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Versicherungsvermittlung
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Honorarberatung fur Versicherungsvertra-

ge — Eine Chance flr Vermittler

1. EINLEITUNG

Versicherungsmakler diskutieren seit langerem
die Vor- und Nachteile, die die Honorarbera-
tung flr Versicherungsvertrage bieten. Der
europadische Gesetzgeber arbeitet derzeit an
der Vermittlerrichtlinie IMD 2 (Insurance Me-
diation Direktive 2). Die Richtlinie wird vermut-
lich Regeln zu der Vereinbarung von Honorar-
beratungsvertragen flr Versicherungsvertrage
enthalten. Mit einer Umsetzung der Richtlinie
ist vor 2016 nicht zu rechnen.

Mit der Honorarberatung fir Versicherungs-
vertrage nach aktuellem deutschem Recht be-
fasst sich nachfolgender Beitrag.

2. VERGUTUNGSMODELLE

Die Vergltung der Beratung zu und Vermitt-
lung von Versicherungsvertragen wird in
Deutschland auf zwei unterschiedliche Weisen
vereinbart.

2.1 Traditionelles
Provisionsvermittiung

Vergltungssystem der

Die Provisionsvermittlung ist in Deutschland
das traditionelle Vergttungsmodell. Der Ver-

mittler erhalt fir seine Vermittlungsleistung
eine Provision vom Versicherer. Die Vermitt-
lungskosten sind in die Versicherungspramie,
die der Versicherer vom Kunden erhalt, einge-
preist.

Die Provisionsvermittlung ist zum (vermeintli-
chen) Schutz der Versicherungsnehmer in vie-
len europdischen Landern verboten (GroRbri-
tannien, Finnland, Danemark, Niederlande,
Litauen) bzw. aufgrund von Vereinbarung zwi-
schen Versicherern nicht moglich (Schweden,
Norwegen). In diesen Landern sollen die ge-
setzlichen bzw. faktischen Verbote Fehlanrei-
zen fir Versicherungsmakler entgegenwirken.
Die Provisionsvermittlung hatte Makler veran-
lasst, Versicherungsprodukte, die hohe Provi-
sionszahlungen auslosen, und nicht solche, die
den Absicherungsinteressen des Kunden ent-
sprechen, zu empfehlen.

2.2 Honorarberatung

Eine Alternative zur traditionellen Provisions-
vermittlung ist die Honorarberatung.
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Bei der Honorarberatung wird der Kunde Uber
das Erfordernis, die Auswahl, den Abschluss,
die Aufrechterhaltung und die Abwicklung von
Versicherungen sowie die Erflllung seiner Be-
dirfnisse durch Versicherungsvertrdage bera-
ten. Der Berater erhalt fUr seine Leistung ein

Honorar vom Versicherungsnehmer.

Die Honorarberatung soll zum einen Transpa-
renz zu Gunsten des Versicherungsnehmers
bewirken. Der Versicherungsnehmer soll er-
kennen, welche Kosten flr die Beratung und
Vermittlung anfallt.

Zum anderen soll der Vermittler/Berater den
Versicherungsnehmer ohne die unter 2.1 be-
schriebenen Provisionsanreize beraten und so

das optimale Produkt fir den Kunden finden.

3. BERATER

Den Versicherungsnehmer beraten folgende
Vertragspartner gegen Honorar.

3.1 Versicherungsberater

Zum einen beraten Versicherungsberater
(nach & 59 Abs. 4 VVG, § 34e Abs. 1 der Ge-
werbeordnung ,GewQ”) ihre Kunden gegen
Honorar.

Als Versicherungsberater gilt, wer gewerbs-
mafRig Dritte Uber Versicherungen beraten will,
ohne von einem Versicherungsunternehmen
einen wirtschaftlichen Vorteil zu erhalten oder
von ihm in anderer Weise abhangig zu sein
(vgl. § 34e Absatz 1 Satz 1 GewO).

Versicherungsberater sind befugt, Dritte (Ver-
sicherungsnehmer) bei der Vereinbarung, An-
derung und Prifung von Versicherungsvertra-
gen oder bei der Wahrnehmung von Anspri-
chen aus dem Versicherungsvertrag im Versi-
cherungsfall rechtlich zu beraten und gegen-
Uber dem Versicherungsunternehmen aulier-
gerichtlich zu vertreten.

