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Checkliste:  
So bereite ich mich als Vermittler auf die 
Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD) vor 
 

Stand: 27.10.2017 

 

Hinweis: Diese Checkliste ist lediglich als Hilfe für Versicherungsvertreter und -makler gedacht und 

ersetzt keine qualifizierte Beratung, insbesondere keine Rechtsberatung. Sie erhebt keinen Anspruch 

auf Vollständigkeit. Für die Richtigkeit der Angaben wird keine Haftung übernommen. 

Die in dieser Checkliste dargestellten Hinweise und Erläuterungen erfolgen vorbehaltlich etwaiger Än-

derungen, Ergänzungen, inhaltlicher Neugestaltungen und Weiterentwicklungen sowie möglicher ge-

setzgeberischer oder verordnungsrechtlicher Änderungen und behördlicher Auflagen. 
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Themenkomplex: Aus- und Weiterbildung  

(§§ 34d Abs. 9 GewO; 48 Abs. 2 VAG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Haben Sie eine Ge-
werbeerlaubnis als 
Vertreter oder als 
Makler? 

 ja Weiter mit Frage 2  

 nein Weiter mit Frage 3  

2. Bilden Sie als Inha-
ber/-in (Vermittler 
mit Gewerbeer-
laubnis) sich bereits 
regelmäßig mindes-
tens 15 Stunden im 
Jahr weiter und 
können dies nach-
weisen? 

 ja 
 nein 

Ab 23.2.2018 sind Sie ver-
pflichtet, sich regelmäßig 
mindestens 15 Stunden im 
Jahr weiterzubilden. Wie 
der Nachweis genau zu er-
bringen ist, wird noch in 
einer Rechtsverordnung 
geregelt. 

Suchen Sie regelmäßig sinn-
volle Weiterbildungsange-
bote aus, besuchen diese und 
sammeln Teilnahmenach-
weise. Ob eine Teilnahme bei 
„gut beraten“ als Nachweis 
ausreicht, und wie dieses in 
Zukunft weiter angeboten 
wird, wird noch geklärt. 

3. Bilden Sie als Inha-
ber/-in (gebundene 
erlaubnisfreie Ver-
treter) sich bereits 
regelmäßig mindes-
tens 15 Stunden im 
Jahr weiter und 
können dies nach-
weisen? 

 ja 
 nein 

Ab 23.2.2018 sind Sie ver-
pflichtet, sich regelmäßig 
mindestens 15 Stunden im 
Jahr weiterzubilden. Ihr 
Versicherungsunterneh-
men muss dafür interne 
Leitlinien, Verfahren und 
eine verantwortliche Funk-
tion einrichten. Sie werden 
in das Weiterbildungssys-
tem eingebunden, müssen 
aber auch mitwirken. 

Suchen Sie regelmäßig sinn-
volle Weiterbildungsange-
bote aus, besuchen diese und 
sammeln Teilnahmenach-
weise. Fragen Sie Ihren Ver-
band, ob das von Ihrem Ver-
sicherer entwickelte System 
akzeptabel ist, und welche 
Mitwirkungspflichten Sie 
treffen. 
 

4. Haben Sie Mitarbei-
ter/-innen? 

 ja Weiter mit Frage 5  

 nein Weiter mit Frage 6  

5. Sind Ihre Mitarbei-
ter/-innen im Versi-
cherungsvertrieb 
tätig, d.h. machen 
sie Kunden Ange-
bote, beraten, 
schließen Versiche-
rungen ab oder un-
terstützen sie Kun-
den bei der Ver-
tragserfüllung, ins-
besondere im Scha-
denfall? 

 ja Sie müssen sicherstellen, 
dass diese Mitarbeiter/-in-
nen 
- zuverlässig sind (aktu-

elles Führungszeug-
nis), 

- eine sachgerechte 
Qualifikation verfügen 
(entweder eine aner-
kannte Ausbildung im 
Versicherungsbereich 
oder hinreichende 
Schulungen für die tat-
sächlich ausgeübte Tä-
tigkeit, sonst sind 
diese nachzuholen), 

- sich regelmäßig min-
destens 15 Stunden im 
Jahr weiterbilden. 

