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Die Höhe der Provision ist für den 
unehrlichen Makler wichtiger als das 
beste Angebot für den Kunden

«Mitte Oktober [2004] verklagte [Eliot] Spit-
zer [der Generalstaatsanwalt von New York] 
den weltgrößten Versicherungsvermittler 
Marsh & McLennan wegen Provisions-
schneiderei. Sein Vorwurf: Statt das beste 
Angebot für den Kunden herauszusuchen, 
habe sich der unehrliche Makler nach der 
Höhe der Provision gerichtet, die er von dem 
jeweiligen Versicherer erhielt.»
(Die Zeit, 04.11.2004: Wo Milch und Honig fl ossen.)

«Spitzer hat nach eigenen Angaben Bewei-
se, dass sich grosse Broker und Versicherer 
in den vergangenen Jahren abgesprochen 
haben, um die Kunden zu täuschen.»
(Basler Zeitung, 19.10.2004: US-Klage liegt Versicherungen auf 

dem Magen)

«‹Die Versicherungsbranche muss sich sel-
ber einen Spiegel vorhalten›, erklärte Spit-
zer. ‹Wenn die Praktiken, die wir identifi ziert 
haben, so weit verbreitet sind, wie sie er-
scheinen, dann hat das zu Grunde liegende 
Geschäftsmodell der Branche bedeutende 
Korrekturen und Reformen nötig.›» 
(Tagesanzeiger Seite 28, 16.10.2004, Lug und Trug in der 

Versicherungsbranche)

«Spitzers Vorwurf: Marsh habe nach eige-
nen fi nanziellen Interessen entschieden, 
welcher Versicherer ein Geschäft bekommt. 
Kunden habe Marsh mehrfach einen offe-
nen Wettbewerb zwischen Versicherern 
vorgetäuscht, obwohl der Gewinner schon 
vorab feststand.»
(Handelsblatt, 18.10.2004, US-Skandal um Makler Marsh trifft 

Versicherer)

«Spitzers Vorwürfe richten sich gegen drei 
Praktiken: Extraprovisionen, Angebots-
betrug und Verknüpfung von Erst- und 
Rückversicherungsvermittlung.»

(FINANCIAL TIMES Deutschland, 26.10.2004, Maklerskandal 

überschattet Branchentreffen)

Undurchsichtiges Geschäftsgebaren

«Das Grundproblem der Maklerschaft ist 
ihr undurchsichtiges Geschäftsmodell. Sie 
arbeiten für den Kunden, werden aber 
vom Versicherer bezahlt. Die in den USA 
angeprangerten Zusatzprovisionen sind 
nicht grundsätzlich illegal oder strafbar, wie 
Rechtsexperten sagen. Die Krux aber ist die 
Geheimniskrämerei.»
(Handelsblatt, 29.10.2004, Kunden verlangen Klarheit von 

Maklern)

«Spielt ein Broker einem Konzern ein be-
stimmtes Volumen zu, wird er mit einer Son-
derprämie belohnt. An diesen so genannten 
Placement service agreements ist grundsätz-
lich nichts auszusetzen, sofern der Broker in 
der Suche nach der besten Versicherungsge-
sellschaft korrekt vorgeht und den Kunden 
transparent informiert.»
(Finanz und Wirtschaft, 16.10.2004, Eliot Spitzer macht US-Versi-

cherern zu schaffen)

«… die Branche vermittelt traditionell weit-
gehend gegen Provision. Dabei gibt es schon 
lange den Reformansatz, diese Art der Versi-
cherungsvermittlung durch eine Vermittlung 
auf Honorarbasis zu ersetzen.»
(Welt am Sonntag, 14.11.2004, Warum die Justiz Makler ins 

Visier nimmt)

Provisionen stehen vielfach in keinem 
Verhältnis zur tatsächlich erbrachten 
Bearbeitungs- und Vermittlungsdienst-
leistung

«Das gegenwärtig praktizierte provisionier-
te Vermittlungssystem führt jedoch sowohl 
in der Privatkunden-Versicherung als auch 
in der gewerblichen Versicherung zu einem 
Provisionsaufkommen bei den Maklern, 
das vielfach in keinem Verhältnis zu der 
tatsächlich für den Kunden erbrachten Be-
arbeitungs- und Vermittlungsdienstleistung 
steht. Daher ist es kaum verwunderlich, daß 
weder in der Maklerschaft noch auf deren 
Verbandsebene Bestrebungen zu erken-
nen sind, das gegenwärtig vorherrschende 
System der Vermittlungsprovisionierung im 
Kern zu reformieren.»
(Welt am Sonntag, 14.11.2004, Warum die Justiz Makler ins 

Visier nimmt)
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5 Läckerli-Dosen 5 Läckerli-Dosen 
Basler Bilderbogen. 
Schöne Blechdosen mit 
vielen farbigen Bildern 
aus der Leckerli-Stadt.

Adresse: Adresse: VVST, Wettbewerb, 
Postfach, 4002 Basel
E-Mail: wettbewerb@vvst.ch
Einsendeschluss:Einsendeschluss: 16. Mai 2005

Für weitere Informationen über Basel:
www.baseltourismus.ch.www.baseltourismus.ch.

