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1. Vorwort

Ewald Lahno war der spiritus rector der Hamburger Gesellschaft
zur Férderung des Versicherungswesens. Er hat diese wissen-
schaftliche Fordergesellschaft 1982 gegriindet und die ersten
zehn Jahre als Vorsitzender des Beirats die Arbeit der Gesell-
schaft wesentlich gestaltet. In dieser Zeit hat die Geselischaft
viele wissenschaftliche Untersuchungen angeregt, gefordert und
publiziert, die alle Bereiche des Versicherungswesens betreffen
und ein weites Echo in der Welt der Versicherungstheorie und
Versicherungspraxis gefunden haben.

Ewald Lahno ist aus dem Beirat der Hamburger Gesellschaft jetzt
auf eigenen Wunsch ausgeschieden. Er hinterlaRt eine gut ein-
gefuhrte und funktionierende wissenschaftliche Institution. Der
Beirat schuldet ihm fir seine Initiative und die laufende Arbeit
groBen Dank. Er méchte diesen Dank in ganz persénlicher Weise
zum Ausdruck bringen. An der Ewald Lahno gewidmeten Schrift
haben sich alle Beiratsmitglieder sowie zwei weitere der Gesell-
schaft verbundene Herren mit eigenen Arbeiten beteiligt.

Der Beirat der
Hamburger Gesellschaft zur
Férderung des Versicherungswesens mbH




2.

Umsatzsteuerfragen

bei einem Versicherungsmakler
unter besonderer Beriicksichtigung
von Auslandsaktivitdten

Werner Berger,

Treuberater GmbH,
Wirtschaftspriifungs- und
Steuerberatungsgesellschaft,
Dusseldorf



VI.

Einleitung

Die Umsatzsteuerbefreiung der Maklerleistungen und ihre
Bedeutung fir gleichartige nicht steuerbare Auslandsum-
sétze

Anzuwendende Vorschriften Uber den Vorsteuerabzug bei
einem international tdtigen Versicherungsmakler

Auslandsbeteiligungen und -niederlassungen und deren um-
satzsteuerliche Behandlung

Umsatzsteuerliche Auswirkungen von Geschifts- und An-
teils-VerduRerungen einschlieBlich Einbringungen gegen Ge-
wahrung von Gesellschaftsrechten sowie Gesellschafteraus-
tritten in grenziiberschreitenden Fallen

Zusammenfassung
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l. Einleitung

Die internationalen Aktivitaiten eines in der Bundesrepublik
Deutschland (BRD) ansassigen Versicherungsmaklers auf den fir
ihn berufstypischen Gebieten — Vermittlung von Direkt-(Ruck-)
Versicherungen einschlieBlich der damit verbundenen Leistun-
gen —kdénnen sich in verschiedener Weise vollziehen. Ausgehend
von seiner eigenen Rechtsform (Einzelfirma, Personengesell-
schaft oder Kapitalgesellschaft) konnen dies bei entsprechendem
Know-how und vorhandener personeller Kapazitdt — das Spek-
trum reicht vom Einpersonen-Pseudomakler bis zum Maklerun-
ternehmen mit mehrals 1000 Mitarbeitern, die alle einschlagigen
Fachgebiete abdecken, — sein:

1. Eigene Auslandstatigkeit von seinem deutschen Geschéftssitz
aus mittels der zur Verfiigung stehenden Kommunikationsmit-
tel einschlieRlich Geschéftsreisen, vor allem im Bereich der
Vermittlung von Riickversicherungen, aber zunehmend wohl
auch vermehrt im européischen Raum im Direktgeschéft.

2. Kooperation mit ausléandischen Versicherungsmaklern und
-agenten.

3. Errichtung einer Zweigniederlassung (Betriebsstétte) im Aus-
land.

4. Beteiligung mit verschieden hohen Quoten an im Ausland
bestehenden oder neu errichteten Beteiligungsgesellschaften
(Personengesellschaft, Kapitalgesellschaft).

Um die Thematik dieser Darstellung einzugrenzen, sollim folgen-
den nur auf grundsétzliche Fragen der Umsatzbesteuerung fur
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einen deutschen Versicherungsmakler eingegangen werden, so-
weit erim unternehmerischen Bereich auch international tatig ist.
Schon die Vermittlung von Versicherungen fiir Private im Ausland
kann bei der Umsatzbesteuerung wieder andere Konsequenzen
haben.

Einen besonderen Stellenwert bei derinternationalen Betatigung
eines Versicherungsmaklers nimmt der europaische Wirtschafts-
raum ein, insbesondere soweit er in der Europdischen Gemein-
schaft (EG) zusammengeschlossen ist, aber auch beziglich der
EFTA-Staaten. Hier sei vor allem das Stichwort ,Offnung der
Binnenmarkte ab 1.1.93" genannt.

Grundlage fir die folgenden Ausfiihrungen ist das am 1.1.93 in
Kraft getretene Umsatzsteuer-Binnenmarktgesetz (UStBG) vom
25.8.92"), mit dem das bisherige Umsatzsteuerrecht vor allem
an die neue Situation im EG-Binnenmarkt angepaRt wurde. So-
weit auf die Umsatzsteuerrichtlinien (UStR) Bezug zu nehmen ist,
wird noch von den UStR 1992 ?) ausgegangen.

Bei der Besteuerung von sonstigen Leistungen hat sich — mit Aus-
nahme der innergemeinschaftlichen Giterbeférderung — durch
die Errichtung des Binnenmarktes nichts gedndert, so daR die bis-
herigen umsatzsteuerlichen Vorschriften fiir die Besteuerung von
Versicherungsmaklern, auch soweit sie flr internationale Be-
steuerungfragen von Interesse sind, weiterhin Giiltigkeit haben.
Die neuen Vorschriften sind natirlich auch von Versicherungs-
maklern insoweit zu beachten, als z. B. aus anderen EG-Landern
bestimmte Erzeugnisse (Biromaschinen, Biirobedarf etc.) bezo-
gen werden.

10
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Von Bedeutung ist hier bei der kiinftigen Handhabung des
Umsatzsteuerrechts noch die , Aufteilung der Welt” in folgende
Gebiete:

Inland (BRD ohne Zollausschliisse und Zollfreigebiete)

Gemeinschaftsgebiet (Infand und Gebiete aller anderen EG-
Mitglied-Staaten, das sind heute: Belgien, Ddnemark, Frank-
reich, Griechenland, GroRbritannien einschlieBlich Nord-
irland, Irland, Italien, Luxemburg, Niederlande, Portugal, Spa-
nien)

Ubriges Gemeinschaftsgebiet (Gemeinschaftsgebiet ohne
deutsches Inland)

Drittlandsgebiet ist danach der Rest der Welt, oder anders: Es
sind alle Gebiete, die nicht Gemeinschaftsgebiet sind.

Ausland ist das (ibrige Gemeinschaftsgebiet zuzuglich des
Drittlandsgebietes.

Die Umsatzéteuerbefreiung der Maklerlei-
stungen und ihre Bedeutung fiir gleichartige
nicht steuerbare Auslandsumsétze

. Nach 84 Nr. 11 UStBG sind u.a. ,die Umsatze aus der Tatigkeit

als ... Versicherungsmakler steuerfrei®.

Das BFM hat erstmals in Abschn. 75 Abs. 2 UStR 1992 in vor-
stehendem Zusammenhang unter Bezug auf das BFH-Urteil
vom 29. 6. 87 3) darauf hingewiesen, daR es der Wortlaut der
vorbezeichneten Vorschrift erfordert, ,,daR die Umsatze des
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Berufsangehorigen fiir seinen Beruf charakteristisch, d.h.
berufstypisch” sein miissen.

Aus den Urteilsgriinden des BFH-Urteils vom 29.6.87, das
sich vorwiegend mit den Téatigkeitsbereichen eines Versiche-
rungsvertreters befat, kann man nicht direkt entnehmen, was
denn nun zur berufstypischen Téatigkeit eines Versicherungs-
maklers im einzelnen rechnet?). Plickebaum/Malitzky %), die
auf das vorbezeichnete BFH-Urteil verweisen, beschreiben die
Tatigkeit eines Versicherungsmaklers schon recht ausfiihr-
lich, der BFH greift aber im wesentlichen nur das Negativ-
Merkmal der Ubernahme reiner Verwaltungstatigkeit fir ein
Versicherungsunternehmen aus Rdnr. 30 zu 84 Nr. 11 UStG
auf.

Es besteht auch heute noch der Eindruck, daf die Rechtsstel-
lung sowie die Aufgaben und Pflichten eines Versicherungs-
maklers von der steuerlichen Rechtsprechung und der Finanz-
verwaltung nicht umfassend genug gesehen werden, wozu
nicht zuletzt die knappe Berufsbezeichnung des 8 93 HGB ver-
leiten mag.

Der von einem Versicherungsmakler vermittelte Versiche-
rungsvertrag — oftimmer wieder erneut iber viele Jahre — wird
als ein Dauerschuldverhaltnis von ihm bis zu seiner endgulti-
gen Abwicklung begleitet. Hier seien auRer der eigentlichen
Vermittlungsleistung nur folgende Stichworte genannt: Pra-
mieninkasso; Anpassung und Anderung von Versicherungs-
summen, Pramien und sonstigen Versicherungsbedingun-
gen; Mitwirkung bei der Dokumentation und deren Uberpri-
fung; Markt-Beobachtung durch Fihrung und Auswertung
von Statistiken; Beratung im Versicherungsfall durch Mit-
wirkung bei der Schadenregulierung, worunter nicht nur die
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Weiterleitung von Schadenszahlungen zu verstehen ist. Auf
keinen Fall findet eine Aufteilung der Courtage (Provision) fir
die einheitliche Gesamtleistung des Versicherungsmaklers
nach einzelnen Tatigkeiten statt.

Statt vieler Hinweise vgl. zu Vorstehendem insbesondere
Spielberger®) und Zopfs’) sowie vor allem auch das BGH-
Urteil vom 22.5. 85 8). Weitere Stellungnahmen zum Berufs-
bild und Aufgabenkatalog eines Versicherungsmaklers finden
sich u.a. in entsprechenden Schriften des Gesamtverbandes
der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. (GDV) %) und des
Bundesverbandes Deutscher Versicherungs-Makler e.V.
(BDVM)19).

Als Folge der Umsatzsteuerbefreiung der Entgelte (Makler-
Courtagen bzw. -Provisionen) fiir berufstypische Leistungen
eines Versicherungsmaklers nach 84 Nr. 11 UStBG ist nach
§15 Abs. 2 Nr. 1 UStBG der Vorsteuerabzug fiir die diesen
Umsétzen ggf. anteilig zuzurechnenden umsatzsteuerpflich-
tigen Eingangsleistungen ausgeschlossen.

. Die vorstehenden Ausfliihrungen gelten nicht nur fir die
steuerbaren typischen Inlandsumsétze des Versicherungs-
maklers, sondern auch fir die entsprechenden nicht steuer-
baren Auslandsumsétze (§ 15 Abs. 2 Nr. 2 UStBG). Dabeiistim
Grundsatz sichergestellt, daB bei ausldandischen Maklerum-
sédtzen eines inlandischen Versicherungsmaklers nach der
Umsetzung der diesbezlglichen EG-Richtlinien in jeweils
nationales Umsatzsteuerrecht zumindest in den Staaten des
ibrigen Gemeinschaftsgebietes ebenfalls keine Umsatz-
steuer fiir typische Maklerleistungen erhoben wird.
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Wegen weiterer Vorsteuerabzugsfragen bei einem internatio-
nal tatigen Versicherungsmakler siehe den folgenden Ab-
schnitt [ll.

Anzuwendende Vorschriften iiber den
Vorsteuerabzug bei einem international
tatigen Versicherungsmakler

. Die Befreiungsvorschrift des 84 Nr. 11 UStBG kann zum Teil

mit der Vorschrift des § 4 Ziffer 5 Buchst. ¢) UStBG konkurrie-
ren, wonach die im Inland steuerbare Vermittlung von Umsat-
zen, ,die ausschlieBlich im Drittlandsgebiet bewirkt werden”,
ebenfalls umsatzsteuerfrei ist.

Von Interesse fiir den Versicherungsmakler ist in vorstehen-
dem Zusammenhang die Méglichkeit des anteiligen Vor-
steuerabzugs aufgrund der Vorschriften des § 15 Abs. 2 Nr. 1
und 2i.V.m. Abs. 3Nr.1Buchst. a) und Nr. 2 Buchst. a) UStBG,
soweit die betreffenden Umséatze nach §4 Nr. 5 Buchst. c)
UStBG steuerfrei sind oder als nicht steuerbare Umséatze im
Ausland steuerfrei waren, wenn sie im Inland ausgefihrt wir-
den.

Fir steuerfreie Umséatze nach 84 Nr. 11 UStBG entféllt dage-
gen nach den vorgenannten Vorschriften der Vorsteuerabzug
{(vgl. auch Abschnitt Il}; dies gilt auch beziiglich nicht steuer-
barer Vermittlungsumséatze im Ausland. ")

Soweit beide Befreiungsvorschriften nebeneinanderanwend-
bar sind bzw. waren, ist die fir den Steuerpflichtigen jeweils
gunstigste Bestimmung (mithin §4 Nr. 5 Buchst. ¢) UStBG)
anwendbar. '?)
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2. Wahrend es bei der Anwendung der Befreiungsvorschrift des
§ 4 Nr. 11 UStBG allein auf die umsatzsteuerliche Beurteilung
der Vermittlungsleistung des Versicherungsmaklers an-
kommt, ist bei 84 Nr. 5 Buchst. ¢) UStBG auch noch das
vermittelte Versicherungsverhaltnis selbst umsatzsteuerlich
einzuordnen. Dabei kommt es entscheidend auf die Bestim-
mung des Ortes der Ausfihrung der sonstigen Leistungen
(Leistungen aufgrund eines Versicherungsverhéltnisses und
Vermittiungsleistung) an. Hierzu ist folgendes festzuhalten:

a) DerUmsatz aus Leistungen aufgrund eines Versicherungs-
verhéltnisses wird am Geschéftssitz des Leistungsempféan-
gers bewirkt (Ort der sonstigen Leistung). Leistungsemp-
fanger bei der Versicherung ist immer derjenige, der Versi-
cherungsschutz erhélt; § 3a Abs. 3 Satz 1i.V.m. Abs. 4
Nr. 6a UStBG. ' :

b} Der Ort der sonstigen Leistung bestimmt sich auch fir die
Vermittlungsleistung des Versicherungsmaklers nach dem
Geschéftssitz des Leistungsempféngers (hier: Auftrag-
geber des Versicherungsmaklers)'®). Der Sitzort des Lei-
stungsempfangers (Auftraggebers) beim Vermittlungs-
geschéft ist unabhdngig von dem ausgefiihrten Haupt-
geschéft (hier: Gewahrung von Versicherungsschutz) zu
bestimmen.

§ 3a Abs. 3 Satz 1i.V. m. Abs. 4 Nr. 6 Buchst. a) und Nr. 10
UStBG; die Regelungen der neuen Ziffer 4 des § 3a Abs. 2
UStBG (typisierte Erbringung der Vermittlungsleistung am
Ausfiihrungsort des vermittelten Umsatzes) sind hier nicht
anwendbar.
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Als Auftraggeber fiir den Versicherungsmakler wird bei der
Direktversicherung im allgemeinen der Versicherungsneh-
mer in Betracht kommen.'?) Beim Riickversicherungsge-
schaft wird Auftraggeber haufig der Zessionar (Retrozes-
sionar) sein; hierfiir spricht in diesem Fall auch die Provi-
sionsabrechnung und -zahlung durch diesen.

Bei der Vermittlung von Direktversicherungen ergeben sich, je
nachdem, ob der Versicherungsnehmer und der Erstversiche-
rer ihren Geschéftssitz im Inland, im Gbrigen Gemeinschafts-
gebiet oder in einem Drittlandstaat haben, zahlreiche Fall-
gestaltungen. Dies gilt sinngemaR auch fiir den Riickversiche-
rungsbereich.

In allen Fallen, in denen der Versicherungsnehmer (Rickversi-
cherung: Zedent oder Retrozedent, kurz Zedent) seinen Ge-
schéftssitz im Inland oder im (brigen Gemeinschaftsgebiet
hat, scheidet die Anwendung von § 4 Nr. 5 Buchst. ¢c) UStBG
von vornherein aus, und zwar ohne Riicksicht darauf, wo der
Erstversicherer (Riickversicherung: Zessionar oder Retrozes-
sionar, kurz Zessionar) seinen Geschaftssitz hat und wer den
Vermittlungsauftrag fliir den Makler erteilt hat.

Hat der Versicherungsnehmer seinen Geschéaftssitz in einem
Drittland, kommt § 4 Nr. 5 Buchst. ¢) UStBG bei der Direktver-
sicherung nur in den seltenen Ausnahmeféllen zur Anwen-
dung (oder wiirde zur Anwendung kommen, wenn ein Aus-
landsumsatz vorliegen wiirde), in denen der Erstversicherer
den Vermittlungsauftrag erteilt hat; der Sitzstaat des Erstver-
sicherers spielt hierbei keine Rolle. Bei der Riickversicherung
ist in den entsprechenden, hier allerdings im Regelfall vor-
kommenden Fallen (Zedent mit Geschéftssitz in einem Dritt-
land; Sitzstaat des auftraggebenden Zessionars im In- oder
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gesamten Ausland) ebenfalls 8 4 Nr. 5 Buchst.c) UStBG neben
84 Nr. 11 UStBG anzuwenden (oder wére anzuwenden, wenn
ein Auslandsumsatz vorliegen wiirde).

In den noch verbleibenden Félien, in denen der in einem Dritt-
land anséssige auftraggebende Versicherungsnehmer (selten
Zedent) sich iiber einen Versicherungsmakler bei einemim In-
land oder gesamten Ausiand anséssigen Erstversicherer (Zes-
sionar) versichert, kann 8§ 4 Nr. 5 Buchst. ¢) UStBG auch nach
der Wére/Wenn-Bestimmung des §15 Abs. 2 Nr. 2 i.V.m.
Abs. 3 Nr. 2 Buchst. a) UStBG nicht zur Anwendung kommen.
Dies beruht letztlich darauf, daR in diesen Féallen bei der not-
wendigen gedachten Auftragsortverlagerung aus einem Dritt-
land in das Inland damit zugleich auch deranzunehmende Lei-
stungsort fiir das Versicherungsverhaltnis selbst in das Inland
verlagert wird. Damit waren aber die Voraussetzungen des § 4
Nr. 5 Buchst. ¢} UStBG nicht mehr gegeben.

IV. Auslandsbeteiligungen und -niederlassungen
und deren umsatzsteuerliche Behandlung

1. Ab1.1.87 sind nach 8 2 Abs. 2 Nr. 2 Satz 2 UStBG die Wirkun-
gen der umsatzsteuerlichen Organschaft — wonach die Lei-
stungen zwischen einem Organtrager (Muttergesellschaft)
und seinen Organgesellschaften als nicht steuerbare Innen-
umsétze qualifiziert werden — nur auf Innenleistungen der im
Inland gelegenen Unternehmensteile beschrankt.

Zu unterscheiden ist jedoch zwischen Betriebsstatten {Nie-
derlassungen), die nach der Definition des umsatzsteuer-
lichen Unternehmensbegriffs in § 2 Abs. 1 Satz 2 UStBG als
unselbstdndige Teile eines Unternehmens anzusehen sind,

17
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und Beteiligungen an anderen Gesellschaften (Tochtergesell-
schaften).

Wihrend die grenziberschreitenden Leistungen zwischen
einem inldndischen Versicherungsmakler (hier: Stammbhaus)
und dessen Betriebsstatte im Ausland und umgekehrt als
nicht steuerbare Innenumsitze anzusehen sind, sind die im
Ausland anséssigen Tochtergesellschaftén (hier unabhéngig
von ihrer Rechtsform und der Beteiligungshéhe) als selbstén-
dige Unternehmen zu beurteilen, die im Verhéltnis zur inldndi-
schen Muttergesellschaft steuerbare Umsétze ausfihren und
Leistungsempfanger sein kénnen. Sie sind nach Abschnitt
21a UStR 1992 jeweils fiir sich als im Ausland anséssige Un-
ternehmen anzusehen.

Bei Vorliegen der Voraussetzungen einer Organschaft (finan-
zielle, wirtschaftliche und organisatorische Eingliederung
einer Kapitalgesellschaft in das Unternehmen- der Mutter-
gesellschaft‘s) werden die im Inland gelegenen Unterneh-
mensteile hiernach wie folgt definiert:

— Derim Inland anséassige Organtrager einschlieBlich dessen
in- und auslandische Betriebsstatten mit seinen im Inland
ansassigen Organgesellschaften ohne deren ausléndische
Betriebsstéatten und

— die im Inland gelegenen Betriebsstatten der im Inland und
Ausland ansédssigen Organgesellschaften.

Nicht steuerbare Innenleistungen sind hiernach gegeben bei
Beziehungen zwischen
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— der inldndischen Muttergeselischaft und ihren ausléandi-
schen Niederlassungen (Betriebsstéatten),

— der inlandischen Muttergesellschaft und ihren inlandi-
schen Tochtergesellschaften sowie zwischen diesen Toch-
tergesellschaften und deren auslandischen Niederlassun-
gen,

— derinldndischen Muttergesellschaft und den inlandischen
Niederlassungen der ausléndischen Tochtergesellschaf-
ten.

. Oftwerden innerhalb einer Firmengruppe bestimmte Leistun-
gen durch Kostenumlagen verrechnet, wie zum Beispiel
Datenverarbeitung, Personalgestellung’®). Bei Ausfiihrung
steuerpflichtiger grenziiberschreitender Innenumséatze und
ihrer Verwendung fiir steuerfreie Maklerumsatze entfillt ein
Vorsteuerabzug (§ 15 Abs. 2 Nr. 1 und 2 UStBG).

Die negativen Folgen des Ausschlusses vom Vorsteuerabzug
kénnen vermieden werden, wenn derartige Konzernleistungen
auf das Inland (nicht steuerbare Innenumséatze) oder das Aus-
land (nichtsteuerbare Auslandsumsatze) begrenzt werden'”?).

Gestaitungsmaoglichkeiten:

a) .Verlangerung”indasAuslanddurchErrichtungvon auslan-
dischen Betriebsstatten durch inlandische Muttergesell-
schaft oder deren inldndische Tochtergesellschaften.

b) ,Verlangerung” in das Inland durch Errichtung von inlandi-
schen Niederlassungen durch auslandische Tochtergesell-

schaften.
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Die inlandischen bzw. ausidndischen Betriebsstétten er-
bringen dann Leistungen an die Muttergesellschaft und
umgekehrt im Inland (nicht steuerbarer Innenumsatz) bzw.
an die im Ausland befindlichen Tochtergesellschaften
(nicht steuerbarer Auslandsumsatz).

c) Ist eine Gestaltung durch Errichtung von Niederlassungen
(Betriebsstatten) nicht moglich, wéren die ausléandischen
Tochtergesellschaften weitgehend autark auszustatten.

Umsatzsteuerliche Auswirkungen von
Geschifts- und Anteils-Verauf3erungen ein-
schlieBlich Einbringungen gegen Gewidhrung
von Gesellschaftsrechten sowie Gesellschafter-
austritten in grenziiberschreitenden Féllen

. Mit der teilweisen Umsetzung der EG-Fusions-Richtlinie vom

23.7.90 (siehe auch die umgesetzte EG-Mutter-Tochter-
Richtlinie vom selben Tag) durch die beteiligten Staaten in
nationales Recht {fiir die BRD vgl. die durch das StAndG 1992
geanderte Vorschrift des 8§20 Abs. 6 UmwStG und die neu
eingefihrte Vorschrift des §20 Abs. 8 UmwStG) ist unter
bestimmten Voraussetzungen u.a. die Einbringung von Un-
ternehmensteilen und der Austausch von Anteilen in grenz-
tiberschreitenden Fillen insbesondere im EG-Bereich — auch
hier leider nur zum Teil — ertragsteuerlich erleichtert worden
(d. h. es entféllt unter den im Gesetz genannten Voraussetzun-
gen die zwangsweise Offenlegung der stillen Reserven).

Die umsatzsteuerliche Beurteilung derartiger Tatbestédnde
richtet sich nach den allgemeinen umsatzsteuerlichen Vor-
schriften, die sich insoweit durch das am 1. 1. 93 in Kraft getre-
tene UStBG nicht gedndert haben.
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Dennoch soll im folgenden auf einige grundsétzliche umsatz-
steuerliche Fragen bei grenziiberschreitenden VerauBerungs-
und Einbringungsféllen fir alle Rechtsformen eingegangen
werden, da derartige Félle zumindest im EG-Raum auch bei
den Versicherungsmaklerunternehmen kiinftig haufiger vor-
kommen durften und auRerdem die Vermeidung der Realisie-
rung stiller Reserven in diesen Féllen nichtimmer an derersten
Stelle steht oder aus anderen Griinden sogar nicht gewollt ist.

. Die VerduRerung des Geschéaftsbetriebes eines Einzel-Versi-
cherungsmaklers, der die VerauBerung samtlicher Anteile an
einer Personengeselischaft an einen einzigen Erwerber bei
gleichzeitigem Untergang der Personengeselischaft gleichzu-
setzenist, stellt eine GeschéftsverduRBerung im ganzen im Sin-
ne von §10 Abs. 3 UStBG dar. Diese Vorschrift hat lediglich
klarstellende Bedeutung, da jeder Ubertragene Besitzposten
mit seinem Bruttowert (anteiliger Netto-Kaufpreis zuziiglich
anteilige Schuldentibernahme) ohnehin nach den fir ihn giil-
tigen umsatzsteuerlichen Vorschriften, wie sie auch bei einer
EinzelverduRerung gelten wiirden, zu beurteilen ist.

Bei einer VerauRBerung an einen auslindischen Ubernehmer
kénnen - je nachdem, ob es sich bei den verduRerten Besitz-
postenum Lieferungen oderum sonstige Leistungen handelt —
unterschiedliche Leistungsorte in Betracht kommen. Nach § 3
Abs. 6 UStBG ist dies bei einer Lieferung der Ort der Verschaf-
fung der Verfligungsmacht (also hier grundséatzlich das In-
land), bei einer sonstigen Leistung im Normalfall (§ 3a Abs. 1
UStBG) der Ort, von dem aus das verduRerte Unternehmen be-
trieben wird, also ebenfalls Inland. In bestimmten Ausnahme-
féllen (z.B. nach 8§3a Abs. 3 i.V.m. Abs. 4 Nr. 6a UStBG die
sonstigen Leistungen der 84 Nr. 8 a) bis g) UStBG, wie zum
Beispiel Forderungen, Wertpapiere, Beteiligungen etc.) ist
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Leistungsort dagegen der Sitzort des Erwerbers, also hier das
Ausland.

Praktische Auswirkungen hieraus ergeben sich fiir die nach
den einzelnen Vorschriften des §4 UStBG steuerbefreiten
Umsatze im allgemeinen nicht, da es in diesen Féllen letztlich
keine Rolle spielt, ob bei einer Leistung zunéchst ein steuer-
barer Inlandsumsatz vorliegt, der dann nach einer Einzelvor-
schrift des § 4 UStBG steuerfrei ist, oder ob in den betreffen-
den Einzelfillen von vornherein ein nicht steuerbarer Aus-
landsumsatz gegeben ist.

Von besonderer Bedeutung im vorstehenden Zusammenhang
ist die umsatzsteuerliche Behandlung eines im Rahmen einer
GeschaftsverduBerung mitverduBerten Geschaftswertes. Der
verauRerte Geschéaftswert stellt nach dem BFH-Urteil vom
21.12. 88 '8) umsatzsteuerlich die Lieferung eines Gegenstan-
des dar'®) und ist unter den weiterenin § 4 Nr. 28 a UStBG ge-
nannten Voraussetzungen umsatzsteuerfrei. Allerdings gilt
dies nur dann 29), wenn der Geschéftswert (auch ein origina-
rer!) nur zu hdchstens 5 v. H. fiir Tatigkeiten verwendet wurde,
die nicht nach §4 Nr. 7 bis 27 UStBG und auch nicht nach
Nr. 28b UStBG befreit sind. AuBerdem muf der Unternehmer
fur diesen ,,Gegenstand” darauf verzichtet haben, einen antei-
ligen Vorsteuerabzug vorzunehmen. Dies bedeutet im Ergeb-
nis, daR vor einer VerduRerung stets auf die Inanspruchnahme
eines Vorsteuerabzugs verzichtet worden sein muR?').

Hiernach kann die MitverauBerung eines Geschéaftswertes im
Rahmen einer GeschéaftsverauBerung im ganzen auch an
einen auslandischen Ubernehmer wegen des im Inland lie-
genden Umsatzortes die volle Umsatzsteuerbelastung dann
auslésen, wenn derim Inland anséssige Versicherungsmakler
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neben den berufstypischen Maklerleistungen im Sinne von
§4 Nr. 11 UStBG auch noch andere umsatzsteuerpflichtige
sonstige Leistungen ausgefuhrt hat, fur die ein anteiliger Vor-
steuerabzug geltend gemacht wurde. Soweit umsatzsteuer-
pflichtige und -freie Zusatzleistungen eines Maklers (z.B.
Beratung im Bereich der Altersversorgung und Risk Manage-
ment, Sachverstdndiger, Gutachter, reine Bestandsverwal-
tung fir ein Versicherungsunternehmen, Versicherungsagen-
tur, Nebenleistungen bei Beférderungen und Umschlag) u. a.
aus berufsrechtlichen Griinden durch selbstédndige Organ-
gesellschaften ausgefithrt wurden, kann an die Stelle eines
verauBerten Geschéaftswertes die — umsatzsteuerfreie — Ver-
dulerung von Beteiligungen treten.

Die VerauBRerung von Beteiligungen an Kapital- oder Perso-
nengesellschaften im Privatbesitz, fiir die ausschlieBlich die
iiblichen Gesellschafterrechte wahrgenommen werden, ist
weder steuerbar noch steuerpflichtig??). Wenn solche Beteili-
gungen wiederum in einem Unternehmen gehalten werden,
ist die VerduBerung dieser Beteiligungen an einen auslandi-
schen Ubernehmer grundsitzlich aus anderen Griinden eben-
falls nicht steuerbar, da es sich bei der VerduRerung dieser Be-
teiligungen im allgemeinen um sonstige Leistungen handeln
durfte?3).

Ob es sich bei der VerduRerung von Wertpapieren sowie Be-
teiligungen an Personengesellschaften und Kapitalgesell-
schaften tatsdchlich um eine Lieferung oder sonstige Leistung
handelt, kann aber nicht generell beantwortet werden. Nach
wohl iiberwiegender Meinung diirfte es sich, da grundsétzlich
die Ubertragung von Rechten im Vordergrund steht, um eine
sonstige Leistung handeln??).

23



Berger

3.

24

Die umsatzsteuerlich relevanten Fille des Leistungsaustau-
sches bei Gesellschaftsverhédltnissen hat die Finanzverwal-
tung in den UStR zusammengefaRt2®). Danach ergeben sich
fir eine Umsatzbesteuerung des gesamten Geschéaftsbetrie-
bes selbst dann keine Konsequenzen, wenn bei einer weiter-
bestehenden Personengesellschaft samtliche Gesellschafter
gleichzeitig wechseln 28) oder ein einziger Gesellschafter bei
gleichzeitigem Ausscheiden aller lGibrigen Gesellschafter das
Geschaft als Alleininhaber fortfiihrt (Anwachsung)?’). Auch
die VerauBerung samtlicher Anteile an einer Kapitalgesell-
schaft und deren Fortfiihrung durch die neuen Gesellschafter
Iost bei dieser keine umsatzsteuerlichen Folgen aus.

Ein umsatzsteuerbarer Leistungsaustausch, und zwar zum
vollen Unternehmenswert bzw. Wert der gewahrten Gesell-
schaftsanteile, beziiglich des gesamten Geschiaftsbetriebes
einer Personengesellschaft (auch wenn ertragsteuerlich nach
§ 20 UmwStG von der Buchwertmethode Gebrauch gemacht
wird), ist nach der nicht unbestrittenen 28) Auffassung ‘der
Finanzverwaltung aber dann anzunehmen, wenn sadmtliche
Gesellschafter einer Personengesellschaft ihre Anteile im
Rahmen einer ibertragenden Umwandlung gegen Gewéh-
rung von Gesellschaftsrechten in eine Kapitalgesellschaft
einbringen (nur ein steuerbarer Leistungsaustausch)zg). Die
Einbringung eines Einzelunternehmens in eine Kapitalgesell-
schaft gegen Gewédhrung von Gesellschaftsrechten stellt
natlrlich ebenfalls eine umsatzsteuerbare GeschéaftsverduRe-
rung im ganzen dar.

Von einer modifizierten Anwachsung®®) wird dann gespro-
chen, wenn alle Gesellschafter einer Personengesellschaft bis
auf einen ihre Mitunternehmeranteile in den verbleibenden
Gesellschafter (Kapitalgesellschaft) einbringen. Dies muR ge-
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gen Gewdhrung von Gesellschaftsrechten geschehen; zusétz-
liche Abgeltungen sind madglich. Auch in diesem Fall liegt wie
bei dem oben erwahnten Ausscheiden aller Gesellschafteraus
einer Personengesellschaft bis auf einen, der das Unterneh-
men fortfihrt, eine umsatzsteuerlich unbeachtliche Anwach-
sung der Anteile (Gesamtrechtsnachfolge) vor.

VI. Zusammenfassung

Die Betdtigung eines Versicherungsmakliers — gleich welcher
Rechtsform — am internationalen Versicherungsmarkt wird im
allgemeinen eine gewisse GroRe voraussetzen, die die Beschéfti-
gung von Spezialisten fir die Betreuung aller in Betracht kom-
menden Fachgebiete gestattet.

Auch fiir die Auslandsaktivitdten eines deutschen Maklers muRR
gepriift werden, welche umsatzsteuerlichen Konsequenzen sich
hieraus im Inland ergeben. Dabei bringtdasam 1.1. 93 in Kraft ge-
tretene Umsatzsteuer-Binnenmarktgesetz fiir den EG-Raum fir
den gesamten Dienstleistungsbereich gegeniiber den bisher
schon teil-harmonisierten umsatzsteuerlichen Vorschriften keine
nennenswerten Neuregelungen (fiir den Versicherungsmakler
allenfalls beschaffungsseitig im Lieferbereich). Frihestens 1996
kann hier nach Beantwortung von schwierigen zwischenstaat-
lichen Finanzausgleichsfragen mit weiteren grundsétzlichen An-
derungen gerechnet werden.

Die umsatzsteuerliche Situation eines deutschen Maklers (dies
gilt auch fir Makler im gesamten (ibrigen EG-Bereich) ist unter
Einbeziehung seiner Auslandsumsétze dadurch gekennzeichnet,
daB die Entgelte fur seine berufstypischen Maklerleistungen (un-
geteilte Provisionen bzw. Courtagen auch bei langjdhrigen Ge-
schaftsbeziehungen) einerseits von der Umsatzsteuer nach §4
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Nr. 11 UStBG befreit sind, andererseits aber der Vorsteuerabzug
fir die entsprechenden Eingangsleistungen vom Gesetzgeber
verwehrt wird. Soweit ein deutscher Makler Versicherungsver-
héltnisse vermittelt, die ausschlieBlich in einem nicht zur EG ge-
hdérenden auslandischen Staat bewirkt werden, kann durch die
Gesetzeskonkurrenz zum allgemeinen Vorsteuerabzugsverbot
und wegen des Vorrangs der glinstigeren Vorschrift ein anteiliger
Vorsteuerabzug in Betracht kommen.

Da bei der Gewdhrung von Versicherungsschutz fiir die umsatz-
steuerliche Zuordnung der Ort des Versicherungsnehmers (bei
der Rickversicherung des Zedenten), und bei der Vermittlung von
Versicherungsschutz der Ort des Auftraggebers (dies ist bei der
Erstversicherung grundséatzlich der Versicherungsnehmer, bei
der Riickversicherung wird dies im allgemeinen der Zessionar
sein), ausschlaggebend ist, kommt die zum Vorsteuerabzug
berechtigende Alternativvorschrift des § 4 Nr. 5 Buchst. ¢c) UStBG
praktisch nur zur Anwendung, wenn der Zedent seinen Ge-
schéaftssitzin einem nicht zum EG-Bereich geh6renden Auslands-
staat (Drittland) hat. '

Soweit zu einem Makler auslandische Zweigniederlassungen und
Tochtergesellschaften gehéren, ist zu bericksichtigen, da® mit
Ausnahme von Betriebsstatten keine umsatzsteuerliche Organ-
schaft Giber die Grenze besteht (dies gilt auch im EG-Binnen-
markt). Hierdurch mdéglicherweise eintretende umsatzsteuerliche
Mehrbelastungen fiir bestimmte grenziiberschreitende Leistun-
gen (z. B. Kostenumlagen fiir Personalgestellung und Datenverar-
beitung) sind durch entsprechende Vertragsgestaltungen oder
Errichtung von Niederlassungen im In- und Ausland vermeidbar.

In grenziiberschreitenden Féllen von Geschifts- und Anteils-
verduBerungen sowie Unternehmenseinbringungen gegen Ge-
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wihrung von Gesellschaftsrechten und auch Geselischafteraus-
tritten konnen sich mit Ausnahme der VerduRerung und Einbrin-
gung von Sachanlagen in der Regel keine umsatzsteuerlichen Be-
lastungen aufgrund der sich groBtenteils liberlagernden Nicht-
steuerbarkeits- und Steuerbefreiungsregelungen ergeben. Zu
beachten ist jedoch, daR im Gegensatz zur Einbringung und Ver-
auBerung von Provisionsrechten aus Maklervertragen ein insge-
samt lbertragener Geschéaftswert wegen seiner Charakterisie-
rung durch die Finanzrechtsprechung als ,Gegenstand” (Liefe-
rung) in Einzelfillen bei bestimmten gesellschaftsrechtlichen
Vertragsgestaltungen umsatzsteuerliche Zusatzbelastungen aus-
l6sen kann.
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A. Einleitung

In allen Berufssparten gewinnt die Schadenersatzpflicht fiir Feh-
ler bei der Berufsausliibung zunehmend an Bedeutung. Der Bun-
desgerichtshof hat dem Versicherungsmakler den Status eines
"treuhanderischen Sachwalters’') zugeordnet und leitet daraus
einen strengen Haftungsmalstab ab. Die Berufshaftung des Ver-
sicherungsmaklers hat in der hochstrichterlichen Rechtspre-
chung und im Schrifttum nur vereinzelt Behandlung erfahren. Es
besteht jedoch Einigkeit, daR den Versicherungsmakler umfas-
~ sende Pflichten treffen, deren Verletzung zu einer weitreichenden
Haftung fihren kann. Es ist anzunehmen, daf sich die Haftungs-
potentiale des vor allem im internationalen Raum agierenden
Rickversicherungsmaklers durch die Fortentwicklung der Recht-
sprechung in den einzelnen Landern erhéhen werden.

B. Aufgabe und Rechtsstellung
des Versicherungsmaklers

In der Erstversicherung

Die vorrangige Aufgabe des Versicherungsmaklers ist die Ver-
mittlung von Versicherungsvertragen. Diese Aufgabe |aRt sich als
Geschéftsbesorgung zum Zwecke der Beschaffung, Ausgestal-
tung und Abwicklung von Versicherungsschutz beschreiben 2).
Ein Versicherungsmakler ist, anders als der Versicherungsver-
mittler, nicht stdndig mit der Vermittlung von Versicherungs-
schutz fiir einen Kunden betraut, sondern wird fallweise mit dieser
Aufgabe beauftragt.

