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Grundlagen und Praxis —
Schwieriges einfach erklart!

Die Reihe Grundlagen und Praxis erklart die wichtigsten Sparten
und viele weitere Themen der Versicherungswirtschaft einfach
und verstandlich.

Alle Bande vermitteln relevantes Basiswissen und zeigen stets
Bezuge zu verwandten Versicherungsthemen auf.

Die Autoren visualisieren die wichtigsten Gedanken mit Zeich-
nungen, in Tabellenform und als Beispiele aus der Praxis. Durch
Zusammenfassungen und interessante Kurzinfos wird die Thema-
tik erlebbar.

Alle unsere Autoren sind Kollegen aus der Branche, die ihre
Praxiserfahrung einbringen. Aktuelle Beispiele und Randnotizen
festigen das Gelesene und fordern den Wissenstransfer und die
Umsetzung in den beruflichen Alltag.

Wir verkomplizieren die Inhalte nicht, sondern suchen immer
nach dem verstandlichsten Weg, sie unseren Lesern nahezubrin-
gen. Unsere Leser sollen durch einen unterhaltsamen und leicht
lesbaren Schreibstil motiviert werden, sich in kurzer Zeit Versiche-
rungswissen anzueignen bzw. aufzufrischen.

Die Reihe richtet sich an Mitarbeiter und Flihrungskrafte in Versi-
cherungsunternehmen, die sich weiterbilden mochten, aber auch
an Quereinsteiger ohne versicherungswirtschaftliche Grundlagen.
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Vorwort des Autors

Uber 180 Milliarden € Pramieneinnahmen verzeichnet die Versi-
cherungswirtschaft derzeit. Diese werden von deutlich tber 500
allein nur unter Bundesaufsicht stehenden Unternehmen verein-
nahmt, viele davon allerdings vereint in Konzernen. Uber 450 Mil-
lionen Versicherungsvertrage von der Lebens- tUber die Kranken-
bis hin zur Schaden-/Unfallversicherung bieten den deutschen
Haushalten und Unternehmen Sicherheit und Vorsorge.

Voraussetzung fur diesen beachtlichen Erfolg ist die Vermittlung
von Versicherungen. Traditionell wird ein Grol3teil der Versiche-
rungsvertrage — grob geschatzt immer noch neun von zehn — vom
Kunden nicht direkt beim Versicherer erworben, sondern tber
Mittelspersonen. Das konnen angestellte Verkaufer des Versiche-
rers sein, weitaus haufiger aber sind es selbststandige Versiche-
rungsvertreter und Versicherungsmakler.

Das Versicherungsvermittlerregister verzeichnet aktuell (Frihjahr
2015) knapp unter 240.000 selbststandige Vermittler. Dabei ent-
halt es noch gar nicht einmal alle Formen der Versicherungsver-
mittlung. Weitere tber 210.000 Angestellte arbeiten im Innen- und
Aulendienst der Versicherungsunternehmen sowie rund 80.000
Angestellte in Versicherungsvermittlerbetrieben. Fur Auldenstehen-
de ist es eher schwer verstandlich, dass derart viele Personen im
Vertrieb beschaftigt sind. Das hat vor allem mit dem Charakter der
Versicherung als Dienstleistung zu tun. Beratung, Vermittlung und
Betreuung sind wesentliche Teile des ,Produkts® Versicherung,
und daflr braucht es meist ortsnah ansassige Mittelspersonen.

Der Versicherungsvertrieb ist nicht erst in jungerer Zeit in die
Kritik geraten. Fehlanreize werden dafur verantwortlich gemacht,
Kunden nicht bedarfsgerecht zu beraten und stattdessen Ab-
satzziele der Versicherungsunternehmen zu verfolgen (Interes-
senkonflikt-Paradigma). Obwohl insbesondere mit der Reform
des Versicherungsvertragsrechts und nahezu zeitlich parallel der
Umsetzung der EU-Versicherungsvermittlerrichtlinie die Informa-
tionen fur die Kunden sowie deren Rechte erheblich verbessert
worden sind (Paradigma der informierten Entscheidung), ist nach
der Finanzkrise schnell der Ruf nach einer strengeren Regulie-
rung laut geworden. Unter dem Schlagwort Honorarberatung
beispielsweise wird gefordert, klassische Anreiz- und Vergltungs-
systeme zurtickzudrangen und eine objektive, an den Interessen
des Kunden ausgerichtete Beratung zu férdern. Dabei wird im
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Eifer des Gefechts gerne vergessen zu fragen, ob der Kunde das
Uberhaupt will. Die bisher bereits vorhandenen Mdglichkeiten zur
Honorarberatung werden kaum wahrgenommen.

