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Vorwort zur 5. Auflage

Seit der vierten Auflage dieses Buchs sind wieder funf Jahre vergangen, in denen vor al-
lem die Regulierung des Versicherungsvertriebs fortgeschritten ist. Am 23.2.2018 ist die
Umsetzung der Europaischen Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD) in Kraft getreten,
die die EU-Versicherungsvermittlerrichtlinie (IMD) abgeldst hat. Daraus ergeben sich
erhebliche Veranderungen der gewerberechtlichen Pflichten der Versicherungsvermitt-
ler, u.a. ist eine jahrliche Weiterbildungspflicht hinzugekommen. Die Richtlinie legt einen
besonderen Fokus auf den Kundenschutz und hat dafir das paradigmatische Prinzip
eingefuhrt, dass Versicherungsvermittler im bestmdglichen Interesse des Kunden han-
deln mussen. Interessenskonflikte sind zu erkennen, zu vermeiden oder in bestimmten
Situationen dem Kunden offenzulegen. Um diesem Prinzip gerecht zu werden, missen
Versicherer und Vermittler jahrzehntealte Gewohnheiten in der Gestaltung von Verkaufs-
zielen, Vergutungs- und Anreizsystemen Uberdenken.

Die Niedrigzinssituation infolge der Finanz- und Staatshaushaltskrise hat die Ertrage der
Lebensversicherung empfindlich schrumpfen lassen, was wiederum Anlass war, 2015
mit dem Lebensversicherungsreformgesetz (LVRG) Druck auf die Abschlusskosten aus-
zuuben. Das spuren die Vermittler in Form deutlich veranderter, iberwiegend auch ge-
senkter Vergutungen in der Lebensversicherung. 2018 wird das LVRG evaluiert und wei-
tergehende MalRnahmen diskutiert, die einmal mehr die betriebswirtschaftliche Situation
der Lebensversicherungsvermittler empfindlich treffen wird.

Weitere Stichworte sind die gewerberechtliche Regulierung der Finanz- und der Immo-
biliardarlehensvermittiung oder die am 25.5.2018 in Kraft getretene Europaische Da-
tenschutzgrundversordnung. Die wiederum hat Auswirkungen auf die technologische
Weiterentwicklung des Versicherungsvertriebs. Unter dem Stichwort Digitalisierung ha-
ben sich neue Geschaftsmodelle etabliert, die sich teilweise als klassische Vermittler
mit modernen Kommunikationsmitteln, teilweise aber auch als disruptive neue Anbieter
verstehen. Kunden recherchieren Uberwiegend im Internet, bevor sie sich fir Versiche-
rungsabschlisse entscheiden, und sie sind es zunehmend gewohnt, auch weitere Ser-
vices im Internet in Anspruch zu nehmen. Diesen Bedurfnissen kommen die Trendsetter
der Digitalisierung, die InsurTechs, zunehmend aber auch die klassischen Vermittler ent-
gegen. Dabei haben sie aber in hohem Mal} mit besonders sensiblen, personengebun-
denen Daten zu tun.

Der selbststandige Versicherungsvertrieb schrumpft deutlich. Zudem ist eine demogra-
fische Uberalterung festzustellen. Wer in dieser Marktsituation ein Vertreter- oder Mak-
lerunternehmen grinden oder ubernehmen will, braucht eine gute Ausbildung, Mut und
unternehmerischen Weitblick. Versicherungsvermittlung ist kein Geschaft mehr fir Semi-
Profis. Umso bessere Chancen winken aber den Profis. Dieses Buch will ausdrucklich
dazu ermuntern, diese Chancen zu ergreifen.

Bochum, im August 2018 Prof. Dr. Matthias Beenken






Vorwort zur 4. Auflage

Die dritte Auflage dieses Buchs ist inzwischen zehn Jahre alt, die Erstauflage erschien
sogar schon 1998. Seither hat sich der Versicherungsvertrieb nachhaltig verandert.

Vor allem durch die Regulierung des Berufsstands mit der Umsetzung der EU-Vermittler-
richtlinie durch Vermittlergesetz und Vermittlungsverordnung 2007 wandelt sich der Cha-
rakter des Berufs Versicherungsvermittlers. Wurden friher bevorzugt Seiteneinsteiger aus
anderen Branchen mit mal mehr, mal weniger realistischen Versprechungen hinsichtlich
der Verdienstchancen angeworben, wandelt sich der Beruf des Versicherungsvermittlers
zu einem Expertenberuf. Er ist grundsatzlich von einer Gewerbeerlaubnis abhangig, die
unter anderem eine durchaus anspruchsvolle Ausbildung und Sachkundeprufung voraus-
setzt. Die Berufsauslibung wird durch eine Reihe rechtlicher Vorgaben in Richtung eines
qualitativ anspruchsvollen, systematischen Verkaufsprozesses gesteuert.

Die Regulierung greift auch in das Wettbewerbsgeschehen ein. In den vergangenen
beiden Jahrzehnten war ein verstarkter Wechsel von der Tatigkeit als Ausschliel3lich-
keitsvertreter hin zum Versicherungsmakler festzustellen. Das war auch vergleichsweise
einfach: Der bisherige Vertretervertrag wurde beendet, das Turschild ausgetauscht und
fortan die alten Kunden auf neue Versicherungspartner angesprochen. In der Folge ver-
lor die in diesem Buch schwerpunktmallig dargestellte Berufsperspektive als Versiche-
rungsvertreter an Attraktivitat.

