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Starkung der Honorarberatung nur durch Starkung des Maklerstatus’

Ein Pladoyer fir eine zielorientierte Anpassung des § 34d GewO

Den Versicherungsmaklern wird bereits
auf europaischer Ebene durch IDD, PRI-
IPS und EIOPA Einiges auferlegt, und die
deutsche Umsetzung soll nunmehr sogar
noch dartiber hinausgehen. Der ak?uelle
Gesetzesentwurf der Bundesregierung setzt
die genannten Vorgaben der IDD in deut-
sches Recht um. Zusitzlich — und das wi-
derspricht der IDD eher als es aus ihr folgen
wiirde — schreibt er die bis anhin in
Deutschland bereits prinzipiell geltende
Unterteilung in Versicherungsmakler und
Versicherungsberater fort und modifiziert
sie dabei noch zu Lasten der Versicherungs-
makler.

In § 34d (1) soll kiinftig Folgendes geregelt
sein: ,,(...) Der Versicherungsvermittler darf
sich seine Tatigkeit unmittelbar oder mittel-
bar nur durch ein Versicherungsunterneh-
men verglten lassen. (...)*“ Und § 34d (2) soll
kiinftig lauten: ,,(...) Versicherungsberater
ist, wer ohne von einem Versicherungsun-
ternehmen einen wirtschaftlichen Vorteil
zu erhalten oder in anderer Weise von ihm
abhingig zu sein, 1. den Auftraggeber bei
der Vereinbarung, Anderung oder Priifung
von Versicherungsvertragen oder bei der
Wahrnehmung von Anspriichen aus Versi-
cherungsvertrigen im Versicherungsfall
auch rechtlich berit, 2. (...) oder 3. fiir den
Auftraggeber die Vermittlung oder den Ab-
schluss von Versicherungsvertragen tber-
nimmt. Der Versicherungsberater darf sich
seine Tatigkeit nur durch den Auftraggeber

«

verguten lassen. (...)

Damit wird — entgegen der bisherigen
Regelung — dem Makler untersagt, tber-
haupt Honorare vom Privatkunden entge-
genzunehmen, sei dies wie bisher fiir die Be-
ratung oder sei dies neu auch fiir die Ver-
mittlung von Nettotarifen. Der Makler darf
also nur noch gegen Courtage arbeiten.
Umgekehrtist der Versicherungsberater ge-
starkt worden: Bisher durfte zwar auch nur
er Privatkunden gegen Honorar beraten,
nicht aber gegen Honorar vermitteln. Nun-
mehr soll er gegen Honorar beraten und
vermitteln diirfen, aber gleichzeitig keiner-
lei wirtschaftlichen Vorteile vom Versiche-
rer oder Vermittlern erhalten. Somit wird
vergiitungsseitig beim Versicherungsbera-
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ter eine Unabhangigkeit vom Versicherer
verankert, beim Versicherungsmakler aber
eine Abhingigkeit, die er nicht einmal auf-
losen darf, wenn Kunden das wollen. In
Kombination mit dem ebenfalls geplanten,
erstmals gesetzlich verankerten Provisions-
abgabeverbot (in § 48b VAG) werden dem
Makler damit jegliche Preisspielrdume ge-
geniiber Privatkunden genommen.

Die Einschriankung des Versicherungs-
maklers wird durch eine weitere explizite
Regelung ergdnzt und sichergestellt. Dafiir
ist § 34d (3) GewO neu geschaffen worden,
der wie folgt lautet: ,,Gewerbetreibende
nach Absatz 1 dirfen kein Gewerbe nach
Absatz 2 und Gewerbetreibende nach Ab-
satz 2 diirfen kein Gewerbe nach Absatz 1
ausuiben.® Das heil3t, dass Makler nicht als
Versicherungsberater tétig sein dirfen (und
umgekehrt).

Einschrankung der Gewerbefreiheit
des Versicherungsmaklers und des
hisherigen Maklerstatus im geplanten
§ 34d Gew0

Unstrittig schranken die neu vorgesehe-
nen Regelungen des § 34d GewO die wirt-
schaftlichen Tatigkeiten und Geschaftsmo-
delle von Versicherungsmaklern im Ver-
gleich zum geltenden Recht weizter ein,
indem sie im Privatkundengeschift kiinftig
die Vermittlung von Nettotarifen untersa-
gen, die bis anhin eigentlich politisch gefor-
dert werden sollte. Uberdies wird der Versi-
cherungsberater gesetzlich verankert als
unabhidngiger bezeichnet als der Versiche-
rungsmakler — diese Wertung diirfte es dem
Makler nicht gerade einfacher machen,
dem Kunden zu vermitteln, dass er im
Grunde genauso unabhdngig ist.

Dabei ist der Versicherungsmakler nach
geltendem  Recht  (Gewohnheitsrecht,
Rechtsprechung und vereinzelte Rechts-
normen) und in der alltdglichen Versiche-
rungspraxis Sachwalter des Kunden, damit
»in dessen Lager™ und gilt gerade als unab-
hingig. Er ist rechtlich kaum an den Versi-
cherer gebunden, daran dndert auch die
Courtagevereinbarung nichts. Zudem haf-
tet er als Sachwalter fiir seine Beratung ggii.

dem Kunden.’ Aus Sicht von Privatkunden
ist er mithin ein pradestinierter Vertriebs-
weg. Zudem schitzen es v.a. die Privatkun-
den, wenn sie einen Vermittler indirekt iber
Provisionen oder Courtagen finanzieren
kénnen und nicht fiir jede Minute Beratung
Honorare bezahlen miissen, wie Umfragen
belegen.4

