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rung zu verbessern und Ineffizienzen aus
dem Markt zu nehmen.®

Kinftig will Gewerbeversicherung24 die
Dienstleistungen fur die Versicherer noch
erheblich erweitern. Brokamp plant, die
Gesellschaften bei der Produktentwicklung
und Tarifierung zu unterstiitzen — nicht zu-
letzt iiber die Nutzung der vorhandenen
Kundendaten und der Méglichkeiten, die
Big Data im Internet biete. Bei der Produkt-
entwicklung iiber die Plattform sieht sich
das Unternechmen als Dienstleister der Ver-
sicherer, nicht als Assekuradeur.

Momentan laufe erst rd. 5% des gesamten
Gewerbegeschiftes in Deutschland online
ab. Hier gebe es noch ein gewaltiges Poten-
zial. Gleichzeitig bleibe aber die Bedeutung
des personlichen Maklerkontaktes wichtig:
Viele vor allem kleinere Gewerbetreibende
legten auch kiinftig Wert auf einen direkten
Ansprechpartner fiir ihre Probleme. Mithil-
fe der Plattform werde der Makler in die La-
ge versetzt, das tatsdchlich zu leisten. Das
Geschift bleibe also beim Makler: “Wir
sind keine Bedrohung fiir die Makler, son-
dern Partner und setzen auf einen koopera-
tiven Ansatz.*

Finanziert wird das Unternehmen aktuell
vor allem tiber die Software-Lizenzen, die
Makler und Pools fiir die Nutzung zahlen.
Gewerbeversicherung24 arbeitet mit zehn
der 15 groBen Pools zusammen, so Bro-
kamp. Von den 20 Mitarbeitern des Unter-
nehmens hétten rd. zwei Drittel einschlagi-
ges Versicherungs-Know-how. Man sei
zwar als Makler registriert, aber nur am
Rande als Vermittler aktiv. Von den Versi-
cherern kommen momentan die Overhead-
Pramien fiir die Platzierung von standardi-
sierten Vertragen iiber die Plattform.

In den ndchsten fiinf bis zehn Jahren will
das
Plattform der Gewerbeversicherung wer-
den. AuBlerdem will Brokamp das Ge-
schéftsmodell deutlich erweitern. Auch In-
dustrieversicherungen sollen kiinftig ange-
denkt
mallgeschneiderte Konzepte, die in Koope-

Unternehmen zur dominierenden

boten werden. Er dabei an
ration mit Riuckversicherern angeboten
werden. ,,Wir wollen eine digitale Losung
inklusive Rickversicherung auch fiir Indus-
trierisiken® Grundsétzlich set alles standar-
disierbar, auch die Industrieversicherung.
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Problematische Eile in der IDD-Umsetzung

Wegen der Bundestagswahl im September 2017 setzt sich die Bundesregierung bei der Umset-
zung der Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD)! unter erheblichen Zeitdruck. Infolgedessen
weist deram 18.1.2017 vom Bundeskabinett verabschiedete Entwurf eines Gesetzes zur Umset-
zung der IDD? einige Mangel und Lticken auf. Die angekindigte , 1:1-Umsetzung" ist der bishe-
rige Entwurf nicht. Und auch die gleichzeitig beabsichtigte Férderung der Honorarberatung wird

so nur schwer gelingen.

Der lang erwartete Referentenentwurf
fiir das IDD-Umsetzungsgesetz wurde am
21.11.2016 vorgelegt und rief eine Flut von
Stellungnahmen hervor. Sechs Bundeslan-
der sowie 35 Verbdande und Personen
auBerten sich dazu. Insbesondere Makler-
verbande kritisierten den Entwurf der Neu-
ordnung der gewerberechtlichen Erlaub-
nistatbestande fiir Versicherungsvermittler
und Versicherungsberater.

Hintergrund ist, dass mit dem IDD-Um-
setzungsgesetz zusdtzlich das im Koalitions-
vertrag der Groflen Koalition verankerte
Ziel fir den Versicherungsbereich erreicht
werden soll, die Honorarberatung zu for-
dern. Ein drittes Ziel des Gesetzes ist die Re-
gelung clles umstrittenen Provisionsabgabe-
verbots. Mit dem Regierungsentwurf wur-
de als vierter Bestandteil eine Anderung des
AuBlenwirtschaftsgesetzes die
durch eine EU-Verordnung notwendig
wurde, aber keinen speziellen Zusammen-

erganzt,

hang mit dem Versicherungsvertrieb auf-
weist.