Gleichwohl mussen die Versicherungsunternehmen sich fragen
lassen, wie es zu Skandalen der jungeren Zeit kommen konnte,
in denen Ubertriebene Vergutungen und Incentives eingesetzt
wurden. Beispielsweise soll der Verhaltenskodex fur den Vertrieb
von Versicherungsprodukten dafir sorgen, dass solche Praktiken
der Vergangenheit angehdren.

Der Versicherungsvertrieb ist zentraler Bestandteil der Produktion
von Versicherungsschutz und damit Lebensnerv der gesamten
Versicherungsbranche. Das ist Grund genug, sich ndher mit ihm
auseinanderzusetzen, selbst wenn man nicht unmittelbar selbst in
diesem Bereich tatig ist.

Dieses Buch soll einen Uberblick tber die vielfaltigen Erschei-
nungsformen des Versicherungsvertriebs geben. Selbst Fachleu-
ten fallt es manchmal schwer, die komplexer gewordene Welt aus
handels- und gewerberechtlichen Zuordnungen von Vermittlern
sicher zu Uberblicken. Zudem werden typische Vertragsgestal-
tungen und daraus entstehende Rechte, Pflichten und Haftung
vorgestellt. Anreiz- und Vergutungssysteme werden diskutiert. Die
wichtigsten Prozesse im Vertrieb sind Beratung, Vermittlung und
Betreuung, fur die es einerseits rechtliche Vorgaben zu beachten
gibt, aber auch ganz praktische wirtschaftliche Uberlegungen zu
einer gelungenen, erfolgsorientierten Umsetzung. Erkenntnisse
aus der betriebswirtschaftlichen Erfolgsfaktorenforschung und ein
Ausblick auf den laufenden Wandel im althergebrachten Ver-
triebssystem runden die Ausfuhrungen ab.

Getragen ist das Buch von einem konstruktiv-kritischen Blick

auf den Versicherungsvertrieb, der eine auRerordentlich wichti-
ge Funktion erflllt, gleichwohl in der Vergangenheit zu sehr als
preiswertes Absatzorgan missverstanden und dementsprechend
nicht mit der notwendigen Sorgfalt entwickelt worden ist. Die Re-
gulierung, aber auch demografisch bedingte Nachwuchssorgen
der Versicherer und das anhaltend schlechte Image férdern einen
Wandel, der dem Vertrieb auf Dauer gut tun wird.

Bochum, im Oktober 2015

Matthias Beenken
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1 Typologie des
Versicherungsvertriebs

Wer ist eigentlich wer im Versicherungsvertrieb? Diese Frage war
schon in unregulierten Zeiten nicht ganz einfach zu beantworten.
Seit der Umsetzung der EU-Versicherungsvermittlerrichtlinie zum
22.5.2007 in das deutsche Recht ist es noch etwas komplizierter
geworden. Neben dem Handelsrecht muss man sich nun auch
mit dem Gewerberecht auseinandersetzen. Aber am Ende ist

es doch nicht so schwer, denn die Grundformen bleiben immer
dieselben.

1.1 Gliederung nach dem Handelsrecht

Nach dem Handelsgesetzbuch gibt es genau drei Typen, die als
Mittelspersonen zwischen einem Versicherer und dem Kunden

in Frage kommen: Handlungsgehilfen, moderner ausgedruckt
Angestellte, Handelsvertreter mit dem Untertyp Versicherungs-
vertreter sowie Handelsmakler, die unter anderem auch Versi-
cherungen makeln.

