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Vorwort

Wir legen lhnen heute in unserer Schriftenreihe eine Arbeit von Herrn Dr. Gerd
Umbhau vor, die ein Thema behandelt, das wegen vielféltiger Ricksichtnahme
bisher nicht, oder jedenfalls nicht zukunftsweisend, betrachtet worden ist. Die
deutsche Versicherungswirtschaft befindet sich in einem Umbau, der — so der
Verfasser — auch vor den traditionellen Vergitungssystemen nicht Halt
machen wird. Es ist also Zeit, praxisbezogene Modelle zu entwickeln oder
jedenfalls Parameter aufzuzeigen.

Die Arbeit beginnt mit einer entwicklungsgeschichtlichen Betrachtung und
einem Vergleich Courtage versus Provision, miindend in die Feststellung,
dass die Provisionssysteme mit erhdhter erstjdhriger Provision und geringe-
rer Folgeprovision fir sich alleine genommen heutigen Markterfordernissen
nicht mehr gentigen, weil sie nur beschrankt Ansatzpunkte fir eine Kunden-
bindung enthalten.

Gerd Umhau zeigt weiterhin auf, welche Korrekturbausteine in die Provi-
sionssysteme eingebaut werden, um Storno zu verhindern und Kundenbin-
dung mit Nachdruck als ureigenste Aufgabe des AuBendienstes deutlich zu
machen. Er skizziert Lésungsvorschlége in Form der Ubernahme einer durch-
laufenden Verglitung, sei es Courtage oder Provision, flir die AuBendienste
der Versicherungsunternehmen. Die Institute der Nettoisierung wie auch der
Honorarberatung werden als fortdauernde Faktoren abgehandelt und einge-
ordnet.

Wir meinen, dass diese Arbeit eines groBen Sachkenners der Materie den
Empféngern und Lesern unserer Schriftenreihe neue Impulse fir ihre Arbeit
geben kann und wird.

Hamburg, im Dezember 2002 Der Beirat
Hamburger Gesellschaft zur Férderung
des Versicherungswesens mbH



Inhaltsverzeichnis

Einleitung
Teil 1: Sachversicherung

1 Wirtschaftszweig Versicherung
1.1 Versicherungsgesellschaften
1.2 Vermittler
1.2.1 Vertreter (§ 84 HGB)
1.2.2 Nebenberufliche Vertreter (§ 92 b HGB)
1.2.3 Makler, Mehrfachagenten, Firmenverbundene
Gesellschaften
1.24 Bankenvertrieb
1.2.5 Strukturvertriebe
1.3  Multikanalstrategie
1.3.1 Customer Relationship Management (CRM)
1.4  Pramienvolumen Versicherung in Deutschland

2 Historische Entwicklungen

2.1 Der Makler
211 Entstehungsgeschichte
21.2 ~Courtage”
2.1.3 Curatarius
21.4 Aufgabenstellung
21.5 Verglitung

2.2  Courtage
2.21 Urspriingliche Regelung
222 Halbierung der Courtage
223 Maklerklausel
2.2.4  Wegfall der Delcredereprovision
2.2.5 Versicherer tragt Courtage
226 Rechtliche Grundlagen
2.2.7 Vereinbarung oder Zusage
228 Kosten fur Maklerauftrag

2.3 Der Agent
2.3.1 Entstehungsgeschichte
23.2 Bewusster Gegensatz zu Makler
2.3.3 Entstehungstheorien
234 Agent Uberrundet Makler

2.4 Provision
241 Herkunft und Bedeutung
242 Bewusster Gegensatz zur Courtage
2.4.3 Aufspaltung in Abschluss- und Folgeprovision

POOWOWWW W —

O OO 0N OO~

T G GG G G G G G G G A G G G Y
OO RrRPRAPPOWONNDNONN—LA 22220000

<



Vi

2.5

3.1

3.2

3.3

3.4

Vergitung
251 Courtage versus Provision
25.2 Einfluss auf Vermittler
253 Unterschiedliche Wirkung
254 Unterschiedliche StoBrichtung
255 Unterschiedliches Verhalten
2.5.6 Vergutung und Motivation
Kunde und Kundenverhalten
Der Kunde
3.1.1 Klassifizierung
3.1.2 Kundenkontakte und Kundenempfinden
3.1.3 Kunde und Provision
3.1.4 Kundenbindung
Kindigungsgriinde
3.2.1 Ergebnisse aus Kundenbefragungen
3.2.2 Kunde und Stornoverhalten
System Provision aus Sicht der Versicherungsunternehmen
3.3.1 FUhrungskréafte und Flhrungsverhalten
3.3.2 Lean Management
3.3.3 Shareholder Value
Kundenbindung und Gewinnsteigerung
3.4.1 Mittel fir Stornobekampfung
3.4.2 Formel
3.4.3 Rentabilitat von Kundenverbindungen

3.5
3.6

Versicherungsmarkt und 6ffentliche Meinung
Fazit: Courtage — Provision

Provisionssystem und Vision eines neuen Vertretertypus
Ausgangsposition nach dem 2. Weltkrieg
Zentrales Direktes Inkasso

4.1
4.2

4.3

4.4
4.5

4.21

Betriebsvergleich

Modernisierung der Agenturen

4.3.1

4.3.2
4.3.3
4.3.4
4.3.5
4.3.6

Neue Provisionselemente:

Fachwissen, Servicequalitat, Mitarbeiter,
Bestandswachstum

Fachwissen

Servicequalitat

Mitarbeiter in der Agentur

Eigenleistung des Agenten
Bestandswachstum

Provisionstabelle: Aufstieg ohne Rickstufung
Fazit: Provisionselemente als Motor der Entwicklung

Provisionsergadnzende Regelungen
Geschéftsplan und Bonifikation

5.1

5.1.1
5.1.2

Beispiel: ,,Junger Markt*
Ausschreibungen und Psychologie

16
16
17
17
17
18
19

20
20
20
21
22
22
23
24
24
25
25
26
27
27
27
28
28
29
29

30
30
30
31
31

32
32
33
33
33
34
35
35

35
35
36
36



5.1.3 Rechtsnatur von Ausschreibungen
51.4 Beispiele fir Geschéftsplanausschreibungen

1.5 Club der Besten — Praemia et Honores
Ausschreibungen:
Vorteile — Streitpunkte — Nachteile

5.1.7 Fazit: Ausschreibung ist Ergdnzung und ,,aliud”

5.2  Provision: Haftung und Rickforderung
5.3  Provision: Kirzung durch Annahmeregelung

Laufzeit von Versicherungsvertradgen
6.1  Neue Laufzeitregelung
6.1.1 Kritikpunkt: Formularvertrage mit ,fester” Laufzeit
von 10 Jahren
6.1.2 Vorwurf: Einschrénkung der Dispositionsfreiheit
6.1.3 Folge: Kiindigungsrecht fur Versicherungsnehmer
6.1.4 Lésung: Neue Laufzeitenregelung
durch § 8 Abs. 3 WG
6.2 Neue Modelle am Markt
6.2.1 Versuch: Rickstufung durch "Fahrstuhltabelle"
6.2.2 Kontinuitét: Portfolioregelung
6.2.3 Zugestandnis: Wahlrecht
6.2.4 Kriterium ,Bestand” fir Wahlaustbung

Der Bestand
7.1 Bestand
711 Existenzgrundlage
71.2 Ausstattung neuer Agenturen
7.1.3 Kalkulationsgrundlage
7.1.4 Vorgabe fir Leistungen
7.1.5 Beispiel fir Produktionsberechnung
7.2  Qualifizierungsmerkmale
7.2.1 Kraftfahrtversicherung
722 Der ,Einvertragskunde“
7.2.3 Vertragsdichte
7.2.4 Unfallversicherung
7.2.5 Altersstruktur
7.2.6 Restlaufzeit von Vertragen
7.2.7 Verlangerungsprovision
7.2.8 Alternativen
7.2.9 Anwendung in der Praxis
7.2.10 \Vergltung: Anzahl der ,,noch nicht abgelaufenen
Vertrége“
7.2.11  Vergltung: ,Restlaufzeit”
7.2.12  Vergltung: Erfolgsvergitung ,Stornoreduzierung*
7.2.13 \Vergltung: Stiickstornoquote und
Bestandssicherungsprovision (BSP)
7.2.14  Abrechnung BSP

37
38
38

38
39
39
39

40
40

40
41
41

41
42
42
42
42
42

43
43
43
43
43
44
45
46
46
47
47
48
48
49
49
50
50

51
51
51

52
52

Vil



7.3

7.2.15 Finanzierung BSP

7.2.16 Die Modelle im Vergleich

Bestandswachstum: Grundlage fir ein Vergitungsmodell?
7.3.1 Einflussfaktoren

7.3.2  Aufbau des Modells

7.3.3 Anmerkung

8 Anforderungen an ein modernes Vergltungssystem

Vil

8.1  Anforderungen
8.1.1 Umfassende Information
8.1.2 Faktische Akzeptanz — Portfolioregelung
8.1.3 Entscheidung tber Rahmenbedingungen
8.1.4 Zentrales System
8.1.5 Mehrstufiges Provisionssystem
nach personlicher Qualifikation
8.1.6 Aktive Begleitung von Investitionen
8.1.7 Corporate Design
8.1.8 Personelle Ausstattung
8.1.9 Technische Ausstattung
8.1.10  Nutzung der Technik
8.1.11  FUhrungsmittel fir Fihrungskréfte
8.2  Anforderung: Kundenbindung
8.2.1 Wechsel auf Durchlaufende Provision (DP)
8.2.2 Kalkulationssicherheit fur Vermittler
8.2.3 Marktentwicklung hin zu einjahrigen
Vertragslaufzeiten
8.2.4 Zustimmung BVK
8.3 ,Helten-Formel“
8.3.1 Umsetzung der "Helten-Formel"
8.4  Durchlaufende Provision (DP)
8.4.1 Storno wird spurbar
8.4.2 Auswirkung auf Altersversorgung
8.4.3 Fazit 67
8.5 Unterstiitzung: Service-Programm
8.6  Ansporn: Erfolgsbeteiligung fir Vertreter
8.6.1 Agent als ,,Auge und Ohr“ des
Versicherungsunternehmens
8.6.2 Erwlnscht: ertragreiche Risiken
8.6.3 Vergutung: Erfolgsbeteiligung
8.6.4 ,Win-win-Situation“
8.6.5 Beteiligung des Kunden am Ertrag?
8.7 Modell eines neuen Vergitungssystems
Honorarberatung
9.1  Beratung und Vergtitung

9.1.1 Grundsétze des BAV
9.1.2 Vorgaben des BAV und Sachwalterfunktion
des Maklers

52
53
54
55
56
57

57
57
58
58
59
60

60
60
61
61
62
62
63
63
64
64

64
65
65
65
67
67
67

68
69

69
69
70
70
71
71

72
72
73

74



9.2

9.3

9.4
9.5
9.6

Zweifelsfalle der Honorarberatung

9.2.1 Kostenvereinbarung (§ 652 Abs. 2 BGB)

9.2.2 Provisionsfreie Tarife

9.2.3 System der gestaffelten und gewichteten
Zeiterfassung

9.2.4 Nomenklatur

9.2.5 Honorarberatung neuer Pragung

Ungeltste Probleme

9.3.1 Lésungsmdglichkeit: Regelung ,,ad societatem”

9.3.2 Lésungsmdglichkeit: Aufspaltung von Gesellschaften
in ,Makler” und ,,Berater*

9.3.3 Folgerungen

»~Schutzgebuhr®

Kosten fiir Beraterstunde

Honorar und Courtage gleichzeitig?

9.6.1 Kritische Anmerkung

10 Zusammenfassung Sachversicherung

10.1
10.2

Breitengeschaft
Industrielles Geschaft

Teil 2: Lebensversicherung

11 Bedeutung und Gestaltungsformen der Lebensversicherung

11.1

Bedeutung
11.1.1  Spartentrennung

11.1.2  Sparverhalten in Deutschland

11.1.3  Gestaltungsformen der LV

11.1.4 Risikoversicherung

11.1.5 Kapitallebensversicherung

11.1.6  Rentenversicherung

11.1.7 Fondsgebundene Lebensversicherung und

Rentenversicherung
11.1.8 Fazit: Einsatzmd&glichkeiten der Lebensversicherung

12 Probleme der Lebensversicherung
13 Altersversorgung

13.1

»Drei-Saulen-Konzept*

13.1.1  Gesetzliche Rentenversicherung
13.1.2  Ldsungsmobglichkeiten

13.1.3 Kapitaldeckungsverfahren

14 VergUtungssysteme in der Lebensversicherung

141

Kosten in der Lebensversicherung (LV)

14.1.1  Zankapfel Provision

14.1.2  Wesen der Vermittlungsprovision
14.1.3  Zillmerung

14.1.4 Vorzeitige Beendigung des Vertrages

74
74
75

76
76
77
77
78

79
79
80
80
81
82

82
82
85

87

87
87
87
88
89
90
90
91

92
92

93

94
94
94
95
96

97
97
98
98
99
99



14.1.5 Finanzierung der Abschlusskosten

14.1.6  Ermittlung der Abschlussprovision —
Tarifreform 1995

14.1.7 Portfolioregelung

14.1.8 Sonstige Anderungen im Zusammenhang
mit der Tarifreform

14.1.9  System der durchlaufenden Provision (DP)
in der Lebensversicherung

14.1.10 Verordnung zur Anwendung der
International Accounting Standards (IAS)

14.1.11 Null-Zillmerung

14.1.12 Folge: Kostenspirale

14.1.13 Alternativen

14.1.14 Vorbild: Investment

14.1.15 Kostentransparenz

14.1.16 Unterschiedliche Klientel

14.1.17 Splitting der Alpha-Kosten

14.1.18 Information des Kunden

15 Rentenreform

15.1

15.2

Standard geféhrdet
15.1.1  Hohe Erwartungen an Riester-Rente
15.1.2 Erste Ergebnisse
15.1.3 Erklarungsversuche
15.1.3.1 Komplexe Materie
15.1.3.2 Vorteile fur wen?
15.1.3.3 Nachgelagerte Besteuerung
15.1.3.4 Verbot der Kapitalzahlung und andere
Besonderheiten
15.1.3.5 Mangelnde Einsicht in Notwendigkeit
der Altersvorsorge
15.1.3.6 Unattraktives Produkt
15.1.4 Honorarberatung
15.1.4.1 Riester-Rente als idealer Ansatzpunkt
15.1.4.2 Mutation vom Vermittler zum Berater
15.1.4.3 Bewusstseinswandel erforderlich
15.1.4.4 Streitpunkt: H6he des Honorars
15.1.4.5 Interessen des Versicherers
15.1.5 Fazit: Honorarberatung fiir Riester-Produkte
Riester und der ,Einstieg in den Ausstieg aus der
Abschlussprovision® (63)
15.2.1  Forderféahigkeit von Vertragen
15.2.2 Kalkll des Gesetzgebers
15.2.3 Niedrige Kostenbelastung durch Provision
15.2.4 Gestaltungsformen der Provisionssysteme
15.2.5 Fluktuation
15.2.6 ,TodesstoB flr Riester?*

100

100
101

101

102

106
106
108
108
108
109
109
109
109

110
110
110
111
111
111
111
112

112

112
112
113
113
113
113
114
114
114

114
114
115
115
115
116
116



15.3 Urteil des Bundesfinanzhofs zur steuerlichen Behandlung von
Provisionen in der Lebensversicherung vom 21. 10. 1971

(BStBI. 197211 S. 274 ff.) 117
15.3.1  Aktivierungspflicht 117
156.3.2 Betreuungsleistungen 118
15.8.3  Erlass bekraftigt Urteil 118
15.3.4 Grundséatze des Erlasses 118
15.3.5 Der Erlass und die rechtlichen Folgen 118
15.3.6  Der Erlass und die psychologischen Folgen 119
15.4 Fallgestaltungen 119
15.4.1  Gewinnermittlung durch ,Einnahmen-Ausgaben-
Uberschussrechnung* 119
15.4.2  Gewinnermittlung durch Erstellung eines
Jahresabschlusses 120
15.4.3 Position der Versicherungswirtschaft 120
15.4.4  Korrekturen 120
15.4.5 Anforderungen 121
15.4.6  Vorschlage fiir gesetzliche Anderungen 121
15.5 Fazit: Laufende Provision in der Lebensversicherung 121

Teil 3: Schlussgedanken 125

16 Fuhrung einer Organisation 125
16.1 Die ,sich selbst erflllende Prophezeiung® 125
16.2 Behandlung von Mitarbeitern 126

17 Zukunftsthemen 126
17.1 Online-Abschllisse 126
17.2 Zweitmarken 127

Hinweisverzeichnis 129

AbkUlrzungsverzeichnis 133

Xl



Einleitung

Der gewaltige Umbruch, der die deutsche Versicherungswirtschaft erfasst
hat, wird auch vor den bestehenden Vergutungssystemen nicht Halt machen.
Es besteht also Anlass, sich mit dem Thema Verglitung fiir die Vermittlung von
Versicherungsschutz zu beschéaftigen, wobei wesentliche Aufgabe dieser
Studie sein soll, mdgliche vorhandene Fehlsteuerungen aufzufihren, bereits
praktizierte Innovationen vorzustellen und durch eigene Vorschlage die Dis-
kussion zu beférdern.

Im Rahmen dieser Studie, die den Stand der Entwicklung bis Monat Septem-
ber 2002 beriicksichtigt, werden zundchst Marktdaten der Assekuranz flr das
Jahr 2001 besprochen. Im Anschluss werden die wichtigsten Vermittlertypen
dargestellt und auf ihre Bedeutung am Markt verwiesen. Der néchste Teil ist
historischen Entwicklungen gewidmet. Von den ersten Anféngen der Ver-
sicherung an wird die Position des Maklers beschrieben und die Wanderbe-
wegung von ltalien bis zu den Seeplatzen Hamburg und Bremen dargestellt.
Parallel dazu wird die Vergitung des Maklers, die Courtage, in den verschie-
denen Erscheinungsformen bis zur heutigen Ausgestaltung behandelt.

Der Gegenspieler des Maklers ist der Agent. Er trat bedeutend spéter auf den
Plan, hat aber in seiner Bedeutung den Makler tberrunden kénnen. Trotz der
kurzen geschichtlichen Existenz liegt seine Entstehung im Dunkeln. Der Ver-
fasser vertritt die Meinung, dass seine Entstehungsgeschichte und sein
rasanter Aufstieg nur im Zusammenhang mit der fir ihn geltenden neuen
Form der Vergltung, der Provision, erklarbar ist.

Courtage und Provision werden einander gegentibergestellt und in ihrer Wir-
kungsweise verglichen. Dabei wird herausgearbeitet, dass das System ,,Pro-
vision“ mit den Bestandteilen hohe Abschlussprovision und geringe Folge-
provision zwar in starkem MaBe das Neugeschaft befruchten kann, daftr
aber wenig Anreiz fir Kundenbindung und Bestandsentwicklung bietet. Im
Laufe der Zeit wurden deshalb auf dem Markt verschiedene Modelle entwi-
ckelt, die diese Fehlsteuerung korrigieren sollen und Stornoverhinderung und
Kundenbindung stérker als ureigensten Aufgabenbereich der AuBendienste
gewichten. Der ,Befreiungsschlag” in Form einer allseits akzeptierten neuen
Regelung, die Akquisition und Betreuung gleichwertig behandelt und folge-
richtig in der Verglitung auf eine Stufe stellt, steht jedoch noch aus. Als
Lésung hierfir wird vorgeschlagen eine durchlaufende Provision entspre-
chend Courtage fir die AuBendienste der Versicherungsunternehmen einzu-
flhren.

Nettoisierung lautet ein Schlagwort, das in der gewerblichen und industriellen
Versicherung eine neue Form der Vergitungsregelung beschreibt. Das Auf-
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sichtsamt hat dafiir den Begriff ,,Honorarberatung“ gewahlt. In der Praxis wird
dieser Begriff allerdings weitgehend falsch verstanden und mit einer
besonderen Vergitungsform nach Zeiterfassung gleichgesetzt. Es wird des-
halb nétig sein, zunéchst einmal diese Begriffsverwirrung aufzulésen und
danach verbindliche Regeln fUr das Institut der Honorarberatung neuer Pra-
gung zu schaffen.

Den Schlusspunkt der beiden Hauptteile, die sich mit der Sach- bzw. mit der
Lebensversicherung beschéftigen, bilden Gedanken dartiber, welche Wirkung
die in dieser Studie skizzierten Leitideen auf Einzelpersonen oder Gruppen
ausuben kénnen und in welcher Form sie Vergitungssysteme erganzen kén-
nen. AuBerdem werden die Zukunftsthemen “Online-Abschlisse” und Zweit-
marken kurz angesprochen.



Teil 1: Sachversicherung

1 Wirtschaftszweig Versicherung
1.1 Versicherungsgesellschaften

Aussagekréftige Marktdaten Uber die Assekuranz zu erhalten, ist kein leichtes
Unterfangen. Das liegt u. a. daran, dass die Versicherungsunternehmen nicht
in ein einheitliches rechtliches Gewand gekleidet sind, sondern als Aktienge-
sellschaft, als offentlich-rechtliche Anstalt oder Versicherungsverein auf
Gegenseitigkeit ihren Marktauftritt organisieren. Als Folge der so genannten
Spartentrennung sind einzelne Branchen als formal selbsténdige Versiche-
rungsgesellschaften tétig. Insgesamt tummeln sich auf dem Markt der
Bundesrepublik Deutschland mehr als 400 Unternehmen der Sachversiche-
rung, Lebensversicherung und Rechtsschutzversicherung. In der privaten
Krankenversicherung sind nochmals 52 Unternehmen am Markt tétig. Es
kommt hinzu, dass der Verkauf von Versicherungen Uber verschiedenste Ver-
triebsformen gesteuert wird und die groBe Mehrheit der Gesellschaften meh-
rere Vertriebslinien unterhalt.

1.2 Vermittler

Man unterscheidet folgende wesentliche Kategorien:

1.2.1 Vertreter (§ 84 HGB)

Sie werden im téglichen Leben mit verschiedenen Bezeichnungen versehen.
Zuweilen ist vom Agenten oder der Agentur die Rede, zumeist werden sie
jedoch als AusschlieBlichkeitsvertreter, auch Einfirmenvertreter oder Kon-
zernvertreter bezeichnet. Sie sind durch Vertrag an ein Versicherungsunter-
nehmen gebunden. Man spricht deshalb auch h&ufig vom ,,gebundenen”
Vertreter. Sie unterliegen einem vertraglichen Konkurrenzverbot und dirfen
ausschlieBlich die Produkte ihres Vertragspartners (sowie der Konzernge-
sellschaften und der Kooperationspartner) vertreiben. Der Vertreter ist selb-
sténdiger Kaufmann im Sinne des Handelsrechts und z&hlt zur Absatzorga-
nisation ,,seinesC Versicherungsunternehmen. Nach Auskunft des Gesamt-
verbandes der Versicherungswirtschaft (GDV) gibt es in Deutschland ca.
70.000 hauptberufliche Einfirmenvertreter, die im direkten vertraglichen Ver-
héltnis zu einem Versicherungsunternehmen stehen. Sie bilden die tragende
Séaule des Vertriebs fur die Mehrzahl der Versicherungsunternehmen. Sie
erhalten in der Sachversicherung eine erhdhte erstjahrige Provision fir
Abschlisse und (bewertete) Beitragserh6hungen sowie Folgeprovision aus
dem Bestand.



1.2.2 Nebenberufliche Vertreter (§ 92 b HGB)

Sie stehen ebenfalls in direkter vertraglicher Beziehung zu einer Versiche-
rungsgesellschaft, betreiben die Versicherungsvermittlung allerdings nicht im
Hauptberuf, sondern sind nebenberuflich tatig. Haufig ist es so, dass sie in
ihrem familidren oder beruflichen Beziehungskreis akquisitorisch tatig werden
und dabei von Betreuungsorganen der Versicherungsunternehmen fachliche
Unterstutzung erfahren. Die Zahl derartiger Vermittler summiert sich auf die
beeindruckende Zahl von ca. 320.000 Personen in Deutschland. lhre Bedeu-
tung am Markt hat allerdings in den letzten Jahren etwas nachgelassen. Die
Vergtitung der nebenberuflichen Vertreter entspricht in der Struktur derjenigen
der hauptberuflichen Vertreter, ist jedoch in der Hohe unterschiedlich.

1.2.3 Makler, Mehrfachagenten, Firmenverbundene Gesellschaften

Den Mitgliedern dieser heterogenen Gruppe ist gemein, dass sie als Vermitt-
ler mit mehreren Gesellschaften zusammenarbeiten.

— Makler

Entstehungsgeschichte und Téatigkeitsmerkmale werden in dieser Abhand-
lung noch ausfihrlich dargestellt. Makler erhalten fiir ihre Vermittlungserfolge
Courtage. Sie berechnet sich pro Jahr in einem festen Prozentsatz der Ver-
sicherungssumme und wird so lange vergltet, wie der Vertrag bei dem Ver-
sicherungsunternehmen platziert ist.

Uber die echte Zahl der auf dem Markt titigen Makler sind keine genauen
Angaben mdglich, da noch keine zentrale Registrierung vorgeschrieben ist.
Der zustandige Verband gibt die Zahl seiner Mitglieder mit etwa 1.600 an. Der
GDV schatzt ihre Zahl auf etwa 8.000 — 10.000. Wie zu horen ist, sollen jedoch
bei der AVAD (Auskunftsstelle Uber den Versicherungs-/Bausparkassenau-
Bendienst und Versicherungsmakler in Deutschland e. V.) insgesamt etwa
30.000 Meldungen registriert sein. Es steht zu vermuten, dass darin eine hohe
Zahl kleinerer Vermittler enthalten ist. Der geschéftliche Schwerpunkt der
bedeutenden Makler liegt in allen Bereichen des industriellen und groBge-
werblichen Geschéfts. Die Klein- und Kleinstbetriebe dirften Gberwiegend im
Breitengeschéft engagiert sein.

— Mehrfachagenten

Bei den Mehrfachagenten unterscheiden wir zwischen den so genannten
»echten” und ,unechten”. Die erste Kategorie arbeitet in einer Branche mit
mehreren Gesellschaften zusammen. Die zweite Gruppe unterhalt ebenfalls
mit mehreren Gesellschaften Vertrédge, bedient jedoch in jeder Sparte nur
einen Versicherer. Letztere sind eher selten anzutreffen und insgesamt eine
Folge der Spartentrennung Mehrfachagenten gerieren sich auf dem Markt
wie Makler; sie handeln mit den Versicherungsunternehmen individuell Provi-
sionsregeln aus und beziehen zumeist Courtage, manchmal jedoch fir das
Massengeschéft Provision. Uber ihre Anzahl sind keine exakten Angaben
mdglich.
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- Firmenverbundene Versicherungsvermittlungsgesellschaften (FYWG)

Die ,,Firmenverbundenen®, wie sie auch genannt werden, sind dadurch ent-
standen, dass die Versicherungsabteilungen groBer Konzerne rechtlich ver-
selbsténdigt wurden und nun zumeist als GmbH die Versicherungsgeschéfte
fir die Konzernmutter und deren angeschlossene Unternehmen im In- und
Ausland sowie haufig auch fur Lieferanten und Mitarbeiter abwickeln. Nach den
Statuten der so genannten ,,Wiesbadener Vereinigung“ sind fir Griindung und
Flhrung einer FYWG bestimmte Voraussetzungen zu erfiillen. Die Firmenver-
bundenen sind in einem eigenen Verband mit mehr als 200 Mitgliedern
zusammengeschlossen. Auch sie gerieren sich auf dem Markt wie Makler und
beanspruchen im industriellen und groBgewerblichen Geschéft Courtage; ein-
zelne Gesellschaften vermitteln im Breitengeschéft auf Provisionsbasis.

1.24 Bankenvertrieb

Unter der Uberschrift ,Allfinanz*, also dem gemeinsamen Absatz von Bank-
und Versicherungsprodukten unter einem Dach, hat der Vertrieb von Versi-
cherungsprodukten aller Art durch Banken in den letzten Jahren erheblichen
Aufschwung erfahren. Heute unterhalten so gut wie alle Banken und Spar-
kassen Kooperationsvertrage mit Versicherungsunternehmen. Man kann des-
halb ohne Ubertreibung davon ausgehen, dass in jeder Filiale der Abschluss
von Lebens- und Sachversicherungen moglich ist. Die beteiligten Versiche-
rungsunternehmen haben dadurch auf einen Schlag ihre Vertriebskapazitat
deutlich ausweiten und qualifizieren kénnen.

Das Aufkommen alternativer Vertriebswege — hierzu z&hlt u. a. der Banken-
vertrieb — hat sich in der Lebensversicherung deutlich anders — nédmlich gra-
vierender — ausgewirkt als in der Sachversicherung. Die Lebensversicherung
eignet sich offensichtlich besonders gut zum Verkauf Gber den Bankschalter.
Hier treffen einige Gesichtspunkte aufeinander: Bankmitarbeiter sind es
gewohnt, sich in Kategorien der Geldanlage und von Tarifen zu bewegen, so
dass sie mit der neuen Materie schnell vertraut werden. Haufig dient die
Lebensversicherung ohnehin zur Kreditabsicherung und bildet damit aus der
Natur der Sache heraus eine Verbindung zum originaren Geschaftsbereich der
Banken; sie stellt damit in vielen Féllen gar nicht das Hauptgeschéaft dar, son-
dern ist Annexgeschéft zur Kreditvermittlung. Heute gehért die Lebens-
versicherung in so gut wie allen Gestaltungsformen zum allgemeinen Ser-
viceangebot der Geldinstitute. Die daraus flieBende Vermittlungsprovision
erhoht den Dienstleistungsertrag der Bank und hat sich damit zu einem wich-
tigen Einnahmeposten entwickelt. Ahnliches gilt fiir die Mitarbeiter der Ban-
ken, die in unterschiedlicher Form an der zuflieBenden Provision beteiligt
werden.

1.2.5 Strukturvertriebe

Es handelt sich um Sonderformen des Vertriebs, die mit dem Vordringen des
Zielgruppenverkaufs entstanden sind und heute haufig in der Rechtsform
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einer GmbH oder AG fir Versicherungsgesellschaften, Banken, Fondsgesell-
schaften und Bausparkassen téatig sind. Kennzeichnend fiir Strukturvertriebe
ist eine stark differenzierte Hierarchie Uber mehrere Ebenen, die der Struktur
das Geprage geben (1). Das Image der Strukturvertriebe leidet zum Teil noch
heute an Vorgangen aus ihrer Griinderzeit (2). Bei einem Teil der Strukturver-
triebe handelt es sich mittlerweile um bdérsennotierte Unternehmen, so dass
einerseits die Eingliederung in den Markt vollzogen sein dirfte, und anderer-
seits demnachst genauere Marktdaten zu erhalten sein werden. Derzeit sind
die veroffentlichten Mitarbeiterzahlen noch mehr oder minder ,,PR-Prosa“ (M.
Surminski). Die Absatzkapazitat dirfte allerdings insgesamt deutlich Uber
50.000 Personen betragen, mit einem beachtlichen Anteil von nebenberuf-
lichen Vermittlern.

Strukturvertriebe erhalten im Grundsatz Provision, d. h. eine erhdhte
Abschlussprovision und geringere Folgeprovision. Sie sind auf diese Grund-
form der Verglitung angewiesen, da sie ihren Mitarbeitern im AuBendienst
ebenfalls erhéhte Abschlussvergliitung zukommen lassen.

Die Strukturvertriebe werden in den Statistiken des GDV nicht als einheitlicher
Block erfasst. Vielmehr werden sie entsprechend ihrer vertraglichen Stellung
zu den Versicherungsunternehmen zum Teil dem Vertriebsweg ,,Makler” zuge-
ordnet, zum Teil dem Vertriebsweg ,,Mehrfachagenten®. So ist z. B. der Markt-
fuhrer von der vertraglichen Stellung her Makler, der an zweiter Stelle liegende
hingegen Mehrfachagent.

— Vertreter versus Strukturvertrieb

Einfirmenvertreter und Strukturvertriebe stehen im téglichen Leben vor Ortim
harten Konkurrenzkampf. Unabh&ngig von dieser Konkurrenz-Situation
besteht hinsichtlich der Vergltung eine Gemeinsamkeit. Beide Vertriebswege
konnten sich nur dadurch entwickeln, dass es in Deutschland Provisionssys-
teme gibt, die sowohl in der Sachversicherung als auch in der Lebensversi-
cherung die Méglichkeit erhéhter Abschlussprovision vorsehen. Dadurch ent-
steht finanzielle Mandévriermasse, die zum Aufbau und zum Unterhalt dieser
Vertriebswege eingesetzt werden kann. Schwerwiegende Anderungen in den
Vergiitungssystemen dirften daher auf diese beiden Vertriebswege die groB-
ten Auswirkungen haben.

1.3 Multikanalstrategie

Jedes Versicherungsunternehmen muss sich immer wieder die Frage stellen,
ob die eigene Verkaufsmannschaft in allen Formationen so aufgestellt ist,
dass sie den Anforderungen der eigenen Kunden und denen des Marktes in
der Zukunft in allen Belangen gerecht wird, das Uberleben also gesichert ist.
Oder ob eventuell andere Vertriebswege installiert oder forciert werden mus-
sen, weil sie entweder die eigene Organisation sinnvoll ergdnzen, oder weil sie
bessere und gréBere Entwicklungsmaoglichkeiten in Aussicht stellen. Das
neue Schlagwort lautet: Multikanalstrategie (Multivertriebskanal = Multi chan-
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nel access). Technisch gesehen bedeutet es, dass die Versicherungsunter-
nehmen alle méglichen Transaktions- und Kommunikationsvorgénge zwi-
schen Unternehmen und Kunden vernetzen und so versuchen ein Mehr an Fle-
xibilitdt und Service fir Kunden und Vermittler zu erreichen.

Damit der Kunde alle Zugangswege zum Versicherungsunternehmen nutzen
kann, werden Vertriebskanale integriert, Wertschépfungsketten optimiert und
neue technische Lésungen installiert und (bei Bedarf) Betriebsfunktionen und
IT-L&sungen auf Dritte verlagert. Die konsequente Ausrichtung auf Kunden-
beziehungen erfordert an vielen Stellen ein Umdenken und den Umbau in ein
kundenzentriertes Versicherungsunternehmen. Der Kunde erwartet identische
Leistungs- und Servicemerkmale auf allen Vertriebswegen. Der Kunde entwi-
ckelt sich zu einem so genannten ,,Multi-Channel-Kunden® (3). Damit werden
sich das Selbstversténdnis, die Geschéftsprozesse und auch die Struktur der
Gesellschaften in Vertrieb und Verwaltung grundlegend &ndern.

Linienm&Big unterscheidet man zwischen Multivertriebskanal im engeren und
weiteren Sinne. Jener umfasst im Wesentlichen die ,eigene” Organisation
und alle Einrichtungen, die als ,,Subunternehmer” der Organisation eingesetzt
werden kdnnen, also Geschéftsstellen und Filialen, Internet Finanzportal,
E-Mail und Direktvertrieb per Telefon im Call Center (Customer Care Center).
Nimmt man Makler, Mehrfachagenten, Firmenverbundene und Kooperations-
partner aller Art, wie Banken, Handelsketten und Versandhduser hinzu, so
spricht man von Multivertrieb im weiteren Sinne. Wahrend zunéchst das
Bemihen im Vordergrund stand, Uber alle Vertriebslinien Kundenkontakte
aufzubauen, gegenseitig nutzen zu kénnen und auf einen gleichwertigen
Standard anzuheben, sind einzelne Gesellschaften mittlerweile einen Schritt
weiter gegangen und haben dariiber hinaus verkindet® dass sie Uber alle
Strange des Systems ein einheitliches Preisgefiige einhalten werden, um eine
Kannibalisierung der Besténde von vornherein mdglichst auszuschlieBen.

1.3.1 Customer Relationship Management (CRM)

Auch wenn das Gesprach mit dem Kunden der primare Kanal zum Vertrags-
abschluss bleibt, nutzen Versicherte und potenzielle Kunden zunehmend
andere Wege, um erste oder auch vertiefte Informationen zu erhalten. Nach
einer Umfrage von Mummert + Partner wiinschen sich 40 % der Versiche-
rungskunden Beratung Uber das Internet. Es ist also nétig, in den Versiche-
rungsunternehmen vorhandene Informationsinseln zu verbinden, denn sie
verhindern eine einheitliche Sicht auf den Kunden und einen integrierten Mul-
tikanal-Service. Deshalb missen Kundencenter, Geschaftsstellen, Sparten-
systeme, Leitungsbereiche und Webportale miteinander vernetzt werden. Nur
so kann die erforderliche, radikale Zentrierung auf Kundenprozesse erreicht
werden. Unternehmen positionieren sich als Leistungsintegratoren, die tUber
ein Prozessportal komplette Kundenprozesse unterstlitzen. CRM schafft die
Voraussetzungen flr die profitable Realisierung von Prozessportalen. Darliber
hinaus sorgt es fir intensivere Kundenbindung und prazisere Kundenselek-
tion, schafft aber auch Strukturverbesserungen in Marketing, Verkauf und
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Service und nutzt die technischen Potenziale vom multimedialen Vertriebska-
nal bis zu einer CRM-Standardsoftware (4). Damit ist CRM mehr als nur ein
neues Modewort fir Kundenpflege mit Hilfe der EDV. Es ist ein ganzheitlicher
Ansatz zur Unternehmensfiihrung, der abteilungstibergreifend alle kundenbe-
zogenen Prozesse integriert und optimiert.