Derzeit (Stand: 2.1.2017) sind im Ver-
mittlerregister 46.811 Versicherungsmakler
eingetragen. Dahinter verbergen sich viel-
filtige, marktgerechte Erscheinungsformen
von Maklern und Maklerbetrieben, die da-
zu fihren, dass Kunden in aller Regel sehr
zufrieden mit ithren Maklern sind und die-
ser Vertriebsweg sich grof3er Beliebtheit bei
seinen Kunden erfreut. Das zeigt sich auch
darin, dass der Makler derjenige Vermitt-
lertyp ist, der seit Einfithrung des Vermitt-
lerregisters vor fast zchn Jahren am nach-
haltigsten gewachsen ist. Gleichzeitig sind
nur 311 Versicherungsberater registriert.
Dafiir gibt es gewiss unterschiedliche Griin-
de. Aber man kann wohl guten Gewissens
festhalten, dass der Versicherungsmakler
sich in Deutschland langst bewahrt hat und
dies auch im Privatkundensegment. Daher
drangt sich die Frage auf, warum der deut-
sche Gesetzgeber nun den Versicherungs-
makler und damit verbunden den Makler-
status schwicht sowie den — marktweit
betrachtet gescheiterten — Versicherungs-
berater starkt.

Zielsetzungen der IDD und der Bundes-
regierung als Vorgabhe fiir §34d Gew0

Mit der Uberarbeitung der Vermittler-
richtlinie von 2002 (IMD1) verfolgte die
Europdische  Kommission verschiedene
Zielsetzungen, die auch der 2016 verab-
schiedeten Richtlinie iiber Versicherungs-
vertrieb’ (IDD) zugrunde liegen: ,,Die tiber-
geordneten Ziele der aktuellen Uberarbei-
tung sind ein unverzerrter Wettbewerb, der
Schutz der Verbraucher und die Marktinte-
gration.“h

Hochschule fiir Wirtschaft und Recht Berlin
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Aufgrund der inhaltlichen Reichweite ei-
niger Formulierungen kénnte man durch-
aus unterstellen, dass Verbraucherschutz-
aspekte der IDD Beweggrinde fur die
Regelungen im Gesetzentwurf der Bundes-
regierung sein konnten, die Trennung zwi-
schen Maklern und Versicherungsberatern
anhand der Vergtitung vorzunehmen. Man
kann das diskutieren, was auch spater im
Zuge der inhaltlichen, zielorientierten Ana-
lyse noch erfolgt. Aus rechtlich-politischen
Gesichtspunkten ertibrigt sich diese Diskus-
sion jedoch, weil erstens die IDD diese Auf-
teilung gar nicht thematisiert, sondern im
Wesentlichen den Vertreter dem Makler ge-
geniiberstellt und zweitens im deutschen
Gesetzentwurf explizit erwahnt wird, dass
diese Einteilung (einzig) aus der Koalitions-
vereinbarung zum Ausbau der Honorarbe-
ratung folgt. Mithin ldsst sich der Ausbau
der Honorarberatung als Zielsetzung der
Bundesregierung festhalten. Diese be-
stimmt im Wesentlichen die Regelung des
§ 34d GewO und sollte daher mafgeblich
fiir die Bewertung von alternativen Rege-
lungsoptionen sein.

Beurteilung verschiedener Regelungs-
varianten des § 34d Gew0 vor dem
Hintergrund der politischen Ziel-
setzung(en)

Nachfolgend sollen die bisherige Rege-
lung des § 34d GewO, dessen neu vorge-
schlagene Regelung im Gesetzentwurf so-
wie eine dritte, aus Sicht des Autors im Hin-
blick auf die Zielerreichung deutlich
erfolgversprechendere Regelungsalternati-
ve gegentibergestellt und beurteilt werden,
allesamt nur bezogen auf den Verbraucher
(Privatkunden). Als Beurteilungsmalstab
dient primar der jeweilige Beitrag zum Ziel
der Starkung der Honorarberatung als Ziel
der Bundesregierung.

Aber auch die beiden von der EU-Kom-
mission genannten Ziele der IDD, den Ver-
braucherschutz zu verbessern, und Wettbe-
werbsverzerrungen zu vermeiden (Jlevel
playing field), sind eine Maf3gabe fiir die
Beurteilung der Regelungsvarianten. Die
Verbraucherschutzwirkung soll gemif3 der
IDD-Logik anhand der Aspekte Qualifika-
tion, kundengerechte Information und Be-
ratung, Transparenz (hier v.a. Verstiandlich-
keit), Unabhingigkeit sowie Vermeidung
von Interessenskonflikten betrachtet wer-
den. Aus wetthewerbsrechtlicher Sicht wird
die Gleichheit der Behandlung der Ver-
trichswege und der Vergilitungssysteme ge-
prift.
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Suboptimale bisherige Regelung:
Versicherungsmakler und/oder
Versicherungsherater

Die bisherige Regelung des § 34d GewO
sieht eine Unterscheidung zwischen dem
Versicherungsmakler und dem Versiche-
rungsberater vor. Diese bedeutet mit Bezug
auf Privatkunden im Wesentlichen, dass aus
Kundensicht der Makler entweder ohne ge-
sondertes Entgelt (scheinbar kostenlos)
berit und vermittelt und im Vermittlungs-
fall eine in die Versicherungspriamie einge-
preiste Courtage seitens des Versicherers er-
halt, oder alternativ Nettotarife vermittelt
und dem Kunden fur die Vermittlung ein
Honorar in Rechnung stellt. In beiden Fal-
len erhdlt der Makler keine Vergiitung,
wenn er zwar beraten, aber nicht vermittelt
hat. Der Versicherungsberater darf seiner-
seits Privatkunden nur beraten und ihnen
keine Produkte vermitteln. Daftir erhilt er
ein Beratungshonorar.