Handlungsgehilfe Handelsvertreter Handelsmakler
§ 59 HGB § 84 HGB § 93 HGB

Versicherungsvertreter
§ 92 HGB

Grundtypen der Mittelspersonen nach dem HGB

111 Angestelite

Angestellte sind beim Versicherungsunternehmen unselbststan-
dig und auf Basis eines Angestelltenvertrags beschaftigt. Sie sind
weisungsgebunden und haben beispielsweise im sogenannten
Werbeauliendienst die Aufgabe, Versicherungen zu vermitteln
und zu betreuen. Bis in die 1980er Jahre war der Werbeaul3en-
dienst bei Versicherern sehr verbreitet, wurde dann aber sukzes-
sive durch selbststandige Versicherungsvertreter abgelost. Heute
gehdren noch rund 40.000 Personen im angestellten Aul3endienst
von Versicherungsunternehmen an, und viele davon auch nicht
als WerbeauRBendienst, sondern im sogenannten organisie-
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Typologie des Versicherungsvertriebs

renden AulRendienst. Das sind diejenigen Personen, die den
Vertrieb von Versicherungen zu organisieren und entsprechende
Mittelspersonen zu suchen und anzuleiten haben. Nur eines der
grolRen Versicherungsunternehmen setzt derzeit im Markt noch
ausschlieBlich auf Angestellte im Versicherungsverkauf.

11.2 Versicherungsvertreter

Mit Abstand am weitesten verbreitet ist dagegen der Typus des
Versicherungsvertreters. Rund 190.000 der im Versicherungs-
vermittlerregister erfassten knapp 240.000 Vermittler sind Ver-
sicherungsvertreter. Und selbst unter den tUber 46.000 dort als
Versicherungsmakler gefuhrten Personen und Firmen sind viele
Versicherungsvertreter — allerdings Vertreter von Versicherungs-
maklern, die also im Auftrag eines Versicherungsmaklers tatig
werden. Doch dazu spater mehr.

. Versicherungsvertreter werden
Versicherungsagent )
durch einen Vertretervertrag (oft

Die historische Bezeichnung lautet Versicherungs- auch als Agenturvertrag bezeichnet)

agent, wobei Agent aus dem Lateinischen agere
abgeleitet ist, das so viel wie ,handeln, machen, tun®

beauftragt, standig neue Versiche-

bedeutet. Der Begriff Agent wurde allerdings mit der rungen zu vermitteln. Meist, aber
Reform des Versicherungsvertragsrechts 2008 durch  nicht immer, gehoért auRerdem die

Vertreter ersetzt, wird aber in der Praxis noch sehr Unterstiitzung des Versicherers bei

haufig verwendet.

12

der Betreuung der selbst vermittelten

oder auch durch den Versicherer
anvertrauten, laufenden Versicherungsvertrage zu den Aufgaben.
Das schlief3t auch die Unterstutzung bei der Aufnahme und Regu-
lierung von Schaden mit ein.

Versicherungsvertreter lassen sich weiter unterscheiden nach der
Art ihrer vertraglichen Bindung. Die sogenannten Ausschliel3-
lichkeitsvertreter (im Markt verwendete weitere Bezeichnungen:
Einfirmenvertreter, Exklusivvertreter, Vertrauensleute, Aul3en-
dienstpartner u. a.) unterschreiben in ihrem Vertretervertrag eine
Wettbewerbsverbotsklausel. Dadurch ist es ihnen untersagt,
ohne Zustimmung des Versicherers fur andere Versicherer tatig
zu werden. Dieses Verbot wird bei Zuwiderhandlung ublicherwei-
se durch das Recht des Versicherers auf eine Kindigung ohne
Einhaltung einer Kiindigungsfrist aus wichtigem Grund (,fristlose
Kindigung“) sanktioniert. Das HGB gibt einen Hinweis, dass es
solche Wettbewerbsbeschrankungen geben kann. Das ergibt
sich aus § 92a HGB zu den Mindestarbeitsbedingungen, auf den
weiter unten noch eingegangen wird.



Gliederung nach dem Handelsrecht

Versicherungsvertreter, die kein Wettbewerbsverbot im Vertreter-
vertrag akzeptieren und mit mehreren, konkurrierenden Versi-
cherungsunternehmen Vertretervertrage abschlielen, werden als
Mehrfachvertreter bezeichnet.