1.4 Préamienvolumen Versicherung in Deutschland

Dass die Versicherungswirtschaft in der Bundesrepublik ein bedeutender
Wirtschaftszweig ist, wird auch durch das erreichte Prémienvolumen in der
Beitragseinnahme nachhaltig dokumentiert. Die Gesamtprdmieneinnahme
betrug im Jahre 2001 zusammengenommen fir die Lebensversicherung, die
private Krankenversicherung, die Schadens- und Unfallversicherung, die Kre-
dit-, Luftfahrt- und Nuklearversicherung insgesamt 135,5 Mrd. Euro. Dabei
entféllt mit 62,4 Mrd. Euro (46,1 %) der Léwenanteil auf die Lebensversiche-
rung. Auch der Ausblick flr das Jahr 2002 prophezeite der LV durch den
Zuspruch, den die Riester-Rente finden sollte, in der Sparte Leben ein Plus in
der Beitragseinnahme von 4-5 %. Auch in den industriellen Branchen ist mit
einem deutlichen Anstieg der Beitragseinnahme zu rechnen, denn die noch
verbliebenen Industrieversicherer bemuihen sich im Einvernehmen mit den
Ruck-Versicherungsunternehmen den Markt nach dem jahrelangen Nieder-
gang der Sparte durch zum Teil drastische Preiserhdhungen umfassend zu
sanieren. Die Gelegenheit flr diesen notwendigen Schritt erscheint im
Gefolge der Terroranschlage vom 11. September 2001 in New York als
besonders giinstig. Der Vergleich mit anderen wichtigen Wirtschaftszweigen
zeigt die wahre Bedeutung der Assekuranz auf. So konnten z.B. im Jahre
2000 im gesamten Lebensmittelbereich ,nur“ 76 Mrd. Euro umgesetzt wer-
den, im Kfz- Handel 70 Mrd. Euro.

2 Historische Entwicklungen
2.1 Der Makler
211 Entstehungsgeschichte

Die Wiege der Versicherungswirtschaft stand in Italien und ihr erstes Betéti-
gungsfeld war die Seeversicherung. Im 14. Jahrhundert nahm die Entwick-
lung, von den beriihmten Handelsplatzen Florenz, Genua, Pisa und Venedig
ausgehend, ihren Lauf. Der erste Nachweis datiert aus dem Jahre 1319. In
diesem Jahr wird bei einem Tuchhandler aus Florenz eine Provision ,,per sen-
seria del rischio® verbucht, und zwar zu Gunsten eines Maklers aus Pisa. Ver-
sicherung und Versicherungsvermittlung sind damit vom ersten Ursprung an
untrennbar miteinander verbunden. Die Geschichte der Versicherung ist damit
auch gleichzeitig die Geschichte der Vermittlung.

Die neue Idee setzte sich durch und der Siegeszug flhrte Uber das Mittelmeer
hinaus, um die iberische Halbinsel herum, lber Frankreich und die Nieder-
lande und erreichte fast 270 Jahre spéter die deutschen Seeplatze Bremen
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und Hamburg. Dort finden sich erste Anfange hamburgischen Seeversiche-
rungsgeschaftes im Jahre 1588 (5).

Die in Italien entwickelte Geschéftsidee ist in ihren wesentlichen Elementen
auch heute noch in Anwendung. Der Vermittler (Makler) Gbernimmt es, gegen
Entgelt fur ein Risiko seines Auftraggebers, einen Dritten zu finden, der fur die
wirtschaftlichen Folgen im Schadensfall eintritt. Flr die Vermittlungsleistung
und die ,ganzheitlich angelegte Versicherungsbetreuung® (6) erhalt der Mak-
ler eine Vergitung, die Courtage (§ 652 BGB), die in Prozent der Versiche-
rungssumme errechnet wird.

2.1.2 ,Courtage”

Das Wort wurde aus dem Franzdsischen in den deutschen Sprachgebrauch
Ubernommen. Der neueste Duden lasst gleichberechtigt die eingedeutschte
Schreibung ,Kurtage® zu.

2.1.3 Curatarius

Das Wort Courtage leitet sich aus dem Lateinischen ab. Das Grundwort ist
»cura“, die Sorge, die Flrsorge, auch die Besorgung bzw. Pflege. Das dazu
gehorige Tatigkeitswort heiBt ,curare” und bedeutet, dass man fir etwas
Sorge tragt, sich kimmert, etwas besorgt. Daraus wurde das Hauptwort
»curatarius” gebildet (7). Aus diesem Wort haben sich im Franzdsischen die
Begriffe ,,Courtier” (8) und ,,Courtage” entwickelt. Interessanterweise wurde
jedoch nur das Wort fur die Vergitung ins Deutsche Gbernommen. In der
ersten Police aus dem Jahre 1319 wurde das Wort ,Senseria“ verwendet. Es
ist von der Bedeutung her dem franzdsischen Wort ,,Courtage” gleich zu set-
zen. In diesem Sinne wurde es auch in den deutschen Sprachraum transpor-
tiert. Noch im ,,GroBen Brockhaus“ von 1953 ist zu lesen, dass ,,Senseria“
(h&ufig auch in der Abwandlung ,,Sensarie“ verwendet) eine veraltete Version
fir ,Courtage” sei. Fir die Berufsbezeichnung selbst hat sich unter dem Ein-
fluss des Hollandischen (,Makelaar“) der Begriff ,Makler* durchgesetzt, der
sich von dem niederdeutschen Wort ,maken“ = machen, zu Stande bringen,
ableitet.

Uber den kaufmannischen Bereich hinaus hat das Wort ,courtier auch Ein-
gang in die hohe Politik bzw. Diplomatie gefunden. So hat z. B. Bismarck den
Begriff ,,L‘honétte courtier” verwendet. Er wollte damit die Rolle als ,,ehrlicher
Makler“ charakterisieren, die Deutschland auf dem Berliner Kongress 1878
nach dem russisch-tlrkischen Krieg anstrebte. ,Makler® steht in diesem
Zusammenhang fur die Aufgabe, die verfeindeten Parteien zur Einigung, also
dem Friedensschluss zu bewegen. ,Ehrlich® deshalb, weil der Makler in die-
sem Prozess kein dariiber hinausgehendes, eigenes Interesse im Auge hatte.

2.14 Aufgabenstellung

Interessant ist die unterschiedliche Betonung im romanischen bzw. deut-
schen Sprachraum. Hier wird mehr auf den Erfolg (machen) abgestellt, dort
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mehr auf die Sorgfaltspflicht. Damit ist recht eigentlich von Anfang an das
besondere Vertrauensverhaltnis, das auch heute noch die Rechtsbeziehungen
zwischen Auftraggeber und Makler beherrscht, angesprochen. So wird der
Makler in der Literatur als ,Sachwalter des Versicherungsnehmers® (9)
bezeichnet. In der Rechtsprechung wurde durch den BGH die Bezeichnung
streuh@nderéhnlicher Sachwalter” des Versicherungsnehmers eingefiihrt (10).

Damit ist schlagwortartig der umfangreiche Pflichtenkatalog angesprochen,
den der Makler im Verhaltnis zu seinem Auftraggeber zu erflllen hat. Die in der
Literatur ebenfalls verwendeten Bezeichnungen ,Interessenvertreter”,
»,Bundesgenosse” und ,Vertrauensmann“ bringen ebenfalls das besondere
Verhaltnis zwischen Auftraggeber und Makler zum Ausdruck. Da der Makler
aber auch gegentiber dem Versicherer gewisse Pflichten zu beachten hat, wie
z. B. die Risikobeschreibung, spricht man haufig auch von einem ,,Doppel-
rechtsverhaltnis“.

2.1.5 Vergdtung

Angesichts der starken Verbindung zum Auftraggeber verwundert es, dass der
Lohn fur die BemlUhungen nicht der Auftraggeber, sondern das Versiche-
rungsunternehmen zu leisten hat. Es gibt hierflr allerdings eine historische
Begriindung, die sich tber Jahrhunderte entwickelt hat und in Deutschland in
entsprechende Rechtsvorschriften eingeflossen ist. Die historische Entwick-
lung verlief in mehreren Abschnitten:

2.2 Courtage
2.2.1 Urspringliche Regelung

In dem ersten verbirgten Abrechnungsvorgang einer Versicherung aus dem
Jahre 1319 hatte der Tuchhandler fiir die Vergitung des Maklers aufzukom-
men. Dies galt nicht nur in ltalien so, sondern auch in Spanien und auch fiir
Deutschland. Hier galt die Regelung bis 1677.

222 Halbierung der Courtage

Florenz war auch der Ausgangspunkt dieser Neuerung. Im 16. Jahrhundert
kam es dort erstmals zu einer Halbierung der Courtage. Méller (11) vermutet,
dass der Grund hierfiir die besondere Stellung des Maklers als amtlich
bestellter Zwangsmakler war.

Die Halbierung des Maklerlohns hat im Ubrigen Eingang in die deutsche
Gesetzgebung gefunden. So ist exakt dieser Grundsatz in § 99 HGB enthal-
ten. Er soll allerdings nur dann gelten, wenn kein abweichender Ortsgebrauch
gepflegt wird. Der Grundsatz ist somit abdingbar und die Bedeutung der Vor-
schrift ob der dispositiven Ausgestaltung in der taglichen Praxis gering. Der
Gesetzgeber gibt aus guten Griinden den von Kaufleuten entwickelten Orts-
und Handelsbrduchen den Vorzug.
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In Deutschland sind Courtageteilungen seit dem Jahre 1677 am Platze Ham-
burg bekannt. Allerdings wurde die Courtage nicht im gleichen Verhéltnis auf
Versicherungsnehmer und Versicherer aufgeteilt, vielmehr ergab sich bereits
damals eine deutliche Verschiebung zu Lasten des Versicherers. Die gesamte
Courtage betrug damals 37,5 %. Davon gingen 1/3 = 12,5% zu Lasten des
Versicherungsnehmers, 25 % wurden dem Versicherungsunternehmen auf-
gebilrdet.

2.2.3 Maklerklausel

Die Makler konnten zu dieser Zeit die Vorausbezahlung der Pramien durch-
setzen. Auch in den Fallen, in denen der Makler die Pramie an den Versiche-
rer nicht sofort weiterleitete, galt die Pramie als bezahlt. Der Makler haftete fur
die vollige Bezahlung. Der Satz von 12,5 % hat damit den Charakter einer Del-
credereprovision angenommen. Im Verhéaltnis von Versicherer zu Makler gibt
es auch heute noch Vereinbarungen, Maklerklauseln, die qua Fiktion u. a.
regeln, dass die Pramie im Verhéltnis zum Versicherungsunternehmen als
bezahlt gilt, wenn der Versicherungsnehmer an den Makler Uberwiesen hat
(einfache Maklerklausel). Umgekehrt kann auch geregelt werden, dass Scha-
denszahlungen an Versicherungsnehmer bereits dann als gezahlt gelten,
wenn sie dem Makler zugeflossen sind (erweiterte Maklerklausel).

2.2.4 Wegfall der Delcredereprovision

Im Laufe der Zeit anderte sich der Handelsbrauch, und die Haftung des
Maklers fir den Geldeingang beim Versicherungsunternehmen wurde trotz
beibehaltener Courtageteilung nicht weiter praktiziert.

225 Versicherer trdgt Courtage

Etwa zu Ende des 18. Jahrhunderts verlagerte sich die Courtagelast vollig auf
die Versicherungsunternehmen. Die Versicherungsnehmer waren zu Auftré-
gen an die Makler nur dann noch bereit, wenn sie von der Erhebung der Cour-
tage absahen. Aufgrund einer verschéarften Konkurrenzsituation unter den
Versicherungsunternehmen kam es zunéchst zu so genannten ,Extra-Cour-
tagen“ und schlieBlich als Abschluss dieser langen Entwicklung dazu, dass
das Versicherungsunternehmen die Courtage alleine zu tragen hat. Moller (12)
erkennt diesem Handelsbrauch die Qualitat eines internationalen Gewohn-
heitsrechtes zu, das sich auf eine entsprechende Rechtsiiberzeugung der
beteiligten Verkehrskreise abstiitzen kann (13). Das Bundesaufsichtsamt fiir
das Versicherungswesen (BAV) spricht niichterner von Gewohnheitsrecht
oder standiger Ubung (14).

2.2.6 Rechtliche Grundlagen

Die rechtlichen Grundlagen des Courtageanspruches sind ,mehrschichtig”
(15) und finden sich in den §§ 93 f. HGB in Verbindung mit § 354 HGB und
§652 Abs. 1 BGB. Aus ihnen ergibt sich der Anspruch des Maklers gegen das
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Versicherungsunternehmen bereits in vollem Umfang. Den in der Praxis
Ublichen Courtagezusagen kommt deshalb nur deklaratorische Bedeutung zu.
Ihre wirkliche Bedeutung liegt in der Aussage Uber die Courtagehdhe in
den einzelnen Sparten (16).

2.2.7 Vereinbarung oder Zusage

In der Praxis werden die Begriffe ,,Courtagezusage” und ,,Courtagevereinba-
rung gleichbedeutend verwendet. Manche sehen jedoch die unparteiische
Stellung des Maklers nachhaltig beschadigt, wenn er mit dem Versiche-
rungsunternehmen eine ,Vereinbarung“ als zweiseitiges Geschéft abschlieBt,
sei es auch nur um die Vergltungssatze verbindlich festzulegen. Es wird des-
halb empfohlen, nur noch von Courtagezusage zu sprechen. Aber auch Zusa-
gen werden nicht im ,,luftleeren Raum*® abgegeben und auch Zusagen werden
angenommen, entweder direkt durch Einverstandniserklarung oder konklu-
dent durch Abrechnung der Geschéafte entsprechend dem Inhalt der Zusage.
Es handelt sich wohl eher um einen akademischen Streit, ohne echte Aus-
wirkung auf die Praxis (17).

2.2.8 Kosten fir Maklerauftrag

Wenn wir im vorangegangenen Kapitel davon gesprochen haben, dass der
Versicherer die Courtage zu tragen hat, so ist diese Formulierung mindestens
ungenau, bei genauer wirtschaftlicher Betrachtung sogar falsch. Zwar ist in
Maklerauftragen tausendfach davon die Rede, dass dem Versicherungsneh-
mer durch Auftragserteilung an den Makler keine Kosten entstehen, in Wirk-
lichkeit fallen selbstversténdlich Kosten an. Sie werden in aller Regel jedoch
nicht offen ausgewiesen, sind aber nattrlich durch das Versicherungsunter-
nehmen ,eingepreist” und kalkulatorisch in der Prémie berucksichtigt. In der
Praxis wird der Geldfluss so gesteuert, dass der Makler entweder vom Versi-
cherungsunternehmen die ,vereinbarte / zugesagte“ Courtage erhalt, oder —
falls der Makler das Inkasso durchfiihrt — er seinen Anteil einbehélt und nur die
Nettoprédmie an den Versicherer weiterleitet. An dieser Stelle setzt eine neue
Entwicklung in der Maklerverguitung ein, die so genannte ,Nettoisierung* (18).

23 Der Agent
2.3.1 Entstehungsgeschichte

Es klingt paradox und entspricht doch den Tatsachen. Der Makler, dessen
Entstehungsgeschichte weit zurlickliegt, ist ,erforscht”. Die historischen
Ablaufe, die wirtschaftliche Bedeutung und selbstversténdlich auch die recht-
liche Beurteilung sind in der einschlagigen Literatur verarbeitet. Der Versiche-
rungsvertreter — auch der ,jingere Bruder des Maklers“ genannt — hingegen,
trat erst im 18. Jahrhundert unter dem Namen ,Versicherungsagent® auf den
Plan (19) und hat seine hohe Bedeutung im 19. Jahrhundert, insbesondere
aber im 20. Jahrhundert erhalten. Man sollte meinen, dass bei einer so kurzen
geschichtlichen Existenz die Entstehungsgeschichte in allen Facetten nach-
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vollziehbar vorhanden sein misste. Weit gefehlt! Auch Moller (20) Iasst seiner
Verwunderung freien Lauf darlber, dass die Geschichte des Agenten ,fast
véllig im Dunkeln liegt”.

2.3.2 Bewusster Gegensatz zu Makler

Das Wort ,,Agent” stammt aus dem Lateinischen. Das Grundwort ist ,,agere”
und hat viele Bedeutungen, darunter auch: etwas betreiben, veranstalten,
tatig sein, handeln, machen. Der Begriff ,,Agent” ist seit dem 16. Jahrhundert
in Deutschland im Wirtschaftsleben gebrauchlich. So war bis zur Neufassung
des HGB im Jahre 1953 der ,,Handlungsagent” ein allgemeiner Begriff. In der
Assekuranz war das Wort ,,Agent” zeitweise regelrecht verpdnt, und die heute
auch im Gesetz verwendete Berufsbezeichnung ,Versicherungsvertreter”
wurde in den Vordergrund gestellt. Erstaunlicherweise gab es jedoch keiner-
lei Ressentiments gegen das Wort ,Agentur” und auch der Titel ,,General
agent” wurde toleriert. Agent und Makler, so verschieden sie nach Selbstver-
sténdnis und sprachlicher Wurzel sein mégen, bedeuten damit im Endeffekt
dasselbe, ndmlich ,,Macher”. Damit kdnnen auch beide Seiten zufrieden sein,
selbst wenn in dem einen Fall das Wort aus dem Niederdeutschen stammt,
und im anderen Fall ein Wort aus dem Lateinischen Eingang in unseren
Sprachraum gefunden hat.

2.3.3 Entstehungstheorien

Meisters (21) erklart die Entwicklung dahin, dass es fur die Versicherungsge-
sellschaften letztlich zwei Alternativen gab. Namlich einmal, eigene Ange-
stellte von der ,jinneren“ Arbeit freizustellen und sie ,auBen“ einzusetzen.
Dies héatte jedoch eine erhebliche Verteuerung bedeutet. Es war daher ,.einfa-
cher, rationeller, auch oft wirkungsvoller, jemand mit der Vertretung zu
betrauen, der seine Kosten selbst tragt und nach dem Erfolg bezahlt wird".
Die zitierte Passage bildet den Abschluss einer langeren Deduktion, sie min-
det in den Worten: ,So ist der selbstédndige Versicherungsvertreter entstan-
den.” Diese Darstellung greift jedoch sicherlich zu kurz. Zunachst einmal darf
man namlich davon ausgehen, dass die in groBer Zahl gegriindeten Versi-
cherungsgesellschaften sich sehr wohl ex ante Gedanken darliber gemacht
haben, wie sie ihre Produkte in der Flache absetzen kdnnen. Der erste Blick
dirfte dabei auf die Makler gefallen sein, handelte es sich hierbei doch um
eine bereits bestehende und auch funktionierende und Uber die Flache ver-
teilte ,,Organisation“ selbstandiger Betriebe. Es ist durchaus méglich, dass
auf diesem Wege Verkaufsstiitzpunkte gewonnen werden konnten, sicherlich
aber nicht in dem AusmaB, wie das den Grlindern erforderlich erschien.

- ,Gesucht: Rechtschaffene Manner, womdglich Kaufleute®

Fest steht jedenfalls, dass dartber hinaus ,rechtschaffene Ménner, womdg-
lich Kaufleute” (22) gesucht wurden. Die Berlinische Feuer hat versucht, fur
ihre — wir wirden es heute Orga-Arbeit nennen — bereits bestehende Bezie-
hungen zu nutzen. So stellten die Griinder, die allesamt Bankgeschéafte betrie-
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ben haben, ihre eigenen, vielfaltigen kaufmannischen Verbindungen im
Geschéftsgebiet zur Verfligung. So konnten damals die ersten Vertreter fir
eine Zusammenarbeit gewonnen werden. Daneben wurden auch die Aktio-
nére selbst fir die ,Ubernahme einer Agentschaft* angeworben.

- Unechte Mehrfachagenten

Arps (23) berichtet davon, dass die Allianz bereits ein Jahr nach der Griindung
42 Generalagenten und 789 Agenten Uberall im Deutschen Reich unter Ver-
trag hatte. Er weist aber auch darauf hin, dass viele Versicherer damals nur
eine Sparte betrieben haben, und deren Agenten damit sozusagen frei waren
fir die Sparten, in denen sie noch nicht tatig waren (24). Es bedarf keiner
besonderen Phantasie sich vorzustellen, dass derartige Vermittler die beson-
deren Ansprechpersonen fiir organisatorische Uberlegungen neuer Gesell-
schaften waren. Arps kommt deshalb auch zu dem Schluss, dass die neu
gewonnenen Agenten zu einem guten Teil bereits Versicherungsagenten
anderer Gesellschaften waren, die aber nicht die Sparten betrieben haben,
mit denen die junge Allianz damals angefangen hat.

— Nebenberufliche Vermittler

Eine sehr erfolgreiche Methode bestand darin, Agenten anzuwerben, die
ybeildufig* flir die neue Gesellschaft tatig werden sollten. ,Beilaufig“ be-
deutet in die moderne Versicherungssprache Ubersetzt, soviel wie ,,nebenbe-
ruflich” (§ 92 b HGB). Schon zur damaligen Zeit Ubertraf die Zahl der neben-
beruflichen Agenten die der hauptberuflichen bei weitem. Es ist aber davon
auszugehen, dass sich aus der groBen Zahl der nebenberuflichen Agenten im
Laufe der Zeit zahlreiche hauptberufliche Agenten entwickelt haben.

2.34 Agent Uberrundet Makler

Vergleicht man die Bedeutung der Versicherungsagenten und der Makler
miteinander, so féllt auf, dass der Versicherungsgedanke und die ungeheure
Entwicklung des Versicherungswesens und seine volkswirtschaftliche
Bedeutung ungleich mehr dem Vertreter zuzuordnen ist, als dem Makler. Die
Frage stellt sich, wie es geschehen konnte, dass der Neuling den Alteinge-
sessenen so schnell Uberrunden konnte. Die Antwort ist leicht zu geben: Der
Agent und eine aus Agenten bestehende Organisation ist im Gegensatz zum
Makler steuerbar. Steuerbar zundchst tber die rechtliche Ausgestaltung des
Agenturvertrages und im Weiteren steuerbar Uber das Medium ,,Provision®
oder, um in der Terminologie dieser Arbeit zu bleiben, Gber das Vergitungs-
system.

2.4 Provision

2.4.1 Herkunft und Bedeutung

Der Blick ins Lexikon sagt uns: Provision ist eine Vermittlungsgebuhr, eine
Vergutung in Form einer prozentualen Beteiligung am Umsatz. Als Wort der
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Kaufmannssprache kam es ebenfalls etwa im 16. Jahrhundert aus ltalien
nach Deutschland. Das italienische Wort ,,provvisione” leitet sich aus dem
lateinischen Wort ,,providere” gleich ,vorsehen“ ab und hat in sich eine inte-
ressante Wandlung erfahren. So bedeutete es zunédchst soviel wie Vorsorge.
Es kam Uber die Kette ,Vorsorge — Vorrat — Erwerb® schlieBlich zu der heute
gultigen Bedeutung, namlich ,Vergltung“. Provision ist auch in Deutschland
das heute géngige Wort flr Vermittlungsentgelt und dabei keineswegs auf
den Versicherungssektor beschrankt, vielmehr gilt es fir alle Wirtschafts-
zweige. In der Handhabung und Anwendung, aber auch in den Berech-
nungsmodalitdten besteht im Grundsatz Identitét zu den Kriterien der Cour-
tage. Im Wortgebrauch der Assekuranz entwickelte es sich regelrecht zum
Oberbegriff. So ist schon zu hoéren : ,Als Provision wird ...% Courtage
gezahlt®.

2.4.2 Bewusster Gegensatz zur Courtage

Auf zwei entscheidende Fragen kennen wir leider keine verbindlichen Ant-
worten. Es gibt ndmlich in den Archiven der Versicherungsgesellschaften
keine Unterlagen fur richtungsweisende Entscheidungen aus der damaligen
Zeit, so wie wir sie z. B. in Gesetzgebungsverfahren in Form der ,,Motive* ken-
nen. Die erste Frage lautet also, weshalb die Versicherungsunternehmen im
17. Jahrhundert entschieden haben, das im deutschen Sprachraum deutlich
jungere Wort ,,Provision” als Vergutungsbegriff fiir ihre Agenten zu verwenden
und damit dem schon vorhandenen und auch genutzten Wort ,Courtage”
vorzuziehen. Es liegt die Vermutung nahe, dass dies mit voller Absicht
geschehen ist, um inhaltliche Abweichungen auch durch verschiedene
Begriffe kenntlich zu machen und damit neben der Abgrenzung gleichzeitig
auch ein Erkennungs- und Zuordnungsmerkmal zu schaffen: Hier das Par-
chen ,Makler und Courtage”, dort das Tandem ,,Agent und Provision“.

2.4.3 Aufspaltung in Abschluss- und Folgeprovision

Die zweite Frage betrifft den Quantensprung in der Aufteilung der Vergiitung
in Abschlussprovision und Folgeprovision. Es handelt sich dabei um die ent-
scheidende Weichenstellung fir die Entwicklung der Assekuranz und des
Versicherungsgedankens in Deutschland Uberhaupt. Um den ,honorigen
Kaufleuten®, die als Agenten gesucht und angeworben werden sollten einen
finanziellen Anreiz zu bieten, war die nach den Regeln der Courtage zu
berechnende Vergitung fiur niedrige Versicherungssummen wahrscheinlich zu
wenig attraktiv. Durch die Aufspaltung in einen hohen Abschlussteil und eine
laufzeitentsprechende Folgevergitung war wohl der entscheidende finan-
zielle Ansatzpunkt fir das Interesse der Agenten gefunden. Die Argumenta-
tion anhand von dynamisierten Rechenbeispielen und Hochrechnungen
wurde erheblich vereinfacht und hat ihren Charme in der Anwendung bis
heute nicht verloren. Die Abschlussprovision entspricht dabei genau dem
psychologischen Muster, das wir von den Rdmern in dem Satz: ,,Bis dat, qui
cito dat“ kennen, und in der Ubersetzung mit ,,Doppelt gibt, wer schnell gibt!“
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ausdriicken. Die Gutschrift einer hohen Abschlussprovision die zeitlich mit
der Policenausfertigung zusammenfallt, entwickelt einen psychologischen
Verstarkungseffekt und erzielt damit eine hohe, auf Neuabschlisse ausge-
richtete Wirkung.

25 Vergltung

2.5.1 Courtage versus Provision

Endeffekt der beschriebenen historischen Prozesse ist es, dass in Deutsch-
land in der Sachversicherung zwei Vergiitungssysteme nebeneinander beste-
hen. Verwunderlich ist dabei weniger die Doppelexistenz, als die Tatsache,
dass die Systeme nicht an Kriterien des versicherten Objektes festgemacht
werden, sondern am Status des Vermittlers. So werden prédmiengleiche
und/oder risikoentsprechende Vertrdge provisionsmaBig — man mdchte
sagen, auf einmal und nur deswegen — unterschiedlich eingeordnet, weil im
einen Fall ein Makler das Geschaft zugeflhrt hat, im anderen Fall jedoch ein
Vertreter. In derartigen Fallen kommt dann ceteris panibus dem Vermittlersta-
tus die allein entscheidende Bedeutung zu.

Fir Vermittlungsprovision (Erfolgsprovision) gilt (im Allgemeinen) der Grund-
satz der Prdmienabhangigkeit, d. h. so viele Prdmien, so viele Provisionen
(25). So hat der BFH den Grundsatz, dass die Provision das Schicksal der
Pramie teilen muss, in juristische Formulierung gekleidet. Diese Abhangigkeit
gilt fir beide Systeme gleichermaBen. Der Unterschied zwischen Courtage
und Provision besteht jedoch darin, dass Erstere durchlaufend mit einem
einheitlichen Satz (z.B. 20 v. H) vergtitet wird, die Provision hingegen in die
erhdhte Abschlussprovision (z.B. 50 v. H.) und eine vergleichsweise geringe
(z. B. 10 v. H.) Folgeprovision aufgespaltet wird.

Die Tatsache, dass die Courtage Uber die Laufzeit des Vertrages in einem
festen Verhaltnis zur Pramie vergutet wird, darf nicht zu dem Trugschluss fiih-
ren, dass damit auch ein Uber die Zeitdauer gleichmaBiger Einsatz des Ver-
mittlers vorausgesetzt oder honoriert wird. Selbstverstandlich ist der Auf-
wand im ersten Jahr bis zur Auftragserteilung hoch und wird in den Folgejah-
ren niedriger und je nach Schadenhaufigkeit etc. unterschiedlich sein. Dem
Wesen der Courtage entspricht es jedoch, dass unabhéngig vom tatséch-
lichen Arbeitsanfall ein pauschaler, in Prozent berechneter Betrag, vergltet
wird. Damit gilt die gesamte Dienstleistung aller Sachwalteraufgaben als
abgegolten, womit fiir alle Beteiligten neben finanzieller Glattung auch Uber-
schaubarkeit erreicht wird. Dieser Effekt gilt in gleicher Weise fir die Provi-
sion, allerdings erst ab dem zweiten Versicherungsjahr. Es findet sich damit in
der Vergltung ein Prinzip wieder, das bereits in der Prdmie verankert ist.
Auch dort gilt im Grundsatz ein gleichmaBiger Beitrag Gber die Dauer des Ver-
trages, selbst wenn in den einzelnen Jahren unterschiedliche Belastungen,
entsprechend Schadensanfall, auftreten (26).
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Provision und Courtage kénnen auf Grund ihrer gegensatzlichen Ausgestal-
tung unterschiedliches Vermittlerverhalten bewirken. Dies soll anhand eines
Vertrages mit einer Prédmie von 100 Euro und einer Laufzeit von fiinf Jahren
und den bereits genannten Vergltungsséatzen untersucht werden. Im Weite-
ren werden Kunden, Versicherungsgesellschaften und &ffentliche Meinung in
die Betrachtung mit einbezogen.

2.5.2 Einfluss auf Vermittler

Die Provision bietet zunéchst einen finanziellen Vorteil, der sich jedoch nach
5 Jahren ausgeglichen hat, denn die Addition der Einzelbetrdge erbringt in
beiden Féllen rein rechnerisch insgesamt den Betrag von 100 Euro (27).

2.5.3 Unterschiedliche Wirkung

Mit der Feststellung, dass beide Vermittler pari abgeschnitten haben, kann
jedoch die Untersuchung keineswegs abgeschlossen sein. Die wirklichen
Unterschiede und die damit verbundenen Wirkungsmechanismen liegen tie-
fer. Unterstellen wir ndmlich bei unserem Beispiel, dass der Vertrag weitere
finf Jahre bestehen bleibt, und nehmen wir diesen Abschnitt als separaten
und eigensténdigen zusatzlichen Betrachtungszeitraum, so ergibt sich eine
neue und ganz andere Rechnung. Auf der Courtageseite fallen dann noch-
mals 100 Euro an, auf der Provisionsseite allerdings nur noch 50 Euro. Hie-
raus lassen sich Folgerungen ableiten: Die erste lautet schlicht und einfach,
dass der Bestand eines Courtageempféngers mehr wert ist als der Bestand
eines Vermittlers mit Provision. Der Makler zieht aus seinem Bestand, jeden-
falls wenn die Vertrage langer als funf Jahre in seiner Verwaltung stehen, eine
deutlich hdhere Vergutung als der Vertreter.

Ein zweiter Schluss lautet, dass der Courtageempfénger sich deshalb um sei-
nen Bestand — und damit um seine Kunden — mehr kiimmern kann, als der
Provisionsempfénger. Diese Aussage wird vielen schrill in den Ohren klingen,
|&sst sich aber allein aus der mathematischen Ratio ableiten. Um dies einfach
darzustellen, soll in unserem Beispiel in beiden Fallen der Vertrag nach Kiin-
digung des Versicherungsnehmers storniert werden. Jetzt stellen wir ndmlich
fest, dass das System kippt, und der Provisionsempféanger auf einmal auf der
vergleichsweise ,besseren” Seite steht. Er hat zwar auch einen Verlust, er ist
aber nur halb so groB wie der des Courtageempfangers.

2.54 Unterschiedliche StoBrichtung

Wenn wir nun den Beispielsfall um eine zusétzliche Variante erweitern, wird
die unterschiedliche StoBrichtung von Courtage und Provision noch deut-
licher aufgezeigt. Makler und Agent stehen beide vor dem Verlust eines Ver-
trages mit einer Jahrespramie von 100 Euro. Beide sollen aber gleichzeitig
auch die Chance haben, bei einem jeweils neuen Kunden einen Vertrag in
gleicher Héhe abschlieBen zu kénnen. Die Ausgangslage ist damit scheinbar
fur beide Vermittler gleich, in Wirklichkeit jedoch hdchst unterschiedlich.
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Betrachten wir zunachst den Makler mit Courtage. Fir ihn sieht die Rechnung
einfach aus. Dem madglichen Verlust steht ein méglicher Gewinn in gleicher
Héhe gegentiber. Aus dieser identischen Konstellation heraus kann er mit
ruhigem Kalkul abschatzen, welchem Kunden er sich zuerst widmen will und
wer noch warten muss. Wir diirfen vermuten, dass er sich, insgesamt gese-
hen, um beide kimmern wird.

Im Falle des Agenten mit Provisionsanspruch sieht der Sachverhalt allerdings
anders aus. Er stellt folgende Rechnung auf: Behalt er den Kunden, so hat er
10 Euro an Folgeprovision ,gerettet“. Gewinnt er dagegen den neuen Kun-
den, so erhalt er seine volle Abschlussprovision in Hohe von 50 Euro diskon-
tiert ausbezahlt und weitere 10 Euro ratierlich, entsprechend der vereinbarten
Zahlungsweise, fir den neuen Vertrag. Es stehen sich also hdchst unter-
schiedliche Betrage gegenlber. Jeder noch so pflichtbewusste und fleiBige
Vertreter wird ohne lange Uberlegung kaufmannisch handeln und zunéchst
einmal versuchen den Abschluss unter Dach und Fach zu bringen. Das ist aus
seiner Sicht véllig in Ordnung. Jeder Kaufmann darf die kostbare Ressource
wZeit" flr seinen Betrieb so einsetzen, dass sie einen fir ihn sinnvollen Effekt
erbringt. Er muss ja immer damit rechnen, dass er ohne eigenes Verschulden
auch Zeit verliert. Sei es, dass er Kunden, mit denen Termine vereinbart sind,
nicht antrifft, sei es, dass er auf Gesprachspartner stoBt, die nur auf Informa-
tionen aus sind und sich dann an anderer Stelle eindecken, oder dass er es
mit Kunden zu tun hat, die es sich génzlich anders berlegen und von einem
Versicherungsabschluss — im Moment oder auf Dauer — absehen.

2.5.5 Unterschiedliches Verhalten

Diese Sachverhaltsvariante zeigt auf, dass die beiden Vergitungsmodelle
unterschiedliches Verhalten kreieren konnen. Die nackte Gegenlberstellung
rechtfertigt den Schluss, dass mit dem System ,Courtage” eine starkere
Gewichtung auf Bestandserhaltung verbunden ist, als dies mit dem bloBen
System ,Provision“ mdglich ist. Denn hier ist es eindeutig so, dass das
Schwergewicht zunéchst einmal auf der Abschlussseite liegt. Die identische
Konstellation ist nicht gegeben. Bestandsverluste, so argerlich und schmerz-
haft sie sein mégen, kénnen durch Neugeschéft (mehr als) ausgeglichen wer-
den.

Wir kennen den Spruch: ,Was einem passiert, kann allen widerfahren®. Getreu
diesem Motto haben sich manche Agenturen auf die ,erzieherische” Wirkung
der Provision einseitig eingestellt. Es wird ,,vorne aufgeladen und hinten wie-
der verloren“, wie es im Jargon heiBt. Bestandszubau nach Vertragsstiick-
zahlen und Beitrag ist damit nicht mehr zu erreichen. Immer mehr Storno
muss durch immer mehr Neugeschaft ausgeglichen werden. Es fihrt am
Ende dazu, dass immer mehr Agenten und in deren Gefolge auch Gesell-
schaften bestandsméaBig auf der Stelle treten und nur mit Schwierigkeiten aus
diesem Kreislauf herausfinden werden. Die dazu von den Versicherungs-
unternehmen entwickelten Rezepte werden in dieser Arbeit noch ausfihrlich
dargestellt.
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Andererseits wird kein Agent, der seinen Kunden Berater und Betreuer sein
will, auf Service verzichten und es tatenlos hinnehmen, wie sein Bestand
durch Vertragskiindigungen seiner Kunden dezimiert wird und sich seine
akquisitorischen Erfolge der Vergangenheit in Nichts auflésen. Die Versiche-
rungsunternehmen haben zudem in den letzten 10-15 Jahren im AuBen-
dienst personell kréftig aufgeristet und eine groBe Zahl von Jungverkaufern
/ Kundenbetreuern in den Agenturen installiert und so die Arbeitskraft der
Prinzipale potenziert. lhnen ist ein weites Feld von Einsatzmdglichkeiten zur
Pflege der Kundenbeziehungen erdffnet. Es hat sich gezeigt, dass bei den
Rettungsaktionen nicht nur das zeitintensive persdnliche Gesprach hilfreich
sein kann. Insbesondere auch Call-Center haben sich in den letzten Jahren
als modernes Instrument der Kundenbetreuung bewahrt.