Diese Regelung hat nicht zur Starkung
der Honorarberatung gefiithrt, weswegen
sie ja auch im aktuellen Regierungsentwurf
angepasst werden soll. Fir die Zielverfeh-
lung sind vor allem zwei Ursachen verant-
wortlich: Zunéchst einmal fihrt sie auf-
grund des Provisionsabgabeverbots zu einer
finanziellen Doppelbelastung (Honorar des

Versicherungsberaters und volle Abschluss-
kosten bei Vertragsabschluss). Die zweite

,,Eirfahrungen im
deutschen Versiche-
rungsmarkt unter-
streichen ein geringes
Interesse an
Honoraren und eine
noch geringere
Zahlungsbereitschaft
bei einem Grof3teil

der Privatkunden*

Ursache durfte von noch groBerer Tragwei-
te sein, weil sie nicht regulierungsbedingt ist
und somit nicht durch Anpassung der Vor-
schriften wieder aus der Welt geschaffen
werden kann. Erfahrungen im deutschen
Versicherungsmarkt unterstreichen wie ge-
sagt ein geringes Interesse an Honoraren
und eine noch geringere Zahlungsbereit-
schaft bei einem Grofteil der Privatkunden.
Auch Erfahrungen aus dem Ausland wie
bspw. in GroBbritannien belegen das zu-
mindest fiir die Breite der Bevolkerung, die
sich Honorarberatung nicqht leisten kann
bzw. nicht leisten mochte. Deswegen hat
sich auch der Markt der Honorarberater
bzw. -vermittler (im Status eines Maklers),
die nach bisherigem Recht bereits Nettota-
rife vermittelt haben, nur méiBig ent-
wickelt.”

Unter Verbraucherschutzgesichtspunk-
ten ist die IDD-Logik heranzuziechen: De-
ren Qualifikationserfordernisse sowie Infor-
mations- und Beratungspflichten lassen
sich auf Versicherungsmakler und Versi-
cherungsberater anwenden (freilich unter
der Maf3gabe, dass das bestehende deutsche
Recht entsprechend angepasst wird). Hin-
sichtlich der Transparenz fiir den Verbrau-
cher ist die bestehende Regelung kritisch zu
beurteilen: Erstens kennt kaum ein Privat-
kunde den Versicherungsberater, noch we-
niger den Unterschied zwischen diesem und
einem Makler. Zweitens ist die kunstliche,
wenig intuitive Trennung zwischen Ver-
mittlung inkl. Beratung und reiner Bera-
tung ohne Vermittlungsmoglichkeit um-
standlich und auch aus anderen Branchen
weitgehend unbekannt.

In Bezug auf die Frage der Abhangigkeit
des Vermittlers vom Versicherer strebt die
IDD eine klare Trennung zwischen abhan-
gigen und unabhingigen Vermittlern an:
Im derzeitigen Recht sind beide Akteure
unabhingig vom Versicherer, der Versiche-
rungsberater ohnehin (durch die vermitt-
lungsunabhdngige Beratung)
Makler trotz der Vergtitung durch den Ver-
sicherer (s.0.). Dennoch kénnen beide In-
teressenkonflikten unterliegen, insb. hin-
sichtlich der Vergiitung: Der Makler kann

und der

courtageorientiert beraten, der Versiche-
rungsberater dafiir mehr Stunden als not-
wendig fiir die Beratung aufbringen; beide
kénnen zudem schlecht beraten.

Bei der Beurteilung des level playing field
ist zu konstatieren, dass unterschiedliche
Vergiitungssysteme oder -vorschriften je
nach Vertriebsweg automatisch zu einer
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Wettbewerbsverzerrung zwischen diesen
Vertriebswegen fithren, weil die Vergu-
tungsausgestaltung nicht mehr dem Markt
und seinen Akteuren iiberlassen wird. Nach
der bisherigen Regelung trifft das bei den
Maklern (nur) auf das Verbot des Bera-
tungshonorars im Privatkundenbereich zu.
Demgegentiber sind die Versicherungsbe-
rater durch die Verbote der Vermittlung
und der Courtage als Vergltungsform in
Verbindung mit dem Provisionsabgabever-
bot auf Versichererseite stiarker einge-
schrankt.

Neuregelung noch weniger gelungen —
Entweder Versicherungsmakler oder
Versicherungsherater

Die im Regierungsentwurf geplante, neue
Abgrenzung zwischen Versicherungsmak-
ler und Versicherungsberater wurde schon
beschrieben (s.0.). Wird sie zur Starkung
der Honorarberatung fithren? Wohl kaum.
Die bisher im Status des Maklers agieren-
den Honorarvermittler werden hiermit
zum Versicherungsberater — sie sollen kiinf-
tig beraten und vermitteln kénnen, aber
Beides nur gegen ein vom Kunden zu leis-
tendes Honorar. Sie diirfen nicht mehr vom
Versicherer vergltet werden, miissen sich
also ausschlief3lich Gber Privatkunden-Ho-
norare finanzieren. Dass in diesem Szena-
rio die Anzahl der — nur beratenden — Ver-
sicherungsberater bedeutend zunimmt, ist
aufgrund der Markterfahrungen und der
Einstellung der Kunden sehr unwahr-
scheinlich.

Also kann die Anzahl der Versicherungs-
berater nur steigen, wenn die bisher als Ho-
norarvermittler titigen Makler den Mak-
lerstatus aufgeben und in das Lager der
kiinftigen Versicherungsberater wechseln.
Vor dem Hintergrund des marktweiten ho-
norarbezogenen Umsatzpotenzials im Pri-
vatkundenbereich erscheint ein derartiger
Lagerwechsel kaufménnisch jedoch sehr
riskant. Denn bisher konnte sich der Ho-
norarvermittler als Makler tber beide Ver-
gutungssysteme finanzieren und sich an die
Marktbediirfnisse, aber auch Marktgege-
benheiten anpassen. Das wire dann nicht
mehr moglich.