Seit 2007 ist der Wechsel von der Vertreter- in die Maklertatigkeit langst nicht mehr so
einfach zu vollziehen. Versicherungsmaklern wurde manchmal zum ersten Mal Uber-
haupt bewusst, dass sie neben einem neuen Turschild vor allem sehr weitgehende
Pflichten ihren Kunden gegenuber ubernehmen und fur deren Erfullung haften mussen.
Die neuen Transparenzvorgaben, die mit der Vermittlerrichtlinie 2 zu erwarten sind, zwin-
gen Vermittler dazu, den Nutzen ihrer Dienstleistung starker dem Kunden gegeniber zu
rechtfertigen. Das gilt in besonderem Mal} fur Versicherungsmakler, weil sie ihre Kun-
den oft damit gewinnen, dass sie ihnen glnstigere Pramien und bessere Leistungen
beschaffen, als es Vertretern moglich ist. Der Druck steigt, die Dienstleistungen zu stan-
dardisieren oder sich wieder auf bestimmte, lukrative Zielgruppen und Marktnischen zu
beschranken.

Auch Versicherungsvertreter miussen in diesem Wettbewerbsumfeld damit rechnen,
dass von ihnen haufiger als friher verlangt wird, fur die Qualitat ihrer Dienstleistung
Verantwortung zu Ubernehmen. Ihr groRer Vorteil ist, dass sie als Vertreter nur eine be-
schrankte Versicherer- und Produktauswahl bieten missen und dadurch einen deutlich
schlankeren Verkaufsprozess haben.

Die Kunden andern sich ebenfalls. Langsam, aber stetig erodiert die Treue, die friher
Geschaftsbeziehungen kennzeichnete. Kunden wollen eine Auswahl erhalten und je
nach Situation neu entscheiden kdnnen. Manches Produkt wird im Internet gekauft, aber
die Betreuung trotzdem vor Ort erwartet. Hierin liegt ein Wettbewerbsnachteil speziell
fur Ausschlie3lichkeitsvertreter. Es liegt jedoch an den Versicherungsunternehmen, die-
sen Wettbewerbsnachteil durch gute Produkte und durch kontrollierten Zugang zu einer



marktgerechten Auswahl an Produkten, unter Umstanden auch von verschiedenen Risi-
kotragern, auszugleichen.

Was sich nicht geandert hat in den vergangenen Jahren ist die Notwendigkeit, seinen
Vermittlerbetrieb nach betriebswirtschaftlichen Kriterien auszurichten und zu fuhren. Un-
tersuchungen zeigen, dass die Mehrheit der selbststandigen Vermittlerbetriebe Gewinne
erzielt, die in keinem Uberzeugenden Verhaltnis zum Arbeitsaufwand und zum Risiko der
Selbststandigkeit stehen. Hier besteht Handlungsbedarf. Die Zahlen zeigen, dass der
Erfolg eines Vermittlerbetriebs viel weniger als oft behauptet vom Vertriebsweg und viel
mehr von der Anwendung moderner Erkenntnisse der Unternehmensfuhrung abhangt.
Gerade darauf werden die meisten Versicherungsvermittler jedoch nicht vorbereitet. Die
vom Gesetz verlangte Sachkundepriifung sieht keine Lerninhalte zur Fiihrung eines Un-
ternehmens vor. Deshalb miussen selbststandige Unternehmer im Versicherungsvertrieb
sich selbst weiterbilden.

Neu in der vierten Auflage ist, dass die Darstellung nicht mehr nur den Ausschliel3lich-
keitsvertrieb umfasst. Durch Vergleiche mit den besonderen Herausforderungen fuir Ver-
sicherungsmakler oder Mehrfachvertreter wird deutlich, wie sich Unternehmer in diesen
Vertriebswegen unterschiedlich aufstellen mussen. Der Schwerpunkt bleibt aber der
hauptberufliche AusschlieBlichkeitsvertrieb.

Unverandert soll dieses Buch dazu dienen, Hintergrundwissen und Werkzeuge fur die
unternehmerische Fuhrung eines Vermittlerbetriebs zu liefern und dabei Mut zu machen,
dass auch in der heutigen regulierten Welt der Versicherungsvertrieb eine spannende,
herausfordernde und lukrative Tatigkeit ist. Diese verdient auch ein wesentlich besse-
res Image, als es derzeit aufgrund der vielen Fehlentwicklungen der Vergangenheit
bestanden hat. Der Versicherungsvertrieb bietet keine Zukunft flr Provisionsschinder,
Hasardeure und Betriger. Aber er erfullt eine bedeutende, sozialpolitische und markt-
wirtschaftliche Aufgabe der Existenzsicherung von Haushalten und Unternehmen und
deshalb ein bevorzugtes Betatigungsfeld fur echte Unternehmer, die nachhaltig und se-
rids ihr Geschéaft betreiben wollen.

Zu jedem Kapitel werden Literaturhinweise gegeben. Die genannte Literatur wurde ent-
weder fur das Kapitel verwendet oder hilft dem Leser, sein Wissen bei Bedarf weiter zu
vertiefen.

Ein wichtiger Hinweis: Im Buch werden der Lesefreundlichkeit zuliebe nicht regelmaRig
die jeweiligen Geschlechter erwahnt, sondern in der Regel die mannliche Form. Dadurch
sollen ausdrucklich nicht Frauen von der Tatigkeit als selbststandige Vermittlerinnen aus-
geschlossen werden — im Gegenteil. Der Vermittlerberuf ist derzeit noch viel zu sehr
Mannerdomane und kénnte dringend mehr Frauen gebrauchen, die einen anderen Stil
in die Vermittlungsarbeit einbringen.

