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I. Festlegung der Beauftragungskriterien 68-72

mittlerschaft jedenfalls wird ihn ganz bestimmt nicht weiter als
Geschiftspartner begleiten.

Ein anderes Schlagwort heifit ,Schadenkiindigung®. Die Praxisbeob- 68
achtung der vergangenen Jahre gibt auch hier eindeutig Aufschluss tiber
die verinderten Verhaltensweisen vieler Versicherungsunternehmen.
Wihrend friher in den Selbstbeweihriucherungsphasen mit qualifizier-
ter Schadenbearbeitung geworben wurde, hat sich das Blatt heute diame-
tral gewendet.

Insbesondere Neukunden kénnen so kaum noch zugefithrt werden, 69
und Bestandskunden unterliegen bei Auflauf einer Schadenhaufigkeits-
kontrolle von mehr als drei Schiden garantiert der unwiderruflichen
Kindigung, die wiederum auch nicht wie frither zum Ablauf des Versi-
cherungsjahres ausgesprochen wird, sondern immer hiufiger mit Mo-
natsfrist und Erstattung des Beitragsguthabens.

Damit schadet der Versicherer unserem Kunden und indirekt unserem 70
Berufsstand, denn eine Anschluss- oder Exzedentendeckung scheitert
mit hoher Wahrscheinlichkeit an den Annahmebestimmungen eines
neuen Anbieters. Aus den genannten Griinden empfiehlt sich eine Ver-
einbarung zwischen Makler und Versicherer, die wie folgt aussehen kann:

L, Falls sich der Versicherer von einem Risiko trennen maochte, wird er
die betrenende Maklerfirma umgehend von dieser Absicht unterrich-
ten und seine Vorgehensweise durch die Vorlage von Schadenspiegeln
oder anderen mafigebenden Griinden darlegen. Dem Versicherungs-
makler wird innerbalb einer angemessenen Frist von mindestens zehn
Tagen Gelegenheit zur Uberpriifung und ggf. begriindeten Einwen-
dung gegen die beabsichtigten MafSnahmen gegeben, bevor eine end-
giiltige Entscheidung getroffen wird. “

Mit diesem Schachzug erfahren wir rechtzeitig von aufkommenden
Schwierigkeiten und kénnen bei Nichtabwendung der Gefahr im Namen
unserer Mandantschaft selbst kiindigen, was die Eindeckungsvorausset-
zungen beim neuen Versicherer entscheidend verbessert.

Noch ein wichtiger Indikator zur erfolgreichen Auswahl der geeigne- 71
ten Produktanbieter stellt die Charta-Borse als Forum und Meinungs-
spiegel der angeschlossenen Makler dar. Unabhingig von den eigenen
Vorstellungen fiir eine Versichereranbindung werden im Qualititsbaro-
meter die Befragungsergebnisse der eingetragenen unabhingigen Ver-
mittler nach verschiedensten Gesichtspunkten aufgelistet und ausge-
wertet.

In der Krankenversicherung ordnen sich bei einer Interpretations- 72
bandbreite vom Softwareangebot bis hin zur Sachbearbeitererreich-
barkeit Empfehlungs- und Abratungsbereitschaft iiber einen Goodwill-
Index, der letztlich in einer Relevanzanalyse auf basierendem Mak-
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G 73-76 G. Innenverhiltnis Versicherungsmakler — Vollma®htgeber

lerbindungsindex zu einem Gesamteindruck des betrachteten Versi-
cherungsunternehmens fiithren soll. Wohl dem, der mit Begriffen wie
»Korrelationen®, ,Abweichungsprofilen“ oder dem vorausgegangenen
Fachvokabular aufgewachsen ist! Die Notwendigkeit eigene Erfahrun-
gen zu sammeln wird jedoch garantiert nicht ersetzt.