Im Ergebnis ist es mithin sehr wahr-
scheinlich, dass die (heute verschwindend
geringe) Anzahl der Versicherungsberater
im Szenario der geplanten Neuregelung
zwar wichst, aber zugleich die Anzahl der
Honorarvermittlungen im Markt zuriick-
geht, weil die groBe Anzahl der Makler die-
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se nicht mehr ausfihren diirfen. Damit wird
das Ziel der Stiarkung der Honorarberatung
nicht nur verfehlt, sondern diese im Sinne
einer Honorarvermittlung anzahlmifig so-
gar geschwicht. Einzig die Anzahl der Ver-
sicherungsberater diirfte steigen — in ihrer
Marktgewichtung gegeniiber anderen Ver-
mittlertypen dirfte sie sich jedoch nicht
spurbar verdndern.

Zur Begriindung der Stirkung der Ho-
norarberatung durch die geplanten Rege-
lungen finden sich im Regierungsentwurf
folgende Aussagen: ,,Dies bedeutet ein Ho-
norarannahmeverbot fiir Versicherungs-
vermittler. Damit soll eine klare Trennung
zwischen Versicherungsvermittlern und
Versicherungsberatern gewihrleistet wer-
den. Anderenfalls besteht das Risiko, dass
Vermittler z.B. fiir Beratungsleistungen zu-
satzlich noch eine Unabhdngigkeit sugge-
rierende Honorarvereinbarung mit dem
Kunden abschlieen. Das wiirde es fiir den
Kunden zusitzlich erschweren, zwischen
Versicherungsvermittler und  Versiche-
rungsberater zu differenzieren und koénnte
dafiir sorgen, dass die im Koalitionsvertrag
beabsichtigte Stéirkl}mg der Honorarbera-
tung nicht erfolgt.”

Diese Argumentation iiberzeugt nicht.
Erstens ist die klare Trennung weder kun-
den- noch marktgerecht, wie noch gezeigt
werden wird. Zweitens suggeriert die For-
mulierung ,,eine Unabhingigkeit suggerie-
rende Honorarvereinbarung®, dass Unab-
hingigkeit wesentlich von der Vergtitungs-
form bestimmt wird und somit, dass
Makler heute und insb. kiinftig nicht unab-
hangig agieren. Drittens sagt der Gesetzge-
ber hier selbst explizit, dass es offenbar fiir
den Kunden schwierig ist, zwischen Versi-
cherungsvermittler und Versicherungsbe-
rater zu differenzieren — und genau aus
diesem Grund ist die Unterscheidung auch
nicht kundengerecht. Und viertens leuch-
tet es nicht ein, warum gerade die Ho-
norarstellung fiir Beratungsleistungen
durch Makler die Stirkung der Honorar-
beratung gefdhrden sollte, das Verbot je-
doch nicht. Oder soll hier vielleicht doch
nicht die Honorarberatung, sondern der
(kiinstlich geschaffene) Versicherungsbera-
ter gestarkt werden?

Unter Verbraucherschutzgesichtspunk-
ten sind erneut die von der IDD adressier-
ten Aspekte zu prifen: Fur Qualifikati-
onserfordernisse sowie Informations- und
Beratungspflichten gilt das Gleiche wie
im Kontext der Beurteilung des derzeiti-
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,,Der Versicherungs-
makler berat und
vermittelt, aber nur
gegen Courtage; der
Versicherungsberater
berat und vermittelt,
aber nur gegen
Honorar — wer soll
das verstehen und
nachvollziehen

konnen?

gen Rechts ausgefithrt. Hinsichtlich des
Transparenzaspekts ist die geplante Rege-
lung noch kritischer zu beurteilen als die
geltende: Der Kunde ist es nicht gewohnt,
zwischen Versicherungsmakler und Versi-
cherungsberater zu unterscheiden, noch
weniger wird thm klar sein und einleuch-
ten, dass der eine nur gegen Courtage und
der andere nur gegen Honorar arbeiten
darf.

Was soll das aus Kundensicht bewirken?
Wenn bspw. der Kunde die Zusammenar-
beit mit einem bestimmten Makler prife-
riert und sich beide einig sind, gewisse oder
alle Aktivitaten Giber ein Honorar zu vergi-
ten, diirfen sie das aber nicht. Abgesehen
von etwaigen rechtlichen Aspekten, dkono-
misch ist das nicht nachvollziehbar. Hinzu
kommt die (unnotige) Begriffsverwirrung,
die hinsichtlich der Transparenz fiir den
Kunden kontraproduktiv ist: Der Versiche-
rungsmakler berat und vermittelt, aber nur
gegen Courtage; der Versicherungsberater
berét und vermittelt, aber nur gegen Hono-
rar — wer soll das verstehen und nachvollzie-
hen kénnen? Konsequent und sachgerecht
misste der Gesetzgeber hier von Cour-
tage-Vermittler (Versicherungsmakler) und
Honorarvermittler (Versicherungsberater)
sprechen. Das wiirde die eigentliche Unter-
scheidung nachvollziehbarer machen (wie

123



VERMITTLER

auch deren reine Orientierung an der Ver-
gutung offenlegen).

Hinsichtlich der Unabhingigkeit vom
Versicherer ist zu konstatieren, dass diese
beim Versicherungsberater vollstandig er-
halten bleibt, beim Makler jedoch im Ver-
gleich zum heutigen Recht verringert wird.
Er kann zwar rechtlich und wirtschaftlich
immer noch unabhingig agieren und bleibt
Sachwalter seines Kunden. Aber er wird
nur noch vom Versicherer vergiitet, wohin-
gegen er bis anhin bei Bedarf auf Nettotari-
fe ausweichen und sich dadurch auch ver-
gutungsseitig vollkommen vom Versicherer
l6sen konnte. Bezogen auf das Vorliegen
von Interessenkonflikten gilt im Grunde das
Gleiche wie im heutigen Recht (s.0.).

