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Verivox-Urteil zwingt 
Makler, sofort zu handeln
Das rechtskräftige Verivox-Urteil des Oberlandesgerichts Karlsruhe schafft 
dringenden Handlungsbedarf für Versicherungsmakler. Denn danach sind sie 
verpflichtet, auch Tarife von Versicherungsunternehmen zu empfehlen, die 
überhaupt nicht mit Maklern kooperieren. Es gibt aber einen Ausweg.

Das Urteil des Oberlandesge-
richts (OLG) Karlsruhe gegen 
das Vergleichsportal Verivox 

hat fatale Folgen für Makler. Es bedeu-
tet, dass der Makler nachweisen muss, 
den Kunden aktiv in Kenntnis gesetzt zu 
haben, nur auf eingeschränkter Grund-
lage zu beraten, wenn ein Direktversi-
cherer einen für den Kunden günstige-
ren Tarif anbietet, der Vermittler diesen 
aber nicht im Produktportfolio hat. Ent-
scheidet sich ein Versicherer dafür, den 
Vertriebskanal Makler nicht zu bedie-
nen, wirkt sich dies gemäß dem Urteil 
nicht auf die gesetzliche Marktgrund-
lage der Maklertätigkeit aus. Dessen 
Marktuntersuchungspflicht soll da-
durch unberührt bleiben.

Dem Verivox-Urteil nach dürfen 
Makler die Beratungsgrundlage allge-
mein und sogar systematisch beschrän-
ken, ohne dabei § 60 Abs. 1 Satz 2 Versi-
cherungsvertragsgesetz (VVG) zu verlet-
zen. Soweit im Gesetz davon die Rede ist, 
dass dies „im Einzelfall“ erfolgen kann, 
soll dies nur bedeuten, dass eine vorge-

nommene Beschränkung nicht über den 
individuellen Fall hinaus gilt. 

Makler müssen den Hinweis auf die Be-
schränkung bei jeder einzelnen Beratung 
aktiv und in Textform geben. Eine gene-
relle Information im Vertrag darüber, dass 
der Makler nicht am Maklermarkt prä-
sente Versicherer nicht in seine Marktun-
tersuchung einbezieht, reicht nach der 
Verivox-Urteilsbegründung nicht aus. Da-
mit, dass Makler den Hinweis auf eine ein-
geschränkte Marktgrundlage wie ein Man-
tra bei jedem Beratungsanlass wiederholen, 
ist es auch nicht getan. Denn die Anforde-
rungen, die das Verivox-Urteil an den In-
halt der Information stellt, haben es in sich.

Nicht ausreichend ist demnach, wenn 
der Makler sich darauf beschränkt, die in 
seine Marktuntersuchung einbezogenen 
Versicherer zu nennen. Vielmehr soll er 
über die Marktgrundlage und die davon zu 
unterscheidende Informationsgrundlage 
seiner Tätigkeit Auskunft geben. Unter In-
formationsgrundlage versteht das Urteil 
die Art und Weise, wie der Makler seine In-
formation gewinnt, also etwa unter Einsatz 
von Vergleichssoftware. Der Kunde soll 
sich aber nicht nur ein Bild darüber ma-
chen können, ob der Makler fachlich kom-
petent ist und ob er interessenmäßig ge-
bunden ist. Vielmehr hat der Kunde nach 
Meinung der Karlsruher Richter auch ein 

Kompakt

	■ Ein Urteil zwingt Makler, zu Tarifen 
von Versicherern zu beraten, die 
nicht mit ihnen kooperieren.

	■ Makler können dies vermeiden,  
indem sie Kunden über die Gründe 
aufklären, warum ihre Marktunter-
suchung nicht vollständig ist.
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Interesse an Informationen darüber, welche 
Bedeutung die Beratungsgrundlage des 
Maklers bezogen auf den Gesamtmarkt 
hat. Deshalb soll dem Hinweis auch zu 
entnehmen sein, welchen Marktanteil und 
welche relative Bedeutung die vom Mak­
ler untersuchten Versicherer im Verhält­
nis zu den übrigen haben. Daraus müsse 
der Kunde erkennen können, ob und in­
wieweit die Marktabdeckung des Maklers 
sich als lückenhaft erweist. Dabei hat das 
Oberlandesgericht ins Kalkül gezogen, 
dass es an allgemein zugänglichen seriö­
sen Quellen fehlt, aus denen der Makler 
die Information über die Marktanteile 
verlässlich erhalten kann. Deshalb sieht 
das Urteil vor, dass er die Marktanteile 
schätzen darf, wenn er nicht über offizielle 
Zahlen verfügt. 

Für den Makler, der sich fragt, auf wel­
cher Grundlage denn eine solche Schät­
zung verlässlich erfolgen kann, hat das Ur­
teil eine Antwort parat: Wer als Makler 
nicht in der Lage ist, die Marktanteile der 
Versicherer zu schätzen, der soll zumin­
dest offenlegen, d ass er mangels u mfas­
senden Marktüberblicks überhaupt nicht 
beurteilen kann, welchen Marktanteil der 
von ihm vorgenommene Vergleich ab­
deckt. Damit stellt das Urteil den Makler 
vor die Wahl, entweder eine nebulöse 
Schätzung vorzunehmen oder sich gegen­
über dem Kunden als unfähig hinzustel­
len, den Markt zu überblicken.