cc) Pramienfindung. Nun beschiftigen wir uns erneut mit einem sehr
interessanten Thema. Es geht im Kern darum, fiir den Vollmachtgeber
des unabhingigen Maklers das richtige Preis-Leistungsverhiltnis auszu-
loten. Dieses ist eine der Voraussetzungen fiir die richtige Beratung 1.S.d.
§61 VVG. Im allgemeinen Sprachgebrauch heiflt es immer wieder, der
Makler schulde den ,,best advice“. Damit ist gemeint, dass der Makler das
beste Produkt anbieten muss, das am Markt existiert. Wie dieses objektiv
ermittelt werden kann, wird dabei aber nie angegeben. Der niedrigste
Preis allein ist nicht ausschlaggebend. Der Gesetzgeber erwartet die
Empfehlung eines geeigneten Versicherungsvertrages und nicht das
sbeste” Produkt. Was im Einzelfall geeignet ist, muss der Makler festle-
gen und damit auch die Bewertungskriterien.*

Wir bemtihen uns also auf Grundlage der bereits dargestellten Arbeits-
schritte und der daraus gewonnenen Erkenntnisse um das Konstrukt der
Basisvergleichbarkeit, um daran anschlieffend je nach Auftragsumfang
des Vollmachtgebers mehrere Primienangebote bei den ausgewahlten
Versicherungsunternehmen einzuholen oder tiber vorliegende Primien-
tabellen selber die Beitragsberechnungen anzufertigen.

Letztlich sind aber wie gewohnt zahlreiche Besonderheiten, Abnormi-
titen und Extravaganzen zu tiberpriifen, bevor ein brauchbares Ergebnis
zustande kommt. Folgende Parameter fiihren zu einer verbindlichen Pra-
mienfindung:

— Laufzeiten

— Nachlisse

Sondertarife

Vorschiden.

Als ganz maklertypisch muss an erster Stelle der Hinweis auf eine jahr-
lich zu vereinbarende Laufzeit erfolgen. Jedoch sind nonkonformistische
— also von vorherrschender Meinung unabhingige — Abweichungen zu-
lassig, manchmal sogar notwendig. Beispielsweise bieten sich fiir die Ein-
deckung besonders schwieriger Risiken in der Sach- und/oder Schaden-
versicherung hiufig nur wenige Versicherer an, die allerdings in der Regel
dazu neigen, ausschlieflich die langfristige Laufzeit von fiinf Jahren als
Voraussetzung fiir eine Annahmeerklirung vereinbaren zu wollen.

* PK-VersR/Michaelis 8 60 Rn. 8.
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Der gradlinig agierende Versicherungsmakler wird darin unzweifelhaft 77
einen Verstof} gegen die Maklerusancen sehen, wihrend es dem anders
denkenden Kollegen unter dem Gesichtspunkt der Risikoeindeckung
wichtiger erscheint, den Platzierungsauftrag umzusetzen. Nicht verbergen
lassen sich nach Ansicht der Autoren dabei die nutzbringenden Effekte ei-
ner derartigen Entscheidung, weil sowohl Auftraggeber als auch Auftrag-
nehmer und Versicherer davon profitieren — der Versicherungsnehmer we-
gen der langfristigen Ubernahme seines kritischen Versicherungsschutzes,
der Versicherungsmakler wegen der Auftragserfilllung bei gesicherter
Courtage und der Versicherer wegen der Annahme seiner Offerte.

Hinzuweisen ist an diesem Punkt allerdings auf die uneinheitliche 78
Mindestlaufzeit in der Krankenversicherung, die aber generell zwischen
zwei und drei Jahren liegt und damit in Widerspruch zur jahrlichen Lauf-
zeit steht. Gleichwohl wird auch diese Regelung von allen Beteiligten ak-
zeptiert.

Hinsichtlich der Flut von fast uniibersichtlich vielen Beitragsnachlas- 79
sen wire an sich ein Ordnungsschema erforderlich. Jedoch soll auch hier
der besseren Ubersichtlichkeit wegen nur eine punktuelle Auflistung mit
anschliefender Kurzerliuterung das Thema definitorisch gliedern:

- Neugeschiftsnachlass

— Sondernachlass

— Mengennachlass

— Berufsgruppennachlass
— Firmengruppennachlass
— Risikogruppennachlass
— Untersuchungsnachlass
- Biindelungsnachlass

— Mitgliedschaftsnachlass
— Laufzeitnachlass

— Konkurrenznachlass

— Altersnachlass

— Bausteinnachlass

— Sicherungsnachlass

— Familiennachlass

— Staffelnachlass

— Kleinpraxennachlass

— Selbstbehaltsnachlass

- Existenzgriindernachlass
— Mehrheitsnachlass

— Nebentitigkeitsnachlass
— Sozietitennachlass.

