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statt IVlasse

Vor gut vier Jahren hat der Gesetzgeber mit dem § 60 des
Versicherungsvertragsgesetzes (VVG) vorgeschrieben, dass der Versicherungs-
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Beratungsgrundlage des Versicherungsmaklers

Klasse

makler seiner Empfehlung eine , hinreichende Zahl von auf dem Markt
angebotenen Versicherungsvertragen und Versicherern* zugrunde legen muss.

Die erforderliche Beratungs-
. grundlage war bisher nicht Ge-

genstand gerichtlicher Ent-
scheidungen. Deshalb ist noch immer
nicht geklart, was es mit dem Begriff auf
sich hat. Nach dem Wortlaut der Richtli-
nie sind Vertrage und Versicherer auf Ba-
sis einer objektiven und ausgewogenen
Untersuchung auszuwéihlen. In der Be-
griindung zur Richtlinie heifit es insoweit,
dass der Makler seinen Rat auf eine un-
parteiische und breit gefacherte Untersu-
chung stiitzen soll. Hieraus wird teilweise
gefolgert, der Makler sei verpflichtet, alle
Anbieter am Markt, bei denen das zu ver-
sichernde Risiko platziert werden kann, in
die Marktuntersuchung einzubeziehen. In
der Praxis ist dies jedoch in der Regel we-
der nétig noch sinnvoll und vielfach auch
gar nicht moglich.

Dass nicht alle Versicherer gemeint
sein kdnnen, ergibt sich zunachst daraus,
dass nur der spezifische Markt mafigeblich
sein kann. Fir gewohnlich erwartet der
Kunde, im Falle der Einschaltung des
Maklers neben den Primien oder Beitra-
gen keine weiteren Zahlungen leisten zu
miissen. Deshalb ist davon auszugehen,
dass der Makler nur solche Tarife bei der
Auswahl berticksichtigen muss, bei denen
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die Courtage als Bestandteil der Pramie
oder des Beitrags kalkuliert ist, und auch
nur solche Versicherer, die mit Maklern
zusammenarbeiten. Nettotarife, Direkt-
versicherer oder Versicherer, die ihre Ta-
rife dem Absatz fiir gebundene Vertreter
vorbehalten, sind nicht zu berlcksichti-
gen. Sie sind auf dem relevanten Markt
nicht prasent. Soweit gleichwohl vertreten
wird, der Makler miisse auch Versicherer
berticksichtigen, die nicht auf dem ,,Mak-
lermarkt" tdtig seien, lasst sich dies nicht
damit rechtfertigen, dass der Makler die
Moglichkeit hat, die Auswahl einzu-
schranken. Denn dabei wird Ubersehen,
dass der Hinweis auf eine Marktauswahl
gesetzlich auf den Einzelfall beschriankt
ist. Musste der Makler Markte allgemein
ausgrenzen, wiirde es sich nicht um eine
Einzelfallbeschrainkung handeln. Zudem
kommt eine Beriicksichtigung markt-
fremder Versicherer auch deshalb nicht in
Betracht, weil der Makler bezogen auf de-
ren Produktangebot lediglich Nachweis-
tatigkeiten entfalten kdnnte, wahrend der
Kunde erwartet, dass er Vermittlungsleis-
tungen schuldet. Auch fiir die Frage, ob
ausliandische Versicherer berticksichtigt
werden miissen, ist der Markt relevant,
auf dem der Makler tatig ist. Versicherer,
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die dort prasent sind, darf der Makler mit-
hin nicht grundsatzlich unberiicksichtigt
lassen.

Der relevante Markt ist aber nicht das
einzige Kriterium. Der Gesetzgeber sieht
die hinreichende Anzahl namlich unter
dem funktionalen Aspekt, dass der Makler
durch sie in die Lage versetzt wird, unter
fachlichen Kriterien einen fiir die Bediirf-
nisse des Versicherungsnehmers geeig-
neten Vertrag zu empfehlen. Ein wichtiges
Kriterium zur Bemessung des Umfangs

In diesem Artikel lesen Sie:

MW Der Begriff der hinreichenden Zahl als
Beratungsgrundlage des Maklers meint
nicht alle Versicherer.

W Allgemein lasst sich der Begriff hinrei-
chende Zahl nicht mit Prozentsatzen be-
stimmen.

B Hinreichende Zahl bedeutet reprasen-
tativer Querschnitt der am relevanten
Markt tatigen Versicherer, der eine wei-
tere Konkretisierung durch fachliche Kri-
terien ermdglicht.
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der Marktauswahl sind daher die kon-
kreten Marktverhaltnisse. Geht es um
Standardprodukte mit vielen Anbietern
und einer breiten Tarifpalette, bei denen
sich die Angebote dhneln und im Wesent-
lichen dieselben Versicherungsbedin-
gungen zugrunde liegen, muss die Bera-
tung nicht alle Versicherer und Tarife
einbeziehen. Es reicht fiir eine ausgewo-
gene Untersuchung aus, dass die Empfeh-
lung aus einem reprasentativen Quer-
schnitt eines solchen Marktangebots
erfolgt.