Unterlässt der Makler den erforder­
lichen Hinweis auf die eingeschränkte Be­
ratungsgrundlage oder kommt er seiner 
Informationspflicht n ur u n zureichend 
nach, verletzt er § 60 Abs. 1 VVG. Dies hat 
zur Folge, dass er von Verbraucherschutz­
verbänden, Versicherern oder Versiche­
rungsvermittlern abgemahnt werden 
kann. Wettbewerber können sogar 
Schadens­ersatz verlangen. Und der 
Kunde kann den Makler wegen 
fehlerhafter Beratung auf Schadensersatz 
für nicht abgesicherte, unzureichend 
oder zu teuer eingedeckte Risiken in 
Anspruch nehmen.

Das Urteil stellt Makler vor die Wahl: 
Entweder vermittelt er den Eindruck, er sei 
unfähig, sich den gesetzlich vorgesehenen 
Marktüberblick zu verschaffen, oder er be­
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zieht Versicherer ein, die dem Maklermarkt 
außen vor stehen, ohne verlässliche Quel­
len zur Beurteilung von deren Tarifangebot 
zu haben. Mit den abverlangten Informati­
onen über eine Beschränkung der Markt­
grundlage überfordert die Verivox-Urteil 
jeden ehrlichen Makler. Denn er verfügt 
gar nicht über die Informationen, die 
Marktbedeutung des von ihm untersuch­
ten Tarifangebots der Teilnehmer des Mak­
lermarktes gegenüber dem ausgeschlosse­
nen Tarifangebot der Außenvorstehenden 
ins Verhältnis zu setzen. 

Es ist schon bemerkenswert, dass das 
Verivox-Urteil Maklern abverlangt, sich 
einen Überblick über Angebote von Ver­
sicherern zu verschaffen, die nicht ver­
pflichtet sind, Makler mit Informationen 
über ihre Produkte zu versorgen. Erst 
recht verwundert, dass das Urteil Maklern 
eine Nachweistätigkeit abverlangt, obwohl 
sie nach dem gesetzlichen Leitbild die Ver­
mittlung von Versicherungen schulden. 
Wie soll ein Makler vermitteln, wenn der 
Versicherer es ablehnt, den Makler als Ge­
schäftspartner zu akzeptieren?

Kunden informieren oder  
Verzichtserklärung einholen
Um zu vermeiden, wegen unzureichenden 
Hinweises abgemahnt oder auf Schadens­
ersatz in Anspruch genommen zu werden, 
müssen Makler ihre Kunden entweder in­
formieren oder eine Verzichtserklärung 
einholen. Nach den Vorgaben der Karls­
ruher Richter lässt das den Makler auf den 
ersten Blick wie den Dummen dastehen. 
Dies kann er aber verhindern. Denn er hat 
die Möglichkeit, seine Kunden über die 
Gründe aufklären, die dazu führen, dass 
er sich keinen Überblick über das Angebot 
von Versicherern holen kann, die den Ver­
triebsweg Makler ausgeschlossen haben. 
Er kann den Kunden mitteilen, dass Ver­
sicherer, die den Maklermarkt ausschlie­
ßen, diesem keine Informationen zur Ver­
fügung stellen und der Makler daher nicht 
die Möglichkeit hat, diese Versicherer ins 
Portfolio aufzunehmen. Außerdem kann 
der Makler die Kunden darauf hinweisen, 
dass von ihm kundenseitig sowohl ein Ri­
sikoanalyse erwartet als auch eine ver­

tragsbegleitende Beratung im Kundenin­
teresse erwartet wird. Diese Leistungen 
bietet weder ein Direktversicherer an, 
noch ein Versicherer, der seine Produkte 
der eigenen exklusiv tätigen Vertreter­
organisation vorhält. Auf dieser Grund­
lage kann sich der Kunde selbst ein Bild 
darüber machen, ob der Makler weltfremd 
ist oder das OLG Karlsruhe, das über die 
Tätigkeit gerichtet hat. 

Viele Makler haben sich gefragt, wa­
rum Verivox die Entscheidung hat rechts­
kräftig werden lassen. Die Antwort ist ein­
fach. Der Portal-Makler setzt das Budget 
lieber für die Modifikation seiner Ab­
schlussstrecke ein. Für ihn ist es ein Leich­
tes, ausgeschlossene Versicherer in einer 
Liste zu nennen und zu ergänzen, über de­
ren Marktanteile keine Angaben zu ma­
chen. Das Dokument wird zum Download 
bereitgestellt und den Kunden werden die 
Hintergründe nicht interessieren. Betrof­
fener des Urteils ist der individuell bera­
tende Makler, denn er hat einen deutlich 
höheren Aufwand, seinen Beratungspro­
zess an den Anforderungen des Urteils 
auszurichten. Makler haben dies zum An­
lass genommen, ein Fundraising für einen 
wissenschaftlichen Beitrag zu organisie­
ren, um der Öffentlichkeit zu zeigen, dass 
und warum die Rechtsprechung hier ei­
nen falschen Weg beschritten hat. � ■

Autor: Jürgen Evers ist als 
Rechtsanwalt der Kanzlei 
Evers, Bremen, spezialisiert 
auf Vertriebsrecht, vor 
allem Handels-, Versiche-
rungsvertreter- und Versi-
cherungsmaklerrecht.

Mehr Infos

Tipps und Informationen rund ums 
Thema Vertriebsrecht finden Sie 
unter www.evers-vertriebsrecht.de, 
der Website der Kanzlei Evers,  
Bremen, oder bei Rechtsanwalt 
Jürgen Evers, Telefon: 0421/69 67 70.
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