Honorarvermittlung bei Nicht-
Verbrauchern weiter zulassig

Die Kritik der Maklerverbande an der
geplanten scharfen Grenze zwischen Provi-
sionsvermittlung durch den gewerberechtli-
chen Berufsstand Versicherungsvermittler
einerseits und Honorarberatung und -ver-
mittlung durch den gewerberechtlichen Be-
rufsstand  Versicherungsberater anderer-
seits wurde teilweise berticksichtigt. Der
Entwurf hitte Versiche-
rungsmakler gezwungen, entweder die Ge-

urspriingliche

werbeerlaubnis gegen diejenige eines Versi-
cherungsberaters einzutauschen oder auf
eine Vermittlung von Nettotarifen gegen
Honorar vollstindig zu verzichten. Das wi-
re insbesondere im Industrie- und Gewer-
begeschift kaum umsetzbar gewesen, wo
die Vermittlung von Nettotarifen gegen ein
erfolgsabhédngiges und umsatzbezogenes
Honorar langst verbreitet ist. Unlogisch er-

schien zudem, dass trotzdem der Versiche-
rungsmakler weiterhin die Rechtsbera-
tungserlaubnis gegen Honorar im Nicht-
Verbraucher- und Belegschaftsgeschift be-
halten sollte.

Nach dem Regierungsentwurf soll nun
die einem Versicherungsmakler erteilte Er-
laubnis zusitzlich zu der — unveranderten —
Rechtsberatungsbefugnis auch die Befugnis
beinhalten, Dritten, die nicht Verbraucher
sind, gegen gesondertes Entgelt Versiche-
rungen zu vermitteln. Im Geschift mit Ver-
brauchern soll es dagegen bei dem neuen
Honorarannahmeverbot  bletben. Auch
wenn dieser Schritt zu begriien ist, so be-
deutet er immer noch, dass das zarte Pflanz-
chen der Honorarvermittlung im Verbrau-
chergeschift damit beerdigt wiirde. Gerade
im Bereich der Lebensversicherung hat die-
ses zwar noch keine hohen Marktanteile er-
1rcicht,5 aber dem Koalitionsziel der Forde-
rung der Honorarberatung kommt ein Ver-
bot dieser Marktnische jedenfalls nicht
entgegen.

Umstiegsforderung fiir Makler

Offenkundig wird cher das Ziel verfolgt,
die mit rund 300 Erlaubnistragern bisher
sehr geringe Zahl von Versicherungsbera-
tern’ zu steigern. Dazu soll auch eine im Re-
gierungsentwurf erginzte neue Ubergangs-
regelung dienen. Durch sie soll der Umstieg
vom Provisions-Makler zum Honorar-Be-
rater erleichtert werden. Danach kann
der Versicherungsberater nach Umtausch
seiner vorherigen Makler-Erlaubnis weiter-
hin Provisionen/Courtageanspriiche ver-
einnahmen, die in seiner vorherigen Tatig-
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keit begriindet wurden. Dabei geht es um
laufende Provisionen/Courtagen.

Umgekehrt dirfen Versicherungsmak-
ler Honoraranspriiche gegen Verbrau-
cher nur weiterhin vereinnahmen, wenn
diese vor dem 18.1.2017 begriindet wur-
den. Das betrifft sowohl Vermittlungsho-
norare fiir die Vermittlung von Nettotari-
fen als wohl auch sonstige Honorare, die
in den letzten Jahren von Marktbegleitern
beispielsweise in Zusammenhang mit
»oervicekonzepten® entwickelt und be-
worben wurden. Damit sollten besondere
Dienstleistungen eines  Versicherungs-
maklers finanziert werden, die mit der
Courtage als nicht oder nicht hinreichend
abgedeckt angesehen werden. Die Ab-
grenzung zwischen den mit der Courtage
abgegoltenen Leistungen eines Maklers
und ,,zusatzlichen Dienstleistunger}“ ist
dabei teilweise durchaus umstritten.

Komplexitat der Regulierung fiihrt zu
Briichen

Der Regierungsentwurf soll die europai-
schen Vorgaben weitgehend 1:1 umsetzen.
Tatsachlich aber bleibt er an einigen Stellen
hinter der IDD zuriick. Das ist wohl keine
Absicht, sondern eher der Komplexitit so-
wohl der Richtlinie als auch des deutschen
Regulierungsansatzes geschuldet, der sich
auf die drei Sdulen Gewerberecht (Markt-
zugang der Vermittler), Versicherungsauf-
sichtsrecht (Marktzugang der Vermittler
tber die Versicherer) sowie Versicherungs-
vertragsrecht (Marktverhalten der Versi-
cherer und Vermittler) stiitzt. Die Richtlinie
sicht eine Ausweitung des bisherigen An-
wendungsbereichs neben dem Versiche-
rungsvertrieb durch Vermittler auch auf
denjenigen der Versicherer (Direktvertrieb)
Vor.