Vorab lisst sich anhand der Fiille anwendbarer Primienrabattierungen 80
konstatieren, dass es sich fiir den Versicherungsmakler in jedem Fall
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G 81-87 G. Innenverhiltnis Versicherungsmakler — Vollma®htgeber

lohnt, sein Augenmerk auf diese von den Versicherern einkalkulierten
und damit freiwillig eingeriumten Nachlisse zu richten.

Sie bilden im Prinzip den substanziellen Hauptbestandteil der auf das
Versicherungsrisiko und den Konkurrenzvergleich abzustimmenden
Beitragsermittlung und begriinden sich zum Teil auch auf der Mitwir-
kungsbereitschaft des Versicherungsnehmers an der Niederstschaden-
quote. Insbesondere trifft dies auf Sicherheitsnachlisse (z.B. fiir private
Haushalte in der Kunst- oder Hausratversicherung als Wertsachen-
taxierungen und Entwendungssicherungen; bei gewerblichen/industri-
ellen Objekten fiir erweiterte Einbruchsicherungen oder Anlagenwar-
tungen) zu.

Auch Nebentitigkeitsnachlisse erfiillen diese Vorgaben, denn es steht
die hauptberufliche Titigkeit im Vordergrund, die automatisch die Scha-
denerwartungen fir die zusitzliche nebenberufliche Berufsausiibung re-
duziert, ebenso wie die Untersuchungsnachlisse, die beispielsweise in
der Vermogensschadenhaftpflichtversicherung fiir Praxisberufe oder in
der Betriebssschliefungsversicherung Anwendung finden.

Unbedingt hinzuzurechnen sind auch noch die Selbstbehaltsnachlisse
als fast probatestes Instrumentarium zum Primiendumping. Hier sollte
sich ein unabhingiger Vermittler keinerlet Hemmungen auferlegen. Selbst
wenn Vorlagetarife diese Moglichkeit nicht gesondert herausstellen oder
vorsehen, ist doch im Grundsatz immer von einer Bereitschaft des Ver-
sicherungsunternehmens bei Anfragen oder Vorschligen zu sinnvollen
und sich auch im Preis deutlich auswirkenden Selbstbeteiligungen auszu-
gehen.

Die tbrigen aufgefithrten Nachlisse durften allgemein bekannt sein.
Mengennachlisse (= Mehrrisikonachlisse, z.B. in der Tierhaftpflicht)
und Berufsgruppennachlisse werden aber interessanterweise nicht von
jedem Versicherer angeboten. Dies trifft gleichermaflen auf die Biindel-,
Alters-, Staffel- oder Bausteinnachlisse (Modultarifierung) zu.

Der unabhingige Versicherungsmakler muss hier duflerst differenziert
vorgehen, denn im Allgemeinen dienen diese Nachldsse der verstirkten
Kundenbindung aus Versicherersicht und kénnen damit durchaus kon-
traproduktive Auswirkungen auf Umdeckungsnotwendigkeiten des
Maklers haben. Seien Sie also vorsichtig bei zu einseitigen Vernetzungen
dieser Art!

Ausgesprochen interessant sind auch Risikogruppen- und Sonder-
nachlisse. Zum wiederholten Male sei darauf verwiesen, dass auch hier
die Versicherer unterschiedlich gewichten und sehr haufig in denselben
Sparten andere Ausgangszuordnungen festlegen. Das bedingt dann gele-
gentlich sogar stark abweichende Primiensitze.

Ebenfalls nicht unbeachtet bleiben sollte das riesige Reservoir von
Mitgliedschaftsnachlissen, die beispielsweise tiber Verbande, Vereinigun-
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gen, Banken oder Kreditkartenunternehmen angeboten werden. Sie kon-
nen tatsichlich Tarifprimien eines (in der Regel) angeschlossenen Mittel-
bis Hochpreisversicherers dramatisch nach unten driicken und damit zu
einem unsererseits prufpflichtigen Konkurrenzangebot werden lassen.
Gerade in Zeiten einer Parallelbetreuung und damit verbundener direk-
ter Zugriffe von Banken auf Maklerbestinde darf hier in der Mandanten-
betreuung kein Fehler unterlaufen.

