Recht | Provisionen

Die Anforderungen an die Nachbearbeitungspflicht des Unternehmers bei

notleidenden Versicherungen hat das Oberlandesgericht (OLG) Duisseldorf in einer

Grundsatzentscheidung zusammengefasst.

Gleich zu Beginn stellte der Se-

nat fest, dass dem Vertreter

nur dann keine Provision zu-
stehe, wenn und soweit der Unternehmer
das vermittelte Geschift aus von ihm
nicht zu vertretenden Umstdnden nicht
ausfithre. Die Nichtausfithrung sei vom
Unternehmer zu vertreten, wenn dieser
sich nicht in ausreichender Weise um die
Rettung stornogefdhrdeter Vertrige be-
mithe. Dem Unternehmer obliege es, sich
um die Rettung des wegen ausbleibender
Primienzahlung auflgsungsgefihrdeten
Vertrags zu bemiithen. Dabei kénne er
entscheiden, ob er die Nachbearbeitung
selbst vornehme oder sie dem Vertreter
iiberlasse. Fehle es an ausreichender
Nachbearbeitung, miisse der Unterneh-
mer sich so behandeln lassen, als sei eine
erfolgreiche Nachbearbeitung erfolgt
und der Provisionsanspruch des Vertre-
ters endgiiltig entstanden.

Zu den Nachbearbeitungsbemiithun-
gen gehore es, jedem vertraglich verbun-
denen Vertreter, der die Gesamtprovision
oder einen Teil hiervon erhalten habe,
Stornogefahrmitteilungen zukommen zu
lassen. Diese miissten so rechtzeitig von
der Nichtzahlung der Primie und deren
bekannten Griinden unterrichten, dass
der Vertreter sich mit Aussicht auf Erfolg
um eine Rettung des Vertrags bemiithen
kann. Erst mit ordnungsgeméfler und
rechtzeitiger Stornogefahrmitteilung
werde die Pflicht zur Nacharbeit erfillt.

Ubernehme der Unternehmer die
Nachbearbeitung, miisse er alles ihm Zu-
mutbare und objektiv Erforderliche un-
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ternehmen, um den Kunden zur Zahlung
der Pramie anzuhalten und dem Vertre-
ter den Provisionsanspruch zu erhalten.
Art und Umfang der Nachbearbeitungs-
mafinahmen bestimmten sich zwar nach
dem Einzelfall. Im Interesse des Vertre-
ters sei der Unternehmer in jedem Fall
aber gehalten, die Griinde fiir die Nicht-
zahlung zu erforschen und nach einer
Loésung gemeinsam mit dem Prdmien-
schuldner zu suchen. Dies erfordere re-
gelmiBlig eine personliche Riicksprache
mit dem Kunden.

Entbehrlich sei eine Nachbearbeitung
ausnahmsweise, wenn endgiiltig und un-
abinderlich feststehe, dass der Kunde
nicht zahle. Dies miisse der Unternehmer
fiir jeden vermittelten Vertrag darlegen
und beweisen. Dazu gehérten die kon-
krete Darlegung und Beweisfithrung,
dass und mit welchem Inhalt eine ausrei-
chende Nachbearbeitung durchgefiihrt
worden, jedoch erfolglos geblieben oder
die Nachbearbeitung ausnahmsweise ent-
behrlich gewesen sei. Fiir die Fille so ge-
nannter Kleinstorni ergeben sich keine
Abweichungen von den allgemeinen
Grundsitzen Zwar konne bei Kleinstorni
zweifelhaft sein, ob eine Nachbearbei-
tung wirtschaftlich sei. Fiir die Riickfor-
derung unverdienter Abschlussprovisio-
nen aus vermittelten Versicherungen sei
aber von entscheidender Bedeutung, dass
—anders als bei sonstigen Massengeschif-
ten - die Kunden hdufig mehrere Versi-

cherungen abschliefSen, weshalb es im
Hinblick auf die Pflege der Kundenbezie-
hung durchaus wirtschaftlich sein konne,
eine einzelne Versicherung trotz geringer
Betrige zu retten. Diese Kundenbezie-
hung rechtfertigt es nicht nur, auf den
einzelnen Versicherungsvertrag abzu-
stellen, sondern auch in Fillen der Klein-
storni die Nachbearbeitung fiir zumutbar
anzusehen. Dies gelte jedenfalls fiir Ver-
triebsgesellschaften, die eine Rundumbe-
ratung in Versicherungs- und Finanzfra-
gen betreiben. Denn bei diesen zeichne-
ten sich die Versicherungsgeschifte da-
durch aus, dass nicht nur eine Versiche-
rung abgeschlossen werde, sondern iiber
einen Vermittler mehrere verschiedene
Versicherungen mit ganz unterschiedli-
chen Grundlagen, Kosten und Interessen
zustande kommen. Eine solche Ver-
triebsgesellschaft miisse daher auch bei
Kleinstorni vortragen, warum trotz der
besonderen Kundenbeziehung keine oder

Provisionsriickforderungen bei
Kleinstorni setzen voraus, dass
Griinde dargelegt werden, warum
eine Nachbearbeitung entfallt.

