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,Das Angebot der
InterRisk an Nettotarifen
erstreckt sich Uber alle

Sparten.”

Klaus Barde im Gesprach mit Dietmar Willwert,

Vorstand InterRisk Versicherungen

Honorarberatung: Fiir welche Produktgrup-
pen liegen seitens der InterRisk Honorar-
Tarife vor?

Dietmar Willwert: Das Angebot der Inter-
Risk an Nettotarifen erstreckt sich sowohl
tber alle Sparten der Lebensversicherung
als auch tber alle Sparten der Schaden- und
Unfallversicherung. Dazu zdhlen auf Seiten
der Lebensversicherung die Sparten Risiko-
leben, Berufsunfahigkeit, Kapitalleben,
Leibrenten (auch Basisrenten) und die
fondsgebundene Rentenversicherung, auf
Seiten der Schaden- und Unfallversicherung
die Sparten Unfall-, Hausrat-, Haftpflicht-
und Wohngebaudeversicherung, gewerb-
liche Versicherungen ( gewerbliche Gebau-
de, Geschiftsinhalt, Betriebshaftpflicht und
Elektronik) sowie Sonderkonzepte wie bei-
spielsweise unser Produkt ,Ontour”.

Honorarberatung: Wie ldsst sich der spe-
zifische Aufwand zur Erstellung eines Ho-
norar-Tarifs beschreiben und im Rahmen
der hausinternen Abldufe bewerten?

Dietmar Willwert: Ob Netto- oder Provi-
sionstarif — der Aufwand fiir die Konzeption
eines neuen Tarifs, die Wirtschaftlichkeits-
berechnung und die Implementierung in
das Verwaltungssystem des Versicherers
unterscheidet sich nicht.

Honorarberatung: Ist es nicht letztlich ein-
facher fur eine Gesellschaft, dass Thema
Verglitung und Abrechnung vollstindig an
den Berater zu delegieren? Bei Honorar-
Tarifen dirften doch einige der typischen
Reibungsflachen mit dem Vertriebspartner
vollig entfallen?
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Dietmar Willwert: ,Die InterRisk wird
Marktfiihrer in der Kundenzufriedenheit”
— an dieser Maxime ist unser strategisches
und tdglich praktiziertes Handeln ausge-
richtet. Dies gilt fir den Kunden ,Endver-
braucher = Versicherungsnehmer” wie auch
fur den Kunden ,Vertriebspartner” gleicher-
mafSen. Bezogen auf den Kunden ,Vertriebs-
partner” bedeutet dies wiederum konkret,
dass es uns nicht darum geht, Dinge einfach
zu gestalten, sondern dass wir unserem
Vertriebspartner Produkte an die Hand ge-
ben, die die Anforderungen und Erwar-
tungen der unterschiedlichsten Vertriebs-
wege erfiillen.

Honorarberatung: Mit welchen generellen,
bedingungsseitigen Pluspunkten kann Ihr
Basisrenten-Tarif fir den Honorarberater
aufwarten?

Dietmar Willwert: Hierzu verweisen wir
auf unsere Broschiire FV1 Fondsgebundene
Rentenversicherung* fiir Vertriebspartner.

Honorarberatung: Wie verhalten sich hier
die durchschnittlichen Beitragssummen aus
der Honorarberater-Schiene im Verhdltnis
zu den sonstigen Vertriebsanbindungen?

Dietmar Willwert: Die bisherige Erfahrung
zeigt, dass Basisrentenversicherungen auf
Nettotarifbasis im Vergleich zum allgemei-
nen Tarif hdufiger gegen Einmalbeitragszah-
lung vereinbart werden und die Héhe des
Einmalbeitrages deutlich hoher ist.

* info@interrisk.de / www.interrisk.de

Das Nettoprinzip®
bei Versicherungen

Das Nettoprinzip®* ist fiir echte Honor-
arberater eine elementare Grundlage,
wenn es um die Beschaffungskosten und
die Kalkulation von Produkten geht. Da-
ritber hinaus schafft es erhebliche Wett-
bewerbsvorteile fiir Berater.

Das Nettoprinzip® versetzt den Berater
und dessen Kunden in die Lage, die ge-
samte Beratung und deren Abwicklung
mit nur einem einzigen Gebhrensatz,
dem Beratungshonorar, abzubilden.

Bei Versicherungslosungen bringt das
Nettoprinzip® signifikante Vorteile.
Fondsgebundene Versicherungen sind
ein Beispiel fiir die Intransparenz der
Zahlungsstrome. Die VVG-Reform und
die damit verbundenen Transparenzge-
setze offenbaren eine fiir den Versiche-
rungsnehmer nachteilige Regelung. Auf
der einen Seite sollen zwar die Versiche-
rungskosten ausgewiesen werden, auf der
anderen Seite mussen jedoch die Kapital-
anlagekosten nicht offengelegt werden.

Dies flihrt dazu, dass Anbieter erheb-
liche mit der Anlage zusammenhéngende
Kosten verschleiern kénnen. Zwar miis-
sen nach der Finanzmarktrichtlinie MiFID
alle Provisionen offengelegt werden, al-
lerdings ist dies bei fondsgebundenen
Versicherungen nicht der Fall. So ge-
schieht es, dass vermeintlich kostengtin-
stige Versicherungen heute Modellrech-
nungen zeigen, die absolute Spitzenwerte
aufweisen.

Bei genauerer Betrachtung entpuppt
sich diese Rechnung als absolute Mogel-
packung. Die Versicherungskosten wer-
den auf ein Minimum reduziert, gleich-
zeitig finanziert das Versicherungsunter-
nehmen sich aus den Kickbacks der
enthaltenen Investmentfonds.

Honorartarife haben

e Kein freies Bestimmungsrecht tiber die
Hohe der Courtage/Provision

e Keine Provisionen (so genannte Alpha-
Kosten)

e Keine mit der Courtage/Provision zu-
sammenhangenden Kosten

Beim Nettoprinzip® kommt ein elemen-
tarer Bestandteil hinzu. Die vollstindige
Erstattung der Kickbacks und sonstigen
Vergiitungen durch Dritte. Diese flielen
zu 100% dem Kundenkonto zu.

* Nettoprinzip® / vom Verbund Deutscher
Honorarberater (VDH) entwickelter und ge-
schiitzer Begriff
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