Die Rechte und Pflichten des Versicherungsmaklers richten sich
vor allem nach den getroffenen vertraglichen Vereinbarungen, so-

dann nach Handelsbrauch und Treu und Glauben 3). Der Makler-
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vertrag bedarf zu seiner Rechtswirksamkeit keiner besonderen
Form #). Vielfach sind fiir die rechtliche Beurteilung Gewohnheits-
recht und Marktusancen maf3gebiich. Der Versicherungsmakler
ist Handelsmakler gemaR 8 93, Absatz 1, HGB. Die Vorschriften
des BGB sind ergdnzend anwendbar, soweit das HGB keine spe-
zielle Regelung trifft °).

Dem Versicherungsmakler obliegen — neben den Pflichten gegen-
Uber seinem Auftraggeber — auch solche Pflichten aus dem
Rechtsverhéltnis zu dem Versicherungsunternehmen als Ver-
tragspartner seines Kunden: Den Aufgaben des Versicherungs-
maklers ist ein besonderes Vertrauensverhéltnis zum Versicherer
immanent ®). Dieses Rechtsverhaltnis entsteht regelmaRig mit
AbschluR des Versicherungsvertrags. Der Makler muB bei einem
solchen '‘Doppelrechtsverhaitnis’ als sogenannter ‘ehrlicher Mak-
ler zwischen den zusammenzufiihrenden Vertragsparteien ste-
hen und moglichst als neutraler Mittelsmann fungieren 7), dies
auch in seinem eigenen kaufmannischen Langfristinteresse.

In der Riickversicherung

Der sich auf die Vermittlung von Riickversicherungsgeschéft im
internationalen Rickversicherungsmarkt spezialisierende Ver-
sicherungsmakler, der ‘Rickversicherungsmakler’, vermittelt sei-
nem Auftraggeber, einem Versicherungsunternehmen, Riickver-
sicherungsschutz fiir einzelne Gefahren oder Objekte bzw. fir
Versicherungsbesténde. Dieser Vorgang wird als ‘Plazierung von
Rickversicherungsvertragen’ bezeichnet. Hierbei ist die Rechts-
beziehung zwischen Versicherer und Riickversicherer bei der
Plazierung von Riickversicherungsvertragen analog zur Bezie-
hung Riickversicherer zu Retrozessionar bei der Plazierung von
Retrozessionen zu sehen. Hierzu gehoéren die Einzelriickversiche-
rungsvertrage der fakultativen Rickversicherung wie die Be-
standsrickversicherungsvertrage der obligatorischen Ruckver-
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sicherung. In seltenen Fallen ist der Auftraggeber des Riickversi-
cherungsmaklers ein Rickversicherungsunternehmen, das einen
Rickversicherungsmakler fallweise beautragt, Kaufer fir von ihm
produzierten Ruckversicherungsschutz zu suchen, der bei In-
teresse auf den Bedarf des Versicherungsunternehmens ausge-
richtet wird.

Auf den Riuckversicherungsmakler finden dieselben Rechts-
grundlagen Anwendung, die auch fiir den Versicherungsmakler
gelten. ,Fir den Riickversicherungsmakler bleiben alle sonstigen
Abweichungen des Versicherungsmaklers vom sonstigen Han-
delsmakler ... gleichfalls charakteristisch”; er stellt lediglich eine
~Sonderform des Versicherungsmaklers” dar®). Es haben sich
jedoch dem Geschéft und der Internationalitat der Partnerbezie-
hungen entsprechende Handelsbrauche und Marktusancen her-
ausgebildet. Auch der Riickversicherungsmakler wird zum 'Die-
ner zweier Herren'’, da er mit AbschluR des Ruckversicherungsver-
trags in ein Vertrauensverhaltnis zum Riickversicherer tritt.

C. Die Aufkldrungspflicht
des Riickversicherungsmaklers

Hauptpflicht des Riickversicherungsmaklers aufgrund des Mak-
lervertrags ist es, fir seinen Auftraggeber Riickversicherungsver-
trdge auszuhandeln und abzuschlieBen. Da er die Interessen sei-
nes Auftraggebers allzeit in bestmdoglicher Weise wahrnehmen
muB und mit AbschluR des Rickversicherungsvertrags auch in
ein Vertrauensverhaltnis zum Rickversicherer tritt, obliegt ihm
gegeniiber beiden Parteien des Vermittlungsgeschéafts eine um-
fassende Fiirsorgepflicht. Daraus ergibt sich eine Beratungs- und
Aufklarungspflicht von essentieller Bedeutung. Die Aufklarungs-
pflicht ist dem Maklervertrag immanent; sie ist als eine der
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wesentlichen Pflichten des Maklers anzusehen °). Sie bezieht sich
auch auf alle mit der Plazierung von Riickversicherungsvertragen
zusammenhangenden Tatigkeiten. Auch wenn die Parteien des
vermittelten Rickversicherungsgeschiafts als Experten anzuse-
hen sind, schrankt dies in keiner Weise die Aufklarungspflichtdes
Rickversicherungsmaklers ein.

1. Aufklarungspflicht vor der Geschaftsanbahnung

Der Riickversicherungsmakler muf in allen Bereichen, die fur die
Parteien des Riickversicherungsvertrags wichtig sind, ein aktuel-
les, fundiertes Wissen besitzen, in der Auspragung, wie dies nach
Marktusancen und Handelsbrauch von ihm erwartet werden kann.
Er wird dieses Wissen insoweit seinen prasumtiven Kunden
unaufgefordert zuleiten, als ihm dies zur Darstellung seiner Kom-
petenz mit dem Ziel der Aufforderung zur Abgabe eines Makler-
vertragsangebots (invitatio ad offerendum) zweckméRig er-
scheint. Da dadurch bereits zu diesem Zeitpunkt Entscheidungen
der angesprochenen Versicherungsgesellschaften beeinflu3t
werden kénnen, obliegen dem Riickversicherungsmakler bereits
jetzt weitreichende Sorgfaltspflichten: ErmuR bei der Weitergabe
von Informationen, die er selbst recherchiert oder von anderen
tibernommen hat, gréftmogliche Sorgfalt anwenden und alle
Umstande offenlegen, die bei einem spéateren VertragsabschluB
zwischen Versicherungsunternehmen und Rickversicherer von
Bedeutung sind.

Der Rickversicherungsmakler muB sich die relevanten Informa-
tionen Uber alle Lander beschaffen, in denen er tatig ist. Zu diesen
Informationen kénnen gehdéren:

— Volkswirtschaftliche Daten:
Konjunkturelle Lage, Bevolkerungsentwicklung, Einkommens-
entwicklung, Beschéftigungsgrad, Geldwertentwicklung u. a.
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— Marktdaten der Versicherungswirtschaft:
Geschéaftsentwicklung, Verbandsstatistiken, Tarife, neue Pro-
dukte, Verhaiten der Wettbewerber, versicherungsrechtliche
und aufsichtsrechtliche Bestimmungen u. a.

— Daten zum Riickversicherungsmarkt:
Neue Deckungsformen, Kapazitaten u. a.

Der internationale Riickversicherungsmarkt ist hinsichtlich der
Anzahl der Riickversicherungsschutzanbieter und -nachfrager
sowie der spezialisierten Riickversicherungsmakler sehr iber-
schaubar. Die Riickversicherungsschutz suchenden Unterneh-
men wissen daher meist, welchen Riickversicherungsmakler sie
mit der Plazierung von Riickversicherungsvertriagen beauftragen
kénnen.

2. Aufklarungspflicht bei der Geschéftsanbahnung

Ausgangspunkte jeder risikopolitischen Entscheidung eines Ver-
sicherungsunternehmens sind die aktuelle Risikolage und das Si-
cherheitsziel, das mit dem Einsatz risikopolitischer MaRnahmen
erreicht werden soll. Die Riickversicherungsnahme ist eine Még-
lichkeit der Risikobewaéltigung; in der Regel ist sie die wichtigste
MaRBnahme, um fiir den Eigenbehalt zu einer besseren Risikolage
zu kommen. Jede risikopolitische Entscheidung setzt aber die
Kenntnis der fiir die angedachte MaRnahme einzusetzenden Risi-
kokosten voraus.

Risikoanalyse

Liefert das Deckung suchende Versicherungsunternehmen nicht
alle Informationen, die fir den kinftigen Riickversicherer zur
Beurteilung des Risikos erforderlich sind, so muR sich der Riick-
versicherungsmakler durch intensive Zusammenarbeit mit sei-
nem Kunden umdie Analyse der Risikolage bemiihen, da diese die
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Grundlage fiir die Ausarbeitung von Deckungsvorschidgen und
ihrer Preise ist. Dem Rickversicherungsmakler kénnen hierbei
Nachforschungspflichten erwachsen.

Deckungsanalyse

Der Riickversicherungsmakler muR feststellen, durch welche
Riickversicherungsform und in welchem Umfang das Risiko an
einen anderen Risikotrager (ibertragen werden sollte. Hierzu ge-
hoért auch die Feststellung, inwieweit marktiibliche Deckungsein-
schrankungen den Effekt des Risikotransfers beeintrachtigen.

Marktanalyse

Der Rickversicherungsmakler muB die Marktverhéltnisse in den
Landern kennen, in denen er tatig ist. Er muR daher wissen, wel-
che potentiellen Risikotrager er zur Abgabe einer giinstigen Of-
ferte fiir alternative Deckungsmaéglichkeiten ansprechen muB.
Sein Kunde erwartet, daR er in dieser Weise tatig wird und ihm die
auch unter Sicherheitsgesichtspunkten der langfristigen Ver-
tragserfiillung bestgeeigneten Deckungsalternativen aufzeigt.
Dies setzt eine genaue Priifung der Deckungsofferte voraus.

Offertenpriifung

Der Riickversicherungsmakler muf nicht nur die kostenglinstig-
ste, sondern auch alle von ihm aufgrund seiner Kenntnis des
Deckungsbedarfs seines Kunden und seiner eigenen Markter-
fahrung eingeholten alternativen Deckungsofferten eingehend
prifen. Er muB, und dies wird in der Regel nur gemeinsam mit
seinem Kunden mdglich sein, genau untersuchen, welche der Of-
ferten die Risikolage fiir den Eigenbehalt unter Abwagung der
Rickversicherungskosten in bestmdglicher Weise verbessert.
Dabei muR der Riickversicherungsmakler auch auf alle Umstande
hinweisen, die sich fiir den Auftraggeber nachteilig auswirken
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kénnen: z.B. Schnelligkeit des Risikotragers beim Saldenaus-
gleich und bei der Uberweisung von EinschuBschaden; Wah-
rungs- und Transferrisiken.

3. Aufkldrungspflicht bei der Vertragsplazierung

Anhand der vorliegenden, mit Preisen bewerteten Deckungsalter-
nativen trifft das Deckung suchende Unternehmen die risikopoli-
tische Auswahlentscheidung und erteilt dem Riickversicherungs-
makler den Plazierungsauftrag fiir die ausgewahlte Riickversiche-
rung. Grundsatzlich ist die Freiheit des Maklers bei der Auswahl
eines Risikotragers fir seinen Kunden durch seine Stellung als
dessen Interessenvertreter beschrankt'®). Der Riickversiche-
rungsmakler muf® also mit seinem Kunden festlegen, welche
potentiellen Risikotréager er nicht ansprechen darf.

Die Merkmale des zu schlieRenden Vertrags werden in der Regel
vom Kunden, mitunter vom Makler, selten von der anderen Partei
des zu vermittelnden Riickversicherungsgeschaéfts, in Form einer
Deckungsnote in marktiblicher Weise dargestellt. Der Makier
muR die Deckungsnote priifen, ob sie die vom Kunden gewiinsch-
te Deckung in allen Einzelheiten genau wiedergibt. Ggf. muR er
mit seinem Kunden die Priifung gemeinsam vornehmen. Sodann
mul er sicherstellen, daB die angesprochenen potentiellen Risi-
kotrager den Inhalt der Deckungsnote eindeutig und zweifelsfrei
interpretieren. Der Riickversicherer wird die vom Maklervorgeleg-
te Deckungsnote sowie alle miandlichen und schriftlichen Erkla-
rungen des Maklers als Erklarung des Versicherungsunterneh-
mens ansehen. Dieses kann nicht vom Vertrag zurlicktreten, wenn
der Makler eine falsche Erklarung abgegeben hat. Demgegeniiber
steht dem Riickversicherer ein Riicktrittsrecht fiir den Fall zu, daR
der Makler seiner Aufklarungspflicht nicht umfassend nachge-
kommen ist. Darliber hinaus bleibt ihm das Recht zur Anfechtung
unbenommen ).
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Die Plazierung des Riickversicherungsvertrags erfolgt, indem sich
der Risikotrager mit der vorgelegten Deckungsnote einverstan-
den erklart bzw. — im Falle, daR der Risikotréger selbst die Dek-
kungsnote als sein Deckungsangebot ausfertigt — indem sich die
um Deckung nachsuchende Gesellschaft mit der Deckungsnote
einverstanden erklart. In der Praxis erfolgt die Annahmeerklarung
in Schriftform.

Alle Verdnderungen der Angebotsstruktur des Marktes, der Boni-
tat des Rickversicherers oder alle sonstigen Vorkommnisse, die
die Entscheidung seines Kunden beeinflut hatten, wéren sie ihm
bekannt gewesen, muR der Makler selbstverstandlich auch wah-
rend der Phase der Vertragsplazierung sofort mitteilen.

Die Dokumentierung des plazierten Rickversicherungsvertrags
erfolgt in der Regel durch das Deckung nachsuchende Versiche-
rungsunternehmen. Der Makler muB priifen, ob dieses Dokument
den getroffenen Vereinbarungen entspricht, und er muR sicher-
stellen, daR dieses innerhalb der marktiiblichen Frist dem Ruick-
versicherer zugeleitet wird.

4. Aufklarungspflicht nach der Plazierung

Auch nach AbschluB des Rickversicherungsvertrags treffen den
Rickversicherungsmakler fortlaufende Beratungs-, Aufklarungs-
und Betreuungspflichten '?), ohne daR es hierzu eines besonde-
ren Auftrages bedarf, sofern der Riickversicherungsmakler nicht
ausdricklich nur zur Anbahnung und zum AbschiuR des Rickver-
sicherungsvertrags beauftragt wurde.

Zu den Pflichten nach VertragschiuR gehéren z. B. die Entgegen-
nahme und die Weiterleitung von Willenserklarungen der beiden
Parteien des vermittelten Geschafts, der Abrechnungen und der
Zahlungen '3). Diese Vorgiange muB er priifen, insoweit ihm dies
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nach Handelsbrauch méglich ist, und er muB Auffélligkeiten, Feh-
lerund Irrtimer derdie Handlung vornehmenden Partei unverzig-
lich anzeigen und die Richtigstellung veranlassen. Die gleichen
Pflichten treffen ihn fir den Fall, daR ihm diese Unstimmigkeiten
zu einem spéteren Zeitpunkt bekannt werden.

Sollte der Rﬂckvérsicherungsmakler im Rahmen des ihm nach
Marktusance Zumutbaren erkennen, daf’ sich die Verhéltnisse im
Rickversicherungsmarkt oder die Risikolage mit der Folge geén-
dert haben, daR die Deckung fiir seinen Kunden nicht mehr gtin-
stig ist, so muB er das seinem Auftraggeber sofort anzeigen. Ver-
schlechtert sich die Risikolage tber ein marktiiblich vertretbares
MaR hinaus, so muR er auf seinen Kunden einwirken, daR dieser
seinen Risikotrager von dieser Verdnderung unverziiglich Kennt-
nis gibt, so daB die Gultigkeit der Deckung spater nicht angefoch-
ten werden kann. Im Rahmen seiner umfassenden Fiirsorgepflicht
obliegt es dem Riickversicherungsmakler, wéhrend des Beste-
hens des vemittelten Vertrags und der gesamten Dauer der Ab-
wicklung des durch den Vertrag gedeckten Geschéfts, die Interes-
sen des Kunden wahrzunehmen, indem er ihn beratend und auf-
klarend unterstitzt.

D. Rechtsfolgen bei Verletzung
der Aufkldarungspflicht

Anspruchsgrundlagen zur Haftung des Riickversicherungs-
maklers wegen Verletzung der Aufklarungspflicht kénnen sich
aus dem Maklervertrag, aus Verschulden bei Vertragsabschlu
sowie aus deliktischer Haftung ergeben. Die Haftungstatbestén-
de setzen Verschulden und einen durch die schuldhafte Pflicht-
verletzung adédquat kausal herbeigefiihrten Schaden des An-
spruchstellers voraus.
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1. Haftungstatbestéinde aus dem Maklervertrag

Wird ein Maklervertrag abgeschlossen und verhélt sich der Mak-
ler nicht pflichtgemaR, ergibt sich die Anspruchsgrundlage bei
Verletzung der Hauptpflichten %) aus dem Maklervertrag. Haupt-
pflichten sind solche, die die Eigenart des Schuldverhéltnisses
pragen. Der Maklervertrag ist gepragt durch die Pflicht, tatig zu
werden, also mit den beiden prasumtiven Vertragsparteien zu
kontaktieren, um den AbschluR des gewlinschten Vertrages her-
beizufiihren. Bei einer schuldhaften Verletzung der Hauptpflich-
ten kann der Kunde des Maklers, also das Versicherungsunter-
nehmen, bei Nichterfiillung gemaR § 280 BGB bzw. § 325 BGB
und im Verzugsfall nach 8286 BGB bzw. § 326 BGB Schaden-
ersatz verlangen '°).

Nebenpflichten dienen der Vorbereitung, Durchfiihrung und Si-
cherung der Hauptleistung. Als Nebenpflichten des Auftragsver-
héltnisses sind die ‘Aufkldrungs- und Beratungspflichten’ zu se-
hen, die sich daraus ableiten, daR aufgrund des Maklervertrages
der Makler die Belange seines Auftraggebers mit der Sorgfalt
eines ordentlichen Kaufmanns wahrzunehmen hat und somit sei-
nen Auftraggeber sachgemaR und umfassend beraten muR '6).
Bei einer schuldhaften Verletzung der Nebenpflichten — diese
diarfen in der Praxis fir die Frage der Haftung des Maklers fast
ausschlieBlich relevant sein — greift das Rechtsinstitut der posi-
tiven Vertragsverletzung '’) Platz.

2. Verschulden bei Vertragsabschlu
{culpa in contrahendo)

Anspruchsgrund ist die Haftung besonders sachkundiger Aus-
kiinfte und Rat erteilender Personen, deren besondere Kompetenz
und Seriositat von allen Beteiligten vorausgesetzt wird. Es geht
dabei darum, dal3 ,,aufgrund der besonderen Sachkunde und der
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herausgehobenen persénlichen Seriositat und Integritat derje-
nige, der einen Rat oder eine Auskunft erteilt, eine besondere Ver-
trauenswirkung beim Erklarungsempféanger erzielt, und dieser die
Beurteilung zur Grundlage zu treffender Vermégensdispositionen
macht“'®). Bereits bei Aufnahme von Vertragsverhandlungen
oder einem diesen gleich zustellenden Kontakt entsteht ein Ver-
trauensverhiltnis, das die Parteien zur Sorgfalt von Schuldnern
verpflichtet '°). Dieses Verhaltnis begriindet eine Vertrauenshaf-
tung fir Vermogensschaden Dritter nach den vertragséahnlichen
Grundséatzen der culpa in contrahendo. Aufgrund dieses Ver-
trauensverhéltnisses muR der Riickversicherungsmakler unge-
fragt tber alle wesentlichen Umsténde aufklaren.

3. Deliktische Haftung

Eine Haftung des Ruickversicherungsmaklers aus 8823 BGB
kommt nicht in Betracht, weil der aus einer Pflichtverletzung des
Maklers entstehende Vermogensschaden nicht von den Bestim-
mungen des § 823, Absatz 1, BGB erfaBt wird; auch die dort ge-
nannten Schutzgiiter werden nicht betroffen. Die Vermégens-
schutz gewahrenden Vorschriften des § 823, Absatz 2, BGB grei-
fen nicht, weil die strafrechtlichen Bestimmungen im Regelfall
nicht anwendbar sind, da Betrug (8§ 263 StGB) und Untreue (8§ 266
StGB) im Regelfall nicht gegeben sein dirften 20),

Bei Vorsatz und SittenverstoR kann die Haftung des Riickversi-
cherungsmaklers nach § 826 BGB ausgeldst werden. Haftungs-
grund ist die sittenwidrige Ausnutzung der eigenen geschéft-
lichen Uberlegenheit mit der billigenden Inkaufnahme der Még-
lichkeit eines Schadens. Die hochstrichterliche Rechtsprechung
schlieBt aus dem SittenverstoB auf das Vorliegen eines bedingten
Schadigungsvorsatzes; auch grob fahrlassiges oder leichtfer-
tiges Verhalten kann einen RickschluR auf bedingten Schéadi-
gungsvorsatz zulassen 21).
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4. Problematik der Beweislast

im Sachwalterurteil hat der BGH ausgefiihrt, daR bei Verletzung
einer vertraglichen Aufklarungs- und Beratungspflicht die Be-
weislast den fir die vertragsgerechte Erfillung verantwortlichen
Berater trifft. Der Makler muR also beweisen, daB er einerseits sei-
ne Pflichten erfillt und andererseits nicht schuldhaft gehandelt
hat. Stehen schuldhafte Beratungsfehler und ein Schaden fest,
mul der Makler beweisen, daB der Schaden trotz seiner Pflicht-
verletzung deshalb eingetreten ist, weil sich der Geschéadigte (iber
die aus umfassender Aufklarung und Beratung ergebenden
Bedenken hinweggesetzt und den zur Vermittlung anstehenden
Vertrag geschlossen hat.

5. Verjahrung

Zur Frage der Verjahrung von Schadenersatzansprichen gegen
Versicherungsmakler bestehen keine gesetzlichen Sonderrege-
lungen. Somit gelten die allgemeinen Regeln des BGB (8§ 280,
286, 852); die Verjahrungsfrist betragt 30 Jahre. Ausnahme: An-
spriche aus unerlaubter Handlung, sofern der Geschéadigte
Kenntnis vom Schaden besitzt; hier gilt eine Verjahrungsfrist von
drei Jahren ab Kenntnis. Verjdhrungsbeginn ist die Entstehung
des Anspruchs durch den Schaden.

E. Zusammenfassung

Der Riickversicherungsmakler ist einem hohen, voraussichtlich
weiter wachsenden Haftungsrisiko ausgesetzt. Ihn treffen nicht
nur Rechtspflichten gegeniliber seinem Auftraggeber, dem Versi-
cherungsunternehmen, sondern er ist auch dessen Vertragspart-
ner, dem Riickversicherer, gegeniiber verpflichtet. Bei den Pflich-
ten nimmt die Aufkldrungs- und Beratungspflicht eine heraus-
ragende Stellung ein.
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Die Erhebung von Schadenersatzanspriichen seitens des Kunden
gegen den Rickversicherungsmakler stiitzt sich auf vertragliche,
vorvertragliche und vertragsahnliche Haftungstatbestdnde. Auch
gegeniiber dem Riickversicherer haftet der Riickversicherungs-
makler vertragsahnlich, u. U. auch vertraglich.

Der Malistab zur Bemessung einer Pflichtverletzung richtet sich
im Einzelfall nach dem Aufklarungsbediirfnis des Kunden, er ist
jedoch durch das Sachwalterurteil des BGH 22) sehr hoch anzu-
setzen. Glaubt der Riickversicherungsmakler, daR er bei einem
Vermittlungsgeschéaft nicht in der Lage sein wird, umfassende
Aufklarung und Beratung zu geben, so muBd er zur Vermeidung
von Schadenersatzanspriichen dies dem Deckung nachsuchen-
den Versicherungsunternehmen bekanntgeben und ggf. vom Ab-
schluR des Maklervertrags Abstand nehmen.
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Die Tatigkeit des Versicherungsmaklers gehort in den Bereich der
Finanzdienstleistungen. Dariiber gibt es auch im allgemeinen
Sprachgebrauch kaum Zweifel. Sie besteht in der Vermittlung von
Produkten der Versicherungsunternehmen. Sowohl Versiche-
rungswirtschaft als auch verschiedene Bereiche des Bankensek-
tors beschéftigen sich mit der Frage, ob nicht die vielen Be-
rihrungspunkte der beiden Sektoren der Finanzwirtschaft dazu
fahren missen, dal sie enger zusammenricken, ja gegebenen-
falls sogar miteinander verschmelzen. Diese Entwicklung berihrt
natlrlich auch die Versicherungsmakler. Welche Rolle werden sie
dabei spielen?

l. Versicherungsmakler und
versicherungsspezifische Finanzprodukte

1. Der gegenwairtige Stand der Verkniipfung von
Versicherungen und Banken

Banken und Versicherungen waren schon immer eng miteinander
verbunden. Wichtige Versicherungsgesellschaften sind von Ban-
ken gegriindet worden und haben tUber die Jahrzehnte ihre enge
Verbindung gehalten: Oppenheim und Colonia, Finck und Allianz/
Minchner Riick. Die groRen Anlagevolumina der Versicherer ha-
ben dazu gefiihrt, daR sie eigene Banken griindeten odervon Ban-
ken zur Beteiligung eingeladen wurden: Allianz bei Bayernhyp,
HDI bei J.H. Stein oder Gerling bei Herstatt und Globalbank.

Verschiedene, miteinander verwandte Finanzdienstleistungs-
Verbdnde haben andererseits schon friih enge Vertriebsgemein-
schaften gebildet: die Raiffeisen- und Volksbanken mit den Raiff-
eisen-Versicherungen, die Sparkassen mit den 6ffentlich-recht-
lichen Provinzialversicherungen und die urspringlich gewerk-
schaftseigene BfG mit der Volksfiirsorge.
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Alle diese Verbindungen gingen von einer prinzipiellen Aufgaben-
teilung zwischen den Zweigen der Finanzwirtschaft aus. Sienahm
zeitweise fast ideologische Ziige an, die ihren Niederschlag in vie-
len Landern in einem gesetzlichen Verbot von gesellschaftsrecht-
lichen Verbindungen fand.

Erst in letzter Zeit wenden sich auch die deutschen GroRbanken
systematisch einer Verbindung mit der Versicherungswirtschaft
zu: Commerzbank/DBV, Deutsche Bank/DB Leben, Gerling und
Herold, Dresdner Bank/Allianz, Gothaer/Berliner Bank. Uber die
Dominanzist in der Regel das letzte Wort noch nicht gesprochen,
aber in allen Fallen werden strategische Uberlegungen einer Zu-
sammenfassung von Versicherungen und Bankdienstleistungen
unter dem Modebegriff ,Allfinanz” vorgetragen.

Mit dieser Entwicklung steht Deutschland nicht allein. Im Gegen-
teil: Es gibt Lander, in denen die Verbindung dieser beiden Sek-
toren vom Anfang der modernen kapitalistischen Entwicklung an
als gegeben betrachtet wird, z. B. in Spanien und Brasilien. In den
USA dagegen ist die Verbindung von Banken und anderen Sek-
toren der Finanzdienstleistungen und damit auch der Ver-
sicherungen noch streng verboten.

2. Die bisherige Position der Versicherungsmakler

.Makler” spielen im Bereich der Finanzdienstleistungen schon
immer eine groRe Rolle. Berufsbezeichnung und Berufsbild sind
weder reguliert noch geschitzt. Als wahre marktwirtschaftliche
Einrichtungen gestalten sie sich nach den Bedirfnissen und &n-
dern sich auch entsprechend den Entscheidungen der Nachfrager
und der Anbieter. Neben der Vielzahl von spezialisierten Handels-
maklern haben sich die im Finanzbereich tatigen Makler vornehm-
lich als Finanzmakler und Versicherungsmakler definiert; es fin-
den sich aber auch Anbieter, die in beiden Bereichen operieren.

50



Blankenburg

Wihrend sich das Berufsbild der Finanzmakler nie richtig konkre-
tisiert hat, ist die Auspragung des Versicherungsmaklers um so
praziser geworden. Sehr friih wurden im Umfeld der Versiche-
rungsbdérsen Vereinigungen gebildet, die auf eine Abgrenzung
gegen Vermittler anderer Art drédngten. Anfangs stand die
Abgrenzung gegen die durch Agenturvertrage an Versicherer ge-
bundenen Assekuradeure im Vordergrund; spater war es eher die
Unterscheidung von solchen Vermittiern, die auch andere Finanz-
produkte anbieten.

Und unabhéngig von den Diskussionen der Maklervereine Gberihr
Selbstverstdndnis gab es immer Vermittler, die dank ihrer Spe-
zialkenntnisse, der Bediirfnisse ihres jeweiligen Kundenkreises
und aufgrund der Geschéaftsmaéglichkeiten auch als Finanzmakler
tatig waren. So wurden z. B. nach dem 2. Weltkrieg Auftrage zum
Eindecken von Seekasko-Versicherungen von den Reedern gerne
mit Forderungen nach Schiffsfinanzierungen durch Versiche-
rungsgesellschaften oder nétigenfalls durch andere Finanzinsti-
tute verbunden. Ganz besondere Bedeutung erlangte die Finanz-
makelei fur solche Versicherungsmakler, die sich mit der Vermitt-
lung von Lebensversicherungen befassen: Oftmals ist der Ab-
schluR der Versicherung nur die Basis fiir ein Finanzierungspro-
jekt fir Hausbau oder Einrichtung einer Arztpraxis. So ist es nur
konsequent, daR® der Versicherungsmakler seine Verbindung zu
den Versicherungsgesellschaften hierzu einsetzt und diese Seite
seines Geschéaftes oftmals zum Schwerpunkt macht.

3. Finanzdienstleistungen im klassischen Service-Angebot
der Versicherungsmakler

Am striktesten zeigen sich in der Abgrenzung die Industrieversi-
cherungsmakler. Sie haben die Spezialisierung des Fachwissens
am weitesten getrieben, da sie wissen, daR sehr viel Marktiiber-
blick, Fachkenntnisse, Einsatzbereitschaft und Teamgeist nétig
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sind, um in Zusammenarbeit mit dem Kunden und dem ausge-
wiéhlten Versicherer eine sachgerechte Deckung aufzubauen.
Aber sie werden von den Kundenbediirfnissen geleitet — und die
richten sich nicht nach den Abgrenzungen derf}hl.eute:’So istes
nicht verwunderlich, daB das Repertoire des Industrieversiche-
rungsmaklers viele Elemente en’thélt,/die ebensogut dem Sektor
Finanzierung zuzurechnen wéren. Vielfach sind diese Elemente
gerade von den Maklern entwickelt und den Versicherern mih-
sam nahegebracht worden.

Zu diesen Produkten gehéren vor allem die Betriebsunterbre-
chungsversicherungen (BU). Bereits nach dem 1. Weltkrieg wur-
den sie entwickelt, um den mit einem betrieblichen Feuerschaden
verbundenen Ertragsausfall abzudecken. Fiir den Versicherungs-
makler brachte diese Sparte einen ganz neuen Beratungsbedarf
mit sich, der hohe Anforderungen an das Verstandnis fiir die be-
trieblichen Finanzfliisse stellt. Bald wurde die Feuer-BU ergénzt
durch die Maschinen-BU und spéater dann durch eine Transport-
BU. Gesprachspartner fiir diese Sparten in den Unternehmen sind
idealerweise nicht mehr nur die Versicherungssachbearbeiter,
sondern die Finanzchefs. Diese sichern mit der Versicherung
nicht mehr ihre Vermdgenswerte, also die Aktivseite ihrer Bilanz
ab, sondern unmittelbar die Ertragsseite, also ihre Gewinn- und
Verlustrechnung.

Ganz aufdie Finanzierung ausgerichtet ist die Kreditversicherung,
die der Absicherung von Finanzpositionen, den Warenforderun-
gen, dient. Die Entwicklung dieser Sparte in den 20er Jahren war
ein groBes versicherungstechnisches Abenteuer. Nicht nurin den
Anfangsjahren, sondern auch in den letzten Monaten haben ge-
wagte neue Konzepte in diesem Bereich zu Konkursen von Versi-
cherern gefiihrt. Es ist nicht verwunderlich, da® zum Beispiel in
Frankreich die Entwicklung bis zum heutigen Tage ausschlieRlich
von Maklern betrieben wird. Die Exportkreditversicherung, die
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stark in den politischen Bereich hineingeht, geht in den meisten
Landern Gber den Bereich der Makler hinaus, insbesondere dann,
wenn es sich praktisch um Staatsbiirgschaften handelt. Da die
Kreditversicherer auch in Konkurrenz zu den Banken andere Kau-
tionen stellen, haben sich die Versicherungsmakler seit eh und je
in diesem Zweig der Finanzdienstleistungen breitgemacht, ohne
darin eine Uberschreitung der von ihnen selbst gezogenen Gren-
zen zu sehen.

4. Die Versicherer auf der Suche nach neuen
Tatigkeitsfeldern

Da im klassischen Selbstverstandnis Versicherungsmakler die
Produkte der Versicherer vermitteln, interessiert, wie sich die Ver-
sicherungsmaérkte durch Innovationen im Bereich von Finanzie-
rungen weiterentwickeln.

Schrittmacher waren hier die englischen und amerikanischen
Versicherer, vor allem Lloyd’s und die AlIG. In den 80er Jahren ver-
breitete sich der Eindruck eines strukturellen Kapazitdtsiiber-
hangsin der Versicherungswirtschaft. In den USA drangte beson-
ders Giber die Captives sehr viel pramienhungrige Kapazitatin den
Markt; Lloyd’s vervielfachte die Anzahl der ,names”. So wurde an
den Randern der klassischen Markte viel Phantasie entwickelt, um
neue Versicherungskonzepte zu schneidern. Héhepunkte waren
die Riickwartsversicherung von MGM nach einer haftungstrachti-
gen Katastrophe in einem Hotel in Las Vegas, die Pauschalver-
sicherung des Landerrisikos Brasilien der Citybank und die Versi-
cherungen der Restwerte im Computer- und Flugzeug-Leasing.
Alle diese Versicherungen dienten der Mobilisierung von Vermo-
genswerten, die in risikobehafteten Anlagen gebunden waren.
Die Technik war versicherungsspezifisch und beruhte auf der Ato-
misierung des Risikos liber die Riickversicherungsmaérkte. So war
es natlrlich, daB die Industrieversicherungsmakler ihrer Kund-
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schaft auch diese Produkte vermittelten. Es entwickelten sich so-
gar Spezialmakler, und die groBen Maklerhduser bildeten Fach-
krafte fir diese Innovationen aus. Auch fir den deutschen Markt
ist eine Reihe von interessanten Geschaften dieser Art abgewik-
kelt worden.

Die Markte trockneten aber schlagartig aus, als die Schuldenkrise
der Entwicklungslander und des ehemaligen Ostblocks den priva-
ten Markt der politischen Risiken in groRe Verluste brachte und
gleichzeitig der Kapazitatsiberhang in den USA und in London
wegen der Asbestkrise, einer Haufung von Naturkatastrophen
und der weltweiten Rezession verschwand. Wirwissen heute, da®
viele der neuen Risiken in den Versicherungsmarkten nicht sach-
gerecht behandelt worden waren, da sie in wesensfremden Versi-
cherungskomplexen untergebracht waren und dort die Risikolage
unerkannt veranderten. 1992 ist bei der Versicherung von Finanz-
risiken Ernlichterung eingekehrt, und Versicherer und damit Mak-
ler engagieren sich nur noch sehr vorsichtig.

5. Lebensversicherung als Finanzprodukt

Wie sehrdie Kapital-Lebensversicherung in Konkurrenz mit ande-
ren Finanzprodukten steht, wurde in den 80er Jahren deutlich, als
die deutschen GroRbanken ihre Benachteiligung im Kampfumdie
anlagebereiten Sparmittel zum Ausgangspunkt einer neuen Stra-
tegie machten. Wurde zunéchst ein Angriff auf die steuerliche
Bevorzugung der Kapital-Lebensversicherung vorgetragen, so er-
wiesen sich die Widerstdnde mit dem Argument der Altersversor-
gung als zu stark.

Auch der Versuch, nach angelsdchsischem Muster die Kapital-
anlage-Seite der Versicherungspolicen durch fondsgebundene
Modelle flexibler zu gestalten, scheint nicht iberméaRig erfolg-
reich zu verlaufen.
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Andererseits hat aber die Risiko-Lebensversicherung als Besi-
cherungsbasis fir innovative Finanzierungsmodelle einen
beachtlichen Aufschwung genommen. Es ist zu beobachten, daf
die deutschen Lebensversicherer ihre traditionetle Abwehrtarifie-
rung den auslédndischen Konkurrenten angepalit haben, so daR
sie — und damit die Makler — inzwischen auch mit diesem Produkt
im Finanzierungsbereich prasent sind.

Inzwischen sind die groRen Banken direkt oder indirekt im Versi-
cherungsmarkt aktiv geworden. Was sie einzubringen haben, ist
ihre von Traditionen der Versicherungswirtschaft unbeeinfluRte
Innovationsstérke und ihre Vertriebskraft. Da sie in der Regel die
Hauptgesprachspartner ihrer Kunden bei der Anlage von liquiden
Mitteln sind, kdnnen sie ihre Versicherungsprodukte alternativ zu
den anderen Anlageformen anbieten. Die GroBbanken haben da-
mit einen Schritt vollzogen, den Sparkassen, Volksbanken und
BfG in ihren anders strukturierten Markten schon langst unter-
nommen hatten.

Fir den Versicherungsmakler bieten sich damit verstarkt Finanz-
produkte an, die aus der Hand seiner traditionellen Partner, den
Versicherungsgesellschaften kommen. Noch starker einbezogen
sind die Spezial-Lebensversicherungsmaklier; sie finden mit den
GroRbanken und ihren Satelliten neue innovative Markte vor: Auf
der Versichererseite entwickelt sich damit mehr Konkurrenz und
weniger Transparenz — eine Situation, die sich der Makler nur
winschen kann. Sein Service wird damit um so wichtiger.
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Il. Versicherungsmakler und versicherungsfremde
Finanzdienstleistungen

Fir den Makler stellt sich natiirlich die Frage, ob er nicht seiner-
seits zum Zwecke der Diversifikation auch aktiv versicherungs-
fremde Finanzprodukte in sein Programm aufnehmen soll. Nach
seinem Berufsbild und den Erfahrungen mit den neuen Produkten
der Versicherer liegt der Schritt sehr nahe — und er scheint nicht
tibermaRig groR zu sein.

1. Finanzdienstleistungen als Diversifikation

Unter den denkbaren Strategien zur Diversifikation ragen zwei
heraus: Entfaltung eines total fremden Bereichs unter dem Ge-
sichtspunkt der Risikostreuung oder Ausweitung in benach-
barte Bereiche zur Nutzung madoglicher Synergien. Fiir den ja
vorzugsweise mittelstdndischen Versicherungsmakler kommt im
Hinblick auf die Finanzierungsbedirfnisse nur die zweite Strate-
gie in Frage.

Folgende sechs Felder sind dabei bisher in der Praxis zu beobach-
ten: Cash Management, EDV-Service, Kreditrisiko-Management,
Wahrungsrisiko-Management, Vermogensberatung und Kapital-
anlage.

Cash Management und EDV-Service werden zur Ausnutzung der
fir das Geschiéft des Versicherungsmaklers entwickelten und vor-
gehaltenen technischen Kapazitaten angeboten. In beiden Fel-
dern kann es sich nur um fallweise Einzelaktivitdten handeln, da
der Versicherungsmakler gegeniiber den professionellen Anbie-
tern, den Banken und den EDV-Beratern nur selten Vorteile zu bie-
ten hat. Bisher beobachtete Falle haben schnell zu einer Verselb-
standigung gefithrt).
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Risiko-Management in den Finanzbereichen wird gerne an den
Versicherungsmakler herangetragen, da die Kunden hier mit
Recht besonderes Know-how erwarten. Wie schon dargestelit,
kénnen in wachsendem MaR versicherungsspezifische Ldsungen
angeboten werden. Es liegt nahe, daR Beratung und Dienstlei-
stung auch dariber hinaus gehen kdnnen. Mahnwesen, Forde-
rungsinkasso und Bonitdtsiberwachung in Verbindung mit dem
Material der Kreditversicherer sind Felder, die zu beobachten sind.
Ein anderes Beispiel sind regelmaBige Ubersichten iiber Lander-
risiken, die von Maklern erstellt und verbreitet werden.