Bochum, im August 2012 Prof. Dr. Matthias Beenken
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1.1 Bedeutung, Aufgaben und Ziele des
Versicherungsvertriebs

111 Gesamtwirtschaftliche Bedeutung

Gut 200.000 Versicherungsvertreter und -makler vermitteln derzeit in Deutschland Versi-
cherungen. Das scheint einerseits sehr viel zu sein. Andererseits gibt es gut 80 Mio. Ein-
wohner und gut 40 Mio. Haushalte in Deutschland, die Schutz vor existenziellen Risiken
wie Verlust des Arbeitseinkommens, Krankheit, Pflegebedurftigkeit, Unfalle, Altersarmut,
Schadenersatzforderungen, Verlust oder Beschadigung von Vermdgenswerten wie Ge-
baude, Hausrat oder Fahrzeuge bendtigen. Dazu kommen mehr als drei Mio. Firmen, die
ebenfalls existenziellen Risiken unterliegen.

Und der Bedarf an Versicherungsschutz ist keineswegs gedeckt. So fehlen beispielswei-
se in fast jedem vierten Haushalt eine Hausratversicherung, in 30 % der Haushalte eine
Privathaftpflichtversicherung oder in drei Viertel der Haushalte eine Versicherung gegen
Berufs- oder Erwerbsunfahigkeit. Die versicherten Summen reichen oft bei weitem nicht
aus, um eine Existenzsicherung zu erreichen. Beispielsweise werden durchschnittlich
rund 600 € Rente in der Berufsunfahigkeitsversicherung abgesichert, was fir einen typi-
schen Arbeithehmer oder Selbststandigen nicht ausreicht, um einen adaquaten Ersatz
fur den Verlust der Arbeitskraft zu erhalten.

In der Risikolebensversicherung werden derzeit durchschnittlich 132.000 € versi-
chert — eine Summe, die fur hinterbliebene Familienmitglieder nur fur einige wenige
Jahre reichen durfte, den Einkommensausfall zu kompensieren.

Versicherungen erzielen rund 194 Mrd. € Beitragseinnahmen, davon knapp die Halfte
aus der Lebensversicherung, gut ein Funftel aus der privaten Krankenversicherung und
der Rest aus der Schaden- und Unfallversicherung. Damit ist die Versicherungswirtschaft
ein bedeutender Wirtschaftszweig, dazu mit mehr als 1,5 Bio. € Kapitalanlagen einer der
groéften Anleger Uberhaupt.

Die gesamtwirtschaftliche Aufgabe der Versicherungswirtschaft besteht darin, Haushal-
ten und Unternehmen ein langfristiges, planbares Wirtschaften zu ermdglichen, weil sie
die meisten existenziellen Risiken beziehungsweise deren wirtschaftliche Wirkung auf
die von Versicherern organisierten Risikogemeinschaften verlagern. Investitionen sind
nur durch eine Risikoverlagerung tragbar. Dies ist notwendige Voraussetzung fur eine
positive Wirtschaftsentwicklung und die Schaffung und Erhaltung von Arbeitsplatzen.

Gesellschaftlich dient die Versicherungswirtschaft dazu, das Ziel zu verwirklichen, dass
niemand existenzielle Not erleiden muss. Unter diesem Aspekt ist zu verstehen, warum
der Staat den Abschluss von Versicherungen teilweise massiv mit Steuererleichterun-
gen und mit ZuschiUssen fordert, beispielsweise bei der betrieblichen und der privaten
Altersvorsorge. Nur die Versicherungswirtschaft bietet nach dem weitgehenden Wegfall



der gesetzlichen Berufsunfahigkeitsrenten einen adaquaten Versicherungsschutz. Die
private Krankenvollversicherung dient als substitutive Versicherung dem Ziel, allen Bur-
gern Schutz vor Krankheitskosten zu bieten. Aus diesem Grund gibt es seit 2009 eine
Pflicht zur Versicherung, verbunden mit der Pflicht der Krankenversicherer, einen Ver-
sicherungsschutz selbst dann aufrechtzuerhalten, wenn der Versicherte seine Beitrage
nicht aufbringen kann.

Vor diesem Hintergrund erstaunt es, dass der Beruf des Versicherungsvertreters laut
einer Untersuchung des Deutschen Beamtenbunds der unbeliebteste Uberhaupt ist. Die
Deutschen sehen Berufe wie Mullmann, Journalist oder Politiker als attraktiver an als
den des Versicherungsvertreters, wobei davon auszugehen ist, dass die Befragten hier
nicht besonders zwischen Ausschlielichkeits-, Mehrfachvertreter und Versicherungs-
makler unterschieden haben.