Legen Sie Personalakten an. 
Erstellen Sie Stellenbeschrei-
bungen und besprechen 
diese mit den Betroffenen. 
Daraus sollte hervorgehen, 
ob und welche vertrieblichen 
Tätigkeiten ausgeübt werden 
sollen. Prüfen Sie, ob die bis-
herige Arbeitsteilung verän-
dert werden soll, z.B. wenn 
eine nötige Qualifikation 
fehlt. Prüfen Sie, ob eine 
sachgerechte Qualifikation 
vorliegt, oder verpflichten Sie 
bei Bedarf die Mitarbeiter/-
innen, entsprechende Schu-
lungen bis spätestens 
23.2.2019 zu besuchen. Las-
sen Sie sich von allen neuen 
Mitarbeitern/-innen aktuelle 
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Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

Führungszeugnisse (ggf. bei 
selbstständiger Vortätigkeit 
auch Auszüge aus dem Ge-
werbezentralregister) vorle-
gen und legen diese in die 
Personalakten. Dazu waren 
Sie auch bisher schon seit 
22.5.2007 über § 34d Abs. 6 
GewO verpflichtet. Beobach-
ten Sie die Veröffentlichun-
gen der BaFin, ob Sie auch 
bei langjährig tätigen Mitar-
beitern/-innen nachträglich 
ein Führungszeugnis verlan-
gen müssen. Führen Sie re-
gelmäßig, mindestens jähr-
lich, Mitarbeitergespräche 
und vereinbaren darin, wel-
cher Weiterbildungsbedarf 
besteht, und welche Bil-
dungsmaßnahmen ergriffen 
werden sollen. 
Achten Sie darauf, was aus 
der Verordnung hervorgeht, 
die noch in Kraft treten wird. 

 nein Weiter mit Frage 6  

6. Haben Sie selbst-
ständige Unterver-
mittler? 

 ja Weiter mit Frage 7  

 nein   

7. Haben die selbst-
ständigen Unterver-
mittler eine eigene 
Gewerbeerlaubnis? 

 ja Für Sie besteht kein Hand-
lungsbedarf, die Unterver-
mittler müssen selbst für 
die Erfüllung der Anforde-
rungen sorgen. 

 

 nein Es besteht Handlungsbe-
darf, wenn es sich um er-
laubnisfreie, gebundene 
Untervertreter handelt, 
die über Ihr Versicherungs-
unternehmen registriert 
wurden. Dann ist das Ver-
sicherungsunternehmen 
verantwortlich, entspre-
chende Verfahren zu ent-
wickeln. Sie müssen daran 
allerdings mitwirken, da-
mit die gesetzlichen Anfor-
derungen erfüllt werden 
können. 

Fragen Sie Ihren Verband, 
welche Verfahren Sie unter-
stützen und welche Informa-
tionen Sie an Ihren Versiche-
rer weitergeben müssen. 
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Themenkomplex: Bestmögliches Interesse des Kunden sowie Vergü-

tungs- und Anreizsysteme (§§ 1a VVG; 48a VAG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Handeln Sie Kun-
den gegenüber 
stets ehrlich, red-
lich und professio-
nell in deren best-
möglichem Inte-
resse? 

 ja 
 nein 
 weiß 
nicht 

Die allgemeine Hand-
lungsmaxime nach § 1a 
VVG ist eine Anforde-
rung, die unter Umstän-
den höherrangig ist als 
die Pflichten gegenüber 
einem Agenturvertrags-
partner und gegenüber 
eigenen finanziellen In-
teressen, insbesondere 
auf Provisionsverdienst. 
Entscheidend ist, stets 
so zu handeln, dass das 
Handeln im Nachhinein 
als im Kundeninteresse 
gerechtfertigt erscheint. 
Hilfreich sind Nachweise, 
insbesondere aussagefä-
hige Beratungsdoku-
mentationen. 