Der Entwurf streicht die bisherigen
Ausnahmen von der Beratungs- und Do-
kumentationspflicht fiir Versicherer bei
Vertrédgen, die im Wege des Fernabsatzes
geschlossen oder von Versicherungsmak-
lern vermittelt sind, § 6 Abs. 6 VVG. Da-
mit korrespondierend gibt es Erleichte-
rungen beim Verzicht auf Beratung
und/oder Dokumentation: Textform statt
Schriftform wie bisher. Allerdings nur fiir
Versicherer. Unklar bleibt in diesem Zu-
sammenhang, warum die Ausnahme des
Versicherers von den Beratungs- und Do-
kumentationspflichten bei Makler-ver-
mitteltem Geschaft gestrichen wird. Das
kann als eine parallele Beratungspflicht
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Tabelle: Exemplarischer Uberblick tiber Anderungen des Regierungsentwurfs vom 18.1.2017 gegeniiber dem
Referentenentwurf vom 21.11.2016

Normierungsgegenstand :u":; it Inhaltliche Aussage nach Inhaltliche A 1 ReeEntwurf 18.1.2017
RegEntwurf/ RefEntwurf* egentwur RefEntwurf 21.11.2016 nhattliche Aussage nach Kegentwurt 16.1.
vom 18.1.2017
Vermittler darf sich nur ,mittelbar oder
Provisionsannahmegebot § 34d Abs. 1S. | Vermittler darf sich nur durch ein unmittelbar” durch ein VU vergiiten lassen, womit
Vermittler 4 Gew0 VU* vergiiten lassen auch Provisionszahlungen von Ober- an
Untervermittler zuldssig bleiben
Vermittler diirfen keine Honorare
Honorarannahmeverbot § 34d Abs. 1S. | annehmen, Makler nur fiir Makler diirfen zusatzlich Vermittlungs-Honorare nur
Vermittler 7 GewO Rechtsberatung gegentiber Nicht- gegeniiber Nicht-Verbrauchern annehmen
Verbrauchern
5:?;‘5::%% <tiarater zeS\:g ABs. 2 ,Honorar-Versicherungsberater” wie bisher , Versicherungsberater”
Sachkundenachweis §34d Abs. 5 S. Klarstellung, dass die Sachkunde nicht auf Dritte
natiirlicher Personen 5 GewO delegierbar ist
; Bei juristischen Personen kann die Weiterbildung
Weiterbi . § 34d Abs. 9 S. Alle Verm|tt|er“und de_ren auf eine angemessene Zahl von
eiterbildungsnachweis 30 Angestellte miissen sich " ’
ew0 o vertretungsberechtigten und aufsichtsbefugten
weiterbilden ;
Personen delegiert werden
Mit neuem Inhalt:
- Automatische Uberleitung der alten in die neue
Versicherungsheratererlaubnis,
i - Bei Wechsel von Vermittler zu Berater Recht auf
Ubergangsregelungen 361G Auiechoben Beibehaltung alter, laufender Provisionsanspriiche
- Recht auf Beibehaltung alter Honoraranspriiche
gegeniiber Verbrauchern durch Vermittler, sofern vor
18.1.2017 begriindet.
§ 23 Abs. la- Klarstellung in der Begriindung, dass das Verfahren
Produktfreigabeverfahren 1dVAG . nur fiir ab Inkrafttreten des Gesetzes neu konzipierte
und vertriehene Produkte gilt
Verzichtsrecht des Kunden bei Fernabsatzvertragen
Fernabsatz §$6.Abs. 3 WG in Text- statt in Schriftform, nur fiir Versicherer
*Erlauterungen: RegEntwurf = Regierungsentwurf; RefEntwurf = Referentenentwurf; VU=Versicherungsunternehmen

der beiden gegensitzlichen Marktpartei-
en Makler und Versicherer interpretiert
werden, auch wenn die Gesetzesbegriin-
dung dies anders darstellt. Dann wire

aber die bisherige Regelung in § 6 Abs. 6
VVG insoweit fehlerhaft gewesen. Wie
auch immer, eine kongruente Umsetzung
des Art. 20 IDD miisste anders aussehen.

Abbildung 1: Auszugsweiser Uberblick iiber Regelungsinhalte des IDD-Umsetzungsgesetzes im Vergleich zur

IDD (Bitte 3-spaltig wenn méglich)

VU (+ Angestellte)

Vermittler (+ Angestellte)

Qualifizierung (Art. 10 IDD)
Weiterbildung (Art. 10 IDD)

Durch VU (§ 48 Abs. 2 VAG)
Durch VU (§ 48 Abs. 2 VAG)

Anwendungsbereich (Art. 2 Einbeziehung Direktvertrieb

1DD) (Streichung § 6 Abs. 6 VVG)
Beratungsverzicht im Textform (§ 6 Abs. 3 VVG)
Direktvertrieb

Wobhlverhaltensregeln (Art. §1a VWG

17 Abs. 11DD)

Vertriebssteuerung (Art. 17 § 48a VAG

Abs. 3 1DD)

Offenlegung Vergiitungsart — nicht betroffen —
(Art. 19 IDD)

Erweiterte Beratungsgrund- — nicht betroffen —

lage Makler (Art. 19 IDD)

Standards bei Vertrieb ohne — fehlt -
Beratung (Art. 20 IDD)
Querverkaufe (Art. 24 IDD) §7a VG

Produktgenehmigungs- § 23 Abs. 1a-1d VWG

verfahren (Art. 25 IDD)

Versicherungsanlage- §§ 48a Abs. 2, 6; 332 Abs. 3 Nr.