Passives Verhalten des Agenten verbietet sich auch deshalb, weil er Domino-
Effekte um jeden Preis verhindern muss. Lasst er bei einem Kunden mit meh-
reren Vertrdgen den Warnschuss einer UnmutsduBerung oder Kindigung
ohne geeignete Reaktion verhallen, so riskiert er stréflich, dass Gber kurz oder
langer die gesamte Verbindung verloren geht und der Bestand leidet. GroBe
Bestande erbringen nicht nur mehr Einnahmen, sondern eréffnen durch die
hdhere Zahl von Kunden auch ein Mehr an Abschlussmdglichkeiten. Der
Bestand ist zum Ende der beruflichen Tétigkeit des Vertreter besonders wich-
tig, weil er die Berechnungsgrundlage fiir den Ausgleichsanspruch (§ 89 b
HGB), und damit auch der Altersversorgung, bildet.

2.5.6 Vergatung und Motivation

Jeder erfolgreiche Verk&ufer lebt aber nicht nur von seinem Fachwissen,
sondern in besonderem MaBe davon, wie er immer wieder in der Lage ist,
sich selbst zum Erfolg anzuspornen. Davon héngt es ab, ob er in dem Beruf
»Vertreter eine dauerhafte Chance hat und Uberleben kann. So gesehen
bietet ihm die Provision mit ihrer finanziellen Ausgestaltung ein Kraft-
feld, das ihm hilft Verluste und Niederlagen schnell vergessen zu machen.
Das System Provision ist damit ein Instrument der psychologischen Aufrus-
tung.

In einer aktuellen Umfrage von AC Nielsen (28) im Auftrag der Bildzeitung
wurde ermittelt, dass es fUr das Image eines Versicherungsunternehmen am
wichtigsten ist, dass es Uber einen sympathischen AuBendienst verfligt. Fir
12 % der Bevolkerung ist das die zentrale Positiv-Eigenschaft. Abgeschlagen
mit 7 % folgt in der Werteskala die Rendite, und gar nur 3 % der befragten
Personen setzen glinstige Pramien an die erste Rangstelle. Der AuBendienst
als Sympathietrager avanciert damit zum groBten Aktivposten der Gesell-
schaften. So gesehen kann es nicht schadlich sein, wenn Elemente der Ver-
gutung dazu beitragen, dass der AuBendienst auf Schwung bleibt und
dadurch zum positiven Gesamteindruck ,seiner Marke® einen wesentlichen
Beitrag leistet.
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3 Kunde und Kundenverhalten
3.1 Der Kunde
3.1.1 Klassifizierung

Im Breitengeschaft — also ohne gewerbliche und industrielle Vertrége — gibt es
in Deutschland etwas mehr als 50 Mio. Kunden im Alter von mehr als 14 Jah-
ren. Selbstverstandlich kann man bei einer so groBen Grundgesamtheit nicht
von dem Einheitskunden schlechthin sprechen, sondern muss versuchen, die
groBe Zahl nach den verschiedensten Merkmalen etwas Uberschaubarer zu
machen Eine interessante Einteilung, die zu den aus der Vergltung entste-
henden Fragestellungen passt, sortiert nach dem Grade des personlichen
Einsatzes, den die Versicherungsnehmer bei der Absicherung ihrer privaten
Risiken aufbringen. Dabei wird nach drei Kategorien unterschieden.

— Kundengruppe: Delegierer

Die gréBte Gruppe bilden die so genannten Delegierer. lhre Zahl wird mit etwa
25 Mio. eingeschétzt, durfte allerdings in den nachsten Jahren eher etwas
abnehmen. Die gute Hélfte also vertraut sich einem professionellen Berater an
und Uberlasst es ihm, das private Risikomanagement fiir sie zu steuern. Er
trifft die wesentlichen risikorelevanten Entscheidungen fir seine Kunden und
fuhrt sie auch aus. Solange die damit verbundene, haufig auch so ausge-
sprochene Erwartung im Schadensfall keine unangenehmen Uberraschungen
erleben zu missen, nicht enttauscht wird, ist dieser Kunde zufrieden und froh
dartber, dass er sich mit der ungeliebten Materie ,Versicherung” nicht Uber
das Notigste hinaus beschaftigen muss.

- Kundengruppe: Uberpriifer

Anders verhdlt es sich mit den Angehérigen der zweiten Gruppe, die im All-
gemeinen als Uberpriifer” bezeichnet werden. Sie haben eigene Ideen und
verflgen Uber ein gewisses Know-how in Versicherungsfragen, achten auch
auf den Preis. Sie stellen hohe Anforderungen an ihren Berater, wollen in die
Entscheidungsprozesse mit einbezogen werden, sie zumindest verstehen.
Man schatzt, dass etwa 40 % aller Versicherungsnehmer, also etwa 20 Mio.
Personen, dieser Kategorie angehdren und dass ihre Zahl in der Zukunft
ansteigen wird. Diese Gruppe bildet das Schwungrad fir Verdnderungen. Sie
legt Wert auf professionelle Beratung und fachkundige Betreuung. Derart
anspruchsvoller Kunden kann man sich nie ganz sicher sein. Sie platzieren
ihre Vertrage nicht nur bei einer Gesellschaft und sind im Zweifelsfall (schnell)
bereit sowohl den Vermittler als auch das Versicherungsunternehmen zu
wechseln.

— Kundengruppe: Macher

Die dritte Gruppe sind die ,,Macher”. Sie fuhlen sich in Versicherungsfragen
autark und stark genug, um eine eigene — ihre — Strategie selbsténdig festzu-
legen. Fir diese Versicherungsnehmer sind Vergiitungsfragen der Vermittler
wahrscheinlich ohne Belang. Sie besorgen sich die notigen Informationen
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selbstandig Uber Publikationen, Telefon oder Internet und entscheiden nach
eigenem Gutdlnken, zumeist wahrscheinlich zugunsten provisionsfreier
Angebote. Ihr Anteil an der Gesamtzahl dirfte — mit langsam steigender Ten-
denz — etwa bei 10 %, also ca. 5 Mio. Personen liegen.

Diese Kundenklassifizierung gibt uns eine wichtige Hilfestellung fir die Beant-
wortung der Frage, in welchem AusmaB Kunden bereit oder féhig sind, per-
sonliches Engagement in notwendige Entscheidungsprozesse einzubringen.
In diesem Zusammenhang stellt sich die weitere Frage, was Kunden von Ver-
mittlern erwarten.

3.1.2 Kundenkontakte und Kundenempfinden

Marktanalysen haben erbracht, dass ein hoher Prozentsatz der Kunden es
durchaus begriiBen wiirde, wenn sie haufiger Kontakt mit ihrem Vermittler hat-
ten. Im ersten Teil eines daflir entwickelten Fragebogens wird zunachst
ermittelt, wie oft der Kunde mit seinem Vertreter Kontakt hat. Mégliche Ant-
worten sind:

— mehrmals im Jahr
—einmal im Jahr
—einmal in zwei/drei ... Jahren

Daran schlieBt sich im zweiten Teil die Frage an, ob dies als ausreichend ein-
geschétzt wird, oder ob damit nach Vorstellung der Kunden Defizite verbun-
den sind. Das Uberraschende Ergebnis ist, dass in allen drei Kategorien der
Wunsch nach einer héheren Taktzahl deutlich zum Ausdruck kommt. Natur-
gemaB war dies in der ersten Kategorie weniger als in der zweiten, und in der
zweiten weniger als in der dritten. In dem Ergebnis ist damit wohl nicht nur der
Wunsch nach mehr Information enthalten, sondern auch eine sehr deutliche
Kritik, die landlaufig so formuliert wird, dass Vermittler sich vor Vertragsab-
schluss besonders intensiv um den Kunden kiimmern, nach dem Abschluss
aber die Betreuungsintensitat abrupt nachlésst.

Im dritten Teil der Befragung wird die Frage gestellt, ob die Kunden bereit
sind, fur mehr Service auch mehr Geld auszugeben. Auch in diesem Punkt
geben die Ergebnisse deutliche Hinweise. Mehr als die Halfte der Kunden
sind durchaus bereit, flr bessere Beratung und mehr Service auch tiefer in die
Tasche zu greifen.

Damit stellen sich zwei sehr bedeutsame Fragen: Die erste muss sich damit
beschéftigen, ob zwischen dem Vergtitungssystem ,,Provision” und dem Ver-
kauferverhalten eine Abhangigkeit entstanden ist, und die zweite, ob sich
diese Interdependenz in die Wahrnehmungswelt des Kunden Eintritt ver-
schafft hat. Man kommt bei ehrlicher Betrachtung wohl nicht darum herum,
beide Fragen mit einem ,Ja” beantworten zu missen. Die erste Frage haben
wir bereits an mehreren Beispielsféllen dargestellt.
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3.1.3 Kunde und Provision

Der Zweck eines durchdachten Vergltungssystems ist es, Geflihle anzuspre-
chen und ein bestimmtes Verhalten entweder zu kreieren oder zu verstérken.
Wirde ein System erkennbar diese Zielrichtungen nicht beférdern, so misste
es Uberdacht und neu justiert werden. Verglitungssysteme strahlen aber nicht
nur auf Vermittler aus, sondern auch auf Kunden. Auch aus ihrer Sicht mis-
sen sie angemessen ausgebildet sein und ihre besondere Interessenlage
berlicksichtigen. Diesem psychologischen Spagat wird von den Versiche-
rungsunternehmen in aller Regel nur wenig Bedeutung zugemessen, haufig
wird die Ambivalenz gar nicht erkannt. Vielen Versicherungsnehmern dagegen
ist die einseitige Ausrichtung des Systems Provision nicht verborgen geblie-
ben. Es wird darlUber in allen mdglichen Zirkeln diskutiert, aber grundsétzliche
Veranderungen sind bisher ausgeblieben. Einige Versicherungsunternehmen
versuchen jetzt werblich gegenzusteuern, indem sie in Werbekampagnen
versichern, dass ihre Kunden beruhigt sein kénnen, weil sie nicht nur bei
Vertragsschluss, sondern Uber die gesamte Laufzeit des Vertrages in den
Genuss einer exzellenten Betreuung kommen.

Uber den Wert solcher Werbeaussagen lasst sich sicherlich trefflich streiten.
Denn damit wird ja — von berufener Stelle — zugegeben, dass ein Mangel, oder
mindestens der Vorwurf eines Mangels besteht. Letztlich wird damit noch den
Kunden der Blick gescharft, die bisher noch keinen Anlass fir Kritik hatten.
Das Wichtigste ist jedoch, dass damit eine Behauptung aufgestellt wird, die
wahrscheinlich nicht eingehalten werden kann, weil sie nur mit Hilfe eines
geanderten Provisionssystems erreicht werden kann.

3.14 Kundenbindung

Versicherungsvertrage sind in der groBen Mehrzahl langfristige Vertrage. Das
Problem ist, dass der Kunde wéahrend dieser Laufzeit von seinem Vermittler
bestimmte Dienstleistungen erwartet. Dieser ist aber in ein Vergiitungssystem
eingebunden, das den Schwerpunkt seiner Arbeit in anderer Richtung, nam-
lich im Abschluss neuer Vertrage definiert. Im Zusammenhang mit CRM
haben wir das Modewort ,Kundenzentrierung” verwendet. Damit ist eine neue
Philosophie angesprochen, wonach der Kunde im Mittelpunkt aller Uberle-
gungen und MaBnahmen des Versicherungsunternehmen und seiner Agenten
stehen soll. Mit Hilfe einer umfassend kundenfreundlichen Geschéftspolitik
soll ein hoher Grad von Kundenbindung erreicht werden. Sie wird als Grad-
messer daflir herangezogen, ob der Kunde mit der Leistung des Vermittlers
und dessen Gesellschaft zufrieden ist, und die in Rechnung gestellten
Betrdge auch in Zukunft einzuldsen bereit ist. Erst wenn dieser Zustand
erreicht ist, zahlt” sich der Kunde flir Versicherungsunternehmen und Ver-
mittler wirklich ,aus”.

Die hohen Akquisitionskosten fihren namlich dazu, dass Kundenbeziehungen
erst etwa nach vier bis finf Jahren wirklich rentabel werden. Im Vergleich
“Provision/Courtage” l&sst sich dieser Zeitpunkt ziemlich genau ermitteln. Er
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ist mathematisch dann erreicht, wenn sich die Summe der Provisionsbetrage
und der Courtagebetrdge entsprechen. Die Gesamtaufwendungen gehen
spéatestens dann in eine degressive Verlaufslinie Gber, da auch die alljghrlich
anfallenden administrativen Kosten in aller Regel niedriger geworden sind als
bei Neukunden Insgesamt rechnet man in der Versicherungswirtschaft allge-
mein damit, dass die Aufwendungen flr Kundengewinnung rund sechs mal
so hoch sind, wie die Kosten fiir Kundenbindung.

Kundenbindung geht in einer hdheren Entwicklungsstufe in Kundentreue Uber.
Der Kunde erhdlt eine Ehrenbezeichnung und wird als ,,Stammkunde”
bezeichnet. Er ist fur Versicherungsunternehmen und Vermittler dann gleicher-
maBen besonders wichtig, weil er nur noch in geringem MaBe preissensitiv
reagiert. Gleichzeitig steigen die ,,Cross-Selling-Potenziale” deutlich an, weil
zunehmendes Vertrauen des Kunden mit einer beim Kunden gesteigerten
Kaufkraft einhergeht. Der Stammkunde ist aus seiner besonderen Stellung
heraus und der versicherungsmaBigen Geborgenheit, die ihn umgibt, zu
besonderer Hilfeleistung in Form von unentgeltlicher Werbung bereit. Er ver-
mittelt durch ,,Mund-zu-Mund-Werbung” kostenlos neue Kunden, die dann in
aller Regel treuer sind als die durch Werbung gewonnenen Der Kampf um
den Kunden lohnt sich also. Im Idealfall kann er sogar vom Geschéftspartner
zum Bundesgenossen entwickelt werden.

Das Bemiihen um den Kunden, der ,,Kampf”, wird unterschiedlich definiert.
Einvernehmen dirfte wohl zu der Frage bestehen, wann er begonnen hat.
Anders sieht es allerdings aus, wenn es um das Ende geht. Viele werden ohne
groB3 nachzudenken die Meinung vertreten, dass der Kampf dann beendet ist,
wenn der Kunde unterschrieben hat. Denn regelméBig tritt just zu diesem
Zeitpunkt ein deutlicher Spannungsabfall in der Kundenbeziehung ein. Der-
jenige aber, der sich wirklich Gedanken um die Gefiihlswelt seiner Kunden
macht, wird erkannt haben, dass es permanenter Anstrengungen um den
Kunden bedarf und man sich nie ganz sicher sein kann, ihn zu halten.

3.2 Kundigungsgrinde

Kunden sind anspruchsvoll und es gibt unendlich viele Kiindigungsgriinde
Allerdings fhrt langst nicht jedes negative Erlebnis sofort zur Trennung. Man
spricht in der Branche davon, dass etwa 85 % der unzufriedenen Kunden auf
Beschwerde oder sonstige Reaktion verzichten. Sprachrohr der Enttausch-
ten, ob zu Recht oder nicht, soll dahingestellt bleiben, sind zunehmend Ver-
braucherschutzeinrichtungen Schiedsstellen und die Medien. Selbstver-
sténdlich beschéftigen sich die Versicherungsunternehmen in internen Analy-
sen ebenfalls sehr griindlich mit dem Thema. Sie unterscheiden ganz grund-
satzlich nach einem Raster, ob sie selbst im weitesten Sinne, also unter Ein-
schluss von Sachbearbeitern Regulierungsstellen und Agenten, ein Ver-
schulden trifft oder nicht; ob ein Storno also vermeidbar war oder nicht. Durch
Befragungen abgesprungener Kunden kann man sich ein ziemlich genaues
Bild darliber verschaffen, was den Kunden wirklich dazu bewogen hat, die
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Notbremse zu ziehen. Im Zweifelsfall wird es oft ein ganzes Motivbilindel sein,
das zur Trennung gefiihrt hat. Deswegen sind in der nachfolgenden Ubersicht
auch Erst- und Zweitgrund angeflihrt. Es haben sich so genannte ,zentrale
Kindigungsgriinde” herauskristallisiert, die etwa 95 % aller vermeidbaren
Falle abdecken.

3.2.1 Ergebnisse aus Kundenbefragungen
Erstgrund Zweitgrund
1. Prémie 40 % 28 %
2. Konkurrenzabwerbung 41 % 27 %
3. Empfehlung 25% 26 %
4. Unzufriedenheit mit dem Vertreter 23 % 49 %
5. Negative Erfahrungen mit dem
Versicherungsunternehmen 13 % 23 %

6. Negative Erfahrungen mit
Schadensregulierung 18 % 13 %

3.2.2 Kunde und Stornoverhalten

Haufig beruht also die Unzufriedenheit mit der Gesellschaft darauf, dass der
Kunde schlechte Erfahrungen mit Mitarbeitern des Versicherungsunterneh-
mens gemacht hat oder mit der Regulierung eines Schadens nicht einver-
standen sein will. Hier sind zuvorderst nicht die Vermittler, sondern andere
Stellen im Hause des Versicherungsunternehmens am Zuge und ggf. zum
Umdenken aufgefordert. Wenn es aber darum geht, dass sich bei dem Kun-
den das subjektive Empfinden aufbaut, dass die Versicherung zu teuer ist
oder nicht mehr benétigt wird, dann scheint ein Beratungs- oder Betreu-
ungsproblem auf und der Kunde wird anféllig fir Empfehlungen Dritter die
Versicherung zu kiindigen. Nach Befragungen der Gesellschaft fir Konsum-
forschung ist der Anteil der Wechselwilligen in der Kfz-Versicherung
besonders hoch und wird mit ca. 30 % angegeben. Weiterfiihrende Untersu-
chungen zum Stornoverhalten haben ergeben, dass die Uberwiegende Mehr-
zahl der Kunden, die sich von einer Gesellschaft abwenden wollen, so
genannte , passive Wechsler” sind. Dies bedeutet nichts anderes, als dass sie
von Freunden, Bekannten oder der Konkurrenz auf ihren Versicherungsschutz
angesprochen werden und dann der Gedanke zu kiindigen, allmahlich Gestalt
annimmt. Es bedarf dann nur eines AnstoBes von auBen, der in der Konse-
quenz dazu fihrt, dass sich der Kunde mit dem Thema ,Versicherung”
beschéftigt und zu einer Entscheidung durchringt.

Kunden mit mehreren Vertragen bei einer Gesellschaft erweisen sich dabei als
deutlich weniger anféllig als solche Kunden, die nur einen Vertrag unterhalten.
MaBgeblich ist allerdings die Haufigkeit / RegelméaBigkeit des Vertre-
terkontaktes, und die ist aus der Natur der Sache heraus bei mehreren Ver-

24



tragen hoéher, als bei nur einem. Oft spielt auch ein gewisses Tragheits-
moment hinein: Es ist dem Kunden einfach zu viel Mihe, den gesamten Ver-
sicherungsschutz neu zu ordnen. Er schreckt vor der uniibersehbaren Auf-
gabe zurilick.

Die Ursachenforschung fuhrt insgesamt gesehen h&ufig unmittelbar zum Ver-
treter und seinem Verhalten dem Kunden gegenulber. Er hat es durch seine
Betreuung weitgehend in der Hand, ob bei dem Kunden eine Unsicherheit
spurbar wird, sei es Uber den Versicherungsumfang, sei es Uber den Preis, sei
es Uber die Qualitat der Mitarbeiter des Unternehmens oder schlieBlich Uber
die Rolle des Vermittlers selbst. Als Quintessenz bleibt festzuhalten, wenn der
Kunde seinem Vermittler keine Unachtsamkeit vorhalten kann, besteht eigent-
lich wenig Anlass daflir, dass sich Abwanderungsgedanken festsetzen und
ausbreiten. Falls aber doch, kann durch angemessene Betreuung eine psycho-
logische Sperre aufgebaut werden. Der Kunde kommt in die psychologisch
nicht einfache Situation, seinem Vertreter begriinden zu missen, wes-
halb er kiindigen will, obwohl eigentlich kein Grund vorliegt, jedenfalls keiner,
den der Vermittler zu verantworten hat.

3.3 System Provision aus Sicht der Versicherungsunternehmen

Fur die Versicherungsunternehmen mit eigener Organisation bietet das Sys-
tem ,,Provision” einige Vorteile. Besonders zu nennen ist dabei, dass die Ver-
sicherungsunternehmen mit Hilfe der erhdhten erstjahrigen Provision ein pro-
bates Mittel an der Hand haben, eigene Investitionen bei der Griindung von
neuen Vertretungen Uberschaubar zu halten und den Agenten selbst durch
angemessene Produktion in die Pflicht nehmen kdénnen. AuBerdem sind aus
der Tradition erwachsene Bindungen gegeben. Das System wurde so vorge-
funden, tbernommen und wird heute nach diesen Regeln praktiziert. Man ist
damit vertraut, in den Dimensionen der Provision zu denken. Das gilt nicht nur
flir die Agenten, sondern auch fir Fihrungskrafte im AuBendienst, die Bran-
chen und den Vertrieb im weitesten Sinne.

3.3.1 Flhrungskréfte und Flhrungsverhalten

Durch das System ,,Provision” wird ein bis in die letzten Verastelungen wirk-
sames Fuhrungskonzept fir den gesamten AuBendienst eines Versiche-
rungsunternehmens installiert. Die Verkaufserfolge der gesamten Organisa-
tion lassen sich Uber alle Branchen zeitnah erfassen und nach den verschie-
densten Vorgaben aggregieren. Jeder Verkaufer ist damit in ein Uberpri-
fungsraster eingeordnet, das Ruckschlisse auf akquisitorische Begabung,
Fachwissen und Einsatzwillen zuldsst. Der Provisionseffekt wird noch
dadurch verstérkt, dass Fuhrungskrafte und Betreuer ebenfalls weitgehend
produktionsabhéngig entlohnt und auch beurteilt werden. Das gilt ganz gene-
rell fUr die berufliche Leistung und damit verbundene Aufstiegsmaéglichkeiten,
und im Besonderen fir die Bezahlung. Diese setzt sich in aller Regel aus drei
Komponenten zusammen:
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— dem Festgehalt, das mit 60% der Beziige festgelegt ist,

— der variablen Anteilprovision, die mit 40% kalkuliert wird und durch Neu-
und Ersatzgeschéft ins ,Verdienen gebracht” werden muss,

— der Bonifikation. In diesem Teil sind verschiedene Aufgaben, darunter hau-
fig auch die Bestandsentwicklung, ndher spezifiziert. Die Bestandsent-
wicklung ist auch im Zusammenhang mit der Kostenentwicklung ein wich-
tiges Thema.

Die Bestandsentwicklung ist damit im Verhéaltnis zur Produktion in der VergU-
tungspraxis der Unternehmen untergewichtet. ReformmaBnahmen wurden
bei einzelnen Gesellschaften Giberlegt. Das Thema ist sehr komplex und in der
statistischen Erfassung auBerst kompliziert. Es kommt hinzu, dass die Fiih-
rungskrafte nicht hinter dem Thema standen. Sie gaben zu erkennen, dass sie
auf diesem Gebiet zu wenige Fuhrungsinstrumente und wirksame Einfluss-
mdglichkeiten sehen.

Zu dem noch nicht gelésten Problemfeld, wie Kundenorientierung und
Umsatzorientierung im Unternehmen als konkrete Aufgabenstellungen fiir die
Mitarbeiter verstandlich und nachvollziehbar dargestellt werden sollen, kom-
men zwei weitere, moderne Entwicklungen hinzu, deren Langzeitwirkung
nicht erkannt oder unterschétzt worden ist. Die Rede ist von Lean Manage-
ment und Shareholder Value.

3.3.2 Lean Management

Der Wegfall von Hierarchie-Ebenen wird in der Literatur als langst falliger
Abbau von Burokratie gepriesen. Dabei wird allerdings haufig Ubersehen,
dass damit gleichzeitig einer Reihe von durchaus féhigen Mitarbeitern Karrie-
remoglichkeiten abgeschnitten werden und damit starke Motivationskrafte
nicht zur Entfaltung kommen kénnen. Es entsteht in den Unternehmen eine
Uber verschiedene Ebenen verteilte Problemgruppe. Man spricht von ,Ver-
wendungsstau” oder ,Plateaued Persons”. Es sind damit diejenigen Mitar-
beiter angesprochen, die wahrscheinlich den Aufstieg in die nachste Stufe
erreicht hatten, deren Potenzial nach Einschatzung ihrer Vorgesetzten aller-
dings nicht ausreicht, um auch den Sprung in die Ubernachste Ebene im
Unternehmen zu schaffen. Diese Gruppe wird entgegen vielféltiger Meinung
im Laufe der Zeit nicht kleiner, sondern wéchst weiter an. Es kommt hinzu,
dass durch die starke Konzentration in der Versicherungswirtschaft und die
beachtlich ausgeweiteten Flihrungsspannen die Zahl der Flihrungskréfte ins-
gesamt kontinuierlich abgenommen hat, der Wechsel zu einer anderen
Gesellschaft seltener geworden ist. Die Folge ist, dass sich in allen Fih-
rungsebenen vieler Versicherungsunternehmen Mitarbeiter finden, die sich
mehr zutrauen, als sie in ihrer Position beweisen dirfen; sie filhlen sich ver-
kannt und sind latent unzufrieden. Es ist kaum zu erwarten, dass Mitarbeitern,
die sich in einer solchen beruflichen Situation befinden, der Blick fiir den Kun-
den gedffnet wird. Es verwundert daher nicht, dass jede flinfte Fihrungskraft
zugibt, die eigene Klientel nicht, oder nicht gentigend zu kennen. Auch sieht
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€s so aus, als ob sie fiir die langfristigen Folgen ihres Handelns nicht einste-
hen mussen.

3.3.3 Shareholder Value

Die mit dem Shareholder Value System” verbundenen Zielrichtungen sind
eindeutig auf den kurzfristigen Unternehmenserfolg konzentriert. Die Aus-
richtung aller MaBnahmen an der schnellen Wertsteigerung der Gesellschaft
steht im Vordergrund. Das Denken in langerfristigen Dimensionen nimmt ab,
wie beim FuBball wird nur noch von Spieltag zu Spieltag gedacht. Parallel
dazu werden monetére Anreizsysteme praktiziert, die zum kurzfristigen Han-
deln erziehen und strategisches Vorgehen weder fordern noch finanziell for-
dern. Eine derartige, mit dem Keim von Hektik versehene Geschéftspolitik, ist
vom Grundsatz her dem Gedanken der Kundenbindung im Sinne eines part-
nerschaftlichen Miteinanders keineswegs forderlich.

3.4 Kundenbindung und Gewinnsteigerung

Wie wir gesehen haben, bringt das System ,,Provision” im ersten Jahr hohe
finanzielle Belastungen fur die Versicherungsunternehmen. Man kdnnte
annehmen, dass deshalb eine gewisse Bereitschaft vorhanden sein sollte,
von diesem Kostenblock etwas herunter zu kommen. Dem steht allerdings
entgegen, dass die Provision am langen Ende billiger wird, als die Courtage.
Da die durchschnittliche Laufzeit der Vertrdge im kritischen Bereich
Sach/Unfall/Haftpflicht (SUH) nach wie vor mehr als fiinf Jahre betrégt, bleibt
hier zum Schluss sogar Geld Ubrig.

Andererseits versprechen Erfolge in der Kundenbindung hohe zusétzliche
Ertrage aus dem Bestand. Untersuchungen in den USA haben ergeben, dass
je nach Branche, der Minderung von Kundenabwanderungen im Mengen-
segment von nur 5 %, Gewinnsteigerungen von 25 % und mehr, entgegen
stehen. Diese Analysen zeigen aber auch auf, dass in erster Linie das
Geschéft mit den bereits existierenden Kunden Gewinn bringt, und dass nir-
gendwo der Gewinn eines Unternehmens so deutlich gesteigert werden kann,
wie durch den Ausbau des Geschéfts mit eigenen Kunden (,Anblindelung”).
Es besteht ganz offensichtlich eine strenge Korrelation zwischen Kundenbin-
dung und mdglicher Gewinnsteigerung. Kundenbindung wird damit zum ent-
scheidenden Faktor fir den Ertrag in der Versicherungswirtschaft. Damit ist
eigentlich dem Diktat der Kurzfristperspektive das Urteil gesprochen. Der
Marketingschwerpunkt wird sich a la longue von der Kundengewinnung in
Richtung Kundenbindung verlagern missen.

3.4.1 Mittel fir Stornobekdmpfung

Fur diesen Paradigmenwechsel stehen in den Versicherungsunternehmen aus
dem internen Finanzkreislauf im Grundsatz ausreichend Mittel zur Verfligung.
Sie ergeben sich daraus, dass die Kosten flir Storno und dessen iterativen
Ausgleich durch Neugeschéft sinnvoll direkt in MaBnahmen zur Storno-
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bekdmpfung und Kundenbindung umgeleitet werden kdnnten. Welche
Mandévriermasse sich dabei jahrlich ergeben kann, soll anhand einer Bei-
spielsrechnung dargestellt werden.

3.4.2 Formel

Stlick = Vertrage der vermeidbaren
Stornogrinde x Nettoprédmie = Stornoblock in Euro

durchschnittliche Folgeprovision

Es wird nun unterstellt, dass das Versicherungsunternehmen die Zahl der Ver-
lustvertrdge durch Neugeschaft wieder ausgleichen méchte und dabei auch
die bisherige Nettopramie mindestens wieder erreichen will. Bei den durch-
schnittlichen Abschlusskosten werden nur die Provisionen angerechnet.
Allein bei dieser Betrachtung ergibt sich ein gewaltiges Potenzial. Denn vor-
ausgesetzt, dass nur 10.000 Vertrage mit einer Durchschnittspramie von 175
Euro und mit einem Durchschnittsfolge-Provisionssatz von 10 % verloren
gehen und mit einem durchschnittlichen Abschlussprovisionssatz von 60 %
wieder hereingeholt werden sollen, so ergibt sich eine Differenz von 1.050
Mio. Euro zu 175.000 Euro, also von 875.000 Euro. Die Berechnung zeigt,
dass die Versicherungsunternehmen leicht in der Lage sind, mehr Geld fur die
Zufriedenheit ihrer Kunden einzusetzen. Letztlich wird am falschen Ende
gespart. Was im Bereich Kundenbindung nicht ausgegeben wird, muss Uber
Neugeschaft teuerer bezahlt werden. Obwohl alle Versicherungsunterneh-
men unter dieser Situation leiden und die entsprechenden eigenen Zahlen-
werte im Unternehmen leicht zu beschaffen sind, ist die breite Diskussion zu
diesem Punkt weitgehend ausgeblieben.

3.4.3 Rentabilitdt von Kundenverbindungen

Eine weitere interne Finanzierungsquelle ergibt sich aus einer interessanten
Erkenntnis, die die Versicherungsunternehmen insbesondere im Zusammen-
hang mit der Abwanderung langjahriger Kunden erfahren mussten. Diese
schlagen namlich in der Rentabilitdt besonders unangenehm zu Buche.
Untersuchungen der Gesellschaften zu Schadensverlaufen haben das klar
zutage gebracht. Rentabilitatsvergleiche zwischen

— dem Gesamtbestand des Versicherungsunternehmens und
— der Summe der in einem Jahr gekiindigten Vertrage und
— der Summe der im selben Jahr akquirierten Vertrage

zeigen mit erstaunlicher RegelmaBigkeit, dass gerade die gekiindigten Ver-
trage bessere Ergebnisse ausweisen als der Gesamtbestand bzw. Neube-
stand. Es gehen also just die vom Schadensverlauf besten Vertrage verloren.
Dieser Trend der ,negativen Risikoauslese” ist besonders im gewerblichen
und industriellen Geschéaft nur mit Mihe wieder umkehrbar.

Durch Storno werden also nicht nur die Akquisitionsleistungen der Vergan-
genheit zunichte gemacht. Es werden auch mdgliche, in der Zukunft liegende
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Gewinnsteigerungen aus dem Bestand vereitelt, und es bedarf hoher Wieder-
beschaffungskosten um rein rechnerisch, den alten Stand, allerdings mit
geringerer innerer Qualitat, wieder zu erreichen.

3.5 Versicherungsmarkt und 6ffentliche Meinung

Das System Provision hat sich in der Vergangenheit bewéahrt. Zu Zeiten eines
offenen Marktes im 19. Jahrhundert oder nach dem 2. Weltkrieg konnte es
die ihrinnewohnende Stérke voll entfalten. Die Betonung auf Neugeschéft und
beachtliche Sofortvergltungen brachten eine ungebremste Dynamik in Gang
und sorgten so daflir, dass schnell der notwendige Sockel an Versicherungs-
schutz in der Bevodlkerung aufgebaut werden konnte. In diesen Griinderjahren
war es nicht sonderlich schwierig Neugeschéaft in hohem MaBe in Bestand zu
transformieren

Heute ist der Markt im Wandel begriffen, das genaue AusmaB wird jedoch erst
mit Verzdgerungen sichtbar. Sicher gibt es Verweigerer, die Versicherungs-
schutz fUr Leib und Leben, Hab und Gut, schlicht flr entbehrlich halten. Sol-
che, nur nominellen Reserven, kénnen nicht verbergen, dass Sattigungsten-
denzen im Markt immer deutlicher sichtbar, werden. Selbst die hohen Neuge-
schaftszahlen der Gesellschaften tduschen, denn es handelt sich dabei zu
beachtlichen Teilen um Abwerbungen von Konkurrenzunternehmen Salopp
formuliert, kann man sagen: Jeder verliert an jeden und holt es sich mit viel
Muihe von allen wieder zurlick. Dieser teuere Kreislauf, der in seinen Erschei-
nungsformen an ein Perpetuum mobile erinnert, darf keinesfalls mit einem
offenen Markt verwechselt werden. Die Zahl nicht versicherter aber ver-
sicherbarer Risiken ist im Abnehmen begriffen. Gleichwohl zielt die Haupt-
stoBrichtung des Systems Provision auch heute noch auf Neugeschéft Das
System Provision biindelt die Kréfte in eine Richtung, in der, nicht mehr genu-
gend Futter vorhanden ist, nicht mehr geniigend Erfolge mdglich sind. Um
Uberleben zu kénnen, wird die Abwerbung aggressiver,. Der so gewonnene
neue Kunde ist in aller Regel auch weiteren Abwerbungsversuchen zugéng-
lich. Das Geschehen wiederholt sich. Durch diese kumulative Fehlsteuerung
negiert die Assekuranz die Gesetze des Marktes. ErfahrungsgemaB kann sich
das auf Dauer keiner, leisten, ohne Schaden zu nehmen. Das System vergeu-
det Kréfte und schwécht sich damit selbst. Die Situation passt zu einem
Sprichwort aus Amerika, das da lautet: ,Es hilft nichts, wenn Du das Tempo
erhéhst, wenn Du auf dem falschen Weg bist.”

3.6 Fazit: Courtage — Provision

Bei dem Vergleich Courtage — Provision sprechen aus heutiger Sicht auf den
ersten Blick einige Punkte gegen das System Provision. Es ist mehr auf Kun-
dengewinnung als auf Kundenbindung ausgerichtet. Folgerichtig konzentrie-
ren sich die Vermittler, vorwiegend auf das Neugeschéft zum Nachteil der
Bestandsarbeit Damit schaden sich die Unternehmen letztlich selbst, weil fort-
wahrend und mit hohen finanziellen Auswirkungen, perpetuierend das teuer-
ste Geschaft generiert wird.
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In einem enger werdenden Markt, in dem die Kunden anspruchsvoller werden
und Medien und Verbraucherschutz an Einfluss gewinnen, ist es wohl an der
Zeit die Rolle des Provisionssystems auf den Priifstand zu stellen. Sind die ihm
inneliegenden Kréafte noch in der Lage sich so zu entfalten, dass es auch
weiterhin den Treibriemen fir eine breitangelegte, dauerhafte Expansion bil-
den kann. Diese Frage ist fir den Verfasser bereits beantwortet, so dass sich
die weiteren Ausflhrungen darauf konzentrieren kénnen, ob das geltende
Provisionssystem durch unterstiitzende MaBnahmen a jour gebracht werden
kann, oder ob das Provisionssystem radikal (also von der Wurzel her und von
Grund auf) gedndert werden sollte. Genauer gesagt: Sollte das System einem
so gravierenden Prozess unterzogen werden, dass am Ende ein neues ent-
steht?

Es soll nun keineswegs der Eindruck erweckt werden, als ob die Versiche-
rungsunternehmen mit eigener Organisation die Geschehnisse auf dem Markt
entweder nicht bemerkt oder einfach ignoriert hatten. Das Gegenteil ist der
Fall. Es gibt eine Vielzahl von Optimierungsversuchen. In einem kleinen his-
torischen Abriss soll das Auf und Ab — der Wandel — an einigen Beispielen
dargestellt werden.

4 Provisionssystem und Vision eines neuen Vertretertypus
4.1 Ausgangsposition nach dem 2. Weltkrieg

Die meisten Gesellschaften haben sich nach den Wirren des 2. Weltkrieges
dazu entschlossen, sobald es ging fur alle Vertreter ihrer Organisation ein ein-
heitliches Provisionssystem zu fahren. Es galten Ubersichtliche Provisionsta-
bellen mit zwei oder drei Unterteilungen fir Hauptvertreter, Generalvertreter
und besonders erfolgreiche Agenturen. Das System war in der Zeit des
Wiederaufbaus nach dem Kriege durchaus ausreichend. Es ging allenthalben
aufwarts, der Versicherungsmarkt war noch weit offen und die Vermittler
konnten am Wirtschaftswachstum sehr gut partizipieren.

