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Geleitwort

Die Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie durch das Vermittlergesetz hat
einen nachhaltigen Strukturwandel des fir den Erfolg der Versiche-
rungswirtschaft Uberaus bedeutsamen selbststandigen Versicherungs-
vertriebs ausgeldst. In engem zeitlichem Zusammenhang sind auch wei-
tere rechtliche Regulierungen wie die Reform des Versicherungsver-
tragsrechts, des Rechtsdienstleistungsrechts oder die Umsetzung der
EU-Finanzmarktrichtlinie MiFID zu sehen. Infolge der Finanzkrise ist zu-
dem die Qualitat des Vertriebs von Versicherungs- und Finanzdienstleis-
tungen in die Kritik geraten, weitere gesetzgeberische MaBnahmen sind
bereits angekundigt.

Diese regulativen Eingriffe konnen okonomisch als Markteintritts- und
-austrittsbarrieren interpretiert werden. AuBerdem wird die Leistungser-
stellung des Versicherungsvermittlers verteuert. Das Problem fr den Gb-
licherweise nach den HGB-Regeln erfolgs- und umsatzabhangig und zu-
dem vom Versicherer vergUteten Vermittler ist, dass er diese Kosten
nicht unmittelbar an seine Kunden weiterreichen kann.

Mit der hier vorgelegten Arbeit leistet Matthias Beenken eine kenntnisrei-
che Analyse der rechtlichen Rahmenbedingungen fir selbststdndige
Versicherungsvermittler und bereichert die Diskussion Uber die Gestal-
tung von Anreiz- und Vergltungssystemen mit einem Systematisie-
rungsvorschlag der Vermittlungs- und Beratungsleistungen. Neben der
viel diskutierten Vermittlung gegen ein vom Kunden zu zahlendes Hono-
rar stehen dabei entgeltliche Beratungsleistungen wie beispielsweise die
Rechtsberatung durch Versicherungsmakler oder auch die Finanzpla-
nung im Fokus, durch die Versicherungsvermittler ihnren Markt erweitern
kénnen.

Uber das strategische Verhalten von Versicherungsvermittlern ist bisher
wenig bekannt, was zum einen auf die Uberwiegend eher intuitive Verfol-
gung strategischer Ansatze als auch zum anderen auf die enorme Hete-
rogenitdt des Vertriebs zurlckzuflhren ist. Auch konzentriert sich die
bisherige Forschung auf den Typus des AusschlieBlichkeitsvertreters,
was der wachsenden Bedeutung von Versicherungsmaklern und Mehr-
fachvertretern nicht mehr hinreichend gerecht wird.

In seiner Dissertationsschrift verfolgt Matthias Beenken deshalb einen
neuen Ansatz, Unterschiede zwischen Versicherungsvertretern und
-maklern hinsichtlich der Gestaltung ihrer Wertschépfung durch Sour-



cingstrategien durch eine absatzkanallbergreifende empirische Erfor-
schung deutlich zu machen. Zu diesem Zweck wird auch eine differen-
zierte Wertschopfungskette des Versicherungsvermittlerbetriebs entwor-
fen. Sourcing spielt vor allem bei Maklern bereits eine bedeutende Rolle
und kann zu mehr Prozesseffizienz beitragen. Die Typologisierung zeigt,
dass es sehr unterschiedlich erfolgreiche Wege gibt, Sourcingstrategien
umzusetzen. Aufschlussreich ist weiter der Zusammenhang zwischen
der Einstellung zu den rechtlichen Rahmenbedingungen und dem beob-
achtbaren strategischen Verhalten.

Die Ergebnisse dieser sehr innovativen Arbeit sind geeignet, praktisch-
normative Gestaltungsempfehlungen far die Fdhrung von Versiche-
rungsvermittlerbetrieben abzuleiten. Fur die Vertriebssteuerung von Ver-
sicherungsunternehmen liefert sie Hinweise auf Ursachen flr die seit
Jahren beobachtete Verschiebung der Marktanteile weg von der Aus-
schlieBlichkeit hin zu Maklern und Mehrfachvertretungen. SchlieBlich
wird auch deutlich, dass der Versicherungsvertrieb noch einen langen
Weg der Qualifizierung und Professionalisierung vor sich hat.

Ko6ln, im Januar 2010 Prof. Dr. Heinrich R. Schradin
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Vorwort

Seit mehr als 22 Jahren beschaftige ich mich mit dem Versicherungsver-
trieb, in dem ich selbst viele Jahre in verschiedenen Funktionen ange-
stellt und selbststandig tatig war. Vor diesem Hintergrund schatze ich die
Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie und weiterer Gesetzgebungen als
Katalysator fur eine grundlegende Veranderung des Marktes der Versi-
cherungsvermittlung ein. Dieser Markt wird noch von einer Vielzahl klei-
ner und kleinster Vertreter- und Maklerunternehmen gepragt, die auf die
Herausforderungen steigender Verbraucherschutzanforderungen, stei-
gender Anforderungen an die Beratungsqualitat und zunehmender Baro-
kratie oft nur schlecht vorbereitet sind. Andererseits sind Versicherungs-
vermittler Unternehmer, die sich auf veranderte Marktbedingungen im-
mer wieder neu einstellen kdnnen und wollen. Ein Schlaglicht auf diese
Fahigkeit zur Anpassung und Weiterentwicklung soll die hier vorgelegte
Untersuchung werfen. Damit setze ich auch gerne eine gute Familientra-
dition — in dritter Generation — fort, Praxiskenntnis des Versicherungswe-
sens und Forscherneugier zu verbinden.

Das ware allerdings nicht moglich gewesen ohne die Hilfe von sehr vie-
len Menschen, die mich teilweise schon seit etlichen Jahren begleiten
und mir immer wieder wertvolle Anregungen, Informationen und Ein-
schatzungen geben. Allen voran habe ich meinem Doktorvater Prof. Dr.
Heinrich R. Schradin zu danken, der mich nicht nur als externen Dokto-
randen an seinem Institut aufgenommen, sondern mich stets wohlwol-
lend und mit groBem persénlichem Einsatz unterstitzt hat. Uberaus hilf-
reich war flr mich auch die intensive Diskussion mit den Doktoranden
und Mitarbeitern am Lehrstuhl. Stellvertretend fir alle danke ich Frau
Dipl.-Kff. Sabine Wende und Herrn Dipl.-Wirt.Math. Bernhard Brahl.
Ebenso danke ich Herrn Prof. Dr. Werner Reinartz, der das Korreferat
(ilbernommen hat, sowie Herrn Prof. Dr. Alexander Kempf fiir die Uber-
nahme des Vorsitzes der Priafungskommission.

