
Der Brutto-Netto-Spread in der Berufsunfähigkeitsversicherung (BU) bezieht sich auf die 
Differenz zwischen den sogenannten Bruttobeiträgen und den Nettobeiträgen, die ein 
Versicherungsnehmer zahlen muss. 

 

- **Bruttobeitrag**: Dies ist der maximale Beitrag, den ein Versicherer für die BU-Versicherung 
ansetzen kann. Er beinhaltet alle kalkulierten Kosten und wird oft nur zur Information 
angegeben, um den Kunden ein Gefühl für die maximale finanzielle Belastung zu geben. 

 

- **Nettobeitrag**: Dies ist der tatsächlich zu zahlende Beitrag nach Berücksichtigung von 
Überschüssen und möglichen Rabatten. Der Nettobeitrag ist in der Regel niedriger als der 
Bruttobeitrag, da die Versicherer einen Teil ihrer Überschüsse an die Versicherten weitergeben. 

 

Der Brutto-Netto-Spread zeigt somit die Differenz zwischen diesen beiden Beiträgen und gibt 
Aufschluss darüber, wie hoch die Überschüsse und Rabatte sind, die der Versicherer weitergibt. 
Ein großer Spread deutet darauf hin, dass der Versicherer erhebliche Überschüsse 
erwirtschaftet, die er an die Versicherten weitergeben kann. Es ist jedoch wichtig zu beachten, 
dass sich die Höhe des Nettobeitrags ändern kann, falls die Überschüsse in der Zukunft geringer 
ausfallen sollten. 

 

In der Versicherungsberatung ist der Brutto-Netto-Spread ein wichtiger Aspekt, der sowohl für 
den Berater als auch für den Kunden von Bedeutung ist. Hier sind einige Punkte, auf die du 
achten solltest: 

 

### 1. **Verständnis des Brutto-Netto-Spreads:** 

   - **Definition**: Der Brutto-Netto-Spread bezieht sich auf die Differenz zwischen dem 
Bruttobeitrag (den der Versicherungsnehmer zahlt) und dem Nettobeitrag (nach Abzug der 
Verwaltungskosten und sonstigen Gebühren). 

   - **Bedeutung**: Ein hoher Spread kann darauf hinweisen, dass ein erheblicher Teil der 
Beiträge für Verwaltungskosten und Gebühren verwendet wird, was die Rendite der 
Versicherungspolice beeinflussen kann. 

 

### 2. **Transparenz gegenüber dem Kunden:** 

   - **Kostenaufklärung**: Kläre den Kunden detailliert über die verschiedenen 
Kostenbestandteile der Versicherung auf. Dies umfasst Verwaltungskosten, Vertriebskosten, 
Risikokosten und sonstige Gebühren. 

   - **Nettorendite**: Erkläre, wie sich diese Kosten auf die Nettorendite der Police auswirken 
und was der Kunde tatsächlich nach Abzug aller Kosten erwarten kann. 



 

### 3. **Vergleich verschiedener Angebote:** 

   - **Vergleichsanalyse**: Führe eine Vergleichsanalyse verschiedener Versicherungsprodukte 
durch, um Angebote mit einem günstigen Brutto-Netto-Spread zu identifizieren. 

   - **Leistungen und Kosten**: Vergleiche nicht nur die Prämien, sondern auch die Leistungen 
und die Kostenstruktur, um eine fundierte Entscheidung zu treffen. 

 

### 4. **Berücksichtigung der individuellen Bedürfnisse des Kunden:** 

   - **Bedarfsgerechte Beratung**: Passe die Beratung an die spezifischen Bedürfnisse und 
finanziellen Ziele des Kunden an. Ein Produkt mit niedrigeren Verwaltungskosten kann für einen 
Kunden attraktiver sein, der auf langfristige Rendite abzielt. 

   - **Risikobereitschaft**: Berücksichtige die Risikobereitschaft des Kunden. Manche Kunden 
sind bereit, höhere Kosten in Kauf zu nehmen, wenn sie dafür höhere Leistungen oder bessere 
Absicherung erhalten. 

 

### 5. **Langfristige Perspektive:** 

   - **Kostenentwicklung**: Informiere den Kunden über die potenzielle Entwicklung der Kosten 
über die Laufzeit der Versicherung. Manche Kosten können im Laufe der Zeit variieren. 

   - **Flexibilität**: Bewerte die Flexibilität der Versicherungsprodukte hinsichtlich 
Beitragsanpassungen und Kündigungsoptionen. 

 

### 6. **Regulatorische Aspekte:** 

   - **Gesetzliche Vorschriften**: Stelle sicher, dass du alle relevanten gesetzlichen Vorschriften 
und Bestimmungen im Auge behältst, die die Darstellung und Offenlegung von Kosten in 
Versicherungsprodukten betreffen. 

   - **Beratungsdokumentation**: Dokumentiere alle Beratungsgespräche und -empfehlungen 
sorgfältig, um rechtliche Anforderungen zu erfüllen und Transparenz zu gewährleisten. 

 

### 7. **Weiterbildung und Marktbeobachtung:** 

   - **Aktuelle Entwicklungen**: Bleibe über aktuelle Entwicklungen und Trends im 
Versicherungsmarkt informiert, um stets die besten Produkte und Empfehlungen anbieten zu 
können. 

   - **Fortbildung**: Nimm regelmäßig an Schulungen und Weiterbildungsmaßnahmen teil, um 
dein Wissen auf dem neuesten Stand zu halten. 

 



Indem du diese Aspekte beachtest, kannst du eine fundierte und kundenorientierte Beratung 
bieten, die den Brutto-Netto-Spread berücksichtigt und deinen Kunden hilft, die für sie besten 
Versicherungsprodukte zu finden. 