Kritisch anzumerken ist jedoch Folgen-
des: Wenn die von einigen Verbraucher-
schiitzern und Politikern postulierte These
gelten sollte, dass Courtagen immanent zu
Interessenkonflikten fithren, werden die
iiber 46.000 Makler nunmehr per Gesetz in
diese Situation gedrdangt und haben nicht
mehr wie bisher die Méglichkeit auf Ho-
norare auszuweichen.  Das konterkariert
den Verbraucherschutzgedanken und wi-
derspricht tiberdies dem Gedankengut der
IDD. Im Ergebnis muss festgehalten wer-
den, dass die geplante Neuregelung den
Verbraucherschutz nicht verbessern wird.

Die geplante Neuregelung verstoft
schlieBlich gegen das level playing field zwi-
schen den Vertriebswegen und gefdhrdet
die Versorgung von Privatkunden mit Mak-
lerdienstleistungen. Im Gesetzestext wird
formuliert, dass Versicherungsberater un-
abhingig vom Versicherer sind. Das wird
alleine aus der Vergiitung durch den Kun-
den bzw. den Versicherer heraus erklart.
Damit wird eine groBere Abhdngigkeit des
Maklers vom Versicherer im Vergleich zum
Versicherungsberater suggeriert, was zum
einen dem Maklerstatus nicht gerecht wird,
zum anderen eine einseitige Wertung be-
deutet. Und im Unterschied zum bisherigen
Recht wird dem Makler ginzlich verwehrt,
sich vom Kunden vergtiten zu lassen, selbst
wenn der Kunde dies wollen wiirde. Die
Wettbewerbsverzerrung wird durch das ge-
plante, nunmehr gesetzlich verankerte Pro-
visionsabgabeverbot noch verstarkt: Makler
durfen damit thren Kunden hinsichtlich der
Vergtitung nicht entgegenkommen, wohin-
gegen die Honorargestaltung der Versiche-
rungsberater nicht eingeschriankt wird.
Aber auch die Versicherungsberater wer-
den durch die Neuregelungen weiterhin in
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ihrer Marktfreiheit vergtitungsbezogen ein-
geschrénkt, denn sie dirfen keinerlei wirt-
schaftliche Vorteile von Versicherern oder
Vermittlern (Vertretern oder Maklern) er-
halten.

Naheliegende zielgerechte Losung —
Versicherungsmakler mit vom Kunden
wahlbaren Vergiitungsmodellen

Die IDD schreibt keine Vermittlerarten
vor, schon gar nicht einen sog. Versiche-
rungsberater. Vielmehr war die europii-
sche Vermittlerregulierung immer schon
auf die zwei zentralen Vermittlertypen des
abhangigen Vertreters und des unabhangi-
gen Maklers fokussiert. So ist das Konstrukt
des Versicherungsberaters ein deutsches,
kein europdisches. Das Ziel der Koalitions-
vereinbarung laut Regierungsentwurf lau-
tet Starkung der Honorarberatung, nicht je-
doch Starkung des Honorarberaters.

Wenn man sich das vor Augen hélt und
die kritischen Aspekte der beiden vorliegen-
den Regelungsvarianten berticksichtigt,
gibt es aus okonomischer Sicht und insb.
aus Verbrauchersicht eine deutlich erfolg-
versprechendere Losung: In der GewO soll-
te neben dem Versicherungsvertreter nur
noch der Versicherungsmakler explizit auf-
genommen werden. Der Versicherungsbe-
rater sollte nicht mehr als eigene Gattung
rechtlich verankert werden, sondern recht-
lich unter den Makler subsummiert werden.
Dem Makler ist dann jedoch jede Art der
Vergiitung zu gestatten, d.h. rein vermitt-
lungsbezogen, beratungsbezogen oder Bei-
des sowie vom Kunden bezahlt, vom Unter-
nehmen oder Beides.

Zugleich sollte der Makler verpflichtet
werden, die Vergitung mit dem Kunden
vorab vertraglich zu regeln und dem Kun-
den diese Regelung vollkommen transpa-
rent zu machen, d.h. Leistungen und Ver-
guitung bzw. jegliche wirtschaftliche Vortei-
le vollstandig und verstindlich darzustellen.
Zudem sollte dieser Maklerauftrag mit sei-
nen Vergitungsregelungen jederzeit an-
passbar sein, ggf. auch mit groBerer Flexibi-
litit fir den Kunden als fur den Makler.
Diese Losung wiirde es dem Markt und da-
mit auch dem Kunden tiberlassen, in wel-
chem Umfang II;Ionorare und Courtagen
genutzt werden.

Wie bereits erwahnt dirfen Makler Pri-
vatkunden bisher nicht gegen Honorar be-
raten. Begriindet wird das mit dem Rechts-
dienstleistungsgesetz, nach dem eine recht-

liche Beratung gegen Honorar nur Rechts-
anwilten vorbehalten ist, es sei denn, sie
gehort als Nebenleistung zum Berufs- oder
Tatigkeitsbild, d.h. sie findet in direktem
Zusammenhang mit der Vermittlung eines
Versicherungsvertrags statt. Aber sachlich-
inhaltlich ist nicht einleuchtend, warum
Versicherungsmaklern im Kontext ihrer
Kundenberatung in Versicherungsangele-
genheiten die Honorarstellung untersagt
werden soll, Versicherungsberatern, die
nach dem Regierungsentwurf letztlich das
Gleiche tun, dies aber darin gestattet ist. In-
sofern sollte es auch Maklern gestattet wer-
den koénnen.

Inwiefern triagt die hier vorgeschlagene
Regelungsalternative zur Starkung der Ho-
norarberatung bei? Bereits in der bisher
skizzierten Form wiirde sie dieses Ziel un-
terstitzen. Immerhin wiren alle Vergi-
tungsformen moglich, und der Kunde
konnte frei wiahlen und damit das Marktan-
gebot bestimmen. Allerdings ist es denkbar,
dass Versicherer nicht gentigend Netto-Ta-
rife anbieten, obgleich deren Anzahl in den
letzten Jahren doch sptrbar zugenommen
hat (wegen der Makler, die Honorarver-
mittlung betrieben haben). Ebenso ist es
moglich, dass Makler courtagebasierte Ver-
guitungen préferieren und dem Kunden erst
gar keine Honorarvergiitung anbieten oder
sie thm ausreden.