Nach § 34e Absatz 3 Satz 1 GewO durfen Ver-
sicherungsberater von Versicherungsunter-
nehmen keine Provision entgegennehmen. Sie
sind deshalb darauf angewiesen, Honorarbera-
tungsvertrage mit Versicherungsnehmern zu
schlieRen.

3.2 Versicherungsmakler

Zum anderen durfen Versicherungsmakler ihre
Kunden gegen Honorar beraten.

Versicherungsmakler sind nach § 59 Absatz 3
Satz 1 VWG gewerbsmaRig flr einen Auftrag-
geber (Versicherungsnehmer) mit der Vermitt-
lung oder den Abschluss von Versicherungs-
vertragen, ohne von einem Versicherer oder
Versicherungsunternehmen damit beauftragt

Zu sein.

Nach § 34e Absatz 1 Satz 4 GewO ist der Versi-
cherungsmakler befugt, Dritte, die nicht Ver-
braucher sind, bei der Vereinbarung, Ande-
rung oder Prifung von Versicherungsvertragen
gegen gesondertes Entgelt rechtlich zu bera-
ten. Die Gewerbeordnung erlaubt somit die
Honorarberatung durch den Makler.
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3.3 Versicherungsvertreter

Lange Zeit war umstritten, ob auch Versiche-
rungsvertreter wirksam einen Honorarbera-
tungsvertrag mit  Versicherungsnehmern
schlieen konnen. Der Bundesgerichtshof be-

jahte nun diese Befugnis.

Gegen die Befugnis des Versicherungsvertre-
ters, ein vom Versicherungsvertrag unabhan-
giges Honorar mit dem Versicherungsnehmer
wirksam zu vereinbaren (oft ,Kostenaus-
gleichsvereinbarung” genannt), sollte nach
Auffassung von Kommentatoren die Loyalitat
des Versicherungsvertreters gegeniber dem
Versicherer sprechen. Der Versicherungsver-
treter (vgl. § 59 Absatz 2 VVG) wird von einem
Versicherer damit beauftragt, gewerbsmaRig
dessen Versicherungsvertrage zu vermitteln.
Der Vertreter steht also im Lager des Versiche-
rers. Daher kdnne der Versicherungsvertreter
nicht zusatzlich die Interessen eines Versiche-
rungsnehmers berUcksichtigen. Dies sei aber
fir eine wirksame Honorarvereinbarung erfor-
derlich.

Der Bundesgerichtshof teilte diese Beflrch-
tung (in seiner Entscheidung vom 12. Dezem-
ber 2013, Az. Ill ZR 124/13) nicht. Der Bundes-
gerichtshof halt Versicherungsvertreter nicht
per se flr ungeeignet, die Interessen von Ver-
sicherungsnehmern zu bertcksichtigen. Versi-
cherungsvertreter missen (genauso wie Versi-
cherungsmakler) gesetzliche Beratungs- und
Dokumentationspflichten gegenliber dem Ver-
sicherungsnehmer erfillen (§ 61 VVG). Also
geht der Gesetzgeber davon aus, dass der Ver-

sicherungsvertreter Interessen des Versiche-
rungsnehmers berUcksichtigt. Es ist deshalb
fUr den BGH nicht ersichtlich, warum der Ver-
sicherungsvertreter den Versicherungsnehmer
nicht ordnungsgemald gegen Honorar beraten
konne. Folglich sind Honorarvereinbarungen
des Versicherungsvertreters mit dem Versi-

cherungsnehmer nicht per se unwirksam.

4. TYPISCHE REGELUNGEN IN HONORARBE-
RATUNGSVERTRAG

Die Regelungen in Honorarberatungsvertragen
unterliegen ausschlielSlich der Privatautono-
mie der Vertragsparteien (Versicherungsneh-
mer und Versicherungsberater bzw. -makler
bzw. -vertreter). Nachfolgende Regelungen
finden sich haufig in Honorarberatungsvertra-
gen.

4.1 Vergltungsschuldner

Da abweichend vom traditionellen Vergl-
tungsmodell der Versicherungsnehmer der
VerglUtungsschuldner sein soll, ist der Versi-
cherungsnehmer als Vergltungsschuldner ge-
nannt. Ohne eine Regelung zur Vergltungs-
pflicht des Versicherungsnehmers, wirde der
Versicherungsnehmer nach Auffassung vieler
Gerichte allein aus der Bezeichnung des Ver-
trags als ,Honorarberatungsvertrag” bzw. als
,Kostenausgleichsvereinbarung” seine Vergl-
tungspflicht nicht erkennen.