Erlaubnisfrei/Erlaubnisbefreit

Durch VU (§ 48 Abs. 2 VAG-E)
Durch VU (§ 48 Abs. 2 VAG-E)

Einbeziehung Direktvertrieb
(§ 34d Abs. 1 GewO)

Schriftform (wie bisher)

§laiV.m. § 59 Abs. 1 VWG

§34e Abs. 1Nr. 2a GewO

= nicht betroffen —

§ 7aiV.m. § 59 Abs. 1 VWG
— liber VU abgedeckt (?) —

§§ 7b, 7c VAG iV.m. § 59 Abs. 1

Mit Erlaubnis Bagatell*

Durch IHK (§ 34d Abs. 1 GewO)

Durch wen: unklar (§§ 34d Abs.
9, 34e Abs. 1S. 1 Nr. 2c GewO)

Einbeziehung Direktvertrieb e
(§ 34d Abs. 1 GewO)

Schriftform (wie bisher)
§ 1laiV.m.§59 VWG

—fehlt— —fehlt—

§ 34e Abs. 1 Nr.2a GewO

—fehlt -

—fehlt— —fehlt—

§ 7aiV.m. § 59 Abs. 1 VWG
—fehlt—

§§ 7b, 7c VAG i.V.m. § 59 Abs. 1

produkte (Art. 26-30 IDD) 3VAG WG WG . P
§§ 7b, 7c VAG Sell:)ststlar;]mg,
Sanktionen (Art. 31-36 IDD) | — teilweise § 332 Abs. 5 VAG — §6 34d Abs. 11; 144; 147¢ §6 34d Abs. 11; 144; 147c abepaicht
gewerbsmaRig
GewO GewO o
tatig
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Vier Gruppen von Betroffenen

Es gibt eine Reihe Regelungen, die beide
,»Versicherungsvertreiber gemeinsam be-
treffen und andere, die zumeist nur den
Versicherungsvermittler beriihren. Inner-
halb der Vermittler miissen zudem drei
Teilgruppen differenziert werden: Erstens
die erlaubnisfreien gebundenen Vertreter
sowie die auf Antrag von der Erlaubnis-
pflicht befreiten Vermittler eines Versiche-
rers, die unter dem Haftungsdach des Versi-
cherers erstqualifiziert, weitergebildet und
tiberwacht werden. Zweitens die Vermittler
mit Gewerbeerlaubnis, die eigenstindigen
gewerberechtlichen Pflichten unterliegen.

Drittens die Gruppe der zwar selbststan-
digen, nicht aber gewerbsmafligen Vermitt-
ler. Darunter ist eine nicht naher bekannte
Zahl von nebenberuflichen Vermittlern zu
fassen, die unter den seinerzeit in einem Ge-
werberechtskommentar — vorgeschlagenen
Bagatellgrenzen der GewerbsmaBigkeit
agieren. Auch wenn deren Marktbedeu-
tung gering sein diirfte, segeln sie stindig
unterhalb des Radars des gewerberechtli-
chen Regulierungsansatzes. Mit der IDD
dirfte das schwer vereinbar sein. Und ob
dieser semiprofessionelle Vermittlerstatus
den heutigen Anforderungen eines komple-
xen Berufsbildes so angemessen ist, dass
man ihn erhalten muss, darfauch bezweifelt
werden.

Regelungsliicke in der
Vertriebssteuerung

Einige IDD-Regelungen werden nicht
hinreichend umgesetzt. Nach Artikel 17
Abs. 3 IDD muss sichergestellt werden,
,.dass Versicherungsvertreiber nichtin einer
Weise vergiitet werden oder die Leistung ih-
rer Angestellten nicht in einer Weise vergi-
ten oder bewerten, die mit threr Pflicht, im
bestmoglichen Interesse ihrer Kunden zu
handeln, kollidiert®. Diese Vorschrift wird
nur an Versicherer adressiert tiber § 48a
VAG umgesetzt, eine vergleichbare Rege-
lung in der Gewerbeordnung fiir Vermittler
und deren Angestellte fehlt.

Damit droht eine Regelungsliicke, wenn
der Versicherer zwar Vergitungen, Ver-
kaufsziele und sonstigen Anreize sowohl ge-
geniiber den eigenen Auflendienstangestell-
ten als auch Vermittlern frei von Interessen-
konflikten  gestaltet, der
seinerseits aber konflikttrachtige Vergiitun-

Vermittler

gen, Verkaufsziele und sonstige Anreize ge-
geniiber seinen Untervermittlern und An-
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gestellten einsetzt. Zudem reicht die Vorga-
be des § 48a Abs. 1 S. 2 VAG gegentiber
Mehrfachvertretern und Maklern iiber-
haupt nicht aus, die im Zweifel aus verschie-
denen Versichererangeboten eine Auswahl
treffen. Jeder einzelne Versicherer mag
dann fiir sich gesehen konfliktfreie Anreize
gestalten, aber daraus muss noch keine kon-
fliktfreie Gesamtlosung fiir den Kunden
entstehen.