Weiter schulde ich Frau Dipl.-Psych. Tanja HOllger und den Herren Dr.
Frank Baumann LL.M., Prof. Dr. Thomas Kohne und cand. rer. pol. Felix
Volker besonderen Dank fir ihre kritische Durchsicht meiner Arbeit so-
wie viele wichtige inhaltliche und methodische Impulse. Eine empirische
Forschung erfordert einen Pretest, fir den sich die Herren Kurt Néren-
berg, Bernd Pape, Frank von RlUden, Ass. jur. Hans-Ludger Sandkihler,
Ludger Schlinkmann, Mike Sélbrandt und Dipl.-Betriebsw. Frank Willu-
weit viel Zeit genommen und ihre Praxiserfahrung eingebracht haben.
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Die technische Umsetzung der Befragung hat die YouGovPsychonomics
AG in hervorragender Weise Ubernommen. Dass ich eine erfreulich gro-
Be Stichprobe an Vermittlerbetrieben erhalten konnte, verdanke ich der
herausragenden Unterstitzung durch das VersicherungsJournal und
seinen Herausgeber Claus-Peter Meyer, durch die bbg Betriebsbera-
tungs GmbH und seinen Geschaftsfuhrer Dieter Kndrrer sowie durch die
Verbande und Verbinde AfW, AVV, BVK, BMVF, CHARTA, VDVM und
VSAV, die erfolgreich fur eine Teilnahme an der Umfrage geworben ha-
ben. Das Korrekturlesen schlieBlich haben Bjérn Wichert und Dr. Susan-
ne FuB Ubernommen und damit einen wichtigen Beitrag zur Verstand-
lichkeit des Textes geleistet.

Ein berufsbegleitendes Promotionsprojekt ist flr einen Freiberufler auch
wirtschaftlich eine Herausforderung. Hierbei hat mich die Dr. Carl-Arthur
Pastor-Stiftung groBziigig durch ein Stipendium unterstitzt, fir das ich
ebenfalls sehr dankbar bin.

Dem Verlag Versicherungswirtschaft danke ich far die Veroffentlichung
dieses Buches, die ich mit der Hoffnung verbinde, dass es fir viele Un-
ternehmer im Versicherungsvertrieb eine Hilfestellung fir eine professio-
nellere Betriebsfihrung darstellt und den Versicherungsunternehmen ei-
nen wertvollen Einblick in die wirtschaftlichen Belange und den Qualifi-
zierungsbedarf der Vermittlerunternehmen verschafft.

AbschlieBend habe ich ganz besonders meiner Familie zu danken, die
die Zusatzbelastung tapfer ertragen und mich immer wieder ermuntert
hat. Ohne das Verstandnis und die Ricksichthahme meiner Frau Heike
sowie meiner Kinder Rebecca und David ware dieses Forschungsprojekt
nicht moglich gewesen.

Bochum, im Januar 2010 Matthias Beenken
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1 Einleitung

Nachfolgend werden die Problemstellung der Arbeit ndher umrissen, die
Ziele der Arbeit benannt, eine Eingrenzung und Definition wichtiger Beg-
riffe geleistet sowie die Vorgehensweise und Methodik erlautert.

1.1 Problemstellung der Arbeit

1.1.1 Bedeutung des Versicherungsvertriebs

Versicherungsvertrage kommen in Deutschland zum gréBten Teil durch
selbststandige Versicherungsvermittler zustande. Zwischen 91 und 96
Prozent der Versicherungsvertrdage in den Versicherungssparten Le-
bens-, Kranken- und Schaden-/Unfallversicherung sind auf die Tatigkeit
selbststandiger Versicherungsvermittler — AusschlieBlichkeits-, Mehr-
fachvertreter, Versicherungsmakler' — zurlickzufiihren®. Es gibt je nach
Quelle der Schatzungen rund 400.000 bis 500.000 selbststéandige Versi-
cherungsvermittlerunternehmen in Deutschland, davon rund 100.000
hauptberuflich tatige®. Das Versicherungsvermittlerregister* verzeichnet
gut 250.000 haupt- und nebenberuflich tatige Versicherungsvermittlerun-
ternehmen®. Der Jahresumsatz der Versicherungsvermittlungsunterneh-
men aus Provisionseinnahmen wird auf rund 13 Milliarden Euro ge-
schatzt®. Damit handelt es sich um einen bedeutenden Wirtschaftszweig,
von dem die Versicherungsbranche im Wesentlichen abhangig ist.

Allerdings sehen sich die Versicherungsvermittler einem nachhaltigen
Strukturwandel ihres Marktes ausgesetzt. Als Katalysatoren wirken vor
allem neue rechtliche Rahmenbedingungen’, aber auch eine durch die
Finanzkrise ausgeldste, 6ffentliche Diskussion Uber die Rolle der selbst-
standigen Vermittler, die Angemessenheit der Vergltung und der einge-
setzten Anreizsysteme®.

Zu den Definitionen vgl. Kap. 2.2.1.

Vgl. Tillinghast 2007a; Tillinghast 2007b.

Vgl. GDV 2008, S. 65; Beenken/Reckenfelderbaumer 2006, S. 76 ff.

Internetadresse: www.vermittlerregister.info.

Quelle: DIHK Service GmbH, Stand 31.8.2009. Zum Vergleich: Laut Institut fir Mit-
telstandsforschung Bonn verzeichnete das Unternehmensregister des Statistischen Bun-
desamtes Ende 2008 insgesamt 3,55 Millionen Unternehmen in Deutschland (Quelle:
www.ifm-bonn.org, 19.7.2009).

® Vgl. Billerbeck 2009.

7 S.Kap.1.1.2

8 Vgl. BMELV 2008; Habschick/Evers 2008; Surminski 2009, S. 463.

a A~ W N =


http://www.vermittlerregister.info
http://www.ifm-bonn.org

1.1.2 Neue rechtliche Rahmenbedingungen

Der Markt der Versicherungsvermittiung wurde durch neue rechtliche
Rahmenbedingungen durch die Umsetzung europdischer Richtlinien® in
deutsches Recht grundlegend verandert. Zu nennen sind in erster Linie
das Gesetz zur Neuregelung des Versicherungsvermittlerrechts'® (nach-
folgend als Vermittlergesetz bezeichnet) sowie die Verordnung Uber die
Versicherungsvermittlung und -beratung'’ (nachfolgend als VersVermV
bezeichnet), die beide am 22. Mai 2007 in Kraft getreten sind. Durch sie
wurden sowohl der Berufszugang beziehungsweise bei zu diesem Zeit-
punkt bereits aktiven, selbststandig und gewerblich tatigen Versiche-
rungsvermittlern der Verbleib im Beruf durch eine Gewerbeerlaubnis-
und Registrierungspflicht erschwert. Zudem wurde fir alle selbststandi-
gen Versicherungsvermittler die Berufsaustbung durch spezielle Pflich-
ten reguliert.