Prüfen Sie selbstkritisch 
- Ihren Beratungsprozess. Er-

heben, verstehen und de-
cken Sie Kundenbedürfnisse 
ganzheitlich? 

- Ihre Produktauswahl. Kön-
nen Sie Ihren Kunden stets 
geeignete Produkte anbie-
ten, oder brauchen Sie Ven-
tillösungen (Ausschließlich-
keit) oder gute Marktkennt-
nisse (insbes. Makler)? 

- Ihre Kompetenz. Haben Sie 
wichtige Wissenslücken? 
Können Sie diese durch 
Schulungen schließen, oder 
mit qualifizierten Kollegen/-
innen kooperieren? 

- Ihre Kundenbetreuung. Ha-
ben Sie Standards für eine 
regelmäßige Überprüfung 
bestehender Verträge und 
die Unterstützung im Scha-
densfall? 

2. Erhalten Sie Ver-
kaufsziele, Vergü-
tungen und An-
reize, die mit Ihrer 
Pflicht, im best-
möglichen Kun-
deninteresse zu 
handeln, im Kon-
flikt stehen? 

 ja 
 nein 
 weiß 
nicht 

Versicherer dürfen ab 
23.2.2018 keine Anreize 
schaffen, dass ihre Ange-
stellten und Vermittler 
Kunden weniger geeig-
nete Produkte anbieten 
als verfügbar. Kritisch 
sind vor allem über-
höhte Verkaufsziele, 
überhöhte Abschluss-
provisionen oder solche 
ohne adäquate Storno-
haftung, Gewinn- oder 
Volumen-abhängige Zu-
satzvergütungen, von 
bestimmten Produktab-
sätzen abhängige Incen-
tives. 

Prüfen Sie: 
- Bekomme ich Geschäfts-

pläne oder ähnliche Zieler-
wartungen des Versicherers, 
die den Fokus auf einzelne 
Produkte und nicht auf Kun-
denbedürfnisse legen? 

- Werden Sondervergütun-
gen, Incentives, Reisen etc. 
ausgelobt, bei denen Voraus-
setzung der Verkauf be-
stimmter Produkte und Men-
gen ist, unabhängig von den 
Bedürfnissen meiner Kun-
den? 

- Lehne ich als Makler konse-
quent alle Angebote ab, 
meine Versichererauswahl 
auf bestimmte Versicherer 
zu beschränken? 

Fragen Sie Ihren Verband, wenn 
Sie nicht sicher sind, wie einzelne 
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Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

Vergütungs- und Anreizelemente 
zu bewerten sind. 

3. Verwende ich ge-
genüber meinen 
Angestellten 
und/oder Unter-
vermittlern Ver-
kaufsziele, Vergü-
tungen und An-
reize, die mit der 
Pflicht, im best-
möglichen Kun-
deninteresse zu 
handeln, im Kon-
flikt stehen? 

 ja 
 nein 
 weiß 
nicht 

Auch wenn die Umset-
zung der IDD an dieser 
Stelle unvollständig ist, 
so macht es nur Sinn, 
wenn Sie sich an diesel-
ben Vorgaben halten, 
die auch Versicherer 
treffen – siehe vorherge-
hende Frage 2. 

Prüfen Sie die Verkaufsziele, die 
Sie ausloben. Könnten Sie so 
hoch oder so einseitig sein, dass 
Kunden nicht in deren bestmögli-
chem Interesse beraten werden? 
Haben Sie neben quantitativen 
auch qualitative Ziele wie z.B. 
eine Steigerung der Kundenzu-
friedenheit, niedrige Stornoquo-
ten u.a. ausgelobt? Prüfen Sie 
Vergütungen und sonstige An-
reize, die Sie gewähren, ob sie 
Ihre Mitarbeiter/-innen oder Un-
tervermittler in Interessenkon-
flikte bringen können. Fragen Sie 
Ihren Verband, welche Gestal-
tung er empfiehlt. 
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Themenkomplex: Erstinformation (§§ 15, 16 VersVermV-Entwurf) 
 