Gerade am Waihrungsrisiko wird aber deutlich, daR der groRere
Teil der Instrumente rein bankmaRige Losungen beinhaltet: Kurs-
sicherung, Hedging und Swaps sind dort hoch entwickelt und bil-
den einen traditionellen Grundstock des Bankgeschéfts. Der Ver-
sicherungsmakler muB im Finanzwesen besonders versiert sein,
um Wesentliches beitragen zu kdnnen. Wenn man allerdings be-
obachtet, wie wenig die Banken bisher das risikopolitische Instru-
mentarium der Versicherungswirtschaft auf ihr Gebiet transpor-
tieren, kann man hier sicherlich Innovationen erwarten.

Viel mehr Spielraum zeigt sich in Bereichen, bei denen es sichum
eine Ausweitung der fiir Lebensversicherungen geleisteten Bera-
tungstatigkeit handelt, die Giber die schon heute vielfach angebo-
tene versicherungsmathematische Beratung hinausgeht. Der
Makler findet sich oft genug in der Situation, dafs er mit dem Kun-
den liber dessen gesamte Vermodgenssituation spricht und Gber
die Rolle, die Lebensversicherungen darin spielen kénnen. Von da
ist es nur ein kleiner Schritt zur formellen Vermdgensberatung
und zur Vermittlung von anderen Formen der Kapitalanlage. Das
Vertrauenskapital, das sich der Makler auf seinem Gebiet erwor-
ben hat, ist in vielen Fallen auch auf diesen Bereich ubertragbar.
Nicht von ungefahr hat der Makler in den vergangenen Jahren oft
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beobachten miissen, dall Vermdgensberater sich auf das Gebiet
der Versicherungen begeben.

2. Auswirkungen auf die Vertriebsfunktion

Ein VorstoR in die hier erérterten Bereiche der Finanzdienstlei-
stungen stellt fur den Industrieversicherungsmakler eine groRRe
Herausforderung an seine Organisation dar. Vorallem der Vertrieb
hat eine ganz andere Funktion zu erfiillen. Schon eine verstérkte
Zuwendung zu Kreditversicherungen und Lebensversicherungen
fir Private macht das spirbar: Beide Versicherungszweige erfor-
dern eine Neudefinition dieser Funktion.

Traditionell sieht der Makler seine Hauptaufgabe in der Beratung,
wenn er auch umsatzabhangig vergiitet wird. Die von ihm betreu-
ten Policen betreffen Sparten, flr die es in der Regel schon eine
Police gibt, die verbessert oder umgedeckt werden soll. Beide, Le-
bens- und Kreditversicherungen, sind jedoch Sparten,indenenes
oft genug um Zusatzbedarf geht, wo also der Kunde vom Neuab-
schluf® Giberzeugt werden muB. Wendet sich der Makler diesen
Sparten strategisch zu, bedingt das eine viel starkere Vertriebs-
orientierung, die eng mit der Zuwendung zu den Finanzdienstlei-
stungen zusammenhangt. Farny weist in seinem Beitrag (Pkt. 6
dieser Schrift) auf das extreme Modell eines Handlers von Versi-
cherungs- und Finanzdienstleistungen hin.?)

Diese Neuorientierung beinhaltet in letzter Konsequenz eine An-
derung der Unternehmenskuitur. Die noch in den meisten Makler-
firmen gepflegte Einstellung, allein das Kundeninteresse bestim-
me das geschéftliche Geschehen, dann komme der Ertrag von
selbst, laBt sich bei dieser Art von Produkten nicht aufrechterhal-
ten. Ein derart diversifizierendes Unternehmen muR sich alle
Instrumente des Vertriebs zunutze machen, von der Planung Giber
Absatzziele zu Produktgestaltung und Preispolitik. Die Organi-
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sation der bestehenden Spezialmakler fir Kreditversicherungen
einerseits und fiir Lebensversicherungen fiir Private andererseits
gibt deutliche Hinweise; die Befruchtung durch die Erfahrungen
der Strukturvertriebe fiir Kapitalanlagen ist unverkennbar.

Auch eine verstarkte Hinwendung zur Beratung wird eine andere
Unternehmenskultur mit sich bringen. Die Definition des Bera-
tungsfeldes, Organisation der Akquisition, Preisfindung und
Schaffung eines nach auRen wirksamen Unternehmensprofils er-
fordern den Einsatz von professionellen Managementtechniken.

3. Betriebwirtschaftliche Konsequenzen fiir die
Organisation

Die flinf wesentlichen Bereiche des Versicherungsmaklers — Ak-
quisition, Beratung, Vermittlung, Schadenbearbeitung und Ver-
waltung — werden in der Regel vermischt wahrgenommen. In den
seltensten Fallen erlaubt eine Kostenrechnung die Analyse der
einzelnen Leistungen hinsichtlich ihrer Rentabilitdt und ihrem
Beitrag zum Erfolg. Finanzdienstleistungen wirken sich unter-
schiedlich auf diese Funktionen aus.

Akquisition und Beratung stehen in der Regel im Vordergrund.
Hier werden meistens auch die groRten Synergieeffekte erwartet,
wenn auf der einmal teuer erarbeiteten Vertrauensbasis aufge-
baut werden kann. Bei hohem Qualitdtsanspruch kann allerdings
nicht davon ausgegangen werden, daf die Beratung fur Versiche-
rungen und Finanzprodukte von den gleichen Personen durchge-
fihrt werden kann, wenn sie der Konkurrenz von Spezialisten
standhalten soll.

Es fragt sich sogar, ob die Beratung fiir beide Bereiche vom selben
Management geleitet werden kann. Erste Erfahrungen zeigen,
daR im Bankenbereich die Identifikation mit Versicherungen sehr
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schwerféllt, wahrend Versicherungsfachleuten die Einfiihlung in
die Bankenwelt Probleme schafft. So ist es nicht verwunderlich,
dal die Erhebungen auch bei der Kundschaft auf eine abnehmen-
de Akzeptanz der Verkniipfung beider Bereiche hinweisen 3). Die
Konsequenz wiére getrenntes Management.

Was die Arbeitsmethoden angeht, so ist aus dersich abzeichnen-
den Hinwendung der groBen Industrieversicherungsmakler zu
Honorarvereinbarungen eine Annéherung zwischen beiden Berei-
chen zu erwarten. Die dafiir notwendigen Anpassungen der Orga-
nisation der Makler (z. B. Zeiterfassung) kommen der Finanzbera-
tung sehr entgegen. Die Informationssysteme werden anderer-
seits nur schwer kompatibel gestaltet werden kénnen. Intern sind
Abrechungsmodalitdten und Terminologie so unterschiedlich,
daB eine Vereinheitlichung eher mit Zusatzkosten verbunden wa-
re. Extern wird die Kommunikation von den jeweils benutzten
Mérkten bestimmt, so daR jeder Versuch der Harmonisierung von
Versicherung und Finanzberatung zum Scheitern verurteilt wére.

In der Vermittlungsfunktion laufen die Bruchlinien etwas anders.
Hier sind Verwandschaften zwischen dem Vertrieb von Lebens-
versicherungen (fir Private) und anderen Finanzprodukten zu ver-
zeichnen. Die auf AbschluBprovisionen beruhende Verglitungs-
struktur der Lebensversicherer hat zu dhnlichen Vertriebssyste-
men bis hin zum sog. Strukturvertrieb gefiihrt. Es bereitet den
klassischen Industriemaklern jedoch Schwierigkeiten, inihrer Or-
ganisation einen Vertrieb dieser Art unterzubringen: Die Unter-
schiede in der Unternehmenskultur sind so groR, daR die Ab-
schluRzahlen immer relativ klein geblieben sind. Alles deutet
darauf hin, daf} dies bei anderen Finanzprodukten nicht anders
sein wird.
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Es besteht kein Zweifel, daB der andersartige Vertrieb sowohl von

Lebensversicherungen als auch von Finanzprodukten viel

Sprengstoff fir die Organisation, mehr noch fiir die Unterneh-

menskultur eines Industrieversicherungsmakiers in sich birgt. Es

verwundert daher nicht, dal oftmals ein getrenntes Unternehmen
\fir diese Leistungen eines Maklers gebildet wird. "

Die Schadenbearbeitung als versicherungsspezifische Tatigkeit
findet kein rechtes Aquivalent bei der Finanzberatung, ja nicht
einmal bei der Lebensversicherung. Auswirkungen hat das auf die
Kostenrechnung. Nicht zu vernachlassigen ist aber auch die Aus-
wirkung auf das Verhaltnis zum Kunden, das daher beim Indu-
strieversicherungsmakler eine sehr langfristige Komponente hat,
die er in den ,neuen” Tatigkeitsfeldern vermissen wird.

4. Die Haftung

Die Ausweitung des Geschéftsfeldes bringt auch eine Verédnde-
rung der Bedingungen der Berufshaftung mit sich. Der Makler
muB sich chnehin mit einer Verscharfung auseinandersetzen, die
einer Haftung fiir ,Best advice” bedenklich nahe kommt #). Fiir die
von ihm erbrachten Finanzdienstleistungen wird er nicht weniger
stark haften missen. Es ist heute kaum moglich, beide Tatigkei-
ten durch eine einheitliche Haftpflichtpolice abzudecken, obwohl
die Tatigkeiten oftmals nicht auseinanderdividiert werden kén-
nen. Es ist zu erwarten, daR dann die jeweils scharferen Haftungs-
normen angewandt werden.

Das stellt natiirlich hohe Anforderungen an die Qualitdtskontrolle
in einem fiir den Makler neuen Fachgebiet. Sie kann nur von
Spezialisten erbracht werden. lhre Organisation erfaubt kaum
Synergien, da die Felder sehr unterschiedlich sind: Bei Finanzpro-
dukten ist der Zeithorizont erheblich groRer als bei Industrieversi-
cherungen, die normalerweise auf Jahrespolicen beruhen. Das
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hat Konsequenzen fir die Bonitatsbeurteilung in den Mérkten so-
wie z. B. fir Prognosen zur Rentabilitat der Produkte.

Hl. Zusammenfassung

Die Versicherungsmakler stehen in einer faszinierenden Aus-
einandersetzung mit der Frage eines Engagements in anderen Fi-
nanzdienstleistungen. Die Tendenz der Versicherer zu ,Allfinanz”
bt einen Druck aus, der nur mit klarem Kopf zu diagnostizieren
ist.

Wir kénnen jedoch feststellen, dalR die Verflechtung von Ver-
sicherung und anderen Finanzsparten nichts Neues ist. Die Versi-
cherungsmakier haben sich einen Platz geschaffen, derdankihrer
spezifischen Unternehmenskulturen von hoher Spezialisierung
gepragtist. Es wird ihnen schwer fallen, diesen Platz auszuweiten,
ohne ganz wesentliche Faktoren ihres Erfolgs aufzugeben. Auf je-
den Fall kann diese Ausweitung nicht nebenbei erfolgen, sondern
es mussen die notwendigen organisatorischen Konsequenzen
gezogen werden. Widmet sich der Versicherungsmakler dieser
Aufgabe mit professioneller Hingabe, kann ersich sicher tiber sei-
nen angestammten Platz hinaus mit Erfolg eine wichtige Rolle
erarbeiten. Hat er nicht die Kraft zu solchen Konsequenzen, sollte
er aus den Fehlern vieler miRlungener Diversifikationen lernen.
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Versicherungsmaérkte sind Markte besonderer Art. Der Versi-
cherungsmakler trdagt zur Funktionsfahigkeit wichtiger Teil-
segmente dieser Markte entscheidend bei, indem er die
Markttransparenz verbessert, Transaktionskosten einspart
und im Falle unvollstandiger Vereinbarungen die Vertrags-
sicherheit erhéht.

Institutionelle Begriindung

Auf Versicherungsmaérkten werden finanztechnisch gesehen be-
dingte Zahlungsversprechen gehandelt. Mit dem Versicherungs-
vertrag verpflichtet sich der Versicherungsnehmer zur Zahlung
einer bestimmten Pramie und der Versicherer zur Erbringung
einer (Geld-)Leistung im Versicherungsfall zum Ausgleich even-
tueller Einkommens- und Vermégensschaden. Der Eintritt der Be-
dingungen, die die Leistungspflicht des Versicherers begrinden,
unterliegt empirisch beobachteten oder theoretisch fundierten
Haufigkeitsverteilungen bestimmter, mdglichst genau spezifi-
zierter Risiken und Gefahren.

Der AbschluB eines Versicherungsvertrages ist fur beide Ver-
tragsparteien mit erheblichen Unsicherheiten verbunden. Der
Versicherungsnehmer kann in der Regel kein durch eigene Erfah-
rung stabilisiertes Wissen (iber seine Risikosituation, deren
adaquate Abdeckung mit Versicherungsschutz und die Wahl des
fiir seinen Fall am besten geeigneten Versicherers erwerben. Der
Versicherer hat zwar eine breite allgemeine Kenntnis von Risiko-
lagen und deren vertraglicher Absicherungsméglichkeiten; die
spezifische Risikosituation des Versicherungsnehmers, insbe-
sondere dessen Risikoverhalten, kann aber deutlich von seinen
Erfahrungswerten abweichen. Diese Unsicherheit der Vertrags-
partner (iber Vertragsinhalte, Vertragsverlauf und das jeweilige
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Verhalten lassen sich zwar durch zuséatzliche Aufwendungen bei
der Informationsbeschaffung und -verwertung, bei der Gestal-
tung der Vertrage und deren Uberwachung wie der Anpassung
bzw. Nachverhandlung bei Anderung der Geschaftsgrundlagen
reduzieren, nicht aber ausschalten.

Die Kosten der Informationsbeschaffung, des Aushandelns der
Vertrage, deren Absicherung und Uberwachung sowie eventuelle
Vertragsanpassungen, diese sogenannten Transaktionskosten '),
sind naturgemaB-auch abhangig von Art und Umfang des Versi-
cherungsschutzes. Wéhrend im Privatkundengeschéft, in dem
weitgehend standardisierte und normierte Vertrdge vorherr-
schen, die Transaktionskosten vergleichsweise gering sind, sum-
mieren sie sich im industriellen und {grof-)gewerblichen
Geschaft, fir das hohe und weniger homogene Risiken und das
bilaterale bzw. multilaterale Aushandeln individueller Vertrédge
kennzeichnend sind, zu beachtlichen Kostenblécken. Versiche-
rungsmakler sind — die Vorteile von Arbeitsteilung und Speziali-
sierung nutzend — die institutionelle Antwort auf die Existenz von
Transaktionskosten wie auf das standige Bemiihen, diese Kosten
zu reduzieren. In der Bundesrepublik Deutschland ist ihr Ge-
schéftsfeld, von Ausnahmen abgesehen, die Vermittlung von
Versicherungsschutz fiir industrielle und gewerbliche Kunden.

Rechtsstellung

Der Versicherungsmakler vermittelt Versicherungsgeschifte
zwischen Versicherungsunternehmen und Versicherungsneh-
mern 2). Seine rechtliche Stellung ist die eines Handelsmaklers,
der die Geschafte zwischen den Vertragsparteien vermittelt, ohne
von den Parteien standig damit betraut zu sein. Er ist damit der
Prototyp des rechtlich und wirtschaftlich unabhéangigen zwischen
den Parteien stehenden Versicherungsvermittlers 3).
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In der Praxis erhélt der Versicherungsmakler seinen Auftrag ib-
licherweise vom versicherungssuchenden Kunden. Dieser betraut
ihn, auf dem Markt den fiir ihn richtigen Versicherungsschutz zu
besorgen. Der Makler erfullt einer Formulierung des BGH 1985
zufolge die Funktion eines treuhdnderischen Sachverwalters des
Versicherungsnehmers. Er haftet fiir die Angemessenheit des ge-
wihlten Versicherungsschutzes, fiir die Auswahl des Versiche-
rers wie flr die Preiswiirdigkeit. Er kann daher zu Recht auch als
~Bundesgenosse” des Kunden angesehen werden.

Gleichwohl schuldet der Makier auch dem Versicherungsunter-
nehmen eine korrekte Tatigkeit als ,ehrlicher” Makler. Dieses
Doppelrechtsverhéltnis ergibt sich nicht zuletzt daraus, daR er
haufig mit Vollmacht des Versicherers eine Reihe von Dienst-
leistungsfunktionen fiir das Versicherungsunternehmen aus-
flhrt. Dazu zdhlen in der Regel die Verwaltung der vermittelten
Vertrdge und die Schadenbearbeitung.

Der Versicherungsmakler hat fiir seine Tatigkeit Anspruch auf
eine Vergitung, die Courtage. Dieser Anspruch besteht gewohn-
heitsgemal gegenilber den Versicherungsunternehmen und ist
zumeist in einem Rahmenabkommen zwischen Versicherungs-
unternehmen und Versicherungsmakler festgelegt.

Leistungsspektrum

Im Rahmen seines Auftrages erbringt der Versicherungsmakler
ein breites Spektrum von Leistungen fir seinen Kunden?). Im
Mittelpunkt seiner Tatigkeit steht dabei die Feststellung des Ver-
sicherungsbedarfs wie dessen optimaler Deckung auf den Ver-
sicherungsmaérkten.
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Die Feststellung des Versicherungsbedarfs setzt in der Regel eine
eingehende Risikoanalyse und -diagnose voraus. Dies ist insbe-
sondere bei komplexen technischen Systemen, die im Falle ihrer
Stérung teilweise ganz erhebliche Folgeschddenpotentiale auf-
weisen, keine leichte Aufgabe.

Der Kunde erwartet heute, daB die Ermittlung des Versicherungs-
bedarfs im Rahmen eines Risk Management-Gesamtkonzepts im
Kosten-/Nutzenvergleich mit sonst méglichen SicherungsmaB-
nahmen erfolgt. Dazu muB abgekléart werden, ob und inwieweit
sich Risiken von Kunden besser vermeiden, vermindern, auf Versi-
cherer Gbertragen oder selbst tragen lassen kénnen. Schadenver-
hitung ist integraler Bestandteil des Risk Managements.

Der Diagnose des Versicherungsbedarfs folgt der Therapievor-
schlag des Maklers. Der Therapievorschlag beinhaltet die Ent-
wicklung des addquaten Deckungskonzepts wie der Benennung
geeigneter Risikotrager. Soweit sich der Versicherungsbedarf
nicht durch eine Kombination standardisierter Bedingungen und
Klauseln decken |aRt, sind den Besonderheiten des Einzelfalls
entsprechende Regelungen mit einem oder mehreren Versiche-
rern auszuhandeln.

Die Umsetzung des Versicherungsbedarfs in ein addquates Dek-
kungskonzept wie die Auswahl geeigneter Versicherer setzt ge-
naue Marktkenntnis voraus. Dazu zdhlt das Wissen um die am
Markt verfigbaren Deckungskonzepte und die Preiswirdigkeit
der Angebote der verschiedenen Versicherer. Die Beurteilung des
Preis-/Leistungsverhaltnisses mull neben den Pramien und dem
Umfang der Nebenleistungen °) auch die Bonitat des Versicherers
und dessen Vertragsverhalten umfassen.
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Nach Verhandlungen mit einer Mehrzahl von Versicherern wird
der Makler seinen Kunden schlieBlich einen oder mehrere detail-
lierte Vorschlage zur Deckung des Versicherungsbedarfs unter-
~ breiten. Die Entscheidung liber den Umfang des Versicherungs-
schutzes und die Wahl des Versicherers trifft der Versicherungs-
nehmer.

Mit der Vermittlung des Versicherungsvertrages sind die Leistun-
gen des Maklers fir seinen Kunden in der Regel nicht beendet.
Wichtige Elemente der Maklerleistungen bestehen gerade in der
Betreuung nach dem Vertragsabschliu, und zwar in Form der lau-
fenden Uberwachung des Vertragsverlaufs wie der regelméaRigen
Uberprifung und Anpassung des Versicherungsschutzes. Der
Makler wird also nicht nur die Einhaltung der Nebenleistungen
Giberpriifen, sondern seinen Kunden insbesondere im Schadens-
fall intensiv beraten. Soweit der Makler fiir den Versicherer die
Vertragsverwaltung und Schadenbearbeitung ibernimmt, vertritt
er zugleich die Interessen des Versicherers und muR auf einen
fairen Interessenausgleich zwischen den Parteien achten.

Die Rickkoppelung zwischen dem Versicherungsbedarf seiner
Kunden und den Erfahrungen aus dem Vertragsverlauf 1aBt Mak-
ler auch zu Schrittmachern bei der stadndigen Fortentwicklung
und Anpassung des Versicherungsschutzes werden. Nicht zuletzt
eine Reihe sogenannter ,Maklerklauseln” belegen deutlich den
innovativen Beitrag der Makler bei der Entwicklung neuer Dek-
kungskonzepte.

Der Anspruch, der an Umfang und Qualitdt des Leistungsspek-
trums, das der Versicherungsmakler fiir seine Kunden erbringt, zu
stellen ist, setzt gewisse Mindeststandards bei deren Qualifi-
kationsprofil und BetriebsgroRe voraus, um im Wettbewerb be-
stehen zu kénnen. Das Qualifikationsprofil wie die jeweilige
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BetriebsgroBe kénnen jedoch je nach betreutem Kundenstamm
eine weite Spannbreite aufweisen.

Okonomische Funktion

Die Existenz von Versicherungsmaklern ist Ausdruck der Arbeits-
teilung und Spezialisierung auf Versicherungsmarkten. Bei der
Vermittlung von Versicherungsvertragen unterstiitzt der Makler
sowohl die Beschaffungsaktivitdt des Versicherungsnehmers als
auch die Vertriebsaktivitat des Versicherers. Mit der Einschaltung
des Maklers kdnnen eine Reihe von Vorteilen der Arbeitsteilung
und Spezialisierung wirksam werden. Die Vorteile fir die auftrag-
gebenden Versicherungsnehmer gegeniiber dem unmittelbaren
VertragsabschluR mit dem Versicherer liegen vor allem in dem
gréReren Know-how des Versicherungsmaklers, in der Kosten-
einsparung durch seine Einschaltung und in seiner Unterstiit-
zungs- und Schiedsrichterfunktion bei unvollsténdiger und un-
vollkommener Vertragsformulierung.

Erfahrungsvorsprung

Versicherungsmarkte abseits der groBen Versicherungszweige
des Privatkundengeschéfts sind vergleichsweise intransparent.
Das liegt zum Teil an den Besonderheiten des Produkts Versiche-
rungsschutz, zum Teil an der geringen Zahl und Inhomogenitat
der Risiken.

Versicherungsschutz ist ein komplexes, immaterielles, als juristi-
sches Klauselwerk formuliertes Wirtschaftsgut. Die Produktei-
genschaften und die Nebenleistungen sind vom Versicherungs-
nehmer schwer zu beurteilen. Die Méglichkeiten eigener Produkt-
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erfahrungen sind begrenzt, die vergleichender Produkterfahrung
kaum gegeben, weil Versicherung Gblicherweise nurauf finanziel-
len Schadenausgleich fiir selten eintretende Ereignisse zielt.

Die Angebote der Versicherungsmarkte sind im Bereich nicht
standardisierter Massenprodukte schwer zu (berschauen. In-
transparenz im gewerblichen und industriellen Geschéaft besteht
far den Versicherungsnehmer sowohl hinsichtlich der Differen-
zierung in Angebot und Préamien als auch hinsichtlich des Um-
fangs und der Qualitat der Leistungen vor und nach Vertrags-
abschluB. Diese Differenzierungen kénnen sich zu teilweise ganz
erheblichen Unterschieden im Preis-/Leistungsverhéltnis sum-
mieren.

Far den Versicherungsmakler sind umfassende Marktkenntnisse
Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Tatigkeit. Er beobachtet den
Versicherungsmarkt professionell und analysiert regelméRig An-
gebote und Pramien der Versicherer. Wichtiger noch ist, daB erim
Rahmen seiner Tatigkeit seine Erfahrungen mit Versicherungs-
schutz standig erweitert und aktualisiert.

Der Versicherungsmakler ist damit die institutionelle Lésung zur
Minderung der Marktintransparenz. Durch die Einschaltung des
Maklers hat der Versicherungsnehmer Teil am Erfahrungswissen
des Maklers. Er kann sicher sein, dal Deckungskonzept, Pramie
und Versicherer ,stimmen”. Auf diese Weise wird das Nicht-Er-
fahrungsgut Versicherung fiir ihn tendenziell zum Erfahrungsgut.

Kosteneinsparungen

Das Defizit an Information, das der Versicherungsnehmer ub-
licherweise gegeniiber einem Makler hat, lieBe sich durch den
Aufbau eigener Sachkenntnis abbauen. Dies wiirde eine intensive
Beschaftigung mit der Versicherungsmaterie oder die Internali-
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sierung dieses Wissens durch Einstellung entsprechend qualifi-
zierten Personals voraussetzen. Beides wiare mit zusatzlichen Per-
sonalkosten verbunden, die mit dem Kostenanfall beim Makler
verglichen werden miiRdten.

Die Spezialisierung auf Versicherungsfragen und der ungleich
groRere Tatigkeitsumfang lassen in der Regel nicht nur eine deut-
lich héhere Qualifikation und Erfahrung auf Seiten des Maklers
erwarten, sondern auch deren kostenglinstigeren Einsatz. GroRe-
res Erfahrungswissen und die Dauertatigkeit befahigen den Mak-
ler zu Einsparungen bei den Informations- und-Suchkosten, den
Kosten der Vertragsverhandlungen und der laufenden Uberwa-
chung des Vertrages. Durch die Einschaltung des Maklers nimmt
der Versicherungsnehmer teil an der Einsparung bei diesen Trans-
aktionskosten.

Soweit der Makler mit Vollmacht des Versicherers die Vertrags-
verwaltung und Schadenbearbeitung Glbernimmt, zielt dies eben-
falls auf Kosteneinsparungen.

Unterstiitzungs- und Schiedsrichterfunktion

Versicherungsvertrdge kdmen, wenn die Vertragsparteien lber
vollkommene Voraussicht verfiigten, nicht zustande. Bei Kenntnis
des zukiinftigen Schadens wiirde kein Versicherer das Risiko
zeichnen. Bei Kenntnis eines schadenfreien Verlaufs wére kein
Versicherungsnehmer zur Zahlung einer Versicherungsprémie
bereit. Versicherung setzt also immer eine fiir beide Seiten un-
gewisse Zukunft voraus.

Die UngewilBheit liber die Zukunft bringt es mit sich, dal zum
einen die Vertrage trotz aller Erfahrung nicht allen zukiinftigen
Umsténden durch entsprechende Vereinbarungen und Klauseln
Rechnung tragen kénnen und daR zum anderen auch Schutz-
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arrangements gegeniiber unerwiinschtem Verhalten unvollstan-
dig bleiben missen ©).

Kommt es in einem dieser Falle zu einem Schadenereignis, bei
dem der Eintritt der Leistungspflicht nicht eindeutig geregelt ist,
entsteht ein Interessenkonflikt zwischen den Vertragsparteien.
Die Diskrepanz zwischen einer eventuellen Zahlungsverpflich-
tung und der im Vergleich dazu sehr geringen Préamie bietet zu-
dem beiden Parteien Anreize zu opportunistischem Verhalten in
dem Sinn, daR zwar nicht direkt gegen die Vertragsvereinbarun-
gen, wohl aber gegen den Geist des Vertrages verstoRen wird.

Der zwischen den Vertragsparteien stehende Makler kann dazu
beitragen, den Interessenkonflikt zu entscharfen. Aufgrund der
geringen Erfahrung in Versicherungsfragen, der in der Regel we-
niger groBen Finanzkraft wie der moglicherweise existenziellen
Gefahrdung im Schadensfall sieht der Versicherungsnehmer bei
unvorhergesehenen Interessenkonflikten im Makler einen ,,Bun-
desgenossen”. Die Einschaltung des Maklers, der auch dem Ver-
sicherer eine korrekte Tatigkeit schuldet, erfolgt von seiten des
Versicherungsnehmers daher nicht zuletzt auch wegen dessen
moglicher Unterstiitzungs- und Schiedsrichterrolle in Zweifels-
fragen der Vertragsabwicklung. In dieser Unterstiutzungs- und
Schiedsrichterfunktion erhéht der Makler die Sicherheit durch
Versicherungsschutz.

Intensiver Wettbewerb

Versicherungsmakler stehen in intensivem Wettbewerb. Dies gilt
sowohl fiir den Wettbewerb zwischen den Maklern um ihre Kun-
den als auch fiir die Substitutionskonkurrenz mit anderen Formen
der Beschaffungs- und Absatzaktivitaten auf den Versicherungs-
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maérkten 7). Intensiver Wettbewerb stellt sicher, daR Makler ihre
Leistung effizient und kostenglinstig erbringen.

Die Geschéftsbeziehung zwischen Makler und seinem Kunden ist
in aller Regel die zwischen zwei Gewerbetreibenden. Das gewerb-
liche Unternehmen wird stets unter Kosten-/Nutzeniiberlegun-
gen die Entscheidung fiir die Beauftragung eines Maklers priifen.
Dabei hat es die Wahl zwischen einer grof8eren Zahl von Maklern
unterschiedlicher GrofRenordnung und mit unterschiedlichen Ge-
schaftsschwerpunkten.

Eine Aiternative zur Beauftragung eines Maklers ware der Aufbau
eigener Sachkenntnisse. Dies wére aber erst fiir GroRunterneh-
men sinnvoll, wobei sich immer noch die Frage stellt, ob und in-
wieweit diese die Vorteile der Makler durch Spezialisierung und
Arbeitsteilung ausgleichen kdnnen. In der Praxis hat sich gezeigt,
dalR die Versicherungsabteilung der Unternehmen wie firmenver-
bundenen Vermittler auf die Zusammenarbeit mit Maklern nicht
verzichten kénnen.

Ein weiterer Wettbewerbsimpuls auf Versicherungsmarkten re-
sultiert aus der zunehmenden Internationalisierung und Globa-
lisierung der Mérkte fiir handelbare Giter wie fiir Versicherungs-
produkte. Mit der Dienstleistungsfreiheit sind in der EG die ent-
sprechenden Anderungen in den rechtlichen Rahmenbedingun-
gen bereits erfolgt. Fiir die Makler sind damit die Anforderungen
an Marktkenntnis, Umfang und Qualitét der Beratung deutlich ge-
wachsen. Zudem mdssen sie sich selbst verstarkt internationalem
Wettbewerb stellen.
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1. Funktionen des Versicherungsmaklers

Der Versicherungsmakler ist in rechtlicher Betrachtung der Proto-
typ des véllig unabhangigen Vermittlers zwischen den Vertrags-
parteien des Versicherungsgeschéfts, also dem Versicherer und
dem Versicherungsnehmer. In diesem idealtypischen Modell ist
er zugleich Beschaffungsorgan der einzelnen Versicherungsneh-
mer und Absatzorgan mehrerer oder vieler Versicherer.

In der wirtschaftlichen Realitét in Deutschland ist der Versiche-
rungsmakler allerdings priméar Beschaffungsorgan des Versiche-
rungsnehmers. Er beschafft diesem Versicherungsschutz, und
zwar mit dem generellen Anspruch, da® Mengen, Arten, Quali-
taten und Preise des Versicherungsschutzes bzw. seiner Teile
optimiert werden. Dieser Anspruch ist nur realisierbar, wenn der
Makler die Risikolage des Kunden analysiert, wenn er die vom
Kunden angestrebte Sicherheitslage in operationaler Form
erfahrt und wenn er die Techniken des Risk Management be-
herrscht, mit deren Hilfe eine Risikolage durch Einsatz vieler
Instrumente, darunter der Risikotransfer durch Versicherungs-
nahme, in eine Risikolage minderer Art oder sogar in eine Sicher-
heitslage Gberfiihrt wird. Die Tatigkeiten des Maklers sind somit
in der Realitdt meist mehr als nur die technische Beschaffung von
Versicherungsschutz mit glinstigen Preis-Leistungs-Relationen,
namlich die Mitwirkung an einer gesamthaft verstandenen Ri-
sikopolitik des Kunden. Die Beschaffungsaufgabe ist in einen
umfangreichen und differenzierten Strom von Beratungs- und
Ausfihrungsleistungen eingebettet. In dieser realtypischen Be-
trachtung ist der Versicherungsmakler primar dem Versiche-
rungsnehmer fir eine moglichst gute Beschaffungstatigkeit ver-
antwortlich, weniger den Versicherern fiir eine méglichst gute
Absatztatigkeit. Deshalb ist der Versicherungsmakler als Absatz-
organ der Versicherungsunternehmen nicht oder nur schwer im
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Interesse der Absatzziele steuerbar; denn der Makler orientiert
seine Tatigkeit weniger an den Absatzzielen der Versicherer, son-
dern mehr an den Beschaffungszielen der Versicherungsnehmer.

Dieser Typus des (deutschen) Versicherungsmaklers ist traditio-
nell iberwiegend im gewerblichen Versicherungsgeschaft tatig,
also fur Unternehmen aller Arten und GréRen. Die von ihm vermit-
telten Versicherungsgeschiéfte entsprechen dem typischen Be-
darf von Unternehmen. Schwerpunkte sind die gewerblichen
Sachversicherungen, Haftpflicht- und Kreditversicherungen; die
Personenversicherungszweige sind im vermittelten Sortiment nur
insoweit vertreten, wie sie — meist als Gruppenversicherungen —
der betrieblichen Sicherheits- oder Sozialpolitik dienen, vor allem
als betriebliche Versorgungswerke. Die Krankenversicherung
spielt dabei meist keine Rolle, die Unfallversicherung nur eine
geringe.

2. Gednderte Rahmenbedingungen fiir den
Versicherungsmakler

Seit einigen Jahren wird die Frage diskutiert, ob die gleichsam
klassische Funktion des Versicherungsmaklers weiterhin auf sei-
ne angestammten Geschéftsfelder des Firmenkundengeschéfts
beschrankt oder ob etwa das Privatkundengeschéft ein neues
Geschaftsfeld werden kann; einige reale Falle von Versicherungs-
maklern im Privatkundengeschéft sind bereits feststellbar.

Diese Frage wurde und wird durch geédnderte und in Zukunft sich
weiter andernde Rahmenbedingungen fiir Versicherungsge-
schéafte generell und fiir Versicherungsmaklergeschéfte speziell
ausgel6st. Die wesentlichen Entwicklungstrends waren und sind
Marktanteilsverluste der Versicherungsmakler bei der Vermitt-
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lung des GroR- und GréRtkundengeschéafts an Captive Broker,
weiter die Einordnung des deutschen Versicherungsmarkts in
einen EG-Binnenversicherungsmarkt sowie die damit verbundene
Deregulierung auf dem deutschen Versicherungsmarkt. Die bei-
den letzten Faktoren werden voraussichtlich zu einer in Deutsch-
land bisher unbekannten Produkt- und Preisvielfalt fithren, da-
durch die Markttransparenz stark mindern und bei den Versiche-
rungskunden hohe Informationsbedarfe liber die Versicherungs-
angebote ausldsen. Dies gilt verstéarkt, wenn in Zukunft grenz-
Uberschreitende Versicherungsgeschafte zwischen deutschen
Kunden und auslandischen Versicherern erméglicht werden. Eine
weitere Entwicklungstendenz bedeuten die sogenannten All-
finanzgeschéfte, also die Verbindung von Produkten bzw. Sorti-
menten der Versicherer und der Banken. Es gilt alilgemein die
Annahme, daB Allfinanzgeschéfte im wesentlichen auf Privatkun-
denmarkte begrenzt bleiben, weil im Firmenkundengeschéaft mit
sachverstindigen und professionell handelnden Kunden ein
Bedarf an solchen Produkt- und Sortimentsverbindungen nicht
existiert.

3. Das Privatkundengeschaft

Bei einer engen Auslegung gehoren zum Privatkundengeschéft
nur die Versicherungsgeschéfte mit den privaten Haushalten, die
nach zahlreichen weiteren Merkmalen untergliedert werden kén-
nen. Strittig ist, ob Gruppenversicherungen zur Deckung von Risi-
ken der Haushalte, die Giber Verbande, Organisationen oder die
Arbeitgeber abgeschlossen werden, zum Privatkundengeschéft
gehdren oder nicht. Wenn man die enge Definition, die an die In-
stitution des privaten Haushalts als die Kundeneinheit anknipft,
aufgibt, muBB das Geschaftsfeld in der Praxis erweitert werden,
namlich auf alle Félle, in denen private Risiken und gewerbliche
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oder berufliche Risiken eng miteinander verwoben sind, und auf
solche Kunden, bei denen Versicherungsentscheidungen in dhn-
licher Weise getroffen werden wie in Haushalten, namlich vor-
nehmlich habituell und wenig professionell. Mit dieser Erwei-
terung sind vor allem die Versicherungsgeschéafte mit kleinen
Unternehmen aus Handel, Handwerk, Industrie und Landwirt-
schaft sowie mit den freien Berufen zum Privatkundengeschéaft zu
rechnen, zumindest wie solches zu behandeln.

Die wichtigsten Eigenschaften des Privatkundengeschéfts sind
teilweise durch typische Risikolagen und entsprechende Versi-
cherungsbediirfnisse von Haushalten sowie durch die typischen
Verhaltensweisen der Mitglieder bzw. Entscheidungstragerin den
Haushalten bedingt.

Die typischen Risikolagen sind stark durch personenbezogene Ri-
siken gepréagt, also durch Invaliditat, Krankheit, Unfall oder Tod,
da die wirtschaftliche Existenz meist auf Erwerbseinkommen
beruht. Auch Haftpflichtrisiken sind deutlich ausgepragt; die
sachbezogenen Risiken treten dagegen an Bedeutung zuruck.
Entsprechend stammen die hauptsadchlichen Préamienumsétze
von den Haushalten aus Personenversicherungen, ganz beson-
ders, wenn die erwerbstatigen Mitglieder nicht oder nur bis zu
gewissen Grenzen in der Sozialversicherung pflichtversichert
sind. Typisch fiir Haushalte sind Verbindungen zwischen Bank-
und Versicherungsgeschiften, beides mit starken Anderungenim
Ablauf des Lebenszykius. Phasen der Kapitalaufnahme (Kredit-
nahme) wechseln mit solchen der Kapitalriickzahlung, Phasen der
Kapitalbildung wechseln mit solchen des Kapitalverzehrs, wobei
in diesen Ablaufmodellen die Bedingung gilt, daB risikobedingte
Storungen der Einzahiungs- und Auszahlungsstréme sowie der
Vermogens- und Schuldenpositionen durch Versicherung abzu-
sichern sind. Unter diesem Aspekt hat der Haushalt einen Bedarf
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nach optimaler Gestaltung und Sicherung seiner Finanzstréme
und -bestédnde wahrend der gesamten Lebensdauer. Das Privat-
kundengeschéft, soweit es diesen integrierten Bedarf bestmdg-
lich deckt, hat deshalb einen extrem langfristigen und zugleich
dynamischen Charakter. Gleichzeitig ergibt sich eine hohe
ZweckmaRigkeit eines Allfinanzangebots flr einen gemischten
und verbundenen Bedarf an Bank- und Versicherungsgeschéften.

