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Ein Urteil des Oberlandesgerichts (OLG) Hamm zeigt, dass Makler sich stets
bewusst sein mussen, fiir ihren Rat einstehen zu miissen, auch wenn sich eine
Kundenverbindung zu einer privaten Bekanntschaft entwickelt hat.

Im Streitfall hatte ein Kunde
den Makler kontaktiert, um
sich von ihm beraten zu lassen,

wie er kurzfristig Kapital in Hoéhe von
circa 20.000 Euro erlangen kénne. Der
Grund: Der Kunde rechnete mit einer
Nachforderung des Finanzamtes. Der
Makler riet ihm zum Verkauf der An-
spriiche aus drei Lebensversicherungs-
vertrigen an einen Policenaufkiufer.
Dessen Geschiéftsmodell sah vor, nur ei-
nen Teil des Kaufpreises sofort mit der
Abtretung der Anspriiche aus den Versi-
cherungen zu zahlen und zu einem spé-
teren Zeitpunkt eine weitere Zahlung
vorzunehmen, sodass der Kunde letztlich
das Doppelte des Riickkaufswertes erhilt,
den die Versicherungsvertrige im Zeit-
punkt des Verkaufs hatten.

40 versicherungsmagazin 92019

Der Makler hat nicht darauf hinge-
wiesen, dass er das Insolvenzrisiko des
Policenaufkéufers nicht ndher beurteilen
konne. Aus dem Verkauf erzielte der
Kunde zunichst eine Zahlung von insge-
samt rund 17.000 Euro Die Riickkaufs-
werte der drei Versicherungen, von denen
eine dem Kunden gehorte und zwei wei-
tere dessen Ehefrau, betrugen im Zeit-
punkt des Verkaufs insgesamt rund
48.000 Euro. Zur Zahlung des restlichen
Kaufpreises kam es nicht mehr, nachdem
die Bundesanstalt fiir Finanzdienstleis-
tungsaufsicht (Bafin) die Abwicklung des
vom Policenaufkéaufer unerlaubt betrie-
benen Einlagegeschifts angeordnet hatte
und anschlieflend das Insolvenzverfah-
ren iiber das Vermogen des Policenauf-
kaufers er6ffnet worden war. Das Land-

gericht hat den Makler verurteilt, dem
Kunden die Differenz zwischen dem ge-
zahlten Teil des Kaufpreises und dem
Riickkaufswert zum Zeitpunkt des Ver-
kaufs zu erstatten. Das OLG bestdtigte
die Entscheidung und begriindete diese
folgendermafien: Eine Haftung des Mak-
lers folge nicht aus § 63 VVG. Diese Vor-
schrift betreffe Schadensersatzanspriiche
wegen Pflichtverletzungen im Stadium
der Vertragsanbahnung, wihrend An-
spriiche aus sonstigen Pflichtverletzun-
gen, etwa aus Anlass der Abwicklung ei-
nes Versicherungsfalls, ihre Grundlage in
der allgemeinen Vorschrift des § 280 Abs.
1 BGB haben.

Fiir Pflichtverletzungen anlésslich der
Beratung zum Verkauf von Anspriichen
aus einem Versicherungsvertrag hafte der
Makler folglich aus § 280 Abs. 1 BGB.
Das fiir die Pflichtverletzung erforderli-
che Schuldverhaltnis liege vor, wenn die
Beratung nicht blof3 gefilligkeitshalber
»als helfender Bekannter ohne Rechts-

Fur fehlerhafte Beratungen beim
Policenverkauf haftet der Makler
nach allgemeinen Regeln.

Der Rat zum Verkauf einer
Lebenpolice erfolgt nicht
gefalligkeitshalber, sondern stets
mit Rechtsbindungswillen.

Der Makler muss Vor- und
Nachteile von Kiindigung und
Verkauf gegeniiberstellen.
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bindungswillen erfolge. Fiir die Frage, ob
dies der Fall sei, komme es nicht auf die
innere Vorstellung des Maklers an, son-
dern die Einordnung seiner Erkldrungen
aus Sicht eines verstindigen Empfangers
bei objektiver Betrachtung. Stiinden da-
bei fiir den Makler erkennbar wirtschaft-
liche Interessen, insbesondere erhebliche
Vermogenswerte des Erklarungsempfin-
gers, auf dem Spiel, lasse dies regelmaflig
auf einen Rechtsbindungswillen schlie-
len. Dies gelte insbesondere fiir den Ver-
kauf von Anspriichen aus Lebensversi-
cherungsvertragen, der erhebliche wirt-
schaftliche Bedeutung fiir den Kunden
habe, wobei aus Sicht des Kunden hinzu
komme, dass der Makler iiber eine be-
sondere Expertise in Versicherungsange-
legenheiten verfiige. Deshalb sei bei der
Beratung zum Verkauf von Lebensversi-
cherungen von einem Rechtsbindungs-
willen des Maklers auszugehen.