Nr. Frage Ant-
wort 

Hinweise Was ist zu tun 

1. Übermitteln Sie 
jedem neuen 
Kunden eine sta-
tusbezogene 
Erstinformation, 
z.B. mit der Visi-
tenkarte? 

 nein Sie sind bisher nach § 11 Vers-
VermV heute schon verpflichtet, 
Kunden beim ersten geschäftlichen 
Kontakt klar und verständlich in 
Textform verschiedene Pflichtinfor-
mationen mitzuteilen, unter ande-
rem Ihre vollständigen Kontaktda-
ten, den gewerberechtlichen Er-
laubnisstatus, die Angaben zu des-
sen Überprüfung im Versicherungs-
vermittlerregister und die Anschrif-
ten der Schlichtungsstellen.  

- Führen Sie umge-
hend eine Erstinfor-
mation ein.  

- Beachten Sie zusätz-
lich den Hinweis zur 
Antwort „ja“. 

 ja  Die statusbezogene Erst-
information muss nach 
jetzigem Entwurfsstand 
der VersVermV ab 
23.2.2018 um folgende 
Informationen erweitert 
werden: 
- Dass Sie Beratung 

anbieten, 
- die Art der Vergü-

tung, die Sie erhal-
ten, 

- ob die Vergütung di-
rekt vom Kunden zu 
zahlen ist (Honorar) 
oder als Provision o-
der sonstige Vergü-
tung in der Prämie 
enthalten ist. 

Die Übermittlung muss 
künftig in der Regel auf 
Papier erfolgen. Ausnah-
men, v.a. elektronische 
Übermittlung, sind nur 
mit Einschränkungen zu-
lässig. 
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Nr. Frage Ant-
wort 

Hinweise Was ist zu tun 

2. Betreiben 
Sie eine 
Home-
page für 
Ihren Ver-
mittlerbe-
trieb? 

 ja Beachten Sie, dass Sie die oben ge-
nannte statusbezogene Erstinfor-
mation auch auf Ihrer Homepage 
beim ersten geschäftlichen Kontakt 
zu übermitteln sowie „leicht er-
kennbar, unmittelbar erreichbar 
und ständig verfügbar zu halten“ (§ 
5 Abs. 1 TMG) haben. 
Die Webseite muss entweder per-
sonalisiert sein (Kunden-Login) oder 
es müssen weitere Voraussetzun-
gen für die Übermittlung auf der 
Webseite erfüllt werden. Insbeson-
dere muss der Kunde mit der Über-
mittlung auf diesem Weg einver-
standen sein, dem Kunden müssen 
die Webseite und die Fundstelle der 
Erstinformation elektronisch (z.B. 
Mail) mitgeteilt und die Erstinfor-
mation auch langfristig verfügbar 
gehalten werden. 

- Passen Sie die statusbezo-
gene Erstinformation spä-
testens am 23.2.2018 an 
die dann gültigen Vorgaben 
der VersVermV an. 

- Prüfen Sie, ob Ihre Web-
seite heute schon alle An-
forderungen erfüllt, sonst 
kümmern Sie sich frühzeitig 
um Programmiererkapazi-
täten für die nötige Anpas-
sung, sofern Sie diese 
selbst programmieren las-
sen und sie nicht vom Ver-
sicherer zur Verfügung ge-
stellt wird (Exklusivvertre-
ter). 
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Themenkomplex: Beratung (§ 61 VVG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Betreiben Sie 
Fernabsatz 
(Verkauf von 
Versicherun-
gen über In-
ternet, Tele-
fon, Post)? 