Aber auch weitere Gesetzgebungen betreffen den selbststandigen Ver-
sicherungsvertrieb. Dazu z&hlen das Gesetz zur Reform des Versiche-
rungsvertragsrechts'? (nachfolgend mit dem Begriff VVG-Reform™ be-
zeichnet) und die Verordnung Uber Informationspflichten bei Versiche-
rungsvertragen'* (nachfolgend als VVG-InfoV bezeichnet), durch die wei-
tere Berufsaustbungspflichten fir selbststandige Versicherungsvermitt-
ler direkt oder indirekt ausgelést wurden.

Berufszugang und Berufsausibung wurden durch das Gesetz zur Um-
setzung der Richtlinie Gber Markte far Finanzinstrumente und der Durch-
fihrungsrichtlinie der Kommission (Finanzmarktrichtlinie-Umsetzungs-
gesetz — FRUG)" reguliert, was diejenigen selbststandigen Versiche-
rungsvermittler trifft, die in der Vermittlung von Investmentfondsanteilen
und anderen Finanzdienstleistungsprodukten (Anlagen, Beteiligungen,
Finanzierungen) tatig sind.

Die Komplexitat der Beratung steigt laufend, was vor allem auf die Ver-
anderung steuer- und sozialversicherungsrechtlicher Rahmenbedingun-
gen zurdckzuflhren ist. Besonders zu nennen sind in diesem Zusam-
menhang das Gesetz zur Neuordnung der einkommensteuerrechtlichen
Behandlung von Altersvorsorgeaufwendungen und Altersbezigen (Alters-

° Insbesondere Richtlinie 2002/92/EG vom 9.12.2002 (iber Versicherungsvermittlung.

' Bundesgesetzblatt Jahrgang 2006 Teil | Nr. 63 vom 22.12.2006, S. 3232-3240.

"' Bundesgesetzblatt Jahrgang 2007 Teil | Nr. 20 vom 21.5.2007, S. 733-742.

"2 Bundesgesetzblatt Jahrgang 2007 Teil | Nr. 59 vom 29.11.2007, S. 2631-2678.

'3 Der Begriff ,VVG-Reform* ist weit verbreitet, aber nicht ganz prézise, da neben dem VVG
auch weitere fiir das Versicherungsvertragsrecht maBgebliche Gesetze geandert wurden.

'* Bundesgesetzblatt Jahrgang 2007 Teil | Nr. 66 vom 21.12.2007, S. 3004-3007.

"> Bundesgesetzblatt Jahrgang 2007 Teil | Nr. 31 vom 19.7.2007, S. 1330-1381.



einkiinftegesetz — AItEinkG)'® und das Gesetz zur Starkung des Wettbe-
werbs in der gesetzlichen Krankenversicherung (GKV-Wettbewerbs-
starkungsgesetz — GKV-WSG)".

Ein Ziel des Gesetzgebers ist ein verstarkter Wettbewerb der Versicherer
untereinander'®. Exemplarisch zu nennen sind die Absenkung der Ver-
tragslaufzeiten im Zuge der VVG-Reform (§ 11 Abs. 4 VVQG), die Vertei-
lung der Abschluss- und Vertriebskosten auf die ersten funf Vertragsjah-
re einer kapitalbildenden Lebensversicherung (§ 169 Abs. 3 VVG) oder
das Recht auf Anrechnung eines Teils der Alterungsrickstellungen beim
Versichererwechsel in der Krankenversicherung (§ 204 Abs. 1 Nr. 2
VVG). Durch solche MaBnahmen sinkt die Bestandsfestigkeit vermittelter
Versicherungsvertrage. FUr die Versicherungsvermittler gewinnt die Be-
treuung der Kunden mit dem Ziel der Erhaltung bestehender Versiche-
rungsvertrage und der hieraus flieBenden Vergutungen an Bedeutung.
Gleichzeitig steigt der Anreiz zur Abwerbung bestehender Kunden.

Die rechtlichen Regulierungen des Berufszugangs und der Berufsaus-
tbung férdern die Entstehung neuer und die Nutzung bereits angebote-
ner Dienstleistungen fiir Versicherungsvermittler'®. Damit kénnen Versi-
cherungsvermittler einerseits die Erfullung der rechtlichen Anforderungen
sicherstellen.

Andererseits versprechen diese Dienstleistungen auch Chancen fir den
Versicherungsvermittler, sich auf Kernkompetenzen2° zu konzentrieren
und dadurch Wettbewerbsvorteile?" aufzubauen.

1.1.3 Verdrangungswettbewerb

Der Markt der Versicherungsvermittlung ist vom Verdrangungswettbe-
werb gekennzeichnet®. Die Beitragseinnahmen im Sachversicherungs-
bereich stagnieren vor allem durch den Preiswettbewerb in der Kfz-

'® Bundesgesetzblatt Jahrgang 2004 Teil | Nr. 33 vom 9.7.2004, S. 1427-1447.

' Bundesgesetzblatt Jahrgang 2007 Teil I Nr. 11 vom 30.3.2007, S. 378-473.

'8 Vgl. Begriindung zur VVG-Reform, Bundestagsdrucksache 16/3945, S. 47; Beschluss-
empfehlung des Bundestagsausschusses fur Gesundheit zum GKV-WSG, Bundestags-
drucksache 16/4200, S. 2.

'® Naheres s. Kap. 2.3.3.

20 Zum Begriff der Kernkompetenz vgl. Thommen/Achleitner 2006, S. 958; Kéhne 2006,

S. 56.

Zum Begriff des Wettbewerbsvorteils vgl. Kap. 4.2.2.

Farny bezeichnet den Absatz aus Sicht der Versicherungsunternehmen als ,die bedeu-

tendste betriebswirtschaftliche Funktion® und als ,Engpass*®, vgl. Farny 2006, S. 660.
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Versicherung seit Jahren®®, auch in der Lebens-** und in der Kranken-
versicherung® gibt es derzeit kaum Wachstumsimpulse.

In diesem Markt bewegt sich eine hohe Zahl an selbststandigen Versi-
cherungsvermittlern. Diese erzielen Uberwiegend geringe Umsatze und
Gewinne®, woraus ein starker Anreiz zur gegenseitigen Abwerbung von
Kunden entstehen kann. Hinzu kommt der Substitutionswettbewerb
durch Banken und Sparkassen und durch alternative Vertriebsmethoden
wie unter anderem Kooperationen von Versicherungsunternehmen mit
Handelsunternehmen. Auch dem Direktvertrieb von Versicherungspro-
dukten insbesondere Uber das Internet wird ein wachsender Marktanteil
zugetraut®’.

Dies geht einher mit einer Veranderung des Konsumentenverhaltens.
Die Versicherungsnehmer lernen beispielsweise seit Jahren in der Kfz-
Versicherung, dass Versicherungsvertrage jedes Jahr neu ausgehandelt
werden sollten und dass der intensive Wettbewerb Oberwiegend Preis-
senkungen erméglicht®®. Diese Lerneffekte werden nach und nach auf
andere Versicherungszweige und -produkte tibertragen®.