4.2 Zentrales Direktes Inkasso

Als traumatisches Erlebnis im kollektiven Gedé&chtnis der Vertreterschaft ist die
Einflhrung des Zentralen Direkten Inkasso (ZDI) mit einem durchgangigen
Abschlag von 1,2 % auf den Folgeprovisionssatz verblieben. Die Gesell-
schaften haben damals das Inkasso der Folgeprovisionen von den Vertretern
abgezogen und in eigener Regie Ubernommen, und daflr den Vertretern die
Provision um im Schnitt etwa 10 % reduziert. Dabei handelt es sich allerdings
nicht um einen einmaligen Vorgang, sondern um einen sich periodisch
wiederholenden Effekt. Es mag heute dahin stehen, ob nicht auch andere
Lésungen moglich gewesen wéren. Sicher ist, dass die Vorteile auf Seiten der
Gesellschaften Gberwiegen. Manchen Vertretern wurde in der Tat Arbeit abge-
nommen, allerdings nicht in dem AusmaBe, wie sie dafiir Einkommensminde-
rungen verkraften mussten. Denn viele Vermittler haften ihrerseits bereits
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Abbuchungsvereinbarungen mit der Kundschaft getroffen. Andererseits
wurde den Versicherungsunternehmen Arbeit in beachtlichem AusmaB abge-
nommen, denn die Finanzkontrolle fiir ein groBes Inkassantenheer ist eine
aufwéndige Angelegenheit. Die Revision musste hier und da eingeschaltet
werden, denn mancher Inkassant war einfach Uberfordert, wenn er Gber ver-
héltnismaBig hohe Betrage, die ihm zwar nicht zustanden, Verfigungsmacht
besaB. Zudem konnten Zinsvorteile realisiert werden, weil die Gesellschaften
Uber das ZDI schneller zu ihrem Geld kommen konnten.

Aus dem Schlagabtausch von damals sollen zwei Meinungen noch einmal
wiederholt werden. Die Gesellschaften argumentierten damit, dass kinftig
den Agenten mehr Zeit fur die Akquisition zur Verfiigung stiinde und dies
letztlich den Vertretern zugute komme. Die Vertreter konterten damit, dass
regelmaBige Kontakte von Vermittler zu Kunde abgeschnitten wiirden, die auf
andere Weise mihevoll wieder aufgebaut werden mussten.

4.2.1 Betriebsvergleich

Auch nachdem das ZDI eingefihrt war und praktiziert wurde, gingen die Dis-
kussionen in den einzelnen Gesellschaften und auf Verbandsebene weiter. Die
Gremien der Vertreterschaft legten eigene Untersuchungen vor, die in diver-
sen Kommissionen unter dem Rubrum ,,Vertretereinkommen” intensiv erdrtert
wurden. Bei einigen Gesellschaften kam es schlieBlich zur Einsetzung von
Treuhandern, die den Auftrag hatten, Agenturen auf ihre Ertragssituation zu
untersuchen. Zeitlich in etwa parallel dazu wurde der so genannte Betriebs-
vergleich des BVK in Zusammenarbeit mit der Universitat Kéin installiert.
Darin werden die aus den verschiedensten Gesellschaften teilnehmenden
Agenturen nach BestandsgréBenklassen zusammengefasst und anonymisiert
aussagekraftige Kostenséatze fir die einzelnen Gruppen ermittelt. Die erste
Auswertung brachte auf breiter Front alarmierende Ergebnisse zur Ertragssi-
tuation der Agenturen. Es wurde allgemeiner, die Grenzen der Versicherungs-
unternehmen Uberschreitender, Handlungsbedarf erkennbar.

4.3 Modernisierung der Agenturen

Das von der Struktur her einheitliche, in den Provisionssétzen natirlich unter-
schiedliche, géngige Provisionssystem der Versicherungswirtschaft wurde
allerorten auf Wirksamkeit und Akzeptanz Gberprtft. Als Ergebnis schélte sich
heraus, dass bei allen Kriterien, die ein modernes und in sich schliissiges
Konzept ausmachen, Defizite vorhanden waren. Es enthielt kaum griffige
Steuerungselemente und nur wenige auf BestandsgroBe und Fahigkeiten der
Agenturen ausgerichtete Leistungsanreize. Gerade die starken und unterneh-
merischen Vertreter — sie waren es, die in den Gremien den Ton angeben —
sahen ihre Leistungen, insbesondere in den zweigliedrigen Systemen nicht
mehr ausreichend honoriert, und drangten auf gréBere Variationsbreite. Im Ver-
ein mit den Ergebnissen des Betriebsvergleichs wurde auch die Ertrags-
situation als kritisch angesehen.
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Es kam hinzu, dass die Versicherungsunternehmen zu dieser Zeit mit vielfa-
chen Modernisierungsvorschlagen und teueren Investitionswiinschen auf ihre
Organisationen zukamen, um sie fir die Zukunft gegentiber anderen Ver-
triebsformen Uberlebensreif zu machen. Die Agenturen muissten aufriisten
und ihre Blurordume rein optisch gefélliger gestalten und den durch den
Begriff von ,Corporate Design” gepragten Anforderungen geniigen. Es war
damit die Vorstellung verbunden, die AuBenwirkung ihrer Agenturen auf hdhe-
rem Niveau zu vereinheitlichen. Die Gestaltung der Vertreterbiiros sollte nicht
mehr nur den individuellen Vorstellungen des Vertreters genligen, sondern
auch deutlich machen, welche Gesellschaft dahinter steht und einen hohen
Wiedererkennungswert fir den Kunden sichern. Logistisch musste der Ein-
satz moderner Birotechnik von den technischen Zentralen auf die Vertriebs-
netze Ubertragen werden. SchlieBlich stand bei den meisten Gesellschaften
auch die personelle Verstarkung durch Einsatz von Kundenbetreuern / Jung-
verkdufern in den Agenturen auf der Wunschliste. Es wurde allerdings sehr
schnell deutlich, dass solche Kraftakte den Agenturen ohne massive Unter-
stitzung der Gesellschaften nicht zuzumuten waren. Einige Versicherungs-
unternehmen entschlossen sich deshalb dazu besondere Programme aufzu-
legen und sie durch Zuschisse zu beférdern. Andere sdhen mehr Vorteile
darin, die Provisionssysteme zu modernisieren und auf diesem Weg den
finanziellen Spielraum der Agenten zu vergréBern.

Dies fiihrte bei einigen Versicherungsunternehmen zu neuen, breiter aufgefa-
cherten Systemen von aufeinander abgestuften Fallgestaltungen im Sinne
von Leistungsprovision mit mehreren Varianten. Im Gegensatz zum alten Sys-
tem, wo de facto nur eine oder maximal zwei Aufstiegsmdglichkeiten bestan-
den, wurden jetzt regelrecht finanzielle Laufbahnordnungen” erdffnet. Dane-
ben tauchen in diesen Modellen Vorgaben auf, die aus Programmen oder
Ausschreibungen Ubernommen wurden und die neben Produktionsziele tre-
ten bzw. diese ergénzen.

4.3.1 Neue Provisionselemente
Fachwissen, Servicequalitét, Mitarbeiter, Bestandswachstum

Neben althergebrachten und tblichen Leistungsvoraussetzungen in Form von
besonderen Produktionsleistungen war auch die Forderung nach speziellen
Fachkenntnissen, besonderer Servicequalitat und liberdurchschnittlichem
Bestandswachstum in der Sachversicherung enthalten.

4.3.2 Fachwissen

Es war ein Novum in der deutschen Assekuranz die Forderung nach beson-
derem Fachwissen in ein Provisionssystem zu verankern. Einerseits sollte
dadurch Unterstlitzung durch den betreuenden AuBendienst auf ein vertret-
bares MaB heruntergefahren werden. Der Hauptgrund war jedoch, die Rolle
des Agenten bei seinen Kunden zu festigen, als der Fachmann, der auch in
schwierigen Versicherungsfragen Rede und Antwort stehen kann und deshalb
Anerkennung findet.
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4.3.3 Servicequalitét

Gleiches gilt fur die Forderung nach einer besonderen Servicequalitat. Mit Hilfe
der gerade entwickelten Vertreterinformationssysteme (VIS) konnte erst-
mals der Bestand nach verschiedenen Vorgaben maschinell strukturiert wer-
den. Durch Verkniipfung von Agenturdaten, die der Vertreter selbst in das
System einspeisen kann, und Gesellschaftsdaten, auf die der Agent Zugriff
hat, war es mdglich geworden individuelle und anlassbezogene Selektionen
zu fahren und dem Kunden anlassentsprechende Beratung anzubieten.

4.3.4 Mitarbeiter in der Agentur

Schnelles Wachstum in der Agentur kann dazu flhren, dass die Grenzen der
Leistungsfahigkeit erreicht werden. Die Potenzierung der Arbeitskraft durch
Einstellung von Mitarbeitern in der Agentur, sei es als Burokraft oder als Kun-
denbetreuer wird damit zur betriebswirtschaftlichen Pflicht. Viele Vertreter tun
sich sehr schwer auf dem Wege vom Verk&ufer zum Arbeitgeber und scheuen
aus Kostengriinden oder innerer Unsicherheit davor zurtick. Es bedarf oft
intensiver AnstoBe und Hilfestellung der Flhrungskréafte, um durch sinnvolle
Aufgabenzuordnung in der Agentur nachhaltige Impulse fur den Kundenser-
vice durchzusetzen. Damit sind neue Féhigkeiten des Vertreters angespro-
chen. Er muss sich vom reinen Verkaufer zum Arbeitgeber entwickeln und
Managementaufgaben in der Agentur Ubernehmen. Je mehr Mitarbeiter er
hat, desto mehr wird die unternehmerische Aufgabe und seine Fiihrungsver-
antwortung in den Vordergrund geriickt. Die Verpflichtung eines AuBen-
dienstmitarbeiters in der Agentur ist zudem haufig ein erster Schritt in Rich-
tung langfristig geplanter Nachfolgeregelung.

4.3.5 Eigenleistung des Agenten

Provisionsmodelle sind hochgezilichtete Vertriebssteuerungsmotoren, die
sich nicht nur auf ein Kriterium beschrianken, sondern dem Verkaufer eine
ganze Reihe von Leistungsvoraussetzungen auferlegen. Zu solchen Steue-
rungsmerkmalen zéhlen bei einigen Gesellschaften auch eine vom Agenten
personlich zu erbringende Eigenleistung. Das Kriterium ist eine von mehreren
Voraussetzungen flr die Hochstufung in der Tabelle. Diese Anforderung wirkt
in einem Provisionssystem eigentlich deplatziert, und vertragt sich schlecht
mit der gleichzeitig geforderten Einstellung von Mitarbeitern. In einer Aus-
schreibung, wenn sie mit einer personlichen Wirdigung verbunden sein soll,
ist nichts dagegen einzuwenden.

Wichtig fur die Versicherungsunternehmen ist, dass Vertreter ihre Kunden
ordentlich betreuen und mit Erfolg die Produkte der Gesellschaft verkaufen.
Da die Gesellschaften sehr gut wissen, dass diese Aufgabe mit zunehmen-
dem Bestand immer arbeitsaufwandiger wird, legen sie Wert darauf, dass der
Vertreter sowohl im Innendienst als auch AuBendienst Mitarbeiter einsetzt.
Deshalb sind Verwaltungskréafte in den Agenturen im Einsatz und seit einigen
Jahren eine stetig wachsende Anzahl von Kundenbetreuern.
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Man sollte annehmen, dass in einem derartigen, arbeitsteilig organisierten
System das wirtschaftliche Gesamtergebnis der unternehmerisch gefiihrten
Agentur ausschlaggebend sein sollte fiir die Beurteilung. Wenn darin Einzel-
ergebnisse analysiert werden, dann die fiir Kundenbetreuer, denn fir sie leis-
ten die Versicherungsunternehmen beachtliche Zuschisse. Sie werden in
Gemeinschaftsarbeit zwischen Gesellschaft und Vertreter fachlich ausgebil-
det und in ihrer Personlichkeitsbildung so entwickelt, dass sie zu gegebener
Zeit in der Lage sein sollen, die volle oder teilweise Nachfolge des Prinzipals
antreten zu kénnen.

Der Forderung nach der Eigenleistung liegt die Uberlegung zugrunde, dass
auch der Chef permanent seine Waffen im Kundengesprach scharfen muss,
da sie sonst stumpf werden. Sicher werden auch bestimmte Kunden die per-
sonliche Betreuung fiir sich reklamieren, und schlieBlich muss der Prinzipal
auch Vorbild fir seine Mannschaft sein. Mit derartigen Argumenten kann man
sich sofort anfreunden. Weniger plausibel ist es, wenn mit der Forderung der
so genannte Sofa-Effekt” verhindert werden soll. Diese abwertende Formu-
lierung ist flr solche Félle gemeint, in denen trotz Beschaftigung bezuschuss-
ter Mitarbeiter in der Agentur die Leistungen stagnieren.

4.3.6 Bestandswachstum

Vergabekriterien bilden den Schlussstein von Vergltungsmodellen. In ihnen
werden flr jede angestrebte Stufe die zu erflillenden Voraussetzungen fest-
gelegt. Neben reinen Produktionswerten ist darin erstmals auch das Erfor-
dernis ,Bestandszubau” enthalten. Die besprochenen Provisionselemente
sollen einzeln oder in Verknlpfung die Agenturen dazu beféhigen, nicht nur
Abschlisse, sondern auch Bestandswachstum zu erreichen. Die Elemente
Service und Stornoverhitung durch Kundenbetreuung wurden damit, wenn
auch nur indirekt, als integrale Bestandteile in ein Provisionssystem einge-
baut. Interessant dabei ist, dass die strategische Komponente, bei der die
langfristige Entwicklung des Bestandes als Richtschnur dient, zeitlich friher
formuliert wurde als die operative. Sie kommt erst als Jahr-zu-Jahr-Betrach-
tung”, z. B. in der Stlickstornoquote zum Tragen.

Insgesamt handelt es sich in diesem Stadium um einen ersten Schritt, denn
entgegen der Intention konnte die neue Forderung sogar gegensatzlich wir-
ken und ausschlieBlich durch Driicken auf das Neugeschéft erreicht werden.
Denn Bestandswachstum kann natirlich auch auf dem Wege erreicht werden,
dass das Neugeschaft schlicht groBer ist als die Abgénge. Im Versicherungs-
alltag wird dies haufig so beschrieben, dass das, was vorne auf den Wagen
aufgeladen wird, hinten wieder herunterfallt. Da es schwierig ist, das
erwlinschte Bestandswachstum exakt zu beziffern, wurde es mit dem unbe-
stimmten Rechtsbegriff Uberdurchschnittlich” versehen. Dabei kann die
Bestimmung nach regionalen (z. B. im Verbund einer regionalen Verkaufsor-
ganisation) oder funktionalen Kriterien (z. B. nach BestandsgréBenklassen
oder Provisionstabellenzuordnung von Vertretern) hinreichend genug
bestimmt werden.

34



4.4 Provisionstabelle: Aufstieg ohne Riickstufung

Der Aufstieg von einer Plattform zur nachsten ist im Allgemeinen kein einfa-
cher Spaziergang. Vor jedem Aufstieg miussen Leistungshirden und Zeitvor-
gaben erfullt werden. Als Ausgleich dafiir enthalten die Systeme im Allgemei-
nen keine Rickstufungsmechanismen. Dies selbst dann nicht, wenn der Leis-
tungsstandard spéter etwas oder auch stark nachlésst. Ruckstufungen sind
daher letztlich nur im Wege der Vereinbarung oder durch Anderungskiindi-
gung durchsetzbar. Andere Lésungen sind im Wege der vorzeitigen Pensio-
nierung gegeben oder durch den Einsatz von Kundenbetreuern / Jungver-
kaufern. Es handelt sich um einen kollektiven Akt der Ricksichthahme und
Anerkennung der Erfolge der Vergangenheit. Der Vertreter soll, in gewissem
Rahmen, die Sicherheit haben, seinen erreichten Standard auch dann halten
zu kénnen, wenn die Leistungskraft — méglicherweise sogar unverschuldet —
schwacher wird. Einzelheiten werden von Gesellschaft zu Gesellschaft unter-
schiedlich zwischen Geschéftsleitung und Reprasentanten der Vertreterschaft
(Hausvereinen) abgesprochen.

4.5 Fazit: Provisionselemente als Motor der Entwicklung

Als wichtigstes Ergebnis ist festzuhalten, dass erstmals in Provisionssyste-
men Qualitatsanforderungen an Vertreter definiert wurden, die im Laufe der
Zeit die gesamte AuBenwirkung verandern, die Geschaftsablaufe beschleuni-
gen und parallel dazu auch die Qualitat des Geschaftes anheben sollten. Ein
weiterer Vorteil flr die Gesellschaften bestand darin, dass der Kostenblock
Provisionen im Griff gehalten und gleichzeitig noch die in den Organisationen
erwlinschten Investitionen Uber die Provisionssysteme gesteuert und finan-
ziert werden konnten.

Bei einzelnen Gesellschaften stellte sich dieser Schritt als eine ungeheuer
bedeutsame Weichenstellung heraus. Damals wurde die Vision eines neuen
Typus ,Vertreter” entwickelt. Durch die Verankerung in Provisionssysteme
wurden Aufgabenstellungen flr die Zukunft Uber den Tag hinaus fest-
geschrieben. Es war dies nicht nur die Geburtsstunde fiir neue Vergitungs-
systeme, sondern auch flr

- erhdhte Anforderungen bei der Personaleinstellung,

- neue Systeme der AuBendienstausbildung,

- ein modernes und weitgehend einheitliches Erscheinungsbild der
Agenturen einzelner Gesellschaften,

— den Siegeszug der Technik in den Agenturen.

5 Provisionsergédnzende Regelungen

5.1 Geschéftsplan und Bonifikation

Bevor wir die weitere Entwicklung von Provisionssystemen weiterverfolgen
wollen, ist hier zunachst ein Abstecher zu den die Provisionstabellen ergan-
zenden Verkaufsausschreibungen (Geschéaftspléne, Bonifikationsausschrei-
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bungen) nétig. Derartige Ausschreibungen sind Elemente vertrieblicher Fein-
steuerung und situative Ergdnzung der Provisionssysteme. Die Geburts-
stunde dieser Ausschreibungen war die Erkenntnis, dass den Provisionsre-
gelungen ein beachtlicher Evidenzmangel anhaftet. Die Provision verlauft
namlich statisch, wahrend Uber Sonderausschreibungen progressive Gestal-
tungen, sowohl bei kurzfristigen als auch Uber das Jahr giltigen Ausschrei-
bungen, mdglich sind. Zumeist handelt es sich dabei um die Férderung sol-
cher Geschaftssegmente, die die Organisation von sich aus nicht, oder nicht
im erwiinschten MaBe aufgreift, die aber fir das Versicherungsunternehmen
als Ganzes wichtig sind. Durch attraktive Zusatzvergitungen werden vor-
nehmlich die ehrgeizigen Verkaufer angesprochen und zu Uberdurchschnitt-
lichen Leistungen angespornt.

5.1.1 Beispiel: ,,Junger Markt”

Ein gutes Beispiel fur eine sinnvolle Ausschreibung ist das Geschaft mit jun-
gen Leuten, der ,Junge Markt”. Vertragsabschlisse bei dieser Klientel sind
nicht einfach und bringen auf Grund niedriger Versicherungssummen
zunachst wenig Geld. Sie zahlen sich jedoch auf lange Sicht aus. So wurden
Geschéftsabschlisse mit jungen Kunden auf die weitere Entwicklung unter-
sucht und dabei festgestellt, dass der Umfang des Versicherungsschutzes mit
dem wirtschaftlichen Aufschwung der Versicherungsnehmer einhergeht. Eine
Analyse aus dem Jahre 1996 hat dazu wichtige Ergebnisse vermittelt. So gibt
z.B. eine junge Familie mit einem monatlichen Bruttoeinkommen von 3.250
Euro etwa 160 Euro pro Monat fir ihren Versicherungsschutz aus. Steigt das
Bruttoeinkommen hingegen auf etwa 5.000 Euro pro Monat, so verdoppelt
sich der fur Versicherungen pro Monat anzusetzende Betrag auf mehr als 325
Euro. Diese fiir Agentur und Unternehmen gleichermaBen wichtige Erkenntnis
rechtfertigt bereits auBerhalb jeglicher Uberlegungen zur demographischen
Entwicklung in Deutschland massive FordermaBnahmen, die mit der Provi-
sion allein nicht darzustellen sind. Zu den weiteren Anwendungsbereichen,
die fur die Versicherungsunternehmen wichtig sind, aber von der Provision
nicht gentigend erfasst werden, zahlen insbesondere solche Segmente, in
denen der Markt noch offen ist, wie z. B. in der Unfallversicherung, sowie
Branchen, die fir die Versicherungsunternehmen besonders rentabel verlau-
fen.

5.1.2 Ausschreibungen und Psychologie

Das System gewinnt nicht nur durch attraktive Geldbetrage oder Sachpreise
(Reisen) an Durchschlagskraft, sondern auch durch die mégliche organisa-
tionstibergreifende Konzeption. Fir Verk&ufer und Betreuungsorgane werden
identische Ausschreibungskriterien, jedoch mit unterschiedlichen Zielstellun-
gen und unterschiedlichen Betrdgen, vorgegeben. Den Versicherungsunter-
nehmen ist damit ein Marketing-Instrument in die Hand gegeben, das
besonders durch die kurze Reaktionszeit vielseitig anwendbar wird. Bewahrt
haben sich Ausschreibungen auch dann, wenn es darum geht, aus einer Ver-
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kaufsmannschaft mehr Leistung herauszuholen. Dabei spielen gruppendyna-
mische Effekte ebenso eine Rolle wie die Hinflhrung von Verk&ufern in neue
Dimensionen der Leistungsstarke, in Richtung ,,Grenznutzen”. Dies gelingt
dann am besten, wenn keine festen Betrage ausgelobt wurden, sondern die
Bonifikation nach oben offen leistungsentsprechend berechnet wird, oder
wenn ausschreibungstechnisch eine oder mehrere Hirden mit steigenden
Vergltungssatzen eingebaut werden. Teilweise arbeiten die Gesellschaften
auch mit Kompensationsmaoglichkeiten um durch Starken-Schwachenaus-
gleich aufs Ganze gesehen noch gréBere Effekte erzielen zu kénnen. Fir die
Ausschreibungen sind genaue Analysen und psychologisches Einflihlungs-
vermodgen erforderlich. Denn: Verk&ufer sind sensibel und reagieren auch so.
Sie sehen Zielstellungen nicht immer nur positiv als Handlungsansporn, son-
dern auch negativ als Handlungsbarriere. ,,Das schaffe ich sowieso nicht”! Bei
der Definition der Ziele ist deshalb AugenmaB angebracht. Uberforderungs-
parolen machen erfahrungsgemaB schnell die Runde durch eine Organisa-
tion. Statt Aufbruchstimmung kann dann genauso gut Lethargie erzeugt wer-
den. In Verkaufsausschreibungen kénnen homogene Gruppen zusammenge-
fasst werden, z. B. durch Zuordnung nach BestandsgréBenklassen der Agen-
ten. Auch Sondertatbestande in der Bestandszusammensetzung, wie z.B.
Industrie- oder Gewerbebestand kdénnen in den ZielgréBen angemessen
bertcksichtigt werden, Punkte also, auf die Provisionstabellen kaum einzu-
stellen sind.

Geschéftsplane waren in der Urform rein auf Neugeschaft ausgerichtet, also
ein zusétzlicher Treibriemen flr Akquisition. Spater kam ein weiterer Ansatz
hinzu. Die Gesellschaften werden zunehmend in die Lage versetzt, qualitativ
unterschiedliches Geschéft auch in der Verglitung unterschiedlich zu gewich-
ten, was mit der reinen Provision in der Regel ebenfalls nicht darzustellen ist.
So konnen z. B. Abwerbungen in der Kraftfahrt-Versicherung mit Schadens-
freiheitsrabatt besonders bonifiziert werden. So entstand im Laufe der Zeit
parallel zur Entwicklung verfeinerter Geschaftsanalysemethoden der Bedarf
nach verfeinerten Steuerungsmaoglichkeiten die in einem engen Korsett regu-
lierter Vergltungssysteme nicht mdéglich sind. Die sich hier auftuende Licke
wurde durch Ausschreibungen (weitgehend) geschlossen.

5.1.3 Rechtsnatur von Ausschreibungen

Rechtlich sind Ausschreibungen und Geschaftsplane Auslobungen i. S. d.
§ 657 BGB. Fir das Erreichen bestimmter Zielstellungen werden ganz- oder
unterjahrig Betrage nach dem Motto:

»Erreichen Sie eine Leistung von Euro x ...
erhalten Sie einen Betrag von Euroy ...”

ausgelobt.

Die Bonifikation wird de jure mit Ende des Ausschreibungszeitraumes fallig. In
der Praxis enthalten die Ausschreibungen besondere zeitliche Festlegungen,
die fur die Abrechnung einfach nétig sind. In der Regel ist auBerdem eine Vor-
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schrift enthalten, wonach das Vertragsverhaltnis zum Zeitpunkt der Auszah-
lung nicht gekindigt sein darf. Bonifikationen unterliegen nicht der Provi-
sionshaftung, kdnnen jedoch bei Vorliegen bestimmter Voraussetzungen ver-
weigert oder zurlickgefordert werden.

5.14 Beispiele flir Geschéftsplanausschreibungen
Héaufig verwendete Ausschreibungen sind z. B. :

— Stlickzahlforderung in bestimmten Branchen als FleiBaufgabe

— Produktférderung, z. B. ,Riesterprodukte”

— Wiederanlage ausbezahlter Lebensversicherungen

- Junger Markt (,,Future”)

— Anbindelung von Vertrdgen bei bestimmten Kunden zur Férderung der
Rundum-Versicherung

— Umstellungsstiick bei verédnderten Bedingungswerken

— Produktkombinationen, z. B. in der Personenversicherung mit Leben und
Unfall und gegebenenfalls Krankenversicherung

- Wegfall von Bonifikation bei Uberschreiten bestimmter Stornosétze

— Segmentforderungen, z. B. Gewerbliches Geschaft etc.

5.1.5 Club der Besten — Praemia et Honores

Haufig werden die erfolgreichsten Verk&dufer im Rahmen eine Festaktes per-
sonlich geehrt und ausgezeichnet (Medaille, Anerkennungsschreiben,
Diplom). Die geladenen Verk&ufer solcher Veranstaltungen sehen sich als Elite
der Verkaufsorganisation ihrer Gesellschaft an und legen es darauf ab, Jahr
fir Jahr, diesem Kreis wieder anzugehdren und wenn maoglich Ehrenmitglied
zu werden.

5.1.6 Ausschreibungen: Vorteile — Streitpunkte — Nachteile

Mit Hilfe von Ausschreibungen ist es méglich geworden, schnell und gezielt
auf eine Branche, ein bestimmtes Produkt oder eine bestimmte Region,
Impulse zu konzentrieren. Auf so punktgenaue Mdglichkeiten der Geschéfts-
férderung méchten die Versicherungsunternehmen versténdlicherweise nur
ungern verzichten. Mit den Agenturen und dem BVK ist allerdings Streit zu
verschiedenen Punkten aufgekommen. Die Agenturen beméngeln, dass sie
nicht in die Zielfindung mit eingebunden sind, sondern mehr oder minder die
Ziele Uber ihren Kopf hinweg festgelegt werden. Ein Dorn im Auge ist ihnen
auch, dass das Bonifikationsvolumen von Jahr zu Jahr schwankt, und damit
keine verlassliche Investitionsgrundlage geschaffen wird. Sie erheben des-
halb den Anspruch, dass das einmal erreichte Bonifikationsvolumen gehalten
und als Mindestsumme festgeschrieben werden soll. Der BVK schlieBlich
sieht die Bonifikation mehr und mehr als vorenthaltene Provision und k&mpft
deshalb dafiir, dass die daraus geflossenen Betrage in noch zu vereinbaren-
der Form dem Ausgleichsanspruch zugerechnet werden.
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Auch die Gesellschaften selbst missen wichtige Grundsétze beachten. Wenn
klare Analysen fehlen, kann es dazu fUhren, dass bei den Ausschreibungen
viel zu viele Einzelpunkte angesprochen werden und damit die klare Ziel-
Orientierung auf der Strecke bleibt. Das Ergebnis sind Verzettelungen mit zu
vielen, dann nicht mehr attraktiven Geldbetrégen. Die Ricksichtnahme auf zu
viele Branchen, unterschiedliche BestandsgréBen und -zusammensetzungen
kénnen zu erheblichen Unsicherheiten in der Kalkulation und zu Schwierig-
keiten in der Erfassung und Abrechnung flhren.

5.1.7 Fazit: Ausschreibung ist Ergdnzung und ,aliud”

Bonifikationen unterstitzen in der Wirkung die Provisionsregelungen und
ergénzen sie in Bereichen, in die diese nicht vorzudringen vermoégen. In der
rechtlichen Ausgestaltung weisen sie erhebliche Unterschiede aus und sind
deshalb ein ,aliud” zur Provision.

5.2 Provision: Haftung und Riickforderung

Nicht in die Provisionstabellen, sondern in die Allgemeinen Vertragsbedin-
gungen sind im Laufe der Zeit Bestimmungen zur Stornohaftung eingearbei-
tet worden. Es handelt sich dabei nicht um die Regelung einer Vergutung,
sondern im Gegenteil darum, dass eine bereits ausgezahlte Provision unter
bestimmten Bedingungen wieder zurlickgefordert werden kann. Sie besagen
ganz generell, dass bei dem Vermittler nur die Abschlussprovision verbleiben
soll, die er erhalten héatte, wenn die Versicherung von vornherein nur mit der
tatsachlichen Dauer bzw. mit dem ermaBigten Jahresbeitrag abgeschlossen
worden ware. Diese Regelungen, die von Gesellschaft zu Gesellschaft etwas
abweichen konnen, folgen im Grundsatz dem bereits erwdhnten Prinzip,
wonach die Provision das Schicksal der Pramie teilt. Die Rickrechnung
erfolgt bei einer Haftungsdauer von z. B. 3 Jahren in der Weise, dass fiir jeden
Monat nicht gezahlten Beitrages 1/36 der Differenz zurlickgefordert wird.
Damit wird im Ergebnis dem der Riegel vorgeschoben, dass der Vertreter aus
unsicheren Geschaften den finanziellen Vorteil behalten darf, wenn der Ver-
trag storniert wird. Dem Vermittler werden damit haftungsméaBig aber auch
Fallgestaltungen auferlegt, fir die er nichts kann und die auBerhalb seiner
Einwirkungsmaoglichkeiten liegen (z. B. Tod oder Konkurs des Versicherungs-
nehmers).

5.3 Provision: Kiirzung durch Annahmeregelung

Nicht berechtigt erscheint dem Verfasser die folgende gangige Praxis der
Gesellschaften, die sich aus einer Bestimmung zu den Provisionstabellen
ableitet: ,Die Angabe eines erhdhten erstjahrigen Provisionssatzes fiir Ver-
trdge mit mindestens 3- oder 5-jahriger Dauer stellt flr sich noch keine
Anspruchsgrundlage dar. MaBgebend ist vielmehr, ob die Gesellschaften
bereit sind, grundsétzlich oder im Einzelfall Versicherungsvertrage mit ent-
sprechender Vertragsdauer abzuschlieBen.” Gegen eine solche SchutzmaB-

39



nahme des Unternehmens lasst sich nach dem puren Wortlaut nattrlich keine
Kritik ableiten, wohl aber gegen die Praxis, die sich daraus entwickelt hat.
Denn haufig werden etwas kritische Risiken, z. B. im gewerblichen Bereich,
zwar gezeichnet, aber nur fir ein Jahr. Der Agent muss sich dann mit einer
geringeren Verguitung begntigen. Lauft nun der Vertrag Uber mehrere Jahre
beanstandungsfrei und ohne Schaden, dann musste man eigentlich erwarten,
dass der Vertreter wenigstens im Nachhinein eine Ausgleichszahlung erhalt.
Diese wird aber regelmaBig in einer offensichtlich unternehmensubergreifen-
den Praxis verwehrt, obwohl die technischen Voraussetzungen zur Berech-
nung einer Nachvergiitung ohne Zweifel bei allen Gesellschaften ohne weite-
res vorhanden sind.

Durch diese Praxis wird de facto zugleich mit der Risikoeinschatzung eine
Provisionsentscheidung getroffen und damit Vertriebszusténdigkeit auf Bran-
chen verlagert. Man sollte erwarten, dass eine Risikoeinschétzung, die sich
nach einem Zeitraum von 3 oder sogar 5 Jahren als zu streng herausgestellt
hat, auch dazu fuhren sollte, dass der Grund fir die urspriinglich getroffene
Provisionsentscheidung nachtraglich entfallt. Es sollte jedenfalls der Eindruck
vermieden werden, Annahmerichtlinien kénnten Provisionssysteme aufwei-
chen.

Das Thema, bei dem es etwas um das Prinzip geht, ist wieder starker aufge-
kommen, seit die Versicherungsunternehmen mit ihren Hausvereinen so
genannte Ventilklauseln vereinbart haben. Danach dirfen gebundene Vertre-
ter ausnahmsweise Risiken anderen Gesellschaften dann zuflihren, wenn ihre
eigene die Annahme ablehnt. Durch die Annahme des Risikos stellt sich der
Vertreter damit also haufig schlechter, als wenn seine Gesellschaft das Risiko
abgelehnt hatte.

6 Laufzeit von Versicherungsvertragen
6.1 Neue Laufzeitregelung

Die besprochenen neuen Systeme leistungsorientierter Verglitung hatten es
sich mit den zuséatzlichen Anforderungen zur vornehmen Aufgabe gemacht,
Verkaufer zu qualifizieren und ihnen bestimmte Eigenschaften entweder abzu-
verlangen oder anzuerziehen. Sie sollten in die Lage versetzt werden, den
Anforderungen ihrer Kunden und des Marktes auf Dauer gerecht zu werden.
Damit war ganz selbstverstandlich eine bestimmte zeitliche Dimension ver-
bunden. Die angepeilte Geltungsdauer und langfristige Perspektive fur die
Agenten konnte allerdings nicht eingehalten werden.

6. 1.1 Kritikpunkt: Formularvertrdge mit ,,fester” Laufzeit von 10 Jahren

Der Grund fiir eine notwendige Neuausrichtung im Jahre 1994 entstand aus
der Novellierung des § 8 WG. Es war damals Ublich gewesen in Formular-
vertrége eine feste Vertragslaufzeit von 10 Jahren einzudrucken (,,Dauer: 10
Jahre”). Folgerichtig waren in den Tabellen Vergitungsséatze fur den
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Abschluss von Vertragen mit einer Dauer von 10 Jahren enthalten. Gegen
diese Regelungen formierte sich Widerstand und es kam zu verschiedenen
Urteilen von Instanzgerichten, bis schlieBlich die Causa vor den Bundesge-
richtshof gelangte. Der BGH entschied abschlieBend mit Urteil vom 13. Juli
1994 (29) — und zwar in Ubereinstimmung mit einer unmittelbar bevorstehen-
den Neuregelung des § 8 VVG.

Wegen der Verwendung vorformulierter Antrage mit der Klausel ,,Dauer 10
Jahre” hat der BGH dieser Bestimmung den Charakter einer ,Allgemeinen
Geschéftsbedingung” zuerkannt und gleichzeitig festgestellt, dass die Zehn-
jahresbestimmung wegen einer nach den Geboten von Treu und Glauben
unangemessenen Benachteiligung der Versicherungsnehmer unwirksam ist
(§ 9 Abs. 1 AGB).

6.1.2 Vorwurf: Einschrdnkung der Dispositionsfreiheit

Zu diesem Ergebnis kam der BGH aus einer Abwéagung der Interessen der
Vertragsparteien. So wurde zunachst eine schwerwiegende Einschrankung
der Dispositionsfreiheit beméangelt. Auf Grund der Vorformulierung misste der
Versicherungsnehmer davon ausgehen, dass er nur zwei Méglichkeiten habe,
namlich entweder den Zehnjahresabschluss, oder auf die Versicherung ganz
zu verzichten. AuBerdem sei kein marktgerechtes Verhalten moglich, da der
Versicherungsnehmer wegen der langen Laufzeit keine Chance auf einen Ver-
tragsschluss zu giinstigeren Bedingungen bei einem anderen Versicherer
habe. Auch bei verdnderten wirtschaftlichen Umstanden wie z. B. bei Arbeits-
losigkeit sei dem Versicherungsnehmer weder die Anpassung des Vertrages
noch seines gesamten Kundenverhaltens méglich. Zur Abrundung verwies der
BGH noch auf Spezifika der Unfallversicherung und kam zu dem Ergeb-
nis, dass ,eine Laufzeit von 10 Jahren ohne ausgewiesenen Prédmienvorteil
und ohne Wahl kiirzerer Laufzeiten unerwiinscht” sei.

6.1.3 Folge: Kiindigungsrecht fir Versicherungsnehmer

Entgegen einer haufig zu hdérenden Falschmeldung hat der BGH damit kein
generelles Verbot von Vertragen mit 10-jahriger Dauer ausgesprochen. Indivi-
duell ausgehandelte Vertrdge mit handschriftlicher Fixierung der Laufzeit von
10 Jahren auf dem Antragsformular sind auch nach MaBgabe der Neufassung
des § 8 WG gliltig. Es gibt deshalb Versicherungsunternehmen, die nach wie
vor Vertrdge mit 10-jahriger Laufzeit verprovisionieren. Allerdings gilt dann
gemaB Abs. 3 in diesen Fallen fir den Versicherungsnehmer ein unbedingtes
Klndigungsrecht nach Ablauf des 5. Jahres.