Ist der Kunde unbekannt verzogen
oder zahlungsunfahig, entféllt die
Nachbearbeitung.

Eine Kiindigung an sich lasst die
Nachbearbeitung ebenso wenig
entfallen wie eine Bestandstiber-
tragung.
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nur geringere, konkret benannte Storno-

abwehrmafinahmen geschuldet seien.
Provisionsriickzahlungsanspriiche seien
zu verneinen, wenn nicht einzelfallbezo-
gen dargelegt werde, dass eine ordnungs-
gemifle Nachbearbeitung der notleiden-
den Versicherungsvertridge vorgenom-
men wurde oder warum trotz der Kun-
denbeziehung keine oder nur geringere,
konkret benannte Stornoabwehrmaf3-
nahmen geschuldet waren.

Bearbeite der Unternehmer notlei-
dende Vertrage selbst nach, sei er ver-
pflichtet, diejenigen Mafinahmen zur
Stornoabwehr zu ergreifen, die ein durch-
schnittlicher ausgeschiedener Vertreter
selbst zur Stornobekdmpfung vorneh-
men wiirde. Denn die Wahlmoglichkeit
diirfe nicht dazu fithren, dass zugleich
der Umfang der Bemithungen wesentlich
hinter der Tétigkeit zuriickbleibe, die der
Vertreter im konkreten Fall entfaltet
hitte.

Es miisse sich vielmehr um gleichwer-
tige Alternativen handeln, damit der Ver-
treter - im Rahmen des Méglichen - die
durch seine Tatigkeit verdiente Provision
behalten kann. Die erforderliche Gleich-
wertigkeit der ergriffenen Nachbearbei-
tungsmafinahme sei im Regelfall nicht
gegeben, wenn die Nachbearbeitung sich
auf einen automatisierten Mahnlauf be-
schrianke. Denn der Vertreter werde {ib-
licherweise seinen personlichen Kontakt

www.versicherungsmagazin.de

zum Kunden nutzen, um die Griinde der
Nichtzahlung aufzukldren und Méglich-
keiten einer Abhilfe auszuloten. Im Inte-
resse des Vertreters sei der Unternehmer
daher in aller Regel gehalten, die Griinde
fiir die Nichtzahlung der Versicherungs-
pramie zu erforschen und gemeinsam
mit dem Kunden nach einer Losung zu
suchen. Dafiir seien regelméflig eine per-
sonliche Riicksprache sowie eine nach-
driickliche Zahlungsaufforderung erfor-
derlich.

Von einer Nachbearbeitung kdnne aus-
nahmsweise abgesehen werden, wenn
Versuche von vornherein aussichtslos er-
scheinen. Beispiele fiir diese Ausnahme-
falle seien unbekannter und mit zumutba-
ren Mitteln nicht aufzuklarender Aufent-
halt des Kunden, feststehende Zahlungs-
unfahigkeit oder endgiiltiges Lossagen
vom Vertrag wegen eines vorhandenen
wichtigen Kiindigungs- oder Anfech-
tungsgrundes. Allein aus einem Beitrags-
riickstand konne nicht darauf geschlossen
werden, dass eine Nachbearbeitung auf-
grund mangelnder Leistungsfihigkeit er-
folglos und damit entbehrlich sei. Be-
griinde der Kunde eine Vertragsbeendi-
gung aber mit einem wichtigen Kiindi-
gungs- oder Anfechtungsgrund, so sei ein
solcher Grund ausnahmsweise geeignet,
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Tipps und Informationen rund ums The-
ma Vertriebsrecht finden Sie auf der Home-
page von Blanke Meier Evers, Bremen, un-
ter www.bme-law.de oder bei Rechtsanwalt
JUrgen Evers, Telefon: 04 21/69 67 70.

die grundsitzlich zwingend erforderliche
Nachbearbeitung entbehrlich zu machen.
Dass der Kunde gekiindigt habe, ohne
dass bekannt sei, aus welchem Grund die
Kiindigung erfolgte, lasse eine Nachbear-
beitung nicht schon als von Anfang an
aussichtslos erscheinen. Denn es kénne
nicht davon ausgegangen werden, dass der
Kiindigungsausspruch unabénderlich sei.

Weise der Unternehmer nicht nach,
dass der Kunde ein anderes Maklerbiiro
umfassend mit der Betreuung seiner Ver-
sicherungen beauftragt habe, konne nicht
davon ausgegangen werden, dass eine
Nachbearbeitung aussichtslos und damit
entbehrlich sei. Aus einem Schreiben des
Kunden, aus dem sich lediglich ergebe,
dass dieser hinsichtlich eines bestimmten
Versicherungsvertrages eine Kontaktauf-
nahme nicht wiinsche, ergebe sich nicht,
dass dies auch fiir andere Versicherungs-
vertrage gelte.

Dass alle Vertrige des Kunden auf ei-
nen anderen Vermittler iibertragen wor-
den sind, mache eine Nachbearbeitung
allein noch nicht entbehrlich.
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