Konkurrenz- und Laufzeitnachlissen sollten wir ebenfalls mit Vor- 88
sicht begegnen. Schon hiufig genug haben Maklerkollegen davon berich-
tet, dass die oft administrativ arbeitenden Maklerdirektionen gerne in
versteckter Form Laufzeitrabatte einrechnen, um dadurch Vergleichbar-
keitsanniherungen an die Konkurrenzanbieter vorzutduschen. Daher ist
unbedingt auf die Offenlegung aller derartigen Primieneinflussfaktoren
zu achten!

Noch ein kurzer Hinweis soll an dieser Stelle zu den Sondertarifen als 89
prignantes Merkmal ungewohnlicher Beitragskalkulationen gegeben
werden: Kennzeichen dieser meist zeitlich befristeten Maklerofferten
sind unter anderem Spartenneugestaltungen, Jubiliumsanlisse, Aufnah-
men neuer Produktlinien, Zusammenschliisse von Konkurrenzanbietern
und Deckungserweiterungen unter Beibehaltung der Kostenneutralitit
mit dem Ziel, Verkaufsimpulse in der freien Maklerschaft auszulosen.
Schwerwiegender Nachteil dabei ist, dass die Abschlussempfehlung im
Mandantenstamm damit ebenfalls zeitlich begrenzt ist und deshalb recht
aufwendig und zeitnah umgesetzt werden muss.

Vorschadenbelastungen gehdren ganz sicher zu den markantesten Be- 90
urteilungskriterien der Preis-Leistungskontrolle und sind unzweifelhaft
von elementarer Bedeutung fiir die Primienfindung. Sowohl bei Neuein-
deckungen als auch Umdeckungen erhilt die unabhingige Vermittler-
schaft recht hiufig unvollstindige sowie bewusst oder unbewusst falsche
Informationen seitens der betroffenen Versicherungsinteressenten.

Grundlage fiir dieses unerfreuliche, aber regelmafiig auftretende Pha- 91
nomen ist noch immer der oft publizierte betrigerische Umgang bei
Inanspruchnahme von Versicherungsleistungen in volkssportlicher Ein-
stellung. Daneben tragen auch Versicherer und Maklerschaft Mitverant-
wortung. Das liegt zum einen an der restriktiven Kiindigungspolitik der
Versicherer, die auch gegeniiber den unabhingigen Vermittlern immer
wieder mit unerwlnschten Sanierungsmafinahmen aufwarten, die sich
leider nicht an der Schadenhche, sondern iiberwiegend an der Schaden-
haufigkeit orientieren. Zum anderen nutzen aufgrund der aktuellen
Marktenge auch die unabhingigen Vermittler jede Gelegenheit, um bei
anfallenden regulierungspflichtigen Schiden, insbesondere aus courtage-
freilem Verwaltungsbestand der Mandanten, iiber die Kiindigung im
Schadenfall umzudecken.
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92 Mag sein, dass solche Feststellungen den Leser oder die Leserin irritie-
ren, doch hilft Schonreden nicht weiter. Wir bewegen uns — das sei eben-
falls zum wiederholten Male erwihnt — in einem knallharten Markt, der
von wenig Wachstum gekennzeichnet ist und in dem somit die Umvertei-
lung des vorhandenen Versicherungsbestandes zum Ziel aller Bemiihun-
gen wird. Andere Beschreibungsformen wiirden dieser Realitit nicht ge-
recht.

93  Praxistipp:
Die vermeintlich (egal nach welchen maklerkonformen Kriterien ermittelte)
preisglnstigste Pramie muss weder fur den Kunden noch fiir Sie am vorteil-
haftesten sein!

