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Vorwort

Die Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD) wurde seit 2010 zunéchst
als Novellierung der EU-Vermittlerrichtlinie (IMD) entwickelt. Der
Prozess stand erkennbar stark unter dem Eindruck der weltweiten Fi-
nanz- und Wirtschaftskrise. Sollte die abzul6sende Vermittlerrichtli-
nie noch grundsatzlich sehr wirtschafts- und wettbewerbsfreundlich
den Europdischen Binnenmarkt fiir Versicherungsvermittler 6ffnen,
versuchte man nun auch umfassende Verbraucherschutzansitze mit
dieser Richtlinie zu verwirklichen. Uber die Vermittlung hinaus
werden Teile der Wertschopfungskette der Versicherungsbranche
einbezogen wie die Produktentwicklung oder die Personalqualifi-
zierung und -entwicklung.

Das Ergebnis kann nicht {iberzeugen. Die IDD hat den fiinffachen
Umfang der IMD. Dieser wird noch um einen vielfachen Umfang an
Rechtstexten — Delegierte Rechtsakte auf Basis Technischer Durch-
fiihrungsstandards — ergédnzt. Die nationalstaatliche Souveranitit in
der Umsetzung wird durchbrochen, fiir die Praxis wichtige Umset-
zungsbestimmungen werden aus europdischer Ebene entwickelt und
unmittelbar gegen die Wirtschaftssubjekte wirksam.

Es bleibt nicht aus, dass diese umfassenden Bestimmungen aus ver-
schiedenen Quellen alles anders als widerspruchsfrei sind. Es gibt
offene Zielkonflikte auch mit anderen europdischen Rechtsetzungen.
Als Beispiel sei nur genannt, dass Versicherer den Solvabilitéts-
richtlinien folgend verantwortungsbewusst mit dem knappen Gut
Eigenkapital umgehen und die Leistungsversprechen an ihre Kunden
durch risikoorientiert differenzierte Eigenkapitalunterlegung sichern
sollen. Das geht nur, wenn man bei der Produktentwicklung und
deren Absatz sehr klare wirtschaftliche Steuerungsziele verfolgt. Die



IDD setzt dem das Wohlverhaltensparadigma diametral entgegen,
wonach Versicherungsvertreiber das bestmogliche Interesse der Kun-
den als Handlungsmaxime zu beachten haben. Das kann zu einem
schwer auflosbaren Interessenkonflikt fiihren.

Auch stellt sich die grundsitzliche Frage, ob im Versicherungs-
vertrieb derart schwerwiegende Fehlentwicklungen bestehen, dass
ein tiefer Eingriff des Richtliniengebers in den Markt gerechtfer-
tigt erscheint. Vielmehr hat sich die IMD durchaus iiberwiegend
bewdhrt und bedurfte eher einer punktuellen Weiterentwicklung.
Selbst beachtliche Skandale wie derjenige um die Vermittlung von
Restschuldversicherungen durch Banken im Vereinigten Konigreich
wiren durch nationale, aufsichtsamtliche Manahmen auf Basis der
IMD zu verhindern gewesen. Es fillt schwer zu verstehen, dass 27
andere EU-Mitgliedstaaten solche nationalen Erfahrungen teilen und
verschirfte Regulierungsansétze hinnehmen miissen. Der Akzeptanz
des Europdischen Binnenmarktes und der Europdischen Union ins-
gesamt ist dies nicht zutraglich. Eine Ironie der Geschichte ist, dass
das Vereinigte Konigreich mit dem Brexit die EU verlassen will, die
von ihrer Regulierungsgeschichte maRgeblich mitgepréagte IDD aber
bleibt der Gemeinschaft erhalten.

Andererseits muss man die Grundlogik der IDD als gelungen bezeich-
nen: Sie will Versicherungsvertreiber dazu anhalten, nicht nur den
Teil Vermittlung aus der Wertschopfungskette herauszugreifen und
durch verbraucherschiitzende Maf3inahmen wie Marktzugangs- und
Berufsausiibungspflichten eine sachgerechte Qualitét zu leisten. Eine
gute Beratung iiber nicht bedarfsgerechte Produkte kann zu keinem
zufriedenstellenden Ergebnis fiir den Kunden fiihren, ebenso wie
umgekehrt eine schlechte Beratung zu grundsétzlich bedarfsgerech-
ten Produkten ebenfalls inakzeptable Folgen haben kann. Deshalb
macht es Sinn, Versicherungsvertreiber zundchst dazu anzuhal-
ten, sich mit dem Bedarf der Kunden auseinanderzusetzen und be-
darfsgerechte Produkte zu entwickeln. Wird hieriiber anschlief3end
qualifiziert beraten, hat der Kunde zumindest bei Vertragsschluss
ein qualitativ akzeptables Ergebnis erreicht. Kommen dann noch
qualitativ hinreichende Prozesse wie zum Beispiel bei der laufenden
Nachberatung und Anpassung an verdnderliche Bedarfssituationen
(,,Betreuung®) oder im Schaden- und Leistungsfall hinzu, ist die
Wertschopfungskette aus Sicht der Kunden vollkommen. Die letzt-
genannten Bestandteile der Wertschopfungskette werden allerdings
aus der IDD ausgeblendet - eigentlich inkonsequent.