Sollte der Gesetzgeber also den Markt-
kraften nicht zutrauen, fur ein ausreichen-
des verbrauchergerechtes Verglitungsange-
bot zu sorgen, konnte er dem Versiche-
rungsmakler die Honorarvergtitung als eine
dem Kunden zwingend anzubietende Ver-
gutungsform vorschreiben, so dass wirklich
nur der Kunde die Hoheit tiber die Vergu-
tungsentscheidung hat. So wiirden Makler
und damit auch die Versicherer Nettotarife
anbieten (miissen). Will der Gesetzgeber je-
doch — gemiaf} der von ihm gewihlten Be-
grifflichkeit — tatsdchlich vor allem die
Honorarberatung und nicht die Honorar-
vermittlung starken, sollte er konsequenter-
weise auf das Provisionsabgabeverbot ver-
zichten. Dieses wirkt hinsichtlich Bera-
tungshonoraren kontraproduktiv, weil der
Makler im heute umsatzstarken courtage-
basierten Geschaft kostenneutral® fir den
Kunden Mischmodelle mit Beratungsho-
noraren nur anbieten kann, wenn er dafir
Teile der Courtagen weiterleiten darf. Darf
er das nicht, zahlt der Kunde bei Courtage-
tarifen die Beratung zweimal und das Bera-
tungshonorar wird sich nur bei den Nettota-
rifen etablieren.
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Zusammengefasst bedeutet das, dass die
hier vorgeschlagene Regelungsalternative —
ergianzt um die gesetzlich vorgeschriebene
Honoraroption fiir den Kunden, Transpa-
renzvorschriften und die Streichung des
Provisionsabgabeverbots — dazu fithren
wirde, dass sowohl die Honorarvermitt-
lung, als auch die Honorarberatung ge-
starkt wiirden. Das wiirde in einem markt-
gerechten Sinne passieren, d.h. ohne das
auf Kosten des Maklerstatus oder eines Ver-
giitungssystems zu tun. Die Integration von
Honorarvermittlung und -beratung in das
bestehende, flachendeckend etablierte
Maklersystem wiirde diese deutlich mehr
starken als die bestehende und die geplante
Regelung.

Auch unter Verbrauchergesichtspunkten
ist die hier vorgeschlagene Losung beiden
zuvor genannten Regelungen tberlegen:
Sie entspricht zunédchst einmal voll und
ganz der IDD, die den Versicherungsmak-
ler als Alternative zum Versicherungsver-
treter siecht und eine Gleichheit der Vergi-
tungssysteme anstrebt. Die IDD-Konfor-
mitiat fuhrt selbstredend dazu, dass die
IDD-Umsetzbarkeit hinsichtlich Qualifika-
tion, Informations- und Beratungspflichten
sowie Transparenz (insb. der Vergiitungsre-
gelungen) gegeben ist. Die vergiitungsbezo-
gene Unabhingigkeit des Maklers vom Ver-
sicherer wird gestérkt, weil er auf Honorare
ausweichen kann; gleichwohl ist er nicht
vollkommen unabhdngig wie der ange-
dachte Versicherungsberater, weil er nicht
gezwungen wird, ausschlieSlich gegen Ho-
norar zu arbeiten.

Hinsichtlich von Interessenkonflikten ist
der Makler in der hier vorgeschlagenen Re-
gelungsvariante ebenfalls den mit den je-
weiligen Verglitungssystemen einhergehen-
den moglichen, bereits beschriebenen Kon-
flikten ausgesetzt. Aber im Unterschied zu
den beiden ersten Varianten kann der Kun-
de hier die Vergiitungsregelung anpassen
und damit moglicherweise Konfliktpotenzi-
al verringern. Die vorgeschlagene Alterna-
tivlgsung ist kundengerechter als die beiden
bekannten Regelungsvarianten: Der Mak-
ler ist aus Kundensicht unabhdngig genug:
Er steht als Sachwalter des Kunden in des-
sen Lager und agiert rechtlich und wirt-
schaftlich unabhingig vom Versicherer;
einzig die Courtage erlaubt gewisse Steue-
rungsmoglichkeiten seitens des Versicherers.
Der Makler ist aber wirtschaftlich nicht auf
einen einzelnen Versicherer angewiesen,
und das macht ithn unabhingig. Kundenge-
recht ist ferner, dass in der Alternativrege-
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Tabelle : Zielerreichung durch die drei Regulierungsoptionen

Nein
Nur teils erreicht

Starkung der Honorarberatung
Verbraucherschutz geméB IDD

- Qualifikation +
- Information und Beratung +
- Transparenz -
- Unabhéngigkeit VM: +
VB: ++
- Vermeidung von VM: -
Interessenkonflikten VB: -

Level playing field Benachteiligung VB

- bzg. Vertriebswegen VM: +
VB: - -

- bzg. Vergiitungsart VM: -
VB: -

Nein moglich bis wahrscheinlich
Nur teils erreicht Erreicht
+ +
+ +
-- +
VM: - VM: +
VB: ++
VM: - - VM: -/ +
VB: -
Benachteiligung VM keine Benachteiligung
VM: - - VM: ++
VB: +
VM: - - VM: ++
VB: +

lung alle Vergiitungsvarianten erlaubt sind,
diese dem Versicherungsnehmer vor Ertei-
lung des Maklerauftrags anzubieten sind,
die Honorarvariante dabei sein muss und
diese Losung vor allem — und im deutlichen
Unterschied zu den beiden erstgenannten
Regelungen — intuitiv fiir den Kunden ist;
der Privatkunde kennt den Makler (auch
aus anderen Branchen) und weil3, dass die-
ser prinzipiell eine Courtage erhélt. Der
Kunde kann aus seiner Alltagserfahrung
auch Courtage-
systeme verstehen und unterscheiden, somit
auch das ithm vorgelegte Vergtitungssystem.