94  dd) Abfassung der Deckungsanfrage. Nachdem nun vom Versiche-
rungsmakler alle zuginglichen Produktinhalte und Primienindikatoren
ausgewertet worden sind, entscheidet er sich fiir die Produkte, die fiir den
Versicherungsnehmer als am besten passend erscheinen. Ist eine Vielzahl
geeignet, reicht in der Praxis die Anfrage bei maximal drei in Betracht
kommenden Anbietern. Diese werden tiber die schriftliche Deckungsan-
frage zur Abgabe einer verbindlichen Deckungsannahmeerklirung auf-
gefordert.

95  Hierfiir bietet sich die Erstellung von Formularen an, geordnet nach
den gingigen Sparten des sog. Breitengeschifts. Es sind darin immer
alle fiir den vorgesehenen Versicherungsschutz relevanten Daten einzu-
tragen, bei miindlich erfolgtem Informationsaustausch mit dem Versi-
cherungsinnendienst der Maklerdirektion auch die dazu erforderlichen
Zusatzvermerke. Um eine unklare oder unvollstindige Risikobeurtei-
lung der Sachbearbeitung auszuschlieflen, ist grundsitzlich das De-
ckungsformular mit abweichenden Angaben, Regelungen oder Verein-
barungen zu erginzen. Schon hiufig haben verschwiegen abgespeckte
Tarife unerkannte Deckungsliicken generiert. Dem muss vorgebeugt
werden.

96  Auflerdem ist anzuraten, die Deckungsanfragen verbunden mit einer
verntinftigen Bearbeitungszeit (bis zu einer Woche je nach Komplexitit
und Kalkulationsaufwand ist angemessen) den Versicherungsunterneh-
men zur Entscheidung vorzulegen — ggf. unter dem Vorbehalt einer (so-
fortigen oder spiteren) Objekt- oder Risikobesichtigung vor der endgiil-
tigen Zeichnungszusage. Hier ist Nervenstirke gefragt, denn es bleibt
absolut unvorhersehbar, welcher Versicherer unter welchen Bedingungen
welche Annahmerichtlinien anwendet, gerade bei verzahntem oder spar-
tentibergreifendem Versicherungsschutz.
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Praxistipp: 97
Jeder Versicherungsmakler sollte standardisierte Deckungsanfragen fur sich
nutzen. Dies minimiert das Risiko wichtige Informationen abzugeben oder
abzufragen und reduziert gleichzeitig das eigene Haftungsrisiko.

ee) Auswertung der Angebotseingéinge. Diese Aufgabe ist mit der 98
Zeichnungspriifung des Versicherers verkniipft und kann sich durchaus
problematisch gestalten. Neben der Annahmeablehnung oder anderen
bereits aufgezeigten Unwigbarkeiten verbleiben haufig Unklarheiten,
weil die Maklerdirektionsstellen im Nachhinein vom urspriinglichen An-
gebot abgewichen sind. Dies kann erhebliche Auswirkungen haben, bei-
spielsweise wenn im Rahmen der allseits bekannten Personalfluktuation
plotzlich die Innendienst-Sachbearbeitung wechselt und den Vorgang
unter neuen Gesichtspunkten bewertet.

Auch Kompetenziiberschreitungen der jeweiligen Entscheidungs- 99
trager sind an der Tagesordnung, insbesondere bei Risiken, die in ei-
nem Zusammenwirken von Innendienst, Maklerbetreuung, Spezialis-
ten und Firmenberatern beurteilt und genehmigt werden miissen.
Erfahrene Versicherungsmakler verfiigen tiber ausreichendes Selbst-
vertrauen, um solchen Entwicklungen massiv entgegenzutreten. Trotz-
dem ist eine definitive Schlussbeurteilung wiahrend dieser Phase unum-
ganglich, weil die Verfasser schon mehrfach erlebt haben, dass mit der
Maklerdirektion getroffene und schriftlich fixierte Deckungsannah-
men spiter von der Hauptverwaltung ganz oder teilweise widerrufen
wurden.

Um Disharmonien derartiger Ausprigung zu unterbinden, muss die 100
Verbindlichkeit der Angebotsabgabe durch schriftliche und unterschrie-
bene Vorlage sichergestellt werden. Daran fithrt kein Weg vorbei, denn
Arger zwischen allen beteiligten Parteien wire vorprogrammiert und ge-
wiss niemandem dienlich.