4.2 Vergutungsarten

Da das Gesetz fir Honorarberatungsvertrage
keine Vergltungsart vorschreibt, ist die jewei-
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lige Vergltungsart im Honorarberatungsver-
trag zu regeln.

Haufig definieren die Parteien die Vergltung in
Abhangigkeit zur Versicherungspramie. Der
Berater erhalt als Honorar einen prozentualen
Anteil der vom Versicherungsnehmer zu leis-
tenden Versicherungspramie. Diese Regelung
entspricht, mit Ausnahme des Vergltungs-
schuldners, der Provisionsberatung.

Eine weitere haufig vereinbarte Vergltungsart
ist das Zeithonorar. Der Berater erhalt pro auf-
gewandter Stunde ein Honorar (z.B. EUR
250,00).

Honorarberater bieten ihre Leistung oft als
Pauschale an (z.B. EUR 80,00 pro KFZ-
Versicherungsvertrag).

Kombinationen der vorgenannten Vergl-
tungsarten (z. B. ein gedeckeltes Zeithonorar)
sind selbstverstandlich moglich.

4.3  Hinweis auf Unabhangigkeit der Vergl-
tungsvereinbarung vom Bestand des
Versicherungsvertrages

Versicherungsnehmern soll ohne gesonderten
Hinweis nicht bewusst sein, dass ihre Vergl-
tungsverpflichtung aus der Honorarvereinba-
rung vom Bestand des vermittelten Versiche-
rungsvertrages unabhangig ist. Daher enthal-
ten Honorarberatungsvertrage einen Hinweis,
dass der Versicherungsnehmer die Vergltung
auch dann weiter zahlen muss, wenn der Ver-
sicherungsvertrag frihzeitig endet (z. B. durch
Kindigung).

Enthalt der Honorarberatungsvertrag einen
solchen Hinweis nicht, entfallt auch der Hono-
raranspruch mit wirksamer Kdndigung des
Versicherungsvertrages  (vgl. BGH vom
12. Dezember 2013, Az. Il ZR 124/13 in NJW
2014, 1655, 1658).

4.4  \Widerrufsrecht

In  zahlreichen Honorarberatungsvertragen
raumt der Berater dem Versicherungsnehmer
das Recht ein, die Vergltung in monatlichen
Raten zzgl. Verzinsung zu zahlen. In diesem Fall
liegt ein Teilzahlungsgeschéaft nach §§ 506, 495
BGB vor. Das Teilzahlungsgeschaft berechtigt
den Versicherungsnehmer zum Widerruf der
Vergltungsvereinbarung gemall § 355 BGB.
Folglich enthalten Vergltungsvereinbarungen
mit Teilzahlungsmoglichkeiten einen Hinweis

Uber dieses Widerrufsrecht.

Weitere individuelle Regelungen vereinbaren
die Vertragsparteien, sofern diese ihren ge-
genseitigen Interessen entsprechen.

5. FAZIT

Die Zukunft der Honorarberatung wird u.a.
durch den europdischen Gesetzgeber mitge-
staltet.

Der europdische und der deutsche Gesetzge-
ber vermuten, dass die Vereinbarung von Ho-
norarberatungsvertragen Fehlanreize der Pro-
visionsberatung beseitigen kdnnten. Versiche-
rungsvermittler, die in der Provisionsberatung
ihre Interessen Uber das Kundeninteresse stel-
len, werden aber wahrscheinlich auch bei der
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Honorarberatung vorrangig auf die Maximie-
rung ihres eigenen Profits achten.

Ein Vorteil der Honorarberatung ist die Trans-
parenz. Der Verbraucher erkennt besser als
bei der Provisionsberatung, welche Verglitung
fur die Beratungsleistung anfallt.

In Honorarberatungsvertrage sind individuelle,
auf die Kunden abgestimmte Vergitungsmo-
delle, die beiden Seiten gerecht werden, mog-
lich. Allerdings dirfte es nur schwer moglich
sein, wirtschaftlich angemessene Honorare fir
die Vermittlung von Kleinstvertragen von Ver-
brauchern (z. B. Rechtschutzversicherungsver-
trage, Hausratversicherungsvertrage) zu ver-

einbaren.

Damit die Honorarberatung eine echte Alter-
native zur Provisionsberatung wird, missen
dariber hinaus die Versicherer ihre zogerliche
Haltung beim Anbieten von Nettotarifen auf-
geben.

Fir Ruckfragen steht |hnen gern zur Verfl-
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