6.1.4 Lésung: Neue Laufzeitenregelung durch § 8 Abs. 3 WG

Die Versicherer haben die durch Rechtsprechung und Gesetz veranderte Situ-
ation in neuen Antragsformularen und neuen Provisionssystemen bertck-
sichtigt. Anstelle der friiher Ublichen 10- und 5-Jahresperioden, gelten jetzt fur
erhdhte erstjahrige Provision Dauern mit mindestens dreijéhriger bzw. fiinf-
jahriger Laufzeit.
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6.2 Neue Modelle am Markt
6.2.1 Versuch: Rickstufung durch ,,Fahrstuhltabelle”

Eine auf dem Markt diskutierte Neuerung aus dieser Zeit bestand darin, dass
eine Gesellschaft auch die Mdglichkeit von Rickstufungen in ein Provisions-
modell aufgenommen hat. Fur die Abschlussprovision und die Folgeprovision
galt ein jeweils eigenstandiges Stufensystem. In den Produktionsteil wurde
zunéchst eine verbesserte Aufstiegschance eingearbeitet. Leistungsbedingt
konnten dabei maximal zwei Stufen nach oben auf einmal Ubersprungen wer-
den. Quasi als Ausgleich fiur diese Verbesserung wurden aber auch, ebenfalls
leistungsbedingt, aus dem System heraus Ruckstufungen, allerdings jeweils
nur um eine Stufe, mdglich. Wegen der damit verbundenen Auf- und
Abstiegsmaéglichkeiten im Teil Abschlussprovision erhielt dieses Modell im
Alltag den plastischen Namen ,,Fahrstuhltabelle” Um allféllige Riickstufungen
auch tatséchlich vornehmen zu kénnen, wurden einzelvertragliche Vertrags-
nachtréage in die Provisionstabellen aufgenommen und so rechtlich klare Ver-
héltnisse geschaffen.

6.2.2 Kontinuitét: Portfolioregelung

Bei der Kalkulation der Nachfolgemodelle wurde das in den Vorjahren ausge-
schittete Provisionsvolumen unveréndert tUbernommen und fiir die Berech-
nungen zugrundegelegt. Damit war vom Gesamtbetrag der Provisionen her
der ,Status quo ante” gehalten (so genannte Portfolioregelung). Fir die Auf-
teilung auf die einzelnen Agenturen konnten nattirlich keine Garantien abge-
geben werden, vielmehr richtet sich dieses Volumen nach den individuellen
Leistungen, Laufzeitvereinbarungen und Branchenabschlliissen der einzelnen
Vertretungen. Die Gesamtlinie war also unverandert, individuell gab es aller-
dings Gewinner und Verlierer unter den Vertretern.

6.2.3 Zugesténdnis: Wahlrecht

Im gesamten Bereich Folgeprovision galt weiterhin das Tabu der Ruckstu-
fung. Gleiches galt fur eine Paralleltabelle. Denn es wurde gleichzeitig noch
eine zweite, auf traditionelle Gesichtspunkte ausgerichtete Regelung einge-
flhrt. Bei der Umstellung auf eines der beiden Folgemodelle war den Vertre-
tern ein Wahlrecht eingerdumt. Jeder einzelne Vertreter musste die fallige
Entscheidung flr seine Agentur treffen.

6.2.4 Kriterium ,,Bestand” fir Wahlausiibung

Jeder einzelne Vertreter musste flr sich abschatzen, welches Modell flir seine
Agentur angemessen war. In der groBen Linie I&sst sich festhalten, dass jin-
gere Vertreter mit Uberschaubaren Bestdnden eher der Fahrstuhltabelle
zuneigten. Ihr Kalkdl war, durch eine mdglichst hohe Produktion mdglichst
schnell in die héchste Stufe der Abschlussprovision vorzustoBen und dann
gegebenenfalls in der Folgeprovision Schritt flir Schritt voranzukommen. Das
Modell ist damit ein weiteres Beispiel dafur, dass Versicherungsunternehmen
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dazu neigen, den Vergutungsrahmen in erster Linie nach dem eingebrachten
Neugeschéaft auszurichten. Durch die Mdéglichkeit Stufen Uberspringen zu
kénnen, wurde der Hebel noch eindeutiger in Richtung Akquisition umgelegt.

Die erfahreneren Vertreter mit entsprechender Bestandsausstattung wéhlten
eher das traditionelle Modell. Auch hier war die Uberlegung nachzuvollziehen.
Die jedenfalls zu vermeidende Konsequenz war die Riickstufung; wenn schon
die Héherstufung nicht méglich erschien, sollte wenigstens das bisher
Erreichte auf jeden Fall gewahrt werden. In der Tat war die vorhandene GréBe
des Bestandes im Breitengeschéft das ausschlaggebende Kriterium fur die
Entscheidung im Einzelfall.

7 Der Bestand
71 Bestand
7.1.1 Existenzgrundlage

Der Bestand ist die Existenzgrundlage des Vermittlers. Er bildet die Summe
der Vertrage, die seine Kunden bei ihm abgeschlossen haben. In diesem Falle
spricht man auch von einem selbst aufgebauten Bestand. Sofern der Bestand
durch die Gesellschaft zugewiesen wurde, von einem Ubertragenen.
Besténde werden durch die Gesellschaften nicht planlos auf Vertreter Giber-
tragen, vielmehr sind sie Gegenstand der Vertriebspolitik, die in diesem Falle
kundenwirksam wird und deshalb mit AugenmalB zu betreiben ist. GroBe
Bestande erbringen nicht nur mehr Einnahmen, sondern ermdglichen auch
durch die héhere Zahl von Kunden ein Mehr an Abschlussmdéglichkeiten. Bei
Anfangern kann deshalb auch der Ubertragene Bestand als Teil des Vergu-
tungssystems im weitesten Sinne eingestuft werden.

7.1.2 Ausstattung neuer Agenturen

Die meisten Versicherungsunternehmen verfolgen bei der Bestandsubertra-
gung an neue Vertreter mehrere Ziele. Einmal soll damit fiir den neuen Agen-
ten eine Existenzgrundlage geschaffen werden. Mit Hilfe von Bestand, erwar-
teter Mindestproduktion und Provisionstabelle werden Bruttoprovisionsein-
nahmen kalkuliert, Ist nur eine geringe Bestandsausstattung verfligbar, muss
mit Aufbauzuschiissen oder Garantien nachgeholfen werden. Haufig werden
freie Bestdnde nach geschéftspolitischen Uberlegungen besetzt. Die Versi-
cherungsunternehmen versuchen ihre Organisation expansiv so aufzustellen,
dass die Agenturen mdglichst gleichmaBig Uber die Flache gestreut werden
und eine gesunde Infrastruktur aufgebaut wird.

7.1.3 Kalkulationsgrundlage

Ziel der Gesellschaften ist es mit Hilfe von Bestandsausstattung und Ein-
gangsprovisionstabellen ein bestimmtes Einkommen (Kalkulation) zu ermég-
lichen. Die beiden Steuerungsschrauben ergénzen sich nach dem Prinzip
kommunizierender Réhren. Ist der Bestand etwas umfangreicher ausgefallen,
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kann bei der zu vergebenden Provision an der Eingangstabelle festgehalten
werden. Ist eine nur geringe Bestandsausstattung verflgbar, sind bei der
Tabelle Zugestandnisse mdglich, die sich haufig jedoch eher in Form von Auf-
bauzuschissen oder Garantien auswirken. Neu unter Vertrag genommene
Vertreter mussen sich danach ausrichten und den Beweis erbringen, dass sie
verkaufen kénnen. In der Startphase und noch geringer Bestandsausstattung
liegt der eindeutige Schwerpunkt jedenfalls in der Akquisition. Im Laufe eines
Agentenlebens gibt es jedoch auch andere Epochen mit typischen Aufga-
benschwerpunkten. Wenn der Bestand gewachsen ist, ricken Kundenbe-
treuung und Organisation des Biros in den Vordergrund, schlieBlich die Ein-
arbeitung von Kundenbetreuern und Uberfiihrung der Agentur auf den/die
Nachfolger. Fur die Versicherungsunternehmen bieten daher die ersten Jahre
die gute Gelegenheit, den neuen Mann unter den Bedingungen des Marktes
auf seine Fahigkeiten als Verkaufer tberprifen zu kénnen. Der Anfanger — so
schwer er es haben mag - hat damit im Endeffekt eine doppelte Chance: im
Zuge systematischer Bestandssteigerung wéchst ihm auch der Vorteil einer
héheren Provisionstabelle zu.

7.1.4 Vorgabe fiir Leistungen

Wenn in der Versicherungswirtschaft von Bestand die Rede ist, ist in aller
Regel der Sachbestand angesprochen. Daneben gibt es jedoch fur alle Spar-
ten Summenbildungen. So sprechen wir auch vom Lebensbestand, dem
Krankenbestand oder auch vom Bausparbestand etc.

In allen Versicherungsunternehmen ist es tblich mit Kennzahlen zu arbeiten.
Kennzahlen sind verdichtete Informationen Uiber quantifizierbare betriebliche
Tatbesténde. Sie werden deshalb auf die Organisationsstruktur und auf Pro-
zessanforderungen so zugeschnitten, dass Schwachstellen im Unternehmen
schnell erkannt und MaBnahmen getroffen werden kénnen. So werden Kenn-
zahlen sehr oft etwa zur Durchschnittsleistung von Verk&ufern errechnet. Auf
diesem Wege wird es einfacher sowohl operative Verkaufseinheiten als auch
einzelne Verk&ufer summarisch einer Schnelleinschatzung auf ihre Leistungs-
kraft zu unterziehen. Gleichzeitig bieten derartige Parameter auch Ansatz-
punkte fir Mindestwerte und/oder Einstiegswerte fir Produktionserwartung
oder Ausschreibungen.

So enthalt auch die pure Angabe der BestandsgréBe eine Abfolge von Pro-
duktionswerten, die in der Summe die jahrliche Geschéftserwartung des Ver-
sicherungsunternehmens an den Agenten ausmachen. Es wird ein bestimm-
ter Teil des Bestandes als Gesamtbewertung Sach/Leben/Dienstleistung
erwartet. Man spricht dann von einer zu erreichenden Produktivitat oder Aus-
schoépfungsquote (AQ). Erfasst wird das Neu- und Ersatzgeschaft aller Bran-
chen im Sach-, Leben- und Dienstleistungsgeschéft, und zwar in Relation zur
vorhandenen BestandsgrdBe. Die Beurteilung, ob eine bestimmte Verkaufs-
leistung gut oder weniger gut ist, wird zu Recht in Verbindung mit dem
Bestand gesehen. Denn durch ihn sind bereits Kunden vorhanden und damit
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Risiken, die abgedeckt werden missen. Je groBer der Bestand ist, desto gro-
Ber ist die Chance aus ihm heraus Geschaftsimpulse zu erhalten.

7.1.5 Beispiel fir Produktionsberechnung

Bei einem Bestand von 500.000 Euro wird eine AQ von 18 % erwartet. Daraus
ergeben sich véllig zwanglos, fast bis ins Detail alle anderen Erwartungen, die
als Erfahrungswerte eines normal gemischten Bestandes Uber die Zeit analy-
siert wurden. Aus der Retrospektive kann abgeleitet werden, dass die erfor-
derliche Gesamtleistung ungefahr zur einen Halfte = 45.000 Euro aus den
Sparten Sach/Unfall/Haftpflicht und Rechtsschutzversicherung (SUH + RS)
und Kraftfahrt-Geschaft und zur anderen Halfte aus der Summe der
Abschlisse in der Lebensversicherung (alle Tarife), der Unfallversicherung
mit Beitragsriickgewahr, der Krankenversicherung, im Bausparbereich und
aus Kapitalanlagen zusammengesetzt sein wird.

Im ersten Block kann man wiederum davon ausgehen, dass eine Halbierung
zwischen SUH + RS = 22.500 Euro und dem Kraftfahrt-Anteil wahrscheinlich
sein wird. In der Kraftfahrtversicherung kann man noch einmal von einer
50/50-Relation = 11.250 Euro zwischen Neugeschéaft mit etwa 25 Vertrédgen
mit einer Schnittpramie von 500 Euro und etwa 45 Ersatzvertragen mit je 250
Euro Beitrag ausgehen.

Auch in den Sparten SUH + RS kann man zwanglos von einer Halbierung aus-
gehen. Die Aufteilung besteht hier zwischen dem Breitengeschaft = 22.500
Euro und gewerblichen Vertragen. Bei einer Schnittpramie von ca. 150 Euro
sind daflr im Breitengeschaft gut 75 Vertrage zu erreichen. Im gewerblichen
Bereich gehen wir von einer Schnittpramie von 250 Euro aus, so dass in die-
sem Sektor etwa 45 Vertrdge zu fertigen sind. Insgesamt muss der Vertreter
um im Bereich Sach in etwa die ihm gestellte Vorgabe erfiillen zu kénnen,
daflr eine Leistung von 75 + 45 + 25 = 145 Vertragen bringen.

Auch im zweiten Block ergeben sich Erfahrungswerte, die mit Stlickzahlen
korrespondieren. In der Lebensversicherung sind etwa 40 bis 45 Vertrage mit
einer durchschnittlichen Versicherungssumme von 15.00 Euro erforderlich
(Betrachtung Ex-Riesterprodukte!), die zu einer Versicherungssumme von
650.000 Euro und zu einer Bewertung von 30.000 Euro fuhren durften. In
der Unfallversicherung mit Beitragsriickgewahr kénnen wir von etwa 15 Ver-
trdgen und 6.250 Euro ausgehen, in der Krankenversicherung von 10 Vertra-
gen und 3.000 Euro Bewertung, im Bausparbereich von 125.000 Euro Summe
= 2.500 Euro Bewertung bei 5 Vertragen und schlieBlich im Fondsgeschaft
ebenfalls von 5 Abschliissen mit einem Finanzfluss von 25.000 Euro, die Uber
Lebenstarife mit 3.250 Euro bewertet werden. Das ergibt insgesamt also:
45 + 15+ 10 + 5 + 5 = 80 Vertrage.

Die angegebenen Werte entsprechen der guten Jahresleistung eines enga-
gierten Vertreters. Natlrlich sind in der Wirklichkeit die Zahlen je nach den
Eigenheiten des Bestandes oder den Stérken / Schwéchen des Verkdufers
etwas anders verteilt. Was bleibt, ist allerdings die Forderung, dass der Agent
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im Laufe eines Jahres etwa 225 neue Vertrage schreiben muss, um seine
finanzielle Existenz sichern zu kénnen. Das bedeutet, dass er Jahr flir Jahr pro
Arbeitstag eines Beamten oder Angestellten, man geht dabei von 220 aus,
einen Neuantrag schreiben muss. Auf dieser schon guten Jahresleistung set-
zen dann die bereits besprochenen Bonifikationsausschreibungen auf.

7.2 Qualifizierungsmerkmale

Bestand ist nicht gleich Bestand. Diese auf den ersten Blick sinnlose Negie-
rung hat jedoch sehr wohl Bedeutung und Aussagekraft. Wichtig ist ndmlich
nicht nur die Anzahl der Kunden, sondern auch die Anzahl der Vertrage pro
Kunde. Die Resultante aus den beiden Werten ergibt die durchschnittliche
Anzahl der Vertrédge pro Kunde. Dies ist mehr als ein Rechenvorgang fir die
Statistik, sondern von hoher wirtschaftlicher Bedeutung flir die Agentur. Wie
schon besprochen sind Mehrfachkunden in aller Regel weniger wechselan-
féllig als Kunden mit nur einem Vertrag.

7.2.1 Kraftfahrtversicherung

Friher galt die Kraftfahrtversicherung als Einstiegsbranche. Gemeint ist
damit, dass Uber einen Erstvertrag in ,,K” weitere Vertrdge beim selben Kun-
den zu erreichen waren. Das waren die Zeiten, als das Tarifbouch noch ein
handliches Heftchen war und der gelibte Fachmann den Beitrag ohne jegli-
ches Hilfsmittel errechnen konnte. Heute ist der Krafttarif ein duBerst kompli-
ziertes Konstrukt, das nur noch mit Hilfe von PC und Dateniibertragung zu
handeln” ist. Das Kraftfahrtgeschéft ist auch durch haufige Versicherer-
wechsel (jeder dritte Kunde ist wechselbereit!) so arbeitsintensiv geworden,
dass viele Vermittler, oder wenigstens diejenigen, die es sich leisten kénnen,
Zurickhaltung Uben. In Vermittlerkreisen gilt fir das K-Geschéft eine Faust-
regel: Von der Summe her macht es in etwa die Halfte des gesamten Bestan-
des aus, erbringt daftir ein Flnftel der Einnahmen und erfordert drei Viertel
des Zeitaufwandes in der Agentur. Die hier angegebenen Werte wurden natir-
lich nicht in einem objektiven Verfahren ermittelt, wie wir es in der Industrie
z. B. unter dem Namen ,,Refa” kennen. Es handelt sich vielmehr um einen kol-
lektiven Erfahrungswert, der deshalb natirlich nicht auf die Kommastelle
genau sein kann. Er I1&sst aber die sichere Aussage zu, dass in der K-Provision
etwas aus dem Ruder gelaufen ist. Uber Bonifikationsausschreibungen und
verbesserte technische Systeme versuchen die Gesellschaften, man darf
sagen in ihrem eigenen Interesse, das Geschaft wieder in den Griff zu bekom-
men. Ein ganz interessanter Indikator dafiir, dass das K-Geschaft viel Mihe,
aber nur wenig Lohn einbringt, ist die Tatsache, dass Makler bei entspre-
chenden Auftragen, die sie bei Kunden abschlieBen, lange Zeit auf das K-
Geschéft nicht unbedingt Wert gelegt haben, sondern dieses groBziigig dem
Agenten belassen haben.

Der Kunde muss deswegen allerdings kein schlechtes Gewissen haben.
Obwohl nur wenige den vollen Uberblick haben, ist den meisten unterschwel-

46



lig klar, dass es wie auch in anderen Handelsbereichen Ublich, einen
Ausgleich in sich geben muss. D. h. Branchen mit geringerer Verdienstspanne
missen anderen mit hdherer Rendite gegenilberstehen. Im Jargon als ,,Fut-
terbranchen” bezeichnet, sind dies zuvérderst die Lebens- und die Kranken-
versicherung.

7.2.2 Der ,,Einvertragskunde”

Erstaunlicherweise findet sich diese wenig geliebte Spezies Kunde so haufig
in der K-Versicherung, und zwar bei allen Gesellschaften, dass man auch vom
»K-Solo” spricht. Zu ihm wird haufig die Meinung vertreten, es rentiere sich
nicht, sich um ihn zu kiimmern. Er verhalte sich indifferent. Er kiindige zwar
nicht, sei aber auch nicht bereit, seinen Versicherungsumfang zu vergréBern.
Man hért deshalb sogar, dass einzelne Gesellschaften sich in einer Bereini-
gungsaktion von solchen Kunden trennen wollen. Dem kann nicht zugestimmt
werden.

Der Vermittler und Gesellschaften mussen jedem Kunden Aufmerksamkeit
und eine angemessene Form der Betreuung zukommen lassen. Erst wenn er
diese ,Vorleistung” erbracht hat, kann der Versicherungsnehmer dies durch
Kundentreue vergelten. Es ist einfach nicht redlich, wenn einzelne Kunden der
Bedeutungslosigkeit anheim fallen sollen, denn sie bezahlen ja die Préamie,
von der dann auch die Provision flr den Vermittler abfallt. Wie soll ein Kunde
zum Abschluss weiterer Vertrdge gewonnen werden, wenn er beim Abschluss
des ersten Vertrages mit eingeschranktem Service rechnen muss? Leider
gibt es Unternehmensberater die eine Kundeneinteilung in A-, B- und C-Kun-
den vorschlagen und dazu empfehlen die Betreuung entsprechend der jewei-
ligen Kategorie zu dosieren. So gesehen kann es nicht verwundern, dass
gerade diese Gruppe durch hohe Stornoanfalligkeit auffallt. Einige Versiche-
rungsunternehmen gehen deshalb gezielt einen anderen Weg. Sie propagie-
ren durch entsprechende Geschéaftsplanausschreibungen die Rundumver-
sicherung von Kunden.

7.2.3 Vertragsdichte

Seeher (30) verwendet Zahlen zur Vertragsdichte, die nicht unwidersprochen
bleiben kénnen. Danach soll der Einfirmenvertreter durchschnittlich nur 1,1
Vertrage (man muss wohl ergdnzen: pro Kunde) betreuen, der ,normale” Mak-
ler (der verwendete Begriff wird nicht weiter erklart) 5 bis 7 Vertrdge und der
sLebensfinanzplanungsmakler” angeblich 10 bis 12. Seeher verrat uns nicht,
wie er zu diesen Werten kommt. Sicherlich gibt es Unterschiede, die auch aus
dem sozialen Stand des Kunden herriihren. Ein verheirateter Firmeninhaber
mit drei Kindern hat einfach mehr Risiken abzudecken, als ein lediger Student
im 4. Semester. Die behauptete Dichte von nur 1,1 Stiick im Breitengeschaft
soll den Einfirmenvertreter pauschal abwerten und Unfahigkeit zur Kunden-
betreuung suggerieren. Im Schnitt kann man bei gréBeren Einheiten unter Ein-
schluss aller Vermittlerkategorien von einer Dichte von etwas mehr als 2 Ver-
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tragen ausgehen, und zwar bezogen auf Sach und Leben, allerdings ohne
Kranken und Bausparen.

Die Allianz hat dazu jetzt neueste Zahlen aus ihrem Bereich bekannt gegeben
(31). Danach haben Allianzkunden im Schnitt 3,3 Vertrége in der Sach- und
Lebensversicherung. Haben Kunden auch eine Baufinanzierung in Anspruch
genommen, so erhéht sich die durchschnittliche Zahl der Vertrdge auf sehr
beachtliche 8,4.

Bei den Zahlenwerten ist zu beachten, dass der Makler die Chance hat durch
einen Maklerauftrag die gesamten Versicherungen eines neuen Kunden —
sozusagen auf einen Streich und von allen Gesellschaften — in seinen Bestand
einzusammeln. Dem gebundenen Vertreter steht ein solcher Kénigsweg nicht
offen. Er muss die Vertrdge einzeln zu den mdglichen Kiindigungsterminen
anpacken und versuchen, sie seinem Bestand zuzufiihren. Eine ungleich
schwerere Aufgabe also!

7.2.4 Unfallversicherung

In der Unfallversicherung kann in den Vertragen Zuwachs von Leistung und
Beitrag vereinbart werden (Dynamik). Jede Beitragserh6hung bewirkt auch
eine entsprechende Anhebung der Versicherungssummen und I&st als Mehr-
geschéft einen Provisionsanspruch aus. Betrégt die Restlaufzeit des Vertra-
ges noch mehr als drei Jahre, féllt fir den Erhdhungsbetrag Abschlussprovi-
sion an, liegt die Restlaufzeit kiirzer als drei Jahre, so erhalt der Vermittler auf
den Gesamtbetrag lediglich Folgeprovision.

Die Bedeutung der dynamischen Unfallversicherung hat durch die von den
meisten Versicherungsunternehmen durchgefiihrte Kappung der 10-jahrigen
Vertragslaufzeit in der VergUtung etwas nachgelassen. War namlich der Ver-
trag auf 10 Jahre geschlossen, so standen noch vier Anpassungsjahre bevor,
aus denen fir den Mehrbeitrag Abschlussprovision vergiitet wurde, es sei
denn der Versicherungsnehmer hat von seinem Widerspruchsrecht Gebrauch
gemacht. Diese ,Sinekure” fir Bewertung und Provision hat zum 1. Januar
1995 an Bedeutung verloren; fir den Versicherungsschutz ist sie erhalten
geblieben. Dynamisierte Vertrage beinhalten einen Betreuungsmechanismus,
also so etwas wie antizipierten Service. Sie ersparen dem Vermittler Arbeit
und bieten dem Versicherungsnehmer das beruhigende Wissen mitwachsen-
den Versicherungsschutzes. Selbstverstandlich muss auch bei dynamisierten
Vertragen die Entwicklung insgesamt im Auge behalten werden.

7.2.5 Altersstruktur

Wichtig ist nicht nur die Finanzkraft der Kunden, sondern natdrlich auch die
Altersstruktur. Im ersten Falle ergeben sich aus der Natur der Sache heraus
gute Abschlussmdglichkeiten, im zweiten Falle nehmen sie im Lauf der Zeit
unweigerlich ab. Jeder Bestand braucht permanent Verjliingung. Das ist einer
der Griinde, weshalb in allen Versicherungsunternehmen der Junge Markt so
sehr geférdert wird. Besonders argerlich ist es, wenn Bestande im Einklang
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mit dem Agenten altern, also bis zum Ausscheiden keine Blutauffrischung
zugefuhrt wurde. Denn dann wird fiir diesen Bestand eine zu hohe Pensions-
zahlung geleistet, weil in ihm keine oder nur wenig Chancen fir eine verninf-
tige Entwicklung in der Zukunft fehlen. Insoweit ist die nach den ,,Grundsét-
zen” ausgerichtete Bewertung eines Bestandes nach der geflossenen Provi-
sion zu einseitig.

7.2.6 Restlaufzeit von Vertrdgen

Ein weiteres Merkmal fur die Qualitat von Bestanden ist die Anzahl der Ver-
trage, die nur noch von Jahr zu Jahr laufen. Es wird dadurch eine Aussage
mdglich, ob der Vermittler im Laufe der Zeit die Betreuung ernsthaft betrieben
hat. Es muss ablesbar sein, dass verédnderte Risikoverhéltnisse zu entspre-
chenden Vertragsanpassungen verbunden mit Verldngerungen der urspriing-
lichen Laufzeit gefiihrt haben. Das sind namlich regelmaBig Situationen, die
der Betreuer nutzen kann, um bei seinen Kunden Barrieren aufzubauen und
es der Konkurrenz schwer zu machen in seinen Bestand einzubrechen. Viele
Gesellschaften haben diesen Ablauf systematisiert und in verschiedener Form
zum festen Bestandteil ihres Verglitungssystems entwickelt. Im Folgenden
werden die gangigen Modelle dargestellt.

7.2.7 Verldngerungsprovision

Die Verlangerungsprovision, auch Erneuerungsprovision, ist das klassische
Instrument, das nicht zur Aufgabe hat, Neugeschaft zu puschen, sondern
Kundenbetreuung zu beférdern und damit Kundenbindung zu erreichen. Man
versteht darunter (33) ,,Provision, die fiir den Fall vergltet wird, dass ein Ver-
mittler einen Mehrjahresvertrag, bei dem mindestens die Hélfte der urspring-
lich vereinbarten Laufzeit abgelaufen ist, verlangert (z.B. wenn nach 3 Jahren
Laufzeit der urspriinglich auf funf Jahre geschlossene Vertrag um weitere
funf Jahre verlangert wird).” D. h. die neue Laufzeit ab Verlangerung betragt
finf Jahre. Die Verlangerungsprovision ist héher als die Folgeprovision. Und
man kénnte der Definition noch hinzufligen: ,,Und geringer als die Abschluss-
provision.”

Die Vertragsverldngerung i. 5. der verwendeten Definition ist gesetzlich nicht
vorgesehen, sie ist vielmehr Ausfluss allgemeinen Vertragsrechts. Durch § 8
Abs. 1 WG ist lediglich die stillschweigende Verldngerung behandelt und
jeweils auf ein Jahr gesetzlich beschrankt. Das bedeutet, dass die Versiche-
rungsunternehmen nicht nur im Hinblick auf die Provisionshdéhe eigenen
Uberlegungen folgen kénnen, sondern sich auch in der Festlegung der mate-
riellen und zeitlichen Voraussetzungen nach eigenen Uberlegungen ausrich-
ten kénnen. Demzufolge gibt es nicht nur unterschiedliche Modelle am Markt,
sondern auch Gesellschaften, die das Institut ihrem AuBendienst nicht zur
Verfligung stellen.
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7.2.8 Alternativen

Bei der inhaltlichen Ausgestaltung unterscheiden wir zwei Varianten. Einmal
die pure Vertragsverlangerung und die Erneuerung, als materielle Umgestal-
tung/Anpassung des Vertragsinhaltes, verbunden mit einer Verldngerung des
Vertrages. Wesentliches Merkmal der bloBen Vertragsverlangerung ist, dass
im Vertragsinhalt keine Verdnderungen eintreten, gleichwohl eine neue Ver-
tragslaufzeit vereinbart wird, obwohl die urspriingliche Laufzeit noch nicht
abgelaufen ist. Derartige Verlangerungen kennen wir auch in anderen Wirt-
schaftszweigen, wie z. B. im Mietrecht. Hier darf man allerdings davon aus-
gehen, dass die Verlangerung im Interesse beider Parteien liegt. Der eine kann
den Preis halten, der andere den Mieter. Bei Versicherungen ist es — jedenfalls
im Breitengeschaft — anders. Ein besonderes Interesse an der vorzeitigen
Vertragsverldngerung kann auf Seiten des Versicherungnehmers jedenfalls
nicht entdeckt werden. Der Vorteil der Verlangerung liegt also allein beim Ver-
mittler und dem Versicherungsunternehmen. Dies wird dem Versicherungs-
nehmer in aller Regel entweder sofort bewusst sein oder im Laufe des
Gespréaches klar werden. Es bedarf also auf Seiten des Agenten durchaus
bestimmter Fahigkeiten um die Unterschrift des Kunden zu erhalten. Die For-
malien (Antrag, Unterschriftsleistung, Policenausfertigung) entsprechen dabei
denen eines Neuabschlusses. Die materielle Beratung durfte in derartigen
Fallen gering sein und in der Wiederholung von Argumenten bestehen, die
bereits vor nicht allzu langer Zeit verwendet wurden. Bei einem solchen Sach-
verhalt erscheint es angemessen, dass fiir den Aufwand des Vermittlers eine
Provision vergitet wird, die der Héhe nach zwischen der Abschlussprovision
und der Folgeprovision liegt.

Durch diese Ausfiihrungen kdnnte der falsche Eindruck entstehen, als ob die
simple Verlangerung in der Praxis eine gebraduchliche Form der Kundenpflege
sei. Das ist jedoch nicht der Fall. In aller Regel wird der Vertragsinhalt mit dem
Kunden durchgesprochen und der Versicherungsschutz an die aktuellen Risi-
koverhéltnisse beziehungsweise Bedingungswerke angepasst. Haufig ist
damit eine Erhéhung des Beitrages verbunden. Dann wird der Erhéhungsteil
als Mehrgeschéft wertmaBig erfasst. Deshalb sollte auch praziser von Mehr-
beitrag gesprochen werden. Er errechnet sich als Differenz zwischen dem
neuen und dem bisherigen Jahresbeitrag und wird mit dem vollen Abschluss-
provisionssatz vergutet. Ergibt sich also im Wege der Nachversicherung eine
Erhéhung, so erhalt der Vermittler drei Provisionsarten in einem, namlich
Abschlussprovision, Verlangerungsprovision und Folgeprovision.

7.2.9 Anwendung in der Praxis

Die Verléangerungsprovision wird in der Regel fur den Bereich SUH + RS ver-
gutet. Sie betragt zumeist 1/3 der Abschlussprovision fiir Vertrage mit 5 Jah-
ren Laufzeit, zuztglich der vereinbarten Folgeprovision. Bei einem revers-
lichen Satz von 50 % fur die Abschlussprovision und 10 % fir die Folgeprovi-
sion, entspricht die Verlangerungsprovision damit 26,7 % der Nettopramie im
Jahr der Verlangerung.
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Bei den zeitlichen Regularien gibt es verschiedene Gestaltungsmaoglichkeiten.
So ist bei einer Gesellschaft, die die Provision auslésende Vertragsverlange-
rung eines 5-Jahres-Vertrages bereits nach Ablauf von 2 Versicherungsjahren
mdglich. Die Verlangerungsprovision wird dann gezahlt, wenn die Vertrags-
verlangerung ab Anderungsdatum mindestens 4 Jahre und 1 Tag betragt. Bei
optimalem Zeitablauf und Verlangerungsrhythmus kann damit innerhalb von
10 Jahren viermal Verlangerungsprovision verdient werden. Wenn dieser Fall
tatsachlich eintritt, darf man davon ausgehen, dass der Kunde Uiber seine Ver-
sicherungsangelegenheiten ausreichend gut informiert ist.

7.2.10  Vergitung: Anzahl der ,,noch nicht abgelaufenen Vertrdge”

Eine andere Gesellschaft hat sich fir ein ,,Bestandspflegevergiitung” genann-
tes Modell entschieden. Erfasst wird dabei der stiickzahimaBige Anteil der
noch nicht abgelaufenen Vertrdge am gesamten Betreuungsbestand. Die Zahl
der Vertrage, die sich noch ,nicht in der automatischen Verlangerungsphase
befinden” wird zur Gesamtzahl der Vertrage ins Verhaltnis gesetzt, und so ein
Bestandssicherungsgrad ermittelt. Versicherungsarten, fir die generell eine
langere Laufzeit als ein Jahr nicht zugelassen ist, bleiben hierbei unbertck-
sichtigt (32). Fir den Bestandssicherungsgrad gilt eine besondere Staffel,
wonach aus dem Bestand SUH+RS mit steigendem Grad ansteigend eine
erhéhte ,Bestandspflegevergitung” flir Agenten und Betreuungsorgane
gezahlt wird.

7.2.11 Vergdtung: ,Restlaufzeit”

Bei einer dritten Gesellschaft soll exakt der gleiche Effekt mit einer etwas
geanderten Betrachtungsweise unter dem Titel ,,Restlaufzeit” erzielt werden.
Hier wird kontinuierlich die Restlaufzeit der Vertrage ermittelt. In jedem Kalen-
derjahr wird sowohl fur das laufende Jahr als auch flr das kommende Jahr
(Folgejahr) der Anteil der Vertrage Komposit berechnet, der laufzeitbedingt zur
Kindigung offen steht. Je geringer der Anteil mit Kiindigungsmaoglichkeit,
desto héher die Vergutung. Die Ermittlung der ,,noch nicht abgelaufenen Ver-
trdge” und der ,Restlaufzeit” entsprechen sich spiegelbildlich. Es handelt
sich nicht um unterschiedliche Systeme, sondern um die zwei Seiten einer
Medaille.

7.2.12  Vergitung: Erfolgsvergiitung , Stornoreduzierung”

Wieder eine andere Gesellschaft bietet ihren Vertretern eine Erfolgsvergiitung
flr Stornoreduzierung. Sie wird ausgelobt flir die 60 % aller Vermittler, die in
den Sparten

— Sach, Unfall, Haftpflicht und RS im Privat- und Gewerbekundengeschaft
- Kraftfahrtversicherung im Privat- und Gewerbekundengeschéft
— Kranken und Leben

die besten Ergebnisse erzielen. Dabei ist eine Definition von 4 Gruppen nach
folgender Einteilung vorgesehen:
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- die besten 20%

der Agenturen erhalten Anhebung der Basisvergitung um x %
—die néchsten 20 %

der Agenturen erhalten Anhebung der Basisvergitung umy %
—die nachsten 20 %

der Agenturen erhalten Anhebung der Basisvergitung um z %
— Ubrige Agenturen erhalten 0.

Es handelt sich um ein relativ einfaches System. Alle Agenturen haben die
gleiche Chance. Der Wettbewerb spielt sich im Vergleich der Agenturen unter-
einander er ab und verwendet dabei Rangfolgen und Gruppeneinteilungen, die
den Agenten aus anderen Bereichen, z. B. im Sport vertraut sind.

7.2.13  Vergltung: Stiickstornoquote und Bestandssicherungsprovision (BSP)

Ausgangspunkt fir die Zahlungen nach diesem Modell ist die Ermittlung einer
Stlickstornoquote im Bereich Sach ohne Kraftfahrtversicherung und UPR. Die
Betrage errechnen sich in gestaffelten Prozentsatzen aus dem Bestand. MaB-
geblich ist die folgende Staffel:

Stornoquote in Stlick BSP in %
<6,5 1,0
<6,0 2,0 usf. bis
<3,5 7,0

Damit entsteht in den Provisionstabellen ein komplexes System mit deren Kom-
ponenten Abschlussprovision Folgeprovision und Vergtitung fir Bestandssi-
cherung. Es baut auf reiner Stlickzahlbetrachtung auf und eignet sich daher
auch gut als unkompliziertes FUhrungsinstrument. Dem Vertreter wird die
Quote der im Berichtsjahr ablaufenden Vertrage mitgeteilt. Ist die Quote einer
Agentur z. B. 100, so bedeutet das, dass sie nur noch Vertrédge mit einer Lauf-
zeit von Jahr zu Jahr im Bestand hat. Die Quote von 25 ist dagegen sicher-
lich nicht schlecht. Sie bedeutet allerdings immer noch, dass der Schnitt der
Vertrage nur alle vier Jahre — sichtbar — angepackt wurde.

7.2.14  Abrechnung BSP

Die Abrechnung ist einfach. Im ersten Schritt wird die Quote ermittelt, im
zweiten die Superprovision in Prozentsédtzen aus der Gesamtsumme des
Bestandes errechnet. Diese einfache finanzielle Ableitung ist durchaus
gerecht. Der Bestand ist nun einmal die Existenzgrundlage fiir die Agenten
und in deren Summe fUr das Versicherungsunternehmen.