Auch in Zukunft sind kaum erhebliche VergroBerungen von Marktvolu-
men und Marktpotenzial®® der selbststandigen Versicherungsvermittler
zu erwarten. Dazu tragt die demografische Entwicklung in der Bundesre-
publik Deutschland bei. So prognostiziert das Statistische Bundesamt
einen Rlckgang der Bevolkerung bis 2020 um rund 3 Prozent oder 2,3
Millionen Menschen und bis 2050 um rund 17 Prozent oder 13 Millionen
Menschen®'.

8 Vgl. GDV 2009, Tab. 44, 57.

# Vgl. GDV 2009, Tab. 21, 25.

> Vgl. GDV 2009, Tab. 36, 41.

?6 Vgl. Kap. 5.2.4.2.

7 Vgl. Direktversichererstudie 2007, S. 12, die allerdings als Auftragsstudie fiir die Cosmos
Direktversicherung durchgefiihrt wurde.

?8 Vgl. Schafer 2000, S. 94; Direktversichererstudie 2007, S. 23.

2 Vgl. Porter 1980/2004, S. 170.

% Zu den Begriffen vgl. Thommen/Achleitner 2006, S. 141.

" 11. koordinierte Bevdlkerungs-Vorausberechnung 2006, Anhange A, B.



Bevolkerungsentwicklung (in Tsd.)

@ unter 20 Jahre W 20 bis 64 Jahre Oab 65 Jahre
2010 15.025 50.038 16.824
2020 13.501 47.992 18.565

12.673 42.399 22,132

2030

2040 | LRk 38.384 23.550 i
2050 i

22.856

0 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000 60.000 70.000 80.000 90.000

Abbildung 1: Bevélkerungsentwicklung in Deutschland nach der 11. koordinierten
Bevélkerungs-Vorausberechnung, Variante 1-W1

Besonders zu beachten ist der stark schrumpfende Anteil der jingeren
Bevdlkerung, die flr Versicherungsvermittler als kinftige Kunden von
groBter Bedeutung sind. Bei der nachwachsenden Konsumentengruppe
der unter 20-Jahrigen wird ein Bevolkerungsriackgang um rund 11 Pro-
zent bis 2020 und sogar um rund 31 Prozent bis 2050 geschatzt. Auch
die Gruppe der 20- bis 64-Jahrigen, in der durch Hausstandsgriindung,
Familiengriindung, Immobilienerwerb oder beruflichen Aufstieg typi-
scherweise ein wachsender Versicherungsbedarf besteht®, schrumpft
schneller als die Gesamtbevdlkerung, und zwar um rund 5 Prozent bis
2020 und um rund 29 Prozent bis 2050. Die einzige wachsende Bevolke-
rungsgruppe sind die ab 65-Jahrigen, in deren Lebensphase eine Redu-
zierung vorhandener Versicherungsprodukte typisch ist. In der Versiche-
rungswirtschaft wird dennoch die Zielgruppe ,50 plus® flr eine Zielgruppe
mit Wachstumspotenzial gehalten®, wobei bisher unklar bleibt, ob damit
Wachstum durch Verdrangungswettbewerb in einem bestehenden
Marktvolumen durch eine Differenzierung mit ,Seniorenprodukten® oder
aber eine Ausweitung des Marktvolumens durch neuartige Produkte und
Produktbestandteile wie zum Beispiel altersgerechte Assistance-
leistungen gemeint sind>*.

%2 Vgl. Bendlken/Gerber/Skudlik 2005, S. 98 f.; Schliitz/Beike 2008, S. 13.
% Vgl. Fischer 2002, S. 54.
* Pohl 2005, S. 92 ff.



Wahrend die demografische Entwicklung vor allem den Privatkunden-
markt betrifft, zeichnet sich auch fir den Firmenkundenmarkt eine ahnli-
che Entwicklung ab. Denn zum einen sinkt langfristig die erwerbsfahige
Bevélkerung, wodurch eine Reduzierung der Zahl und der GréBe der in
Deutschland tatigen Firmen zu erwarten ist. Zudem nehmen seit Langem
der primare und der sekundare Sektor ab, der tertiare Sektor wachst da-
gegen®. Dienstleistungsunternehmen sind jedoch typischerweise weit-
aus weniger anlagekapitalintensiv als Unternehmen des primaren und
des sekundaren Sektors®®. Dadurch sinken die Versicherungswerte und
damit das Marktpotenzial fur selbststandige Versicherungsvermittler.

1.1.4 Auswirkungen auf die Wertschopfung von Versicherungs-
vermittlern

Ein zunehmender Verdrangungswettbewerb in einem stagnierenden
Markt mit erhdhten rechtlichen Anforderungen, die entsprechende Kos-
ten nach sich ziehen, kann nicht ohne Auswirkungen auf das bisherige
Geschaftsmodell des selbststandigen Versicherungsvermittlers bleiben.
Unter anderem durch eine Studie des Verbraucherschutzministeriums ist
zudem das bisherige Vergltungssystem infrage gestellt worden, das im
Wesentlichen auf erfolgs-*” und umsatzabhéngigen® Provisionen bezie-
hungsweise Courtagen® beruht*’. Anreize zur Provisionsberatung sollen
legislativ reduziert und als alternative Beratungsleistungen gegen Hono-
rar geférdert werden*'. Damit einher geht allerdings die Gefahr des
,Cherrypickings®, wodurch Quersubventionierungen zwischen hohen
Einmalprovisionen flr Vorsorgeversicherungen und niedrigen laufenden
Vergiitungen fiir andere Versicherungsarten erschwert werden*?.

% Vgl. Meffert/Bruhn 2006, S. 12; Destatis Zeitreihe ,Erwerbstétige im Inland nach Wirt-
schaftssektoren“ 1950-2008,
www.destatis.de/jetspeed/portal/cms/Sites/destatis/Internet/DE/Content/Statistiken /Zeit-
reihen/LangeReihen/Arbeitsmarkt/Content75/Irerw13a,templateld=renderPrint.psml
(11.9.2009).

% Vgl. Meffert/Bruhn 2006, S. 50 ff.

¥ Vgl. §§ 87, 87a, 92 Abs. 3, 4 HGB.

% Vgl. § 87b HGB.

% Mit Courtage wird sinngleich die Provision bezeichnet, die an einen Makler gezahlt wird.

0" Zur Gesamtiibersicht (iber die Verglitungssysteme vgl. Farny 2006, S. 747.

*1 Vgl. Habschick/Evers 2008, S. 152; BMELV-Thesenpapier 2009, Ziff. 7, 8.