Eine spater im Gewerberecht noch relevante Unterscheidung
betrifft die Mehrfachvertreter. Die ,echten“ Mehrfachvertreter
unterhalten mehrere Vertretervertrage mit konkurrierenden Versi-
cherungsunternehmen. Die ,unechten® Mehrfachvertreter unter-
halten mehrere Vertretervertrage, aber mit nicht konkurrierenden
Versicherungsunternehmen. Ein haufiger Anwendungsfall sind
die Konzernvertreter, die mit jeder der durch die Spartentrennung
bestehenden Konzernversicherungsgesellschaften einen eigenen
Vertretervertrag unterhalten, also beispielsweise einen mit dem
Lebens-, einen mit dem Kranken- und einen mit dem Schaden-
versicherer. Die unechten Mehrfachvertreter sind im Ergebnis
auch Ausschliel3lichkeitsvertreter.

Versicherungsvertreter
§§ 84, 92 HGB

AusschlieBlichkeitsvertreter Mehrfachvertreter
§§ 84, 92, 92a HGB §§ 84, 92 HGB

Erscheinungsformen der Versicherungsvertreter nach Vertragsbindung

Versicherungsvertreter werden wie alle Handelsvertreter im HGB
zudem nach dem Umfang ihrer Tatigkeit unterschieden. Danach
gibt es hauptberufliche sowie nebenberufliche Vertreter. Der Un-
terschied wird nach der Ubergewichtstheorie darin gesehen, wo
der Vertreter seine Uberwiegende Zeit einsetzt und sein Uberwie-
gendes Einkommen erzielt.
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Versicherungsvertreter
§§ 84, 92 HGB

Hauptberufliche Vertreter Nebenberufliche Vertreter
§§ 84, 92, 92a HGB §§ 84, 92, 92b HGB

Erscheinungsformen der Versicherungsvertreter nach Umfang der Tétigkeit

Die Unterscheidung nach dem Umfang der Tatigkeit spielt im
Handelsrecht eine wichtige Rolle. Hauptberufliche Vertreter ge-
nielen weitergehende Rechte als nebenberufliche. Hauptberuf-
liche Ausschliellichkeitsvertreter haben einen Anspruch auf eine
Sicherung von Mindestarbeitsbedingungen, worunter vor allem
ein Mindesteinkommen zu verstehen ist. Dieses kann laut § 92a
HGB durch eine Rechtsverordnung festgelegt werden. Eine sol-
che Verordnung existiert allerdings nicht. Gleichwohl missen Ver-
sicherer bei hauptberuflichen AusschlieRlichkeitsvertretern daftr
sorgen, dass sie von ihrer Arbeit leben kdnnen, da sie aufgrund
ihrer Bindung keine Moglichkeit haben, anderweitig Einkommen
zu erzielen. Eine gute Orientierung dafur stellen die Pfandungs-
freigrenzen nach der Zivilprozessordnung oder neuerdings der
Mindestlohn dar, an denen sich Versicherer orientieren konnen.

Zwei weitere rechtliche Besserstellungen betreffen sowohl
hauptberufliche AusschlieBlichkeits- als auch Mehrfachvertreter.
Zum einen steigen deren Kiindigungsfristen mit der Dauer der
Tatigkeit an. Zum anderen kdnnen sie nach Beendigung ihrer
Tatigkeit unter bestimmten Voraussetzungen einen Ausgleichs-
anspruch nach § 89b HGB beanspruchen, eine Art Abfindung fur
die verbleibenden Vorteile, die der Vertreter in seiner aktiven Zeit
dem Versicherer verschafft hat.

Damit sich ein Versicherer Uberhaupt auf eine nebenberufliche
Vertragsgestaltung und den Ausschluss der genannten Rechte
berufen kann, muss er den Vertretervertag ausdrtcklich als ne-
benberuflichen Vertretervertrag abgeschlossen haben. Aulerdem
muss die Tatigkeit auch faktisch nebenberuflich ausgelbt wer-
den, was nach der Verkehrsauffassung wie schon oben mit der
Ubergewichtstheorie angedeutet beurteilt wird.



Gliederung nach dem Handelsrecht

AusschI|eBI|chke|tsvertreter Mehrfachvertreter

haupt- neben- haupt- neben-
beruflich beruflich beruflich | beruflich

Mindestarbeits- nein nein

bedingungen
§ 92a HGB

nein

Mit Tatigkeitsdauer ja nein ja nein
ansteigende
Kundigungsfristen

§§ 92b, 89 HGB

Ausgleichsanspruch ja nein ja nein

§ 89b HGB

Unterschiedliche Rechte haupt- und nebenberuflicher Vertreter

Handelsvertreter unterscheiden sich von Handlungsgehilfen
durch das Kriterium der Selbststandigkeit.

