spielt es keine Rolle, ob wir den Vertrag
selbst vermittelt haben oder nicht. Das hat fiur Sie zwei
entscheidende Vorteile:

 Nur wenn Sie unser Kunde sind, verdienen wir auch Geld
mit Ihnen. Daher sind wir naturlich motiviert, Sie als
Kunden zufriedenzustellen und geben deshalb jeden Tag
unser Bestes.

»Da es sich um eine Betreuungsprovision handelt, haben
wir keinen Grund, bestehende Vertrage zu kiundigen, die
Sie moglicherweise friuher bei einem anderen Berater oder
im Internet abgeschlossen haben. So konnen wir Ihnen
eine ehrliche Einschatzung Ihrer wvorhandenen
Versicherungsvertrage geben, unabhangig von finanziellen



Interessen. ,Umdecken um jeden Preis” gibt es bei uns
nicht.

Hohe Vergiitung bei Lebens- und
Krankenversicherungen

Der sogenannte Versicherungsfritze, der sich mich hohen
Provisionen fiur Lebens- und Krankenversicherungen den
Sportwagen und die goldene Uhr verdient, ist immer wieder
Thema in den Medien.

Auch wir sehen die Machenschaften in unserer Branche durchaus
kritisch und finden 1insbesondere im Bereich der
Altersvorsorgeprodukte die Provisionshohe haufig unangemessen.
Uns ist es wichtig, dass Sie die Kosten der Produkte kennen
und nennen Ihnen daruber hinaus auch die HOhe unserer
Provision. Sie sollen unseren Preis kennen und somit auch
abschatzen kodnnen, welchen Anreiz wir im Rahmen unserer
Produktempfehlung verfolgen.

Insbesondere bei Altersvorsorgeprodukten spielen die Kosten
eine wichtige Rolle, da die Zinsen in den letzten Jahren immer
geringer geworden sind. In den meisten Fallen verzichten wir
zu Ihren Gunsten komplett auf unsere Abschlussprovision,
wodurch sich Ihre Rendite deutlich verbessert. Wir erhalten
lediglich eine Bestandsprovision fur die laufende Betreuung,
wobei wir selbst diese deutlich rabattieren.

Aus unserer Sicht erfahren Sie im Ubrigen sehr schnell, ob Sie
einen fairen Berater vor sich sitzen haben, wenn Sie ihn nach
den Produktkosten und der Provisionshohe fragen. Wenn er offen
und ohne zu zdégern Auskunft gibt und dies auch schriftlich
anhand des gesetzlich vorgeschriebenen
Produktinformationsblatt belegen kann, sagt das schon sehr
viel Gutes Uber diesen Berater aus.



In unserem Ratgeber fiur Eltern haben wir das Thema noch
ausfuhrlicher beschrieben und mit konkreten Zahlen unterlegt.

Wir freuen uns uber Ihre Empfehlung

Wir wissen, dass nicht alle Versicherungskunden so fair
behandelt werden wie bei uns. Immer wieder hOoren wir von
Neukunden, dass sie fruher zu Vertragsabschlissen gendtigt
wurden, im Schadenfall allein gelassen wurden oder sich ihr
Berater generell nicht um sie gekummert hat. Unser Anspruch
ist es aber, ausschliefSlich zufriedene Kunde zu haben. Hierfur
geben wir jeden Tag unser Bestes.

Dabei freuen wir uns sehr uber Ihre Empfehlung, welche wir mit
einer Spende in Hohe von 100 Euro an eine gemeinniitzige
Organisation Ihrer Wahl belohnen. Hierbei méchten wir
ausdrucklich betonen, dass es fur uns keine Kunden gibt, die
»,ZU klein” sind oder ,sich nicht lohnen“. Wir sind der
Ansicht, dass jeder eine faire Beratung verdient hat. Damit
die Zusammenarbeit fur Kunde und Berater gleichermallen Spals
macht, setzen wir 1lediglich Vertrauen voraus und die
Motivation, die eigenen Versicherungsthemen regeln zu wollen.
Dann spielt es flur uns keine Rolle, ob Ihre Empfehlung ein(e)
GeschaftsfuhrerIn, Auszubildende(r) oder RentnerIn ist.

Sie mochten mehr lber das Thema Vergitung erfahren? Kommen Sie
gerne auf uns zu.
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