2 Vgl. zur grundlegenden Funktionsweise Porter 1985/2004, S. 438; zur konkreten Auswir-
kung am Beispiel des Versicherungsvermittlungsmarktes Focht 2009, S. 138.


http://www.destatis.de/jetspeed/portal/cms/Sites/destatis/Internet/DE/Content/Statistiken

Versicherungsvermittler sind ganz Uberwiegend Klein- und Kleinstbetrie-
be*®, deren Marktmacht nicht ausreicht, um den aufgezeigten Entwick-
lungen auszuweichen oder diese wesentlich zu beeinflussen. Unter die-
sen Umstanden ist das Verstandnis wichtig, wie die Wertschopfung im
Versicherungsvermittlerbetrieb und in Wertschépfungspartnerschaften*
im Netzwerk®® mit anderen Unternehmen entsteht. Die verdnderten
rechtlichen Rahmenbedingungen bedeuten einerseits Belastungen flr
die Wertschopfung durch zusatzliche Kosten des Berufszugangs und der
Berufsausibung. Andererseits bieten sie mdoglicherweise auch neue
Marktchancen durch Erleichterungen bei der Abwerbung bestehender
Kunden, insbesondere aber auch beim Angebot neuer Dienstleistungen
Uber die reine Versicherungsvermittlung hinaus.

Zudem kénnen sie Anlass sein, den Wertschdpfungsprozess im eigenen
Unternehmen einer kritischen Revision zu unterziehen und diesen so-
wohl markt- als auch ressourcenorientiert’ neu auszurichten. Dabei
kann die Wert(schépfungs)kette nach Porter*” ein hilfreiches Hilfsmittel
sein. Ziel ist es, Wettbewerbsvorteile durch Uberlegene Prozesse zu ge-
nerieren. Diese Prozesse missen nicht vollstandig ,inhouse® erledigt
werden, der Versicherungsvermittler kann vielmehr einzelne Prozesse
outsourcen, ebenso flr seine Marktleistung interessante, erganzende
Prozesse insourcen, oder sogar ein Unternehmensnetzwerk als fokales
Unternehmen aufbauen oder einem bestehenden Unternehmensnetz-
werk beitreten.

1.1.5 Bisherige wissenschaftliche Erforschung des Versicherungs-
vermittlers

Das Versicherungsvermittlerunternehmen als Unternehmen ist von der
betriebswirtschaftlichen Forschung bis auf einige Ausnahmen*® bisher
nicht wahrgenommen worden. Zumeist steht das Versicherungsunter-
nehmen als Gegenstand der Forschung im Mittelpunkt. Der Versiche-
rungsvermittler wird dabei im Rahmen der funktionalen Versicherungsbe-
triebslehre als Instrument zur Umsetzung der Absatzziele des Unter-

* Vgl. Kap. 5.2.4.2.

* Vgl. Kéhne 2004, S. 15.

% Vgl. Sydow 1994, S. 11; Theilmeier 2000, S. 13.

* Vgl. Kéhne 2006, S. 107.

7 Vgl. Kap. 4.2.4.

8 Eszler schlagt eine spezielle betriebswirtschaftliche Versicherungswissenschaft der Versi-
cherungsvermittlungsunternehmen vor, vgl. Eszler 2007, S. 524.



nehmens beschrieben (,Absatzorgan®)*. In Ansatzen wird wahrgenom-

men, dass das Versicherungsvermittlungsrecht ein relativer Einflussfak-
tor auf die Unternehmensumwelt des Versicherungsunternehmens ist™.

Wahrend in den Lehrbichern der Versicherungsvermittler kaum eine ei-
genstandige Rolle spielt, gibt es zum einen Praktikerliteratur und zum
anderen einzelne wissenschaftliche Arbeiten zu Teilaspekten der Unter-
nehmensfihrung des Versicherungsvermittlerunternehmens. Diese be-
schaftigen sich meist mit dem Typus hauptberuflicher AusschlieBlich-
keitsvertreter”'. Dieser ist quantitativ am Markt noch deutlich am haufigs-
ten vorzufinden®. Zudem bieten AusschlieBlichkeitsvertreter durch ihre
meist standardisierten Rahmenbedingungen (Vertretervertrag, Vergu-
tungssystem und sonstige Anreiz- und Steuerungsmechanismen, Be-
standsubertragungen, Unterstltzungsleistungen, FUhrungsprinzipien)
einen leichteren Einblick in die betriebswirtschaftlichen Zusammenhan-
ge. Auch sind AusschlieBlichkeitsvertreter besser verbandlich organisiert
und deshalb leichter Gber diese Verbande zuganglich als andere Vermitt-
lertypen.

In den bisherigen wirtschaftswissenschaftlichen Arbeiten werden weder
die dargestellten rechtlichen Veranderungen als solche noch der Stand
der rechtstheoretischen und rechtspraktischen Diskussion hinreichend
gewdrdigt. Grundlegende rechtliche Einordnungen fallen unzureichend
oder sogar fehlerhaft aus®®. Dies steht in auffallendem Widerspruch zur
enormen Bedeutung, die gerade die rechtlichen Rahmenbedingungen fir
Versicherungsvermittler entwickeln, wenn man allein die Berufszugangs-
hirden und die Sanktionen bei VerstoB3 gegen die Voraussetzungen der
Gewerbeerlaubnis sowie gegen die Berufsaustbungspflichten bertck-
sichtigt, die bis hin zum Berufsverbot reichen.

Das Theoriedefizit erschwert das Verstandnis der Aus- und Einwirkun-
gen der aufgezeigten wirtschaftlichen und rechtlichen Entwicklungen auf

9 vVgl. u.a. Farny 2006, S. 712 ff.; Schulenburg 2005, S. 551 ff. Farny betont allerdings zu
einem friheren Zeitpunkt, dass ,der Versicherungsvermittlungsbetrieb selbst Objekt be-
triebswirtschaftlicher Uberlegungen sein® kann, Farny 1971, S. 68.

0 Vgl. Farny 2006, S. 144 ff.; Gérgen 2007 S. 213 ff.

" So etwa: Arnhofer 1982, Kendl 1997, Kutz 1997, Eickenberg 2006, Schmidt-Jochmann

2008, Vogler 2009; zum Begriff vgl. Kap. 2.2.1.

Das Vermittlerregister verzeichnete mit Stand 31.8.2009 172.968 zweifelsfrei als Aus-

schlieBlichkeitsvertreter einzuordnende Vermittler zuziglich 36.136 weitere Vertreter mit

Erlaubnis und produktakzessorische Vertreter, von denen ein unbekannter Anteil der Aus-

schlieBlichkeit zuzurechnen ist. Demgegentber stehen 40.966 Versicherungsmakler mit

Erlaubnis und produktakzessorische Versicherungsmakler (DIHK Service GmbH).

*% Vgl. Schmidt-Jochmann 2008, S. 6; Focht 2009, S. 28, 142.

* S. Kap. 3.1.1.
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das Versicherungsvermittlerunternehmen und die Ableitung von prak-
tisch-normativen Gestaltungsempfehlungen fir die Unternehmensfiih-
rung des Versicherungsvermittlerunternehmens.