Feuerwehrmann 96 %
Arzt 89 %
Polizist 87 %
Lehrer 75 %
Mullmann 73 %
Unternehmer 55 %
Anwalt 51 %
Journalist 51 %
Beamter 38 %
Politiker 25 %
Mitarbeiter einer Telefongesellschaft 18 %
Versicherungsvertreter 1%

Tab. 1: Ansehen verschiedener Berufe

Es gibt sicher verschiedene Griinde flir diese geringe Beliebtheit des Berufs Versiche-
rungsvertreter. Versicherungen gelten generell als kompliziert und sehr juristisch formu-
liert. Das fuhrt dazu, dass aus der Wahrnehmung der Kunden Versicherer gerne das
sprichwortliche Kleingedruckte gegen sie einsetzen, wenn sie zahlen sollen. Dieses
Misstrauen gegen Versicherungen im Allgemeinen Ubertragt sich auf die Vermittler. Aller-
dings ist seit vielen Jahren bekannt, dass die Kunden ein wesentlich positiveres Nahbild
von ,ihrem* Versicherer und damit auch ,ihrem* Vermittler haben, als es das Fernbild der
Versicherer oder der Vermittler im Allgemeinen suggeriert.

Ein weiterer Grund ist die Uber Jahrzehnte in Teilen verfehlte Vertriebsstrategie der Ver-
sicherer. In den 1960er Jahren kam mit der spater gescheiterten IOS (Investor Overseas
Services) die |dee des Strukturvertriebs nach Deutschland. Dieser bot die Mdglichkeit,
schnelles Wachstum Uber den sich schneeballartig vergro3ernden Vertrieb mit Fonds-



anlagen und spater auch Versicherungen zu erreichen. Ehemalige |0S-Vermittler grin-
deten einige der wichtigsten heute noch am Markt tatigen Strukturvertriebe. Bis in die
1990er Jahre verfolgten diese die Strategie, durch standiges Anwerben von Privatper-
sonen, die oft nicht mehr als ihren eigenen Bekanntenkreis ,abzugrasen“ hatten, rasch
zu wachsen. Dadurch wurden allerdings zahlreiche Menschen mit negativen Seiten des
Vertriebs wie hohem Erfolgsdruck, schlechter Ausbildung, Geringschatzung von Kun-
denbedurfnissen und wirtschaftlicher Abhangigkeit bis hin zur Uberschuldung konfron-
tiert. Allen Problemen bei der Gewinnung neuer Vermittler zum Trotz gibt es bis in die jun-
gere Vergangenheit Beispiele fur Verfehlungen solcher Vertriebsorganisationen, wie die
von einem Strukturvertrieb organisierte ,Budapest-Reise” mit Besuch eines zum Bordell
umfunktionierten Freizeitbads als Belohnung fir besonders erfolgreiche Vermittler zeigt.

Historisch ware es Ubrigens falsch, die Idee des raschen Wachstums von Vertrieben
durch die Anwerbung zahlreicher gering qualifizierter Vermittler allein den Struktur-
vertrieben zuzuweisen. Die Geschichte der Versicherungsvermittler ist auch eine der
Vertriebsstrategien von Versicherungsunternehmen. So ist beispielsweise aus dem 19.
Jahrhundert bekannt, dass damals die zahlreichen Neugrindungen an Versicherungs-
unternehmen auch sehr rasch Uber die Anwerbung von Vertretern wuchsen. Aus dieser
Zeit stammt die Idee der Zillmerung, also der Bevorschussung einer eigentlich noch nicht
vollstandig verdienten Vergltung in der Lebensversicherung und deren Verrechnung mir
den erst nach und nach gezahlten Beitragen des Kunden. Damit sollten vermehrt Vertre-
ter gewonnen werden, die ihren Lebensunterhalt durch diskontierte Vergutungen sichern
konnten. Bis in die heutige Zeit halten Vermittler aller Vertriebswege an dieser Idee fest,
in den Personenversicherungssparten auf eine Bevorschussung noch nicht verdienter
Vergutungen angewiesen zu sein.

Die zunehmende Regulierung sorgt allerdings dafur, dass einige dieser ,alten Zop-
fe* abgeschnitten werden. So wurde beispielsweise mit dem Lebensversicherungsre-
formgesetz (LVRG) die Zillmerung eingeschrankt mit der Folge, dass die Vergutungs-
vereinbarungen mit Vermittlern vielfach angepasst und der Anteil der einmaligen, bei
Vertragsbeginn gezahlten Vergutungen gesenkt wurden. Dafur ist der Anteil der wah-
rend der Vertragslaufzeit gezahlten, laufenden Vergutungen in der Lebensversicherung
gestiegen, hat das Bundesfinanzministerium in einem Evaluationsbericht zum LVRG
festgestellt. Ob dies auch dem Ansehen des Berufsstands der Versicherungsvertreter
nachhaltig hilft, hangt sehr davon ab, wie konstruktiv die Regulierung aufgenommen und
umgesetzt wird.

1.1.2 Aufgaben und Ziele der Versicherungsvermittler

Die IDD bezeichnet als Versicherungsvermittler ,jede naturliche oder juristische Person,
die kein Versicherungs- oder Ruckversicherungsunternehmen oder ihre Angestellten
und kein Versicherungsvermittler in Nebentatigkeit ist und die die Versicherungsver-
triebstatigkeit gegen Vergutung aufnimmt oder austbt® (Art. 2 Abs. 1 Nr. 3 IDD). ,Ver-
sicherungsvertrieb® ist ,die Beratung, das Vorschlagen oder Durchfihren anderer Vor-
bereitungsarbeiten zum Abschlie3en von Versicherungsvertragen, das AbschlielRen von