Bereits diese Betrachtungsweise zeigt deutliche Unterschiede
zwischen Privat- und Firmenkundengeschaft. Letzteres ist kiirzer-
fristig, und die Bank- und Versicherungsgeschéfte lassen sich
deutlich auseinanderhalten und getrennt steuern. Gewerbliche
Versicherungsgeschéfte folgen den kurzfristigen Anderungen
der Risikoverhéitnisse; diese Anpassungen sind wichtiger als die
Antizipation von Finanz- und Risikolagen in ferner Zukunft.

Ein weiterer Unterschied ergibt sich aus beobachtbaren Verhal-
tensweisen von Privat- bzw. Firmenkunden. Nach allen bekannt
empirischen Befunden besitzt der typische Privatkunde nur ver-
héltnisméaRig geringe Kenntnisse iiber seine Risiken und die dafir
geeignete Risikopolitik, er ist in seinen Versicherungsentschei-
dungen eher passiv und verhalt sich habituell. Firmenkunden sind
dagegen weit besser Giber Risiken und Risikodeckung informiert
und verhalten sich als Versicherungsnachfrager starker aktiv und
professionell. Verschiedene Beschaffungsverhalten bei den Kun-
den er6ffnen bei den Versicherern die Notwendigkeit, verschiede-
ne Absatzverfahren anzuwenden. Die eher passive und habituelle
Verhaltensweise von Privatkunden ist die wesentliche Begrin-
dung fiir den Erfolg eines Absatzsystems mit dezentralen, gebun-
denen Versicherungsvertretern. Ob sich auf mittlere Sicht die Ver-
haltensweisen von Privatkunden &ndern, was haufig im Zuge der
Marktderegulierung erwartet wird, ist derzeit kaum prognostizier-
bar. Beobachtbare Verhaltenséanderungen sind bis heute noch
sehr unbedeutend.
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Das Versicherungsgeschéaft mit Privatkunden ist weitaus differen-
zierter als es die bis heute iiberwiegend genormte Produktgestal-
tung vermuten |&Bt. Erst seit kurzem wird erkannt, daR die Privat-
kunden in Wirklichkeit eine recht diffuse Gesamtmenge mit ver-
schiedenartigen Teilmengen darstellen, d. h. nach Kundengrup-
pen und Kundentypen mit verschiedenartigen Bedtirfnissen und
Verhaltensweisen zu untergliedern sind. Solche Zielgruppen wer-
den mit soziodemographischen, psychographischen und real-
6konomischen Merkmalen und mit Wertvorstellungen definiert.

4. Die Tatigkeit des Versicherungsmaklers
im Privatkundengeschaft?

4.1. Die grundséatzliche Betrachtung

Wenn der (deutsche) Versicherungsmakler priméar als Beschaf-
fungsorgan des Versicherungskunden anzusehen ist, muR die
richtige Frage dahin gehen, ob (deutsche) Privatkunden geneigt
sind oder sein werden, eigene Beschaffungsaktivitdten im Hin-
blick auf langfristige, im Zeitablauf dynamische und komplexe
Geschéfte zu entwickeln und diese auf ein Beschaffungsorgan
vom Typ des Maklers zu iibertragen. Die Antwort auf diese Frage
falit auf den ersten Blick negativ aus, weil derartige Verhaltens-
weisen bei der Versicherungsbeschaffung durch Haushalte eben
nicht in groBem Umfang verbreitet sind. Der deutsche Privatkun-
de ist in der Regel mit der Analyse seiner Risiken und der Ermitt-
lung seines Versicherungsbedarfs wenig vertraut, er ,kimmert”
sich wenig darum, er ist beschaffungspassiv und bedarf deshalb
externer AnstoRe. Dies ist durchaus kein negatives Urteil und
bedeutet auch kein intellektuelles Defizit beim Kunden. Der deut-
sche Privatkunde ist durch die vorherrschenden dezentralen
Absatzsysteme der Versicherer in seiner Passivitdt und Bequem-
lichkeit seit Jahrzehnten bestéarkt worden und hat trotz dieser
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Eigenschaften im wesentlichen die Deckung seiner Versiche-
rungsbedarfe erreicht.

Versicherungsmakler verfiigen, abgesehen von einigen Sonder-
fallen wie etwa den Strukturvertrieben, nicht liber groRe dezen-
trale Kapazitaten zur Akquisition und laufenden Betreuung der
Kunden. Sie sind also darauf angewiesen, dal der Kunde zuihnen
kommt, also von sich aus die erste Aktivitat unternimmt und Be-
schaffungsdienstleistungen des Maklers verlangt. Eine solche
Verhaltensweise der Privatkunden ist zwar keineswegs auszu-
schlieRen, aber in Deutschland voraussichtlich in absehbarer Zeit
nicht erreichbar.

Eine Tatigkeit der Versicherungsmakler im Privatkundengeschéaft
wirft auch die Vergiitungsfrage fiir Maklerleistungen auf. Obwohl
der Versicherungsmakler in Deutschland primér Beschaffungs-
organ des Kunden und nicht Absatzorgan mehrerer oder vieler
Versicherer ist, erhélt er seine Vergiitung vom Versicherer, der sei-
nerseits diese Verglitungen in den Pramien zuriickerlést. Diese
betriebswirtschaftlich recht merkwiirdige Sachlage, die zu erheb-
lichen Fehlsteuerungen bei der Absatzpolitik der Versicherer flih-
ren kann, wird im Privatkundengeschéft allein deshalb in Frage
gestellt, weil das Pramienbudget eines Haushalts wesentlich ge-
ringer ist als das eines Unternehmens, haufig nur wenige Hundert
bis einige Tausend DM pro Jahr betragt. Die Beschaffungslei-
stung des Maklers hat — im Firmen- und Privatkundengeschéft —
keinen eindeutigen pramienproportionalen Wert. Die Analyse der
Risikolage, die Beratung und Mitwirkung bei einer zielgerichteten
risikopolitischen Strategie und die Optimierung des dafiir not-
wendigen Versicherungsschutzes, all dieses sind fixe Leistungen
mit einem festen Kosten- bzw. Nutzenwert. Eine préamienpropor-
tionale Vergiltung an die Makler ist deshalb im Privatkunden-
geschéaft bei kleinen Geschéaftsvolumina fiir den Makler nicht
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kostendeckend, bei groRen Volumina fir den Kunden zu teuer. Die
Maklertatigkeit im Privatkundengeschéft regt also eine Neuord-
nung der Vergiitungssysteme an. Nach der 6konomischen Natur
der Vorgénge ist eine Vergitung durch den Kunden, primér in
Form eines festen Honorars, angemessen; der Versicherer wiirde
in diesem Falle Pramien ohne Vermittlerverglitungen anbieten
kénnen. Eine solche Revision der Maklervergiitungen wiirde in
Deutschland fast eine Revolution bedeuten und hat deshalb zur
Zeit wohl nur geringe Chancen.

Eine letzte Bewertung beriicksichtigt die vom Versicherungs-
makler geforderte Leistung; er soll den Kunden bei Risikoanalyse
und -bewertung sowie den risikopolitischen Entscheidungen
beraten und die erforderlichen Versicherungsdeckungen mit opti-
mierten Preis-Leistungs-Relationen beschaffen. Die Optimie-
rungsaufgabe im Privatkundengeschaft ist (der Art nach) noch
schwieriger als im Firmenkundengeschéft; denn die Zahl der
Anbieter und damit der am Markt gehandelten Preis-Leistungs-
Relationen ist ungleich groRer als bei Versicherungsschutz fir
gewerbliche Risiken. Dies gilt verstarkt unter dem Aspekt eines
europaischen Angebots. Ein Makler, der einem Haushalt zusagt,
das europaweit erhéltliche beste Angebot fir Versicherungs-
schutz zu beschaffen, verspricht mehr als er je wird halten kén-
nen. Unter bestimmten Voraussetzungen haftet jedoch der Mak-
ler fir seine so definierte Beschaffungsleistung.

4.2. Der ,klassische Versicherungsmakler”
im Firmenkundengeschaft

Der in Deutschland vorherrschende Typ des Versicherungsmak-
lers im Firmenkundengeschaft hat in diesem Geschéftsfeld ein
groRes und spezialisiertes Know-how fiir gewerbliche Kunden,
gewerbliche Risiken und entsprechende Versicherungsdeckun-
gen. Das fur das Privatkundengeschéaft notwendige Wissen ist
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véllig anders geartet. Eine Erweiterung auf das Geschéftsfeld der
Privatkunden wiirde somit erhebliche Investitionen beim Makler
erfordern, besonders im Hinblick auf generelle Kenntnisse tuber
den Haushalt, tiber dessen Risiken, dessen Finanz- und Versiche-
rungsbediirfnisse und (iber die typischen Verhaltensweisen von
Mitgliedern privater Haushalte. Zweifellos ist dieses Ressourcen-
problem langfristig l&sbar, aber nur mit erheblichen Investitionen
und Folgekosten. Nach allen Prognosen lber das Versicherungs-
geschift ist eine starkere Differenzierung, vielleicht sogar Polari-
sierung der Markte zu erwarten, wobei die Kundengruppenaus-
richtung im Vordergrund steht. Wenn diese Polarisierungsthese
zutrifft, dann wiirde eine Generalisierung der Geschéftstatigkeit
von Maklern fiir Privat- und Firmenkunden einen gewissen
Gegensatz bedeuten, der schwer iberwindbar erscheint.

4.3. Der spezialisierte Versicherungsmakler
im Privatkundengeschéft?

Dieser Gedanke fiihrt zur Uberlegung, ob der auf Privatkunden
spezialisierte Versicherungs‘makler Bedeutung erlangen kann,
moglicherweise auch mit erweiterten Aktivitdten in den Ge-
schéftsfeldern der freien Berufe und der kleinen Unternehmen in
Handel, Handwerk und Gewerbe sowie im Bereich allgemeiner
Finanzdienstleistungen. Solche ,Allfinanz-Makler” fir Privatkun-
den sind bereits heute tatig, und zwar meist stark zielgruppen-
orientiert. Ihre Herkunft ist ganz verschieden. Sie sind teilweise
speziell fur diesen Zweck gegrindet worden, teilweise sind sie
durch Spezialisierung von traditionellen Maklern oder durch Aus-
grindung eigener Spezialtochter aus diesen entstanden; viele
Makler dieses Typs stammen aus der Gruppe friherer Einfirmen-
und Mehrfachvertreter. Sonderfalle sind Vertriebsgesellschaften
fir Finanzdienstleistungen einschlieBlich Versicherungsschutz,
auch in der speziellen Variante der Strukturvertriebe.
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Ein Erfolg dieser spezialisierten Makler hangt wesentlich von drei
Faktoren ab, namlich der Akzeptanz bei allen Kunden, die wiede-
rum vom Grad der Dezentralisierung und damit der Erreichbarkeit
abhéngt, weiter von dem kundenbezogenen Know-how fiir die
verschiedenen Typen von Haushalten und schlieRlich von der Fa-
higkeit, dem Kunden das wirklich beste von allen Angeboten des
Marktes zu beschaffen und nicht nur ein relativ gutes Angebot aus
einer begrenzten Anzahl suboptimaler Angebote zu vermitteln.
Solche Voraussetzungen sind nur von sehr groRen Maklern er-
fillbar, die ein eigenes dezentrales System von Mitarbeitern
aufbauen und in der Suche nach dem besten Angebot wirklich
unabhéngig sind, also nicht etwa von ihrem Eigentiimer oder von
den eigenen Provisionsinteressen auf begrenzte und damit meist
suboptimale Angebote hingesteuert werden. Die begrenzten
Méglichkeiten auf der Maklerseite sind also deutlich erkennbar.
Wie die breite Privatkundschaft auf solche Maklertatigkeiten re-
agiert, ist derzeit nicht absehbar.

4.4. Versicherungsmakler als ,,Handler”
von Finanzdienstleistungen?

Ein extremes Modell fiir den Makler im Privatkundengeschéft ist
eine selbstdndige Handelsstufe fir Versicherungs- und andere
Finanzprodukte. Nach diesem Modeli stehen zwischen den An-
bietern, also Versicherern und Banken, und den Haushalten als
den Kunden ein unabhéngiger ,Handler”, der wesentliche Funk-
tionen des Handels wie Sortimentsbildung, Produktbiindelung,
Service, vielleicht sogar (groRe) Teile der Geschéaftsabwicklung
tibernimmt. Versicherer und Banken sind in diesem Fall vor allem
die Lieferanten der Geschéaftskerne, die vom Handel um die Bera-
tungs-, Abwicklungs- und Serviceleistungen erganzt werden. Ein
solcher Handel kann rechtlich unter anderem als Maklerunterneh-
men eingekleidet werden. Die nach zwei Seiten gerichtete Lei-
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stung, ndmlich Absatz von Versicherungs- und Finanzprodukten
fir die Anbieter einerseits und die Beschaffung dieser Produkte
fiir die Kunden andererseits, wird in diesem Modell besonders
deutlich.

Ob der ,Handler” in Analogie zum Warenhandel auch die Preis-
bildungsfunktion Gbernehmen kann, ist eine rechtlich und fak-
tisch komplizierte Frage. Die Mitwirkung des Héandlers an der
Gestaltung der Angebotspreise wiirde die Aufteilung des bisher
einheitlichen Rechtsverhaltnisses zwischen Versicherer und Ver-
sicherungsnehmer in zwei getrennte Rechtsgeschéfte erforder-
lich machen, namlich erstens den Versicherungsvertrag fiir den
Risikotransfer und Mindestabwicklungsleistungen sowie zwei-
tens einen Dienstleistungsvertrag fiir die Leistungen des Hand-
lers zwischen diesem und dem Kunden. Der Versicherer wiirde
den Preis fir die Risikotragung und seine Mindestabwicklung in
Rechnung stellen, der Handler den Preis fur seine Dienstleistun-
gen; der Kunde miRte beide Rechnungen bezahlen. Das her-
kémmliche System der Maklervergltungen in Form prdmienpro-
portionaler Provisionen ist fiir das Modell ungeeignet. Solche um-
satzproportionalen Vergiitungen sind weder der Absatzleistung
des Maklers fur den Versicherer noch der Beschaffungsleistung
fir den Kunden, deshalb auch nicht der Gesamtvermittlungs-
leistung adaquat.

Der Erfolg eines solchen ,Handlersystems” hangt wesentlich von
der nicht prognostizierbaren Akzeptanz der Kunden ab, weiter von
den verfugbaren personlichen und sachlichen Ressourcen,
schlieRlich von dem erreichbaren Qualitatsniveau in der Vermitt-
lung des wirklich besten Angebots. Die Entwicklungslinien sind
. noch recht ungenau. Immerhin wiirde ein solches Modell eine
neue Aufgabenteilung zwischen Versicherern und Banken, Ver-
mittlern und Kunden bewirken.
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5. SchluBbemerkung

Die vorstehenden, sehr vergréberten Uberlegungen iiber den Ver-
sicherungsmakler im Privatkundengeschaft flihren nicht zu einer
eindeutigen Bewertung. Auf den ersten und groben Blick sind die
Schwierigkeiten deutlicher ausgepragt als die Erfolgsaussichten.
Dies liegt nicht zuletzt an dem Selbstverstindnis der traditionel-
len Versicherungsmakler sowie an dem Fremdverstandnis vom
Versicherungsmakler, das diesem (iberwiegend das Geschéfts-
feld der Firmenkunden zuweist. Der Versicherungsmakler als
Beschaffungsorgan fiir Versicherungsschutz ist den meisten
Privatkunden nicht bekannt, schon gar nicht bewufRt.

Dies schlieBt nicht aus, daB fiir das Privatkundengeschaft ein
neuer Typ des Maklers entsteht, der sich vom Uberkommenen
Makler vor allem durch hohe Spezialisierung auf bestimmte Ziel-
gruppen, durch Sortimentserweiterung im Sinne von Allfinanz
und durch eine deutliche Dezentralisierung seiner Kundenbezie-
hungen wesentlich unterscheidet. Ob es diesem neuen Maklertyp
gelingen wird, den Anspruch auf die bestmdgliche Beschaffung
von Versicherungsschutz zu erfallen, muR allerdings bezweifelt
werden. Entgegen dem ersten Anschein ist diese Optimierungs-
aufgabe wegen der in Zukunft zunehmenden, fast uniiberseh-
baren Angebotsvielfalt im Privatkundengeschaft schwieriger als
im Firmenkundengeschéft. Allerdings mogen Verfehlungen der
optimalen Vermittlung im Privatkundengeschéaft weniger schwer-
wiegend sein als im gewerblichen Geschéft. Versicherungsmakler
im Privatkundengeschéft miissen sich dennoch primar mit der
Qualitat ihrer Aufgabenerfillung und keineswegs nur mit ihren
Umsétzen bewerten lassen.
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Keiner wéare berufener, liber die Rolle des Versicherungsmak-
lers bei der Produktgestaltung zu schreiben, als derjenige,
dem diese Schrift gewidmet ist. Hat er doch in seinem jahr-
zehntelangen beruflichen Leben als Makler immer besonde-
ren Wert auf Innovation zum Wohle der Kunden seiner Firma
sowie im Interesse des Versicherungsmarktes insgesamt ge-
legt und an zahlreichen Neuerungen direkt oder indirekt per-
sOnlich mitgewirkt.

Zu unterscheiden ist bei der Behandlung des Themas zwi-
schen den Maéglichkeiten des Maklers allgemein — d.h. fir
~den Markt” — einerseits und seine EinfluBnahme auf die Ver-
sicherungsbeziehungen seiner Kunden andererseits. Was den
Markt betrifft, gibt es zwar keine unmittelbare Verpflichtung
des Maklers, tatig zu werden, es stellen sich ihm aberauch nur
wenige Hindernisse entgegen. Im zweiten Fall ergeben sich
gewisse Verpflichtungen des Maklers zur Produktmitgestal-
tung aus seinem Rechtsverhéltnis zu seinem Kunden'), es
bestehen jedoch auch ernstzunehmende Beschrankungen
dieses Tatigwerdens. Dies ergibt sich aus der Analyse der ver-
schiedenen den Makler bzw. den Versicherungsvertrag um-
gebenden Rechtsbeziehungen, den aus ihnen folgenden Ver-
pflichtungen und EinfluBméglichkeiten?).

Hauptaufgabe des Versicherungsmaklers ist es, fir einen
potentiellen Versicherungsnehmer einen abschluBbereiten
Versicherer zu finden und lbereinstimmende Willenserkla-
rungen beziglich des Vertragsschlusses herbeizufiihren. Das
klingt ganz und gar nicht nach Mitverantwortung bei der Pro-
duktgestaltung, also bei der Formulierung der Bedingungen
des Versicherungsvertrages. Rein formal betrachtet ist eine
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solche EinfluBnahme des Maklers auch nicht méglich; der
Makler ist nicht Partei des Versicherungsvertragsverhéltnis-
ses zwischen Versicherungsnehmer und Versicherer. Auch
aus seinem Dienstleistungs- und Geschéaftsbesorgungsver-
trag mit dem Versicherungsnehmer, seinem Kunden?), ist der
Makler nicht unmittelbar verpflichtet, gestaltenden Einfluf
auf die Bedingungen des Versicherungsvertrages zu nehmen.
Eine solche EinfluBnahme verschafft dem Makler, jedenfalls
soweit sie eine Innovation fiir den Markt insgesamt bedeutet,
auch nur voriibergehend einen Wettbewerbsvorteil, da das
Urheberrecht dem Makler Exklusivitat fiir ,seine” Bedingun-
gen vorenthélt. Mithin partizipiert an seinen Ideen auch die
Konkurrenz; die ,Entwicklungskosten” neuer Deckungsfor-
men sind so kaum amortisierbar?). SchlieBlich erscheinen die
verschiedenen Formen der vertraglichen und auBervertragli-
chen Vereinbarungen des Maklers mit den Versicherern — zu-
meist sind diese auf Courtageregelungen beschrankt — wenig
geeignet, dem Makler ein formales Profil bei der Bedingungs-
und Produktgestaltung zu verschaffen. Letztlich ist auch die in
Deutschland noch geltende materielle Versicherungsaufsicht
eherein Hindernis fiir eine solche produktgestaltende EinfluR-
nahme des Maklers.

Und dennoch: Der Makler, zumal der Industriemakler, hat
erheblichen EinfluR auf die Gestaltung von Versicherungs-
bedingungen. Haufig war und ist der Makler sogar der ent-
scheidende Faktor bei der Entwicklung neuer Deckungsfor-
men.

Dabei war dieser EinfluR in der (historischen) Vergangenheit
sicher stérker als in der Gegenwart, die durch eine gefestigte,
auf langer Tradition aufbauende materielle Versicherungsauf-
sicht, d.h. eine Aufsicht (iber Bedingungen, gepragt ist. Mit
der 3. EG-Versicherungsrichtliniengeneration aber wird der
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Makler seinen EinfluB auf die Gestaltung neuer und die Veran-
derung alter Deckungsformen deutlich verstarken konnen und
mussen. Vielleicht wird sogar der Makler einen Teil der wegfal-
lenden Bedingungsaufsicht ersetzen, indem er die Vielzahl
verschiedener Deckungsformen bindelt, ihre wesentlichen
Merkmale herausarbeitet, dabei verstarkt, Uberflissiges un-
terdrickt und so die Transparenz férdert. ,,Maklerbedingun-
gen” werden eine Renaissance erleben®).

Dieser optimistischen Einschéatzung ist allerdings zunéachst
das derzeitige rechtliche Umfeld der Maklertatigkeit entge-
genzuhalten, aus welchem sich eine EinfluBméglichkeit héch-
stens indirekt ergibt. Erst die Analyse der Praxis®) wie auch der
zukinftigen Rechtsnormen’) erlaubt den schon an dieser
Stelle geduRerten Optimismus.

Die rechtlichen Grundlagen fiir eine EinfluBnahme des Maklers
auf die Bedingungen sind beschrankt.

1. Der Makler ist nicht Partei des Versicherungsvertrages. Er ist
als Vertreter des Versicherungsnehmers mittelbar beteiligt,
streng genommen aber nur Dritter. Das ist unbestritten, aber
wichtig, um zu erkennen, wie sehr die materielle Versiche-
rungsaufsicht die EinfluBmdglichkeiten des Maklers be-
schrankt hat. Der Makler hat jedoch auch schon aus diesem
Drittverhaltnis heraus den Versicherungsvertrag beeinflu3t:
Mit der sogenannten ,Maklerklausel“8) hat er seine Stellung
tber die vertragliche Beziehung zum Versicherungsnehmer
als Kunden hinaus festgeschrieben. Durch die Maklerklausel
ist er zum Beteiligten des Versicherungsvertrages geworden.
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Der Makler 1aRt sich in der zweiten Variante dieser Klausel
- neben seiner Stellung als Bevollméachtigter des Versiche-
rungsnehmers — auch zum Empfangsbevollméachtigten
(85164 ff. BGB) des Versicherers machen.

2. Der Maklervertrag selbst, also das Vertragsverhéltnis zwi-
schen Makler und seinem Kunden, birgt eine allerdings nur
mittelbare Verpflichtung des Maklers zur Produktgestaltung.
Zwar ist dieser Vertrag ,nur” ein Dienstvertrag mit weit-
reichenden Geschéaftsbesorgungsverpflichtungen. Minde-
stens aber wird der Makler das zu versichernde Risiko sorgfal-
tig untersuchen und bewerten, erkldrende Gespréche mit dem
Versicherungsnehmer fithren und schlieBlich ein geeignetes
Versicherer-Konsortium finden miissen®). All das hat héch-
stens mit Bedingungskontrolle, nicht aber mit Bedingungs-
innovation zu tun. Die Literaturstellen beziehen sich jedoch in
erster Linie auf die Haftung des Maklers'®). Aus dieser Haf-
tung folgt die Verpflichtung zur Innovation.

Spatestens seit dem Sachwalterurteil des BGH'') kann die
sehr weitgehende Haftung des Maklers nicht mehr bestritten
werden. Um ihr zu entgehen, muR der Makler Bedingungen
mitgestalten und neue Deckungsformen entwerfen. Aus sei-
ner besonderen, {iber die Rolle des bloRen Beschaffers von
Versicherungsschutz hinausgehenden Stellung ergibt sich
seine Verpflichtung, vom Versicherervorgelegte Bedingungen
nicht nur zu prifen und den besonderen konkreten Risikobe-
dirfnissen des Versicherungsnehmers anzupassen. Gibt es
keine ,anpassungsfahigen” Bedingungen, mul der Makler
letztlich eigene Bedingungen entwerfen und notfalls sogar die
entsprechenden Markte schaffen. ,Best advice”'?) muR ohne
solche Innovation vielfach mit der Riickgabe des Mandates
enden.
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Eine interessante Uberlegung an dieser Stelle ist, ob Makler-
bedingungen als allgemeine Geschaftsbedingungen im Sinne
des AGBG gewertet und so auch gegen den Versicherungs-
nehmer angewandt werden kdnnen. Diese Argumentation
Gbersieht jedoch, daR zwar der Makler seine Bedingungen in
vorformulierter Weise fir eine Vielzahl von Vertragen benutzt
(8 1 AGBG), der Makler jedoch nicht Vertragspartei des Versi-
cherungsvertrages ist. Der Verwender, also der Versiche-
rungsnehmer, nutzt die Maklerbedingungen jedoch gerade
nicht fiir eine Vielzahl von Vertragen. Schon aus diesem Grun-
de diirfte die Anwendung des AGB-Gesetzes scheitern.

Unabhéangig davon, ob die Motivation ,Haftung” (wohl eher
eine Erscheinung der Moderne) oder ,,nur” der Wunsch war,
seinen Kunden sachgerecht zu dienen bzw. sich einen Wettbe-
werbsvorteil zu verschaffen — die Entwicklung verschiedener
neuer Deckungsformen l1aRt sich auf den oben beschriebenen
Zusammenhang zuriickfihren. Dabei sollen die praktischen
Beispiele, die sich fast beliebig erweitern lieRen, nach drei Ge-
sichtspunkten geordnet werden: neue Bedingungen, neue
Klauseln, neue Organisationsformen.

Zu den neuen Bedingungen gehdéren vor allem:

EC-Bedingungen

Die Mitversicherung bestimmter weiterer Gefahren oder Ge-
fahrengruppen’®) war in der deutschen Feuerversicherung
lange unméglich. Die aus ausléandischen Markten, insbeson-
dere aus England und den USA bekannte ,Extended Cover-
age” haben die deutschen Versicherer auf Druck der dieses
internationale industrielle Geschéaft betreuenden Makler Gber-
nommen: Sie wurde 1978 erstmals vom Bundesaufsichtsamt
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fiir das Versicherungswesen offiziell zur Kenntnis genom-
men'4) und 1981 als genehmigte Bedingungsform veréffent-
licht'®).

D&O

Die Ubernahme der D & O-Versicherung — also der Vermé-
gensschaden-Haftpflichtversicherung fiir Unternehmenslei-
ter im Falle einer Inanspruchnahme durch das Unternehmen
selbst bzw. durch die das Unternehmen représentierenden
Aktionare — ist ein dhnliches Beispiel'®). Diese Versicherung,
die ebenfalls aus den USA (ibernommen wurde, wo sie aller-
dings aufgrund des anders gestalteten Aktienrechts eine viel
gréRere Bedeutung und auch eine groRere Berechtigung hat,
wurde in Deutschland zunachst sogar als gegen den Ordre
publique verstoBend angesehen. Erst dem wiederholten und
hartndckigen Drangen der Makler, die fiir ihre internationale
Kundschaft diese Bedingungen durchsetzen mufiten, ist es zu
verdanken, da® das Bundesaufsichtsamt ihnen letztlich zu-
gestimmt hat.

Kiithlgutversicherungen

Mehr als nur eine Ubernahme bestehender ausldndischer
Deckungen und mehr als eine Klauselinnovation ist die Kiihl-
glterversicherung. Hier hat ein groBer.Industriemakler in den
20er Jahren nicht nur véllig neue Bedingungen geschaffen,
sondern sogar einen Pool von Versicherern ins'Leben gerufen,
um so die bendtigte Versicherungskapazitat zur Verfligung
stellen zu kénnen. Der Pool besteht heute noch.

SVS/RVS

In diese Reihe gehort weiter die Schaffung des SVS/RVS-Ver-
sicherungsschutzes (Speditionsversicherung), der ebenfalls
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in den 20er Jahren von einem Spezialmakler entwickelt wur-
de. Diese Deckung geht sogar iiber den reinen Versicherungs-
bereich hinaus, weil sie praktisch gesehen zu einer Haftungs-
ersetzung durch Versicherungsschutz fihrt. Sie ist, wie die
EC-Bedingungen, heute selbstverstéandlicher Teil der deut-
schen Versicherungslandschaft.

ADS- und Transport-Versicherungsbedingungen

Die Rolle des Maklers bei der Mitgestaltung der Allgemeinen
Deutschen Seeversicherungs-Bedingungen (ADS) 1973/74
nimmt eine gewisse Sonderstellung ein: Die Transportversi-
cherungssparte unterliegt nicht der Bedingungsaufsicht'?).
Sie ist deshalb besonders innovationsgeeignet. Vor diesem
Hintergrund sind die Makler vom Deutschen Transport-Versi-
cherungsverband bei der Neufassung der Bedingungen aufs
engste mit eingebunden worden'8). Dies geschah allerdings
auch aus der von den Versicherern erkannten Notwendigkeit
heraus, den durch die von einzelnen Maklern entwickeiten
eigenen Transport-Sonderbedingungen entstandenen ,Wild-
wuchs” in das offizielle Bedingungswerk einzuarbeiten und
damit (iberschaubar zu machen. So diirften denn auch nahezu
alle Neuerungen, die den Unterschied zwischen den ADS
1919 und den ADS 1973/74 ausmachen, auf Maklerinitiati-
ven zurltckzufiihren sein.

Geld- und Werttransporte

Mit der Vergabe von Geld- und Werttransporten auch durch
deutsche Banken an Fremdfirmen (bis 1965 hatten die deut-
schen Banken diese Transporte selbst durchgefiihrt) war eine
entsprechende Versicherung zu schaffen, die Gber Zertifikate
oder Deckungsbestiatigungen den Banken die nétige Sicher-
heit sowohl bei Uberfallen als auch bei Unterschlagungen etc.
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bot. Eine entsprechende Deckung gab es in England; ein deut-
scher Makler paRte diese Deckung den Bedirfnissen der.
deutschen Banken an, interessierte genligend Risikotragerfir
diese Versicherungsform und machte so den Geschéaftszweig
der Geld- und Werttransporte durch Drittfirmen in Deutsch-
land Gberhaupt erst moglich.

In die Reihe der von Maklern eingebrachten bzw. wesentlich
veranderten Klauseln gehért vor allem die

Représentanten-KIauseI

Im Anschluf® an die Rechtsprechung des BGH zum Représen-
tantenbegriff haben die Makler die Reprasentantenklausel
entwickelt: Aus der urspriinglich weiten, einen groRen Kreis
von Personen umfassenden Klausel'®) haben die Makler-In-
dustriebedingungen eine recht enge, die Reprasentantenhaf-
tung auf den Kreis der gesetzlichen Organe beschrankende
und damit den Versicherungsnehmer schiitzende Vorschrift
gemacht?9).

Vor allem als Schaffung neuer Organisationsformen lassen
sich die folgenden Beispiele verstehen:

Technisches Kontor

Anfang der 50er Jahre boten nur vereinzelt englische Versi-
cherer die Maschinen-Betriebsunterbrechungsversicherung
an. 1954 wurde auf Initiative eines Industriemaklers das
~Technische Kontor” gegriindet: ein Pool deutscher und aus-
landischer Versicherer, der auf der Basis englischer Bedingun-
gen die in Deutschland noch weitgehend unbekannte MBU
anbot. Die deutschen Versicherer waren nur liber die Kon-
struktion eines Pools, der ihnen auch Zugang zu dem Know-
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how des englischen Marktes verschaffte, bereit, sich dieser
neuen Deckungsform zu 6ffnen — ein klassisches Beispiel fir
die Bedarfsbefriedigung durch Maklerinnovation. Das Techni-
sche Kontor besteht noch heute als ,Technisches Kontor fiir
Versicherung GmbH*“2") und ist mit einem knappen Drittel
Marktanteil nach wie vor einer der bedeutendsten Anbieter
von MBU-Versicherungen. Mittlerweile zeichnet das Techni-
sche Kontor auch Satellitengeschéft.

Feuerschadenverband

Eine ahnliche Konstruktion stellt der Feuerschadenverband
der rheinisch-westfélischen Zechen dar. Anfang der 60er
Jahre herrschte in Deutschland eine fast kartellartige Situa-
tion in der industriellen Feuerversicherung. Die deutschen
GroRrisiken suchten in dieser Zeit nach einem Ausweg vor den
immer starker werdenden Sanierungsbemiihungen der Versi-
cherer. Unter malBgeblicher Beteiligung eines deutschen
Industriemaklers wurde damals der Feuerschadenverband
geschaffen, der wie eine Selbstversicherungsorganisation
wirkte und einen eigenen Rickversicherungsschutz im Aus-
land aufbaute. Hierdurch wurde ein Gegengewicht zum ,Kar-
tell” der deutschen Feuerversicherer geschaffen. Spater fu-
sionierte der Feuerschadenverband mit dem damaligen Haft-
pflichtverband zum heutigen Haftpflichtverband der Deut-
schen Industrie.

Die Liste lieRe sich noch durch andere Beispiele verlangern.
Viele dieser Klauseln oder ganzen Versicherungsbedingungen
sind heute noch in Kraft, wahrend andere nur fir bestimmte
Zeiten entwickelt wurden (die ,Schrott-Police” nach dem
Zweiten Weltkrieg, ebenso die Klausel iber Schaden durch
altes Kriegsgerat). Dabei waren besonders Verbénde Produkt-
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innovationen gegeniiber nicht nur aufgeschlossen, sondern
teilweise sogar Motor solcher innovativen Verbesserungen.

Besondere Méglichkeiten der EinfluBnahme boten sich den
Maklern immer dort, wo sie auch flr den Riickversicherungs-
schutz zustédndig waren — Feuerschadenverband und Techni-
sches Kontor sind besonders klare Beispiele. Riickversiche-
rungsmakler sind kraft ihrer unmittelbaren Beziehungen zu
den Erstversicherern in viel starkerem MaRe berufen, auch
EinfluR auf die den bendtigten Rickversicherungsschutz
letztlich bestimmenden Direktversicherungsbedingungen zu
nehmen.

3. Das Rechtsverhéltnis des Maklers zum Versicherer ist kaum
ausgestaltet. ,Maklervertrage” der Makler mit den Versiche-
rern gibt es im Gegensatz zu den Agenturvertragen der Versi-
cherer mit den Agenten nicht, abgesehen von Courtageverein-
barungen, die hier nicht einschlagig sind. Der sogenannte
technische Makler entlastet zwar den Versicherer von vielen
Arbeiten, indem er besichtigt und Risiken tarifiert, Policen
ausstellt, Sicherheitseinrichtungen liberwacht und vieles
mehr; eine rechtliche Bindung an den Versicherer ist damit je-
doch nicht verbunden.

Dennoch werden hier in dem rechtlich fast gar nicht gefaliten
Bereich weitere Weichen gestellt. Das Beispiel der Makler-
beteiligung an den ADS 1973/74 wurde bereits erwéahnt. Die
Beteiligung der Makler an anderen Bedingungswerken ist
unauffélliger geblieben. So haben bei der Gestaltung des Pro-
dukthaftpflichtmodells??) offiziell nur BDI und DVS mit-
gewirkt?3), doch waren die Fachleute der wesentlichen Indu-
striemakler in den internen Gesprachen mit den Versicherern
in diese Besprechungen einbezogen.
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Die Abstimmung neuer Bedingungskonzepte der Makler mit
Versicherern erfolgt hdufig zunachst abstrakt, d. h. ohne Be-
zug auf einen bestimmten Versicherungsnehmer. So wurden
und werden Neuerungen insbesondere mit internationalem
Bezug abstrakt ausgehandelt und anschlieBend im konkreten
Fall umgesetzt. Internationale Haftpflicht-, Transport- und
Sachversicherungsprogramme, All risks-Deckungen, Layer-
und Excess-Konstruktionen, die Schaffung von Captives mit
und ohne Vorzeichnungsklauseln und mit und ohne Ruickver-
sicherungsschutz, die versicherungsmathematische Behand-
lung von Selbstbehalten, die Einbindung von sogenannten
.selfinsured retentions” in die Bedingungen von internationa-
len Haftpflichtprogrammen wurden und werden von den Mak-
lern mit den hierfir in Frage kommenden Versicherern ausge-
handelt. Spater werden sie dann denjenigen Industriekunden
zur Verfligung gestellt, die sowohl den Bedarf als auch die Ka-
pazitaten fir die Bewdltigung, Umsetzung und Nutzbarma-
chung derartiger Programme haben. Daneben stehen Innova-
tionen, die vordringlich der Verwaltungsvereinfachung die-
nen, wie etwa bei Kfz-Flottenprogrammen.

An der Grenzlinie zwischen Versicherung und Finanzierungs-
programmen ist die Beziehung des Maklers zur versicherung-
gebenden Wirtschaft der entscheidende Motor fiir eine aus-
gewogene, die Interessen beider Seiten berlicksichtigende
Entwicklung. DaR diese Beziehungen rechtlich nicht oder nur
ungenigend gefalt sind, ist insoweit bedauerlich, als die Lei-
stungen und der Erfolg des Maklers ihm nicht oder nur schwer
zuzuordnen sind. Aber die Innovation im Bereich juristischer
Vertragswerke ist nun einmal nicht patentfahig und deshalb
auch selten auf den Urheber zuriickzufiihren??). Dies gilt fiir
Versicherer und Makler gleichermaRen.
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4. Die Innovation von Versicherungsbedingungen (iberhaupt,
aber vor allem die von Maklern initiierte, ist zudem — wie be-
reits dargelegt — in den letzten Jahrzehnten weitgehend da-
durch gebremst worden, dald das BAV eine materielle Versi-
cherungsaufsicht ausiibte. Neue Versicherungsbedingungen
muBten, soweit sie geschéftsplanmaRige Verwendung finden
sollten, — mit Ausnahme der Transport-, Kredit- und Kautions-
versicherung — dem BAV als Bestandteil des Geschéaftsplans
derdiese Sparten betreibenden Versicherer zur Genehmigung
vorgelegt werden.

Mit dem Inkrafttreten der 3. Richtliniengeneration zum Versi-
cherungswesen wird sich auch die materielle Versicherungs-
aufsicht &ndern. Der RatderEGhatam 18.6.1992 die 3. Scha-
denrichtlinie?®) verabschiedet. Sie ist bis zum 31.12.1993 in
nationales Recht umzusetzen und muB spatestens am
1.7.1994 gliltiges Recht sein, Art. 57, |, 3. SchR. Nach dieser
Richtlinie gilt in Zukunft das ,Herkunftsland”- oder ,Sitz-
land”-Prinzip: Ein Versicherer, der in einem Mitgliedsstaat der
Gemeinschaft seinen Sitz hat, wird nur noch dort, in seinem
Herkunftsland, beaufsichtigt. Sé@mtliche Genehmigungen
werden von der Sitzlandbehérde durchgefihrt.

Dieser EG-Harmonisierung falit das deutsche Bedingungsge-
nehmigungsverfahren zum Opfer, d. h. die Vorabgenehmi-
gung von allgemeinen Versicherungsbedingungen wird es in
Zukunft nicht mehr geben. Aufgrund der 2. Schadenrichtlinie
kénnen schon heute sogenannte GroRrisiken, d. h.industrielle
Risiken, die bestimmte Schwellenwerte (iberschreiten, ,ihre”
Bedingungen frei wihlen; d. h. die solche Risiken abdecken-
den Bedingungen miissen nicht mehr vorab genehmigt wer-
den?®). Damit war schon eine erhebliche Ausweitung der
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durch die 1. Schadenrichtlinie ermdglichten Niederlassungs-
freiheit verbunden.