«Die meisten Broker besitzen Rahmenver-
träge mit einigen wenigen Firmen. Zwischen 
«Makler und Gesellschaft fl iessen Provisio-
nen für Abschlüsse, jährliche Courtagen für 
die Kundenbetreuung, Extra-Kommissionen 
für hohe Volumen. Die fi nanziellen Anreize 
sind gross, den Kunden jene Offerten zu 
vermitteln, an denen man selbst am meisten 
verdient - und nicht jene, die den Kunden 
am meisten dienen.»
(Neue Zürcher Zeitung (am Sonntag), 31.10.2004, Wes Brot ich 

ess, des Lied ich sing)

Überfl üssige Risikoleistungen und 
möglichst viel Prämienvolumen bei der 
gleichen Gesellschaft

«In der Kritik stehen vor allem zwei Dinge: 
Zum einen sind die Gebühren für die Kun-
denbetreuung (Courtagen) meist vom Prä-
mienvolumen abhängig. Das führt dazu, 
dass den Kunden überfl üssige Risikoleistun-
gen aufgeschwatzt werden, um zu mehr 
Volumen zu kommen. Zum anderen werden 
die Makler mit «Superprovisionen» («over-

riding commissions») dazu verleitet, mög-
lichst viel Prämienvolumen bei der gleichen 
Gesellschaft zu placieren.»
«Das «Net-Quoting» ist für viele Broker ein 
Schreckgespenst, bedeutete es doch, dass 
sie den Kunden nur noch ihre effektive Ar-
beit in Rechnung stellen könnten.»
(Neue Zürcher Zeitung (am Sonntag), 31.10.2004, Wes Brot ich 

ess, des Lied ich sing)

«Versicherungsbroker sind nützlich: Sie 
helfen Kunden, den gewünschten Versi-
cherungsschutz zu fi nden, zum bestmögli-
chen Preis. Bezahlen lassen sie sich für diese 
Dienste meist nicht vom Kunden selbst, son-
dern von der Versicherungsgesellschaft, bei 
welcher sie die Kunden placieren. Damit ist 
die Versuchung gross, die Kunden nicht dort 
unterzubringen, wo es für diese am besten 
ist, sondern dort, wo die Broker selbst am 
meisten verdienen.»
«‹Schuld› daran sind nicht die Broker, son-
dern die Versicherungsunternehmen, die 
sich meist weigern, «Nettoprämien» zu 

berechnen. Letztlich sind hohe Provisionen 
aber vor allem kostentreibend.»
(Neue Zürcher Zeitung (am Sonntag), 14.11.2004, Schweizer 

Versicherungs-Broker sollen nur sanft überwacht werden)

Neues Geschäftsmodell für Marsh & 
McLennan: Allein die Kunden sollen 
künftig für die Vermittlung von Policen 
zahlen

«Der durch skandalöse Geschäftspraktiken 
unter Druck geratene US-Makler Marsh & 
McLennan wird sein Verhältnis zu den Versi-
cherungskonzernen neu defi nieren. Das Un-
ternehmen versprach einen harten Schnitt: 
Ein neues Geschäftsmodell soll sicherstellen, 
dass für Abschlüsse künftig keinerlei Geld 
mehr von den Versicherern an den Makler 
fl ießt. Allein die Kunden, überwiegend Un-
ternehmen, sollen künftig für die Vermitt-
lung von Policen zahlen, kündigte der erst 
am Montag ernannte neue Vorstandschef 
Michael Cherkasky an.»
(Handelsblatt,  28.10.2004, Marsh kündigt neues 

Geschäftsmodell an)

Die Preise:Die Preise:

Ein Wochenende in Ein Wochenende in 
Basel für zwei PersonenBasel für zwei Personen
Sie wählen das Datum (Ausnahme: 
17.-20.6.05).1 Übernachtung im Vier-1 Übernachtung im Vier-
stern-Hotel für 2 Personenstern-Hotel für 2 Personen im Doppel-
zimmer inkl. Frühstück, 2 Mobility Tickets2 Mobility Tickets 
(freie Benützung des ÖV), ausführliche 
Reisedokumentation, 2 BaselCards2 BaselCards: für 
24 Stunden freier Eintritt in 26 Muse-
en, Reduktion auf Sonderausstellungen, 
freier Eintritt in den Zoo Basel, kostenlose 
Stadtrundgänge, kostenlose Fährfahrten, 
Reduktion auf Theater- und Musicalbillette, 
Reduktion in 26 Restaurants der Stadt Basel 
und in div. Shops, Ermässigung auf Schiff- 
und Taxifahrten.

Die FragenDie Fragen

Die Versicherungsberatung durch den VVST 
wird fi nanziert durch ...
A)A) die Versicherer (Vermittlungsprovisionen)
B)B) die Versicherten (Honorar nach Aufwand)

Die Versicherungsberatung des VVST orien-
tiert sich primär ...
C)C) an den Bedürfnissen der Versicherten
D)D) an den Bedürfnissen der Versicherer

Transparenter und fi nanziell vorteilhafter für 
die Versicherten ist ...
E)E) das Honorarsystem des VVST
F)F) das traditionelle Provisionssystem

Wenn Sie uns die drei richtigen Lösungs-
buchstaben per Postkarte oder per E-Mail 
zurücksenden, nehmen Sie an unserer 
Verlosung für Basel-Fans teil. 

Wettbewerb für BaWettbewerb für Basel-Fanssel-Fans
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