1.2 Ziel der Arbeit

Vor dem Hintergrund der veranderten rechtlichen Rahmenbedingungen
und der ohnehin verscharften Wettbewerbsbedingungen eines Verdran-
gungsmarktes sollen die Wertschdpfungsaktivitaten sowie Sourcing-
moglichkeiten des selbststdndigen Versicherungsvermittlers analysiert
werden. Ziel von Sourcingstrategien ist die Steigerung des Unterneh-
menserfolgs, weshalb die Bedeutung von Sourcing fir den Ertrag aus
dem Vermittlerbetrieb auch empirisch untersucht wird. Ein besonderer
Fokus liegt dabei auf kooperativen Lésungen, durch die die Leistungs-
angebote der Versicherungsvermittler gegebenenfalls auch gegen zu-
satzliche oder andersartige Entgelte erweitert oder einzelne wertschop-
fende Aktivitaten auf andere Leistungserbringer verlagert werden.

Die veranderten rechtlichen Rahmenbedingungen werden auf ihre belas-
tenden wie férdernden Auswirkungen auf den Wertschépfungsprozess
im Vermittlerbetrieb untersucht. Dabei soll die Frage geklart werden, ob
die Wahrnehmung von Chancen und Belastungen aus den veranderten
rechtlichen Rahmenbedingungen in einem Zusammenhang mit den ver-
folgten Sourcingstrategien steht.

Untersucht werden auBerdem die Unterschiede zwischen verschiedenen
Vermittlertypen, da diese unter rechtlich unterschiedlichen Bedingungen
tatig werden. Damit unterscheidet sich diese Untersuchung von bisheri-
gen Arbeiten, die meist nur den Typus des an einen Versicherer gebun-
denen AusschlieBlichkeitsvertreters im Fokus hatten.

Durch diese Arbeit soll ein vertieftes Verstandnis der Wertschopfung von
Versicherungsvermittlern unter Nutzung kooperativer Lésungen mit dem
Ziel des Belegs signifikanter Wettbewerbsvorteile entstehen.



1.3 Eingrenzung und Begriffserlauterungen
Gegenstand dieser Arbeit sind ausschlieBlich

e gewerbsmaBig und hauptberuflich tatige Versicherungsvertreter nach
§§ 84, 92 HGB, 59 Abs. 2 VVG, 34d GewO, die entweder ein Versi-
cherungsunternehmen oder einen Versicherungskonzern vertreten
(nachfolgend als AusschlieBlichkeitsvertreter bezeichnet) oder mehre-
re, konkurrierende Versicherungsunternehmen oder Versicherungs-
konzerne vertreten (nachfolgend als Mehrfachvertreter bezeichnet),

e gewerbsmaBig tatige Versicherungsmakler nach §§ 93 ff. HGB, 59
Abs. 3S. 1 VVG, 34d GewO.

Diese werden zusammengefasst als Versicherungsvermittler bezeich-
net™. Als Versicherungsvermittlerunternehmen wird in diesem Zusam-
menhang der Betrieb eines Versicherungsmaklers oder eines (hauptbe-
ruflich und gewerblich tatigen) Versicherungsvertreters verstanden.

Zudem werden uberwiegend kleine und mittelstandische Versicherungs-
vermittlerunternehmen in die Untersuchung einbezogen®®. Damit schei-
den insbesondere Industriemakler und andere GroBvermittler’” aus der
Betrachtung aus, weil sich diese annahmegemas in ihren unternehmeri-
schen Zielsetzungen und den zur Verfugung stehenden Mitteln wesent-
lich von den klein- und mittelstandischen Versicherungsvermittlern unter-
scheiden. Bisher gibt es keine verlasslichen Vermittlerstatistiken. Es ist
aber davon auszugehen, dass weit mehr als neun von zehn Versiche-
rungsvermittlerunternehmen nicht mehr als 50 Mitarbeiter beschéftigen®.

Gegenstand dieser Arbeit ist die Versicherungsvermittlung. Dies ist ,das
Anbieten, Vorschlagen oder Durchfihren anderer Vorbereitungsarbeiten
zum AbschlieBen von Versicherungsvertragen oder das AbschlieBen von
Versicherungsvertragen oder das Mitwirken bei deren Verwaltung und
Erfillung, insbesondere im Schadensfall®®. Nach wirtschaftlichem Ver-

% Vgl. §§ 59 Abs. 1 VVG.

* Nach der Definition der Europaischen Union sind Unternehmen mit weniger als 250 Mitar-

beiter den KMU zuzurechnen, vgl. Institut far Mittelstandsforschung Bonn, www.ifm-

bonn.org/index.php?id=90 (19.7.2009). Der Anteil gréBerer Vermittlerunternehmen liegt in

der dieser Arbeit zugrunde liegenden empirischen Studie (s. Kap. 6) unter 1 Prozent.

Diese arbeiten allerdings haufig ihrerseits wiederum mit selbststandigen, gewerbsmasi-

gen (Unter-) Vertretern, sodass es bei einer gleichzeitigen Bertcksichtigung beider Ver-

triebsformen zu Doppelerfassungen kdme.

%8 Vgl. Versicherungs-Extranets 2002, S. 3; Eickenberg 2006, S. 168; CHARTA 2009,
S. 260.

% Richtlinie 2002/92/EG vom 9.12.2002 {ber Versicherungsvermittiung, Art. 3 Nr. 2; der
deutsche Gesetzgeber hat diese weitgehende, funktionale Definition nach Meinung von

57
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standnis umfasst Versicherungsvermittlung die Beratung zu und Trans-
aktion von neuen wie von bestehenden Versicherungsvertragen®. Damit
sind Vermittlungsleistungen flr andere Produktkategorien wie beispiels-
weise Kapitalanlagen, Finanzierungen, Bausparvertrage oder Immobilien
beziehungsweise die Uberwiegende Austbung dieser Vermittlungstatig-
keit nicht unmitteloar Gegenstand dieser Arbeit.

1.4 Vorgehensweise und Methodik

Im ersten Kapitel wurden eine Problembeschreibung, die Zieldefinition
und eine Themeneingrenzung und Begriffserlauterungen geleistet. Im
zweiten Kapitel wird der Markt der Versicherungsvermittlung hinsichtlich
seiner Akteure und gehandelten Leistungen ndher untersucht. Im dritten
Kapital werden die rechtlichen Rahmenbedingungen insbesondere nach
Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie sowie nach der VVG-Reform auf
ihre wirtschaftliche Wirkung hin untersucht. Im vierten Kapitel werden
Sourcingstrategien von Versicherungsvermittlern auf Basis einer hierflr
entwickelten Wertkette deskriptiv dargestellt und damit eine Systemati-
sierung far die nachfolgende empirische Untersuchung geleistet.

Kern der Arbeit ist im funften Kapitel eine empirische Untersuchung auf
Basis einer Online-Vermittlerbefragung zu Unternehmensstrategien der
Versicherungsvermittlerbetriebe. Diese wird zeigen, inwieweit bisher
Sourcing betrieben wird und welchen Erklarungsbeitrag Sourcing zum
Erfolg des Versicherungsvermittlers liefert. Zudem werden Typologien
nach Sourcingstrategien und nach der Chancen- und Problemwahrneh-
mung der veranderten rechtlichen Rahmenbedingungen abgeleitet und
Zusammenhange zwischen beiden untersucht. Dabei kommen multivari-
ate Analysemethoden zum Einsatz.