Das heildt, als Selbststandiger gilt

nur, wer im Wesentlichen frei seine
Tatigkeit und seine Arbeitszeit
bestimmen kann. Das bedeutet,

§ 84 HGB: Handelsvertreter

(1) Handelsvertreter ist, wer als selbststandiger
Gewerbetreibender standig damit betraut ist, fur
einen anderen Unternehmer (Unternehmer)

dass unternehmerische Entschei-
dungen Uber die Ausgestaltung des
Betriebs und die Tatigkeitsaustbung
selbst getroffen und nicht durch den
Auftraggeber vorgegeben werden
durfen. Die Einschrankung ,im We-
sentlichen deutet allerdings darauf
hin, dass es Einschrankungen geben
kann. Vor allem fachliche Weisungen
wie beispielsweise, bestimmte Formulare des Versicherers zu
nutzen, keine rechtsverbindlichen Zusagen zur Annahme eines
Versicherungsvertrags zu machen oder ebenso keine rechtsver-
bindlichen Zusagen zur Regulierung eines Schadens zu treffen,
muss ein Versicherungsvertreter beachten.

Geschafte zu vermitteln oder in dessen Namen
abzuschlieRen. Selbststandig ist, wer im Wesentli-
chen frei seine Tatigkeit gestalten und seine
Arbeitszeit bestimmen kann.

(2) Wer, ohne selbststandig im Sinne des Absatzes
1 zu sein, standig damit betraut ist, fur einen
Unternehmer Geschafte zu vermitteln oder in
dessen Namen abzuschliel3en, gilt als Angestellter.

Ein Sonderfall ist, wenn die Zusammenarbeit zwischen Versiche-
rer und Vertreter nicht zur Zufriedenheit verlauft, weil der Vertreter
Erwartungen des Versicherers in Bezug auf die Verkaufsleistung
nachhaltig nicht erfillt. Hier kann auf freiwilliger Basis und mit
dem Ziel der Erhaltung des jederzeit fristgerecht kiindbaren Ver-
tretervertrags vorubergehend die Selbststandigkeit eingeschrankt
werden. Beispielsweise kdnnte sich der Vertreter selbst verpflich-
ten, dem Versicherer Tatigkeitsberichte abzugeben, damit dieser
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nachvollziehen kann, welche Ursachen die nicht erflllten Erwar-
tungen haben. Diese Mallnhahmen mussen aber befristet erfolgen.
Sie sollten mit der klaren Zielsetzung vereinbart werden, nach
einem angemessenen Zeitraum entweder wegen zwischenzeitlich
wieder erreichtem Erfolg beendet zu werden oder bei weiterhin
ausbleibendem Erfolg zur Vertragskiundigung zu fuhren.

im Wesent-
lichen freie
Tatigkeits-
gestaltung

im Wesent-
lichen freie
Arbeitszeit-
gestaltung

Selbststédndigkeit und Beschrankungsméglichkeiten

Hinweise auf Selbst-

stiandigkeit (Beispiele)

® Geschaftskonto und
eigene Gewinnerzielung

m eigenstandiges Festle-
gen von Vertriebszielen

® eigenstandige Wahl der
einzusetzenden Mittel

m freie Entscheidung tber
Mitarbeiteranstellung

® keine Entgegennahme
von Weisungen

B eigenstandige Termin-
vereinbarung

® eigenes Buro und eigen-
standige Festlegung
von Burooffnungszeiten

® keine Entgegennahme
von Weisungen
zur Arbeitszeit
(Umfang und Lage)

Moglichkeiten einer
Einschrankung (Beispiele)

® vorlbergehende
Einschréankung wegen
Gefahrdung des Ver-
tretervertrags aufgrund
nachhaltigen Verfehlens
der Erwartungen

m fachliche Weisungen zum
Beispiel zu rechtsverbind-
lichen Aussagen Uber
Vertragsannahmen oder
Schadenanerkennung

m fachliche Weisungen zur
Nutzung vom Versicherer
definierter Formulare und
Prozesse

® Gewahrung von Zuschus-
sen fur Buro oder Mitar-
beiter nur nach Priifung
der Wirtschaftlichkeit

® vorlUbergehende
Einschrankung wegen
Gefahrdung des Ver-
tretervertrags aufgrund
nachhaltigen Verfehlens
der Erwartungen

® Absprachen bei Vertre-
tungsbedarf im Urlaubs-
oder Krankheitsfall

Wird die Selbststandigkeit dagegen missachtet, kann der Vertre-
ter ein sogenannter Scheinselbststandiger sein. Das bedeutet,
dass er tatsachlich sozialversicherungspflichtiger Angestellter ist.