7.2.15  Finanzierung BSP

Schwieriger stellt sich die Finanzierung dar. Sie kann nur tber ein Umvertei-
lungssystem sichergestellt werden. Die Gesellschaft ist dabei so vorgegan-
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gen, dass die Satze in derer Abschlussprovision unverandert geblieben sind,
die Folgeprovision allerdings wurde heruntergefahren, um finanziellen Spiel-
raum fir die BSP zu erhalten. Durch diesen Kunstgriff wird die Folgeprovision
in zwei Bestandteile zerlegt. Vertreter, die oberhalb der Eingangshirde von
6,5 % verbleiben, haben EinbuBen aus der Folgeprovision zu verkraften.
Erfolgreiche Vertreter, die einen guten Satz in der Messlatte Stiickstornoquote
erreichen, erhalten aus deren zwei Topfen Folgeprovision und BSP”
deutlich mehr, als Uber die Folgeprovision allein mdglich ist. Damit entsteht
ein Kompensationseffekt zwischen den in der Kundenbetreuung erfolg-
reichen Vertretern und denen die keinen Erfolg hatten. Es ist ein Umvertei-
lungsprozess in Gang gesetzt, an dem die starken Vertreter zu Lasten der
Schwachen profitieren. Das System kann flr die das System praktizierende
Gesellschaft wegen derer Einzelbetrachtung teuer werden. Das kann allerdings
erst dann sein, wenn weitgehend alle Vertreter ihre individuelle Stornositua-
tion im Griff haben. Dann jedoch hat automatisch auch das Versicherungs-
unternehmen dieses Problem geldst.

Ahnlich, aber nicht véllig kongruent, stellt sich die interne Finanzierung im
Falle Stornoreduzierung” dar. Wegen der darin enthaltenen Abstufungen und
der Begrenzung auf 60 % aller Vertreter unter Vertrag bleibt diese Variante von
den Kosten immer Uberschaubar.

7.2.16  Die Modelle im Vergleich

Vergleicht man die Modelle, so kann man als erstes feststellen, dass innerhalb
derer Versicherungswirtschaft durchaus Phantasie am Werke ist, um die Agen-
ten / Betreuer durch Sondervergiitungen zur Kundenpflege anzuhalten. Fir
die Vermittler ist die Verldngerungsprovision sicherlich am aufwandigsten,
weil hier tatséchlich nur fir solche Vertrage gezahlt wird, die auch tatsachlich
bearbeitet wurden. Zufallsergebnisse sind dabei jedenfalls ausgeschlossen.
Aus Sicht des Verfassers bestehen zwei Nachteile. Zum einen ist die Bestim-
mung derer Fristen sicherlich nicht immer einfach zu ermitteln. Zum anderen
wird psychologisch der Wert der Kundenbetreuung fur deren Vertreter nicht so
recht sichtbar, weil alle Teilbetrdge einzeln anfallen. Bei den Konkurrenzmo-
dellen hingegen erfolgt die Zahlung einmal im Jahr und wirft dann naturlich
groBere Betrage ab.

Im Falle der Bestandspflegevergiitung / Restlaufzeit muss der Agent zwar auf
eine bestimmte Quote hinarbeiten, er ist aber nicht gezwungen, diese aus-
schlieBlich durch Kundenbetreuung zu erreichen, vielmehr kann er sie auch
sehr maBgeblich durch Neugeschaft beeinflussen. Das System baut im Ubri-
gen auf der Wahrscheinlichkeit auf, dass bei wenigen potenziellen Kundi-
gungsmadglichkeiten auch die Zahl der tatsachlich eingehenden Kiindigungen
gering sein muss.

Das Modell Stornoreduzierung féllt dadurch auf, dass es fir alle Geschéfts-
bereiche gilt, inklusive Lebens- und Krankenversicherung. Nachteilig wirkt
sich in den Grenzféllen sicherlich aus, dass zu den entscheidenden Zeit-
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punkten kein exakter Uberblick gegeben ist, weil die Vermittler nicht absehen
kénnen, wie sich ihre Konkurrenten verhalten. Das allerdings kann sich fur die
Gesellschaft auch als Vorteil erweisen. Denn bei dieser Ausgangslage missen
eigentlich alle ihre Kréfte bis zum Schluss einsetzen, weil sie sonst damit
rechnen missen entweder leer auszugehen oder in einer schlechten Gruppe
zu landen. Es handelt sich um einen Kampf derer Agenturen, bei dem die
Gewichte ungleich verteilt sind. Vertreter mit geringer Bestandsausstattung
sind hier insgesamt im Vorteil. Sie kénnen auch zum Schluss durch konzen-
triertes Handeln noch am meisten herausholen und andere, die sich bereits
sicher flhlten noch verdréangen.

Bei dem System Stiickstornoquote schlieBlich ist vorstellbar, dass sich ein
Agent nur wenig Miuhe gibt, die Kundenzufriedenheit zu verbessern und
gleichwohl kein erhdhtes Storno eintritt. Auch hier kann Gbrigens die Quote
durch hohes Neugeschéft verbessert werden. Auffallig sind die relativ mode-
raten Zielstellungen, das gilt sowohl fur die Eingangshirde als auch fur die
Endstufe. Hier durften die gesamten Unwagbarkeiten einer Bestandsent-
wicklung, die sich aus derer wirtschaftlichen Entwicklung ergeben, und die in
deren Statistiken der Versicherungsunternehmen regelmaBig unter dem Stich-
wort ,nicht vermeidbares Storno” zusammengefasst sind, also z. B. Tod des
Versicherungnehmers, Insolvenz, Besitzwechsel etc., bereits pauschal beriick-
sichtigt sein.

Letztlich bringen alle Beispiele fur alle Beteiligten Vorteile: flr Versicherungs-
unternehmen und Agenten bedeuten sie Bestandssicherung, dem Kunden
bringen sie aktuelle Deckungskonzepte und fir die Versicherungsunterneh-
men durch die Durchdringung der Bestédnde mit neuen Bedingungen Risiko-
verminderung. Alle Modelle sind relativ einfach zu handhaben, weil nach Stlick
abgerechnet wird. Das qualifiziert sie auch als probates FUhrungsmittel.

7.3 Bestandswachstum: Grundlage fir ein Vergitungsmodell?

Bestédnde entwickeln sich dann am besten, wenn auf der einen Seite kraft-
volles Neugeschéft und auf der anderen Seite ein mdglichst geringes Storno
zusammentreffen. Aus dieser Betrachtung ist immer wieder die Uberlegung
abgeleitet worden, die beiden Komponenten nicht separat in Vergttungsmo-
delle einzubauen, sondern unmittelbar und direkt den Effekt anzusprechen,
um den es geht, ndmlich den Netto-Bestandszuwachs Der Bestand von Ver-
sicherungsunternehmen, also der Umsatz der Gesellschaften, hat sich in
anderen Bereichen als gebrauchsfahiges Kriterium erwiesen und repréasentiert
ein besonders markantes Qualitdtsmerkmal eines Unternehmens. Nach der
UmsatzgroBe werden Rangfolgen aufgestellt, Umsatzsteigerungen enthalten
Wertaussagen Uber Erfolge am Markt. Der Umsatz/Bestand hat sich zur gan-
gigen Wahrung der Versicherungswirtschaft entwickelt. Im Rahmen der Wert-
ermittlung bei Kauf oder derer Ubernahme von Versicherungsunternehmen
richten sich erste Schatzungen nach der Daumenregel pro 1 Euro Umsatz =
1 Euro Kaufpreis. Auch Folgeprovision und Courtage leiten sich von der
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BestandsgréBe und ihren standigen Veranderungen ab. Zum guten Schluss
dient der Bestand und die aus ihm flieBende Provision auch noch als Grund-
lage fur die Ermittlung des Ausgleichsanspruches.

Wenn dem so ist, so stellt sich die Frage, ob die Vergitung nicht insgesamt
oder wenigstens in Teilen auf deren (jéhrlichen) Zuwachs fokussiert werden
kann. Handelt es sich doch dabei just um den Anteil am Gesamten, der in der
letzten Periode dazugekommen ist. Er kann deshalb eigentlich mit einem
besonderen Gewichtungsfaktor versehen werden, weil der damit errungene
Erfolg nicht irgendeiner Epoche der Geschichte des Versicherungsunterneh-
mens zugehorig ist, sondern aus der jingsten Vergangenheit stammt und
deshalb eine Uberaus zeitnahe Beurteilung Uber den Stand des Unterneh-
mens, fast zum gegenwartigen Zeitpunkt, zulasst.

Die Uberlegung, was im GroBen funktioniert, auf Teile desselben zu Ubertra-
gen, beinhaltet eine Uberlegung mit viel Charme. Gleichwohl hat der Schluss
vom Gesamtbestand zum Bestandswachstum also ,,a maiore ader minus”, in
VergUtungsfragen immer groBe Probleme aufgeworfen und deshalb im Zwei-
fel immer dazu gefiihrt, dass andere Parameter, zumeist Stlickzahlbetrach-
tungen, vorgezogen wurden. In der Tat gibt es eine Reihe von Faktoren, die
das Bestandswachstum beeinflussen kdnnen, und zwar positiv, ohne dass
damit besondere Anstrengungen oder Leistungen der Agentur den verdienten
Lohn erfahren héatten, und negativ, ohne dass sie die Folge von Fehlern oder
Versdumnissen sein missten.

7.3.1 Einflussfaktoren

Hierzu zéhlen z. B. spezielle Regeln in der Haftpflichtversicherung. In der
gewerblichen Haftpflicht schwankt derer Beitrag jéhrlich nach den wirtschaft-
lichen Verhéltnissen der Unternehmen, die man mit einer steigenden oder fal-
lenden Beschéftigtenzahl (Stichwort: Regulierungsbogen) gleichsetzt. Ahnli-
ches bewirkt die in den AVB enthaltene Prdmienanpassungsklausel, wonach
bestandswirksame Pramienanhebungen in Abhangigkeit vom Schadenauf-
wand aller Versicherungsunternehmen durch den Treuhander festgesetzt wer-
den. Auch in der K-Versicherung bewirken Regionalklassenverédnderungen
SFR-Umstufungen, derer Umstieg von Vollkasko auf Teilkasko génzlich ohne
Vermittlereinwirken manchmal gravierende Beitragsverédnderungen. Bei der
Versicherung von Ersatzfahrzeugen kann genau der gegenteilige Effekt ein-
treten. Auch aus der Unfallversicherung kénnen sich mechanische Effekte zu
Gunsten des Bestandes ergeben. Die Unfallversicherung ist, wie schon
erwahnt, ein Hauptanwendungsbereich der Zuwachsklausel. In dynamisierten
Vertragen steigen Versicherungsschutz und Beitrag jahrlich an. Es ist sehr
fraglich, ob eine Gesellschaft die aus der Dynamisierung rihrenden
Bestandssteigerungen noch einmal zusétzlich im Rahmen eines Modells
Bestandswachstum finanziell zu belohnen bereit ist. Hinzu kommt noch die
Vielzahl von mdglichen Veranderungen, die sich aus ganz allgemeinen wirt-
schaftlichen Ablaufen ergeben und sich auf Bestédnde wesentlich gravierender
auswirken kénnen als die Stlickzahl von Vertragen.
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Soweit ersichtlich, hat sich deshalb auch nur ein einziges Unternehmen dafir
entschieden, den Bestanderszuwachs als Ausldser fir Vergtung heranzuzie-
hen. Um zu akzeptablen Lésungen zu kommen, musste deshalb die mit der
Fokussierung verbundene Kompression in verschiedenster Form wieder auf-
gelockert werden.

7.3.2 Aufbau des Modells

Der erste Schritt bestand darin, dass homogene Geschéftsfelder gebildet
wurden, und zwar

— Privatkundengeschéaft Sach und Haft
- Unfallversicherung
— Versicherungen aus dem Segment Handel, Handwerk und Gewerbe.

Als néchstes war es dann erforderlich in den drei Gruppen zunichst die Bei-
tragsentwicklung der Gesellschaft insgesamt zu ermitteln und danach fest-
zustellen, in welchem AusmaB die einzelne Agentur am Gesamtergebnis
beteiligt ist. Je mehr eine Vertretung Gber dem Schnitt der Gesellschaft liegt,
um so hdher ist die individuelle Leistung und um so héher soll die zusétzliche
Provisionssumme ausfallen.

Diese Dreiteilung macht in verschiedener Form Sinn. Denn wenn z. B. in einer
Kategorie ausnahmslos Unfallversicherungen betrachtet werden, dann kann
es gleichglltig bleiben, ob es sich um dynamisierte Vertrdge handelt oder
nicht, denn alle Agenturen haben die gleichen Mdglichkeiten ihren Bestand an
Unfallversicherungen mit der Zuwachsklausel auszustatten. Die drei Gruppen
sind jedoch noch miteinander so zu verknilpfen, dass nicht ein Vertreter aus
einer Kategorie Vergitung erhalt, derer in den anderen Gruppen jedoch so
wenig Erfolg hatte, dass sein individuelles Ergebnis insgesamt in der Kritik
stehen musste.

Das System, dessen Ausgangsgedanke in sich schlissig ist, wird von Schritt
zu Schritt komplizierter. Denn als nachstes gilt es flir den Zuwachsanteil (der
Teil, um den der Bestand gewachsen ist) gesonderte Provisionsséatze festzu-
legen. Das Versicherungsunternehmen hat sich dabei fir laufzeitabhéngig
unterschiedliche Sétze entschieden, die wiederum in jahrlich neu festzule-
gende Gewichtungsfaktoren transponiert werden. Danach ist es erforderlich
Anfangs- und Endbestand fiir alle Agenturen festzulegen und um neutrale
Veranderungen, wie z. B. Ubertragungen von anderen Agenten oder Abgaben
an andere Agenten zu bereinigen. SchlieBlich hat das Versicherungsunter-
nehmen, um das System von der Kostenseite im Griff zu behalten, Obergren-
zen und Untergrenzen fir die Nettobestandszuwachsrate festgelegt. Da dies
fir die Gesellschaft am einfachsten ist, wenn diese Festlegungen ex post
erfolgen, hat das zur Folge, dass die Agenturen genaue Leistungsvorgaben
erst dann erhalten kdnnen, wenn die Blicher eigentlich bereits geschlossen
sind. SchlieBlich war noch zu regeln, wie zu verfahren ist, wenn in einem
Geschéftsfeld die Nettozuwachsrate unter die Nulllinie gefallen sein sollte. Zu
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guter Letzt galt es noch eine zusatzliche Stornohaftung fir die Zusatzvergu-
tung laufzeitabhangig unterschiedlich festzulegen.

7.3.3 Anmerkung

Wenn man sich zutraut, ein Vergitungssystem aus der Ferne zu beurteilen,
dann ist dies mit aller Vorsicht zu tun, weil man weder Uber ein Zufrieden-
heitsbarometer der Gesellschaft noch derer Agenten verfligt. Zwei Aussagen
durften jedoch so offensichtlich sein, dass sie gewagt werden kénnen: Ins-
gesamt handelt es sich trotz derer schlissigen Ausgangsuberlegung um ein
recht kompliziertes Gebilde, dessen urspriinglicher Charme sich in deren ver-
schiedenen Regelungsschlaufen verliert und deswegen schwer zu vermitteln
ist und so nur wenig Zugkraft entwickeln kann. Das System enthalt zu wenige
Ansatzpunkte, die den Vertreter direkt ansprechen, zudem kann er erst spét
abschétzen, ob und mit welchen Betrdgen er rechnen kann. In einem guten
Jahr der Gesellschaft waren, so steht zu vermuten, auch die (liberwiegende
Zahl der) Agenturen (sehr) erfolgreich. Es kénnte daher Schwierigkeiten berei-
ten, alle individuellen Ergebnisse angemessen zu honorieren, weil sie in Rela-
tion zum Gesamterfolg gesehen werden mussen. Die Gefahr, gerade dann mit
dem Sparen beginnen zu wollen, liegt nahe. Damit verpufft die Wirkung aber
gerade bei dem Teil der Organisation, derer auch in deren Folgejahren zur Leis-
tung geflihrt werden soll. Der groBte finanzielle Effekt tut sich deshalb wahr-
scheinlich fur die Agenten auf, die sich von dem allgemeinen Trend positiv
absetzen kénnen und in einem mittelmaBigen Jahr der Gesellschaft persén-
lich besonders gut abschneiden. Sie kdnnten die temporéren NutznieBer des
Systems sein, sofern sie nicht durch eine unglinstige Maximierungsregel
beschnitten werden.

Feststehen dirfte auf jeden Fall, dass sich reine Stilickzahlbetrachtungen
leichter in komplexe Systeme verpacken lassen, weil die Sichtweise konzen-
trierter moéglich ist und die materiellen Verdnderungen von Vertragen (Ver-
tragsinhalte) nicht Gegenstand der Betrachtung werden. Gerade in dem
Punkt der zusétzlichen Stornohaftung zeigt sich die ganze Schwerfalligkeit
des Modells und die Nachteile gegentiber Stliickregelungen. Stlick sind um es
ganz lapidar auszudriicken, entweder im Bestand vorhanden, oder eben
nicht. Mit der Beantwortung dieser Frage sind alle Voraussetzungen fir eine
saubere und periodengerechte Abrechnung aufgezahlt. Der Rest ist Aufgabe
von Sachbearbeitern. Demgegeniber wird das Modell Bestandswachstum
fur jedes einzelne Abrechnungsjahr selbst wieder tber mehrere Jahre in der
Schwebe gehalten.

8 Anforderungen an ein modernes Vergiitungssystem
8.1 Anforderungen

Im Rahmen dieser Abhandlung haben wir den Entwicklungsweg von Vergu-
tungsregelungen exemplarisch nachvollzogen und dabei kennen gelernt, wie
einzelne Gesellschaften versucht haben, den Zeitgeist zu bannen. Es ist nun
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an der Zeit, die Anforderungen zu benennen, die der Verfasser mit einem zeit-
gerechten System verbindet.

8.1.1 Umfassende Information

Als Selbstversténdlichkeit wird vorausgesetzt, dass das Versicherungsunter-
nehmen in der Vorphase seine Hausaufgaben erflllt. Zu denken ist dabei ins-
besondere daran, dass ein klares Konzept Uber die angestrebten Zielstellun-
gen besteht und die Organe der Vertreterschaft in allen Bereichen die nétigen
Informationen erhalten. Nur so kénnen die fir beide Seiten wichtigen Ent-
scheidungen in einem Klima des gegenseitigen Vertrauens getroffen werden.
Sicher wird es hilfreich sein das neue System im Hausverein in allen Einzel-
heiten und mit allen Berechnungen vorzustellen und ausgiebig zu diskutieren,
um dieses wichtige Gremium der Vertreterschaft mit ins Boot zu holen. Aber,
so wichtig die vertrauensvolle Kommunikation ist, ausreichen wird das alleine
nicht. Es bedarf zuséatzlicher MaBnahmen.

8.1.2 Faktische Akzeptanz — Portfolioregelung

Die Versicherungsunternehmen haben natlrlich ein fundamentales Interesse
daran, dass moglichst viele Agenturen einem neu entworfenen Vergitungs-
system maoglichst bald beitreten. Doch es gilt der Grundsatz: ,Pacta sunt ser-
vanda.” Die Agenten kénnen sich auf Einzelvertrdge mit individuellen Ausge-
staltungen berufen; die Versicherungsunternehmen sind selbstverstandlich an
die Vertrage gebunden, die sie selbst ihren Vertretern angeboten haben.
Damit steht jedem einzelnen Agenten das Recht zu, die Folgen flir seine
Agentur selbst zu priifen und einzuschatzen. Das wiederum flihrt dazu, dass
Mann fir Mann fUr ein neues Konzept gewonnen werden muss. Es gibt keine
Abmachungen mit den Interessenvertretungen der Gesellschaften, die zu einer
Allgemeinverbindlichkeit fir alle fihren kénnten. Insofern war die Aus-
gangslage zum 1. Januar 1995 wegen der neuen rechtlichen Situation aty-
pisch. Alle Versicherungsunternehmen konnten die Provisionsregelungen mit
der besonderen Vergitung fir 10-Jahres-Vertrdge ohne weiteres auslaufen
lassen und relativ mihelos auf neue Modelle umschwenken.

Neue Systeme kénnen im Grundsatz nur nach dem Prinzip der Freiwilligkeit
eingeflihrt werden, Uber den Zwang der Argumente hinaus, stehen (fast) keine
weiteren Mittel zur Verfigung. Damit muss die neue Regelung mit attraktiven
Attributen ausgestattet werden, die eine Sogwirkung entfalten und bei der
individuellen Abwagung der Vor- und Nachteile, der Risiken und Chancen der
betroffenen Agenturen in mdglichst vielen Fallen dafiir sorgen, dass sich die
Waage der gewlinschten Seite zuneigt.

Es ist deshalb fUr die spatere Umsetzung entscheidend, dass das neue Sys-
tem faktisch akzeptiert wird. Sonst ist mit gewaltigen Schwierigkeiten bei der
Einflhrung zu rechnen. Grundvoraussetzung ist, dass das Gesamtvolumen
der Provision, trotz méglicher Andersverteilung auf die Agenturen, mindestens
erhalten bleibt (Portfolioregelung). Alle Komponenten der bisherigen Provi-

58



sionsregelung (alle Provisionen, Bonifikationen, Verlangerungsprovision etc.)
werden aufaddiert und dem Verteilungstopf fur die neue Regelung zugeschla-
gen. Das Volumen ,neu” entspricht damit dem Volumen ,alt”. Nur so kann das
Versicherungsunternehmen glaubwurdig vermitteln, dass mit der neuen Rege-
lung nicht der Sparstift angesetzt werden soll, sondern die Mittel zielgerichte-
ter verteilt werden sollen. Das kann bei der einzelnen Agentur durchaus zu Ein-
buBen flihren, dem missen aber auch uno actu Gewinner gegeniiberstehen.

Eine nach neuen Zielsetzungen ausgerichtete Verteilung der gesamten Mittel
setzt a priori voraus, dass alle Vertreter dem Wechsel zustimmen und
geschlossen in das neue System Uberwechseln. Nur dann kann im Regelfall
die nétige Eigenfinanzierung aus dem System heraus greifen. Werden jedoch
nur diejenigen Vermittler, die sich nach dem neuen System eine Verbesserung
ausrechnen kdnnen, den Wechsel vollziehen, fehlt der finanzielle Ausgleich
derer, die weniger erwarten und deshalb im alten Modell verbleiben.

8.1.3 Entscheidung Gber Rahmenbedingungen

Zwangsmittel sind letztlich nur in der Form der Anderungskiindigung gege-
ben. Zu dieser ultima ratio wollen die Gesellschaften aus verstandlichen Grin-
den jedoch nur im &uBersten Notfall greifen. Es gilt daher andere Wege zu ver-
suchen und zu tragbaren Ergebnissen zu gelangen (34). Der erste Einstieg
wird so gut wie immer in der Form stattfinden, dass alle neuen Vertreter, also
alle Falle einer Agenturgriindung, ohne Ausnahme das neue System anneh-
men (missen). Je nach Altersstruktur und Fluktuation der Organisation kann
damit im Laufe der Zeit schon einiges erreicht werden. Zudem werden even-
tuelle Bestandszusagen fiir die Zukunft (nachfolgende Ubertragungen), nur
unter der Bedingung des Eintritts in das neue System erfolgen.

Haufig wird die Sicherung der Provisionseinnahmen firr einen bestimmten
Zeitraum fest zugesagt und eventuell eintretende Mindereinnahmen der
Agenturen innerhalb dieses Zeitraums ausgeglichen. Fir solche Garantiezu-
sagen gibt es zwei Varianten. Die unbeschrankte Zusage enthalt eine volle
Garantie; die 6fter verwendete zweite Version setzt eine Bestands- und Pro-
duktionsgréBe entsprechend Vorjahresniveau voraus. Als sehr wirksam hat
sich die Zusage erwiesen, dass allen Agenturen unter Vertrag eine Option ein-
gerdumt wird, die vor der Umstellung geltenden Bestandsprovisionssétze flr
den spateren Ausgleichsanspruch als Berechnungsbasis heranzuziehen. Der
Beitritt kann damit nach der eigenen Entscheidung des Agenten fir die
zuklnftige Altersversorgung ausgesetzt werden und insoweit flir den Vertre-
ter auf keinen Fall mit einem finanziellen Nachteil verbunden sein. Als derbe
Mittel werden den Verweigerern Agenturzuschusse flr die Zukunft gestrichen
und diese von neuen Bonifikationsstandards ausgeschlossen. Es steht den
Gesellschaften also ein ganzes Arsenal an Mdglichkeiten zur Verfiigung.
Gleichwohl kann es einige Zeit dauern, bis die vollstéandige Uberfiihrung der
Agenturen in das neue System vermeidet werden kann. Bis die letzten Rema-
nenzen geldst sind, missen die Versicherungsunternehmen wohl oder Ubel
mehrgleisig fahren.
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8.1.4 Zentrales System

Weitere selbstverstandliche Voraussetzung ist, dass es sich um ein einheitli-
ches, fur alle Agenturen geltendes Regelwerk handeln muss. Noch in der
jungsten Vergangenheit gab es Beispiele am Markt, in denen die Kompetenz
fur Gestaltung und Vergabe dezentral geregelt war. Auch Bonifikationsaus-
schreibungen nach Zeitraum, Branchen und finanzieller Ausstattung wurden
genauso regional entschieden wie alle Arten von Zuschissen flir personelle
oder technische Investitionen. Wenn dartber hinaus noch mit Leistungszu-
schussen gearbeitet wurde, kann man sich leicht vorstellen, dass bei einer so
unlberschaubaren Lage die einzelnen Agenturen zugestandenen Provisions-
sétze nicht unbedingt mit dem Leistungsniveau korrespondiert haben. Auch
auf der Kostenseite diirfte es regional die eine oder andere Uberraschung
gegeben haben. Ein Vorteil war sicherlich, dass vor Ort im Bedarfsfall schnell
und flexibel gehandelt werden konnte.

Folge dieser Politik war es jedenfalls, dass sich innerhalb einer Gesellschaft
unterschiedliche Kriterien der Leistungsbeurteilung entwickeln konnten und
die gesamten Reportingsysteme zu umsténdlich wurden. AuBerdem ist es
einfach zu teuer, wenn an mehreren Stellen qualifizierten Mitarbeitern identi-
sche Aufgabenstellungen zugeordnet werden. Eine gezielte Analyse der
BestandsgroBen von Agenturen einer dezentral ausgerichteten Gesellschaft
ergab, dass mehr als 60 % der Partner eine stagnierende oder gar riicklaufige
Entwicklung zu verzeichnen hatten. Die Geschéftsleitung brachte dies -
sicher nicht zu Unrecht — mit der Tatsache in Verbindung, dass in den regio-
nalen Regelungen keinerlei Anreize fir Kundenbindung verankert waren. Das
Neugeschaft stand wie eh und je im Vordergrund.

8.1.5 Mehrstufiges Provisionssystem nach persénlicher Qualifikation

Vergiitungssysteme mussen fur die Vermittler Zugkraft entwickeln. Daraus
folgt, dass auf keinen Fall alle Agenturen in einen Topf geworfen werden dur-
fen. Vielmehr mussen durch ein mehrstufiges System (Baukasten) verschie-
dene Leistungsklassen zusammengefasst werden und in allen Gruppen Per-
spektiven und Anreiz fir die Weiterentwicklung in Bestand, Produktion und
Provision geboten werden. Dabei sollte die BestandsgroBe ein wichtiges,
aber nicht das dominante Einstufungskriterium sein. Auch die persénliche
Qualifikation muss berilicksichtigt werden. Entsprechend dem insgesamt
erreichten Qualifikationsgrad kann dann die Vergabe von Volimachten sowie
die Zuordnung auf Betreuungsorgane entschieden werden. Fir Hoherstufun-
gen missen neben quantitativen auch qualitative Ziele erfillt sein. Eine einmal
erreichte Entwicklungsstufe soll auch bei Leistungsabfall erhalten bleiben.

8.1.6 Aktive Begleitung von Investitionen

Es handelt sich dabei um verschiedene Kriterien, die die vom Kunden erwar-
tete Betreuungsleistung erst erméglichen. Sie werden dadurch zur Pflicht fur
die Organisation, im Sinne einer von auBen gesteuerten, so genannten
,extrinsischen” Motivation.
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Es ist deshalb in der Versicherungswirtschaft ein alter und guter Brauch, dass
sich die Versicherungsunternehmen an den Investitionskosten ihrer Vermittler
dann beteiligen, wenn der Geldeinsatz auch ihnen zugute kommt. Friher
wurden die Entscheidungen fiir oder gegen eine Subvention fallbezogen, je
nach den Kriterien des Einzelfalles, getroffen. Da es sich bei den Versiche-
rungsunternehmen um groBe Einheiten handelt, empfiehlt es sich eher gene-
relle Vorgaben zu definieren und diese mit der Vergitung zu verknlpfen.
Damit besteht die Mdglichkeit Investitionen gegen Entgelt von allen Agentu-
ren abzuverlangen.

8.1.7 Corporate Design

Allen Gesellschaften muss daran gelegen sein, dass die Agenturen, ihre
Stltzpunkte in der Flache, ein ordentliches Bild abgeben und der Marktauftritt
der Bedeutung der Gesellschaft entspricht. Das Qualitdtsmerkmal Marktauf-
tritt” ist weit gefasst und reicht vom einfachen Arbeitsplatz bis zum profes-
sionellen Ladenbliro mit Mitarbeiterarbeitsplatzen und Werbeflache. Ange-
sprochen ist damit auch das Thema Corporate Design. Dabei handelt es sich
nicht nur um eine Frage der Asthetik, sondern um einen Ordnungsfaktor mit
hohem Umsetzungsgrad. Allen Agenturen muss présent sein, dass sie im
Rahmen ihres eigenen Marktauftrittes auch die Symbole ihrer Gesellschaft
verwenden, sie vertreten oder in ihnrem Namen handeln.

8.1.8 Personelle Ausstattung

Es ist notwendig, dass sich die Vertretungen sowohl im Innendienst als auch
im AuBendienst personell verstarken. Dabei besteht Einigkeit Uber die Not-
wendigkeit als solcher, und Streit Uber das notwendige AusmaB. In der Pra-
xis des Versicherungsalltags haben sich dazu zwei Faustformeln herausge-
bildet. Die eine lautet: Jeder Kunde hat das Recht darauf, mindestens einmal
im Jahr von seinem Vertreter beraten zu werden. Die Umsetzung dieses Pos-
tulats in BestandsgroBe ergibt in etwa ein Volumen von 400.000 Euro (Brei-
tengeschéft und Firmenvertrage), das fir eine Einzelperson arbeitsméaBig so
verkraftbar ist, dass die Kunden gut betreut werden kénnen und sich nicht
vernachldssigt fihlen missen.

Die Versicherungswirtschaft hat in den letzten Jahren gewaltige Anstrengun-
gen unternommen und Uber die Finanzierung durch Vergtitungssysteme den
Personalausbau in den Agenturen erheblich forcieren kénnen. Die Versiche-
rungsunternehmen haben Uber eigenen Bedarf hinaus Azubis eingestellt und
dann in Agenturen Uberfiihrt. AuBerdem wurde ein neuer Ausbildungsgang
sVersicherungskaufmann im AuBendienst” (VK-AD) kreiert, um Kundenbe-
treuer und Jungverkaufer in den Agenturen zu entwickeln. Die Vertreter erhal-
ten Zusatzprovision/Zuschisse, damit sie ihrerseits die Ausbildung junger
Schulabgénger tbernehmen kdnnen. Schlielich werden an den Berufsaka-
demien auf Kosten der Gesellschaften eine groBe Zahl von Abiturienten im
Studium duale auf eine Karriere im AuBendienst vorbereitet.
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8.1.9 Technische Ausstattung

Uber die Notwendigkeit Arbeitsvorgénge in den Agenturen mit Hilfe der Tech-
nik zu erleichtern, besteht im Grundsatz zwischen den Gesellschaften und den
Organen der Vertreterschaft kein Dissens. Diskussionen gibt es allerdings
zu der Frage, wie die dafir anfallenden Kosten aufgeteilt werden sollen. Nach
Ansicht der Vermittler ist bereits die Anschaffung von Technik eine Gemein-
schaftsaufgabe, bei der sich die Gesellschaften entsprechend engagieren
mussen. Wie bei anderen Investitionen auch, besteht die Méglichkeit mit Hilfe
des Treibriemens ,,Provision” die Finanzierung fir die Agenturen zu unterstit-
zen.

8.1.10  Nutzung der Technik

Gemeint ist die ganz spezielle Nutzung, die durch den Begriff ,Arbeitsverla-
gerung nach vorne auf den Point of Sale” gekennzeichnet ist. Das Problem
stellt sich spiegelbildlich wie bei der Einfiihrung des ZDI. Seinerzeit drehte es
sich darum, dass den Agenturen Arbeit abgenommen wurde und sie daflr
Abstriche bei der Provision hinnehmen mussten. Heute sollen die Agenturen
Arbeiten der Gesellschaften tbernehmen oder Vorarbeiten leisten, die flr die
Gesellschaften wertvoll sind. Es ist klar, dass in einem derartigen Fall die
Frage der Kostenverteilung hart diskutiert wird.

Traditionell hat der Vermittler im Anschluss an die Antragsaufnahme das von
ihm ausgefillte und vom Kunden unterzeichnete Formular an seine Gesell-
schaft weitergeleitet. Dort fallen im Rahmen der , Antragsbearbeitung und
Policenerstellung” folgende Arbeitsschritte an (35):

Formale und materielle Antragsprtifung

Risikoprufung

Bestimmung des Versicherungsschutzes

Tarifierung

Antragsannahme = Underwriting — Entscheidung

Ausfertigung des Versicherungsscheines = Policierung

Eingabe der wesentlichen Daten in das Rechenwerk der Gesellschaft

Veranlassung von Folgeprozessen,
z. B. Provisionsberechnung, statistische Erfassung

O N~ ®N

Versicherungsprodukte bauen auf Informationen auf, werden durch sie abge-
bildet und reprasentiert (36). Sie eignen sich daher in besonderer Weise fiir
Prozesse der Datenverarbeitung. Trdgermedien sind Papier in der Form des
Versicherungsscheins (der Police) und fir Verarbeitungszwecke die Speiche-
rung in Datensystemen.

Durch Vernetzung der Gesellschaften mit ihren Agenturen auch in der Flache
ergeben sich nun eine Vielzahl von neuen Anwendungsmdglichkeiten, so auch
in der Antragsbearbeitung, insbesondere im Breitengeschéaft. Durch Ein-
gabe auf einer entsprechenden Maske in der Agentur kdnnen jetzt auf Knopf-
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druck alle nétigen Daten sofort anforderungsgerecht im gesamten Datennetz
der Gesellschaft transportiert werden.

Die Agenturen reklamieren, dass damit durch ihre Arbeit Geschéftsvorfalle
nicht nur angestoBen, sondern endverarbeitet werden kénnen. Dadurch wiir-
den die Gesellschaften in die Lage versetzt ein gewaltiges Outsourcing-Pro-
gramm umzusetzen, weil Sachbearbeiter in den Betriebsabteilungen freige-
stellt werden kénnen. Sie beanspruchen deshalb, dass sie im angemessenen
Rahmen an den Kosteneinsparungen der Gesellschaften teilhaben.

Die Gesellschaften verweisen darauf, dass innerhalb des Systems natirlich
noch aufwéndige Eigenkontrollen nétig sind, und dass die Bereitstellung der
gesamten datentechnischen Infrastruktur erhebliche Aufwendungen erfor-
derlich macht. Alle Verbesserungen kdmen letztlich dem Kunden zugute, ins-
besondere in der jetzt moglichen schnellen und zeitnahen Verarbeitung sei es
mdglich, lange gehegte Winsche zu realisieren und die Policierungsdauer
erheblich zu verkirzen.

Bei dieser Streitfrage handelt es sich nicht um ein klassisches Vergltungs-
thema, sondern zun&dchst um ein Thema der Kostenzuordnung: ,Wer macht
im Kundeninteresse was und auf wessen Kosten?” Auch zu diesem Streit-
punkt bietet es sich an, die L6sung durch Integration in das Vergitungssys-
tem zu finden. Denkbar sind Zuschlége fur die Vertreter je nach Qualitét ihrer
Eingaben.

8.1.11  Fuhrungsmittel fir Fihrungskréfte

Vertreter sind keine Angestellten der Gesellschaften, sondern Vertragspartner.
Diese Tatsache erfordert von den Fihrungskraften auf der einen Seite Ein-
fihlungsvermdgen und auf der anderen Seite natirliche Autoritét, weil Gesell-
schaftsinteresse und Vorstellungen der Agenturen h&ufig nicht Gbereinstim-
men (kdnnen). Deshalb ist es erforderlich, dass ein funktionierendes Provi-
sionssystem den Fuhrungskraften auch Fihrungsmittel an die Hand gibt.
Konkret bedeutet das, dass in den Ausfiihrungsbestimmungen der Tabellen
Vollmachten (ber alle Hierarchieebenen des betreuenden AuBendienstes ver-
teilt sein sollten. So kann Fuhrungskréften durch ihre Gesellschaft eine
zusatzliche Wertigkeit zugeteilt werden, die ihnen dazu verhilft, Agenturen
aktiv zu langfristiger Produktions- und Bestandsentwicklung zu fuhren.