 ja Sie sind grundsätzlich verpflichtet, 
den Kunden 
- nach Wünschen und Bedürfnis-

sen zu befragen 
- zu beraten 
- den Rat zu begründen 
- dies zu dokumentieren. 
Im Fernabsatz kann der Kunde auf 
alle vorgenannten Pflichten verzich-
ten, und zwar leichter als in der per-
sönlichen Beratung durch eine Erklä-
rung in Textform (z.B. E-Mail). Der 
Komplettverzicht ist aber wohl nicht 
IDD-konform, denn Art. 20 IDD ver-
langt Standards für den Vertrieb 
ohne Beratung, nämlich  
den Kunden 
- nach Wünschen und Bedürfnis-

sen zu befragen 
- ein dazu passendes Produkt aus-

zusuchen 
- den Rat zu begründen 
- dies zu dokumentieren. 
Sie unterliegen daher einem Rechtsri-
siko, wenn Sie im Fernabsatz generell 
mit dem umfassenden Verzicht arbei-
ten. 

Organisieren Sie Ihren 
Fernabsatz so, dass Ihr 
Kunde 
- eine ausreichende 

Erstinformation er-
hält, 

- nach Wünschen und 
Bedürfnissen gefragt 
wird (z.B. standardi-
sierte Abfrage im In-
ternet), 

- nur zu den Antwor-
ten passende Ange-
bote erhält, 

- mindestens eine 
standardisierte Be-
gründung erhält, wa-
rum das Produkt zu 
den Wünschen und 
Bedürfnissen passt, 

- eine Dokumentation 
der Fragen und Ant-
worten sowie Be-
gründung erhält, 

- eine persönliche Be-
ratung (Telefon, 
Chat, persönlicher 
Termin) angeboten 
erhält, 

- nur Produkte bera-
tungsfrei online ab-
schließen kann, bei 
denen objektiv kein 
nennenswerter Bera-
tungsbedarf besteht. 

 nein Sie sind nach deutschem Recht 
grundsätzlich verpflichtet, den Kun-
den 
- nach Wünschen und Bedürfnis-

sen zu befragen 
- zu beraten 
- den Rat zu begründen 
- dies zu dokumentieren. 
Im persönlichen Absatz kann der 
Kunde darauf vollständig durch Erklä-
rung in Schriftform und Nachteilsauf-
klärung verzichten. 

- Denken Sie an eine 
ausreichende Erstin-
formation. 

- Verzichten Sie auf 
den Verzicht. Ein 
Kunde, der nicht be-
raten werden will, ist 
beim Vermittler an 
der falschen Adresse. 
Sie handeln sich 
sonst insbesondere 
Beweisnachteile ein. 
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Themenkomplex: Querverkäufe (§§ 7a, 7d VVG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Bieten Sie (oder Ihre Un-
tervermittler) Versiche-
rungen an, die auch Ne-
benprodukte oder -leis-
tungen im Paket enthal-
ten (Beispiel: Assistance-
leistungen)? 

 ja Sie müssen den Kunden 
ab 23.2.2018 informieren, 
ob er Versicherung und 
fremde Leistung getrennt 
voneinander erwerben 
kann, falls ja, müssen Sie 
dem Kunden eine entspre-
chende Beschreibung der 
Bestandteile des Pakets 
liefern und die jeweiligen 
Kosten nennen. 

Beschaffen Sie sich ent-
sprechende Informatio-
nen vom Versicherer. 

 nein Kein Handlungsbedarf  

2. Bieten Sie (oder Ihre Un-
tervermittler) Versiche-
rungen als Anhängsel an 
fremde Produkte an (Bei-
spiel: Handyversicherung 
zum Handy)? 

 ja Sie müssen dem Kunden 
anbieten, das fremde Pro-
dukt auch ohne Versiche-
rung zu kaufen. Ausge-
nommen hiervon sind al-
lerdings typische Bankpro-
dukte, die mit Versiche-
rungen im Paket angebo-
ten werden. 