Versicherungsvertragen oder das Mitwirken bei deren Verwaltung und Erflillung, insbe-
sondere im Schadensfall“. Die IDD hat der Entwicklung Rechnung getragen, dass Ver-
gleichsportale und ahnliche Internet-gestutzte Vertriebsformen eine grof3e Bedeutung
erlangt haben, auch wenn sie vom Kunden oft nicht als Versicherungsvermittler wahr-
genommen werden. Deshalb wurde die zuvor genannte Definition von Versicherungs-
vertrieb erganzt um ,einschliel3lich der Bereitstellung von Informationen Uber einen oder
mehrere Versicherungsvertrage aufgrund von Kriterien, die ein Kunde Uber eine Website
oder andere Medien wahlt, sowie die Erstellung einer Rangliste von Versicherungspro-
dukten, einschliel3lich eines Preis- und Produktvergleichs oder ein Rabatt auf den Preis
eines Versicherungsvertrags, wenn der Kunde einen Versicherungsvertrag direkt oder
indirekt Uber eine Website oder ein anderes Medium abschlieen kann“ (Art. 2 Abs. 1
Nr. 1 IDD, tbernommen in § 1a Abs. 1, 2 VVG).

Zu den Aufgaben des Versicherungsvermittlers gehort mit anderen Worten:

= Personen mit mutmaflichem Bedarf an Versicherungen auf dieses Thema anzu-
sprechen,

= den tatsachlichen Bedarf zu ermitteln,
= zum Bedarf passende Angebote zu erstellen und dem Interessenten zu erlautern,
= Vertrage abzuschliel3en beziehungsweise Antrage an den Versicherer zu Ubermitteln,

= den Kunden anschliel3end zu betreuen, das heil}t, fortgesetzt bei Bedarf zu beraten
und bei der Vertragserfullung zu unterstutzen,

= im Schaden- oder Leistungsfall Unterstitzung zu leisten, beispielsweise Auskunfte
zu erteilen, beim Ausflllen entsprechender Formulare behilflich zu sein und Termine
mit Sachverstandigen zu koordinieren.

Zum Wesen des Versicherungsvermittlers gehort es, dass er erfolgsabhangig tatig ist.
Seine Ziele bestehen daher darin, erfolgreich Kunden fur Versicherungen zu gewinnen
sowie anschliellend die Vertrage dauerhaft beim Versicherer zu erhalten. Das setzt
voraus, dass der Kunde auch dauerhaft zufrieden gestellt wird, insbesondere auch im
.,Moment der Wahrheit®, wenn der Versicherer beweisen muss, ob er die versprochene
Leistung im Schaden- oder Leistungsfall erbringt.

Versicherungsvermittler erflllen damit wichtige Aufgaben flr die Versicherungsunterneh-
men, die selbst keinen oder keinen ausreichend intensiven Kontakt zu den Kunden ha-
ben. Sie brauchen Vermittler, um einerseits neue Kunden zugefuhrt zu bekommen und
andererseits diese Kunden auch dauerhaft an sich zu binden.

Unabhangig von ihrem rechtlichen Status als Vertreter oder Makler — spater dazu mehr —
haben Versicherungsvermittler folgendes, geradezu paradigmatisches Prinzip aus der
IDD zu beachten: Der Vermittler ,muss bei seiner Vertriebstatigkeit gegenuber Versiche-
rungsnehmern stets ehrlich, redlich und professionell in deren bestmdéglichem Interesse
handeln® (§ 1a Abs. 1 S. 1 VVG, uber § 59 VVG auf Vermittler anzuwenden). Das be-
deutet, dass das geschaftliche Interesse an erfolgreichen Neuabschlissen und an einer
Aufrechterhaltung laufender Vertrage nicht Uber dem Interesse des Kunden stehen darf.
Insbesondere sollen dem Kunden keine Uberflissigen Versicherungen oder Versicherun-



gen mit zu hohen Versicherungssummen verkauft sowie Uberflussig gewordene Versi-
cherungen nach Moglichkeit beendet werden — auch wenn der Vermittler damit weniger
Provisionseinnahmen erzielt als beim gegenteiligen Verhalten.

Versicherungsvermittler erfillen auch wichtige Aufgaben fur die Gesellschaft, weil sie
mithelfen, Armut von Privatpersonen und Scheitern von Unternehmen durch Schicksals-
schlage zu mildern.

Es passt zu einer freiheitlichen Grundordnung, dass der Staat den notwendigen Exis-
tenzschutz nicht pauschal fur alle Burger vorschreibt und sie zu Pflichtversicherungen
noétigt, sondern nur dort eingreift, wo es sonst ein Marktversagen gabe. Ein Marktversa-
gen liegt nur dann vor, wenn Burger sich selbst nicht ausreichenden Versicherungsschutz
beschaffen kdnnen, weil ihnen die finanziellen Mittel fehlen oder weil sie beispielsweise
durch ihre gesundheitliche Konstitution nicht versicherbar sind. In allen anderen Fallen
herrscht das Prinzip der Eigenverantwortung, die allerdings in einigen Bereichen beson-
ders gefordert wird, weil hier Vorsorge als erwunscht gilt.

1.1.3 Vermittler als Dienstleister

Versicherungsvermittler erbringen nach allgemeinem Verstandnis eine Dienstleistung.
Dienstleistungen zeichnen sich durch drei Eigenschaften aus:

= Der Anbieter muss eine spezifische Leistungsfahigkeit vorhalten. Das sind einerseits
eine bestimmte Ausbildung, andererseits aber auch eine ausreichende Personalka-
pazitat.

