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VERSICHERUNGSMAKLERVERTRAG

Betreuung auf Dauer
oder auf Abruf

Mit seinen Entscheidungen in den Atlanticlux-Fallen hat der Bundesgerichts-
hof eine alte Streitfrage in den Mittelpunkt der Diskussion geriickt. Es geht
darum, ob der Versicherungsmaklervertrag den Makler zur dauerhaften Bera-
tung und Betreuung seines Kunden verpflichtet oder der Kunde dem Makler
jeweils neue Beratungs- und Betreuungsauftrage vereinbaren muss.

ie Fragestellung wird nicht nur auf-
Dgeworfen, wenn ein schriftlicher

Maklervertrag keine Regelung zu
der Frage enthélt. Sie ist auch dann bedeut-
sam, wenn der Maklervertrag eine Klausel
vorsieht, nachdem der Makler keine dauer-
hafte Betreuung des Kunden schuldet. Denn
verbindet man mit dem Versicherungsmak-
lervertrag dauerhafte Beratungs- und Betreu-
ungsleistungen, konnen diese durch allge-
meine Geschiftsbedingungen nicht ausge-
schlossen oder wesentlich eingeschrankt
werden.

Die gesetzlichen Vorschriften geben fiir
die Frage des Vorliegens eines Dauerschuld-
verhéltnisses nichts her. Die Antwort auf
diese Frage wird nur gefunden werden,
wenn man die Interessenlage der mit der
Maklerleistung in Beriihrung kommenden
Beteiligten analysiert.. Dabei darf man sich
nicht darauf beschrdanken, nur die Interes-
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sen des Maklers und des ihn beauftragenden
Versicherungsnehmers zu untersuchen.
Vielmehr sind auch diejenigen des Versiche-
rers einzubeziehen. Denn der Makler steht
in einem Doppelrechtsverhéltnis mit dem
Versicherungsnehmer einerseits und zum
Versicherer andererseits. Dies muss jeden-
falls insoweit gelten, als der Makler entspre-
chend der Ubung des Versicherungsver-
tragsrechts die Courtage vom Versicherer er-
hélt und er seine Tétigkeit nicht auf die Ver-
mittlung von vertriebskostenfrei kalkulier-
ten so genannten Nettotarifen gegen ein Ho-
norar seines Auftraggebers beschréankt.

Nicht nur einmalige Courtage

Das Interesse des Maklers erschopft sich
nicht darin, aus der vermittelten Versiche-
rung eine einmalige Courtage zu erhalten.
Der Versicherungsmakler méchte auch iiber
die Laufzeit der Versicherung Courtagen er-
wirtschaften und den Kunden an sich bin-
den. Andererseits ist der Makler bestrebt,
den Umfang seiner Pflichten auf das unbe-
dingt Erforderliche zu beschrdanken, um sein
Haftungsrisiko zu minimieren.

Der Versicherungsnehmer wendet sich
an den Versicherungsmakler anstelle eines
Vertreters des Versicherers, weil dieser ihm
Dienste in Wahrnehmung seiner Versiche-

rungsinteressen leistet. Die Versicherungs-
interessen erschopfen sich aber aus Sicht des
durchschnittlichen Versicherungsnehmers
nicht in der Produktauswahl. Das Interes-
se des Versicherungsnehmers, der noch da-
zu einen Versicherungsmakler beauftragt, ist
im Allgemeinen darauf gerichtet, dass der
Makler ihm auch fiir die Abwicklung, An-
passung und Erneuerung des zu beschaffen-
den Versicherungsschutzes zur Verfiigung
steht. Zwar wére denkbar, dass die weiter-
gehenden Leistungen auch in einem Wieder-
kehrschuldverhéltnis erbracht werden, bei
dem der Versicherungsnehmer den Makler
jeweils neu mit der Abwicklung, Anpassung
oder Erneuerung des Versicherungsschutzes
beauftragt. Ob jedoch ein Dauer- oder ein
Wiederkehrschuldverhéltnis anzunehmen
ist, kann nicht ohne Beriicksichtigung der
Interessen des Versicherers gesagt werden.

Der Versicherer ordnet die vom Makler
vermittelten Versicherungen dem Bestand
des Maklers zu und zahlt dem Makler die
Courtage aus der laufenden Préamie, mit der
der Versicherungsnehmer den Vertrag be-
dient. Die durch die Makler geworbenen
Vertragsbestinde werden nicht dem eigenen
Aulendienst des Versicherers zugewiesen.
Der Versicherer hélt also keine Betreuungs-
kapazitdten seines eigenen Aullendienstes
fiir die Bestdnde der Versicherungsmakler



vor. Dies hat seinen Grund nicht nur in der
Riicksichtnahme auf das Kundenschutzin-
teresse der Makler. Vor allem zehrt die
Courtage des Maklers die aus der Pramie
verfligbaren Mittel fiir die Betreuung des
Kunden auf. Mittel, aus denen Betreuungs-
leistungen des eigenen Aullendienstes ver-
giitet werden konnen, sind weder kalkuliert
noch verfiigbar.