8.2 Anforderung: Kundenbindung

Aus der Verschéarfung der Konkurrenzsituation ist abzuleiten, dass das der-
zeitige Preisniveau in der Versicherungswirtschaft noch nicht die Talsohle
erreicht hat. Damit kommen finanzielle Belastungen auf viele Vertretungen zu.
Da die AuBendienste insgesamt das Stornoproblem auf breiter Front bis dato
noch nicht in den Griff bekommen haben, muss in Planspielen einkalkuliert
werden, dass die Stornoquote SUHK + RS in den kommenden Jahren noch
steigt, wodurch erheblicher Handlungsdruck aufgebaut und gerade das
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Gegenteil dessen erzeugt wird, was eigentlich angestrebt werden sollte, nAm-
lich mehr Kundenbindung.

8.2.1 Wechsel auf Durchlaufende Provision (DP)

Nach Ansicht des Verfassers kdnnte ein Systemwechsel Druck von den Orga-
nisationen nehmen und dem Markt eine Erholungspause verschaffen. Die
heutigen Komponenten Abschlussprovision und Folgeprovision sollten von
einer durchlaufenden Provision in den Branchen SUH + RS entsprechend
Courtage abgel6st werden. Damit kénnten die Gesellschaften ein Signal set-
zen und die unterschiedliche Gewichtung von Neugeschéft und Bestandser-
haltung aufgeben. Es erscheint an der Zeit, auch in der Vergltung den Betreu-
ungsaufwand gleich hoch und wertvoll einzuordnen wie den Akquisitionsein-
satz. Die Formel lautet: Einen neuen Vertrag abzuschlieBen erfordert das glei-
che MaB an persénlichem Einsatz des Vertreters, wie die Leistung den Vertrag
im Bestand zu halten, und wird deshalb mit der gleichen Verglitungssumme
entlohnt. Die Stornozahlen der Gesellschaften beweisen, dass die Gleichung
~Betreuungsaufwand gleich Akquisitionsaufwand” langst der Praxis ent-
spricht. Damit wirde durch einen mutigen Schritt nichts mehr als eine logi-
sche und auch (langst) fallige Entwicklung vollzogen.

8.2.2 Kalkulationssicherheit flir Vermittler

Mit Hilfe der DP l&sst sich auch das Problem der unterschiedlichen Laufzeit
von Vertrdgen I6sen und damit eine Erhéhung der fixen Einnahmen in den
Agenturen erreichen. Die traditionellen Systeme bringen immer ein finanziel-
les Auf und Ab, in dem sich die Abschlussfrequenzen deutlich widerspiegeln,
jedoch die Erfolge in der Kundenbindung nur undeutlich reflektiert werden.
Durch die DP verschieben sich die Gewichte zwischen der Einnahme aus
Bestand und dem Zufluss aus Produktion erheblich zu Gunsten der
Bestandskomponente Der groBe Block mit festem Vergltungsanteil l&sst
sichere Prognosen Uber die finanzielle Entwicklung zu und erhéht damit die
Kalkulationssicherheit der Vermittler.

8.2.3 Marktentwicklung hin zu einjéhrigen Vertragslaufzeiten

Zurzeit wird im Ministerium flr Justiz an einer Novellierung des WG gearbei-
tet. Laufzeitdnderungen und eine Neuausrichtung des § 8 WG sind derzeit
nicht im Gesprach. Es kann aber nicht generell ausgeschlossen werden, dass
die Marktentwicklung, ausgehend von Uberlegungen, die in Briissel entwickelt
oder auch von innerdeutschen Einfliissen angestoBen werden, hin zu einjéh-
rigen Vertragslaufzeiten flhren kdnnte. Auch fir diesen, im Moment eher
unwahrscheinlichen Fall sind die Gesellschaften, die sich jetzt fir die Courta-
geldésung entscheiden in jedem Falle auf der sicheren Seite. Sie haben dann
bereits eine Regelung parat und in Anwendung, wéhrend andere Versi-
cherungsunternehmen flr ihr Haus erst noch mit der Arbeit an neuen Syste-
men beginnen muissen.
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8.2.4 Zustimmung BVK

Der BVK hat sich verschiedentlich (37) fur ein System laufender Provision aus-
gesprochen. Er hat seine Meinung u.a. damit begriindet, dass durch diese
MaBnahme der Vermittler in seiner Eigenschaft als Unternehmer gleichzeitig
gefordert, aber auch geférdert wird. Die DP fUhre zu einer angemessenen
Honorierung von Beitragsanpassungen durch Dynamik- und Pradmienanpas-
sungsklauseln. Neben weiteren Argumenten, die in dieser Abhandlung bereits
aufgegriffen wurden, sieht der BVK auch auf Seiten des Versicherers Vorteile,
weil die Provisionsaufwendungen gleich bleibend und kalkulierbar werden.

8.3 ,Helten-Formel”

Fir die Einflhrung einer Courtageldsung bietet sich die so genannte ,,Helten-
Formel” an. Der BVK beruft sich immer auf diese Formel als ein faires Verfah-
ren der Umrechnung von Abschlussprovision und Folgeprovision auf DP. Im
Zusammenhang mit der Neufassung des § 8 Abs. 3 WG und der Neurege-
lung der Vertragslaufzeiten im Jahre 1994 hatte der BVK bei Professor EImar
Helten ein wissenschaftliches Gutachten in Auftrag gegeben. Helten ist Vor-
stand des angesehenen Instituts flir Betriebswirtschaftliche Risikoforschung
und Betriebswirtschaft (INRIVER) der Universitat Minchen. Er hat damals
einen mathematischen Umrechnungsweg gefunden und in eine Formel
gekleidet, die nach ihm benannt ist, die Helten-Formel” (38). In dieser Formel
werden, vereinfacht ausgedriickt, sowohl die Abschlussprovision, als auch die
Folgeprovision mit einer Zinskomponente gewichtet und die beiden Kom-
ponenten zu einer neuen transponiert.

Bei Ansatz eines ZinsfuBes von 6 % ergibt sich fiir die Abschlussprovision ein
gleich bleibender Faktor von 12,82 und fiir die Folgeprovision ein solcher von
87,18. Damit kénnen alle méglichen Kombinationen von unterschiedlichen
Sétzen fir Abschluss und Folge leicht in einen einheitlichen Satz umgerech-
net werden. So ergibt z. B. ein Satz von 50 % in der Abschlussvergltung und
von 10% in der Folge eine durchgehende Provision von 15,13 %. Der BVK
betrachtet mit dieser Formel allerdings lediglich den Zinsteil als abgegolten,
nicht jedoch auch andere Komponenten wie z. B. die Verlangerungsprovision.
Der BVK mdéchte in diesem Zusammenhang am liebsten auch den von ihm
reklamierten, erhdhten Aufwand regeln, der durch Arbeitsverlagerungen auf
Agenturen entsteht. Nach Auffassung des BVK ist deshalb mit Anwendung
der ,Helten-Formel” nur eine Minimalforderung erflillt.

8.3.1 Umsetzung der ,,Helten-Formel”

Das gréBte Problem im Zusammenhang mit einem neuen Vergiitungssystem,
ist nicht, es zu definieren, sondern auszuarbeiten, wie die Umsetzung in der
Praxis stattfinden soll, ohne dass ein Kollaps eintritt. So bereitet auch
die Anwendung der ,Helten-Formel” einiges Kopfzerbrechen. Die volle Anwen-
dung der Formel kann bei bereits tatigen Vertretern eigentlich nur dann zu
gerechten Ergebnissen flhren, wenn sich die Umstellung nur auf das Neuge-
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schaft, also mit Wirkung ,,.ex nunc” auswirkt. Aus Griinden der Praktikabilitat
— wenn es darum geht, die provisionsmaBige Zweiteilung von Bestanden zu
verhindern — kénnte zwar auch der volle Bestand des Vertreters in einem Zuge
in die neue Regelung mit einbezogen werden. Diese Wirkung ,extunc” fihrte
dann allerdings auf den ersten Blick zu einem erheblichen Vorteil der Agenten,
denn sie haben ja bereits in den zuriickliegenden Perioden fir die seinerzei-
tige Produktion erhdhte erstjahrige Provision erhalten. Sie wirden jetzt noch
einmal NutznieBer der erhdhten laufenden Provision, und zwar um so mehr, je
groéBer der Bestand ist.

Bezogen auf die Werte unseres Beispiels fur eine Produktionsberechnung aus
einem Bestand von 500.000 Euro und die verwendeten Verglitungssétze von
50%, 10 % und 15,13 % betriige der Vorteil bezogen auf den Anteil SUH + RS
ohne Kraft von 250.000 Euro = 12.825 Euro. Auf der Produktionsseite misste
der Vertreter allerdings eine ProvisionseinbuBe im ersten Jahr von 15.750 Euro
hinnehmen. Im zweiten Jahr betriige der Vorteil aus dem Bestand 15.133 Euro
und der Nachteil aus der Produktion wiederum 15.750, und im dritten Jahr
ergibt sich ein Vorteil von 17.442 Euro und wiederum ein Nachteil von 15.750
Euro. Diese Zahlen kdnnen natirlich der Wirklichkeit in einer Agentur nicht
standhalten. Weder ist die Produktion von Jahr zu Jahr gleich, noch kann man
die Produktion Uber drei Jahre hinweg voll dem Bestandszubau zuschlagen
und schlieBlich hétte flr die Produktionsvorgabe der jeweils erhdhte Bestand
als Ausgangspunkt herangezogen werden mussen, was sich in erhdhter Pro-
duktion hatte niederschlagen missen.

Gleichwohl reicht die kleine Reihe fiir eine doppelte Beweisflhrung aus:

— es ist richtig, die Wohltat des erhdhten Satzes auf den gesamten vorhan-
denen Bestand anzuwenden,

— auBerdem stimmt es, dass mit zunehmendem Bestand die daraus flieBende
Vergiitung immer weiter anwéachst und die fehlende Abschlussprovision aus-
gleicht.

Um in der Praxis zu akzeptablen Werten zu kommen, ist es erforderlich, fiir alle
Agenten unter verschiedenen Pramissen Zahlenreihen zu entwickeln, um so
dem Agenten und den Fihrungskraften aussagekraftige Werte fir richtige Ent-
scheidungen zu liefern.

FUr neue Vertreter, die gerade erst einen Bestand Gibernehmen, stellen sich die
Fragen anders. Dabei diirfte der Satz der durchlaufenden Provision relativ ein-
fach zu ermitteln sein. Er wird sich zu Anfang noch aus dem gedanklichen
Ansatz von eigentlich vorgesehener Abschluss- und Folgeprovision und
Umrechnung Uber die Formel ergeben. Das eigentliche Problem durfte aller-
dings darin bestehen, flr alle neuen Leute entsprechende Besténde zur Ver-
fligung stellen zu kdnnen. Um eine ausreichende Existenzgrundlage zu geben,
ist es erforderlich gréBere Volumina bereitzuhalten als bisher. Die Gesell-
schaften begeben sich damit in einen Spagat zwischen angemessener
Bestandsausstattung und geschéftspolitischer Zielstellung, den Ausbau der
Infrastruktur nicht aus den Augen zu verlieren.
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8.4 Durchlaufende Provision (DP)

8.4.1 Storno wird splirbar

Der neue Satz der durchlaufenden Provision wird deutlich hoher sein, als der
bisherige reversliche Satz der Folgeprovision. Dies ist allerdings fiir die Ver-
tretungen nicht nur mit Vorteilen verbunden, sondern auch mit Nachteilen.
Insbesondere im Storno. Gehen wir von dem im vorigen Kapitel gebildeten
Beispielsfall aus, so betragt die Differenz ,neu” zu ,alt” mehr als die Halfte
und beachtliche 5,13 Punkte. Das jedoch ist das Kalkil dieses Beitrages. Der
Vermittler soll es (ruhig) spiren, dass Storno jetzt empfindlicher auf den Nerv
schlagt, als bisher. Darin liegt ein gewichtiger Teil des Erziehungsprozesses,
den die Gesellschaften zusammen mit ihren Vermittlern auf sich nehmen mus-
sen.

8.4.2 Auswirkung auf Altersversorgung

Mit dem Ausgleichsanspruch geméaB § 89 b HGB steht den Agenturen bei
Vertragsbeendigung ein finanzieller Anspruch gegen ihre Gesellschaft zu.
Damit soll der Vorteil abgegolten werden, der dem Unternehmen, dank der
Tétigkeit des Vermittlers, auch nach dessen Ausscheiden verbleibt. Der Aus-
gleichsanspruch wird nach den so genannten ,Grundsétzen” errechnet.
Dabei handelt es sich um Vereinbarungen, die zwischen den Verbanden der
Versicherungsunternehmen und der Vermittler geschlossen sind. Ausgangs-
punkt fur die Berechnung in der Sachversicherung ist dabei die Folgeprovi-
sion, die an einem bestimmten Stichtag aus dem Bestand flieBt.

Um den langfristigen Bestandserhalt wirklich nachhaltig zu beférdern, kénn-
ten die Gesellschaften ihren Vertretern zusagen, zum Ausscheiden sozusagen
als finales Bonbon”, den Ausgleichsanspruch kunftig voll oder teilweise — in
Staffelsdtzen entsprechend der Bestandsentwicklung — nach MaBgabe der
erhdhten durchlaufenden Provision zu berechnen. Damit kénnten die Versi-
cherungsunternehmen ihren Organisationen gegeniber ein Zeichen setzen,
dass sie es mit dem Auftrag der Kundenpflege wirklich ernst meinen. Der
Wert dieser Vorleistung ist nattirlich am griinen Tisch nicht zu berechnen, aber
sicherlich kalkulierbar. Erst im Laufe der Zeit, wenn alle MaBnahmen greifen
und der Schub im Bestandswachstum eintritt, kann sich ein echter finanziel-
ler Ausgleich ergeben. Der Aufwand ist aber auf alle Falle dann erschwinglich,
wenn die Stornofélle zuriickgehen und nicht mehr im groBen Umfang das
preisglinstige Bestandsgeschaft durch aufwéandiges Neugeschift ersetzt
werden muss.

8.4.3 Fazit

Ein neues und modernes Vergltungssystem erfordert als Strukturrahmen ein
komplexes und wertorientiertes Leitbild. Das System kann es sich nicht mehr
leisten, auf eindimensionale Zielstellungen im Neugeschéft zu setzen, son-
dern muss zusétzliche Komponenten in den Strukturrahmen integrieren. Die
Bestandserhaltung ist im Laufe der Zeit zum wichtigsten Gradmesser fir sau-
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beres und erfolgreiches Arbeiten in den Agenturen aufgestiegen. Damit wird
ein fundamentales Eigeninteresse der Gesellschaften zur Gemeinschaftsauf-
gabe der Organisationen aufgebaut. Der Erfolg oder auch Misserfolg eines
Versicherungsunternehmens im Bestandswachstum ist nun einmal die Addi-
tion aller Agenturergebnisse. Die Erkenntnis, dass Neugeschéft und Vertrags-
erhaltung gleichen Aufwand erfordern, wird sich unaufhaltsam durchsetzen
und Uber kurz oder lang provisionsméBige Gestaltung gewinnen. Wichtig
dabei ist nur, dass ein Versicherungsunternehmen die Vorreiterfunktion tiber-
nimmt und den Mut zur befreienden Tat aufbringt.

8.5 Unterstitzung: Service-Programm

Die Einflihrung eines neuen Verglitungssystems ist der ideale Zeitpunkt um
gleichzeitig auch ein umfassendes Service-Programm der gesamten Gesell-
schaft zu verabschieden. Das eine bringt weitreichende Initiativen zur Erneu-
erung aller vertrieblichen Bereiche. Durch das Service-Programm wird der
Bogen gréBer gespannt und das gesamte Unternehmen in die Pflicht genom-
men. Aus der Erkenntnis, dass der Vertrieb integraler Teil des Gesamtcorpus
ist, besteht jetzt die Chance das ganze Unternehmen in die Neuausrichtung
mit einzubeziehen. Es ist auch der sichtbare Ausdruck flr eine neue, langst
nétige Sichtweise und das Eingestandnis, dass mit der sturen und aus-
schlieBlichen Neugeschaftsférderung, sozusagen ,,um jeden Preis”, die Prob-
leme der Zukunft nicht zu I6sen sein werden. So ergénzen sich das Modell
und ein besonderes Service-Programm zum Vorteil der Kunden. Verkrustete
Strukturen sollen aufgebrochen werden und jegliches Handeln, von ganz
oben bis ganz unten, sowohl im AuBendienst als auch im Innendienst, sowohl
in den Betriebsabteilungen als auch in der Schadensregulierung konsequent
auf die Interessen des Kunden ausgerichtet werden. Der zufriedene Kunde
steht im Mittelpunkt (Fokus). Er soll der Partner fiir die Zukunft sein. Alles
Denken und Handeln richtet sich nach ihm aus. Das erfordert nicht nur, rich-
tig zu entscheiden und tétig zu werden, sondern auch schnell, und nicht nur
schnell, sondern auch freundlich und zuvorkommend. Die Interessen des
Kunden sind in diesem Prozess angemessen zu berlcksichtigen. Er hat
Anspruch auf vernlnftige Beratung und Hilfestellung, wann immer es denn
noétig ist. Durch das Service-Programm soll die Last der Kundenbindung nicht
nur dem AuBendienst aufgeladen, sondern auf die Schultern des gesamten
Unternehmens verteilt werden. Eine Gesellschaft hat dazu u.a. folgende Ziel-
stellungen formuliert:

— Verbesserte Schadenssituation durch Erweiterung und Optimierung des
Schadensmanagements

- Profitables Wachstum der Beitragseinnahmen bei gleichzeitiger
Bestandssicherung

— Erhéhung der Ausschopfungsquote
— Steigerung der Servicequalitdt und Kundenzufriedenheit

— Stornoreduzierung durch Umsetzen aller MaBnahmen zur Kundenbindung
und Stornovermeidung

68



8.6 Ansporn: Erfolgsbeteiligung fiir Vertreter

Immer wieder wird das Thema ,,Erfolgsbeteiligung” fir Vermittler kontrovers
diskutiert. Die Versicherungsunternehmen sind natirlich daran interessiert,
am besten nur solche Risiken zu Gibernehmen, die einen guten Schadensver-
lauf sichern. Die Vermittler stehen bis in die Spitzen des BVK auf dem Stand-
punkt, dass grundsétzlich eine echte Arbeitsteilung besteht. Dabei falle dem
Vertreter die Aufgabe zu, Geschéaft anzubieten und zu vermitteln. Part der
Gesellschaften sei es, die Risiken abzuwé&gen und im Falle einer positiven
Entscheidung dann auch zu tragen, und dabei auch Einzelheiten zu Prédmie
und Laufzeit zu entscheiden. Der BVK-Vizeprasident Bernd Martin z. B. for-
muliert: ,Da die Beitragskalkulation origindre Aufgabe des Versicherungs-
unternehmens ist, an der die Vermittler nicht beteiligt sein dirfen, kann auch
eine erfolgsabhangige Vergiitung nicht akzeptiert werden” (39).

8.6.1 Agent als ,,Auge und Ohr” des Versicherungsunternehmens

Der BGH hat in zwei Entscheidungen, die im Jahre 1988 verdffentlicht wur-
den, das Verhéaltnis Kunde — Agent — Versicherungsunternehmen konkretisiert
und den empfangsbevollmachtigten Vermittlungsagenten ,bildlich gespro-
chen als Auge und Ohr des Versicherers” bezeichnet (40). Nach dieser
Rechtsprechung, die auch durch das OLG Hamm gepragt ist (41), gilt das,
was dem Agenten bei der Antragstellung gesagt oder vorgelegt wird, im Wege
der Fiktion (42) als dem Unternehmen gesagt, vorgelegt und zur Kenntnis
gebracht. Man spricht deswegen schlagwortartig von der ,Auge (und) Ohr
Rechtsprechung”, wenn man die Zurechnung der Kenntnis des Vertreters zu
Lasten des Versicherungsunternehmens meint. Durch diese Klarstellung
wachst dem Agenten eine hohe Verantwortung zu, die zur strikten Bindung
des Unternehmens fihrt.

Aus dieser Rechtsprechung, und den damit den Agenten auferlegten Aufga-
ben, leiten die Unternehmen gewisse Sorgfaltspflichten fur die Vermittler ab,
die zwar nicht im Einzelnen ausformuliert werden, aber im Sinne einer Gene-
ralklausel das Vertragsverhaltnis Uberstrahlen und beeinflussen und im
Zusammenhang mit der Vermittlung von Vertrdgen herangezogen werden
kénnen.

8.6.2 Erwinscht: ertragreiche Risiken

Die besondere Hilfestellung des Agenten ist natlrlich insbesondere in den
Branchen erwiinscht und auch Geld wert, in denen rote Zahlen geschrieben
werden. Im Breitengeschéft hat in den letzten Jahren die K-Branche hohe Ver-
luste hinnehmen missen. So gibt es auf diese Branche bezogen Modelle, die
fur neue Vertrdge, die mit SFR belegt sind, entweder

- voriibergehend als Bonifikation (!) oder
— dauernd als Superprovision (?)
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zusétzliche Vergltung fir den Vermittler bereitstellen. Dabei wird nicht der
Schadensverlauf als Kriterium zugrunde gelegt, sondern die Tatsache, dass
der neue Kunde ein kalkulierbares Risiko darstellt. Diese Idee hat Charme.
Denn gerade in diesem Geschéftssegment kann sich der Agent verhéltnis-
maBig einfach einen Uberblick tiber die Belastungen des Vertrages verschaf-
fen. Dem Unternehmen wird die Chance erdéffnet, auf diesem Wege nicht in
der Sackgasse der negativen Risikoauslese zu enden. Es kann vielmehr damit
rechnen gute Risiken in den Bestand zu erhalten und damit den Geschéfts-
zweig insgesamt rentabel zu gestalten. Wenn auf diese Weise der Schadens-
verlauf verbessert werden kann und weniger Leistungen erbracht werden
mussen, dann ist es nicht mehr als recht und billig, wenn auch diejenigen Ver-
treter, die dazu beigetragen haben, ihren Anteil erhalten.

8.6.3 Vergltung: Erfolgsbeteiligung

Fir den Bereich SUH + RS im Breitengeschaft ist ein derartiges Modell der
Erfolgsbeteiligung denkbar. Vorzugeben ist ein bestimmter Deckungsgrad
(z.B. 30 %). Er ist definiert als Beitrag abzliglich Schaden (ohne GroBschéden)
und abziiglich Provision und muss im gleitenden Schnitt der letzten 3 Jahre
erreicht werden. Es kann fraglich sein, ob sich derartige Modelle nachhaltig
behaupten kénnen. Hier wird dem Vermittler tatsachlich die aleatorische Ver-
antwortung fir den Verlauf seiner (groBen) Kundenzahl Uiber verschiedene
Branchen auferlegt. Da ihm kaum mehr Einfluss gegeben ist, wenn der Ver-
trag geschlossen ist, bleibt ihm nur ein recht zweifelhafter Ausweg, ndmlich
die Verweigerung in der Schadensregulierung. Entweder er gibt dem Kunden
keine Hilfestellung oder leitet gemeldete Schaden nicht weiter. Auch der vor-
geschriebene Zeitraum von drei Jahren, abgemildert durch das Attribut ,,glei-
tend”, kann zu Diskussionen fuhren. Ein einzelnes Jahr des Nichterreichens
fihrt dazu, dass die Zielstellung flr drei Jahre verfehlt wird. Damit kann
jedoch das gesamte Unterfangen geféhrdet werden, weil die Agenten dann
die Rechnung aufmachen, dass sie durch verantwortungsvolle Selektion
mehr an Provision verlieren, als sie durch guten Verlauf ,ihrer” Risiken wieder
hereinholen kénnen.

8.6.4 ,, Win-win-Situation”

Trotz dieser Bedenken sollten die Versicherungsunternehmen gemeinsam mit
ihren Vertretern diesen Weg gehen. Wenn die Befiirchtung gerechtfertigt ist,
dass die Pramienentwicklung noch nicht an der Talsohle angelangt ist, den
Agenturen aber groBerer finanzieller Spielraum verschafft werden muss, dann
gibt es aus dieser Zwickmuhle nur einen Ausweg, ndmlich Verbesserung der
Schadenssituation. Die jedoch ist ohne Agenten nachhaltig und auf breiter
Front nicht erreichbar. Deshalb sollten alle Vermittler (also ohne Rangfolge),
die die festgelegten Schadensquoten erreichen bzw. unterschreiten, die Ver-
gutung erhalten. Denkbar ist, verschiedene Sektoren und Branchen
gesondert zu betrachten und deren langfristige Schadendaten als Hirden
heranzuziehen. Um endlose Diskussionen zu vermeiden, empfiehlt es sich,
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Reservestellungen aus den Betrachtungen herauszulassen. Das Gedeihen
der ,Erfolgsvergitung” héngt von vielen Faktoren ab. Der wichtigste ist, dass
die Vergutung aus einem echten Ertragsplus (,add-on”) gespeist werden kann
und dass eintretende Erfolge partnerschaftlich aufgeteilt werden.

8.6.5 Beteiligung des Kunden am Ertrag?

Die Fortfiihrung der Grundidee, den Vertreter am guten Schadensverlauf par-
tizipieren zu lassen, hat jetzt auch den Kunden in das System mit einbezogen.
Vorbilder fiir solche Uberlegungen sieht der Verfasser in der Krankenversi-
cherung und in dem Institut des SFR in der K-Versicherung. In der privaten
Krankenversicherung erhélt der Kunde fir Jahre, in dem er seine Versiche-
rung nicht in Anspruch genommen hat, eine Riickvergltung. Die Préamie bleibt
in der H6he unveréndert, es erfolgt also keine neue Kalkulation. Sie wird im
Grunde nur flr die betroffenen Jahre nachtraglich ausgesetzt.

Entsprechend diesem Simile kénnte nun das Element der Riickverglitung
nicht nur auf einen Vertrag, sondern auf die gesamte Verbindung projiziert
werden. Damit wirde als allererstes der Gedanke der Rundumversicherung
nachhaltig befruchtet werden kénnen. Die meisten Gesellschaften sind aber
auf diesem Sektor bereits aktiv und rdumen ihren Kunden Rabatte ein, wenn
zusatzliche Vertrage eingebracht werden (Blindelbonus). Es stellt sich des-
halb ernsthaft die Frage, ob den Versicherungsunternehmen tberhaupt noch
Spielraum zur Verfligung bleibt. Denn um mit einer Riickvergitung tatsachlich
einen ordentlichen Effekt beim Kunden erzielen zu kdnnen, muss es sich um
nennenswerte Betrdge handeln. Minizahlungen kénnen weder werblich
umgesetzt werden, noch machen sie beim Kunden Eindruck. Im Bereich der
Krankenversicherung tut man sich da leichter, weil die hohen Einzelbetrage
einfach optisch mehr hergeben.

Im Ubrigen begibt man sich damit auf geféhrliches Terrain, weil nicht exakt
vorauszusehen ist, in welche Richtung sich die weitere Entwicklung der Préa-
mien bewegen wird. Zu vermuten ist, dass die Prdmien entweder auf breiter
Front ins Rutschen kommen werden oder gerade diejenigen Branchen ange-
zapft werden missen, die heute noch als ertragreich gelten. Der Schluss
kann nur lauten: Eine schone Idee, jedoch mangels Masse nicht umsetzbar.

8.7 Modell eines neuen Vergltungssystems

Die bisherigen Bestandteile der Vergltung in der Sachversicherung fallen
weg. Sie werden durch die folgenden Komponenten ersetzt:

1. Ein aus mehreren Stufen bestehendes System einer Durchlaufenden Pro-
vision. Die Einstufung ergibt sich aus BestandsgréBe, Produktionsleistung
und dem erreichten Grad an persénlichem Fachwissen, Einsatz von Mit-
arbeitern, Technikausstattung und Erscheinungsbild der Agentur (Baukas-
tenmodell). Hoher Anteil (ca. 90%) der Gesamtvergitung als Ansporn fir
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permanenten und intensiven Leistungs- und Informationsaustausch zur
Kundenbetreuung ...

2. Bonifikation in der Kraftfahrtversicherung fir Risiken der Branchen-
schlisselzahlen ... und ab SFR ... oder besser in Hohe von Euro ...

3. Erfolgsbeteiligung aus dem Schadenverlauf in den Branchen ...

4. Technischer Zuschuss fiir ,,Point-of-Sale-Eingaben” entsprechend Defi-
nition

Die Uberfiihrung bestehender Vereinbarungen fiir erhdhte erstjahrige Provi-
sion und Folgeprovision erfolgt nach der so genannten ,Helten-Formel”.

Mit Einflhrung des neuen Vergltungsmodells sind alle Zahlungen (ausge-
nommen nur solche, die im Zusammenhang mit der Agenturgrindung direkt
zu leisten sind), die bisher als Orga-Zuschisse, Mietkostenzuschusse, Per-
sonalzuschlsse etc., an die Agenturen geleistet wurden, vom Provisionssys-
tem eingefangen.

9 Honorarberatung
9.1 Beratung und Vergutung

Sowohl die Courtage als auch die Provision sind eine Erfolgsvergiitung. Da-
raus folgt, dass der Vermittler flir seinen Einsatz nur dann den Lohn erhélt,
wenn es zum Abschluss eines Vertrages kommt. Dies entspricht so dem
Grundsatz, dass die Provision das Schicksal der Pramie teilt: ohne Pramie
keine Provision. Kommt es nicht zum Abschluss, — es gibt Sché&tzungen,
wonach das bei jedem zweiten Mal einer Angebotserstellung der Fall sein soll,
— fehlt es neben der Grundlage fir die Berechnung einer Vergiitung auch an
der finanziellen Grundmasse. Der Vermittler hat dann keine Mdglichkeit seine
Vorarbeiten, Berechnungen, Ausgaben fir Telefon, Porto und Fahrtkosten
oder seinen persodnlichen Zeiteinsatz erstattet zu erhalten. Es istihm durch das
Rechtsberatungsgesetz (RberG) verwehrt, diese Kosten im Wege einer
Honoraranforderung geltend zu machen.

Vermittler dirfen zwar im Rahmen einer Versicherungsberatung alle Aspekte
ansprechen, die mit dem Thema in Verbindung stehen und entsprechende
Ratschlage erteilen und im Zuge dieser ,Sachwaltung” auch ,rechtliche
Angelegenheiten erledigen, die mit einem Geschéft ihnres Gewerbebetriebes in
unmittelbarem Zusammenhang stehen” (Art. 1 § 5 RberG). Diesen Teil des
Geschéftes durfen sie jedoch nur dann (separat) in Rechnung stellen, wenn
sie Uber eine entsprechende behordliche Erlaubnis (Art. 1 § 1 Abs.1 RberG)
verfugen. Diese wird allerdings nur in den enumerativ aufgezahlten Fallen des
Abs. 2 erteilt. Die Erlaubnis wird Agenten und Maklern regelmaBig nicht erteilt,
weil auf Grund ihrer Vermittlungstatigkeit (mit Anspruch auf erfolgsabhéngige
Vergiitung) generell eine Gefahr der Interessenkollision gesehen wird.
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Der Aufwand des Vermittlers wird pauschal in Form der Provision / Courtage
vergltet. Es ist der Provision / Courtage eigen, dass auf eine Einzeldeklaration
verzichtet wird, vielmehr sind in der Gesamtsumme der Vergitung in einem
Betrag alle Einzelteile untrennbar enthalten. Darin mag im Einzelfall eine groBe
Ungerechtigkeit liegen. Einmal erhélt der Vermittler vielleicht trotz hohen per-
sbnlichen Einsatzes nichts, ein andermal nach geringem Aufwand eine
schéne Zahlung. Das kann sicher manchmal zu begriindeter Verargerung
fihren. So neigt der Vermittler in seiner Enttduschung bisweilen zu Ubertrei-
bungen, wenn es darum geht, erfolglose Anstrengungen darzustellen. Umge-
kehrt werden in der Offentlichkeit gerne Ausnahmefille kolportiert, in denen
der Vermittler ohne entsprechenden Einsatz eine hohe Vergltung erreicht hat.
Man darf aber davon ausgehen, dass sich alle Falle Uber die groBe Zahl im
Laufe eines Vermittlerlebens ausgleichen.

Unabhéngig von dieser Vermutung hat es immer wieder Uberlegungen
gegeben, sich aus der strengen Fessel des Pramien-Provisionsprinzips zu
I6sen. Es werden sogar fir den Versicherungsnehmer dadurch sogar Vor-
teile gesehen (43). So kénnte im Wege der Honorarberatung fiir den Kunden
sogar mehr Transparenz erreicht werden, weil eine klare Grenzziehung
zwischen der eigentlichen Leistung und den daflir entstandenen Kosten
mdglich wird.

9.1.1 Grundsétze des BAV

Das BAV hat sich zu dem Thema verschiedentlich geduBert (44). Es gelten fol-
gende Grundsatze:

1. Eigensténdige Beratung in versicherungsrechtlichen Fragen ist nur mit
einer Erlaubnis nach Art.1 § 1 Abs. 1 Satz 2 Nr. 2 RberG gestattet. Die
Erlaubnis wird nicht erteilt, wenn die Gefahr einer Interessenkollision
besteht. Eine unabhéngige und objektive Beratung in Versicherungsange-
legenheiten ist nicht gewahrleistet, wenn der Berater zugleich Versiche-
rungsvertrdge vermittelt und fir diese Vermittlung vom Versicherungs-
unternehmen eine erfolgsabhangige Vergltung erhalt.

2. Mit der Provision, die der Vermittler vom Versicherer erhalt, wird seine
gesamte Tétigkeit abgegolten, wobei es auf den mit der Beratung verbun-
denen Aufwand nicht ankommt. Zur ,, Tatigkeit” zahlen auch solche ,recht-
liche Angelegenheiten”, die mit einem Geschéaft ,in unmittelbarem
Zusammenhang” stehen. (Art. 1 § 5 Nr.1 .RberG). Verlangt der Vermittler
vom Kunden ein gesondertes Entgelt fir seine Beratung, so Ubersteigt
dies den Rahmen der erlaubten Nebentatigkeit (i. S. d. zitierten Vorschrift):
entsprechende Honorarvereinbarungen sind nach § 134 BGB unwirksam.
Die Beratung gegen Honorar entspricht allein dem Berufsbild des Ver-
sicherungsberaters und ist deshalb nur diesem vorbehalten.

3. Wenn der Vermittler seinen Honoraranspruch gegen den Versicherungs-
nehmer auf seinen Provisionsanspruch gegen den Versicherungsnehmer
anrechnet, so ist dies gleichzeitig eine Weitergabe des Vermittlerentgelts
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und damit ein VerstoB gegen das aufsichtsrechtliche Verbot der Provi-
sionsabgabe.

4. Honorarberatung ist nur ausnahmsweise durch Versicherungsmakler
zuldssig, wenn es sich um abschlusskostenfreie Tarife handelt, in die keine
Provision eingerechnet ist. Der Courtageanspruch des Maklers gegen das
Versicherungsunternehmen besteht hier nicht, es kommt § 652 BGB zur
Anwendung und die Vergltung ist vom Versicherungsnehmer zu entrich-
ten. Ist hieriber nach § 653 BGB eine ausdrickliche Vereinbarung getrof-
fen, so ist jedenfalls sichergestellt, dass der Makler vom Versicherungs-
nehmer die Verglitung erhélt. Diese kann er jedoch nur dann verlangen,
wenn der zu einem provisionsfreien Tarif vermittelte Versicherungsvertrag
auch tatsachlich zustande kommt.

5. Das Amt verleiht diesen Grundsatzen durch Strafandrohung starken Nach-
druck. Es wird im Falle unzulédssiger Honorarberatung Staatsanwaltschaft
und gegebenenfalls Gewerbeaufsicht einschalten. Sofern auch gegen das
Provisionsabgabeverbot verstoBen wurde, wird das Amt dies als Ord-
nungswidrigkeit ahnden.

9.1.2 Vorgaben des BAV und Sachwalterfunktion des Maklers

Die Vorgaben des Amtes sind damit klar aufgezeichnet. Verkaufen und Bera-
ten sind unterschiedliche Vorgénge und die in diesem Metier tatigen Berufe
mussen sich entscheiden. Entweder sie beraten wie Versicherungsberater
und allgemein beratende Berufe (Rechtsanwélte, Steuerberater, Wirtschafts-
prifer etc.) oder sie verkaufen (= vermitteln) wie Makler oder Agenten. Dem
Vermittler ist es zwar erlaubt, im Rahmen des ihm zugeordneten Geschéafts-
feldes auch zu beraten, soweit ein ,unmittelbarer Zusammenhang” besteht.
Es ist ihm jedoch nicht gestattet, diese Beratung als solche in Rechnung stel-
len zu durfen. Mit diesen wenigen Pramissen, die sich letztlich aus dem
Rechtsberatungsgesetz ergeben, sind klare Ordnungslinien aufgezeichnet.
Das entspricht im Grundsatz einer Forderung der beteiligten Wirtschaft.

Gegen das geltende Ordnungsmuster spricht das so genannte Sachwalterur-
teil des BGH. Es vertragt sich nicht miteinander, wenn die Judikative dem
Berufsstand der Makler im Verhaltnis zum Kunden eine Sachwalterfunktion
zuspricht und die Exekutive in der Austibung dieser Funktion eine generelle
Interessenkollision unterstellt oder beflirchtet. Von groBer Bedeutung wird
dieses Auseinanderklaffen der Ansichten dann, wenn sie mit wirtschaftlichen
Auswirkungen von groBBer Tragweite verbunden sind. Gerade das aber ist, wie
wir noch sehen werden, der Fall.