Natirlich kann das Nichtzustandekommen von Angeboten andere 101
Ursachen haben, beispielsweise wenn der Versicherer die Annahme eher
unerwiinschter Risiken von einem Courtageverzicht oder einer erhebli-
chen Courtagekiirzung des Maklers abhingig macht oder wenn nach-
weislich fehlerhafte Auskiinfte nicht vom Versicherungsunternehmen re-
vidiert werden.

Weitaus erfreulicher ist allerdings die Erkenntnis, dass wesentlich 102
haufiger die Abstimmung zwischen Maklerfirma und Maklerdirektion
funktioniert und demzufolge verniinftige, seriose und zeitgemifle Versi-
cherungsofferten abgegeben werden, die sich sehr genau an den Makler-
anfragen ausrichten. Deren Auswertung fallt naturgemaf} leichter. Wir
Uberprifen dennoch gewissenhaft die Angebote auf mogliche Inhalts-
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verinderungen und achten auch bei den ausgewiesenen Deckungsmo-
dellen auf die tatsichliche Einhaltung der gewihlten Bausteine.

103 ff) Vorlage beim Auftraggeber. Nunmehr kann der unabhingige Ver-
sicherungsmakler seinem Auftraggeber die unter den genannten Pramis-
sen vorbereiteten Angebote zur Mitentscheidung vorlegen, sofern dies
gemifl dem Besprechungsprotokoll vereinbart wurde.

104  Trotzdem sollte es nicht zum Regelfall werden, den Mandanten bis ins
kleinste Detail hinein zu beteiligen, denn wir als Maklerfirma wollen un-
seren Status moglichst ungeteilt in die maklertypische Geschiftspartner-
schaft einbringen. Nur vom Maklerauftrag abweichende Ergebnisse oder
zwischenzeitlich eingetretene Risikoinderungen miissen mit unserem
Vollmachtgeber nochmals dezidiert abgeklart werden.

105  Die Griinde hierfiir wurden bereits ausreichend erortert und brauchen
daher an dieser Stelle nicht mehr wiederholt werden. Somit legen wir nun
den Versicherer fest, bei dem die Versicherungsrisiken platziert werden.

106  gg) Erteilung des Eindeckungsauftrages gegeniiber dem Versicherer.
Dafiir verwenden wir ein kurzes Anschreiben sowie das vorliegende An-
gebotsformular und senden beides per Telefax, E-Mail oder Post dorthin.
Zuvor missen wir die bis dato unvollstindige Deckungsaufgabe aber um
die absichtlich ,unterschlagenen® Einzelheiten erginzen, nimlich den
Versicherungsbeginn, die genaue Anschrift des Versicherungsnehmers,
dessen Bankverbindung sowie die IT-Daten und eventuell Formalanga-
ben zum exakten Risikoort. Diese Handlungsweise beruht auf einem ge-
sunden Misstrauen der Autoren, welches sich tiber die Jahre aufgrund der
Umgangsformen der Versicherer entwickelt hat. Nichtsdestotrotz muss
der Leser fiir sich selbst den besten Weg finden und eine von seinen An-
bindungen zu den Versicherungsunternehmen abhingige Gestaltung
vornehmen.

107  Dariiber hinaus ist es erforderlich, im Anschreiben an das Versiche-
rungsunternehmen darauf hinzuweisen, dass keine namentliche Ausstel-
lung des Versicherungsscheins auf die Maklerfirma erfolgen darf. Der
Sinn liegt darin, dass der Makler in einem solchen Fall als Versicherungs-
nehmer und Beitragszahler gefiihrt wird, was nicht nur den Vollmachtge-
ber verargert, weil der sich Uibergangen fihlt, sondern auch dem Makler
unnotige administrative Kosten, wie Postweiterleitung oder Mandanten-
kontofiihrungen, aufbiirdet.

108  Die Auslegung des Maklermandates meint lediglich die Einbindung
des Versicherungsmaklers in jegliche Kommunikationspost. Bezogen auf
die Policierung bedeutet das klipp und klar Zuleitung des auf den Versi-
cherungsnehmer ausgestellten Versicherungsscheins tiber das Makler-
biiro, wenn dies so angefordert wird.

146