Gliederung nach dem Handelsrecht

In der Praxis wird die Scheinselbststandigkeit oft mit der Ren-
tenversicherungspflicht bestimmter Selbststandiger (,arbeit-
nehmerahnliche Selbststandige®) in einen Topf geworfen. Dabei
handelt es sich um zwei grundlegend unterschiedliche Sachver-
halte. Wer scheinselbststandig ist, ist in Wahrheit ein Angestellter
und damit in vollem Umfang sozialversicherungspflichtig. Dage-
gen sind Versicherungsvertreter, die im Wesentlichen nur einen
Auftraggeber haben (Kriterium: mindestens 5/6 der Einnahmen)
und keinen eigenen, sozialversicherungspflichtigen Angestellten
beschaftigen, in der Gesetzlichen Rentenversicherung pflichtver-
sichert. Trotzdem bleiben sie dabei unzweifelhaft selbststandig.

Scheinselbststandiger Arbeitnehmerahnlicher
Selbststandiger

Hinweise ® Weisungsgebundenheit ~ ® im Wesentlichen ein
Auftraggeber (typisch
fur AusschlieRlichkeits-
vertreter)

® keine im Wesentlichen
freie Tatigkeits- und
Arbeitszeitgestaltung
B Kein sozialversiche-
rungspflichtiger Ange-
stellter

Handelsrechtliche ® Handlungsgehilfe (§ 59 ® Versicherungsvertreter
Einordnung HGB), der falschlich (§§ 84, 92 HGB)

einen Vertretervertrag

(§§ 84, 92 HGB) besitzt

Versicherungs- ® Rentenversicherung ® Rentenversicherung

pflicht ® Krankenversicherung

m Pflegeversicherung

® Arbeitslosenversiche-
rung

® Unfallversicherung

Unterscheidung Scheinselbststéndiger und Arbeitnehmeréhnlicher Selbststéndiger

113 Versicherungsmakler

Der Begriff Makler stammt aus dem Hollandischen und bedeutet
so viel wie ,Macher®. Fir standesbewusste Makler ist es aller-
dings schwer nachvollziehbar, dass sie rein der Wortbedeutung
nach dasselbe darstellen wie ein Agent. Versicherungsmakler
sind handelsrechtlich als Handelsmakler (§ 93 HGB) einzuord-
nen. Das Bild des Handelsmaklers passt allerdings nicht mehr zu
dem in der Rechtsprechung entwickelten Profil eines Versiche-
rungsmaklers.
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Typologie des Versicherungsvertriebs

§ 93 HGB: Handelsmakler Der Handelsmakler ist eine Mittels-

person, die neutral zwischen den

(1) Wer gewerbsmalfig fur andere Personen, ohne Parteien eines Kaufvertrags oder in

von ihnen auf Grund eines Vertragsverhaltnisses
standig damit betraut zu sein, die Vermittlung von

diesem Fall Versicherungsvertrags

Vertragen iber Anschaffung oder Verauferung von steht und von Fall zu Fall beauftragt
Waren oder Wertpapieren, iber Versicherungen, wird. Ist der Vertrag vermittelt, endet
Guterbeférderungen, Schiffsmiete oder sonstige die Aufgabe des Maklers, bis er wie-

Gegenstande des Handelsverkehrs tibernimmt, hat
die Rechte und Pflichten eines Handelsmaklers.
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der neu beauftragt wird.

Ganz anders beim Versicherungs-
makler. Er geht einen Maklervertrag und damit ein Dauerschuld-
verhaltnis zum Kunden ein, wobei unter Kunde der Versiche-
rungsnehmer zu verstehen ist. Damit ist er an dessen Interessen
gebunden und wird auch als Bundesgenosse oder als treuhan-
derahnlicher Sachwalter — so der Bundesgerichtshof 1985 — be-
zeichnet.