Mit der 3. Schadenrichtlinie kommen nun auch andere Spar-
ten und Risikobereiche in den Genuf der Bedingungs- und
Aufsichtsfreiheit, die heute schon die Transportversiche-
rungssparte hat — und hier haben die Makler betrachtlichen
EinfluR auf die Bedingungen nehmen kdénnen.

Wenn also die materielle Aufsicht weitgehend?’) entfallt, wird
die Mdéglichkeit des Maklers zur Innovation gréRer — und da-
mit auch seine Verpflichtung, Versicherungsprodukte im Sin-
ne seines Kunden mitzugestalten?®). HaftungsmaRBstab wird
die objektive Gestaltungsmaéglichkeit sein, die nur noch durch
das ,Allgemeininteresse”2®) begrenzt wird. Die Haftung des
Maklers wird proportional zu seinen gréReren EinfluBmog-
lichkeiten wachsen.

Manche Beobachter, vor allem solche mit anglo-amerikani-
schem Hintergrund, sehen dabei den Makler offenbar als das
zukiinftige Korrektiv eines ungeregelvt/én Marktes an3°). Wenn
in Zukunft AVB nicht mehr vorab genehmigt werden mussen
und nur noch einerrestriktiven Kontrolle insoweit unterworfen
sind, als sie dem , Allgemeininteresse“3') nicht entgegenste-
hen dijrfen32), sollen nach dieser Meinung Makler durch ihre
Uberragende Marktkenntnis die Bedingungstransparenz her-
stellen und so die Versicherungsnehmer vor Mogelpackungen
schitzen kénnen. Dabei wird daran gedacht, das weggefal-
lene Genehmigungsverfahren fiir AVB durch ein Zulassungs-
verfahren fiir Makler zu kompensieren33). Die Kommission hat
am 18.12.1991 eine entsprechende Empfehlung erlassen3?),
nach welcher ein nationales Zulassungsregister in jedem
Mitgliedsstaat geschaffen werden und gewisse Mindestvor-
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aussetzungen fir die Zulassung als Versicherungsvermittler —
unterteiltin abh&ngige und unabhéngige Vermittler — etabliert
werden soliten. Es muR davon ausgegangen werden, daB die
Kommission, sollten ihre Empfehlungen nicht bericksichtigt
werden, den ErlaB einer Richtlinie oder einer Direktive er-
wiagt35).

Unabhéngig davon aber, ob sich ein solches Zulassungsver-
fahren EG-weit wird durchsetzen kénnen und damit auch dem
Makler zu einer amtlichen Zulassung verhelfen wiirde oder
nicht: Mit dem Wegfall der Vorabgenehmigung®®) steigt nicht
nur die EinfluBmaéglichkeit des Maklers auf die Bedingungen;
die Gerichte werden den Makler in verstarktem MaRB auch fiir
die von ihm entworfenen (!) Bedingungen haftbar halten.

Die Verdnderung des rechtlichen Umfeldes diirfte dazu fih-
ren, daB sich der deutsche Versicherungsmarkt, was die Ein-
fluBmaoglichkeiten der Versicherungsmakler auf die Versiche-
rungsprodukte angeht, starker internationalen Gepflogenhei-
ten anpassen wird: In eigentlich allen Industrieldndern ist der
Makler wichtiger und akzeptierter Bestandteil des Versiche-
rungsmarktes. Deutschland wird traditionell als ,Versicherer-
markt” im Gegensatz zum sogenannten ,Maklermarkt” gese-
hen. Diese von den Versicherern unterstiitzte Sichtweise wird
verstéarkt durch die Regelungen des VAG, welche dem Vermitt-
ler nur eine sekundare Rolle einraumen®?).

Diese Situation diirfte sich kinftig andern: Mit dem Wegfall
der Bedingungsgenehmigung und damit des umsténdlichen
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Verfahrens bis zur Verwendbarkeit einer neuen Versiche-
rungsklausel®®) wird eine erhebliche Vielfalt von Bedingungen
moglich werden. Den entsprechenden Uberblick werden man-
che Risikotrdager selbst nicht geben kénnen und vielleicht
auch nicht wollen. Demgegentber fallt es dem Makler leichter,
als verbindendes Glied zwischen Versicherungsnehmer und
Versicherer ohne Einbindung in die eine oder andere Organi-
sation verschiedene Bedingungswerke gegeneinander abzu-
waégen und aus ihnen oder einfach nur aus eigener Kenntnis
heraus neue Bedingungswerke zu schaffen und dem Markt zur
Zeichnung anzubieten. Firmenverbundene Vermittler werden
sich dabei wegen der ihnen notwendigen Beschriankung auf
wenige, meist nicht sehr verschiedene Risiken im internatio-
nalen Wettbewerb schwerer tun und deshalb vermehrt auf
Kooperationen angewiesen sein. Makler und Risikotrager
werden auch in Deutschland in einem bislang ungekannt star-
ken AusmaR zusammenarbeiten miissen, um diesen Heraus-
forderungen und Anforderungen des an Internationalitat
gewinnenden Versicherungsmarktes gerecht werden zu kén-
nen — die Rolle des Versicherungsmaklers bei der Produkt-
gestaltung wird gewichtiger. -
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S. sogleich 1.2,

Dabei beschréankt sich der vorliegende Beitrag in zweierlei Hin-
sicht: Zum einen ist der nationale deutsche Markt gemeint und
zum anderen besteht eine eindeutige Beschrankung nur auf Indu-
strieversicherungsvertrage.

Zur rechtlichen Einordnung vgl. BGH VersR 1971, 714; Prélss/

Martin, Versicherungsvertragsgesetz, 25. Auflage 1992, Anm. 1 A

nach § 48; Matusche, Pflichten und Haftung des Versicherungs-

maklers, 2. Auflage, Karlsruhe 1992.

Priester, Nachahmungsschutz fiir Dienstleistungsmodelle, Karisru-

he 1965, S. 47; Reimer Schmidt, ZVersWiss 64, 319; teleologisch

aus dem VAG begriindet, Prolss/Schmidt/Frey, Versicherungsauf-
sichtsgesetz, 10. Auflage 1989, § 10, Anm. 8; neuestens: Brie-
ger-Lutter, ZfV 92, 604; 93, 8, der den Urheberrechtsschutz fiir

Versicherungsbedingungen in Grenzen fir méglich halt.

Zuletzt Scheele, VP 92, 217.

1.2.

Besonders die 3. Richtliniengeneration, s. 11.4.

Die Maklerklausel existiert in zwei Varianten:

(1) Der den Versicherungsvertrag betreuende Makler ist berech-
tigt, Anzeigen und Willenserklarungen des Versicherungsneh-
mers entgegenzunehmen. Er ist verpflichtet, diese unverziig-
lich an den Versicherer weiterzuleiten.

(2) Der Makler ist vom Versicherer bevollmachtigt, Anzeigen, Wil-
lenserklarungen und Zahlungen des Versicherungsnehmers mit
unmittelbarer Wirkung fiir den Versicherer entgegenzuneh-
men, und verpflichtet, diese sofort weiterzuleiten.

So klar zuletzt Benkel/Reusch, VersR 92, 1302, zu den Pflichten

eines Maklers.

Zuletzt besonders deutlich Werber, VersR 92, 917; vgl. auch

Fenyves/Koban (Hrsg.), Die Haftung des Versicherungsmaklers,

Wien 1993.

BGH, VersR 85, 930; anschl. OLG Stuttgart, VersR 91, 883.

Werber, a.a. 0. (FN 10).
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Nach den AFB sind nur Feuer, Blitzschlag, Explosion, Anprall be-
mannter oder unbemannter Flugkdrper versichert.

GB BAV 1978, 56.

VerBAV 1981, 330.

Vgl. VP 1986, 73 und 196.

Heute durch §5, VI VAG; frither — deutlicher — durch § 148 VAG
bestimmt. )

Vgl. Enge, Erlduterungen zu den ADS, Hamburg 1973, Vorwort.
Prolss/Martin (FN 3), 8 6, Anm. 8 B; vgl. auch die Erlduterungen zu
Ziff. 6.5 Produkthaftpflichtmodell (PHM) in VW 1987, 255 (260).
Eine typische Reprasentantenklausel aus einem maklervermittelten

Vertrag lautet: ,Als Reprasentanten gelten bei Aktiengesellschaf-
ten die Mitglieder des Vorstandes..."

Vgl. die Verlautbarung des Technischen Kontors von 1991.
VerBAV 87, 3.

Prolss/Martin (FN 3), Produkthaftpflichtmodell (PHM), Vorbemer-
kung a (S. 1226).

Ebd.; BGH in Lindermeier/Mdhring Nr. 69 zu § 1 PatentG.

Richtlinie Nr. 92/49/EWG des Rates vom 18. Juni 1992 zur Ko-
ordinierung der Rechts- und Verwaltungsvorschriften far die
Direktversicherung (mit Ausnahme der Lebensversicherung) sowie
zur Anderung der Richtlinien 73/239/EWG [1. Schadenrichtlinie]
und 88/357/EWG [2. Schadenrichtlinie] {3. Richtlinie Schadenver-
sicherung), Amtsblatt der Europdischen Gemeinschaft Nr. L 228/1
vom 11.8.1992 [Zijtiert als 3. SchR.].

Richtlinie 88/357/EWG des Rates vom 8. November 1990 zur
Koordinierung der Rechts- und Verwaltungsvorschriften fir die
Direktversicherung (mit Ausnahme der Lebensversicherung) und
zur Erleichterung der tatsachlichen Ausiibung des freien Dienstlei-
stungsverkehrs sowie zur Anderung der Richtlinie 73/239/EWG;
Amtsblatt der EG vom 4.7.1988, Nr. L 172/1. Vgl. hierzu Fahr,
VersR 92, 1034 (1036); sowie das Privatgutachten Mummert &
Partner, Die dritte Generation der EG-Richtlinien zum Binnenver-
sicherungsmarkt, Hamburg 1992.
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27)

28)

29)
30)

31)
32)
33)

34)

35)
36)

37)
38)

14

Nicht vollstandig: Fahr, a.a. O., besonders deutlich 1034, i,
10386, |; vgl. auch Miiller, ZfV 92, 4(6); Brieger-Lutter, a.a.O.

(FN 4).

Unger, Die Versicherungsvermittiung im Wirkungsfeld des Auf-
sichts- und Wettbewerbsrechts, Karlsruhe 1987, spricht vom Kor-
relat zwischen zivilrechtlicher Haftung und 6ffentlichrechtlicher
Aufsicht, S. 4 ff; a. A. Brieger-Lutter (FN 4), V, Resiimee.

Vgl. z.B. Art. 28, 3. SchR.

Brittain, VW 1990, 754 (755 f); Guy Levie, Referat auf dem AIDA-
Kolloquium, 26.-28. November 1992 in Budapest. Zustimmend
wohl auch Hohlfeld, VW 93, 10 (11).

Was ist das Allgemeininteresse? Ist es identisch mit dem Ordre
publique des § 6 EGBGB oder mit den ,guten Sitten” des § 138
BGB?

Vgl. Fahr, FN 26.

Reimer Schmidt, Uberlegungen zur Umsetzung der 3. Versiche-
rungsrichtlinien in das deutsche Recht, Karlsruhe 1992, S. 22 f.

Empfehlung der Kommission vom 18. Dezember 1991 iber Versi-
cherungsvermittler Nr. 92/48/EWG, Amtsblatt der Européischen
Gemeinschaft Nr. L 19/32 vom 28.1.1992.

A.a.0, s. FN 30.

Die nachtraglichen Kontrollen bleiben ebenso erhalten wie die Pri-
fungsmafRstabe des VVG mit seinem abgestuften System der ver-
schiedenen Sanktionsformen bei verschiedenen Obliegenheiten;
vgl. Fahr, FN 26.

Unger, a.a. O., spricht insoweit von ,,mittelbarer Aufsicht”.

Vgl. die Beispiele bei Brieger-Lutter, ZfV 92, 604 (606).
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Die verschiedenen Rechtsberater auf dem Gebiete der
Versicherung

Der Begriff der Rechtsberatung

Tatigkeiten und Pflichten des Versicherungsmaklers
1. Berufsbild: Unabhédngiger Vermittler

2. Tatigkeiten des Versicherungsmaklers

3. Pflichten des Versicherungsmaklers

4. Haftung des Versicherungsmaklers

Rechtsberatung des Versicherungsmaklers
bei Ausiibung seiner Tatigkeit

1. Wahrnehmung von Rechtsangelegenheiten
(Art. 181 (1) RBerG)

2.Freistellung bei unmittelbarem Zusammenhang der
Beratungstatigkeit eines Versicherungsmaklers mit
seinem eigenen Gewerbebetrieb (Art. | 85 (1) RBerG)

a) Gewerbebetrieb des Versicherungsmaklers

b) Unmittelbarer Zusammenhang bei Beratung
zu selbst vermittelten Vertragen

c) Unmittelbarer Zusammenhang bei Beratung
ohne Deckungsauftrag und zu nicht selbst
vermittelten Vertragen

d) Kein unmittelbarer Zusammenhang bei
verselbstdndigter Beratung

Abgrenzung zum Versicherungsberater

1. Das gesetzliche Leitbild des Versicherungsberaters
2.Die Abgrenzung

SchluBbemerkung
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Der mit dieser Schrift — und also auch mit diesem Aufsatz — zu
Ehrende hat sich in einem Artikel mit den ,Nebenleistungen als
Wettbewerbselementim Industrieversicherungsgeschaft” befalit
(in: ,Mit Sicherheit gewinnen, Trends und Zukunftsaufgaben im
Versicherungsmanagement”, Karlsruhe 1982) und hat in einem
weiteren Artikel {,,Die Funktion des Versicherungsmaklers im libe-
ralisierten Versicherungsmarkt”, VW 1987, 429 ff.) die vielfal-
tigen Nebenleistungen herausgestellt, die der Versicherungs-
makler seinen Kunden zu erbringen hat.

Dieses Interesse an den Grenzbereichen der Maklertatigkeit gibt
AnlaR, das Gebiet der zuldssigen Beratungstéatigkeit des Versi-
cherungsmakliers zu umreiRen und gegen dasjenige abzugrenzen,
das dem zugelassenen Versicherungsberater vorbehalten ist: ein
Thema, das von so aktueller Bedeutung ist, dal® der Beirat der
Hamburger Gesellschaft zur Férderung des Versicherungswe-
sens mbH, dessen Vorsitz Ewald Lahno zehn Jahre innehatte,
dazu einen weit gefaBten Gutachtenauftrag erteilt hat.

. Die verschiedenen Rechtsberater auf dem
Gebiete der Versicherung

Fir den unbefangenen Betrachterist der Rechtsanwalt derjenige,
dem die Beratung des Rechtssuchenden obliegt. Dafiir hat er
schlieBlich Rechtswissenschaft studiert. Tatsachlich heillt es
dann auch in 83 der Bundesrechtsanwaltsordnung kurz und
knapp:

~Der Rechtsanwalt ist der berufene und unabhangige Berater und
Vertreter in allen Rechtsangelegenheiten.”
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Dennoch hat der Rechtsanwalt kein Beratungsmonopol. ihm ste-
hen auf einer Reihe von Sachgebieten fachkundige Nichtjuristen
gegeniiber, die bei der Ausiibung ihrer Berufe zwangslaufig
Rechtsberatung betreiben miissen, wenngleich beschrankt auf
ihren Berufsbereich.

So nimmt auch der Versicherungsmakler fiir sich in Anspruch -
8 3 der Satzung des Bundesverbandes Deutscher Versicherungs-
makler:

.Er (der Versicherungsmakler) ist der Betreuer und Vertreter sei-
ner Kunden in allen Versicherungsangelegenheiten.”

Und schlieBlich kommt noch der lizensierte Versicherungsberater
hinzu, der sich als der objektive, durch keine Vermittlungstatigkeit
festgelegte gewerbs- und berufsméaRige Berater in Versiche-
rungsangelegenheiten versteht (dazu detailliert Hoechstetter,
~Zum Umfang der beruflichen Befugnisse eines Versicherungs-
beraters”, in: Rechtsbeistand 1985, S. 59 ff.).

Zwischen den Anwalten einerseits und den — neutral gesprochen -
Fachberatern andererseits besteht ein gewisses Konkurrenzver-
héltnis; und in der Tat war es die Anwaltslobby, die im Jahre 1935
das Zustandekommen des Rechtsberatungsmif3brauchsgesetzes
und spéter seine Novellierungen beeinfluBt hat (Hoechstetter,
a.a.0.).

Zwischen dem Versicherungsmakler und dem lizensierten Versi-

cherungsberater kommt ein Abgrenzungsproblem hinzu, auf das
im einzelnen einzugehen sein wird.
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Il. Der Begriff der Rechtsberatung )
Gemeinsam ist allen in der Versicherungspraxis tatigen Beratern,
daR sie ihre Klienten in Rechtsangelegenheiten beraten. Umfas-
sende Versicherungsberatung ohne Rechtsberatung gibt es
nicht. Das hat das Bundesverfassungsgericht im Beschluf3 vom
5. Mai 1987 (VersR 1988, S. 145 ff.) klargestelit.

Nunist niemand gehindert, eigene Rechtsangelegenheiten wahr-
zunehmen. Auch die Wahrnehmung fremder Rechtsangelegen-
heiten ist so lange unproblematisch, als sie nur gelegentlich er-
folgt — anders aber ist es, wenn sie geschaftsméaRig betrieben
wird. Nur die geschaftsméaRige (Rechts-)Beratung in Versiche-
rungsangelegenheiten soll hier untersucht werden.

Die geschéaftsmaRige Besorgung fremder Rechtsangelegenhei-
ten regelt das Rechtsberatungsgesetz, das aus dem Jahre 1935
stammt und bis 1958 noch RechtsberatungsmiBbrauchsgesetz
hieB (zuletzt geadndert durch das Gesetz zur Anderung des
Berufsrechts der Rechtsanwalte vom 13. Dezember 1989, BGBI |,
S. 2135 ff.).

Der Kernsatz des Art. | 81 dieses Gesetzes lautet verkirzt:

»({1) Die Besorgung fremder Rechtsangelegenheiten, einschlieR-
lich der Rechtsberatung, darf geschaftsmaRig ... nur von Perso-
nen betrieben werden, denen dazu von der zustandigen Behorde
die Erlaubnis erteilt ist. Die Erlaubnis wird jeweils fur einen Sach-
bereich erteilt:”

Es folgt dann eine enumerative Aufzéhlung verschiedener Bera-
tungsbereiche, darunter seit 1989 auch — wieder — die Versiche-

rungsberatung.
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Bevor der Losungsweg des Gesetzes aufgezeigt und in seinen
Konsequenzen untersucht wird, scheint es zweckméaRig, vom rein
Tatséchlichen her die Tatigkeiten des Versicherungsmaklers auf-
zuzeigen und danach zu qualifizieren, ob es sich um rechtsbera-
tende oder nicht rechtsberatende Tatigkeiten handelt.

lll. Tatigkeiten und Pflichten des
Versicherungsmaklers

1. Berufsbild: Unabhéngiger Vermittler

Der Versicherungsmaklerist — und das ist wichtig flir das The-
ma — qua Definition priméar ein Vermittler von Versicherungs-
vertragen seines Kunden und nicht priméar sein Berater in Ver-
sicherungsangelegenheiten. Sein Tatigkeitsfeld ist in aller
Regel zunéchst die Hilfestellung beim Zustandekommen von
Versicherungsvertragen; erst dann kommt die Betreuung und
Verwaltung des abgeschlossenen Vertrages (und/oder ande-
rer Vertrage) und moglicherweise eine noch dariiber hinaus-
gehende Beratung hinzu.

In dieser Vermittlung und in der Verwaltung der vermittelten
Vertrége ist er — um das sogenannte ,Sachwalter-Urteil” des
BGH (Urteil vom 22. Mai 1985, VersR 1985, 930) zu zitieren —
~Der Vertraute und Berater” des Versicherungsnehmers, der
wegen seiner umfangreichen Pflichten diesem gegeniiber mit
.sonstigen Beratern” — gemeint sind wohl Wirtschaftsprifer
und Steuerberater ~ verglichen werden kénne (vgl. Werber,
~Zur Rechtsstellung des Versicherungsmaklers in heutiger
Zeit”, VW 1988, S. 1159 ff.; ders., ,.Best advice” und die
Sachwalterhaftung des Versicherungsmaklers®, VersR 1992,
S. 917 ff)).
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2. Tatigkeiten des Versicherungsmaklers

Was nun ,besorgt” der Versicherungsmakler fiir seine Kunden
im einzelnen? Nachstehend folgt der Versuch, seine Tétig-
keiten in Stichworten aufzuzeigen, ausgehend von einem
Makler mittlerer Art und Gute {(vgl. dazu auch Lahno, a.a.0.,
in: VW 1987, S. 434):

3

(1) Tatigkeiten bis zum AbschluB des Versicherungsvertrages

-~ Besichtigung oder sonstige Ermittlung des tatséch-
lichen Risikos ‘

— Priifung etwa vorhandenen Versicherungsschutzes

— Ausarbeitung des ,bestmdéglichen” Deckungskonzep-
tes

— Auswahl eines oder mehrerer geeigneter und solventer
Versicherer :

— eventuell Abstimmung einer vorlaufigen Deckungs-
zusage

— Abstimmung des (bestmdglichen) Vertragstextes mit
diesen Versicherern

(2) AbschluR des Versicherungsvertrages
(3) Tatigkeiten nach Abschlud des Versicherungsvertrages

— Ermittlung und Anzeige von Risikoverdnderungen

— Anpassung des Versicherungsvertrages und der Pramie
an Risikoverdnderungen

— gelegentlich: Einwirkung zur Bewirkung von Risikomin-
derungen

— Pramieninkasso
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(4) Tatigkeit im und nach dem Schadensfall

— Mitwirkung bei MaRnahmen zur Schadenabwehr und
Schadenminderung und bei

— Schadenfeststellung und

— Schadenregulierung

— Beratung oder Mitwirkung bei der Anspruchsverfol-
gung gegeniiber Dritten

(6) Unterstutzende Téatigkeiten in allen Stadien des Vertrages

— Beantwortung von Fragen des Versicherungsnehmers
zu den von dem Versicherungsmakler vermittelten Ver-
sicherungsvertrdgen

- dto. zu anderen, nicht von dem Versicherungsmakler
vermittelten Versicherungsvertragen

— dto. zu anderen Themen

(6) Tatigkeiten, die ein Versicherungsmakler durchfiihrt, ohne
dal® dabei die Vermittlung und der AbschluB eines Versi-
cherungsvertrages das Ziel ist

— Beratung und Entwurf von alternativen Konzepten, z. B.
der betrieblichen Altersversorgung

— Finanzdienstleistung

— Teilbereiche des Risk Management

— Mitwirkung bei der Gestaltung von Haftungsgrundla-
gen, z. B. der Produkthaftpflicht

3. Pflichten des Versicherungsmaklers

Aus diesen Tatigkeiten des Versicherungsmaklers erwéachst
dann eine imponierende Reihe von Pflichten, die bestimmen,
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was der Versicherungsmakler tun oder unterlassen muf3, um
seine Tatigkeit verantwortungsgerecht auszufiihren. Sie alle
stehen unter dem Oberbegriff der Sorgfaltspflicht. Dazu ge-
héren:

— Interessenwahrnehmungspflicht

— Aufklarungs- und Beratungspflicht

— Tatigkeitspflicht

— Weisungsfolgepflicht

— Auskunfts- und Rechenschaftspflicht
— Herausgabe- und Weiterleitungspflicht
- Schweigepflicht

Es geniigt, in diesem Zusammenhang auf die kirzlich erschie-
nene Schrift von Matusche, ,Pflichten und Haftung des Ver-
sicherungsmaklers” (2. Aufl., Beitrdge zum Privat- und
Wirtschaftsrecht, Heft 69, Karlsruhe 1991), zu verweisen, in
derallerdings nicht sauber zwischen Tatigkeiten und Pflichten
getrennt wird.

. Haftung des Versicherungsmaklers

Erleidet der Versicherungsnehmer einen Schaden dadurch,
daR der Versicherungsmakler bei der Ausfiihrung seiner
Tatigkeiten schuldhaft eine dieser Pflichten verletzt — und sei
es durch Untétigkeit —, so ist der Versicherungsmakler in der
Regel fir den nachgewiesenen Schaden haftbar. Eine ent-
sprechende Haftung trifft den Versicherungsberater. Das aber
ist nicht das Thema dieses Aufsatzes.
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IV. Rechtsberatung des Versicherungsmaklers bei
Ausiibung seiner Tatigkeit

1. Wahrnehmung von Rechtsangelegenheiten
(Art. 181 (1) RBerG)

Der Systematik des Gesetzes — Art. | § 1 RBerG — folgend ist zu
prifen, ob es sich bei den einzelnen oben aufgefiihrten Tatig-
keiten des Versicherungsmaklers iiberhaupt um Rechtsange-
legenheiten und nicht vielmehr um im Tatséchlichen wurzeln-
de Wirtschaftsangelegenheiten handelt (Altenhoff/Busch/
Kampmann/Chemnitz, ,Rechtsberatungsgesetz’, 9. Aufl.,
1991, Rdz. 40 zu Art.1 8 1RBerG; Rennen/Caliebe, a.a.0.,Rdz. 8
zu Art. | 81 RBerG).

Die letztere Auffassung vertritt Spielberger in einem Aufsatz
zum Thema ,Versicherungsmakler und Rechtsberatungsge-
setz” (VersR 1984, 1013 ff., hier: 1015): Alle mit der Akqui-
sition, dem AbschluB, der Betreuung und der Verwaltung von
Versicherungsvertrdgen zusammenhéngenden Tétigkeiten
des Versicherungsmaklers hatten ihren Schwerpunkt so sehr
im wirtschaftlichen Bereich, daR sie von vornherein nicht
unter den Regelungsbereich des Rechtsberatungsgesetzes
fallen (so auch Prolss/Martin, ,VVG*“, 24. Aufl., 1988, Anm.
1A anach §48 VVG).

Ausgenommen sind nach Spielberger nur gewisse, rechtlich
gepragte Hilfsfunktionen, wie z. B. die Analyse und Klarung
von Rechtsbeziehungen des Versicherungsnehmers zu Drit-
ten; insoweit aber handele es sich um Bestimmungen, die
unter die Freistellung des Art. | § 5 Nr. 5 RBerG fallen, auf die
noch einzugehen sein wird.
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Die herrschende Meinung teilt diese Auffassung nicht. Sie
vertritt, wie das Bundesverfassungsgericht (BeschluBf vom
5. Mai 1987, VersR 1988, S. 145), die Auffassung, daR Versi-
cherungsvermittlung und -beratung, von wem auch immer,
nicht ohne Rechtsberatung auskommen kénne. Diese Auffas-
sung ist richtig: Der Versicherungsmakler akquiriert ja gerade
mit dem Hinweis auf seine Kenntnis des Versicherungsrechts.

. Freistellung bei unmittelbarem Zusammenhang der
Beratungstitigkeit eines Versicherungsmaklers mit
seinem eigenen Gewerbebetrieb (Art. | §5 (1) RBerG)

Man muR aber gar nicht so extrem argumentieren wie Spiel-
berger, um zu praktikablen Ergebnissen zu kommen.

Der Schlissel liegt in der im Gesetz selbst vorgesehenen Frei-
stellung von der Erlaubnispflicht bei — salopp formuliert —
Rechtsberatung fiir Fremde im Zusammenhang mit dem eige-
nen Gewerbebetrieb. Der Art. | 85 (1) RBerG formuliert so:

,Die Vorschriften des Gesetzes (Anm.: zum Grundsatz der
Erlaubnispflicht) stehen dem nicht entgegen,

1. daB kaufméannische oder sonstige gewerbliche Unterneh-
men far ihre Kunden rechtliche Angelegenheiten erledigen,
die mit einem Geschéft ihres Gewerbebetriebes in unmittel-
barem Zusammenhang stehen,

2..."

Die Frage stellt sich also, ob und unter welchen Voraussetzun-
gen die einzelnen oben aufgefihrten Tatigkeiten des Versi-
cherungsmaklers fiir seine Kunden mit dem Geschéft seines
Maklerbetriebes in so engem Zusammenhang stehen, daB sie
nicht hinweggedacht werden kénnen, ohne daf der Erfolg sei-
nes Betriebes gefdhrdet wére.
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a)

b)

Gewerbebetrieb des Versicherungsmaklers
Es sei noch einmal rekapituliert:

Der Versicherungsmakler tibt ein Grundhandelsgewerbe aus
und ist somit Kaufmann im Sinne des HGB. Seine Tatigkeit ist
in ihrem Kern eine gewerbliche, auf Vermittlung gerichtete
Téatigkeit und nicht eine rechtsberatende Tatigkeit. Seine
rechtliche Beratung dient dazu, einen Vermittlungsauftrag zu
erhalten, diesen auszufiihren und den daraufhin abgeschlos-
senen Versicherungsvertrag — und gelegentlich auch noch an-
derweitig vermittelte Vertrage — zu betreuen und zu verwalten;
sieistin diesem Rahmen kein Selbstzweck und insoweit keine
selbstédndige Hauptleistung.

Unmittelbarer Zusammenhang bei Beratung zu selbst
vermittelten Vertragen

Von diesen Kriterien ausgehend, liegt ein unmittelbarer Zu-
sammenhang zwischen der Beratungstatigkeit des Versiche-
rungsmaklers und seinem Gewerbe und eine Freistellung von
der Erlaubnispflicht dann vor, wenn sich diese Beratung auf
die Akquisition, den AbschluB und die Verwaltung eines Versi-
cherungsvertrages bezieht, fiir den er einen Vermittlungsauf-
trag erhalten (Akquisition und VertragsabschiuR) und dessen
AbschluB er bereits besorgt hat (Betreuung und Verwaltung)
(so Spielberger, a.a.0.; Werber, a.a.0., S. 1164; Rennen/Calie-
be, a.a.0., Rdz. 34 zu Art. | §5 Nr. 1 RBerQ).

Auch in diesen Féllen besteht der Zusammenhang zum eige-
nen Gewerbebetrieb nicht bei Tatigkeiten gegenuber Dritten,
die an dem Versicherungsvertrag nicht beteiligt sind, z. B. im
Schadensfall, und nicht in Deckungsprozessen. Der Versiche-
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rungsmakler ist nicht zur ProzeRfiihrung fiir den Versiche-
rungsnehmer gegen den Versicherer berechtigt (so selbst
Spielberger, a.a.0., wie auch Werber, a.a.0.; u.a. zuletzt OLG
Disseldorf, Urteil vom 18. September 1990, VW 1991, 5. 64 2).

Unmittelbarer Zusammenhang bei Beratung ohne
Deckungsauftrag und zu nicht selbst vermittelten
Vertragen

Nicht so eindeutigistdie Rechtslagedann, wenn der Versiche-
rungsmakler im Zusammenhang mit einem Vertrag tatig wird,
fur den er keinen Deckungsauftrag erhalten hat und den er
demzufolge auch nicht vermittelt hat.

Es war und ist wohl auch noch die herrschende Auffassung,
daR es in einem solchen Fall an dem unmittelbaren Zusam-
menhang der Beratung zu dem Gewerbe des Versicherungs-
maklers als Vermittler fehlt (Altenhoff/Busch/Kampmann/
Chemnitz, a.a.0., Rdz. 414; Werber, a.a.0., unklar BGH Urteil
vom 5. April 1967, VersR 1967, S.688, 4. Abs.; so auch die frii-
here Auffassung des BAV, GB 1980, 5.43;1982, S.43). Alten-
hoff/Busch/Kampmann/Chemnitz wollen mit der Anwendung
von Art. | 85 Nr. 3 RBerG (Freistellung anderer mit einer Ver-
waltung beauftragten Personen) helfen.

Diese restriktive Auffassung war und ist umstritten (Prélss/
Martin, a.a.0., Anm.1Aaaa; OLG Hamm Urteil vom 16. August
1984, VersR 1985, S. 59). Zu den Kritikern hat sich neuer-
lich auch das Oberlandesgericht Stuttgart gesellt. Es fiihrt
in einem Urteil vom 28. Dezember 1990 (VersR 1991, S. 882)
aus, das Vertragsverhéltnis Versicherungsnehmer — Versiche-
rungsmakler werde dadurch gekennzeichnet,

.daR der Makler neben der reinen Vermittlung auch die Uber-
prifung und Betreuung {Verwaltung) bereits bestehender
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Versicherungen, den AbschluR neuer Versicherungen und
auch eine umfassende Beratung in allen Versicherungsange-
legenheiten tibernimmt ..."

und weiter:

~Dasich bei einer so verstandenen Versicherungsmaklertatig-
keit die wirtschaftlich kaufménnische Tatigkeit von Rechtsbe-
ratung auch nicht trennen 1a8t, ist alilgemein anerkannt, daR
ein Makler zu seiner Téatigkeit (trotz der mit ihr verbundenen
Rechtsberatung) einer besonderen Erlaubnis nicht bedarf,
weil die Rechtsberatung in unmittelbarem Zusammenhang
mit seinem Geschéft steht (Art. | 85 RBerG). Ausgenommen
sind klar absonderbare Tatigkeiten, wie z. B. die Schadensver-
folgung gegeniiber Dritten (vgl. BGH, VersR 67, S. 686).”

Dieses Urteil — das weitestgehende im Sinne der Freistellung -
ist seinerseits heftig angegriffen worden. Miiller-Stein be-
klagt unter der Uberschrift ~Mersicherungsberatung gegen
Honorar durch Versicherungsmakler? — ein Fehlurteil des OLG
Stuttgart” (VW 1992, S. 1355; gleichlautend auch in VersR
1992, S. 1408) die mangelnde Differenzierung des Urteils. Der
Begriff des ,unmittelbaren Zusammenhanges” sei nach stén-
diger Rechtsprechung - es folgen zahireiche Fundstellen —
eng auszulegen. Und dann:

~Die Versicherungsberatung, die jeder Versicherungsinteres-
sent von einem Versicherungsvermittler ohne weiteres er-
warten kann, kann und darf nur eine unselbstéandige Neben-
leistung im Rahmen der eigentlichen Berufsaufgabe, der
Versicherungsvermittlung, darstellen (vgl. BGH-Urteil vom
23.Januar1981,NJW1981,S.873f.; Urtellvom11 Juni1986,
NJW 1986, S. 1635f.)."
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und spaéter:

.Diese Beratungstatigkeit darf aber keine eigenstandige, von
 der Versicherungsvermittlung losgeldste Versicherungsbera-

tung darstellen. Dies erfolgt aber spatestens dann, wenn der
Makler von dem Kunden ein gesondertes Entgelt flir seine Be-
ratung verlangt.”

Kritisch auch Schmelzer, ,Wer darf beraten?” (Versicherungs-
kaufmann 1991, S. 29 ff.). Das Gericht habe verkannt, da in
dem zur Entscheidung stehenden Fall die Beratungstatigkeit
zur Hauptleistung geworden sei.

Das Verdienst des OLG Stuttgart liegt darin, daR es mit der
Annahme, eine zuldssige (rechts-)beratende Tatigkeit des
Versicherungsmaklers im Rahmen seines Gewerbebetriebes
setze immer erst ein, wenn er einen Vermittlungsauftrag be-
kommen hat, aufgerdumt hat. Eine solche Annahme ist in der
Tat lebensfremd: Haufig erhalt der Versicherungsmakler die-
sen Auftrag erst dann, wenn seine (Rechts-)Beratung, d. h. die
Analyse des vorhandenen Versicherungsschutzes und die
Vorschldge zu seiner Verbesserung, das Wohlgefallen des
Versicherungsnehmers errungen haben.

Dennoch hat Miller-Stein in Teilen recht. Es muB differenziert
werden: Wenn z.B. eine Beratungstatigkeit fiir Vertrage er-
folgt, die langfristig gebunden sind, oder wenn aus einem
anderen Grunde nicht davon auszugehen ist, daR der Ver-
sicherungsmakler in absehbarer Zeit einen konkreten Dek-
kungsauftrag erhalten wird, dann verselbsténdigt sich die
Beratungstatigkeit zunehmend bis hin zu dem Punkt, wo der
unmittelbare Zusammenhang mit dem Gewerbe des Versiche-
rungsmaklers, dessen Kernbereich ja die Vermittlung ist, nicht
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d)

mehr besteht. Das ist Tatfrage und im Einzelfall gar nicht so
schwer zu entscheiden.

Kein unmittelbarer Zusammenhang bei verselbstindig-
ter Beratung

Richtig ist — und das will wohl auch das OLG Stuttgart nichtin
Frage stellen —, daB es auch fir den Versicherungsmakler
Grenzen der Freistellung und damit des ohne Erlaubnis Zul&s-
sigen gibt. Das gilt erkennbar fiir die Beratung in bezug auf
einige Tatigkeitsbereiche des Versicherungsmaklers, die oben
(S. 121 1.) aufgezeigt worden sind:

— Beratung oder Mitwirkung bei Deckungsprozessen

-~ dto. bei der Anspruchsverfolgung gegeniiber Dritten (z. B.
fur den VN innerhalb eines Selbstbehaltes)

— Beratung in Fragen auBerhalb des Versicherungsberei-
ches (z.B. Steuer- und Erbrecht)

- Beratung und Entwurf von alternativen Sicherungskon-
zepten, die nicht notwendigerweise zu einem Versiche-
rungsvertrag fithren, z. B. bei der betrieblichen Altersver-
sorgung

— Teilbereiche des Risk Management

~ Mitwirkung bei der Gestaltung von Haftungsgrundlagen

Das gilt — wie gesagt — auch dann, wenn, etwa wegen fester
Bindung, mit einem Deckungs- oder Verwaltungsauftrag in
absehbarer Zeit nicht zu rechnen ist.

In allen diesen Fallen fehlt es an dem in Art. 1 § 5 Nr. 1 RBerG
geforderten unmittelbaren Zusammenhang zu der Vermittler-
tatigkeit des Maklers. Der Versicherungsschutz eines jeden
seinerKundenkann-unddasistdasentscheidendeKriterium—
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optimal ausgestaltet werden, auch ohne dal der Makler eine
dieser Tatigkeiten erbringen muR.

V. Abgrenzung zum Versicherungsberater

Damit ist die Grenze der Freistellung und die Nahtstelle zwischen
Versicherungsmakler und Versicherungsberater im Sinne von
Art. | 81 Satz (1) Nr. 2 RBerG aufgezeigt.

Der Versicherungsberater braucht, um tatig werden zu kénnen,
eine Erlaubnis nach Art. | 81 Satz (1) Nr. 2 RBerG, die ihrerseits
einen Eignungsnachweis voraussetzt (§ 8 der Ersten Verordnung
zur Ausfihrung des Rechtsberatungsgesetzes vom 13. Dezember
1935). Die Vermittlung von Versicherungsvertragen ist ihm nicht
gestattet (Fundstellen bei Altenhoff/Busch/Kampmann/Chem-
nitz, a.a.0., Rdz. 425).

1. Das gesetzliche Leitbild des Versicherungsberaters

Der Versicherungsberater hat im Rahmen des Rechtsbera-
tungsgesetzes ein wechselvolles Schicksal gehabt (vgl.
Hoechstetter, a.a.0.; NN, ,Versicherungsberatung/Versiche-
rungsvermittlung/Honorarberatung”, VW 1990, S. 1004 f.):

Bis zum Jahre 1980 konnte derjenige, der Versicherungsbera-
tung betreiben wollte, eine Vollerlaubnis zur Rechtsberatung
erwerben, die auch die Versicherungsberatung umfaRte. Mit
dem 5. Gesetz zur Anwendung der Bundesgebiihrenordnung
far Rechtsanwdlte vom 27. August 1980 fiel diese Vollerlaub-
nis weg. Es gab nur noch eine Teilerlaubnis fiir einige wenige,
eng umgrenzte Rechtsgebiete, und zwar fiir Rentenberater,
Frachtpriifer, Versteigerer, Inkassounternehmen und Rechts-
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kundige in einem auslandischen Recht. Damit war der Versi-
cherungsberater gestorben.