= Der Kunde muss in den Leistungserstellungsprozess integriert werden, ohne seine
Beteiligung ist die Dienstleistung nicht zu erbringen.

= Das Leistungsergebnis ist anders als ein Produkt immateriell, der Kunde kann es
nicht anfassen. Der Anbieter kann es auch nicht lagern und spater an einen Kunden
abgeben.

Diese drei Eigenschaften treffen auch auf die Dienstleistungen des Versicherungsver-
mittlers zu, die im Prinzip aus genau zwei Leistungen bestehen: Beratung des Kunden
und Ubermittlung von Willenserklarungen des Kunden, z.B. eines Antrags.

= Vermittler bendétigen eine bestimmte Ausbildung und grundsatzlich eine Sachkun-
deprufung, um Uberhaupt tatig werden zu durfen. Zudem mussen sie sich wahrend
ihrer Tatigkeit regelmafig weiterbilden. AuRerdem bendtigen sie zeitliche Kapazita-
ten, um dem Kunden dann zur Verfugung stehen zu kénnen, wenn er es erwartet.

= Der Kunde muss Informationen Uber seine Risikosituation liefern, beispielsweise
Alter, Geschlecht, Gesundheitszustand und Beruf bei Personenversicherungen so-
wie Versicherungswerte und Risikobeschreibungen bei Sachversicherungen. Ohne
diese Informationen ist keine Beratung moglich. Ebenso muss er im Schaden- oder
Leistungsfall entsprechende Informationen liefern und ggf. dem Vermittler Zugang
zum Schadenort oder der geschadigten Sache verschaffen.



= Das Leistungsergebnis der Beratung besteht darin, dass der Kunde uber seinen
Versicherungsbedarf, iber entsprechende Angebote und Entscheidungsmaoglichkei-
ten und Uber kunftigen Handlungsbedarf informiert ist sowie entsprechende Ent-
scheidungen ftrifft.

Damit kann die Versicherungsvermittlung als Dienstleistung eingeordnet werden. Aller-
dings handelt es sich um eine Dienstleistung, die Besonderheiten aufweist.

Versicherungen beschaftigen sich Uberwiegend mit unangenehmen Erlebnissen wie Alt-
werden, Tod, Krankheit, Unfall, Brand u.a., die von den meisten Menschen tendenziell
verdrangt werden. Vermittler werden gebraucht, um das Bewusstsein daftr zu wecken,
welche existenziellen Wirkungen von solchen Ereignissen ausgehen und wie diese zu-
mindest finanziell abgefedert werden kénnen. Damit sind Vermittler ,Uberbringer der
schlechten Botschaft, was auch dazu beitragen mag, dass dieser Beruf wenig beliebt
ist. Gleichwohl sind sie wichtig, und wenn es ihnen gelingt, Vertrauen zu schaffen anstatt
nur mit Gefahren zu drohen, erreichen sie es, anderen Menschen einen der ureigensten
Winsche zu erfillen, den nach Sicherheit.

Versicherungen erfordern weiter, langfristig zu denken und heute Konsum einzuschran-
ken, um morgen, im Alter oder in durch unerwartete Ereignisse veranderten Lebenssitua-
tionen besser versorgt zu sein. Die wirtschaftswissenschaftliche Forschung zeigt jedoch,
dass Menschen einen aktuellen Nutzen deutlich héher bewerten als einen kinftigen.
Deshalb missen Vermittler Kunden dazu bringen, dass sie Einsicht in diese Zusammen-
hange zeigen und sich finanziell einschranken. Das macht sie nicht unbedingt beliebter.
Allerdings finden Vermittler immer wieder Bestatigung, wenn Kunden entweder selbst
oder in ihrem personlichen Umkreis erleben, welchen Nutzen eine frihzeitige Vorsorge
entwickeln kann.

SchlieRlich handelt es sich bei Versicherungsprodukten um abstrakte Leistungsverspre-
chen, die in juristischer Fachsprache abgefasst werden und damit fur die meisten Laien
schwer verstandlich sind. Hier erfillen Vermittler die wichtige Aufgabe, diese Komplexitat
fur die Kunden wieder zu reduzieren und ihnen eine angemessene, praktische Vorstel-
lung zu vermitteln, was Gegenstand des Versicherungsvertrags ist, aber auch wo die
Grenzen des Versicherungsschutzes liegen.

1.2 Struktur des Versicherungsvertriebs
1.2.1 Handelsrechtliche Struktur

Versicherungen werden grob geschéatzt zu 95 % Uber Vermittler abgesetzt und nur zu
einem kleinen Anteil direkt ohne Einschaltung von Mittelspersonen. Letzteres ist die Do-
mane der Direktversicherer, wobei diese inzwischen oft entgegen ihrem Namen auch mit
Vermittlern zusammenarbeiten, in diesem Fall mit Maklern, denen sie wenn auch kleine-
re Vergutungen zahlen. Selbst der Absatz Uber das Internet erfolgt meist nicht tatsachlich
direkt von Versicherer zu Kunde, sondern indirekt Gber Vermittler, beispielsweise Ver-
gleichsportale oder Internetauftritte von Handelsorganisationen.



Das Handelsrecht kennt drei Mittelspersonen, die Angestellten (§§ 59 ff. HGB), Handels-
vertreter (§§ 84 ff. HGB) und Handelsmakler(§§ 93 ff. HGB). Angestellte Verkaufer waren
in friheren Zeiten bei Versicherungsunternehmen sehr verbreitet, wurden aber weitge-
hend von den Handelsvertretern verdrangt. Konsequent nur auf angestellte Verkaufer
setzt unter den groflReren Versicherungsgesellschaften nur noch die Debeka.