Dem Makler falle eine Pflichtverletzung
zur Last, wenn er den Kunden nicht auf
die Moglichkeit einer Kiindigung von Le-
bensversicherungsvertragen hinweise
und die Vor- und Nachteile von Kiindi-
gung einerseits sowie Verkauf mit teil-
weise sehr viel spaterer Zahlung durch ei-
nen nicht sicher (dauerhaft) liquiden
Kédufer andererseits gegeniiberstellt.
Selbst wenn es dem Kunden darauf an-
komme, kurzfristig Liquiditdt wegen
steuerrechtlicher Verbindlichkeiten zu
erlangen, konne er sein Ziel auch durch
die Kiindigung der Lebensversicherun-
gen erreichen, wenn deren Riickkaufs-
wert deutlich oberhalb des Betrages liege
und die vom Policenaufkiufer ausge-
zahlte Summe weniger betrage, als an Li-
quiditét benotigt werde. Deshalb miisse
der Makler deutlich auf die verschiede-
nen Moglichkeiten fiir den Kunden hin-
weisen, das Ziel einer kurzfristigen Liqui-
ditatsbeschaffung zu erreichen.

Liege die Pflichtverletzung darin, den
Kunden nicht auf die Moglichkeit einer
Kiindigung zur Liquidierung der Riick-
kaufswerte und die Vor- und Nachteile
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von Kiindigung einerseits sowie dem Po-
licenverkauf andererseits hingewiesen zu
haben, bestehe der Schaden des Kunden
in der Differenz zwischen dem vom Poli-
cenaufkaufer gezahlten Betrag und dem
Riickkaufswert der Versicherungen, den
der Kunde im Falle einer zutreffenden
Beratung durch Kiindigung der Vertrige
hitten realisieren konnen.

Bei der Verletzung von Beratungs- und
Aufklarungspflichten sei grundsitzlich
im Rahmen des Anspruchs aus § 280
Abs. 1 BGB zu vermuten, dass der Ge-
schidigte sich ,aufkldrungsrichtig® ver-
halten hitte. Dies gelte auch dann, wenn
nicht angenommen werden kann, dass
fiir den Kunden bei einem Hinweis auf
die Moglichkeit, die Rickkaufswerte zu
realisieren, verschiedene Handlungs-
moglichkeiten ernsthaft in Betracht ge-
kommen wiren. Dies sei der Fall, wenn
nichts dafiir spreche, dass der Kunde un-
ter Abwagung von Chancen und Risiken
das Insolvenz- beziehungsweise Ausfall-
risiko, das mit dem Verkauf an den Poli-
cenaufkiufer verbunden ist, bewusst in
Kauf genommen hitte. Davon sei auszu-
gehen, wenn der Kunde schon durch
Kiindigung und Realisierung der Riick-
kaufswerte sogleich den von ihm bené-
tigten Liquiditdtsbetrag erhalten hatte.
Dies gelte zumindest, wenn er auch bei
einer ausfithrlichen Aufklarung bereit
gewesen wire, sich objektiv unverniinftig
zu verhalten, indem er das nicht zu {iber-
blickende wirtschaftliche Risiko eingeht,
das gerade angesichts der langen Zeit-
spanne bis zur vollstindigen Zahlung des
Kaufpreises besteht.

Dass der Verkauf der Policen bei kor-
rekter Aufkldrung keine ernsthafte Hand-
lungsalternative darstelle, folge auch da-
raus, dass es fiir den Kunden geniigt hitte,
nur seinen eigenen Lebensversicherungs-
vertrag zu kiindigen, nicht aber auch die
seiner Ehefrau, und dass der Kunde nach
dem Verkauf nachtréglich eine weiteren
Lebensversicherungsvertrag abgeschlos-
sen hat, weil er sich habe ,,absichern wol-
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len. Schon daraus ldsst sich ableiten, dass
der Kunde die Kiindigung eines einzelnen
Vertrages dem Verkauf der Anspriiche aus
allen Vertragen vorgezogen hitte.

Aus dem Wunsch nach ,,Absicherung®
lasst sich nicht entnehmen, dass der
Kunde fiir die unsichere Aussicht auf eine
»langfristige Vermogensmehrung® erheb-
liche wirtschaftliche Risiken in Kauf ge-
nommen hitte. Das typische Element der
»Absicherung*liege bei einem Lebensver-
sicherungsvertrag in der Todesfallleis-
tung, die in keinem Zusammenhang mit
einer langfristigen Vermdgensmehrung
stehe. Bei der gebotenen Aufklirung
miisse der Makler zumindest deutlich ma-
chen, dass er das Insolvenzrisiko des Poli-
cenaufkaufers nicht beurteilen kann. Dies
ermogliche es dem Kunden zumindest,
entsprechende Erkundigungen einzuzie-
hen und sich tiber die mit dem Geschafts-
modell des Policenaufkiufers verbunde-
nen Risiken zu informieren.

Mit dem Hinweis, ein ,allgemeines
Insolvenzrisiko“ bestehe bei jeder lang-
fristigen Geldanlage, konne der Makler
die gegen ihn sprechende Vermutung ei-
nes aufkldrungsrichtigen Verhaltens des
geschiddigten Kunden nicht entkréften.
Denn dies lasse die schon aus Veréffent-
lichungen erkennbaren Risiken des Ge-
schiaftsmodells des Policenaufkéufers
vollig aufler Acht.

:Jurgen Evers ist als
Rechtsanwalt der Kanzlei
Evers, Bremen, spezialisiert
auf Vertriebsrecht, vor
allem Handels-, Versiche-

rungsvertreter- und Versi-
cherungsmaklerrecht.
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