Miissen Makler den Markt nicht
selbst kennen?

Der Regierungsentwurf enthilt keine An-
derung zur Beratungsgrundlage des Mak-
lersnach § 60 Abs. 1 S. 1 VVG oder eine Er-
lauterung dazu in der Begrindung. Nach
Artikel 19 Abs. 1 S. 1 Buchst. ¢ Unterbuchst.
iii IDD soll der Versicherungsmakler tiber
die bisherige Formulierung der EU-Ver-
mittlerrichtlinie hinaus nicht nur eine ,,aus-
gewogene, sondern zusatzlich eine ,,per-
sonliche Untersuchung® des Marktes leis-
ten, auf die er seinen Rat stiitzt.

In der Begriindung zum Vermittlergesetz
war noch ausgefithrt worden, ,,welche An-
forderungen sich im Einzelnen fiir Art und
Umfang der vom Versicherungsmakler vor-
zunchmenden Marktuntersuchung erge-
ben, bestimmt sich jeweils nach den Um-
stainden des Einzelfalls, insbesondere nach
den Marktverhdltnissen in dem Versiche-
rungsbereich, auf die sich die Empfehlung
gegentiber dem Kunden bezieht. Es kann
auch die

Durchfihrung regelmifBiger

Marktuntersuchungen  ausreichen, die
nicht fiir jeden ein%elnen Kunden wieder-
holt werden muss.“ Ob die neue Anforde-
rung der IDD bereits hinreichend im jetzi-
gen § 60 VVG abgebildet ist, miisste wenigs-
tens in der Gesetzesbegriindung diskutiert

werden.

IDD sieht andere Standards bhei
Vertrieh mit und ohne Beratung vor

Vollig unverstandlich ist vor allem, wa-
rum der Regierungsentwurf die Vorgaben
des Art. 20 IDD nicht kongruent umsetzt.
Die Beratungs- und Dokumentations-
pflichten des Versicherers (§ 6 VVG) werden
nur geringfligig und die der Vermittlers (§
61 VVG) gar nicht angepasst. Im Vergleich
zu Art. 20 IDD sind die im VVG geregelten
Beratungs- und Dokumentationspflichten
eingeschrankt. So wird der Umfang der Be-
fragungs-, Beratungs-, Begriindungs- und
Dokumentationspflichten vom Anlass ab-
hingig gemacht, der wiederum durch die

dret Merkmale Schwierigkeit, den angebo-
tenen Vertrag zu verstehen, Person und Si-
tuation des Kunden bestimmt wird. Damit
kann allerdings der Versicherungsvertrei-
ber eine starke Beschriankung des Bera-
tungsumfangs auf ein einzelnes Versiche-
rungsprodukt begriinden, selbst wenn die-
ses gar nicht vorrangig fur den Kunden
geeignet ist, wie das Beispiel des Angebots
einer Unfallversicherung in Abbildung 2

zeigt.

Des Weiteren soll sich der Beratungsauf-
wand nach einem angemessenen Verhaltnis
zu der Versicherungspramie eingrenzen las-
sen. Der seinerzeitigen Regierungsbegriin-
dung lief3 sich zwar entnehmen, dass dies
nicht als Entschuldigung fiir einemunzurei—
chende Beratung herhalten kann. Gleich-
wohl kann diese Einschriankung so verstan-
den werden, dass der Versicherungsvertrei-
ber nicht zwingend weiter ausholen und
eine umfassendere Bedarfssituation aus-
leuchten muss, selbst wenn dies wie 1m
0.g. Beispiel des Wunsches nach einer Ein-
kommenssicherung im Interesse des Kun-
den wire, der aus fachlicher Sicht vorrangig
eine Berufsunfahigkeitsversicherung be-
notigt.

Schliellich kann dies sogar noch durch
ein Verzichtsrecht eingeschrankt werden,
mit dem die Nachweismoglichkeit einer
Falschberatung fur den Kunden erheblich
erschwert wird.

Artikel 20 IDD dagegen geht davon aus,
dass selbst dann, wenn wie im Direktver-
trieb wohl tiblich keine Beratung angeboten
werden soll, eine unbedingte und nicht ein-
schrankbare Pflicht besteht, die Wiinsche
und Bedurfnisse des Kunden zu ermitteln,
das Vertragsangebot diesen Wiinschen und
Bedurfnissen entsprechend auszuwahlen
sowie objektive und verstandliche Informa-
tionen dazu zu erteilen, ,,damit der Kunde
eine wohlinformierte Entscheidung treffen
kann®. Die Beratung ist nach Ansicht der
Richtlinie ein ergénzendes, nicht aber not-
wendiges Angebot. Sie soll ,,eine personli-
che Empfehlung® sein, ,in der erldutert
wird, warum ein bestimmtes Produkt den
Wiinschen und Bediirfnissen des Kunden
am besten entspricht®.