Der Wegfall der Méglichkeit, fir die selbstédndige Versiche-
rungsberatung eine Erlaubnis zu erhalten, fiihrte zu einer
Grauzone hart am Rande der Legalitat. Das galt (und gilt) gera-
de flr die groReren Versicherungsmakler: Sie miissen sich
—wieoben(zulll.2.) dargelegt —zunehmend mit Fragen befas-
sen, bei denen es mindestens zweifelhaft ist, ob sie unter die
Freistellungsbestimmung des Art. | 85 Nr. 1 RBerG fallen.

Das Thema kam vor das Bundesverfassungsgericht. Mit Be-
schiuB vom 5. Mai 1987 (VersR 1988, S. 145 ff.) erweckte
dieses den Versicherungsberater wieder zum Leben: Die
Streichung des Versicherungsberaters aus der Liste der ge-
nehmigungsfahigen Bereiche von Rechtsberatung sei — so
das Gericht — verfassungswidrig; es handele sich hier um
einen traditionellen Beruf mit hinreichend bestimmtem Be-
rufsbild. Im Gbrigen bestehe Bedarf fir eine objektive, von der
Versicherungsvermittlung losgeldste Beratung, die in ihrem
(versicherungs-)technischen Bereich nicht von Rechtsanwal-
ten erbracht werden kénne. Andererseits kdnne Versiche-
rungsberatung nicht ohne Rechtsberatung erfolgen; es mis-
se daher die Mdglichkeit eingerdumt werden, die dafiir not-
wendige Erlaubnis zu erteilen.

Der Gesetzgeber reagierte nach einer Schockphase von fast
zwei Jahren und figte mit dem Gesetz zur Anderung des Be-
rufsrechts der Rechtsanwalte vom 13. Dezember 1989 in Art. |
§1Abs. 1 Satz 2 RBerG Nr. 2 als weiteren Erlaubnistatbestand
ein:

Nersicherungsberater fiir die Beratung und auRergerichtliche
Vertretung gegeniiber Versicherern
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a) bei der Vereinbarung, Anderung oder Priifung von Versi-
cherungsvertragen,

b) bei der Wahrnehmung von Anspriichen aus dem Versiche-
rungsvertrag im Versicherungsfall.”

Die Formulierung 1&aRt, wenn man néher hinsieht, erneut eine
Reihe von Fragen offen. Es sieht nicht so aus, als habe der
Gesetzgeber jemand mit Kenntnis von Recht und Praxis der
Versicherungsvermittiung befragt.

. Die Abgrenzung

Der Versicherungsberater ist vom Ergebnis her gegeniiber
dem Versicherungsmakler benachteiligt:

Der Versicherungsmakler darf, wie dargelegt, Versicherungs-
interessenten und Versicherungsnehmer (in Grenzen) bera-
ten; der Versicherungsberater hingegen darf nicht und unter
keinen Umsténden Versicherungsvertrage vermitteln. Tuteres
dennoch, so verstoBt er gegen 881 und 3 UWG mit allen
Rechtsfolgen — und das sind, weil in der Hand von Wettbewer-
bern, scharfe Schwerter. Dariiber hinaus kann ihm die Rechts-
beratungserlaubnis nach 814 Abs. 3 der AVO zum RBerG
entzogen werden.

Das Bundesaufsichtsamt hat sich mehrfach zu der Frage der
Abgrenzung zwischen Versicherungsmakler und Versiche-
rungsberater &uRern miissen, zum einen weil es verpflichtet
ist, die Einhaitung der Gesetze, also auch des UWG und des
RBerG, sicherzustellen, zum anderen weil es die Versiche-
rungsnehmer vor Nachteilen durch unkiare Firmenbezeich-
nungen und vor verdeckten Interessenskonflikten schiitzen
muf3. Seine Eingriffsmoglichkeiten ergeben sich aus § 81 VAG.

Es waren im wesentlichen zwei Sachverhalte, die das BAV
beschéftigt haben:
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(1) Ein Versicherungsmakler oder ein Versicherungsberater
arbeitet unter einer unklaren Firma, einfachster Fall ,Versi-
.cherungsvermittlungs- und -beratungs GmbH.”

oder

(2) ein Versicherungsmakler vereinbart mit einem Versiche-
rungsinteressenten fiir eine Beratung, z. B. Durchsicht der
bestehenden Versicherungsvertrage, ein festes Honorar
mit der MaRgabe, dal dieses Honorar, wenn es zu einem
Deckungsauftrag kommt, mit der Maklercourtage verrech-
net wird.

Das zu (1) aufgezeigte Problem ist ein wettbewerbsrecht-
liches. Beide Berufsgruppen diirfen weder in ihrer Firmierung
noch in ihrer Tatigkeit auch nurden Eindruck erwecken, als ob
- siesowohl Versicherungsvermittlung als auch Versicherungs-
beratung betrieben oder betreiben dirften. Das ist gesicher-
tes Recht (zuletzt LG Aachen, Urteil vom 22. August 1991,
abgedruckt in VersR 1991, S. 1409 m.w. Nachweisen).

Die zu (2) genannte Vereinbarung hat das BAV mehrfach
beanstandet (GB 1987, S. 44; GB 1988, S. 50): Werde fiir eine
Beratungstétigkeit in Versicherungsfragen ein separates,
nicht an die Courtage gekoppeltes Honorar vereinbart, so zei-
ge das, daR die Beratung die selbstidndige Hauptleistung sei.
Diese Leistung setze aber eine Erlaubnis nach-dem RBerG vor-
aus.

Die pauschale Honorierung wird auch von Literatur und
Rechtsprechung als Indiz herausgestellt. Eine Zahlung aul3er-
halb der Vermittlungscourtage deutet auf eine selbstandige,
mit dem eigentlichen Maklergeschéft nicht mehr in dem er-
forderlichen Zusammenhang stehende Hauptleistung hin
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(LG Narnberg-Firth vom 14. Februar 1992, Wirtschaftswoche
1992, S. 116; Miiller-Stein, a.a.0.; Schmelzer, a.a.0., S. 32).

VI. SchluBbemerkung

Die Nahtstelle zwischen zulassiger Rechtsberatung als Teil der
eigentlichen Tatigkeit des Versicherungsmaklers einerseits, und
isolierter, durch die eigentliche Téatigkeit des Versicherungs-
maklers nicht gedeckter Versicherungsberatung andererseits, ist
flieBRend. Es steht zu vermuten, daR die isolierte, durch feste
Honorare abgegoltene Beratung an Raum gewinnen wird.

Vor allem groRe Versicherungsmakler tun daher sicher gut daran,
diesen Fragenkomplex sorgféltig im Auge zu behalten und sensi-
bel zu reagieren. Der Versicherungsmakler kann zwar — wie oben
dargelegt — selber keine Zulassung fiir die Versicherungsbera-
tung erwerben; Vermittlung und (selbsténdige) Rechtsberatung
schlieBen sich aus. Er kann aber — und so geschieht es schon ge-
legentlich — eine Tochterfirma griinden und die reine Beratungs-
tatigkeit auf sie libertragen.

Die Zulassung fiir eine solche ausgegliederte Firma zu erhalten,
sollte — sachkundig wie jedenfalls die im Industriegeschéft tati-
gen Versicherungsmakler nach ihrer Definition und ihrem Selbst-
verstandnis sind — nicht so schwierig sein und sicher das kleinere
Ubel gegeniiber einem Ordnungswidrigkeitsverfahren (Art. | § 8
RBerG) oder einem Verfahren nach dem UWG darstellen.

Wie heil’st es doch so schdn bei Schiller: ,Vom sicheren Port [a3t
sich’s geméchlich raten.”
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und die

zuséatzlichen Aufgaben
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Die Assekuranz ist im Aufbruch. Die Offnung des liberalisierten
Binnenversicherungsmarktes der EG fur alle Risiken (sie soll am
1.Juli 1994 erfolgen) ist eingeldutet. Spatestens dann missen die
in nationales Recht umgesetzten EG-Versicherungsrichtlinien der
dritten Generation') in den einzelnen Mitgliedstaaten in Kraft
treten. ,,Der Count-down lauft“?). Die Unternehmen suchen nach
giinstigen Ausgangspositionen zum Spurt in den ,schrankenlo-
sen” Wettbewerb. AuRer deutschen und auslédndischen Asseku-
ranz-Konzernen dringen unter der Allfinanzfahne auch Banken-
Gruppen und Finanzdienstleistungs-Konglomerate auf den neuen
Versicherungsschauplatz. Dies geschieht z.Z. noch Gberwiegend
in der Form, daR allerorts nationale und internationale Ubernah-
me- und ZusammenschluRaktivitdten ausgelést werden, was zu
Konzentrationsprozessen und zu einer zunehmenden Verflech-
tung der Markte fuhrt.

Von diesem Geschehen kann das Versicherungsvermittlungs-
gewerbe nicht unberihrt bleiben. Im Gegenteil: Es gehért, da es
einer der wichtigsten Akteure im Binnenversicherungsmarkt ist,
zu den Hauptbetroffenen. Das gilt nicht nur fiirdie Vertriebsorga-
ne und Beauftragten der Versicherer, die Versicherungsvertreter,
sondern auch fiir die altesten und traditionellen Verbindeten,
Ratgeber und Interessenvertreter der Versicherungsnehmer, die
Versicherungsmakler. Da sie einzig und allein im Kundenauftrag
und -interesse vollig frei bei wechselnden in- und auslédndischen
Versicherern, ohne an diese gebunden oderin deren Organisation
eingebunden zu sein, Deckungsangebote hereinholen kénnen
und sie vergleichend bewerten, ist ihre Bedeutung fireineninten-
siven Wettbewerb besonders groR.

Ich werde zunéchst die vermutlichen praktischen Auswirkungen
des kinftigen EG-Binnenversicherungsmarktes schildern, soweit

sie fir die Tatigkeit der Versicherungsmakler relevant sind (l).
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AnschlieBend betrachte ich die zusatzlichen Aufgaben, die die
deutschen Versicherungsmakler in diesem Markt in Zukunft
wahrzunehmen haben (ll). Ich beschranke mich dabei auf die Erst-
versicherungsmakler.

Zu den vermutlichen Auswirkungen des kiinftigen EG-Binnenver-
sicherungsmarktes in Deutschland haben sich in den letzten Jah-
ren viele kompetente Fachleute zu Wort gemeldet. In erster Linie
erwdhnen moéchte ich dabei: aus dem Kreis von Représentanten
der Versicherungswissenschaft Dieter Farny®) und Reimer
Schmidt?), der Versicherungswirtschaft und Versichererverban-
de Henning Schulte-Noelle®), Jiirgen Zech®), Bernd Michaels’),
A. Wilhelm Klein8), Willi E. Schiirpf®), Georg Biichner'®) und Kle-
mens Wesselkock''), der deutschen Versicherungsaufsicht Knut
Hohlfeld'?) und Helmut Miiller'3), der gewerblichen Versiche-
rungsnehmer Werner Bodenschatz'?) sowie aus dem Kreis der
Fachjournalisten Arno Surminski'®). Auch der Gesamtverband
der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V. hat sich mehrmals zu
den von ihm erwarteten Marktanderungen geauRert'®).

Folgende Aussagetrends sind dabei in etwa auszumachen:

1. Da kinftig eine behérdliche Genehmigung von Allgemeinen
Versicherungsbedingungen (AVB) — auch bei Pflichtversiche-
rungen und Massenrisiken — nicht mehr erforderlich ist und,
von Ausnahmen abgesehen, auch das Verlangen nach einer
~Systematischen” Vorlage dieser Bedingungen an die Auf-
sichtsbehoérde zu unterbleiben hat, wird mit einem erheblich
gréBBeren Angebotsspektrumgerechnet. Viele neue Versiche-
rungsprodukte, Produktkombinationen, unternehmensindivi-
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duelle Produktvariationen und Serviceleistungen wiirden aus
dem In- und Ausland angeboten. Rascher eingefiihrte Pro-
duktinnovationen und ein schneller Produktwechsel (,,kiirzere
Produktzyklen”) seien wahrscheinlich. Der Produktwettbe-
werb werde dadurch stark intensiviert.

. Die starkwachsende Angebotsvielfalt mit uneinheitlichen und
ungleichwertigen AVB sowie mit einer fast unbegrenzten An-
zahl von Preis-Leistungs-Relationen fiihre zu einer erheblich
geringeren Markttransparenz. Dadurch entstehe stark zuneh-
mender Informations- und Beratungsbedarf, dessen Befriedi-
gung sehr arbeitsaufwendig und kostenintensiv sei.

. Da kiinftig auch generell die Genehmigungspflicht fir Tarife
entfalle, wiirden die Versicherungspramien tendenziell wahr-
scheinlich sinken. Verstarkte Pramiendifferenzierungen seien
zu erwarten (Farny). Preisschwankungen erfolgten ,rascher
und ausgepragter” (Schirpf); die Phasen zwischen einem
weichen und harten Markt wiirden kirzer (Michaels). Eine
Reihe von Spezialtarifen wiirden eingefGhrt (Bichner). Der
gréRer werdende Preiswetthewerb werde auch stark iber die
Kosten gefiihrt werden (Michaels).

. Durch den Abbau der materiellen Staatsaufsicht (s. 0. Ziff. 1
und 3) sinkedas wegen der groBen Regulierungsdichte bisher
hohe Verbraucherschutzniveau in Deutschland. Deregulie-
rung und gleichbleibender Verbraucherschutz schiéssen sich
aus (Farny, Michaels)'?).

. Da kunftig die Zulassung eines Versicherungsunternehmens
zum Geschéftsbetrieb fiir die gesamte EG nur noch durch das
Herkunftsland nach dessen nationalem Aufsichtsrecht erteilt
werde (Prinzip der ,einheitlichen Zulassung”), vor allem aber
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die Finanzaufsicht allein dem Herkunftsland oblage (Prinzip
der ,Sitzlandaufsicht”), sei wegen der unterschiedlichen Auf-
sichtsintensitét in den einzelnen EG-Landern die Gefahr von
Versichererkonkursen (Hohlfeld) und damit die erhéhte Ge-
fahr der Leistungsnichterfiillung zum Nachteil auch deutscher
Versicherungsnehmer gegeben. Diese seien nur noch in dem
Ausmal geschiitzt, wie es im jeweiligen Herkunftsland des
Versicherers vorgesehen sei (Farny).

6. Im Privatkundengeschiéft (,Breitengeschaft”, ,Massenge-
schaft”) wird der Einfihrung des freien grenziberschreiten-
den Dienstleistungsverkehrs ohne Prasenz vor Ort (dem ,Ver-
sicherungsexport”: Farny) keine oder nur geringe Bedeu-
tung beigemessen (,All business is local”). Die meisten Kun-
den seien gar nicht geneigt, ,.ihre Versicherungsgeschafte zu
européisieren” (Farny). Sie wirden sich bei dem prasenten
Versicherer ,,einfach wohler fihlen” (R. Schmidt). Demgegen-
Gber werde das GroBkundengeschéft ,teilweise neu verteilt
werden” (Farny; abweichend wohl Michaels). Firmenkunden-
und Privatkundengeschaft wiirden stark auseinanderdriften
(Farny).

7. Allgemein werden neue Vertriebssysteme und eine Zunahme
der Konkurrenz zwischen den verschiedenen Vertriebswegen
erwartet, wobei von einigen Autoren angenommen wird, daB
sich der Makler-Vertriebskanal zu Lasten des AuRendienstes
der Versicherer, vor allem der Einfirmenvertreter, etwas ver-
gréBBernwerde (anders Bilichner). Zech geht sogar von der Er-
ringung eines ,wesentlich héheren” Anteils am Gesamt-
geschaft im deutschen Markt durch die Makler aus; Klein und
Schirpf bezeichnen sie als ,NutznieBer” der Dienstleistungs-
freiheit (skeptisch Farny).
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Es fallt mir schwer, mich mit der vorherrschenden Meinung iiber
die vermutlichen praktischen Auswirkungen des kiinftigen libera-
lisierten EG-Binnenversicherungsmarktes in allen Punkten anzu-
freunden. Sicher erscheint auch mir, daB eine groBere Angebots-
vielfalt auf den Markt kommt. Die Schaufenster der Assekuranz
werden voller. Uberwiegend werden aber vermutlich langst be-
kannte Produkte mit etlichen unterschiedlichen Varianten, ,alter
Wein in neuen Schldauchen” oder lediglich ,neu verpackte” Dek-
kungen angeboten werden. Echte Innovationen werden die Aus-
nahme sein. Eine ,Innovationswelle” wird es jedenfalls nicht
geben'®). Mit Sicherheit wird viel Unniitzes und Uberfliissiges
angepriesen werden, wie in allen Schaufenstern eines freien
Marktes. DaR sie nicht liberquellen werden, dafiir wird schon die
Versicherungstechnik und der Zwang zur Kostensenkung sorgen
(was nicht nurim Breitengeschéaft Standardisierung bedeutet), im
groBgewerblichen Geschéaft auch der Riickversicherungsmarkt.
Die angebotenen Produkte werden weit (iberwiegend heimische
oder in heimische Gewiander gehiillte Produkte sein. Eine Uber-
schwemmung mit Auslandsprodukten, so zu Recht Schulte-
Noelle, wird es nicht geben. Ich erwarte auch nicht unbedingt ein
~Chaos” (Farny) oder ,Dschungel” (Surminski) unregulierter An-
gebote.

Es ist sicherlich zwingend, daR als Folge der gr6Reren Angebots-
vielfalt die Markttransparenz geringer wird, wenn man darunter
mit Helmut Miiller die Einheitlichkeit von AVB eines Versiche-
rungszweiges oder einer Versicherungsart einschlieBlich des pro-
duktbeschreibenden Teils versteht'®). Viel wichtiger erscheint es
mir aber zu betonen, daR die in der Vergangenheit von der Auf-
sichtsbehdrde entwickelten Grundséatze der Klarheit, Ubersicht-
lichkeit, Lesbarkeit und Vollstandigkeit der AVB2°) sowie der
Grundsatz der ZweckmaéaRBigkeit des Versicherungsschutze521)
wohl nicht mehr durchgesetzt werden kénnen. Denn speziell bei
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Nichtbeachtung dieser Prinzipien entsteht besonderer Bera-
tungsbedarf. Ob dagegen ein Versicherungsnehmer a/le im Bin-
nenmarkt bestehenden Preis-Leistungs-Relationen kennt oder
die ,allerbeste” u. U. nicht kennt, scheint mir nicht so wichtig zu
sein. Der Verbraucher hat diesen kompletten Uberblick ja auch
nicht bei vielen kérperlichen Wirtschaftsglitern, ohne dadurch in
seinen Auswahlmdoglichkeiten Gber die MaRen beeintrachtigt zu
sein. Je groBer das Angebot an gleichartigen Produkten ist, umso
unwichtiger ist es, sie alle zu kennen.

Ich bezweifle auch, ob — jedenfalls auf Dauer — ab Jahresmitte
1994 der Preiswettbewerb erheblich gréRBer wird. Im Privatkun-
dengeschift ist er in vollem Gange. Er wird stagnieren, wenn nach
Betriebskostensenkungen oder Gewinnabschmelzungen ,die
Luft aus den Pramien heraus ist” und die meisten Versicherer
nachhaltig technische Verluste ausweisen. Diese Situationistz. Z.
in der industriellen Feuer- und FBU-Versicherung gegeben, und
zwar auch und gerade im groBgewerblichen Geschéft. In diesem
Geschaéft ist gegenwartig nicht der geringste Wettbewerb zu spii-
ren, obschon seit Mitte 1990 die sog. GroRrisikoversicherung
vorwegliberalisiert ist!??) Eine Reihe von Versicherern ist sogar
aus diesem Geschaftssegment ausgestiegen. Ob viel, wenig oder
tiberhaupt kein Wettbewerb existiert, hdngt im Versicherungsge-
schaft, vorallemim stark riickversicherungsabhangigen Geschéft,
weniger vom Grad der Liberalisierung, als schlicht davon ab, ob
Erst- und internationale Rickversicherer eine reelle Chance se-
hen, a la longue Geld im Markt zu verdienen. Risiken zu zeichnen,
ist nicht nur eine Frage des Diirfens, sondern auch eine Frage des
Wollens. Wer will schon auf die Dauer Verluste einfahren? Fast
alle Anbieter drédngen z.Z. in das Breitengeschéaft, weil sie hier
noch Gewinnchancen sehen. Sind alle Méglichkeiten zur Kosten-
senkung ausgeschépft, dann werden die Preise — wie demnéchst
die Kfz-Kaskoversicherungspramien — bei steigendem Schaden-

144




Meyer-Kahlen

bedarf auch im Breitengeschéft schnell wieder steigen, und zwar
trotzder Liberalisierung des Marktes. ,Uber den gesamten Markt
gesehen wird Versicherung teurer“23).

DaR das GroRkundengeschéft neu verteilt wird (so Farny), erwarte
ich auf absehbare Zeit allenfalls im Beteiligungsgeschéft. Auch
Werner Bodenschatz2*) und Ewald Lahno?%) haben es zu Recht
fir ausgeschlossen gehalten, daB es zunéchst zu einer groRen
Umdeckung der Versicherungsbestande auf ausléandische Versi-
cherungsgesellschaften kommt. Wo Wettbewerb sich intensivie-
ren wird, wird es in erster Linie ein Verdrdngungswettbewerb zwi-
schen hier anséassigen Anbietern und ihren Vertriebskanalen sein.
Ich wage zu bezweifeln, ob dies, wie die EG-Kommission offenbar
annimmt2®), immer zum Nutzen und Frommen des Verbrauchers
ist, wie (iberhaupt — in diesem Punkt stimme ich mit der vorherr-
schenden Meinung wieder liberein — der Schutz der Privatkunden
und kleingewerblichen Nachfrager in Brissel zu kurz gekommen
ist. Ein Privatmann braucht in der Regel nun einmal nur jeweils
eine Hausrat-, Kraftfahrt-, Privathaftpflicht-, Unfall- oder Kran-
kenversicherung. Ein stindiger Wechsel des Versicherers wiirde
ihm nur selten niitzen. DaR ihm auch die Dienstleistungsfreiheit
der Versicherer nichts bringt, dariiber sind sich heute fast alle
einig?’). Was die im Jahre 1973 statuierte Niederlassungsfreiheit
der Versicherer, die vielen Niederlassungen auslandischer Versi-
cherungsunternehmen und die deutschen Versicherer, die im
Mehrheitsbesitz von auslandischen Versicherungsunternehmen
stehen?®), auf dem deutschen Markt bisher nicht bewirkt haben,
wird auch die Dienstleistungsfreiheit nicht bringen.

Wie sich die Makler im liberalisierten Binnenmarkt positionieren
werden, ist nach meiner Meinung noch véllig offen. Dies hangt
davon ab, mit welcher Tatkraft sie sich den neuen Aufgaben stel-
len werden.
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1.

Die deutschen Versicherungsmakler sind rechtlich und wirt-
schaftlich von den Versicherungsvertragsparteien unabhéngige
Versicherungsvermittler. Sie sind Interessenvertreter der Versi-
cherungsnehmer in allen Versicherungsangelegenheiten, nach
Auffassung des BGH deren ,treuhanderahnliche Sachwalter“2®).
thre Pflichten gehen weit®%). Hauptpflichten der Makler sind ne-
ben der ,Vermittlung”des Abschlusses von Versicherungsvertra-
gen (darunter fallen nach meiner Auffassung auch alle diesem
AbschluR vorausgehenden Geschaftsbesorgungshandlungen
zum Zwecke der Vertragsplazierung wie Risikobesichtigung und
-analyse, Festlegung des Versicherungsbedarfs, Marktanalyse,
Entwicklung von Deckungskonzepten, Suche nach geeigneten
Versicherern und optimalen Deckungsmaoglichkeiten, Vertrags-
gestaltung, Einholung und Priifung von Versicherungsangeboten
usw.) die versicherungstechnische Aufkldrung und Beratungihrer
Kunden vor und nach VersicherungsabschluB (z. B. im Schadens-
fall) sowie die laufende Vertragsverwaltung und Dauerbetreuung
~der Kunden nach AbschluB des Versicherungsvertrages. lhr
Tatigkeitsfeld®') ist, auf einen kurzen Nenner gebracht, die sach-
verstandige Hilfestellung bei Zustandekommen und Abwickiung
von Versicherungsvertragen32), und zwar einzig und allein als Ver-
traute und Verbiindete der Versicherungsnehmer, was — so zu
Recht Manfred Werber®3), nicht ,blinde einseitige Parteinahme”
bedeutet.

Das ,unsichtbare”, rein gedankliche34) Dienstleistungsprodukt
der Versicherungswirtschaft, das die Makler vertreiben, namlich
Versicherungsschutz (Risikotragung durch den Versicherer fiir
andere), ist wegen seiner ausschlieBlichen inhaltlichen Abhéan-
gigkeit von juristischen Vertragsbedingungen (Rechtstexten) ein
immaterielles3®), abstraktes, auslegungsbediirftiges, komplexes,
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haufig uniibersichtliches, fiir die meisten VN daher nur schwer
verstandliches und extrem erkldrungsbediirftiges Produkt3°), das
auRBerdem meistens langlebig und in allen Féllen ausschlieBlich
zukunftsbezogen ist: Sein Wert oder Unwert erweist sich erst bei
Falligkeit der versprochenen Leistungen. Vorher ist es in seiner
Preis-Leistungs-Relation nur schwer bewertbar. Da es produzen-
tenqualitdtsabhéngig ist und bis zum Vertragsende auch bleibt
(sein Wert hangt fir die gesamte Versicherungsdauer vom wirt-
schaftlichen Uberleben und der jederzeitigen Zahlungsfahigkeit
des Produzenten ab; Problem der ,Security” des Versicherers), ist
es ein sehr vertrauensabhéangiges (miltrauensanfalliges) Wirt-
schaftsgut®?). Es ist im tbrigen regelmiBig anpassungsbedurf-
tig, da es stark vom rechtlichen und wirtschaftlichen Umfeld der
Versicherungsnehmer und deren (national unterschiedlichen)
Erwartungshaltung abhéngt. Es kann auch nicht auf Vorrat pro-
duziert werden38). Seine Beschaffung hangt starker als der Kauf
vieler anderer Wirtschaftsgiter von bestimmten Nachfragege-
wohnheiten und Kundenpréferenzen ab, die keinem allzu haufi-
gen Wandel unterliegen; es ist deshalb ein relativ trdges und
nachfragearmes Produkt, ein ,low-interest“-Produkt, dessen
Markt im Breitengeschéft erst aktiv erschlossen werden mu39)
(.Versicherungsbedarf muR erst erzeugt werden”4?)). Alles in
allem machen die geschilderten Eigenschaften das Produkt Versi-
cherungsschutz sehr ,vertriebsintensiv” und fiir den grenziber-
schreitenden Dienstleistungsverkehr denkbar schlecht geeignet,
vor allem natiirlich dann, wenn auch noch fremde Sprach- und
Rechtsbarrieren oder miserable Ubersetzungen zu (iberwinden
sind. Dann wird das Produkt oft vollends unverstéandlich und da-
mit noch weitaus erklarungsbediirftiger. Nur beilaufig erwahnt
sei, daR es & priori auch nicht sonderlich beliebt ist, erst recht
nicht, wenn man, wie etwa in der Autohaftpflichtversicherung, zu
seiner Besorgung verpflichtet ist. Laut Peter Prave*') befaBt sich
nur ein kleiner Prozentsatz der Bevélkerung gern mit dem Thema
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Versicherung. Man muR fir ihre Beschaffung im Vorleistungs-
wege Geld hergeben, ohne zu wissen, ob jemals eine Leistung des
Versicherers erfoligt, dessen Leistungsversprechen also eingeldst
werden muB. Auch das mitunter schlechte Branchenimage (in der
Regel ein — zu Recht oder Unrecht — schlechtes Vertreterimage)
spielt hier eine Rolle. Erst im schnell und zufriedenstellend regu-
lierten Schadensfall erscheint das Produkt den meisten Verbrau-
chern in einem sympathischeren Licht.

Das vergroRerte und stark an Bedeutung gewinnende Aufgaben-
feld des Versicherungsmaklers in einem kiinftigen Binnenversi-
cherungsmarkt ist von Ewald Lahno bereits vor sechs Jahren in
einem Vortrag in Hamburg ausfiihrlich beschrieben worden*?).
Weitere instruktive Beitrdge zu diesem Thema stammen u. a. von
Christoph Keil*3), Manfred Werber**) und Jochen Scheele*®), aus
britischer Sicht von Edward Gumbel*®). Die durch das erweiterte
Betatigungsgebiet im Binnenversicherungsmarkt ausgeldsten
zusdtzlichen Aufgabendeutscher Makler werden zu ihren bereits
im deutschen nationalen Markt bestehenden allgemeinen Aufga-
ben, dieich hier nicht nochmals aufzdhlen méchte, da dies bereits
hinreichend geschehen ist*’), hinzukommen. Sie lassen sich un-
schwer aus den Rahmenbedingungen des liberalisierten Marktes,
dem rechtlichen Pflichtenkreis deutscher Makler und den oben
geschilderten besonderen Eigenschaften des Produkts Versiche-
rungsschutz, alles bezogen auf den kiinftig gr6Reren Markt und
seine Internationalitat, herleiten. Es sind aber nicht nur pflichten-
abhéngige, sondern auch pflichtenunabhéngige, selbstgestelite
(freiwillige) Makleraufgaben, die aIIerdingé wegen der krass
unterschiedlichen Qualifikation deutscher Versicherungsmakler-
unternehmen, auf die mit Recht Dieter Spielberger*®) hingewie-
sen hat, einen unterschiedlich groBen Umfang haben. Zu unter-
scheiden sind ferner ,maklertypische” Aufgaben von ,makleraty-
pischen”. Als maklertypisch betrachte ich alle Aufgaben des
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Maklers, die mit dessen Hilfestellung beim Zustandekommen und
bei der Abwicklung von Versicherungsvertragen, also mit seinem
eigentlichen Geschaftsfeld, eng zusammenhangen (einschlie3-
lich Rechtsberatung als Hilfstédtigkeit im Rahmen der Wahrneh-
mung maklertypischer Hauptaufgaben). in diesem Sinne sind
pflichtenabhédngige Makleraufgaben immer gleichzeitig auch
maklertypisch (nicht umgekehrt).

In erster Linie 16st die infolge der gednderten Rahmenbedingun-
gen (Deregulierung) entstehende gréBere Produkt- und Preisviel-
falt zuséatzliche Aufgaben der deutschen Makler aus. GroRere
Vielfalt in diesem Sinne heif3t: mehr unterschiedliche Angebote
von einer gréBeren Anzahl von Versicherern aus mehr (z. Z. zwolf)
europdischen Landern. ,Mehr unterschiedliche Angebote” be-
deutet gleichzeitig: eine groRe Zahl méglicher Angebotsvarian-
ten, dargebotenin z.Z. neun Sprachen, mit einer Unmenge mogli-
cher Preis-Leistungs-Verhéltnisse fiir den Versicherungsschutz.
on einer groReren Anzahlvon Versicherern” bedeutet auch: von
Versicherern in unterschiedlichen Rechtsformen, mit der unter-
schiedlichsten Leistungskapazitat und -qualitdt und einem unter-
schiedlichen Rating. ,Aus zwélf européischen Landern” bedeutet
gleichzeitig: aus Ladndern mit gréRtenteils voneinander abwei-
chenden Rechts-, Steuer-, Sozial-, Versicherungsaufsichts- und
Marktsystemen, mit unterschiedlichen Versicherungs-Usancen
und unterschiedlichen Wahrungen fiir Pramien und Versiche-
rungsleistungen. Da man grundsétziich die deutschen Makler
zukunftig fur verpflichtet halten muB, von der gr6Reren Ange-
botsvielfalt im Interesse ihrer Kunden Gebrauch zu machen, den
gréReren Binnenmarkt also auch zu nutzen*®), kommen auf sie
eine Reihe zusétzlicher (pflichtenabhangiger) Aufgaben zu. Dazu
zahlen: Auf- oder Ausbau oder Beschaffung von Informations-
und Kommunikationssystemen, die EG-weit alle (zumindest alle
wichtigen) nationalen Versicherungsmarkte umfassen und aile
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versicherungsrelevanten Daten und Fakten zur Beurteilung dieser
Markte liefern; Beschéftigung oder Beauftragung hochqualifi-
zierter ,Landerexperten”, die laufend genaue Analysen (ber die
anderen Markte und ihre Versicherungsprodukte erstellen; wegen
der zu erwartenden Zunahme der durchschnittlichen Ruinwahr-
scheinlichkeit der Versicherungsunternehmen®?) laufende Be-
wertungen der Security der im Binnenmarkt tatigen Versicherer;
Schaffung der jederzeitigen Méglichkeit, auf juristische Fach-
krafte zurtickgreifen zu kénnen, die auch die Rechtssysteme der
anderen EG-Lander kennen und auf. ihre bedeutsamen Unter-
schiede hinweisen kdnnen®'); schnelle Bewaltigung von Uberset-
zungsaufgaben in vielen Sprachen; Schaffung vertiefter Kontakte
mit Versicherern und anderen Maklern auf EG-Ebene; u.U. Eintritt
in eine EG- oder sogar weltweite Makler-Korrespondentenkette;
Beschaftigung von Experten, die schwierige (auch internationale)
Preis-Leistungs-Vergleiche anstellen kénnen; bei der Versiche-
rung von Auslandsrisiken Sicherstellung der lokalen Betreuung
dieser Risiken durch eigene Niederlassungen im Ausland oder
durch qualifizierte auslandische Makler als Erfillungsgehilfen®?).

Dies sind alles denkbar schwierige, arbeitsaufwendige oder mit
hohen Kosten verbundene Aufgaben. Diese miissen aber grund-
satzlich von den deutschen Maklern wahrgenommen werden,
damit sie ihrerseits den infolge der erheblich geringeren Markt-
transparenz stark angestiegenen Informations- und Beratungs-
bedarf ihrer Kunden unter Einbeziehung auch ausléandischer An-
gebote befriedigen kénnen. Den damit verbundenen Kosten-
aufwand kénnen sich allerdings nur wenige groBe Maklerhauser
leisten. Zu Recht betont Ewald Lahno®3), etwas untertreibend,
daR in einem groReren Markt eine ,gewisse GréRenordnung” des
Maklers notwendig sei, vor allem ein gréRerer Apparat und ein
marktumfassendes Know-how.
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Die erst aufgrund einer erheblichen Ausweitung des Produktwis-
sens und der Marktkenntnisse den Maklern mégliche umfassen-
de (!) Information und Beratung der Kunden, die sich ausnahms-
los in einem ,Informationsnotstand” (Farny) befinden und auf Hil-
fe Dritte angewiesen sind, ist die wichtigste zusétzliche Aufgabe,
die die Makler im zukiinftigen Binnenmarkt haben werden. Sie ist
eine pflichtengebundene (maklertypische) Aufgabe, da die Auf-
klarungs- und die Beratungspflicht Kardinalpflichten eines deut-
schen Versicherungsmaklers sind. Zur Beratungspflicht gehért
auch der Hinweis auf die Risiken, die aus Versicherungsdeckun-
gen nach auslandischen Rechtssystemen, in fremder Wéahrung
und bei Versicherern mit zweifelhafter Security resultieren.

Die Anforderungen an die Beratung diirfen allerdings nicht Gber-
spannt werden®*). Ein Versicherungskunde, der erklarterweise
oder ganz offensichtlich iberhaupt kein Interesse an einer Dek-
kung durch einen auslandischen Versicherer hat, braucht nicht
Gber Deckungsmdéglichkeiten im Ausland aufgeklart zu werden.

Das groRte Problem fir die Makler liegt ohne Zweifel zukinftig
darin, unter den konkurrierenden nationalen und internationalen
Angeboten das Angebot mit dem fir den jeweiligen Versiche-
rungsnehmer giinstigsten Preis-Leistungs-Verhéltnis zu ermit-
teln. Bei diesem SuchprozeB, der iibrigens auch im Inland er-
heblich gréRer werden wird, kann — so anschaulich Dieter Farny —
leicht Lust am Wettbewerb in Frust umschlagen. Denn das fiirden
Versicherungskunden beste Angebot ist selten dasjenige mit der
niedrigsten Pramie®®). Ein relativ kleiner Umfang der Deckung (ein
~Magerprodukt”), eine miserable Qualitat der (iblichen Vertrags-
abwickiung durch den betreffenden Versicherer, der fehlende
Kundenservice oder eine schlechte Versicherer-Security kann das
.billigste” Angebot zu einem ausgesprochen teuren machen. Es
werden wegen der mangelnden Vergleichbarkeit der Versiche-
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rungsprodukte regelmaBig Apfel mit Birnen verglichen werden
miissen. Hier bedarf es des Einsatzes eines umfassenden fach-
lichen Wissens und einer groRen Erfahrung hochqualifizierter
Experten des Maklerunternehmens, um die ,richtige” Angebots-
alternative ausfindig zu machen, die dem Kunden zu empfehlen
ist.

Ist dieses Angebot des Versicherers schwer versténdlich, unklar
oder unvollstdndig, dann muB der Makler fiir Klarheit, Lesbarkeit
und'VoIIsténdigkeit sorgen. Er leistet damit im Rahmen seiner
zusétzlichen Aufgaben einen wichtigen Beitrag zur Wiederanhe-
bung des infolge der Deregulierung sinkenden Verbraucher-
schutzes®®). Die fremden Bedingungen sind im Gbrigen den Kun-
den zu erldutern, fremde Begriffe zu erklaren.

Eine zusétzliche Aufgabe deutscher Makler kann auch die Brand-
schutz- und sonstige technische Beratung zur Schadenverhii-
tung fur deutsche Risiken im Ausland werden®’). Sie ist nicht
pflichtenabhangig, fir die meisten quler auch nicht typisch. Das
gleiche gilt fir die Risk Management- und Risikofinanzierungs-
Beratung in sédmtlichen Erscheinungsformen. Dazu kann u.a.
auch die Hilfe bei der Griindung einer Captive Company ge-
héren®®) und eventuell die Wahrnehmung von Aufgaben einer
Management-Gesellschaft fiir diese Captives. SchlieBlich kénnen
sich zusétzliche Aufgaben groRer deutscher Maklerhduser aus
Kooperationen mit firmenverbundenen Vermittlern ergeben®®).
Es gibt eine breite Palette zuséatzlicher Makleraufgaben in der
Zukunft®%).

Wegen der damit verbundenen Interessenkollision sollte man die
Schadenregulierung aufgrund einer Regulierungsvollmacht des
Versicherers®') allerdings auch in Zukunft nicht als Aufgabe der
Makler betrachten, wohl aber die tatkraftige Unterstiitzung des
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Versicherungsnehmers bei seinen Schadenabwicklungsverhand-
lungen mit dem Versicherer.

Nicht pflichtenabhéngig, aber maklertypisch ist die innovatori-
sche Tatigkeit der (zumindest groReren) Makler®?). Neue Ver-
sicherungsideen, -konzeptionen und -produkte zu entwickeln,
gehért zu den vornehmsten Aufgaben angesehener Maklerhdu-
ser. Sie zukiinftig im internationalen Raum und Rahmen zu ent-
wickeln, ist eine weitere zusatzliche Aufgabe deutscher Makler.