Immobilienmakler

Ein Immobilienmakler kann von Fall zu Fall sowohl vom Verkaufer/Vermieter
als auch vom Kauf-/Mietinteressenten beauftragt werden, entweder einen
Kauf-/Mietinteressenten fur die angebotene Immobilie oder umgekehrt eine
passende Immobilie fir den Kauf-/Mietinteressenten zu suchen. Dagegen
kann der Versicherungsmakler nicht vom Versicherer beauftragt werden, fur
ihn Kunden zu suchen, denn dann mutiert der Versicherungsmakler zum
Versicherungsvertreter.

Zum Versicherer dagegen besteht nur eine schwachere Bindung
im sogenannten Doppelrechtsverhaltnis. Das bedeutet, dass
ein Versicherungsmakler auch Interessen des Versicherers wah-
ren muss, beispielsweise ihm zutreffende Angaben zu dem Risiko
oder der Person des Kunden geben muss. Das ergibt sich aber
schon aus der Natur der Sache, denn wenn der Versicherungs-
makler sich dem Versicherer gegenuber vollkommen ricksichts-
los verhalten durfte, wirde auch kein Versicherer Geschaft von
einem Versicherungsmakler annehmen beziehungsweise alle
angetragenen Geschafte mit eigenen Mitarbeitern Gberprifen —
was sich dann unter anderem auf die Bezahlung des Versiche-
rungsmaklers niederschlagen musste.

Dauerschuldverhaltnis bedeutet aber auch, dass der Versiche-
rungsmakler so lange weiter verpflichtet bleibt, sich um den
Versicherungsvertrag zu kimmern, wie der Versicherungsvertrag
sowie der Maklervertrag bestehen. Das heil}t, er wird gerade
nicht von Fall zu Fall tatig, sondern prift auch fortlaufend, wel-



Gliederung nach dem Handelsrecht

che Versicherungen sein Kunde braucht, und welche Angebote
am Markt zu beschaffen sind. DarUber hinaus wird der Versi-
cherungsmakler anders als ein Handelsmakler fur verpflichtet
gehalten, eigenstandig und umfassend das Risiko des Kunden
zu erforschen und den erkannten Versicherungsbedarf auch
eigeninitiativ zu beschaffen. Das heift, es reicht nicht aus, dem
Kunden Angebote zu unterbreiten und ihm dann selbst zu Gber-
lassen, ob er darauf eingeht und einen Auftrag erteilt, das Risiko
einzudecken. Vielmehr muss der Makler selbst tatig werden oder
zumindest auf den Kunden einwirken und ihm deutlich machen,
wie wichtig ein Abschluss fur ihn ist. Dabei ist es in der Praxis
durchaus vernunftig, wenn der Makler nicht eigenmachtig handelt
und sich mit dem Kunden regelmalig abstimmt — aber er muss
die Initiative dafur ergreifen.

Beispiel: Anderung des Wiederaufbauwerts

Ein Versicherungsmakler erkennt beim Besuch eines Gebaudeversicherungs-
kunden, dass der Kunde einen Anbau vorgenommen hat, der wahrscheinlich
den Wiederaufbauwert des Gebaudes gesteigert hat. Er muss initiativ tatig
werden, eine neue Wertermittlung durchfiihren und die Versicherung anpas-
sen bzw. entsprechend auf den Kunden einwirken.

m Handelsmakler Versicherungsmakler

Tatigkeit = von Fall zu Fall ® Dauerschuldverhaltnis
gegenliber Kunde
(Versicherungsnehmer)

Charakter ® kann fir jede der ® treuhanderahnlicher
Parteien tatig werden Sachwalter des Kunden
Pflichten m erfolgreicher Nachweis ® Risikoexploration beim Kunden

einer Moglichkeit zum

B Beratung des Kunden
Vertragsschluss tng .

B Beschaffung passenden
Versicherungsschutzes
(Pflicht zum Tatigwerden)

® |aufende Marktbeobachtung

® |aufende Beobachtung des
Kundenrisikos und erneutes
Tatigwerden im Bedarfsfall

Unterschiede Handelsmakler und Versicherungsmakler
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