Im sechsten Kapitel erfolgen eine Bewertung der theoretisch und empi-
risch gewonnenen Erkenntnisse und ein Ausblick auf weiteren For-
schungsbedarf.

Reiff (Reiff 2006, S. 24) und Baumann (Baumann 2008a, S. 238 Rn. 4) nicht vollstéandig
dbernommen, allerdings auch keine eigene, umfassende Legaldefinition eingefuhrt.

% Vgl. Traub 1995, S. 84, wenn auch auf die Aufgaben des Versicherungsmaklers einge-
engt. Zur Definition der Versicherungsvertrage vgl. Anlage Teil A zum VAG.
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2 Der Markt der Versicherungsvermittiung

Versicherungsvermittler operieren in einem eigenen Markt, der nicht voll-
stéandig deckungsgleich mit dem Versicherungsmarkt ist. Nachfolgend
werden die Versicherungsvermittler als Hauptakteure sowie Kunden,
Versicherungsunternehmen, Dienstleister und Kaufbeeinflusser als wei-
tere Akteure am Markt der Versicherungsvermittiung eingeordnet®' sowie
die Leistungen der Versicherungsvermittler systematisiert. Die Unterglie-
derung in Vermittlungs- und in unterschiedliche Beratungsleistungen an-
erkennt den eigenstandigen Status der Beratung. Zudem bietet sie im
Kontext dieser Arbeit Ansatzpunkte fir eine differenzierte Auseinander-
setzung mit der Wertschdpfung im Vermittlerbetrieb. Das Gleiche qilt flr
die derzeit 6ffentlich noch sehr undifferenziert gefihrte Diskussion um
Veranderungen am Vergiitungssystem®.

2.1 Einordnung als eigenstandiger Markt

Als Markt ist das Zusammenkommen von Anbietern und Nachfragern
eines Gutes oder einer Leistung zu verstehen. Der Markt kann eine 6rtli-
che Dimension haben, aber auch abstrakt die Personen und Organisati-
onen bezeichnen, die ein Gut oder eine Leistung anbieten und nachfra-
gen::. Aus Perspektive eines Betriebs handelt es sich um sein Mikroum-
feld™".

Der Markt der Versicherungsvermittlung kann als Teilmarkt des Versi-
cherungsmarktes verstanden werden®, auf dem die Dienstleistung Ver-
sicherungsschutz gehandelt wird. Neben der Versicherungsvermittlung
besteht dieser Markt auch aus dem Direktvertrieb von Versicherungsver-
tragen ohne Einschaltung von Versicherungsvermittlern®®.

®" In der Literatur werden in der Regel nur Versicherungsunternehmen, Versicherungsneh-

mer und Versicherungsvermittler als Akteure erwahnt, vgl. Farny 1995, Sp. 2600; Lach

1995, S. 33 ff.; Maas 2006, S. 3.

Stellvertretend erwahnt sei Habschick/Evers 2008, S. 85 ff., die unter dem Begriff Hono-

rarberatung jede Art sowohl der rechtlichen Beratung Uber Versicherungen (§§ 59 Abs. 4

VVG, 34e GewO) als auch der Vermittlung von Versicherungen (§§ 59 Abs. 33 S. 1 VVG,

34d Abs. 1 GewO) gegen ein abweichend von den Usancen vom Kunden gezahltes, er-

folgsabhangiges Honorar verstehen. In der durch die Studie ausgelésten Diskussion wer-

den diese beiden grundverschiedenen Tatbestande ebenfalls zumeist vermischt.

% Vgl. Thommen/Achleitner 2006, S. 131.

% Vgl. Nieschlag/Dichtl/Hérschgen 2002, S. 68 .

% vgl. Farny 2006, S. 98.

% Vgl. Weiss 1988, S. 221; Aschenbrenner-von Dahlen/Napel 2004, S. 69. Die Abgrenzung
stellt sich inzwischen allerdings als unscharf dar, denn ,Direktversicherer* bieten zuneh-

62

13



Andererseits reicht der Markt der Versicherungsvermittiung Uber den
Versicherungsmarkt hinaus. Versicherungsvermittler beschranken sich
haufig nicht auf die Vermittlung von Versicherungsvertragen, sondern
bieten weitere Vermittlungsleistungen beispielsweise im Bereich Kapital-
anlagen und Finanzierungen an®. Durch die veranderten rechtlichen
Rahmenbedingungen besteht zumindest flr Versicherungsmakler die
Mdglichkeit, in bestimmten Grenzen Rechtsberatung in Versicherungs-
angelegenheiten gegen gesondertes Entgelt zu erbringen®. Das BMELV
beabsichtigt, die Finanzplanung als eine der Versicherungs- wie auch
der Vermdgensberatung vorgeschaltete Dienstleistung zu férdern, die
auch von Versicherungsvermittlern erbracht werden kann®.

Zusammenfassend ist der Markt der Versicherungsvermittlung nicht mit
dem Versicherungsmarkt deckungsgleich, sondern reicht Gber diesen
teilweise hinaus.

Der Vermittlungsmarkt kann in einen Beschaffungsmarkt und in einen
Absatzmarkt unterteilt werden’™. Zum Beschaffungsmarkt gehdren die
Versicherungsunternehmen, die Anbieter anderer Vermittlungsprodukte
beispielsweise im Bereich Kapitalanlagen sowie weitere Dienstleister, die
den Betrieb des Vermittlungsunternehmens mit ihren Leistungen und
Produkten ermdglichen. Bei guterwirtschaftlicher Argumentation sind die
Versicherungsnehmer ebenfalls Faktorlieferanten, weil sie flr die Bera-
tung und Vermittlung wesentliche Informationen bereitstellen. Unter Um-
standen werden Kapitalgeber bendtigt, um den Vermittlerbetrieb einzu-
richten und zu betreiben.

Der Absatzmarkt fr den Versicherungsvermittler besteht aus den fr ihn
erreichbaren Kunden fir Versicherungs- oder andere Produkte. Versi-
cherungsvermittler liefern Versicherungsunternehmen auch bedeutsa-
mes Wissen Uber Kunden und damit deren Absatzmarkte.

Eine besondere Situation ergibt sich fir den Versicherungsmakler. Auf-
grund seiner Rechtsstellung”' ist er im Verhaltnis zum Kunden ein auto-
nomes Vermittlungsunternehmen mit dem Ziel, Versicherungsprodukie
abzusetzen. Im Verhéltnis zum Versicherungsunternehmen tritt er gleich-
zeitig als Nachfrager von Versicherungsschutz stellvertretend flr den

mend auch Versicherungsmaklern Courtagen oder Aufwandsentschadigungen an, wenn
diese ihren Kunden zu einem Versicherungsvertrag bei diesem Versicherer verhelfen, vgl.
CHARTA 2009, S. 55, 90 f.