Erhélt der Makler mit der laufenden
Courtage auf Dauer die Anteile der Préamie,
die der Versicherer fiir die Betreuung des
Versicherungsvertrages kalkuliert hat, ist an-
zunehmen, dass er auch auf Dauer Betreu-
ungsleistungen erbringt. Wére dies anders,
miisste der Versicherungsnehmer den Mak-
ler immer wieder davon iiberzeugen, jeweils
einen neuen Betreuungsauftrag zu akzeptie-
ren, obwohl er mit der Prdmienleistung dau-
erhaft die Mittel fiir die Betreuung bereit-
stellt. Warum aber sollte der Versicherungs-
nehmer, der ja mit der Primienleistung dau-
erhaft Mittel fiir die Betreuungsleistung be-
reitstellt, den Makler immer wieder davon
iiberzeugen miissen, einen neuen Betreu-
ungsauftrag zu akzeptieren?

Zudem stellt sich die Frage, was passiert,
wenn der Makler den Job ablehnt. Dann
wiirde der Versicherungsnehmer weder vom
Versicherungsmakler noch vom Versicherer
betreut. Denn letzterer konnte die Betreu-
ungsleistung unter Hinweis darauf ableh-
nen, dass der Versicherungsmakler die in
der Prdmie kalkulierten Vergiitungsanteile
fiir die laufende Betreuung bezieht. Redli-
cherweise kann der Versicherungsmakler,
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der die Courtage aus der laufenden Pramie
vereinnahmt, vom Versicherungsnehmer
nicht erwarten, dass dieser im Ungewissen
dariiber ist, ob er etwaige Betreuungsauftra-
ge annimmt oder nicht.

Betreuungleistung mit der
Pramie kalkulieren

Es kommt nicht darauf an, ob und in wel-
cher Hohe die Courtage Betreuungsentgel-
te enthélt. Entscheidend ist vielmehr, dass
der Versicherungsnehmer ein Interesse an
der dauerhaften Bereitstellung von Betreu-
ungskapazitdten hat und der Versicherer
hierfiir auch Anteile der laufenden Pramie
kalkuliert, die mit der Courtage an den Mak-
ler flieBen.

Auch soweit Versicherungen gegen Ein-
malbeitrag abgeschlossen und mit einer Ein-
malcourtage vergiitet werden, hat der Versi-
cherungsnehmer zwar ein Interesse an einer
Betreuung. Diese kann aber auch der Versi-
cherer iibernehmen. Jedenfalls kann er nicht
argumentieren, der Makler vereinnahme
laufend den Teil der Préamie, der fiir die lau-
fende Kundenbetreuung kalkuliert sei. Be-
zieht sich der Maklervertrag auf die Vermitt-
lung einer Versicherung gegen Einmalbei-
trag, begriindet er keine dauerhafte Betreu-
ungspflicht des Maklers. Beratungsleistun-
gen bezogen auf die Versicherung muss der
Makler aber nach der Rechtsprechung
gleichwohl erbringen. Hierbei handelt es
sich um so genannte nachwirkende Ver-
tragspflichten.

MEHR INFOS

Tipps zum Handels- und Versicherungsver-
treterrecht finden Sie auf der Homepage
von Blanke Meier Evers, Bremen, unter
www.bme-law.de oder bei Rechtsanwalt
Jiirgen Evers, Telefon: 04 21/94 94 60.

Aus der Interessenlage der mit der Mak-
lerleistung in Beriihrung kommenden Per-
sonen folgt somit, dass der Versicherungs-
maklervertrag immer dann ein Dauerschuld-
verhéltnis zum Gegenstand hat, wenn der
Makler die Vergiitung auf Dauer aus der
Primie vom Versicherer erhilt. Will ein
Makler sich trotz einer vom Versicherer aus
der laufenden Pramie gezahlten Courtage
nicht dauerhaft zur Leistung gegeniiber dem
Versicherungsnehmer verpflichten, sollte er
dies individuell mit seinem Kunden verein-
baren. Von der Verwendung von Formular-
vertrdgen, die die Leistung des Maklers auf
die Herbeifilhrung des Versicherungs-
schutzes beschrdnken, ist abzuraten. Sie ver-
schaffen dem Makler keine Sicherheit. Denn
der Auftraggeber konnte sich im Streitfall
entweder darauf berufen, die Klausel sei
iiberraschend und damit nicht Vertragsbe-
standteil oder sie benachteilige ihn unan-
gemessen und sei daher unwirksam.

Ein Makler, der sich nicht dauerhaft ge-
geniiber dem Auftraggeber zu Leistungen
verpflichten will, moéchte vor allem Haf-
tungspotenziale vermeiden. Dabei ist ent-
scheidend, ob er die Haftungsrisiken nicht
auf anderem Wege minimiert. So kann er et-
wa den Maklervertrag so ausgestalten, dass
Art und Umfang seiner Leistungen in einem
mit dem Kunden verabredeten Betreuungs-
profil festgelegt werden. Zudem kann er das
Haftungsrisiko dadurch begrenzen, dass er
im Maklervertrag Obliegenheiten vereinbart,
deren Verletzung durch den Kunden dazu
fiihrt, dass der Makler von der Haftung frei
wird. Damit kontrolliert der Makler nicht
nur das Haftungsrisiko. Vielmehr bindet er
den Versicherungsnehmer an sich und be-
sticht nicht zuletzt durch einen ausdifferen-
zierten Marktauftritt. L
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