Handelsvertreter sind der bei weitem Uberwiegende Typus des Vermittlers. Sie sind
selbststandige Gewerbetreibende, die durch einen Vertretervertrag standig damit betraut
sind, flr einen anderen Unternehmer — in der Regel einem Versicherer — Geschaft zu
vermitteln. Handelsvertreter konnen auch das Recht erhalten, Geschaft im Namen des
Auftraggebers abzuschliel3en, dies ist aber im Versicherungsvertrieb selten der Fall. Der
so genannte Assekuradeur ist ein solcher Vertreter, der mit Vollmacht des Versicherers
verbindliche Annahmeerklarungen abgeben und Policen erstellen kann.

Selbststandig ist ein Vertreter dann, wenn er ,,im Wesentlichen frei seine Tatigkeit gestalten
und seine Arbeitszeit bestimmen kann® (§ 84 Abs. 1 HGB). Das bedeutet, dass der Vertre-
ter selbst bestimmen kann, welche Interessenten oder Kunden er wann und auf welchen
Wegen anspricht, wie er seine Dienstleistungen organisiert, ob er ein Buro daftr einrich-
tet usw. Der Einschub ,im Wesentlichen“ deutet allerdings darauf hin, dass es Beschran-
kungen in der Tatigkeits- und Arbeitszeitgestaltung geben kann. Diese liegen zum einen
in Sachzwangen begrindet. So muss ein Versicherer beispielsweise verlangen koénnen,
dass seine Formulare bei der Antragsaufnahme verwendet werden. Zum anderen kann es
zeitbefristete Einschrankungen geben, wenn die Fortsetzung der Zusammenarbeit wegen
Nichterfullung von Erwartungen gefahrdet ist und der Vertragspartner beispielsweise durch
eine Berichtspflicht die Ursachen fur die Nichterfullung ergrtiinden will.

Handelsvertreter und speziell Versicherungsvertreter unterscheiden sich voneinander
dadurch, ob sie eine Konkurrenzverbotsklausel in inrem Vertretervertrag akzeptieren
oder nicht. Im ersten Fall handelt es sich dann um Ausschliel3lichkeits- oder Einfirmen-
vertreter, denen es unter Androhung von Sanktionen untersagt ist, fir fremde Versi-
cherungsunternehmen tatig zu werden. Als Sanktion wird in der Regel eine Kindigung
aus wichtigem Grund ohne Einhaltung einer Kindigungsfrist vereinbart. Im zweiten Fall
handelt es sich um Mehrfachvertreter, die sich vorbehalten, fir mehrere konkurrieren-
de Versicherer tatig zu werden. Der so genannte unechte Mehrfachvertreter ist auch
ein Ausschlie3lichkeitsvertreter, weil er zwar mehrere Versicherer vertritt, die aber nicht
miteinander konkurrieren. Dies ist typischerweise bei Versicherungskonzernen der Fall,
wenn Vertreter jeweils einen Vertretervertrag mit den verschiedenen Spartengesellschaf-
ten des Konzerns abschliel’en mussen.

Handelsvertreter kdnnen zusatzlich noch danach unterschieden werden, ob sie haupt-
oder nebenberuflich titig sind. Ublicherweise geht man davon aus, dass es dabei
darauf ankommt, bei welcher Tatigkeit der Vertreter sein Einkommen Gberwiegend erzielt
und seine Zeit Uberwiegend aufwendet. Zudem muss ein Versicherer, der sich auf eine
nebenberufliche Tatigkeit seines Vertreters berufen will, den Vertreter von vornherein im
Vertretervertrag als Handelsvertreter im Nebenberuf bezeichnen. Bedeutung hat diese
Unterscheidung fur Hauptberufler, weil sie mehr Rechte geniel3en als Nebenberufler:



= Hauptberufliche Vertreter, sofern sie aulderdem Ausschlie3lichkeitsvertreter sind,
haben Anspruch auf Mindestarbeitsbedingungen (§ 92a HGB), insbesondere ein
Mindesteinkommen. Dieses ist allerdings nie durch eine Rechtsverordnung festge-
legt worden, sondern es wird angenommen, dass das Einkommen mindestens den
Pfandungsfreigrenzen nach Zivilprozessordnung entsprechen muss.

= Hauptberufler haben Anspruch auf mit der Tatigkeitszeit ansteigende Kundigungs-
fristen ihres Vertretervertrags (§§ 89, 92b HGB).

= Hauptberufler haben nach Beendigung ihrer Tatigkeit grundsatzlich einen Aus-
gleichsanspruch (§ 89b HGB).

In den vergangenen Jahrzehnten hat der Typus des Handelsmaklers und hier speziell des
Versicherungsmaklers an Bedeutung gewonnen. Handelsmakler ist, ,wer gewerbs-
malig fir andere Personen, ohne von ihnen auf Grund eines Vertragsverhaltnisses
standig damit betraut zu sein, die Vermittlung von Vertragen tber Anschaffung oder Ver-
aullerung von Waren oder Wertpapieren, Uber Versicherungen, Guterbeforderungen,
Schiffsmiete oder sonstige Gegenstande des Handelsverkehrs Gbernimmt” (§ 93 Abs. 1
HGB). Versicherungsmakler haben sich allerdings vom Urbild des Handelsmaklers als
einer neutralen Mittelsperson zwischen den Parteien eines Geschafts deutlich entfernt.
Vielmehr schlie3t der Versicherungsmakler einen Maklervertrag mit dem Kunden und
geht damit ein Dauerschuldverhaltnis ein. Gegenstand des Vertrags ist typischerweise
die Beratung des Kunden und die Beschaffung von passendem Versicherungsschutz.
Zusatzlich wird er in der Regel durch eine Maklervollmacht legitimiert, um gegenuber
dem Versicherer als Stellvertreter des Kunden aufzutreten.