Beschaffen Sie sich ent-
sprechende Informatio-
nen vom Versicherer. 

 nein Kein Handlungsbedarf  

3. Bieten Sie (oder Ihre Un-
tervermittler) Restschuld-
versicherungen im Paket 
zu Krediten an? 

 ja Der Versicherer muss den 
Kunden eine Woche nach 
Antragstellung erneut das 
Produktinformationsblatt 
und eine Widerrufsbeleh-
rung zusenden. Die Wider-
rufsfrist beginnt erst mit 
der zweiten Zusendung. 
Auch Kreditnehmer, die 
als versicherte Person in 
einem Rahmenvertag ein-
geschlossen werden gel-
ten als Kunde und müssen 
beraten werden sowie die 
o.g. Rechte erhalten. 

Beschaffen Sie sich ent-
sprechende Informatio-
nen vom Versicherer. 

 nein Kein Handlungsbedarf  
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Themenkomplex: Produktgenehmigungsprozess (§ 23 VAG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Entwickeln Sie 
eigenständig 
Versicherungs-
produkte (Word-
ings, Tarife etc., 
nicht nur Kombi-
nation vorhande-
ner Bausteine)? 

 ja Laut IDD sind Sie verpflichtet, einen 
Produktgenehmigungsprozess zu 
betreiben. Laut deutscher Umset-
zung trifft diese Pflicht nur den Ver-
sicherer. Wie dies aufzulösen ist, 
kann man noch nicht abschließend 
beurteilen. Wer verpflichtet ist, 
muss jedenfalls für alle ab 
23.2.2018 neu entwickelten oder 
wesentlich veränderten Produkte 
- ein internes Freigabeverfahren 

betreiben, 
- den Zielmarkt bestimmen, 
- die einschlägigen Risiken auf 

diesem Markt bewerten, 
- eine Vertriebsstrategie festle-

gen und überwachen, 
- die Produkte regelmäßig zu 

überprüfen, 
- allen Vertreibern die nötigen 

Informationen zur Verfügung 
zu stellen. 

Sprechen Sie mit Ihren 
Partnern auf Versiche-
rerseite ab, wie die An-
forderungen gemein-
sam umgesetzt werden 
können. Beachten Sie, 
was die Bundesanstalt 
für Finanzdienstleis-
tungsaufsicht hierzu pu-
bliziert. 

   nein Wenn Sie nur von anderen konzi-
pierte Produkte vertreiben, müssen 
Sie sich aber über alle ab 23.2.2018 
neu entwickelten oder wesentlich 
veränderten Produkte Informatio-
nen des verantwortlichen Konzipie-
rers beschaffen und beachten. 

Binden Sie die Produk-
tinformation, die oft per 
Schulung, Webinar o.Ä. 
erfolgen wird, in Ihre 
Weiterbildungsplanung 
ein. 
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Themenkomplex: Versicherungsanlageprodukte (IBIPs)  

(§§ 7b, 7c VVG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Vertreiben 
Sie un-
geförderte 
(Schicht 3) 
Lebens- 
und Ren-
tenversi-
cherun-
gen? 

 ja Sie müssen ab 23.2.2018 grund-
sätzlich Geeignetheitsprüfun-
gen durchführen. Dazu müssen 
Sie Kenntnisse und Erfahrungen 
des Kunden im Anlagebereich, 
finanzielle Verhältnisse und ins-
besondere die Verlusttragfähig-
keit, Anlageziele und Risikotole-
ranz erfragen. Es dürfen nur 
dazu passende Produkte emp-
fohlen werden. Gibt der Kunde 
keine ausreichenden Informati-
onen, muss zumindest eine An-
gemessenheitsprüfung erfol-
gen, insbesondere anhand der 
bisherigen Anlageerfahrung des 
Kunden. Dies muss grundsätz-
lich mit einem Warnhinweis 
verbunden werden. Bestimmte, 
noch nicht abschließend defi-
nierte nichtkomplexe IBIPs dür-
fen auch beratungsfrei vertrie-
ben werden. 