Da sehrviele deutsche Makler die ihnen durch den EG-Binnenver-
sicherungsmarkt zuwachsenden umfassenden zusétzlichen Auf-
gaben mit dem eigenen Apparat vermutlich nicht sachgerecht er-
fillen kdnnen®3) und eine Ausweitung dieses Apparates in vielen
Fallen an den dadurch verursachten immensen Kosten scheitern
wird, werden diese Makler Uberlegungen dariiber anstellen mis-
sen, wie sie, wenn sie sich nicht an groBere Maklerhduser anleh-
nen bzw. den Weg der Kooperation beschreiten wollen®%), durch
vertragliche Vereinbarungen mit ihren Kunden die ihnen ob-
liegenden zusétzlichen Aufgaben begrenzen kénnen, etwa durch
eine vereinbarte Beschréankung ihres Suchprozesses auf deut-
sche Anbieter®®). Auch der Weg der Spezialisierung bietet sich
fir etliche Makler an. Die Moglichkeiten eines Haftungsaus-
schlusses oder einer Haftungsbegrenzung sind dagegen eng be-
grenzt®°).

Die Versicherungsmakler stehen durch die Offnung des Binnen-
marktes ,vor gréBeren Aufgaben, aber auch vor gréReren Proble-
men*. Diesen Worten von Edward Gumbel®?) habeich zum SchluR
nichts hinzuzufigen.
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Generation in deutsches Recht, VersR 1992, 1033 ff.
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Zuletzt in seinem Jahrbuch 1992, S. 14 f. Vgl. auch Kuntz, EG-
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aus ltalien sieben Unternehmen.

BGHZ 94, 356 (359) — VersR 1985, 930 (931) - VerBAV 1985,
356 (357).

BGH, a.a.0. (Fn. 29).

Vgl. dazu im einzelnen Spielberger, Versicherungsmakler und
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“Weitere Maklerzusammenschliisse bzw. Kooperationen werden
mit Sicherheit folgen” (Klein, a.a.O. [Fn. 8], S. 5).
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Miiller
l. Ausgangslage

Mitte 1994 wird aller Voraussicht nach auch auf dem Versiche-
rungssektor der EG-Binnenmarkt verwirklicht sein. Die Dritten
Koordinierungsrichtlinien'), die die noch bestehenden Hindernis-
se auf dem Weg dorthin beseitigen sollen, werden dann in die
Gesetze der Mitgliedslander der Gemeinschaft transformiert und
geltendes Recht sein. Es ist damit zu rechnen, daR sich die Versi-
cherungslandschaft in vielen Ldndern, darunter auch in Deutsch-
land, wenn nicht grundlegend, so doch erheblich dndern wird.
Zwei Grundsatze, die die genannten Richtlinien fiir das Aufsichts-
recht aufstellen, sind dafir maRgebend:

Zum einen gilt fir die Beaufsichtigung im wesentlichen das Sitz-
landprinzip, d.h. Versicherungsunternehmen mit Sitz in der
Gemeinschaft werden, 148t man einige Ausnahmetatbestande
einmal auBer Betracht, kiinftig nur noch von einer Aufsichtsbe-
hérde, der des Landes, in dem das Unternehmen seinen Sitz hat,
beaufsichtigt. Dabei spielt es keine Rolle, ob das Unternehmen
nur im Sitzland oder ob es grenziiberschreitend in anderen Mit-
gliedsldndern tétig wird, sei es im Rahmen der Niederlassungs-
freiheit, sei es in dem der Dienstleistungsfreiheit.

Zum anderen ist die in einigen Landern, so z. B. auch in Deutsch-
land, im Aufsichtsrecht noch vorgesehene praventive Produkt-
und Tarifkontrolle abzuschaffen.

Mit dem Ubergang zur Sitzlandkontrolle und dem gleichzeitigen
Wegfall der vorherigen behérdlichen Produkt- und Tarifkontrolle
soll erreicht werden, daR jedes Versicherungsunternehmen die
Produkte, die es im Sitzland vertreibt, auch in allen anderen Lén-
dern der Gemeinschaft anbieten kann, und es soll weiter erreicht
werden, daR jedes Unternehmen auch sofort die Produkte der
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Konkurrenz iGbernehmen kann, jeweils ohne daR vorher eine
Aufsichtsbehdérde des Sitz- oder Tatigkeitslandes gefragt wer-
den muR. Der Versicherungsinteressent soll — wie es in den Er-
wéagungsgrinden zu den Richtlinien heiRt — Zugang zu einer
moglichst weiten Palette von in der Gemeinschaft angebotenen
Versicherungsprodukten haben, um aus ihnen das seinen Beddirf-
nissen am besten entsprechende Angebot auswéhlen zu kénnen.
Die Frage ist nun allerdings, ob der durchschnittliche Versiche-
rungsinteressent insbesondere im Privatkundengeschéaft oderim
kleingewerblichen Bereich dazu ochne fremde Hilfe (iberhaupt in
der Lage ist. Ich meine, die Frage ist zu verneinen. Das Produkt
Versicherung”, die unsichtbare Ware, die man im wahren Sinne
des Wortes nicht ,,begreifen” kann, entbehrt des duReren Glanzes.
Es wird in der Regel mit unangenehmen, oft tragischen Ereig-
nissen in Zusammenhang gesehen. Es wird abstrakt in den Versi-
cherungsbedingungen in einer notwendigerweise juristischen
Sprache beschrieben, die zum Lesen nicht gerade einladt?). Die
Versicherungsbedingungen werden daher vom Versicherungsin-
teressenten vor Abschluld des Vertrags im allgemeinen nicht gele-
sen, und, wenn sie einmal gelesen werden, nicht verstanden. Das
Produkt ,Versicherung” wird in der Bevdlkerung zwar fir sehr
wichtig angesehen, die Bereitschaft sich (ber dieses Produkt
rechtzeitig zu informieren, ist aber angesichts der genannten psy-
chologischen Barrieren duRerst gering. Dementsprechend gering
ist auch das Wissen der Verbraucher in Versicherungsfragen. Er
verlaRt sich im wesentlichen auf Dritte3).

In Deutschland hat die Versicherungsaufsicht durch die Bedin-
gungsgenehmigung bisher dafiir gesorgt, daR ein gewisser Min-
deststandard sowohl an Verbraucherschutz als auch an Transpa-
renz in allen Versicherungsbedingungen enthalten war. Der Kun-
de konnte sich im wesentlichen darauf beschranken, die Preise flr
den gewiinschten Versicherungsschutz zu vergleichen?). Diese
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Hilfe entfallt nun. Die in den einschldgigen Publikationen verof-
fentlichten Preisvergleiche (sog. ,Rennlisten”) werden kinf-
tig mangels Gleichheit der Produkte nicht mehr moglich sein. Die
Versichererverbdnde werden aller Voraussicht nach versuchen,
durch Musterbedingungen gewisse Orientierungshilfen zu ge-
ben. Die in- und auslandischen Unternehmen werden aber in
unternehmensindividuellen Versicherungsbedingungen sowohl
weitergehende als auch reduzierte Deckungen anbieten, die
den Preisvergleich fiir den uninformierten Kunden unmdglich
machen. Die Gefahr, daR der Verbraucher unter diesen Umstan-
den vermehrt auf Mogelpackungen hereinfallt, wird niemand
bestreiten wollen. Helfen kann hier dem Kunden mehrdenn je nur
eine eingehende Beratung und Betreuung durch seridse, gut aus-
gebildete Versicherungsvermittler.

Il. Die Empfehlung der EG-Kommission (iber
Versicherungsvermittler

In Brissel hat man erkannt, daB die gewiinschten Binnenmarkt-
verhéltnisse ohne kompetente Versicherungsvermittler nicht zu
verwirklichen sind. Vertreter der EG-Kommission haben mehrfach
betont, da® der Kunde im Gemeinsamen Markt von der erhofften
Erweiterung der Produktpalette nur dann wirklich Gebrauch
machen kann, wenn er von qualifizierten Vermittlern beraten und
betreut wird®). Aber auch die Versicherungsunternehmen profi-
tieren von der ihnen eingerdumten Niederlassungs- und Dienst-
leistungsfreiheit tatsachlich nur dann, wenn auch die Vermittler
diese Freiheiten erhalten, umin der ganzen Gemeinschaft die Pro-
dukte der Versicherer erklaren und anbieten zu kénnen. Letzteres
ist offensichtlich heute noch nicht der Fall. Ungeachtet der Richt-
linie 77/92/EWG®) scheinen einige Mitgliedslander mit relativ
strengen Zugangsvorschriften zum Vermittlerberuf Vermittliern
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aus Landern mit geringen oder gar keinen Berufsregelungen die
genannten Freiheiten aus Verbraucherschutzgriinden zu verwei-
gern. Diese durch MiRtrauen verursachte Diskriminierung laBkt
sich nach Ansicht der Kommission letztlich nur vermeiden, wenn
sichergestellt ist, daR in allen Ldndern der Gemeinschaft nurnoch
qualifizierte Personen Versicherungen vermittein dirfen’).

Die EG-Kommission hat deshalb am 18. Dezember 1991 die Emp-
fehlung an alle Mitgliedstaaten gerichtet sicherzustellen, daR
Versicherungen nur durch solche Personen vermittelt werden dir-
fen, die bestimmte berufliche Anforderungen erfiillen und in ein
Register eingetragen sind®).

Im einzelnen stellt die Kommission klar, daR die empfohlenen An-
forderungen grundsétzlich fiir alle Kategorien von Versicherungs-
vermittlern gelten sollen, unabhéangig davon, ob sie selbstidndig
sind oder in einem abhédngigen Beschaftigungsverhaltnis zum
Versicherungsunternehmen steheng). Auch die sog. nebenberuf-
lichen Versicherungsvertreter dirften nach dem Willen der Kom-
mission erfalt sein, da die Empfehlung insoweit keine Ausnahme
enthélt und auch nicht einzusehen ist, warum das Schutz-, Bera-
tungs- und Betreuungsbediirfnis des Versicherungsinteressen-
ten geringer sein soll, wenn der Vertrag von nebenberuflich Tati-
gen vermittelt wird'®). Freistellen kénnen die Mitgliedstaaten
lediglich Personen, die die Vermittlung als Annex zu eineranderen
gewerblichen Tatigkeit betreiben wie z.B. Fahrradhéndler, die
Diebstahlversicherungen verkaufen, oder Reisebiiros, die Reise-
versicherungen vermitteln''). Erleichterungen kénnen auch fiir
Versicherungsvermittlungsgesellschaften zugelassen werden.
Hier soll es ausreichen, wenn eine angemessene Zah! von qualifi-
ziert ausgebildeten Personen dem Leitungsorgan der Gesell-
schaft angehért und die lbrigen Mitarbeiter eine einschlagige
Basisausbildung erhalten'?).
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Zum Schutz der Versicherungsinteressenten legt die Kommission
weiter fest, daR strikt zwischen dem Versicherungsmakler als
dem vom Versicherungsunternehmen unabhéngigen Vermittler
und dem an ein oder mehrere Versicherer gebundenen Vertreter
unterschieden werden mulBl. Der Versicherungsmakler soll ver-
pflichtet werden, dem Versicherungsinteressenten gegeniber
offenzulegen, ob und ggf. welche unmittelbaren rechtlichen oder
wirtschaftlichen Bindungen an Versicherungsunternehmen oder
Beteiligungen an solchen (oder umgekehrt) bestehen. Dariber
hinaus sollen Makler die Aufteilung des Vorjahresgeschéfts auf
die verschiedenen Versicherungsunternehmen einer vom jeweili-
gen Mitgliedsland bestimmten Einrichtung gegeniiber offenle-
gen'). Mit dieser dem britischen Recht'4) entlehnten Regelung
will die Kommission dem Unwesen des Pseudomaklertums be-
gegnen und dem Versicherungsinteressenten die Klarheit ver-
schaffen, daR derjenige, der ihm gegeniiber als Makler auftritt,
auch tatsachlich Makler ist.

Besonderes Gewicht haben die subjektiven Zulassungsvoraus-
setzungen, die die Kommission fiir Versicherungsvermittler emp-
fiehlt'®). Danach sollen Vermittler allgemeine, kaufmannische
und fachliche Kenntnisse und Fertigkeiten sowie einen guten Leu-
mund haben. Sie diirfen nicht in Konkurs gegangen sein, es sei
denn, sie sind nach nationalem Recht rehabilitiert. Was die Kennt-
nisse und Fertigkeiten betrifft, so kann zwischen Maklern und
sonstigen Vermittlern differenziert werden. Die Details sollen die
jeweiligen Mitgliedstaaten oder von diesen anerkannte berufs-
standische Einrichtungen festlegen. AuBer fiir Makler wird auch
die Mdglichkeit eingerdumt, daR die Versicherungsunternehmen
selbst fir ihre Vermittler die Anforderungen an die Qualifikation
bestimmen, vorausgesetzt, dies geschieht unter staatlicher Auf-
sicht. Dariliber hinaus verlangt die Kommission, da® Versiche-
rungsvermittler eine Berufshaftpflichtversicherung abschlieRen,
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es sei denn, der Vermittler wird von seinem Versicherungsunter-
nehmen von der Haftung freigestellt. Von Maklern kann schlieR-
lich noch der Nachweis derausreichenden finanziellen Leistungs-
fahigkeit verlangt werden.

Versicherungsvermittler, die die vorgeschriebene Qualifikation
nachweisen, werden in ein Register eingetragen'®). Nur eingetra-
gene Personen diirfen als Versicherungsvermittier auftreten. Das
Register kann entweder vom Mitgliedstaat selbst eingerichtet
werden oder der Staat kann einem anerkannten Berufsverband
das Register anvertrauen. Versicherungsunternehmen diirfen mit
der Registerfiihrung nur insoweit betraut werden, als eigene Ver-
mittler, also keine Makler, betroffen sind; in diesem Fall mu3 demr
Staat Zugang zum Register gewédhrt werden. Wird ein Zentralre-
gister eingerichtet, so soll bei der Eintragung zwischen Maklern
und sonstigen Vermittlern unterschieden werden. Der Vermittler
hat seine Eintragung dem Kunden gegenulber z. B. auf Briefkép-
fen, in der Werbung etc. auszuweisen.

Konsequenterweise empfiehlt die Kommission den Mitgliedstaa-
ten, Sanktionen fiir den Fall vorzusehen, da Personen unbefugt
Versicherungsvermittlung betreiben, sei es, daR sie gar nicht erst
in das Register eingetragen worden sind, sei es, daB trotz Eintra-
gung die geschilderten Anforderungen nicht mehr erfilit wer-
den'’).

Die Mitgliedstaaten sollen der Kommission binnen drei Jahren
mitteilen, welche MaRBnahmen sie unter Berlicksichtigung dieser
Empfehlung getroffen haben'®). Die Vertreter der Kommission
haben in mehreren Stellungnahmen keinen Zweifel dariber ge-
lassen, daR sie eine Richtlinie vorschlagen werden, falls sich dies
z. B. wegen Untétigkeit einzelner Mitgliedslander fur notwendig
erweisen sollte'®).
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1. Bewertung der Empfehlung

Die Empfehlung der EG-Kommission hat in Deutschland, soweit
erkennbar, bei allen unmittelbar Betroffenen ein positives Echo
gefunden. Das ist nicht erstaunlich.

Deutschland ist bisher eines der wenigen Lander der Gemein-
schaft, das keine Berufsregelung fiir Versicherungsvermittier hat.
Hier darf jeder den Vermittlerberuf ergreifen, unabhangig davon,
ob er die notwendige Kompetenz aufweist oder nicht, m.a.W.
unabhéngig davon, ob er in der Lage ist, den Kunden zuverlassig
und gut zu beraten und zu betreuen. Noch viel zu hdufig werden in
Deutschland berufsfremde Personen im Wege der sog. Schnell-
bleiche2°) zu Versicherungsvermittlern ,gemacht”. Das Ergebnis
sind unzufriedene Kunden, hohe Stornoquoten und Imagevertust
fir den Versicherungsgedanken. Wochenendschnellkurse und
produktionsbezogene Eignungspriifungen sind eben nicht die
richtigen Mittel, um Menschen zu Versicherungsvermittlern zu
erziehen, die das Vertrauen rechtfertigen, das ihnen von den Kun-
den entgegengebracht wird. Die Erfahrungen, die in jiingster Zeit
in den neuen Bundeslandern insbesondere mit einigen sog.
Strukturvertrieben?') gemacht worden sind, geben davon ein
beredtes Bild??).

Die seriosen, gut ausgebildeten Vermittler, die den weitaus groBR-
ten Teil der deutschen Vermittlerschaft bilden, sehen diese Situa-
tion mit groRer Sorge. Sie sind in der Regel in Berufsverbanden
organisiert, in deren Satzungen und Berufsregeln die wichtigsten
Forderungen aus der Empfehlung der EG-Kommission bereits
verankert sind23). thr Ruf und ihre Berufschancen im Gemein-
samen Markt werden durch eine Minderheit von inkdmpetenten
Kollegen empfindlich beeintrachtigt. Die Vermittlerverbande sind
daher diejenigen, die wohl am entschiedensten fur eine schnelle
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Umsetzung der Kommissionsempfehlung eintreten?*). Zuriick-
haltender auRert sich demgegeniber die deutsche Versiche-
rungswirtschaft. Sie verweist auf ihre groRen Anstrengungen,
durch brancheninterne Einrichtungen dafiir zu sorgen, daR zu-
verlassige und fachlich gut ausgebildete Personen den Vermitt-
lerberuf ausiiben?®). In der Tat hat die Versicherungswirtschaft
auf diesem Gebiet viel Einsatz, Phantasie und vor allem auch
finanzielle Mittel investiert. So hat sie bereits vor tiber 40 Jahren
die Auskunftsstelle iber den VersicherungsauRendienst (AVAD)
gegriindet, dem heute nicht nur die Versicherungsverbande, son-
dern auch die Versicherungsvermittlerverbande angehoren?®).
Erreicht werden soll mit dieser Einrichtung, daf’ méglichst nur
vertrauenswirdige Personen als Vermittler tatig werden und Per-
sonen, die sich bei einem Versicherer als unzuverlassig erwiesen
haben, nicht bei anderen Unternehmen erneut den Vermittler-
beruf aufnehmen. Die AVAD unterhélt zu diesem Zweck einen
Informationsaustausch mit den einzelnen Versicherungsunter-
nehmen, die Mitglieder der Versichererverbidnde sind. Sie wird
von den Unternehmen lber jede Aufnahme und Beendigung der
Zusammenarbeit mit AuBendienstmitarbeitern und sonstigen
Vermittlern sowie (iber die Griinde der Beendigung der Zusam-
menarbeit bzw. bei Maklern ber AbschiuR und Aufhebung der
Courtagevereinbarung und die Aufhebungsgriinde informiert.
Auf der Grundlage des so gewonnenen Informationsmaterials lei-
tet die AVAD auf Anfrage die entsprechenden Auskiinfte an die
Versicherungsunternehmen weiter, die mit einem Vermittler eine
Zusammenarbeit vereinbaren wollen. Das Bundesaufsichtsamt
fir das Versicherungswesen hat die Versicherungsunternehmen
wiederholt darauf hingewiesen, da® die Einholung der Auskunft
bei der AVAD zu den Sorgfaltspflichten gehért, die bei der Aus-
wahl von Versicherungsvermittlern unbedingt zu beachten
sind?’).
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Soll die Einrichtung der AVAD entscheidend dazu beitragen, daR
nur zuverldssige Personen Versicherungen vermitteln, so soll mit
dem 1990 von der Versicherungswirtschaft gemeinsam mit den
Vermittlerverbdnden erarbeiteten Ausbildungsprogramm fir die
Qualifikation zum ,Versicherungsfachmann (BWV)“ bzw. zur
Versicherungsfachfrau (BWV)" erreicht werden, daR kiinftig alle
hauptberuflichen Vermittler (selbstdndige Versicherungsvertre-
ter, angestellte Mitarbeiter im AuBendienst und Versicherungs-
makler) Giber eine solide fachliche Grundausbildung verfiigen, die
auch die Fahigkeit einschlieBt, den Kunden angemessen zu bera-
ten28). Diese Qualifizierungsoffensive soll — wie in der Vorbemer-
kung zum Ausbildungsprogramm zu lesen ist — die Mitarbeiter-
qualifikation in den AuBendienstorganisationen steigern, noch
besseren Kundenservice durch fachkundige Berater erreichen,
das Ansehen des Berufsstandes in der Offentlichkeit verbessern
und giinstige Startvoraussetzungen im Gemeinsamen Markt
schaffen?®). Die einjahrige Ausbildung, die nach einheitlichen
Programminhalten bei den Versicherungsunternehmen durch-
gefiihrt wird, soll mit einer Priifung vor einer iiberbetrieblichen
Kommission aus Vertretern von Versicherungsunternehmen und
Vermittlerverbanden abgeschlossen werden. Nach erfolgreicher
Prifung kann sich der Vermittler ,Versicherungsfachmann
(BWV)” bzw. ,Versicherungsfachfrau (BWV)“ nennen und seine
Qualifikation durch entsprechende Urkunde und Ausweis dem
Kunden gegeniiber nachweisen. Trager dieses Programms ist das
Berufsbildungswerk der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V.
(BWV), eine liberbetriebliche Bildungseinrichtung, die vom Ge-
samtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft, dem Ar-
beitgeberverband der Versicherungswirtschaft und den Versiche-
rungsunternehmen selbst getragen wird. Das Programm ist be-
reits angelaufen, erste Prifungen haben stattgefunden®®). Die
Versicherurigswirtschaft ist der Ansicht, da® sie mit diesem Pro-
gramm einen entscheidenden Beitrag geleistet hat, um den Anfor-
derungen der Kommissionsempfehlung zu entsprechen®').
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Volle Zustimmung findet die Empfehlung der Kommission
schlieBlich bei der Versicherungsaufsicht3?). Sie hat in der
Vergangenheit wiederholt versucht, fiir mehr Transparenz und
héhere Qualitat im Vermittlerberuf zu sorgen. Eine unmittelbare
EinfluBnahme auf die Vermittler war ihr dabei rechtlich versagt.
Nur mittelbar Gber die Versicherungsunternehmen versuchte die
Aufsichtsbehérde ihre Vorsteltungen durchzusetzen, was ihr
allerdings mangels ausreichender Rechtsgrundlage nur unvoll-
kommen gelungen ist. Mit den in der Empfehlung aufgezeigten
Méglichkeiten kénnten nun die Ziele erreicht werden, die die
Kommission und die Aufsicht gemeinsam anstreben und deren
Verwirklichung ab Mitte 1994 wichtiger denn je ist: mehr Verbrau-
cherschutz durch bessere Beratung und Betreuung der Versiche-
rungskunden ausschlieRlich durch qualifizierte Vermittler33).

IV. Méglichkeiten der Umsetzung der Empfehlung

Theoretisch gibt es drei Moglichkeiten, die Empfehlung national
umzusetzen:

1. Der Staat selbst regelt detailliert die Modalitdten des Zugangs
zum Vermittlerberuf und beaufsichtigt die Einhaltung der
festgelegten Anforderungen.

2. Der Staat gibt gewisse Rahmenregeln vor, die von Selbstregu-
lierungseinrichtungen der unmittelbar Betroffenen (Versiche-
rungsvermittler, Versicherungswirtschaft, u.U. auch Verbrau-
cherorganisationen) ausgefillt und durchgefiihrt werden.

3. Dieunter2.genannten Selbstregulierungsorganisationen sor-
gen selbst, also ohne staatliche Mitwirkung, fur die Verwirk-
lichung der von der EG-Kommission empfohlenen MaRnah-
men.
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Die zuerst genannte Moglichkeit ware zwar durch die Empfehlung
der Kommission gedeckt, sie scheidet aber schon wegen des jetzt
auch im européischen Recht verankerten Grundsatzes der Subsi-
diaritat34) aus, wenn auf einem der beiden anderen Wege das Ziel
ebenfalls erreicht werden kann.

Die zweite Umsetzungsmaoglichkeit konnte etwa wie folgt ausse-
hen: Der Gesetzgeberschreibt vor, daR Personen, die als Versiche-
rungsvermittler tétig sein wollen, in ein zu schaffendes Zentral-
register eingetragen sein missen. Eingetragen werden darf nur,
wer seine Zuverlassigkeit, Fachkunde, eine Haftpflichtversiche-
rung oder entsprechende Sicherheit sowie — bei Maklern — seine
finanzielle Leistungsfahigkeit nachweist. Die Fiihrung des Regi-
sters kdnnte der AVAD (ibertragen werden, die in ihrer Satzung
nahere Einzelheiten fiir die erforderlichen Nachweise festzulegen
hatte (z.B. polizeiliches Fliihrungszeugnis, Auszug aus dem Straf-
und Gewerbezentralregister, abgeschlossene Ausbildung zum
Versicherungsfachmann bzw. zur Versicherungsfachfrau durch
das Berufsbildungswerk, zum Versicherungskaufmann, Versiche-
rungsbetriebswirt u.4.)%®). Wer die Anforderungen nicht mehr er-
fillt, wird von der AVAD aus dem Register gestrichen, wobei eine
Nachpriifbarkeit durch staatliche Gerichte ermdéglicht werden
muf. Wer ohne Eintragung in das Register Versicherungen ver-
mittelt, begeht eine Ordnungswidrigkeit. Der Gesetzgeber mii3te
ferner die von der EG-Kommission empfohlenen Offenlegungs-
pflichten fir Makler festlegen. Ein VerstoR dagegen solite eben-
falls eine Ordnungswidrigkeit sein.

Eine solche Regelung, die der im Vereinigten Kénigreich gelten-
den ahnelt3®) und die offensichtlich von den deutschen Verbén-.
den der Versicherungsvermittler und Versicherungswirtschaft®’)
favorisiert wird, ist allerdings rechtlich nicht unproblematisch. In
Deutschland gilt der Grundsatz der Gewerbefreiheit3®). Danach
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ist der Betrieb eines Gewerbes jedermann gestattet, soweit nicht
abschlieBende sondergesetzliche Regelungen in der Gewer-
beordnung oder in anderen Bundesgesetzen Ausnahmen vorse-
hen; derartige Ausnahmen gibt es fiir Versicherungsvermittier
derzeit nicht. Dariber hinaus ist die Berufsfreiheit generell ver-
fassungsméBig durch Artikel 12 des Grundgesetzes garantiert. In
dieses Grundrecht, das alle Komponenten der Berufsfreiheit
erfaBt (Berufswahl, Berufsbeginn und Berufsausiibung), darf
nach der Rechtsprechung des Bundesverfassungsgerichts®®) nur
unter eng begrenzten Voraussetzungen eingegriffen werden. Da-
bei nimmt das Gericht eine Abstufung vor. Modalitaten, die die
Berufsausiibung betreffen, darf der Gesetzgeber nurregeln, wenn
dies durch Gberwiegende Interessen des Gemeinwohls gerecht-
fertigt ist und die Einschréankung nicht liber das erforderliche
Mal hinausgeht. Wesentlich strengere Anforderungen stellt das
Bundesverfassungsgericht an gesetzliche Beschrankungen der
Berufswahl. Dabei unterscheidet es zwischen subjektiven Zulas-
sungsvoraussetzungen, die die Aufnahme der Berufstatigkeit an
subjektive, d.h. von der Person des Berufsanwiérters abhingige
und far diesen (generell) erfillbare Voraussetzungen binden (das
sind in der Regel bestimmte Eigenschaften und Fertigkeiten) und
objektiven Zulassungsvoraussetzungen, die unabhéngig von sol-
chen Eigenschaften und Fahigkeiten aufgestellt werden. Subjek-
tive Zulassungsvoraussetzungen (die objektiven interessieren
hier nicht) sind nur zulassig, soweit sie zum Schutz eines die Frei-
heit des einzelnen lUberragenden Gemeinschaftsguts gerecht-
fertigt sind. Im iibrigen missen Berufsregelungen stets auf der
Stufe vorgenommen werden, die den geringsten Eingriff in die
Berufsfreiheit mit sich bringen (UbermaRverbot). Reicht also eine
Regelung der Berufsausiibung aus, so darf keine Regelung zur
Einschréankung der Berufswahl getroffen werden. Betrachtet man
nun unter diesem Blickwinkel die eingangs genannten MaRnah-
men, so kommt man zu dem Ergebnis, daR es sich hierim wesent-
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lichen um Beschrankungen der Berufswahl handelt. Nur die
Offenbarungspflicht des Maklers kénnte man als Berufsaus-
ibungsregelung qualifizieren. Das bedeutet, da® die Regelung
tber die Zulassung zum Vermittlerberuf nur zuldssig wére, wenn
sie zum Schutze eines wichtigen Gemeinschaftsguts erfolgen
wirde. DaR der Schutz des Verbrauchers vor wirtschaftlicher Ge-
fahrdung ein solches Gemeinschaftsgut sein kann, hat das Bun-
desverfassungsgericht grundsitzlich anerkannt*®). Es hat dabei
ausdriicklich betont, daB die Gefdhrdung auch in der unzulédng-
lichen Beratung des Kunden liegen kann, die durch den Nachweis
der Fachkunde in dem konkret ausgelibten Berufszweig aus-
geschlossen oder doch gemindert werden kénnte. Wenn das
Gericht in dem entschiedenen Fall die Forderungen nach dem
Fachkundenachweis fiir unzuldssig ansah, dann deshalb, weil der
Gesetzgeber keine speziellen Qualifikationsnachweise fiir den
tatsachlich gewédhlten Beruf aufstellte, sondern ganz allgemein
kaufméannische Kenntnisse verlangte, die auch in einem ganz an-
deren Beruf erworben sein konnten.

So liegen die Dinge hier nicht. Anders als in dem Fall, den das Ver-
fassungsgericht zu entscheiden hatte, geht es hier nicht um den
bloRen Verkauf von ,verwendungsbereiten Konsumwaren®. Der
Versicherungsvermittler soll erst den Bedarf beim Kunden ermit-
teln und ihn dann hinsichtlich des Umfangs der notwendigen
Deckung beraten. Uber- und Unterversicherung miissen vermie-
den werden. Selbstbehalte und Laufzeit miissen bedarfsgerecht
festgelegt werden. Die vom Versicherer gestellten Fragen nach
risikoerheblichen Umstédnden missen zutreffend beantwortet
werden. Steuerliche und sozialversicherungsrechtliche Umstéan-
de missen beriicksichtigt werden. Die finanziellen Méglichkeiten
des Kunden miissen ermitteit und in Betracht gezogen werden
usw. Wahrend der Laufzeit des Vertrags soll der Kunde Giber neue
im Angebot oder auf dem Markt befindliche Produkte informiert
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werden. Bei der Schadenregulierung oder bei der Umstellung und
Neuordnung seiner Vertrage mu3 dem Kunden geholfen werden.
Das Produkt ,Versicherung” ist also nicht wie eine gegenstandli-
che Ware ,vorfabriziert”, sondern wird, wenn der Vermittler seiner
Verantwortung dem Kunden gegeniiber nachkommt, erst von ihm
gestaltet. Das mag bei einfachen Reiseversicherungen, die ein
Reisebiro vermittelt, anders sein. Um die geht es hier aber nicht.
Es geht um die immer wichtiger und komplizierter werdende pri-
vate Daseinsvorsorge des einzelnen, deren Spektrum von der
Kraftfahrthaftpflichtversicherung bis zur Lebensversicherung,
von der Krankenversicherung bis zur Wohngebaudeversicherung
reicht. Hier wird der Kunde, wie eingangs geschildert, spatestens
ab Mitte 1994 einer ungeheuren Vielfalt von Deckungsméglich-
keiten hilflos gegeniiberstehen, es sei denn, er wird durch zuver-
ldssige und fachkundige Vermittler beraten. Es sollen daher, an-
ders als in dem vom Verfassungsgericht entschiedenen Fall, keine
allgemeinen kaufmannischen Kenntnisse, die auch in einem
anderen Beruf erworben sein kénnen, verlangt werden, sondern
ausschlieBlich die Kenntnisse, die der Vermittler fir seinen Beruf
notwendigerweise braucht, ndmlich vor allem Versicherungs-
kenntnisse, und zwar in allen Versicherungszweigen, weil der
Kunde in alten Versicherungszweigen beraten werden will. Dem
tragt das Ausbildungsprogramm z.B. zum Versicherungsfach-
mann bzw. zur Versicherungsfachfrau Rechnung, indem es die
Ausbildung auf alle Versicherungszweige erstreckt. Erkennt man,
wie das Bundesverfassungsgericht es tut, den Verbraucherschutz
durch kompetente Beratung des Kunden als ein wichtiges Ge-

meinschaftsgut an, so muR man gerade die Versicherungsver-

mittlung als einen typischen Bereich ansehen, wo Einschrankun-
gen der Berufsfreiheit gerechtfertigt sind. Wegen des UbermaR-
verbots muR allerdings gefragt werden, ob nicht den Gefahren fir
den Verbraucher zunédchst auf der Stufe der Berufsausiibungs-
regelung begegnet werden kann. Diese Frage ist zu verneinen. Die
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Erfahrungen der Vergangenheit haben gezeigt, dal® ohne subjek-
tive Zulassungsvoraussetzungen hinsichtlich Zuverlassigkeit und
Fachkunde eine seridse und kompetente Beratung des Versiche-
rungskunden nicht sicherzustellen ist.

Das Verlangen nach einer Haftpflichtversicherung oder einer dhn-
lichen Sicherheit ist ebenfalls eine MaBnahme, die die Berufsfrei-
heit berithrt, da auch sie nach Ansicht der Kommission eine Vor-
aussetzung fiir den Beginn der Berufsausi{ibung sein soll. Mit ihr
soll sichergestellt werden, daR der Kunde seine Schadenersatz-
anspriiche gegen den Vermittler vor allem wegen Beratungsver-
schulden®') realisieren kann. Das gleiche gilt fir das Verlangen
nach ausreichender finanzieller Leistungsféhigkeit des Maklers.
Der Makler verwaltet Kundengelder. Das damit verbundene Risiko
soll durch eine angemessene Eigenmittelausstattung gesichert
werden. In beiden Fallen ist Schutz des Verbrauchers vor wirt-
schaftlicher Gefahrdung das in Frage kommende Gemeinschafts-
gut, das nach der Rechtsprechung des Bundesverfassungsge-
richts auch Einschrankungen der Berufswahl rechtfertigen kann.
Beispiele fiir ahnliche Einschrankungen in dhnlich gelagerten Fal-
len gibt es bereits im deutschen Recht42). Hinzu kommt, daR aner-
kanntermaRen fehlende wirtschaftliche Leistungskraft, sei sie
durch Fehlen einer Berufshaftpflichtversicherung oder &hnlicher
Sicherheit, sei sie durch unzuléngliche Eigenmittelausstattung
verursacht, ein Unterfall der persénlichen Unzuverléssigkeit“) ist
und damit, wie oben ausgefiihrt, als personliche Zulassungsbe-
schrankung gerechtfertigt sein kann. Auch hier muR man sich fra-
gen, ob das gewlinschte Ziel nicht auch durch eine MaBnahme auf
der Stufe der Berufsausiibung erreicht werden kann. Diese Frage
ist ebenfalls aus den obengenannten Griinden zu verneinen.

Die Forderung nach Offenlegungspflichten des Maklers schliel3-
lich ist eine BerufsausiibungsmaBnahme. Sie ist zulassig, wenn
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sie aus Griinden des Gemeinwohls geboten erscheint. Ziel ist es
sicherzustellen, dal der Vermittler, der sich dem Kunden gegen-
iiber als Makler ausgibt, auch tatsdchlich unabhéngig ist. Wieder
handelt es sich um eine Verbraucherschutzma3nahme und damit
um eine solche im Interesse des Gemeinwohls. Sie ist geeignet,
erforderlich, angemessen und auch zumutbar. Sie erfiilit damit
die Anforderungen, die das Bundesverfassungsgericht fiir Be-
rufsausiibungsregeln aufgestellt hat*4).

Als Zwischenergebnis ist festzuhalten, daR die unter 1. genannte
Umsetzungsmaéglichkeit in Richtung auf eine umfassende staat-
liche Aufsicht Giber Versicherungsvermittler schon deswegen fal-
lengelassen werden sollte, weil der weniger einschneidende Weg
liber ein Rahmengesetz mit weitgehender Selbstregulierung
durch die Beteiligten gangbar zu sein scheint. Sollte sich aber
herausstellen, daR die unter 3. genannte Umsetzungsmaoglichkeit
auch zum Ziel fiihrt, sollte man diesen Weg wahlen, sofern man
dann die verfassungsrechtliche Problematik umgeht.

Dieser dritte Weg, die Umsetzung in Form eines reinen Selbst-
regulierungsmodells, mag auch deshalb auf den ersten Blick ver-
lockend sein, weil er doch génzlich den augenblicklichen Deregu-
lierungsanstrengungen in allen Wirtschaftssektoren Rechnung
tragt.

Zunéchst ist zu fragen, ob sich die geschilderte verfassungsrecht-
liche Problematik nicht auch hier ergibt. Es ist zu fragen, ob eine
private Selbstregulierungseinrichtung, diesubjektiveZulassungs-
voraussetzungen festlegt und damit in die Berufsfreiheit eingreift,
nicht ebenfalls Artikel 12 des Grundgesetzes Rechnung tragen
mulR. Die Frage ist zu verneinen. Das Grundrecht des Artikels 12
besitzt prinzipiell keine Drittwirkung; es verpflichtet nur die 6f-
fentliche Gewalt und nicht Privatpersonen®®). Das gilt auch dann,
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wenn wie hier die Selbstregulierungseinrichtung ein faktisches
Monopol fir die Zulassung zum Beruf hat*®). Als problematisch
wird lediglich angesehen, wenn gegen die Entscheidung des Mo-
nopolisten der Rechtsweg vor die staatlichen Gerichte ausge-
schaltet wird*’). Im iibrigen kann das Grundrecht des Artikels 12
ebenso wie die anderen Grundrechte nur mittelbar als Ausle-
gungsrichtlinie iber die Generalklauseln des Privatrechts (88 138,
242, 826 BGB) im Einzelfall herangezogen werden?8).

Die weitere Frage ist, ob und wie ein solches Selbstregulierungs-
modell organisiert werden kénnte. Die von der EG-Kommission
empfohlenen Anforderungen miiRten an alle Versicherungsver-
mittler mit Sitzin Deutschland gestellt werden. Ein Weg wire, dal
alle Versicherungsunternehmen sich verpflichten, nur mit Ver-
mittlern zusammenzuarbeiten, die die genannten subjektiven Zu-
lassungsvoraussetzungen erfiillen und daher im Register der
Selbstregulierungseinrichtung eingetragen sind. , Alle Versiche-
rungsunternehmen” heif3t aber nicht nur alle deutschen Unter-
nehmen, sondern alle Unternehmen, die in Deutschland das Ver-
sicherungsgeschéaftim Niederlassungs- oder Dienstleistungsver-
kehr betreiben dirfen, also insbesondere alle Unternehmen mit
Sitz in der Gemeinschaft. Anderenfalls wéare die Gefahr gegeben,
daB sich ein auslandisches Unternehmen z.B. einen deutschen
Strukturvertrieb kauft und — ungeachtet aller Vereinbarungen der
deutschen Versicherer, nur mit zuverldssigen und kompetenten
Vermittlern zusammenzuarbeiten — auf diesem Wege auf dem
deutschen Markt das Geschaft mit Vermittlern betreibt, die eben
nicht die geforderte Qualifikation besitzen. Ob eine solche ,,euro-
paische Vereinbarung” zustande gebracht werden kann, ist nicht
sehr wahrscheinlich. Schwierig diirfte es auch sein, die Erfiillung
der von der Kommission fiir Versicherungsmakler vorgesehenen
Anforderungen sicherzustellen. Versicherungsmakler sind von
den Versicherern unabhéngig. Rechtliche Beziehungen bestehen
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nicht. Auch hier kdnnten sich zwar alle europaischen Versicherer
untereinander verpflichten, Geschéft nur von Maklern anzuneh-
men, die im Register eingetragen sind und damit die persénlichen
Zulassungsvoraussetzungen einschlieBlich Berufshaftpflichtver-
sicherung und ausreichender finanzieller Leistungsféhigkeit er-
fallen. Ob aber der Makler seiner Offenbarungspflicht dem Kun-
den gegeniiber nachgekommen ist, kénnten die Versicherer nicht
prafen. Man m(iRte daher alle Makler mit Sitz in Deutschland in
das Selbstregulierungsmodell in der Weise einbeziehen, daR sie
sich verpflichten, den Offenbarungspflichten nachzukommen.
Ob das im Hinblick darauf, dal ein groRer Teil der Makler in
Deutschland nicht in Verbadnden organisiert ist, gelingt, ist eben-
falls mehr als zweifelhaft. Aus alledem ergibt sich, daR ein Selbst-
regulierungsmodell ohne staatliche Mitwirkung angesichts der
praktischen Schwierigkeiten kaum zu realisieren sein wird.