7 Vgl. Kap. 5.2.4.2.

%8 Vgl. Kap. 2.4.3.3.

% Vgl. BMELV-Thesenpapier 2009; Kap. 2.4.3.3.

" Vgl. Farny 1995, Sp. 2600.

T Vgl. Kap. 2.2.1.
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Kunden auf. Allerdings dirfte in der Praxis die Rollenwahrnehmung in
der Regel eher derjenigen eines Vermittlungsunternehmens entspre-
chen.

2.2 Einordnung der Versicherungsvermittler

Versicherungsvermittler lassen sich einerseits rechtlich und andererseits
wirtschaftlich definieren und von anderen Akteuren abgrenzen. Die recht-
liche Unterscheidung ist durch die Umsetzung der EU-Vermittlerrichtlinie
um eine Prazisierung im Versicherungsveriragsrecht und eine gewerbe-
rechtliche Gliederung erweitert worden.

2.2.1 Versicherungsvermittler aus rechtlicher Perspektive

Der Begriff Versicherungsvermittler war bisher nicht legaldefiniert. Eine
gangige und in die Rechtsprechung tUbernommene Definition lautete:
,versicherungsvermittler sind Personen, die — ohne selbst Versiche-
rungsnehmer oder Versicherer zu sein — kraft rechtsgeschaftlicher Ge-
schaftsbesorgermacht fir einen anderen einen Versicherungsverirag
anbahnen oder abschlieBen.“”> Baumann erweiterte dies um den Aspekt,
dass Versicherungsvermittler nicht nur Versicherungsvertrage anbahnen
oder abschlieBen, sondern ,mdglicherweise auch bei der Abwicklung des
Versicherungsvertrags mitwirken“’®. Die Versicherungsvermittiung ist
deutlich von anderen Tatigkeiten wie der reinen Mitwirkung an der Ver-
tragserflillung und der Schadenregulierung sowie dem Namhaftmachen
von Versicherungsinteressenten (,Tippgeber) abzugrenzen’. Zudem ist
sie auch von der Rechtsberatung in Versicherungsangelegenheiten und
der%u Bergerichtlichen Vertretung von Versicherungsnehmern abzugren-
zen™,

Seit Inkrafttreten des Vermittlergesetzes werden Versicherungsvermittler
erstmals legaldefiniert als ,Versicherungsvertreter und Versicherungs-
makler” (§ 59 Abs. 1 VVG). Versicherungsvertreter ist danach, ,wer von
einem Versicherer oder einem Versicherungsverireter damit betraut ist,

2 Nach Méller, zitiert bei Deckers 2003, S. 5.

Baumann 1998, S. 7, mit weiteren Literaturhinweisen.

" Vgl. Baumann 2008a, S. 238, Rn. 4 f.

> Vgl. § 34e GewO, allerdings erhalten Versicherungsmakler nach § 34d Abs. 1 S. 4 GewO
die Befugnis, Nicht-Verbraucher sowie im Rahmen des Belegschaftsgeschéafts auch Ver-
braucher in Versicherungsangelegenheiten gegen gesondertes Entgelt rechtlich zu bera-
ten.
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gewerbsmanig Versicherungsvertrdge zu vermitteln oder abzuschlieBen®
(§ 59 Abs. 2 VVG). Versicherungsmakler ist, ,wer gewerbsmaBig flr den
Auftraggeber die Vermittlung oder den Abschluss von Versicherungsver-
tragen Ubernimmt, ohne von einem Versicherer oder von einem Versi-
cherungsvertreter damit betraut zu sein. Als Versicherungsmakler qilt,
wer gegenltber dem Versicherungsnehmer den Anschein erweckt, er er-
bringe seine Leistungen als Versicherungsmakler (§ 59 Abs. 3 VVG).

Parallel bleibt die Legaldefinition des Handelsrechts bestehen. Ein Versi-
cherungsvertreter ist ein Handelsvertreter nach §§ 84, 92 HGB. ,Han-
delsvertreter ist, wer als selbststdndiger Gewerbetreibender standig da-
mit betraut ist, fir einen anderen Unternehmer (Unternehmer) Geschafte
zu vermitteln oder in dessen Namen abzuschlieBen. Selbststandig ist,
wer im Wesentlichen frei seine Tatigkeit gestalten und seine Arbeitszeit
bestimmen kann® (§ 84 Abs. 1 HGB). Speziell zum Versicherungsvertre-
ter heiB3t es: ,Versicherungsvertreter ist, wer als Handelsvertreter damit
betraut ist, Versicherungsvertrage zu vermitteln oder abzuschlieBen”
(§ 92 Abs. 1 HGB).

Im Unterschied zur Definition des § 59 Abs. 2 VVG sind auch solche Ver-
treter als Versicherungsvertreter anzusehen, die zwar selbststandig,
aber nicht gewerbsmaBig tatig sind’®. Abweichend von § 84 Abs. 1 HGB
muss keine standige Betrauung vorliegen, um als Versicherungsvertreter
geman § 59 Abs. 2 VVG zu gelten. Dies war laut Begriindung zum Ver-
mittlergesetz notwendig, um den Vorgaben der EU-Vermittlerrichtlinie zu
entsprechen. Damit werden auch Gelegenheitsvermittler ohne standige
Betre;yung durch einen Vertretervertrag von der Definition des VVG er-
fasst’".

Nebenberufliche Vertreter unterscheiden sich von hauptberuflichen da-
durch, dass sie zum einen im Vertretervertrag als solche bezeichnet
werden (§ 92b Abs. 2 HGB) und zum anderen besondere Rechte haupt-
beruflicher Vertreter wie die mit der Tatigkeitsdauer ansteigenden Kiundi-
gungsfristen und der Ausgleichsanspruch nach § 89b HGB (§ 92b Abs. 1
HGB) sowie der Sicherung eines Mindesteinkommens (§ 92a Abs. 1
HGB) nicht zustehen. Die Abgrenzung zwischen Haupt- und Neben-
beruflichkeit bestimmt sich auBerdem nach der Verkehrsauffassung

’® Voraussetzung der GewerbsmaBigkeit ist eine auf Dauer angelegte selbststandige Tatig-
keit mit Gewinnerzielungsabsicht, die oberhalb der gewerberechtlichen Bagatellgrenze
liegt, die bisher nur dem Grunde nach durch die Rechtsprechung anerkannt ist. In Bezug
auf die Versicherungsvermittlung wird sie mit bis zu sechs Versicherungen oder 1.000 Eu-
ro Provisionseinnahmen im Jahr angenommen, vgl. Baumann 2008a, S. 267 f. Rn. 118,
mit weiteren Literaturverweisen.

7 Vgl. Bundestagsdrucksache 16/1935, S. 22.

16