Die Rechtsprechung — insbesondere der Bundesgerichtshof mit seinem 1985 gefallten
~Sachwalterurteil“ — hat dem Versicherungsmakler sehr weit gehende Pflichten gegen-
Uber dem Kunden zugeschrieben. Er muss in der Regel eigeninitiativ eine umfassende
Risikoanalyse beim Kunden vornehmen und als ,treuhanderahnlicher Sachwalter” des
Kunden tatig werden, also in dessen Interesse handeln und passenden Versicherungs-
schutz beschaffen.

Allerdings ist der Versicherungsmakler auch gegentber dem Versicherer nicht ganz frei
von Interessen, die er zu beachten hat. Der Versicherer tritt traditionell als Courtageschuld-
ner auf, was wohl damit zusammenhangt, dass der Versicherer das grofliere Interesse am
Absatz von Versicherungsprodukten hat als umgekehrt der Kunde eigeninitiatives Interes-
se an deren Abschluss. Der Versicherer erteilt dem Makler eine Courtagezusage, durch die
er sich zur Annahme von Geschaft gemal den Zeichnungsrichtlinien sowie zur Zahlung
einer Vergutung (Courtage) verpflichtet. Zwar darf sich der Makler umgekehrt nicht etwa
zur Vermittlung fur diesen Versicherer verpflichten, weil er damit zum Vertreter wirde, aber
man spricht dennoch von einem Doppelrechtsverhaltnis des Maklers zum Kunden wie zum
Versicherer hin. Interessant wird es zu beobachten, wie sich die Rechtsprechung im Fall
der Vermittlung gegen Honorar verhalten wird, bei der also der Kunde auch Vergutungs-
schuldner ist. Denn der Versicherer hat legitime Interessen, die er gegentuber dem Makler
durchsetzen kdnnen muss, beispielsweise auf Beschaffung zutreffender und ausreichen-
der Risikoinformationen. Wenn das nicht mehr mdglich sein sollte, werden Versicherer
deutlich zurtckhaltender Versicherungen von Maklern annehmen.



Versicherungsvertrieb als Berufsperspektive

Angestellte Handelsvertreter Handelsmakler
(§ 59 HGB) (§ 84 HGB) (8 93 HGB)
Versicherungsvertreter
(§ 92 HGB)
|
| |
AusschlieBlichkeitsvertreter
L e s Mehrfachvertreter
Hauptberuflicher Vertreter I Hauptberuflicher Vertreter
(85 84, 92, 92a HGB) (85 84, 92, 92a HGB)
Nebenberuflicher Vertreter I Nebenberuflicher Vertreter
(8§ 84, 92, 92b HGB) (8§ 84, 92, 92b HGB)

Abb. 1: Handelsrechtliche Gliederung des Versicherungsvertriebs

Dieses Buch befasst sich schwerpunktmafig mit dem Typus des hauptberuflichen Aus-
schlie3lichkeitsvertreters, bertcksichtigt aber auch wesentliche Unterschiede zu haupt-
beruflichen Mehrfachvertretern und zu Versicherungsmaklern.

1.2.2 Gewerberechtliche Struktur

Seit 22.5.2007 ist die Welt des Versicherungsvertriebs um eine gewerberechtliche Glie-
derung reicher geworden, die sich nicht in allen Bereichen mit der handelsrechtlichen
Gliederung deckt und sich dadurch nicht ganz leicht erschlief3t. Mit der Umsetzung der
IDD wurde diese zum 23.2.2018 noch einmal verandert, insbesondere um den Versiche-
rungsberater erganzt, der nun ausdrucklich auch als Vermittler eingeordnet wird.

Abzugrenzen sind zunachst Vermittlungs- und sonstige Tatigkeiten wie insbesondere
diejenige des Tippgebers. Tippgeber geben nur Hinweise auf beratungswillige Perso-
nen, durfen aber selbst nicht an der Beratung und Vermittlung teilnehmen.

Bei der Vermittlung sind die gewerbsmaBige und die nicht gewerbsmaRige Vermitt-
lung zu unterscheiden. Gewerbsmalig ist die Vermittlung dann, wenn sie

= selbststandig,

* regelmafig,

= mit Gewinnerzielungsabsicht, also nicht gratis, und

= oberhalb bestimmter Bagatellgrenzen
ausgeubt wird. Damit scheiden angestellte Vermittler aus dem Gewerberecht aus. Von
einer Erlaubnispflicht werden aulerdem die ,Bagatellvermittler® ausgeklammert. Der-
zeit geht man davon aus, dass diese Grenze bei sechs Versicherungen oder 1.000 € Pro-

vision pro Jahr liegt, sicher ist das jedoch nicht. Damit werden nur Gelegenheitsvermittler
ausgenommen. Ein grundlegender Unterschied zwischen Handels- und Gewerberecht
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