Mit anderen Worten kann ein Beibehal-
ten der gegenwirtigen Regelung der Bera-
tungs- und Dokumentationspflichten dazu
fithren, dass die geschilderte unbedingte
Frage-, Informations- und Anpassungs-
pflicht des Angebots an die Wiinsche und
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Bediirfnisse des Kunden umgangen werden
kann.

Deckungskonzeptentwickler iibersehen?

Nicht vollstindig umgesetzt ist zudem
Artikel 25 IDD, der als Aufsichts- und Len-
kungsanforderungen  insbesondere ein
Produktgenechmigungsverfahren verlangt.
Adressat sind ,,Versicherungsunternehmen
und -vermittler, die Versicherungsprodukte
zum Verkauf an Kunden konzipieren®.
Tatsdchlich findet sich in einem neuen § 23
Abs. la bis 1d VAG nur der Versicherer als
Adressat.

Nicht selten werden Versicherungspro-
dukte von Vermittlern konzipiert und in
den Vertrieb gebracht. Beispiele sind

— Industriemakler oder technische Versi-
cherungsmakler, die eigene Versiche-
rungsbedingungen (Wordings) und Quo-
tierungsvorschlidge entwickeln,

— Assekuradeure, die als Vertreter mit be-
sonders weitreichender Vollmacht eines
Versicherers fiir diesen Tarife und Pro-
dukte entwickeln und das Underwriting
betreiben,

— Deckungskonzeptmakler, Maklerpools,
die eigene Deckungskonzepte entwickeln,

—vereinzelt auch Versicherungsvertreter,
die spezielle  Nischen
Deckungskonzepte entwickeln.

fir eigene

Bei erlaubnisfreien, gebundenen Aus-
schlieBlichkeitsvertretern kann man mogli-
cherweise davon ausgehen, dass durch die
enge Bindung an ein Versicherungsunter-
nehmen die im Gesetzentwurf als Produkt-
freigabeverfahren bezeichnete Pflicht zwi-
schen Versicherer und Vertreter unter der
uneingeschriankten  Haftungstibernahme
des Versicherers nach eigenen Vorstellun-
gen verteilt werden kann.

Schwieriger kénnte das bei nicht mehr
unter uneingeschrinkter, sondern nur ge-
hilfenhaftungsrechtlicher ~ Verantwortung
eines Versicherers stehenden Ausschlief3-
lichkeitsvertretern mit eigener Gewerbeer-
laubnis aussehen.

Uberhaupt nicht praktikabel ist der An-
satz bei Mehrfachvertretern und bei Mak-
lern. Wesen eines vermittlerentwickelten
Deckungskonzeptes ist es in der Regel, dass
der risikotragende Versicherer austausch-
bar ist. Nicht selten werden sogar von vorn-
herein mehrere Versicherer als mogliche
Risikotrdger in ein vermittlerentwickeltes
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Abbildung 2: Vergleich des mdglichen Ablaufs einer Beratung nach aktuellen VVG-Vorgaben und nach

Vorgaben der IDD

- W: Kunde wiinscht
Informationen zum Angebot
- B: Unfallbegriff schwer zu
verstehen

- Informationen zu Person und
Situation fiir Angebot notig

Ergebnis: - Fragen zu Alter, Beruf etc.
- Erlauterung Unfallbegriff

100 € Nettopramie x 50%
Provision = 50 €

50 € Provision : 100 €
Stundensatz = 0,5 Stunden
Beratungsaufwand

Ergebnis: - Ermittlung und Erlduterung

eines Standardangebots

- Verzicht auf Dokumentation
angeraten wegen hohem
Aufwand

Kunde schlief3t

Unfallversicherung ab

- Bei Eintritt einer
Berufsunfahigkeit durch
Krankheit ist er unversichert

- Nachweis der Falschberatung

erschwert

Ergebnis: -

- W: Kunde wiinscht Einkom-
menssicherung, kennt aber
Risiko Berufsunfahigkeit nicht
- B: Unfallbegriff schwer zu
verstehen

- Informationen zu Person und
Situation fiir Angebot notig

Ergebnis: - Fragen zu Alter, Beruf etc.