Einige Neuerungen der IDD diirften in Deutschland auf fruchtbaren
Boden fallen, weil sie hiesigen Uberzeugungen von einem professio-
nellen und seriosen Vertrieb entsprechen. So hat die Versicherungs-
branche beispielsweise selbst mit der ,,gut beraten“-Initiative eine
Weiterbildung der Vermittler angestof3en.

Andere Aspekte werden allerdings den Markt stark verdndern. So
konnten beispielsweise die erheblich verschirften Anforderungen
an Informations- und Beratungspflichten zu Versicherungsanlage-
produkten im Ergebnis eine ganze Kategorie fiir viele Kunden inter-
essanter und bedarfsgerechter Produkte aus dem Markt herausregu-
lieren. Dem wird der Staat begegnen miissen, wenn die ergédnzende,
private Vorsorge trotzdem gestiarkt werden soll — unter Umsténden
mit einem mehr oder weniger sanften Abschlusszwang.

Die Umsetzung der IDD wird allerdings auch genutzt, um nationale
Anliegen voranzutreiben. Dazu zédhlt vor allem das Ziel der Grof3en
Koalition, die Honorarberatung zu fordern. Kurz vor Ende der Legis-
laturperiode wurde dieses Ziel nun auch im Versicherungsvertrieb
umgesetzt, nachdem in der Finanzanlageberatung und der Immobi-
liarkreditberatung bereits entsprechende MaBnahmen erfolgt sind.
SchlieBlich war das Thema Provisionsabgabeverbot zu losen, das sich
seit 2011 in einer rechtlich unklaren Situation befindet. Die bisheri-
gen Rechtsverordnungen wurden zudem im Zuge der VAG-Novelle
auf den 1. Juli 2017 befristet, sodass kurzfristig Handlungsbedarf
bestand.

Die IDD-Umsetzung ist ein komplexes Vorhaben, das unter grof3em
Zeitdruck sowohl seitens der EU als auch national durch die Bundes-
tagswahl im Herbst 2017 umzusetzen ist. Dass dabei die notige Zeit
fehlt, eine grundlegende Definitionsarbeit und eine zukunftssichere,
verstdndliche und dogmatisch saubere Umsetzung vorzubereiten,
liegt auf der Hand.

Es ist aber auch zu bedauern, dass in den rund zehn Jahren seit
der — damals schon um zweieinhalb Jahre verspéteten — Umsetzung
der IMD keine Bereitschaft erkennbar war, diese notwendige Grund-
lagenarbeit zu leisten. Vielmehr entstand der Eindruck, als sei das
Thema Versicherungsvertrieb trotz mancher offensichtlicher Mangel
beispielsweise bei der Verhaltensaufsicht iiber Vermittler oder dem
Direkt- und Onlinevertrieb vor allem den Aufsichtsbehdrden und den
ihnen vorgesetzten Ministerien eher lastig. Die Klarung der Grenzen
zwischen Tippgeben und Vermitteln wurde ebenso der Rechtspre-
chung anhand von Einzelféllen iiberlassen wie der wettbewerblicher



Missbrauch gewerberechtlicher Statuszuweisungen. Wie Beratungen
und Beratungsdokumentationen durchzufiihren sind, erfahren die
Betroffenen erst nach und nach anhand obergerichtlicher Recht-
sprechung.

Unsere Einfithrung in das neue Versicherungsvertriebsrecht will
versuchen, bei aller gebotenen Eile in der Vorbereitung sorgfiltig
iiber die Hintergriinde der IDD, deren Regelungsansétze sowie iiber
die neuen definitorischen Grenzen zwischen Provisions- und Hono-
rarvermittlung und -beratung zu informieren. Es sollen eine kriti-
sche Wiirdigung des Gesetzgebungsverfahrens, erste Einschitzungen
zu den Auswirkungen und dem Handlungsbedarf der betroffenen
Marktparteien geleistet werden. Dabei miissen wir notwendigerweise
auf die Einbeziehung der bei Verabschiedung des IDD-Umsetzungs-
gesetzes noch ausstehenden, europédischen Rechtsakte sowie auf die
deutsche Rechtsverordnung (iiberarbeitete Versicherungsvermitt-
lungsverordnung) verzichten. Hierzu werden wir in der Folge eine
Anschlusspublikation erstellen.

Bochum, im Oktober 2017 Matthias Beenken
Hans-Ludger Sandkiihler
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