Informieren Sie sich bei Ihren 
Produktpartnern bzw. bei unab-
hängigen Dienstleistern, ob es 
geeignete Beratungssoftware o-
der andere Hilfsmittel für die 
Beratung gibt. Besuchen Sie ent-
sprechende Weiterbildungen. 
Prüfen Sie, ob alle Ihre Mitarbei-
ter/-innen oder Untervermittler 
qualifiziert sind, IBIPs zu vertrei-
ben, oder ob Sie diese aus dem 
Vertrieb abziehen müssen. 

 nein Kein Handlungsbedarf  
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Themenkomplex: Honorarberatung  

(§§ 34d Abs. 2, 156 GewO; 48c VAG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Fragen 
Ihre Kun-
den Netto-
tarife nach 
und sind 
bereit 
Ihnen Ho-
norare zu 
zahlen? 

 ja Sie können überlegen, ob Sie ab dem 
23.2.2018 eine Erlaubnis als Versiche-
rungsberater (§ 34d Abs. 2 GewO) bean-
tragen. Dann dürfen Sie Rechtsberatung 
über Versicherungen sowie Vermittlung 
von Versicherungen ausschließlich gegen 
Honorar erbringen. Bei der Vermittlung 
haben Sie vorrangig Nettotarife anzubie-
ten. Bieten Sie Bruttotarife an, ist der 
Versicherer verpflichtet, einen Anteil der 
enthaltenen Vermittlungskosten an den 
Kunden durchzuleiten im Wege einer 
über fünf Jahre verteilten Prämienver-
rechnung. Alte Ansprüche auf laufende 
Provisionen aus einer vorherigen (Provi-
sions-) Vermittlertätigkeit dürfen Sie wei-
ter annehmen. 

Prüfen Sie sorgfältig, 
ob Ihre Kunden bereit 
sind, aufwandsge-
rechte Honorare zu 
zahlen. Berücksichti-
gen Sie dabei, dass 
- nicht alle Versiche-

rer ihre Produkte 
zur Verfügung stel-
len werden, als 
Netto- oder als 
Bruttotarif mit 
Durchleitung, 

- die Honorarbe-
rechnung Aufwand 
erzeugt (Faktura, 
Mahnwesen), 

- Zahlungsverzöge-
rungen oder -aus-
fälle wahrscheinli-
cher sind als im 
Provisionsvertrieb, 

- es weniger Unter-
stützung geben 
wird, als es im Ver-
treter- und einge-
schränkt im Mak-
lervertrieb üblich 
ist. 

 nein Ein Wechsel der Erlaubnis zum Versiche-
rungsberater ist nicht anzuraten. 
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Themenkomplex: Provisionsabgabeverbot  

(§§ 34d Abs. 1 GewO; 48b VAG) 
 

Nr. Frage Antwort Hinweise Was ist zu tun 

1. Fragen 
Ihre Kun-
den Pro-
visions-
abgaben 
nach? 

 ja Die Gewährung von Sondervergü-
tungen, insbesondere Provisions-
abgaben, an Kunden, versicherte 
Personen und Bezugsberechtigte 
ist den Versicherern und Versiche-
rungsvermittlern seit 29.7.2017 
verboten. Ausnahme sind Bagatell-
geschenke bis 15 Euro pro Vertrag 
und Jahr sowie eine Abgabe, die 
nicht als kurzfristiger Kaufanreiz, 
sondern als dauerhafte Leistungs-
erhöhung oder Prämiensenkung 
eingesetzt wird. 

Informieren Sie Ihre Mitarbei-
ter/-innen und Untervermittler 
über diese Regelung. Informie-
ren Sie Kunden, die Provisions-
abgaben verlangen, über das 
gesetzliche Verbot und begrün-
den dies – analog dem Gesetz-
geber – mit der Vermeidung 
von Fehlanreizen, die durch ein-
malige Rabattgewährung ent-
stehen können. 

 nein Kein Handlungsbedarf  

 

 