und Honorar-

SchlieBlich wird unter dem Gesichts-
punkt des level playing field im hier vorge-
stellten Alternativvorschlag kein Vertriebs-
weg eingeschrankt und nur dadurch ein an-
derer gestiarkt. Dem Versicherungsmakler
(und dem Kunden) stehen alle bekannten
Geschaftsmodelle offen. Gleiches gilt im
Grunde die

wenngleich die Honorarvergiitung durch

fur Verglitungsvarianten,
die Angebotsverpflichtung gestiarkt wird.
Der Makler kénnte also traditionell agieren,
die ausschlieBliche Beratung gemall dem
bisherigen Versicherungsberater betreiben,
nur Honorarvergiitung durch Kunden
gemal} dem kiinftig angedachten Versiche-
rungsberater anbieten oder jegliche Misch-
formen der Vergiitung.

Fazit

Der angedachte Regierungsentwurf zum
§ 34d GewO tberzeugt nicht; er ist nicht
zielfihrend. Eine Unterscheidung zweier
Vermittlergattungen ausschlieflich anhand
threr Vergiitung erscheint aus 6konomi-

scher Sicht fragwiirdig. Fur Kunden ist die-
se Abgrenzung unbekannt und nicht intui-
tiv. Sie triagt nicht einmal zur anvisierten
Starkung der Honorarberatung bei, son-
dern schwicht diese sogar. Allenfalls fithrt
sie zur (iberschaubaren) Erhohung der An-
zahl von Honorarberatern. Den mit der
IDD  angestrebten  Verbraucherschutz-
aspekten wird sie nur zum Teil gerecht. Und
aus wettbewerbsrechtlicher Sicht ist sie so-
gar bedenklich. Die kiinstliche Trennung
zwischen Versicherungsmakler und Versi-
cherungsberater durfte ithre Ursache wohl
cher in der Lobbyarbeit sog. Verbraucher-
schiitzer (in der Politik) und einschldgiger
Verbinde haben, als dass sie irgendwoher
logisch zu schlussfolgern wiére. Aus Ver-
braucher- und Versicherungsmaklersicht,
aber auch aus volkswirtschaftlicher Per-
spektive ist sie abzulehnen.

Eine deutlich effektivere Losung ware die
Reduzierung der Gattung der unabhéngi-
gen Versicherungsvermittler auf den Versi-
cherungsmakler, der dem Kunden alle Ver-
glitungsvarianten anbieten kann, darunter
zwingend das Honorar. Zudem wire das
Provisionsabgabeverbot aufzuheben. Dabet
wiren alle im Markt derzeit iiblichen Mo-
delle weiterhin moglich: Makler kénnten
arbeiten wie bisher, abgesehen von der zu-
satzlichen Verpflichtung zum Honorar-An-
gebot. Honorarberater bzw. -vermittler
konnten ihr bisheriges Angebot mit reiner
Honorarvergtitung aufrecht erhalten, wenn
sie wie bisher Nettotarife vermitteln und
deswegen auf Courtage verzichten oder
wenn sie — als Option neu hinzukommend —
die Courtage weiterleiten (Provisionsabga-
be) wiirden.
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Und auch Versicherungsberater konnten
das Gleiche wie bisher tun, wiirden das nur
in Gestalt eines Versicherungsmaklers tun,
der nur berét und nicht vermittelt und das
gegen Honorar. Zugleich wire diese Lo-
sung effizienter, weil ein und derselbe Ver-
mittler nunmehr je nach Bedarf nur bera-
ten, beraten und vermitteln oder nur ver-
mitteln sowie mit dem Kunden jeweils die
passende verabreden
konnte und ihn dafiir nicht auf eine andere

Vergiitungsform

Vermittlergattung verweisen miisste (siche
zusammenfassend auch die Tabelle S.125).

Bei dieser Losung wird das Honorar prin-
zipiell gleichberechtigt neben alle anderen
Vergiitungsformen gestellt und dartiber
hinaus durch die Angebotsverpflichtung ge-
starkt (Ziel der Regierung). Zugleich wird
die Entscheidung dem Versicherungsneh-
mer tberlassen, was in dessen Interesse ist
und auch die Gewerbefreiheit des Maklers
unangetastet ldsst. Der Gesetzgeber sollte
daher die Chance ergreifen und den § 34d
GewO einfach und nachvollziehbar regeln.

! Bundesregierung (Hrsg.), Entwurf eines Gesetzes zur Umsetzung
der Richtlinie (EU) 2016/97 des Européischen Parlaments und des
Rates vom 20. Januar 2016 (iber Versicherungsvertrieb und zur An-
derung des AuBenwirtschaftsgesetzes, Berlin, Januar 2017.

 Der Referentenentwurf (als Vorgénger des Regierungsentwurfs)
sah sogar noch ein Verbot jeglicher Honorarvergiitungen vor, al-
so auch im Gewerbegeschéft, in dem diese durchaus eine wich-
tige Stellung neben der Courtage einnimmt. Im Gesetzesentwurf
ist nun wieder vorgesehen, dass Makler Gewerbekunden gegen
Honorar beraten und Versicherungen vermitteln diirfen.

 Siehe dazu bspw. Reiff, in: Miinchener Kommentar zum VVG,
hrsg. von Langheid/Wandt, 2016, Band 1, S. 1.134f. (Rz 15-17),
S. 1.138 (Rz 26, 27); Farny, Versicherungsbetriebslehre, Karls-
ruhe, 2016, S. 154f.