Kundenbedurfnis
berlicksichtigen

Bei speziellen Deckungskonzepten ist es
hingegen denkbar, dass es tiberhaupt nur
zwei oder drei Anbieter gibt. In diesen
Féllen ist davon auszugehen, dass der Ver-
sicherungsmakler tatsdchlich alle Ange-
bote in die Marktauswahl einbeziehen
und im Einzelnen analysieren muss. Hie-
raus folgt aber auch, dass sich der Prii-
fungsumfang immer nach den Bediirfnis-
sen des Kunden richtet. Dies entspricht
nicht nur dem Wortlaut der Richtlinie
und dem des VVG, sondern auch der gin-
gigen Rechtsprechung. Ob eine Pflicht-
verletzung des Maklers vorliegt, wird re-
gelmafig daran gemessen, ob der vermit-
telte Vertrag geeignet war, die Wiinsche
und Bedtrfnisse des Kunden zu erfiillen.
Die Empfehlung soll zu einem Vertrag
fithren, der den Interessen des Kunden
am ehesten entspricht. Flir den Umfang
der Beratungsgrundlage ist daher letztlich
die individuelle Situation des Kunden
entscheidend. Allerdings wird dies den
Makler in der Regel nicht von der Pflicht
entbinden, in einem ersten Schritt einen
reprasentativen Querschnitt der am rele-
vanten Markt tatigen Versicherer und
Tarife abzubilden, um dann in einem
zweiten Schritt zu entscheiden, welchen
Versicherer und welches Produkt er dem
Kunden empfiehlt. Anerkannt ist dabei
allerdings, dass der Makler die Marktun-
tersuchung nicht bei jedem Kunden neu
durchfiihren muss, sondern dass es
reicht, wenn er regelmafige Marktunter-
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suchungen durchfiithrt und den Markt
beobachtet, sodass er gegebenenfalls An-
passungen vornehmen kann.

Da ein wichtiges Kriterium bei der
Produktauswahl die Pramienhdhe ist, ist
in jedem Fall ein Preisvergleich vorzuneh-
men. Dieser kann allerdings nur aussage-
kraftig sein, wenn die Produkte bezogen
auf den Bedarf des Kunden keine De-
ckungsdefizite aufweisen und auch die
Bedingungswerke nicht bedarfsfeindlich
ausgestaltet sind. Auf die Kriterien, an-
hand derer ein Vergleich stattgefunden
hat, muss der Makler den Kunden hin-
weisen.

Wegen der Abhangigkeit von der kon-
kreten Markt- und Bedarfslage ist es nicht
moglich, anhand von Prozentsatzen oder
konkreter Zahlen zu benennen, was unter
dem unbestimmten Rechtsbegriff , hin-
reichende Zahl“ zu verstehen ist. Erfor-
derlich, aber auch ausreichend ist es, dass
es sich um einen repradsentativen Quer-
schnitt des relevanten Marktes handelt.
Ausgehend hiervon erfolgt eine weitere
Konkretisierung durch fachliche Krite-
rien, ndmlich bei der Auswahl der Pro-
dukte auf Basis der Beratungsgrundlage.
Will der Makler dagegen auf Nummer
sicher gehen und die Beratungsgrundlage
von vornherein einschrinken, so ist dies
nur moéglich, wenn er den Kunden auf
eine eingeschrankte Versicherer- und
Vertragsauswahl hinweist und die be-
riicksichtigten Versicherer dabei nament-
lich benennt.

Sicherheit kann der Makler aber letzt-
lich nur erlangen, wenn er mit jedem
seiner Kunden einen Maklervertrag
schliefit, in dem er den relevanten Markt
flir seine Tatigkeit eindeutig festlegt und
klar abgrenzt. So kann er beispielsweise
im Maklervertrag regeln, dass Direktver-
sicherer oder Versicherer mit exklusiven
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Tipps und Informationen rund ums Thema
Vertriebsrecht 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.

Vertriebswegen bei seiner Auswahl nicht
berlicksichtigt werden, es sei denn, der
Kunde beauftragt ihn abweichend von
den nach den Bestimmungen des Mak-
lervertrages geschuldeten Vermittlungs-
leistungen ausdriicklich im Einzelfall
damit, ihm entsprechende Produktange-
bote gegen Honorar nachzuweisen.

Dokumentation ist immer gut

Soweit der Makler im Einzelfall eine Op-
tion zur Einschrinkung der Marktaus-
wahl offenhalten mochte, sollte er dies
nicht im Maklervertrag vereinbaren, son-
dern dem Kunden im Beratungsprozess
die Wahl eréffnen, die Empfehlung auf-
grund einer Marktauswahluntersuchung
anzustellen oder alternativ aus einem
Kreis vorausgewdhlter Versicherer. Diese
Vorgehensweise hat den Vorteil, dass der
Makler dem Kunden gemessen an seinen
Winschen und Bediirfnissen fir den im
Einzelnen gewiinschten Versicherungs-
schutz aufzeigen kann, ob es sinnvoll ist,
die Empfehlung auf eine Marktauswahl
zu stiitzen. In jedem Fall sollte der Makler
auch diesen Teil der Beratung dokumen-
tieren.
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