- Erlduterung Berufsunfahigkeit
und ihrer Ursachen

- Erlduterung des Teilrisikos
Unfall

Kunde bendtigt
Berufsunfahigkeitsvers.
Ggf. erganzend eine
Unfallversicherung

Kunde erhdlt Angebot
Berufsunfahigkeits- und
Unfallversicherung

Ergebnis: =

- Vermittler teilt mit, Beratung
anzubieten

Ergebnis: - Kunde erhélt Empfehlung,
warum Angebot seinen W+B

am besten entspricht

Deckungskonzept aufgenommen. Hier sind
Konflikte vorprogrammiert, welcher Versi-
cherer die Verantwortung fiir das Produkt-
freigabeverfahren gegeniiber der Versiche-
rungsaufsicht tbernehmen soll. Aus diesem
Grund erscheint es nur praktikabel, das
Produktfreigabeverfahren auf betroffene
Vermittler ausdriicklich auszudehnen, was
vermutlich am ehesten im Gewerberecht zu
verankern wire.

Fazit

Die IDD stellt Deutschland vor eine
groB3e Herausforderung. Die tberaus um-
fangreichfl:l, in sich nicht widerspruchsfreie
Richtlinie in ein bestehendes System aus
ineinander verschrankten Vorschriften des
Gewerbe-, Versicherungsaufsichts-  und
Versicherungsvertragsrechts einzuarbeiten,
ist eine schwierige Ubung.

Hinzu kommt die Unsicherheit, wie die
Delegierten Rechtsakte aussehen werden,
die Briissel erganzend und mit unmittelba-
rer Wirkung gegen die betroffenen Wirt-
schaftssubjekte erlassen wird. Die Europai-
sche Versicherungsaufsichtsbehérde EIO-
PA hat hierfir am 1. Februar 2017
Vorschlage an die EU-Kommission tiber-
mittelt.”

Die Bundestagswahl im Herbst erhoht
den Zeitdruck unnotig. Das senkt auch den
Willen, das System grundlegend neu zu
denken und beispielsweise die unzureichen-
de Marktverhaltensaufsicht iiber Versiche-
rungsvermittlerI3 neu zu regeln, die jungst
sogar vom Chef der EIOPA geriigt und um
den Hinweis erganzt wurde, dass die Versi-
cherungsaufsichtsbehérde  BaFin
Meinung nach auch fir die Verrgittler die
richtige Aufsichtsinstitution wére.

seiner

Gemessen an diesen Rahmenbedingun-
gen ist der Gesetzentwurf tberwiegend ge-
lungen. Die enthaltenen Unwuchten ge-
fahrden aber die Ziele, die damit erreicht
werden sollen, wie eine einigermallen wi-
derspruchsfreie Umsetzung der Richtlinie
sowie eine Forderung der Honorarberatung
bzw. -vermittlung. Dies gilt es im Rahmen
der nun anstehenden parlamentarischen
Beratung nachzubessern.

" Richtlinie (EU) 2016/97 vom 20. Januar 2016 (iber Versiche-
rungsvertrieb (Neufassung)

‘ Bundesregierung, Gesetzentwurf vom 18.1.2017, Entwurf eines
Gesetzes zur Umsetzung der Richtlinie (EU) 2016/97 des Eu-
ropdischen Parlaments und des Rates vom 20. Januar 2016
iiber Versicherungsvertrieb und zur Anderung des AuBenwirt-
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schaftsgesetzes

* Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie, Referentenent-
wurfvom 21.11.2016, Entwurf eines Gesetzes zur Umsetzung
der Richtlinie (EU) 2016/97 des Eurapéischen Parlaments und
des Rates vom 20. Januar 2016 liber Versicherungsvertrieb

! Vgl. Beenken, Matthias: IDD: Der Begriffswirrwarr geht weiter,
in: ZfV 24/2016, S. 768

! Vgl. Beenken, Matthias; Wende, Sabine: Nettotarifangebot deut-
scher Versicherungsunternehmen, Mitteilung 1/2016 des Insti-
tuts fiir Versicherungswissenschaft an der Universitét zu Koln,
19.1.2016

! Vgl. DIHK Service GmbH, Statistiken Vermittlerverzeichnisse,

Dr. Oliver Lang

Versicherungsvermittlerregister Stand Januar 2017

! Vgl. Sandkiihler, Hans-Ludger: Was bei der Rechtsberatung
durch Versicherungsmakler zu beachten ist, in: Asscompact,
Heft 8/2015, S. 80 1.

! Vgl. Schonleiter, Ulrich: § 34d, Rn. 61, in: Landmann/Rohmer:
Gewerbeordnung, 2011

*S. Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie, Entwurf,
Gesetz zur Neuregelung des Versicherungsvermittlerrechts, Be-
griindung vom 24.3.2006, S. 28 .

" Vgl. Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie, Ent-
wurf Gesetz zur Neuregelung des Versicherungsvermittler-
rechts, Begriindung, Stand 24.3.2006, S. 31

" Vgl. Reiff, Peter: Die Richtlinie 2016/97 iiber Versicherungsver-
trieb, in: r+s 2016, S. 593-602

. Vgl. EIOPA (Hrsg.): Technical Advice on possible delegated acts
concerning the Insurance Distribution Directive, Schreiben
17/048 vom 1.2.2017

“ Vgl. Beenken, Matthias: IDD bietet Chance fiir eine Vermitt-
lungsaufsicht, in: ZfV Heft 22/2015, S. 747 ff.