* Siehe bspw. Mebesius, Bereitschaft zur Honorarberatung, in:
ZfV, 2010, S. 84-86; Institut fiir Management- und Wirtschafts-
forschung (Hrsg.): Verbraucherschutz durch Vergiitungsmodelle
im Finanzvertrieb — Handlungsbedarfe und -optionen, Ham-
burg, 2010, S. 82-87.

* Richtlinie (FU) 2016/97 des Européischen Parlaments und des
Rates vom 20. Januar 2016 iiber Versicherungsvertrieb.

°F uropdische Kommission (Hrsg.), Vorschlag fiir eine Richtlinie
des Européischen Parlaments und des Rates tber Versiche-
rungsvermittlung (Neufassung) vom 3.7.2012, S. 3.

" Soetwa Regierungsentwurf vom Januar 2017, S. 1 unter Punkt

Dr. Michael Erdmann / Dr. Christoph Schwarzbach

Telematiktarife und der Ruf nach Solidaritat

Ein (Riick)-Besinnungsaufsatz (1)

B und in der Begriindung auf S. 38.

*Es lasst sich zwar prinzipiell hinterfragen, inwiefern diese Stér-
kung der Honorarberatung iiberhaupt zielfiihrend im Sinne des
Verbraucherschutzes und der Verbraucherinteressen ist (Vgl.
hierzu z.B. den Beitrag des Autors in: ZfV 8/2013). Das ist hier
aber nicht die zu untersuchende Frage, da diese Zielsetzung po-
litisch gesetzt ist.

! Vgl. Kihne, Okonomische Aspekte der neuen IMD2 vom
26.02.2014, in: ZVersWiss, Heft 3, 2014, S. 263; dort mit weite-
ren Literaturangaben.

" Es ist sehr erstaunlich, dass gerade die (sog.) Verbraucher-
schiitzer mit ausdauernder Beharrlichkeit und bei jeder Gele-
genheit die Honorarvergiitung fordern, obwohl die Verbraucher
diese offenbar nicht préferieren.

" Siehe dazu FuBnote 4,

“ Regierungsentwurf, in der Begriindung, S. 38.

" Auch wenn das nach Ansicht des Autors kein fléchendeckendes
Problem darstellt, so gilt es doch zumindest fiir Einzelfalle.

" Verbraucher sind in der Lage, Courtage- und Honorarsysteme
kognitiv zu erfassen, da sie Beides aus ihrem Alltag kennen,
2.B. Courtagen bei Handels- und Immobilienmaklern oder Ho-
norare (auf Stunden- und Streitwertbasis) bei Rechtsanwélten.
Hingegen diirfte es Verbrauchern kognitiv deutlich schwerer
fallen, den angedachten Unterschied zwischen Versicherungs-
makler und Versicherungsberater nachzuvollziehen.

Sind Versicherungen Gefahrengemeinschaften? Gefahr und Solidaritat scheinen zumindest zusammengehdrende Begriffe zu sein. Aber der Ruf
nach Solidaritat anlasslich der Anwendung von neuen ,technischen® Versicherungstarifen zur Fahrer- und Fahrzeugkontrolle scheint schon des-
wegen unangemessen, werden doch , Entsolidarisierung” bzw. Ungleichbehandlungen langst praktiziert, wie im ersten Teil des Aufsatzes gezeigt
wurde (ZfV 3/2017, S. 81-83). Die Diskussion bietet jedoch Anlass genug, Uber den Versicherungsgedanken und Solidaritdt neu nachzudenken.
Gleichbehandlung von Versicherungsnehmern und damit verbunden die sog. Beitragsgerechtigkeit waren, sind und waren zukinftig in diesem
Kontext wichtige Gesichtspunkte. Denn Ungleichbehandlungen sind - selbst wenn es juristische und betriebswirtschaftliche Einwande gabe - in
der AuBenbetrachtung und riickwirkend feststellbar.

Ungleichbehandlungen und das
Problem mit den Rabatten

Es verwundert nicht, dass Gleichbehand-
lungsdefizite vornehmlich in besonders lu-
krativen Sparten wie Hausrat, Unfall, aber
auch Haftpflicht ausgepragt sind. Beim Ge-
winnen von Neukunden die grundsétzlich
besseren Risikoeinschdtzungen oder auch
nur aus Wettbewerbsgriinden neue, bessere
und gunstigere Tarife anzuwenden als fur
die Kunden, die ,,teuren® Altkollektiven an-
gehoren, ist langst marktiiblich.

Nachteilig war diese Praxis fiir Versi-

cherungskunden insbesondere in der
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Krankenvollversicherung. Hier wurde
tber lange Zeit Absatzfihigkeit tiber im-
mer neue, kostengtinstigere Kollektivkon-
struktionen hergestellt. Dies fiithrt zu al-
ternden Kollektiven bzw. Tarifen, mit
gravierender Folgen fiir die darin ,,gefan-

genen® Versicherungsnehmer.

Dies ist in der PKV besonders offensicht-
lich, da die Krankheitskosten der Versicher-
ten im Allgemeinen mit dem Alter ansteigen
und ein Tarifwechsel aufgrund der nicht
vollstindigen Portabilitit der Alterungs-
riickstellungen stark erschwert wird. Kur-
zum: Alt- und Neukunden wurden und wer-
den nicht gleich behandelt.

So wird manches inzwischen auch umge-
kehrt gelten — etwa in der Gebdudeversiche-
rung, in der Alttarife aufgrund neuer

Billerbeck Unabhéangige Versicherungsmakler GmbH, Kompe-
tenzzentrum Versicherungswissenschaften Hannover,
langjahriger Generalagent eines groBen Versicherungskon-
zerns und ehemaliger Vorsitzender des BVK-Bezirksverbandes
Niedersachsen Siid

Kompetenzzentrum Versicherungswissenschaften Hannover,

Institut fiir Versicherungsbetriebslehre, Leibniz Universitat
Hannover

Zeitschrift fiir Versicherungswesen 0412017