V. Zusammenfassung und Ausblick

Die Empfehiung der EG-Kommission ist ein geeignetes Mittel, um
den Schutz der Verbraucher im europédischen Binnenmarkt zu
starken. Sie ist grundsatzlich zu begriiRen. Die Umsetzung dieser
Empfehlung in Deutschland ist aus rechtlichen und praktischen
Griinden schwierig. Es ist daher verstandlich, daR die deutsche
Bundesregierung allen Forderungen, im Gewerberecht flir weitere
subjektive Zulassungsvoraussetzungen vor allem in Form von
Sachkundenachweisen zu sorgen, zuriickhaitend, wenn nicht gar
ablehnend gegeniibersteht*®). Im Versicherungswesen ist ab
Mitte 1994 der Verbraucherschutz extrem gefahrdet. Ohne zuver-
lassige und kompetente Beratung und Betreuung durch Versiche-
rungsvermittler wird der Versicherungskunde die Vorteile des Ge-
meinsamen Marktes nicht in Anspruch nehmen kénnen, sondern
im Gegenteil hilflos der staatlich ungepriiften und intransparen-
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ten Produkt- und Tarifvielfalt gegenlberstehen. Die am Versiche-
rungswesen unmittelbar Beteiligten haben sich ebenso wie politi-
sche®%) und gewerkschaftliche Vertreter®') dafiir ausgesprochen,
dem Versicherungskunden durch gut ausgebildete und seridése
Vermittler zu helfen. Es muBB ein Weg gefunden werden, dieses
Ziel zu erreichen.
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A. Einleitung

Wesentliche Strukturprobleme eines Rechtsgebietes pflegen,
ungeachtet ihrer — meist nurangenommenen — Lésung im grund-
satzlichen, in einzelnen Tagesfragen frohliche Urstand zu feiern.
Im Recht des Versicherungsmaklers ist ein solches Struktur-
problem dasjenige seiner notwendigen Unabhéngigkeit vom Ver-
sicherer und das Spannungsfeld dieses Moments zu dem ande-
ren des sog. Doppelrechtsverhéltnisses, in dem dieser Vermittler
dennoch - einerseits zum Versicherungsnehmer und anderer-
seits zum Versicherer — steht. Das Unabhangigkeitspostulat fin-
det bekanntlich seinen Niederschlag im Wortlaut des 8 93 HGB,
nach dem Versicherungsmakler nur ist, ,wer gewerbsmaRig fir
andere Personen, ohne von ihnen aufgrund eines Vertragsverhélt-
nisses standig damit betraut zu sein, die Vermittlung von Vertra-
gen Uber ... Versicherungen Gbernimmt”.

Das sog. Doppelrechtsverhéaltnis wird allgemein als Signum je-
denfalls des Handelsmaklers gesehen und geht mit dem tatséch-
lichen Umstand einher, daR die Vermittlung notwendigerweise
den Kontakt und die Verhandlung mit einem Unternehmer, ja, ein
gewisses einvernehmliches und u.U. sogar arbeitsteiliges Zusam-
menwirken mit ihm voraussetzt. Es findetim Rahmen der §8 93 ff.
HGB seinen gesetzlichen Niederschlag in der Statuierung von
Rechten (8 99 HGB) und Pflichten (8§ 96, 100 ff. HGB) sowie auch
 in der Méglichkeit der Haftung gegeniliber beiden Parteien (5§ 98
HGB). Besonders fiir den Versicherungsmakler aber ergibt sich
vor diesem legislativen Hintergrund die wichtige Frage, wie weit
das Zusammenwirken mit dem Versicherer gehen darf, wie weit es
m. a.W. im Rahmen und durch den Gedanken des Doppelrechts-
verhéltnisses gedeckt ist und wann es seine Unabhéangigkeit und
damit seinen Versicherungsmakler-Status in grundsétzlicher
Weise berlihrt. Edward Gumbel hat diese Thematik kirzlich fur
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GroBbritannien unter der plakativen Frage ,Wem dient der eng-
lische Versicherungsmakler?*') behandelt und dabei i. S. des An-
satzes untersucht, ob und wie weit der (englische) Versicherungs-
makler in bestimmten konkreten Zusammenhangen, etwa bei der
Erstattung von Anzeigen, bei Pramieninkasso oder der Betei-
ligung an der Schadensregulierung, fir den Versicherungsneh-
mer oder fiir den Versicherer agiert. Diese Frage ist auch in
Deutschland ein mit wechselndem Themenbezug immer wieder
virulent gewordenes Thema, fir dessen vorldufige Konkretisie-
rung die Schlagworter von der ,niederlassungsgleichen Prasenz”,
der EG-Vermittlerrichtlinie mitihrem Unabhéngigkeitspostulatim
grundsétzlichen, aber auch etwa diejenigen von der ,,Bestands-
verwaltung” oder der Schadensregulierung (fiir den Versicherer)
als technische Einzelfragen im Doppelrechtsverhéltnis angefiihrt
.seien. Dieser Gesamtthematik soll im folgenden zunidchst mit
dem Blick auf die Grundzige der Rechtsstellung des Versiche-
rungsmaklers und sodann im Sinne der Frage nach Folgerungen
fir die Behandlung der angedeuteten aktuellen Tagesprobleme
nachgegangen werden.

B. Hauptteil

. Rechtsstellung des Versicherungsmaklers
- das ,,Doppelrechtsverhiitnis” im besonderen

1. Zivilmakler

Mit dem Zivilmakler der §§ 652 ff. BGB hat der Handelsmakler der
8593 ff. HGB die Aufgabe gemein, das Zustandekommen von
Vertrédgen zwischen seinem Auftraggeber und einem Dritten im
weitesten Sinne zu férdern. Wahrend fiir diese Férderung beim
Zivilmakler auch der bloRe Nachweis der Gelegenheit zum Ab-
schluB eines Vertrages ausreicht, verlangt § 93 HGB dariiber hin-
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aus ,Vermittiung” durch den Handelsmakler. Diese Vermittlung
muR sich zudem, um den weiteren Merkmalen des Handelsmak-
lers gerecht zu werden, unter Fehlen einer dauernden Betrauung
auf Gegensténde des Handelsverkehrs (u. a. Versicherungen) be-
ziehen und gewerbsmaRig erfolgen?).

Kann also angesichts gewisser Grundgemeinsamkeiten notfalls
und teilweise auf das Recht des Zivilmaklers zuriickgegriffen wer-
den®), so stehen im hier zu behandelnden Zusammenhang doch
die Unterschiede pragnant im Vordergrund: Denn wahrend der
Handelsmakler des HGB im allgemeinen in einem Doppelrechts-
verhéltnis steht, gilt fir den Zivilmakler die umgekehrte Grund-
aussage. Der Zivilmakler darf im Zweifel nur seinem Auftraggeber
dienen, und § 654 BGB erklart sogar den Anspruch auf die Cour-
tage fur ausgeschlossen, wenn der Makler dem Inhalt des Vertra-
ges zuwider auch fiir den anderen Teil tatig gewesen ist. Ob derIn-
halt des Vertrages eine Doppeltatigkeit ausnahmsweise gestattet,
ist Tatfrage. Nach sinnvoller Interessenbewertung ist das um so
mehr der Fall, je klarer der Auftraggeber die Tatigkeit des Maklers
an Hand gegebener Marktpreise kontrollieren kann. Umgekehrt
aber darf der Maklerin eben dem MaRe, wie es an der Méglichkeit
eines solchen Preisvergleichs fehlt, nurdie Interessen seines Auf-
traggebers wahrnehmen?). Grundsitzlich steht danach der Zivil-
makler also nicht in einem Doppelrechtsverhéltnis.

2. Handelsmakler

Obwohl auch der Handelsmaklier seinen Vermittlungsauftrag
zunédchst nur von seinem Auftraggeber erhélt, tritt er auch zum
Dritten, mit dem er seinem Auftraggeber das Geschéft vermittelt,
in eine unmittelbare und durch die gesetzlichen Vorschriften der
§§ 93 ff. HGB stark verdichtete Rechtsbeziehung. Das schlagt sich
etwa darin nieder, daR der Handelsmakler nach § 94 HGB jeder
Partei die SchluBnote auszustellen und da nach § 101 HGB jede
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Partei Anspruch auf Ausziige aus dem Tagebuch hat. Weiterhin ist
der Handelsmakler gegebenfalls beiden Parteien zur Aufbewah-
rung von Proben verpflichtet (§ 96 HGB), und er haftet beiden Par-
teien fir den durch sein Verschulden entstehenden Schaden (§ 98
HGB). Nicht zuletzt ist in diesem Gesamtbild bedeutsam, daR der
Courtageanspruch des Handelsmaklers im Zweifel von jeder Par-
tei zur Halfte zu tragen ist (§ 99 HGB). Insgesamt besehen kann in-
soweit in der Tat von einem ausgepragten Doppelrechtsverhéltnis
gesprochen werden, in dessen Rahmen der Handelsmakler als
unparteiischer Mittler die beiderseitigen Interessen zum Aus-
gleich bringt. Die genannten Grundkomponenten sind fiir das Bild
des .ehrlichen Handelsmaklers” so wesentlich, daR die §§ 93 ff.
HGB jedenfalls nicht mehr uneingeschrankt anwendbar sind,
wenn der Makler mit besonderer Vertragsgestaltung ausschlieR-
lich im Interesse der Partei zu handeln hat, von der er beauftragt
wurde, und dies auch fiir die andere Partei erkennbar wird®). Die
letztgenannte Situation trifft bekanntlich weitgehend auf den
Versicherungsmakler zu.

3. Versicherungsmakler: Grenzen des
Doppelrechtsverhiltnisses

Das grundsatzlich auch fiir den Versicherungsmakler bejahte
Doppelrechtsverhaltnis findet seine Grenzen aus den soeben
angestellten Erwdgungen heraus. Nach den historisch gewach-
senen Besonderheiten ist der Versicherungsmakler ,,Bundesge-
nosse” des ihn beauftragenden Versicherungsnehmers®), dessen
versicherungsbezogene Wissens- und Erfahrungsdefizite er be-
treuend ausgleicht, wovon zugleich auch der Versicherer ausgeht.
Der meist mehr oder minder unkundige Versicherungsnehmer
will i.S. der schnellstmbglichen Besorgung passenden, indivi-
duellen Versicherungsschutzes beraten werden — und dem ent-
spricht eine Betatigungspflicht des Versicherungsmaklers im
Hinblick auf AbschluR und laufende Betreuung sowie eine ent-
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sprechende Vollmacht fiir den Versicherungsnehmer’). An alle-
dem andert die weitere, historisch gewachsene Besonderheit
nichts, da der Versicherungsmakler seine Courtage abweichend
von § 99 HGB vom Versicherer, also ausgerechnet von derjenigen
Partei bekommt, die er nicht berdt und betreut, wobei dieser Ver-
mittlerlohn wirtschaftlich besehen freilich mit der Pramie vom
Versicherungsnehmer aufgebracht wird®).

Obwohl also das Bild des Versicherungsmaklers gegeniber dem
in den 88 93 ff. HGB angelegten des Handelsmaklers mancherlei
wichtige Besonderheiten aufweist, bleibt die grundsétzliche Ein-
schildgigkeit jener Vorschriftengruppe doch von Bedeutung. Dies
gilt z. B. fiir 8 93 Abs. 1 HGB, der jene Grundvoraussetzung des
Handelsmaklers, auch des Versicherungsmaklers, aufstellt, wo-
nach dieser fiir andere Personen die Vermittlung von Versicherun-
gen (bernimmt, ,ohne stdndig damit betraut zu sein”. Dal} es
beim Versicherungsmakler in dieser Hinsicht primar um die
Unabhéangigkeit vom Versicherer geht, folgt aus der gegeniiber
dem Normalbild des Handelsmaklers gewandelten Interessen-
lage und dem Anspruch des Versicherungsmaklers, dem Versi-
cherungsnehmer als vom Versicherer unabhdngiger Vermittler
zur Verfligung zu stehen®). Hingegen ist das Verhaltnis zum Versi-
cherungsnehmer interessengemaR vielfach ein solches stéandiger
Betrauung, wogegen nichts einzuwenden ist, solange sich nicht
der Versicherungsmakler, wie etwa im Falle der konzerneigenen
Vermittlungsgesellschaften, geradezu in wirtschaftlicher oder
sogar institutionalisierter Abhédngigkeit vom Versicherungsneh-
mer befindet'?).

Die Grenzen des prinzipiell auch den Versicherungsmakler bin-
denden Doppelrechtsverhaltnisses folgen ebenfalls aus der ge-
genuber der Normallage des Handelsmaklers gewandelten Ver-
trags- und Interessenlage. Zwar treffen den Versicherungsmakler
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auch gegeniiber dem Versicherer Interessenwahrnehmungs-
pflichten, deren Verletzung ihn sogar nach § 98 HGB schadens-
ersatzpflichtig machen kann. So darf er selbstredend keine Anzei-
gepflichtverletzungen fir den Versicherungsnehmer zum Nach-
teil des Versicherers begehen oder daran mitwirken''). Dennoch
wird seine Objektivitdt naturgemaR durch seine Verpflichtung
begrenzt, die Belange des Versicherungsnehmers in optimaler
Weise wahrzunehmen. Diese Orientierung an der fir den Versi-
cherungsnehmer ibernommenen Betreuungsaufgabe zieht sich
durch alle Phasen des Versicherungsvertrages, also seines Zu-
standekommens, seiner laufenden Unterhaltung, der Abwicklung
von Schadensféllen etc. Wird der Versicherungsmakler in allen
diesen Phasen notwendigerweise mit tatig, so geschieht dies in
der Erflllung seiner Hauptpflicht gegeniiber dem Versicherungs-
nehmer und trotz unerldBlicher Zusammenarbeit mit dem Versi-
cherer nur bei gleichzeitiger Beachtung (relativierter) Neben-
pflichten gegeniber diesem. Nur eine solche Sicht der Dinge ent-
spricht dem ,interessebedingt modifizierten bzw. relativierten
Doppelrechtsverhéltnis” und zugleich dem Postulat der Unab-
hangigkeit des Versicherungsmaklers vom Versicherer. Dieser
Ausgangspunkt mull im Auge behalten werden, wenn in der Folge
vor dem Hintergrund einzelner Problemfelder eine Antwort aufdie
Frage versucht wird, ,wem der Versicherungsmakler dient”.

Il. Folgerungen fiir die Behandlung aktueller
Problemfelder

Es gilt nunmehr die Folgerungen fiir die Behandlung einzelner ak-
tueller Problemfelder zu bedenken. Dabei wird zwischen solchen
der AbschluBphase, des laufenden Versicherungsverhéltnisses
(Prémienzahlung, Bestandsverwaltung) und der Betreuung des
Versicherungsnehmers im Schadensfall (Schadensregulierung)
unterschieden.
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1. AbschluRBphase

a) Versicherungsmakler als Erklarungsvertreter
des Versicherungsnehmers

Die richtige Zuordnung der Tatigkeit des Versicherungsmaklers,
d.h. m.a.W. die richtige Antwort auf die Frage, ,wem der Versi-
cherungsmakler dient”, kann schon in der Phase des Zustande-
kommens des Versicherungsvertrages von erheblicher, auch
rechtlicher Bedeutung sein. So besteht eine wichtige Aufgabe
des Versicherungsmaklers in der Betreuung seines Klienten darin,
fir eine korrekte Erhebung der vorvertraglich anzeigepflichtigen
Gefahrumsténde und fiir die Durchfiihrung der diesbeziiglichen
Anzeigen Sorge zu tragen. Schon die Erhebung wird vielfach vom
Versicherungsmakler selbst betrieben, indem er seine entspre-
chend geschulten Fachleute vor Ort einsetzt und im Ergebnis dem
Versicherer, bis hin zur Vorbereitung der Policierung, quasi
~Schrankfertiges Geschéft” liefert. Dennoch agiert der Versiche-
rungsmakler hierbei fiir den Versicherungsnehmer, da er nicht zur
Organisation des Versicherers gehért. Dementsprechend ist die
Anzeigepflicht mit Kenntnis des Versicherungsmaklers von anzei-
gepflichtigen Umsténden noch nicht erfiillt, da er - anders als der
Versicherungsagent — nicht ,Auge und Ohr des Versicherers”i. S.
der neueren BGH-Rechtsprechung12) ist.

Die rechtliche Bedeutung dieser Unterscheidung zeigt sich z. B.
auch ganz praktisch im Zusammenhang mit der Stellung bzw.
Entgegennahme eines Versicherungsantrages und seiner gele-
gentlich vorkommenden eigenméchtigen Abanderung durch den
Vermittler. Der Vertreter ist, wie sich aus 843 VVG ergibt, Emp-
fangsvertreter des Versicherers, und mit der Entgegennahme des
Antrages durch ihn ist der Zugang mit dem urspriinglichen Inhalt
erfolgt, so daR eine nachtragliche Abdnderung durch den Vertre-
ter allenfalls zur Anwendung des §5 VVG fithren kann. Andert
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dagegen ein Versicherungsmakler den Antrag ab, so ist dieser mit
dem veranderten Inhalt gestellt und vom Versicherer gegebenen-
falls angenommen'3). Allerdings kann sich der Versicherungs-
maklier dem Versicherungsnehmer damit schadensersatzpflichtig
machen, wenn erihm schlecht gedient hat. Indessen ist dies gera-
de Ausdruck des Umstandes, daR es eben um seine Betéatigung
fir den Versicherungsnehmer geht.

b) Die Problematik der niederlassungsgleichen Prisenz

Die Frage nach der Bewertung des Versicherungsmaklers als nie-
derlassungsgleiche Prasenz ist auf einem ganz anderen Felde,
namlich dem des Aufsichtsrechts und des EG-Rechts angesie-
delt, hat sie doch mit der (vor allem im Rahmen der 2. Richtlinien-
Generation und ihrer Umsetzung noch bedeutsamen) Abgren-
zung zwischen Niederlassungs- und Dienstleistungsfreiheit zu
tun. Bekanntlich enthielt schon das Grundsatzurteil des EuGH
vom 04.12.1986 in seiner Randziffer 21 wichtige vermittlerrele-
vante Ausfihrungen, mit denen der EuGH der Niederlassung
Agenturen des auslédndischen Versicherers und andere Arten
standiger Prasenz gleichstellte, ,auch wenn diese nicht die Form
einer Zweigniederlassung (oder einer Agentur) angenommen ha-
ben, sich lediglich als ein Blro darstellen, das von dem eigenen
Personal des Unternehmers oder von einer Person gefiihrt wird,
die zwar unabhangig aber beauftragt ist, auf Dauer fir dieses
Unternehmen wie eine Agentur zu handeln”. Der Gedanke wurde
tiber Artikel 3 der 2. Schadensrichtlinie in das nationale Recht (in
Deutschland in § 110 a Abs. 1 Satz 2 VAG) libertragen und blieb
nach Verstédndnis und Umsetzung bis zuletzt lebhaft umstritten.
Fir die deutsche Versicherungswirtschaft stellte sich ein még-
lichst weites Verstandnis der niederlassungsgleichen Présenz,
die ja den auslandischen Versicherer zur Begriindung einer Nie-
derlassung zwingt und die volle Einschidgigkeit deutschen
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Rechts auslést, offenbar als probates Mittel zur Abwehr lastiger
auslandischer Konkurrenz dar.

Der Wortlaut des heutigen 8110 a Abs. 1 Satz 2 VAG, der darauf
abstellt, ob ,das Versicherungsgeschaft durch eine zwar selb-
sténdige, aber standig damit betraute Person betrieben wird, die
von einer Betriebsstéitte im Geltungsbereich des Gesetzes aus
tatig wird”, ist gegeniiber der Randziffer 21 des EuGH-Urteils und
des Art. 3 der 2. Schadensrichtlinie erfreulicherweise wieder
naéher an den Gesetzeswortlaut der 88 92, 84 HGB herangefiihrt,
wonach entscheidend die ,stdndige Betrauung mit Vermittiung
oder AbschluR von Versicherungsvertragen” ist. DaR danach der
von einem ausldndischen Versicherer ,standig betraute” Versi-
cherungsagent eine niederlassungsgleiche Prisenz darstellt,
folgt aus der Natur dieses Vermittlertypus und seines Wirkens.
Andererseits ist klar, daR der ,reine Versicherungsmakler”, der al-
so ohne standige Betrauung durch einen Versicherer als Bundes-
genosse des Versicherungsnehmers tatig wird, keine Niederlas-
sung verkorpert'®). Fraglich ist hingegen, wie weit Versicherungs-
makler, die Courtage- oder gar (stille) Akquisitionsabkommen mit
Versicherern unterhalten oder mit der Schadensabwicklung stén-
dig betraut sind, unter 8110 a Abs. 1 Satz 2 VAG fallen. Mit Koll-
hosser'®) ist festzuhalten, daB es ganz auf die Bewertung der
Umsténde des Einzelfalls unter Beriicksichtigung der mit der Vor-
schrift verfolgten Ziele ankommt.

Bezugspunkt kritischer Betrachtungen sind, bedeutsam im Rah-
men der Anfangsphase von Versicherungsvertrdgen, zunéichst
Courtageabkommen und die Bevollmichtigung des Versiche-
rungsmaklers durch den Versicherer (,binding authority”).
M. E. kann ein richtig verstandenes Courtageabkommen keine
standige Betrauung bewirken, bedeutet es doch nur eine Abspra-
che fir den Fall, daR sich der Versicherungsmakler — aus freien
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Sticken! — dazu entschlieBt, dem (auslandischen) Versicherer
Geschéfte zu vermitteln. Nichts anderes kann fir die Abschliuf3-
vollmacht gelten, sofern sie nicht im Innenverhéltnis mit einer
standigen Betrauung, d. h. mit einer Verpflichtung des Vermittlers
einhergeht, dem Versicherer alles (oder doch nach festgelegten
Kriterien selektiertes) Geschaft zu bringen‘s). Schonder EuGH hat
zu Recht auf den Auftrag bzw. Geschaftsbesorgungsvertrag und
die danach auf Dauer angelegte Vermittlungs- und Abschlul3ta-
tigkeit abgestellt. Aus einer Vollmachtserteilung folgt die ent-
sprechende Verpflichtung nicht ohne weiteres'’). Jede andere
Sichtder Dinge widersprache der Abstraktheit der Volimacht, die,
wenn nichts Weitergehendes vereinbart wird, wiederum nur als
fiir den Fall getroffen anzusehen ist, daR sich der Versicherungs-
makler frei zum Abschluf mit diesem Versicherer entschlieRt. Fir
diese Falle dient die Bevollmachtigungi. S. sachgerechter, gerade
auch im Interesse des Versicherungsnehmers liegender Arbeits-
teilung der gréBeren Flexibilitdt und Schnelligkeit in der Herbei-
fihrung der gewiinschten Deckung.

Die Problematik der niederlassungsgleichen Prdsenz wird im
Rahmen der 3. Richtlinien-Generation nicht génzlich entfallen,
immerhin aber in ihrer Bedeutung gemindert werden. Dal} sie
prinzipiellim Raume bleibt, folgt aus der Definition der Zweignie-
derlassung in Art. 1 b der 3. Schadensrichtlinie als Agentur oder
Zweigniederlassung eines Versicherungsunternehmens ,unter
Berticksichtigung des Art. 3 der Richtlinie 88/357/EWG". Dem-
nach fiihrt die Existenz eines niederlassungsgleichen Tatbestan-
des zur Begriindung einer Niederlassung im technischen Sinne
und lést allemal die grundséatzliche Einschlagigkeit der Rechts-
ordnung des Tatigkeitslandes aus. Gemildert wird das Problem
dadurch, daR sowohl die Begriindung der Niederlassung (Art. 34
der 3. Schadensrichtlinie) als auch die Zulassung zum Dienstlei-
stungsgeschéft (Art. 35) dem Sitzlandprinzip folgt und daR dieim
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Massengeschéft insoweit noch geltenden Beschrankungen des
Kumuls (8110 d Abs. 2 VAG) entfallen werden, da Art. 13 der
2. Schadensrichtlinie durch Art. 37 der 3. Schadensrichtlinie auf-
gehoben ist.

Zusammenfassend kann festgehalten werden, daR der normale
Versicherungsmakler, selbst auch wenn er eine Courtage- oder
Volimachtsvereinbarung mit dem auslandischen Versicherer un-
terhélt, von diesem dadurch nicht ,,standig betraut”i. S. der §8 110
Abs. 1 Satz 2, 110 d Abs. 2 VAG ist. Zwar steht er zum Versicherer
unvermeidbar in einem (gegeniber der Sachlage beim sonstigen
Handelsmakler modifizierten) Doppelrechtsverhaltnis, jedoch ist
dies nicht entscheidend. Solange der Vermittler nicht im erérter-
ten Sinne der 88110 a Abs. 1 Satz 2 VAG/ 84, 92 HGB (mit Vermitt-
lung und/oder AbschluB) ,standig betraut” ist, bleibt er Versiche-
rungsmakler und Bundesgenosse des Versicherungsnehmers,
dem er dient.

2. Durchfiihrung des Versicherungsvertrages

Mit Blick auf die Durchfiihrung des Versicherungsvertrages sollen
zunéchst Fragen des Pramieninkassos und der ,Bestandsverwal-
tung” angesprochen, solche der Schadensregulierung einem be-
sonderen Abschnitt vorbehalten werden.

a) Pramieninkasso

Dabei kann die Betrachtung des Pramieninkassos knapp gehalten
werden, da diese Aspekte moglicher Maklertatigkeit im Rahmen
einer in dieser Reihe vorgelegten Arbeit von Hiibner und Basting
Uber ,Rechtsprobleme des Abrechnungsverkehrs in der Erstversi-
cherung bei Einschaltung von Versicherungsmaklern“'8) mitbe-
rucksichtigt sind. Konkret stellt sich auch hier die Frage, wem der
Versicherungsmakler dient, wenn er Erst- oder Folgepramien kas-
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siert und anschlieRend an den Versicherer weiterleitet oderin den
Abrechnungsverkehr mit ihm einbringt, in welchem Zeitpunkt
m.aW. die entsprechende Pramienschuld beglichen ist. Dabei
liegt die rechtliche Bedeutung dieser Frage auf der Hand, kann
doch die nicht rechtzeitige Zahlung zu den einschneidenden
Rechtsfolgen der 88 38, 39 VVG fihren.

Habner/Basting gehen mit Recht von der auch hier in bezug
genommenen Grundlage aus, daR der Versicherungsmakler Bun-
desgenosse und Diener des Versicherungsnehmers ist. Dem-
gemaR, und das ist der Grundsatz, vermag die Zahlung des Versi-
cherungsnehmers an den Versicherungsmakler ersteren gegen-
tber dem Versicherer noch nicht zu befreien, es sei denn, der Ver-
sicherer habe — und dies ist fiir die rechtliche Betrachtung, nicht
indessen unbedingt in der Praxis, die Ausnahme — dem Versiche-
rungsmakler ausdriicklich oder konkludent Inkassovollmacht er-
teilt, was auch aus der Vereinbarung des Abrechnungsverkehrs
im Kontokorrent folgen kann'®). DaR dem gegebenenfalls eine
Anscheinsvollmacht gleichsteht, entspricht nur allgemeinen zi-
vilrechtlichen Prinzipien.

Wichtig ist, daB auch eine solche technische Zusammenarbeit
des Versicherungsmaklers mit dem Versicherer wohl im Rahmen
des beide miteinander verbindenden Doppelrechtsverhéltnisses
zu sehen ist, dennoch aber den Versicherungsmakler nicht etwa
zur (,standig betrauten”) Agentur des Versicherers macht. Wére
letzteres der Fall, so wire die ganze (auch von Hiabner/Basting
behandelte) Fragestellung iiberhaupt kein Thema, da die Entge-
gennahme der Pramie durch einen Versicherungsagenten ohne
weiteres befreiend flir den Versicherungsnehmerwirkt (8 43 Ziff. 4
VVG). Bei alledem wird die ganze Fragestellung — wohlgemerkt —
nur auf vom Versicherungsmakler vermittelte Versicherungsver-
trage bezogen.
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b) .Bestandsverwaltung”

Gleiches gilt prinzipiell fiir die laufende Betreuung des Versiche-
rungsnehmers, die sich aus der Sicht des Versicherers nicht sel-
ten als ,.eine dem Versicherungsmakler ibertragene Bestandsver-
waltung” darstellt. Auf sie entfallt nach allgemeiner Auffassung
ein Anteil der dem Versicherungsmakler gebiihrenden, nach Ge-
wohnheitsrecht vom Versicherer auszukehrenden Courtage, die
sich sodann in einen Vermittlungsanteil und in einen Betreuungs-
anteil gliedert?°). Die Versuchung nicht nur des Versicherers, son-
dern u. U. auch des Versicherungsnehmers, den Versicherungs-
makler ,,auszubooten” und den Vertrag (durch Kiindigung und
AbschluB eines Folgevertrages) von diesen Kosten zu befreien,
ist praktisch betrachtlich. Der BGH ist derartigen Ansétzen zur
treuwidrigen Courtagevereitelung in zwei wichtigen Entschei-
dungen?') wirksam entgegengetreten, indem er unter gewissen
Voraussetzungen auch ,Ersatzvertrage” fir courtagepflichtig
erklarte??).

A minore ad maius kann sich der Versicherer auch nicht durch
Kiindigungen von einer Pflicht zur Zahlung weiterer Courtage ent-
binden, die aus Summenerhéhungen im Rahmen einer dynami-
sierten Lebensversicherung resultieren, da es dabei um den An-
spruch des Versicherungsmaklers auf ,,Folgecourtage” innerhalb
desselben Versfcherungsvertrages geht. Mit dem Blick auf etwa
anderslautende Klauseln einer ,Maklervereinbarung” (zwischen
Versicherer und Versicherungsmakler) ist zu bedenken, da der
Courtageanspruch eben nicht erst aus der Maklervereinbarung
folgt, sondern sich bereits aus Gesetz (88 354, 99 HGB) und im
Punkte der Belastung des Versicherers aus Gewohnheitsrecht
ergibt. Dementsprechend kann einer ,Makler- bzw. Courtage-
vereinbarung” nur deklaratorischer, bestatigender Charakter bzw.
die Funktion der Fixierung der Forderungshéhe zuerkannt wer-
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den. Klauseln, welche besagen, da weitere Anspriiche des Versi-
cherungsmaklers mit Kindigung entfallen, stellen eine , institu-
tionalisierte Courtagevereitelung” dar und verstoRen — selbst
auch unter Kaufleuten (88 24 AGBG, 1 Abs. 2 Ziff. 7 HGB) — gegen
§9 Abs. 2 Satz 2 AGBG, da sie die Erreichung des u. a. auf eine
sachgerechte Courtagebemessung angelegten Vertragszwecks
gefahrden.

Diese Betrachtung muf auch fir den anderen Fall relevant wer-
den, daB der Versicherer bei Fortfihrung des Versicherungsver-
trages mit dem Versicherungsnehmer die Courtagevereinbarung
kiindigt, um sich von derZahlung der laufenden Betreuungscour-
tage (,,Bestandspflegevergiitung”) zu entlasten. Auch eine darauf
abzielende Klausel verst63t gegen 8 9 Abs. 2 Satz 2 AGBG, da sie
vertragswesentliche Positionen des Versicherungsmaklers sach-
widrig einschrankt. Mit einer anderen Entscheidung wiirde auRer
acht gelassen, daR die Betreuung des Versicherungsnehmers
trotz der Kiindigung des Versicherers erforderlich bleibt und da
der Versicherungsmakler sie bieten muR, wenn anders er sich
nicht schadensersatzpflichtig machen will. MaBgeblich wird
letztlich also auch in diesem Zusammenhang die Tatsache, daR
der Versicherungsmakler ,dem Versicherungsnehmer dient” so-
wie fur Vermittlungserfolg und fur die laufende Betreuung unab-
hangig von der Vereinbarung mit dem Versicherer einen Anspruch
auf Courtage hat, derlediglich gewohnheitsrechtlich bedingt vom
Versicherer zu erfiillen ist.

3. Schadensregulierung

SchlieBlich wirft auch noch die Schadensregulierung Probleme
auf, die in einem ahnlichen Licht gesehen werden miissen wie die
insoweit behandelten. Auch an der Schadensregulierung ist der
Versicherungsmakler Gblicherweise beteiligt — ja, den Versiche-
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rungsnehmer (auch) in diesem Zusammenhang zu betreuen, zahlt
zu den ganz wesentlichen Aufgaben eines Versicherungsmak-
lers23).

Auch in diesem Zusammenhang kann sich die — oben fiir die Pra-
mie bereits angesprochene — Frage nach der Empfangszustan-
digkeit fiir Geldleistungen stellen, hier nach der Zusténdigkeit des
Versicherungsmaklers zum Empfang der Versicherungsleistung.
Diese Zustandigkeit folgt in der Praxis vielfach aus ausdriicklicher
oder konkludenter Volimacht des Versicherungsnehmers, beson-
ders dann, wenn Leistungen zwischen ihm und dem Versiche-
rungsmakler im Kontokorrent abgewickelt werden??). Es gelten
hier m. a.W. die bereits fiir die Pramienzahlung angesprochenen
Grundsétze entsprechend.

DaR der Versicherungsmakler aber jedenfalls auch mit der Be-
treuung in der Schadensregulierung ,dem Versicherungsnehmer
dient” und nicht etwa genuin versicherereigene Aufgaben fir die
Versicherer erfiillt, wird nicht selten und nicht nur von letzterem
verkannt. Z.B. kann die richtige Zuordnung, wie die Erfahrung
lehrt, auch steuerlich relevant werden, da nur die Provision bzw.
Courtage als solche nach 84 Nr. 11 UStG umsatzsteuerfrei bleibt,
nicht aber sonstige Verglitungen. Vor diesem Hintergrund ist es
wichtig, daB auch die Betreuung in der Schadensregulierung zu
den spezifischen Aufgaben des Versicherungsmaklers im Rah-
men von ihm vermittelter Versicherungsvertrage gehért und mit
Courtage entgolten wird. Daran vermag, anders als z.B. das
Finanzamt Frankfurt am Main in einer an den Bundesverband
Deutscher Versicherungsmakler e.V. in Hamburg gerichteten
Stellungnahme vom Mérz 1992 meint, auch der Umstand nichts
zu andern, daR Pramieninkasso und Leistungseinzug Uber den
Versicherungsmakler im Rahmen von Kontokorrentverhéltnissen
erfolgen, die diesen einerseits mit dem Versicherungsnehmerund
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andererseits mit dem Versicherer verbinden. Dies alles ist durch
das Doppelrechtsverhaltnis gedeckt, in dessen Rahmen der Versi-
cherungsmakler dem Versicherungsnehmer um so besser dienen
kann, wenn ihm die modernen Mittel und Methoden arbeitstei-
liger Zusammenarbeit mit dem Versicherer offenstehen. DaB in
dariber hinausgehenden Fillen der Regulierung in eigener Regie

und ohne notwendige Abstimmung mit dem Versicherer ein quali-

tativer Wandel hin zur Agentur des Versicherers vorliegen kann,
ist dabei unbestritten.

Eine solche Einordnung kommt vor allem dann in Betracht, wenn
der Versicherungsmakler fiir einen (in- oder auslandischen Versi-
cherer) generell die Schadensregulierung (auch) fiir Versiche-
rungsvertrage ibernimmt, die er selbst nicht vermittelt hat. Eine
solche Betdtigung ware durch das Doppelrechtsverhaltnis nicht
mehr gedeckt, sondern wirde die Unabhéngigkeit des Versiche-
rungsmaklers tangieren, da er in solchen Féllen eben nicht primar
dem Versicherungsnehmer, sondern dem Versicherer dient. Dies
im Auge zu behalten scheint mir mit dem Blick auf die in
der Ergénzungsrichtlinie fir die Kraftfahrversicherung vom
08.11.19902%) vorgesehene Figur eines sog. Schadensregulie-
rungsreprasentanten von Bedeutung zu sein, der den auslandi-
schen Versicherer im Tatigkeitsland in allen Regulierungszusam-
menhéngen vertreten soll. Dazu wiirde nicht nur die Passivlegiti-
mation in Prozessen sowie die Sicherstellung von Zustellungen
und Vollstreckungen im Inland, sondern auch eine hinreichende
personelle und finanzielle Ausstattung des Reprisentanten ge-
héren, der zudem der Aufsicht des Tatigkeitslandes unterstehen
sollte?®). Im Hinblick auf diese Stellung und Aufgaben des Repra-
sentanten hélt Lemor a.a.0. die Beauftragung von Versiche-
rungsmaklern mit Recht fir problematisch.
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C. Zusammenfassung und Schluf®

Unser Spaziergang liber verschiedene praxisrelevante Problem-
felder hat gezeigt, daB fiir den der Unabhéngigkeit verpflichteten
Versicherungsmakler das Doppelrechtsverhéltnis heute mehr
denn je ein Spannungsfeld bedeutet. Sich fir den Versicherungs-
makler von dem (modifizierten) Doppelrechtsverhéltnis ,zu ver-
abschieden”, wie das gelegentlich angeregt wird, erscheint weder
méglich noch sinnvoll. Eine so veranderte Sicht der Dinge ent-
spriche nicht der Natur der Sache, um die es hier geht. Sie wiirde
auch dem Versicherungsmakler die manchmal als peinlich emp-
fundene Frage nach seiner Unabhéangigkeit nicht nur nicht erspa-
ren, sondern ihn dieser Frage in dem MaRe verstérkt aussetzen,
wie seine technischen, auf sinnvolle Zusammenarbeit zum Besten
des Versicherungsnehmers angelegten Kontakte zum Versicherer
nicht mehr (nur) als AusfluR dieses (modifizierten) Doppelrechts-
verhaltnisses erklart werden kdnnen. Sich in den durch das modi-
fizierte Doppelrechtsverhéltnis vorgezeichneten Grenzen zu hal-
ten und (m. a.W.) nicht durch zu enge Zusammenarbeit mit dem
Versicherer seine Unabhéngigkeit aufs Spiel zu setzen, bleibt also
Gratwanderung und interessante Herausforderung zugleich.
Ewald Lahno, der in diesem Jahre nach langjéhriger fruchtbarer
Arbeit den Vorsitz des Beirates der Hamburger Gesellschaft zur
Forderung des Versicherungswesens aufgibt und der aus diesem
AnlaB durch die Beitrage zum vorliegenden Bande dankbare Eh-
rung erfdhrt, hat diese Herausforderung in einem langen Makler-
leben ohne Frage oft empfunden und als erfolgreicher Makler
ebensooft bewaltigen miissen. Sie immer wieder neu zu bewalti-
gen wird kiinftig vor dem Hintergrund der in die Deregulierungs-
entwicklung eingebetteten Empfehlung der EG-Kommission zur
Versicherungsvermittlung vom 18.12.1991 und mit dem in ihrem
Art. 3 besonders betonten Unabhangigkeitspostulat?’) noch be-
deutsamer werden als bisher.
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