“ Vgl. Bernardino, Gabriel: The Future of the European Insurance
Industry in a digital Era: Turning Challenges into Opportunities,
Redetext, verdffentlicht am 25.1.2017

Bewertungsreserven als Indikator der Unternehmensstarke

Die Herausforderungen fiir die deut-
schen Lebensversicherung sind in aller
Munde. Das Niedrigzinsumfeld, der regula-
torische Zwang zum Aufbau der Zinszu-
satzreserve und Gesetzesinitiativen —zur
Neuausrichtung von Vergttung und Bera-
tung im Vertrieb setzen den Unternehmen
zu, und es gibt Skeptiker, die nicht aussch-
lieBen, dass dem einen oder anderen in den
ndchsten Jahren die Luft ausgehen konnte.

In diesem Umfeld ist ein klarer Blick, wie
einzelne Unternehmen absolut und im
Branchenvergleich dastechen und fiir die
Zukunft geriistet sind, fir Kunden, Ver-
triebler und nicht zuletzt die Unternehmen
selbst von groBer Bedeutung. Es fehlt ent-
sprechend nicht an Rankings und Rennlis-
ten. Die Vielzahl der gehandelten Kennzif-
fern ist aber oft nicht hilfreich, weil zum Teil
wenig aussagekriftig, verzerrt oder von den
Unternehmen gestaltbar.

Tahelle: Bewertungsreserven der 50 groBten LVU

Die Schwichen der klassischen buch-
wert-fixierten Solvenzquote nach Solvency
I sind nur allzu bekannt und fiihrten aus
guten Griinden zur Ablosung dieses Auf-
sichtsregimes. Solvency II produziert zwar
eine Menge neuer Kennziffern, doch sind
diese komplex und volatil und haben durch
die Ubergangsregelungen an Trennschirfe
verloren. Die tiblichen Kostenquoten sind
durch Verlagerung von Kostenkomponen-
ten zwischen Funktionsbereichen gestalt-
bar.

Die Verzinsungskennziffern schliefllich
sind kaum noch interpretierbar. Durch Ge-
winnrealisierungsnotwendigkeiten zur Do-
tierung der Zinszusatzreserve wird die Net-
toverzinsung so aufgeblidht, dass sich der In-
formationsgehalt dieser Kennziffer bald in
ihr Gegenteil verkehrt: Je héher, desto
schlechter. Auch die Durchschnittsverzin-
sung ist von solchen Verzerrungen nicht

Bilanzwert

Marktwert

Bewertungsreserve
in % Bilanzwert
abzgl. Abschreibungen 2015
zzgl. Zuschreibungen 2015

bereinigte Anderung der Bewertungsreserve
davon: durch Gewinn-/Verlustrealisierung
davon: durch Marktwertanderung

in % der Bewertungsreserve zum JE 2014

771,83

935,26

157,43
20,24%

806,64

934,35

127,71
15,83%

28,81
-0,90
-29,71

-2,65
0,47
-31,90
-9,10
-22,80
-20,26%
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frei, denn Gewinnrealisierungen im Fonds-
bereich werden als Fondschiittungen dem
laufenden Ertrag zugeordnet.

Eine transparente Bewertungsgrofe

Es bleibt jedoch eine GroBe, die zum ei-
nen fur AuBenstehende transparent und
vom Unternehmen kaum gestaltbar und
zum anderen flir die Beurteilung der Unter-
nehmensstarke von hoher Relevanz ist: Die
Bewertungsreserven auf Kapitalanlagen.

Die Bewertungsreserven sind fiir Unter-
nehmen das ,,Schatzkastlein®, aus dem
durch Realisierung aulerordentlicher Er-
trage die Anforderungen der Zinszusatzre-
serve gedeckt, negative Teilergebnisse bei
der Ermittlung der Mindestzufithrung aus-
geglichen und sonstige Ineffizienzen kom-
pensiert werden kénnen. Das Vorhanden-
sein und die Nachhaltigkeit von Bewer-
tungsreserven sagt deshalb sehr viel tGber
die Risikotragfdhigkeit eines Lebensversi-
cherungsunternchmens aus. Auch unter
Solvency I bleiben die Bewertungsreserven
die wesentliche GroBe, die fir das ,,Atmen”
der Basis-Eigenmittel verantwortlich ist —
zumindest so lange die Ubergangsregeln
greifen.

Wir haben deshalb die Entwicklung der
Bewertungsreserven der 50 (nach gebuch-
ten Bruttobeitrdgen im Jahr I2015) grofiten
deutschen Lebensversicherer einer detail-

Inhaber LDI-Consult, Leonberg (www.ldi-consult.de)
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