9.2 Zweifelsfalle der Honorarberatung

9.2.1 Kostenvereinbarung (§ 652 Abs. 2 BGB)

Mit aller Vorsicht verweisen Griess/Zinnert auf den méglicherweise gangbaren
Weg der Aufwandserstattung Uber eine entsprechende Kostenvereinbarung.
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Sie schranken diese Moglichkeit aber selbst sehr stark ein mit den Worten
»Hierin dirfte eine erhebliche Schwierigkeit liegen.”

9.2.2 Provisionsfreie Tarife

In der Praxis ist in derartigen Féllen auch von ,Nettotarifen” oder ,Nettoisie-
rung” die Rede. Haufiges Anwendungsgebiet sind Gruppenvertrége in der
Lebensversicherung, in denen der Arbeitgeber die Position des Versiche-
rungsnehmers einnimmt. Die Firmen kdnnen so Uber provisionsfreie Tarifge-
staltungen ihren Mitarbeitern als versicherten Personen Préamienvorteile und
héhere Versicherungssummen besorgen.

In der Sachversicherung hat sich der Zug zu Nettotarifen iiber andere Uber-
legungen heraus entwickelt. Die Courtage deckt die gesamten Aufwendun-
gen des Maklers in pauschaler Form ab. In dieser Form der Abrechnung sind
Vorteile verbunden, die hauptsachlich in der Uberschaubarkeit des Finanz-
flusses liegen. Dem Versicherungsnehmer ist bekannt, welche abschlieBende
Zahlung zu leisten ist, der Vermittler weiB, welche Gesamtverglitung er aus
einem bestimmten Vertrag erhalten wird. Diese Sicherheit geht allerdings bei
beiden Parteien auch mit einer Unsicherheit einher. Der Versicherungsnehmer
sieht nur den Gesamtbetrag, den er an das Versicherungsunternehm ent-
richtet und kann deshalb die Leistungen des Maklers nicht mit letzter Gewiss-
heit einschéatzen. In aller Regel kennt er némlich den dem Makler zustehenden
Courtagesatz nicht. Es bleibt ihm auch verborgen, welcher Aufwand dem
Makler durch ,seinen” Vertrag entstanden ist. Nicht einmal der Makler selbst
kann ihm diese Frage mit letzter Genauigkeit beantworten, denn er verzichtet
ja wegen der pauschalen Abgeltung auf detaillierte interne Kostenerfassung
Er muss dadurch auch fiir die Frage der Rentabilitat eines Vertrages bis zu
einem gewissen Punkt Ungewissheit in Kauf nehmen.

Zu Zeiten auskdmmlicher Pradmien kann der Vermittler mit diesem Manko
leben. Anders sieht es allerdings dann aus, wenn die Preise im industriellen
Geschéft fallen. Diesen Prozess haben wir in der jingsten Vergangenheit in
den Jahren von 1993 bis 2001 mit enormen Ausschldgen nach unten miter-
lebt. Definitionsbedingt hat in diesem langen Zeitraum auch die Courtage
gelitten und zu erheblichen EinbuBen der Makler gefiihrt. Von einer ,ausrei-
chenden Verglitung” konnte weithin nicht mehr die Rede sein. Dieser Begriff
ist zwar niemals exakt umschrieben worden. Es wird dabei jedoch a priori
unterstellt, dass eine dem Risiko angemessene Préamie eine dem Beratungs-
aufwand entsprechende Vergiitung einbringt. Kommt die Pramie unter Druck,
gerat auch die Vergitung aus dem Gleichgewicht, so lasst sich das, was man
als Dependenz von Prédmie und Vergitung bezeichnet, am einfachsten
beschreiben.

Zu guten oder normalen Zeiten, haben Vermittler die Chance Uber Zusatzver-
einbarungen, so genannte ,Overrider”, zusatzliche Zahlungen zu erzielen. Es
handelt sich dabei um individuelle Zuschlage, die nach Volumen und/oder
Qualitat des Geschéafts gezahlt werden, zumeist nach Absprache zwischen
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Versicherungsunternehmen und Vermittler. Dieses System hat in den letzten
Jahren die Grenzen der Praktikabilitdt Uberschritten. Durch Pramienabsen-
kungen auf breiter Front wurde es zusehends schwieriger, die Volumensvor-
gaben zu erflillen; angestrebte Gewinnmarken waren bei der sich permanent
nach unten verjingenden Prédmie nicht mehr zu realisieren. Fir den Vermittler
wurde es in diesem Umfeld immer schwieriger seine Kostendeckung zu errei-
chen. Die Qualitét seiner Arbeit allerdings durfte angesichts des durch diesen
Kreislauf zusatzlich gestiegenen Konkurrenzdruck auf keinen Fall leiden. Auch
das ,best-advice-Postulat” verbietet qualitatives Nachlassen. Hohe Leistung
und wenig Entgelt schlieBen sich aus. Bis zu einem gewissen Punkt kann der
Spagat durchgehalten werden, auf Dauer aber ist er ungesund und fiihrt zu
monopolahnlichen Strukturen.

9.2.3 System der gestaffelten und gewichteten Zeiterfassung

Durch die internationalen GroBmakler kam nun ein neues System auch in
Deutschland in Mode. Sie waren es, ausgehend von den USA, gewohnt, nach
Zeitaufwand zu quotieren. Ahnlich wie Anwélte, Auditors oder Consultants
verschiedenster Pragung, verfligen sie Uber ein ,,Job-Nummern-System”, das
eine genaue Zeiterfassung Uber alle hierarchischen Stufen zuldsst und damit
Basis flr die Rechnungsstellung bildet. Die Rechnung als Addition aller auf-
gewendeten, nach Status der eingeschalteten Sachbearbeiter gewichteten
Arbeitsstunden, ergibt die Gesamtleistung. Das ,erstellte Produkt” ist
»one chargeable hour”, eine Arbeitsstunde, die dem ,Klienten” in Rechnung
gestellt werden kann.

Dieses System der gestaffelten und gewichteten Zeiterfassung steht dem
europdischen System diametral entgegen. Es handelt sich dabei auch nicht
um (eine erlaubte Form der) Honorarberatung. Die Formulierung aus dem
Jahre 1996 ist ndmlich insoweit eindeutig und besagt, dass Honorarberatung
ex definitione nur ausnahmsweise und nur im Zusammenspiel mit abschluss-
kostenfreien Tarifen mdglich ist und dann so abgewickelt wird, dass die Cour-
tage nicht vom Versicherungsunternehmen, sondern vom Versicherungsneh-
mer entrichtet wird. Ungeachtet dieser rechtlichen Ausgestaltung werden das
System ,,Zeiterfassung” und ,, Honorarberatung” im Versicherungsalltag hau-
fig in einen Topf geworfen und als ein und dasselbe Institut angesehen,
obwohl die Honorarberatung am Courtagesystem in vollem Umfang festhalt
und nur der Schuldner wechselt.

9.2.4 Nomenklatur

Es erscheint deshalb dringend nétig fur die einzelnen Fallgestaltungen klare
und eindeutige Begriffe zu verwenden. Der im Deutschen eher misslungene
Begriff ,,Nettoisierung” kénnte nach Meinung des Verfassers schadlos entfal-
len. Das wird jedoch nicht einfach sein, da es sich um ein Wort handelt, das
in die Schriftsprache noch kaum Eingang gefunden hat, jedoch in der Praxis
haufig verwendet wird, da es schlagwortartig anzeigt, dass in die Prémie
keine Provision eingerechnet ist. Durch die Formulierungen ,abschlusskos-
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tenfreie Tarife” bzw. ,Nettotarife” sind wesentlich prazisere Aussagen mog-
lich.

Der Begriff ,Honorarberatung” sollte nur noch in Verbindung mit dem System
»Zeiterfassung” verwendet werden. Fir die ausnahmsweise gestattete Cour-
tagezahlung durch den Versicherungsnehmer, also das, was das BAV als
Honorarberatung — mit der Folge der Fehlinterpretation — bezeichnet, misste
demzufolge ein neuer Begriff gefunden werden. Das kdnnte dem schdnen
alten Wort ,,Senseria” bzw. ,,.Sensarie” wieder zu neuer Blite verhelfen.

9.2.5 Honorarberatung neuer Prdgung

Es mag offen bleiben, ob es sich bei dem System Zeiterfassung um ein ernst-
haftes Anliegen der deutschen Wirtschaft handelt. Sicher ist, dass es von ein-
zelnen Maklerh&usern praktiziert wird, zumindest als Schattenrechnung, um
einen Uberblick dariiber erhalten zu kénnen, ob und wie die pauschal erho-
bene Courtage im Einzelfall tatséchlich die Kosten deckt. Es ist damit mdg-
lich, bei industriellen Versicherungsvertragen alle Kostenfaktoren zu erfassen
und zu bewerten und sie damit fiir die Parteien aufwandgerecht darzustellen.
Neben mannigfachen internen MaBnahmen hat dies aber auch dazu gefiihrt,
dass Vermittler verstarkt versucht haben, die Courtage durch Vereinbarung
des Systems Zeiterfassung aus der Pramienkalkulation herauszuhalten und
sie so von der Sogwirkung der Prémie abzukoppeln. Damit ist aber auch die
zweite Seite der Medaille sichtbar geworden. Der tatsachlich entstandene
Aufwand flr den Versicherungsnehmer und die Einnahmen fir den Makler
verteilen sich nach Anfall Uber das gesamte Jahr und kdnnen erst im Nach-
hinein exakt festgestellt werden.

Wahrend zu Zeiten fallender Pramien Vermittler ein Interesse daran haben,
Vergiitung und Prédmienentwicklung wirtschaftlich gesondert zu betrachten,
gehen die Impulse zu Zeiten einer massiv betriebenen Sanierung, wie sie als
Folge der Ereignisse vom 11. September 2001 in New York jetzt in Angriff
genommen wird, auf einmal vom Versicherungsunternehmen oder auch Ver-
sicherungsnehmer aus. Der Vermittler kommt damit zunehmend zwischen die
Fronten. Beiden Vertragsteilen ist ndmlich klar, dass bei einer vervielfachten
Pramie auch die Courtage kraftig angehoben wird. Jetzt méchten sie gerne
den Grundsatz der Identitat von Prdmie und Provisionsbasis unterminieren.
Daneben gibt es in der Praxis natirlich noch Bemihungen Courtagesétze
abzusenken oder auf Zeit auszusetzen.

9.3 Ungeldste Probleme

Im Bereich der industriellen Versicherungen bestehen damit im Endeffekt zwei
Problemkreise. Die Retrospektive beweist, dass die Pramienentwicklung
immer von verschiedenen Phasen gekennzeichnet war. Ahnlich wie bei Ebbe
und Flut oder auch bei Zinsverldufen gibt es Zyklen, die man durch die
Bezeichnung ,Hoch” charakterisieren kann und solche, die mit ,Tief”
beschrieben sind. Auf und Ab gehéren zum Wirtschaftsleben, in der Versi-

7



cherung sind sie Folge von Schadensverlaufen, Pramienverfall durch Wettbe-
werb und Sanierungen. Extrem formuliert fiihrt das dazu, dass Makler eigent-
lich (fast) nie durch die Courtage eine dem eingesetzten Aufwand entspre-
chende Vergiitung erhalten. Sie ist entweder zu hoch oder zu niedrig. Das
System ,Zeiterfassung” brachte hier, wenn es denn erlaubt wére, eine gerech-
tere Methode.

Das grundsétzliche Problem der Makler ist angesichts der durch das BAV
festgelegten Grundséatze jedoch nicht zu I6sen. Das Amt hélt bis heute daran
fest, dass ein Vergltungsanspruch Gberhaupt nur dann entstehen kann, wenn
ein Vermittlungsakt zugrunde liegt. Tats&chlich ist jedoch ein riesiger Wandel
eingetreten. GroBe technische Makler erbringen eine Vielzahl hdchst unter-
schiedlicher und hochqualifizierter Beratungs- und Serviceleistungen. Sie
haben zwar mit Risiken, deren Beurteilung und angestrebter Ausschaltung zu
tun, fuhren allerdings haufig nicht zum Abschluss eines Versicherungsvertra-
ges, moglicherweise sollen sie das gar nicht. Das Berufsbild der Makler hat
sich gewandelt. Sie sehen ihre wesentlichen Aufgaben in der Zukunft mehr als
Berater denn als Vermittler. Sie beklagen zu Recht, dass die juristischen Rah-
menbedingungen auf dieses erweiterte Feld ihrer wirtschaftlichen Betatigung
in keiner Weise ausgerichtet sind (45). Der eigentliche Vermittlungsakt wird
nach seridsen Aussagen nur noch mit 5 % des gesamten betrieblichen Auf-
wandes eines leistungsfdhigen Maklerhauses eingeschétzt. Der Uberwalti-
gende Teil der Arbeit des Maklers ist damit, wenn man die grundsétzlichen
Bestimmungen aus dem Jahre 1996 ernst nimmt, der Vergitung entzogen.
Das kann nicht sein; der Makler wird damit an den Rand der Legalitat
gedréngt und ihm eine befriedigende ethische Existenzgrundlage verwehrt
(46). Auf den gegenwartigen Zustand passt der Vergleich, wonach ,der
Schwanz mit dem Hund wedelt” wenn sich Verhéltnisse in absurde Relationen
verschoben haben.

9.3.1 Lésungsméglichkeit: Regelung ,,ad societatem”

Denkbar ist, das System Zeiterfassung und damit die Honorarberatung neuer
Préagung bestimmten Maklern generell und fir das gesamte Spektrum ihrer
Leistungen zu gestatten. Sie missten in einem besonderen Verfahren noch
genau zu definierende Nachweise erbringen. Vorbild kénnte die Wiesbadener
Vereinigung sein. Durch sie werden seit vielen Jahren Firmenverbundene Ver-
mittlungsgesellschaften Gberprift. Das System hat sich bewéhrt. Vorstellbar
ist, dass die so lizenzierten Maklerhduser in einer besonderen Kategorie der
Vermittlerrichtlinie (47) gefihrt werden. Da durch diese Richtlinie verbindliche
Regeln fur die Zulassung von Vermittlern geschaffen werden sollen, bietet sie
sich als Anwendungsgebiet flr Spezialmakler geradezu an. Mdglich wére
auch, dass sich diese Spezialmakler in einem besonderen Verband
zusammenfinden oder einen besonderen Zusatz im Firmennamen verwenden
durfen. Die Versicherungsunternehmen bezeichnen Firmen ab einer bestimm-
ten GroBe als Konzernkunden. Passend kdnnte deshalb die Bezeichnung
»-Konzernmakler” sein. Die Konsequenz dieser Anregung ist jedenfalls, dass
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eine neue Maklergattung entstehen wird. Es wird sich um eine der Zahl nach
kleine, dem Volumen nach jedoch bedeutende Gruppe handeln. Fir sie sollte
dann die Vergitung aller Tatigkeiten losgeldst von der Courtage mdéglich sein.
Da der Vermittlungsakt von der Bedeutung her stark in den Hintergrund
gedrangt ist, und im Extremfall nur noch 5 % der Gesamttatigkeit ausmacht,
Uberdies kein Ansatz daflir sichtbar ist, dass es sich bei dem beschriebenen
Prozess um eine nur voribergehende Erscheinung handelt, scheint es
gerechtfertigt, eine so starke Zasur in das Verglitungssystem dieser Makler zu
setzen.

9.3.2 Lésungsmdglichkeit: Aufspaltung von Gesellschaften in ,,Makler”
und ,,Berater”

Der Keim dieses Alternativvorschlags liegt im Wortlaut der Verlautbarung aus
dem Jahre 1996. Das Amt sieht die Gefahr einer Interessenkollision dann,
wenn der Berater zugleich auch Vertrage vermittelt. Die Befiirchtung, dass die
Beratung deswegen nicht objektiv sein kdnnte, weil auch Vertrage vermittelt
werden, kann dann nicht mehr greifen, wenn die handelnden Personen bzw.
die handelnden Firmen nicht mehr identisch sind. Das misste bedeuten, dass
die groBen Maklerh&duser eine rechtliche Trennung durchfiihren und Makeln
und Consulting (mit dem Aufgabenbereich des Versicherungsberaters) durch
verschiedene juristisch selbstandige Einheiten durchfihren lassen. Diese
Lésung sieht auf den ersten Blick etwas ,,gekinstelt” aus, erscheint aber
durchflhrbar. In der Frage der Vergttung fur den Vermittlungsakt brachte sie
keine Anderung, also Courtage, wenn das Versicherungsunternehmen die Ver-
gUtung leistet oder Senseria bzw. Sensarie, wenn der Versicherungsnehmer
sie Uberweist.

Man kann sich vorstellen, dass die betroffenen Maklerhauser eher der ersten
Variante zuneigen werden. Die Betriebsaufspaltung wurde im Bereich der
Wirtschaftsprufer schon durchexerziert. Die Firmen hatten durchweg ihren
Beginn im Bereich ,Audit”. Der spater aufgenommene Teil Beratung hat den
Ursprungszweig im Laufe der Zeit Uberrundet. In einem spektakularen Fall hat
das dazu gefiihrt, dass die Firma in zwei véllig von einander getrennte Unter-
nehmen mit unterschiedlicher Firmenbezeichnung aufgeteilt wurde. Derartige
Beispiele kénnten schrecken. Denkbar ist aber auch, dass betroffene Firmen,
die es sich als internationale Player leisten kénnen, Firmensitze ins Ausland
verlegen und von dort ihren Einsatz steuern.

9.3.3 Folgerungen

Beide Alternativen bringen flr die betroffenen Maklerhduser eine fur ihr
Selbstverstandnis wichtige Erleichterung und erweitern ihr berufliches Beté-
tigungsfeld. Sie kdbnnen dann neben der Vermittlung von Versicherungsver-
trdgen sowohl rechtliche als auch wirtschaftliche Beratung und entsprechen-
den Service bieten und sich wieder auf rechtlich zul&dssigem Boden bewegen.
Besondere Leistungen, die separat erbracht werden kdénnen und nicht
zwangslaufig zum Vermittlungsakt fihren, wie z. B.

79



- ,Analysen des bestehenden Versicherungsschutzes”

- ,Analysen zur Ermittlung des jahrlichen Einsparpotenzials”
- ,Beratung zu SchadenverhitungsmaBnahmen”

- ,Pramienvergleiche” etc.

und die heute noch am Rande der Legalitat stehen, kénnten dann von den
Spezialmaklern ibernommen werden, ohne dass sie damit rechnen miissen
abgemahnt zu werden.

9.4 »~Schutzgebihr”

Der als Strukturvertrieb organisierte Finanzdienstleister AWD strebt die reine
»Honorarberatung” an. (Der Begriff wird nicht entsprechend der Definition des
BAV angewendet. Gemeint ist ,,Beratungsvergiitung.”) In einem Interview (48)
bejaht der Vorstandsvorsitzende des Unternehmens auf die entsprechende
Frage, dass dies die sauberste Lésung der Vergltungsberechnung sei, und
zwar unabhéangig davon, ob der Kunde einen Vertrag abschlieBt oder nicht. Er
gibt seinem Bedauern Ausdruck, dass wir in Deutschland ,leider noch nicht
so weit” seien, um dies umfassend praktizieren zu kénnen. Als ersten Schritt
in diese angestrebte Richtung verlange der AWD deshalb, fiir eine von den
Beratern erstellte Wirtschaftsbilanz, in jedem Fall von den Kunden eine
Schutzgebihr in Héhe von 190 DM (49). Der Vorstandsvorsitzende C.
Maschmeier wird mit folgenden Worten zitiert: ,Wir wollen dem Kunden sig-
nalisieren, dass unser Rat wertvoll ist. Bei einem Teil der Beratung fuhrt kein
Weg an einer Honorarberatung vorbei.” Gemeint ist damit wohl der Fonds-
verkauf, wo zu Beginn der Vertragsbeziehung ein Aufschlag von % als Ver-
gUtung berechnet wird und den der Kunde sofort entrichten muss. AWD will
auf diese Weise zu erkennen geben, dass die Schutzgebihr nicht fur die
Beratung im Bereich Versicherung anfallt, sondern fiir eine besondere Dienst-
leistung ,,Wirtschaftsbilanz.”

Dazu ist zu sagen, dass natlrlich auch der Rat anderer — insbesondere qua-
lifizierter Berater — sehr wertvoll sein kann. Soweit sich deren Rat jedoch auf
die Materie Versicherungen bezieht, ist keine separate Rechnungsstellung
wegen der Anordnung des Amtes moglich. Diese Grundsatze muissen fiir alle
Organisationen gelten.

Es drfte jedoch schwierig werden, klare Sachverhalte als Grundlage fiir Ent-
scheidungen zu erhalten, wie z. B. der folgende Fall zeigt:

9.5 Kosten flr Beraterstunde

Die zur Allianz gehérende Advance Holding soll Privatkunden ganzheitliche
Finanzplanung flir das ganze Leben anbieten und eine Gesamtldsung fir alle
Ziele in den Bereichen Altersvorsorge, personliche Absicherung, Vermdgens-
aufbau bis hin zum Sprung in die Selbstandigkeit vermitteln. Daftir missen
die Kunden zahlen: nach einer kostenlosen Erstberatung, sollen fir jede Bera-
terstunde 95 Euro anfallen (50). Man darf davon ausgehen, dass in allen vier
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angesprochenen Segmenten Versicherungsberatung anfallen wird, offen ist
hingegen der Umfang der Beratung, der sich auf den Bereich Versicherungen
bezieht oder z. B. auf Fonds anfallt. Kommt es nicht zu Abschllssen, kassiert
der Financial Planner immerhin die Betrage, die sich entsprechend den Zei-
teinheiten fur die Beratung — also unter Einschluss der auf Versicherungsbe-
ratung entfallenden Zeit — ergeben. Erbringt die gleiche Dienstleistung ein Ver-
treter, so ist ihm keine Mdglichkeit einer Rechnungstellung gegeben. Es steht
zu erwarten, dass sich eine Entwicklung auf dem Markt auftut, die dem BAV
aus der Steuerung entgleitet.

9.6 Honorar und Courtage gleichzeitig?

Seeher (51) beriihmt sich einen Weg gefunden zu haben, wie man flr einen
Geschéftsvorgang neben Honorar gleichzeitig auch noch Courtage abrech-
nen kann. Seeher, der sich als Lebensfinanzplanungsmakler bezeichnet, geht
nach seinen Angaben wie folgt vor:

In einem ersten Termin bespricht er mit dem Kunden sein Honorar und Ein-
zelheiten fir die zu erstellende Dienstleistung. Es wird ein ,Werkvertrag” zur
sErstellung eines Finanzgutachtens” geschlossen, das gleichzeitig auch das
»Honorar fir Aufwand und Tétigkeit” mit einschlieBt. Im darauf folgenden Ter-
min werden mit Hilfe einer ,,IST-Aufnahme” die Zahlungsstrome im Laufe der
Jahre deutlich gemacht. Im dritten Schritt werden in einer Ergebnisbespre-
chung die Ausdrucke einer ,,EDV-Software” dargestellt, Schwachstellen auf-
gezeigt und Konzeptvorschldge unterbreitet. Damit soll den Verpflichtungen
aus dem Werkvertrag entsprochen sein. ,Makler ,M.* hat einen Rechtsan-
spruch auf das vereinbarte Honorar, weil er keine Produktberatung durchge-
fihrt und auch keine Versicherungsvertrége o. . abgeschlossen hat.”

Danach - so die weitere Falldarstellung — ruft der Kunde den Makler ein paar
Tage spater wieder an und bittet ihn um die Umsetzung seiner Konzeptvor-
schlage. ,Dies kann Makler M. jetzt mit beruhigtem Gewissen machen, indem
er sich einen Maklerauftrag unterschreiben l&sst und entsprechende
Abschlusse tétigt.”

In einer Fortsetzung dazu (52) wird das gesamte Verfahren etwas deutlicher
beschrieben. Angeblich ist das Ei des Kolumbus gefunden es gibt Finanz-
dienstleister, die ein Honorar fiir die ,fachliche’ Beratung vereinbaren, dabei
auf rechtssicherem Boden arbeiten und auch noch vermitteln.” Diesem Weg
gehdre die Zukunft, und zwar nicht, weil die Berater ,doppelt kassieren”,
sondern weil ,,sich dieser Weg als topkundenorientiert (!) in Zukunft etablieren
wird.” Grundlage der Beratung sind Liquiditat, Vermdgen, Bilanzen, Gewinn-
und Verlustrechnungen etc. Neben der Aufnahme aller persénlichen und
sachlichen Ausgangsdaten soll ein umfassendes Finanzgutachten erstellt
werden und in Form einer schriftlichen Ausarbeitung ein produktneutraler Rat
erteilt werden. Folge laut Braun: ,Das begeistert den Kunden und dafir zahlt
er auch Honorar.”
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Mit diesem Schritt ist die ,Analysephase” abgeschlossen, es folgt nach ange-
messenem Abstand die ,Umsetzungsphase”. Erstere wird als Tatigkeit im
salleinigen Interesse des Kunden” deklariert und fiihrt zu ,selbstandiger Ent-
geldpflicht” [sic] des Kunden flr erhaltene Beratungs- bzw. Werkleistung
(Gutachten). In der Umsetzungsphase, fir die das Postulat aufgestellt wird,
dass es dem Kunden frei stehen misse, ,die Umsetzung mit demselben
~Berater” wie in der Analyse durchzufiihren oder mit einem anderen.” Der
Clou des Ganzen liegt darin, dass damit eine ,, Tatigkeit vor allem im Interesse
des Dritten” liegen soll, ndmlich des ,,Unternehmers, dem ein Geschéft ver-
mittelt wurde.” Ein die beiden Phasen naher beschreibendes Ablaufschema
verweist auf ein Copyright eines in Bonn ansassigen Rechtsanwalts.

9.6.1 Kritische Anmerkung

Man kann nur sagen, fein ausgedacht. Aber leider nicht seriés. Nach Ansicht
des Verfassers handelt es sich um einen ausgezirkelten Umgehungstatbe-
stand und damit um einen VerstoB gegen das Gebot der Neutralitat und
gegen die Richtlinien des Amtes. Es ist in diesem Falle gleichgtiltig, mit wel-
chem schénen Namen der Vorvertrag versehen wird. MaBgeblich allein ist,
dass die beiden Phasen Teile eines einheitlichen Planes darstellen, der auf
Maximierung der Vergltung ausgerichtet ist. Hart ins Gericht mit derartigen
Praktiken geht ein anerkannter neutraler Vermégensplaner, Volker Loomann,
der regelmaBig in der FAZ zu aktuellen Finanzthemen Stellung nimmt. Er for-
muliert: ,,Vermischung von Honoraren und Provisionen ist der Anfang vom
Ende.” Und: ,Private Finanzplanung . ist auf dem Papier eine tolle Sache,
doch in Wirklichkeit wird das Financial Planning hemmungslos missbraucht,
um Privatleuten neuen Wein in alten Schlduchen zu reichen.”

AbschlieBend zu diesem Thema ist hier noch Folgendes zu sagen: Braun
prognostiziert, dass durch die Schaffung verschiedener Ausbildungsstéatten
fur Financial Planner in den néchsten Jahren mehr als 10.000 solcher Berater
am Markt tatig sein werden. Dagegen ist nichts zu sagen, weil Vermdégens-
planung eine komplizierte Materie ist und fachméannischer Rat hilfreich sein
kann. Wehren muss man sich allerdings dagegen, dass damit ,doppeltes
Kassieren” zur Mode wirde. Nach dem besprochenen Aufsatz muss man
namlich annehmen, dass dies eher ein Kennzeichen des Financial Planning
sei als Fachwissen.

10 Zusammenfassung ,Sachversicherung”
10.1 Breitengeschaft

Als Ergebnis unterschiedlicher historischer Entwicklungen gibt es in Deutsch-
land in der Versicherungsvermittlung zwei das Marktgeschehen dominierende
Vermittlertypen: den Versicherungsmakler, dem de facto auch die firmenver-
bundenen Vermittlungsgesellschaften zuzurechnen sind und den Versiche-
rungsvertreter.
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Makler erhalten flr die Vermittlung und ,,ganzheitliche” Betreuung von Vertra-
gen in der Sach- und Schadensversicherung als Vergitung ,,Courtage”, Ver-
treter, fur ihre weitgehend gleichartige Leistung ,,Provision”. Die beiden mit
unterschiedlichen Begriffen belegten Vergltungsarten weisen Gemeinsam-
keiten insofern auf, als sie in Prozent aus der Versicherungssumme berechnet
werden und entsprechend dem Grundsatz der Prémienabhangigkeit ,,so viele
Provisionen gezahlt werden, so viele Pramien” anfallen. Die Rede ist in die-
sem Zusammenhang von ,laufender” Provision. Der Unterschied zwischen
Courtage und Provision besteht darin, dass erstere durchlaufend mit einem
einheitlichen Satz vergitet wird, die Provision hingegen in eine erhdhte
Abschlussprovision und eine vergleichsweise geringe Folgeprovision, die
dann ihrerseits laufend anfallt, aufgespaltet wird.

Leider verfiigen wir Uber keinerlei aussagekraftige Zeugnisse, die uns eine
historisch verbliirgte Begriindung dafiir liefern, welche Uberlegungen bei der
Provision, als dem im Verhaltnis zur Courtage deutlich jingeren Institut, zu
dieser duBerst bedeutsamen Mutation geflhrt haben. Die Fachwelt ist daher
auf Vermutungen angewiesen. Die Aufspaltung ist die entscheidende Wei-
chenstellung fir die Ausbreitung des Versicherungsgedankens Giberhaupt und
den ungeheuren Aufschwung den die Assekuranz im 19. und 20. Jahrhundert
genommen hat. Der hohe Abschlussanteil ist der entscheidende finanzielle
Ansatzpunkt flir das nach wie vor ungebrochene Interesse der Agenten und
die Triebfeder fur ihre geschéftliche Tatigkeit. Die hohe Abschlussprovision
sorgt fir einen psychologischen Verstérkungseffekt und erzielt damit eine
bestimmende auf Neuabschlisse ausgerichtete Wirkung.

Provision und Courtage kdnnen auf Grund ihrer gegensatzlichen Ausgestal-
tung unterschiedliches Verhalten der Vermittler bewirken. Die Provision bietet
zunéchst einen beachtlichen finanziellen Vorteil, der sich jedoch nach einigen
Jahren ausgleicht und dann — entsprechende Laufzeit unterstellt — zu Gunsten
der Courtage umschlégt. Hieraus lassen sich Folgerungen ableiten: Die erste
lautet schlicht und einfach, dass der Bestand eines Courtageempfangers
mehr wert ist als der Bestand eines Vermittlers mit Provision. Der Makler zieht
ceteris paribus aus seinem Bestand eine deutlich héhere Vergiitung als der
Vertreter.

Eine zweiter Schluss ergibt sich aus der mathematischen Ratio und lautet,
dass ein Vermittler mit Courtage sich mehr um seinen Bestand — und damit
um seine Kunden — kimmern kann als ein Provisionsempfanger. Das wird im
Falle der Kindigung eines Vertrages deutlich. Jetzt kippt das System. Der
Provisionsempféanger steht auf einmal auf der vergleichsweise ,besseren”
Seite. Er hat zwar auch einen Verlust hinzunehmen, er ist aber deutlich gerin-
ger als der des Vermittlers mit Courtage.

Die unterschiedliche StoBrichtung von Courtage und Provision wird noch
deutlicher, wenn beide, Makler und Agent, vor dem Verlust eines Vertrages mit
einer Jahrespramie von z. B 100 Euro stehen, beide aber gleichzeitig auch die
Chance haben sollen, bei einem jeweils neuen Kunden einen Vertrag in
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gleicher Hohe abschlieBen zu kdnnen. Die Ausgangslage ist damit scheinbar
fur beide Vermittler gleich, in Wirklichkeit jedoch héchst unterschiedlich.

Fir den Makler mit Courtage sieht die Rechnung einfach aus: Dem maoglichen
Verlust steht ein méglicher Gewinn in gleicher Hohe gegenlber. Aus dieser
identischen Konstellation heraus kann er mit ruhigem Kalkil abschétzen,
welchem ,,Kunden” er sich zuerst widmen will. Der Agent hingegen stellt fol-
gende Rechnung auf: Behélt er den Kunden, so hat er die vergleichsweise
niedrige Folgeprovision ,gerettet”. Gewinnt er hingegen einen neuen Kunden,
so erhélt er flr den neuen Vertrag seine volle (hohe) Abschlussprovision. Es
stehen sich bei dieser Konstellation hdchst unterschiedliche Betrage gegen-
Uber. Jeder noch so pflichtbewusste und fleiBige Vertreter wird ohne lange
Uberlegung kaufmannisch handeln und zunichst einmal versuchen den
Abschluss unter Dach und Fach zu bringen. Das ist aus seiner Sicht vdllig in
Ordnung. Jeder Kaufmann darf die kostbare Ressource ,Zeit” fir seinen
Betrieb so einsetzen, dass sie einen fir ihn sinnvollen Effekt erbringt.

Verglitungsmodelle kénnen damit unterschiedliches Verhalten kreieren. Die
nackte Gegenlberstellung rechtfertigt den Schluss, dass mit dem System
»Courtage” eine starkere Gewichtung auf Bestandserhaltung verbunden ist,
als dies mit dem bloBen System ,,Provision” mdglich ist. Denn hier ist es ein-
deutig so, dass das Schwergewicht zunachst einmal auf der Abschlussseite
liegt. Die identische Konstellation ist nicht gegeben. Bestandsverluste, so
argerlich und schmerzhaft sie sein mégen, kénnen durch Neugeschéft (mehr
als) ausgeglichen werden. Die Hohe des Storno gibt in vielen Fallen faktisch
das unbedingt nétige Volumen des Neugeschéfts vor. Das fuhrt am Ende
dazu, dass immer mehr Agenten, und in deren Gefolge auch Gesellschaften,
in der Bestandsentwicklung auf der Stelle treten und nur mit Schwierigkeiten
aus diesem Kreislauf herausfinden (werden).

In der Versicherungswirtschaft wurden deshalb verschiedene Modelle entwi-
ckelt, die den Mangel der Folgeprovision ausgleichen sollen, und dem Agen-
ten eine zusétzliche Vergltung flr eine angemessene Bestandsentwicklung
bieten. Zu nennen ist hier an erster Stelle die Verlangerungsprovision, die wie
der Name besagt, daftir gezahlt wird, dass die Laufzeit von Vertragen verlan-
gert wird und damit Kiindigungsmdglichkeiten ausgeschaltet werden. Auf
dem gleichen Prinzip bauen Modelle auf, die die Anzahl der noch nicht abge-
laufenen Vertrédge bzw. die Restlaufzeit von Vertrdgen besonders vergtten.
Andere Beispiele aus der Praxis beruhen auf der Erfassung aller Storni aller
Agenturen und der finanziellen Belohnung fir niedriges Storno im Verhaltnis
zur Gesamtheit aller Vertreter einer Gesellschaft. Wieder andere Korrektur-
bausteine beruhen auf einem abgestuften Vorgabesystem bei dem der Agent
dann entsprechend seinem individuellen Ergebnis eine Bonifikation erhalt.
Allen angesprochenen Beispielen ist gemein, dass sie auf reiner Stlickzahl-
betrachtung aufbauen. Sie lassen sich damit direkt als Flihrungsinstrumente
einsetzen und sind in der Abrechnung leicht zu handhaben. Soweit ersicht-
lich, hat sich deshalb nur ein einziges Unternehmen dafir entschieden, den
Bestandszuwachs selbst als Ausldser fur Vergttung heranzuziehen. Dabei hat
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sich gezeigt, dass akzeptable Losungen nur dann zu erreichen sind, wenn die
mit der Fokussierung verbundene Kompression immer wieder in verschie-
denster Form aufgelockert wird. Das System, dessen Ausgangspunkt an sich
schlUssig ist, wird dabei von Schritt zu Schritt komplizierter.

Die vielfaltigen Modelle beweisen zwar, dass die Versicherungswirtschaft das
Problem ,Storno”, das sich als Ausfluss mangelnder Kundenbindung dar-
stellt, sehr wohl erkannt, aber bisher keineswegs in den Griff bekommen hat.
Die entwickelten Zusatzinstrumente zeigen zwar Wirkung, aber nicht in Form
einer grundsétzlichen Wendung, die den gesamten Markt erfasst, sondern nur
als Teilldsung bei einzelnen Agenturen. Alle genannten Modelle werden ndm-
lich nach wie vor vom Primat des Neugeschéfts Uberstrahlt, weil die gefor-
derten Bedingungen leichter durch schnelles Neugeschaft als durch langfris-
tige Bestandsentwicklung zu erreichen sind.

Deshalb pladiert der Verfasser unter dem Motto ,,Reaktion als Fortschritt” flr
einen grundlegenden Systemwechsel und empfiehlt eine durchlaufende
Provision entsprechend der Courtage. Die Formel soll lauten:

+Einen Vertrag im Bestand zu halten, erfordert das gleiche MaB3 an personli-
chem Einsatz des Vertreters, wie die Leistung einen Vertrag abzuschlieBen,
und wird deshalb mit der gleichen Vergltungssumme entlohnt.” Akquisi-
tionsaufwand und Betreuungsaufwand werden damit auf eine Stufe gestellt.
Die Uberfiihrung bestehender Agenturvertrage in das neue Modell soll nach
der ,Helten-Formel” erfolgen.

Daneben entwickelt der Verfasser ausgehend aus der ,,Auge-und-Ohr-
Rechtsprechung” des BGH ein Modell zur Erfolgsbeteiligung fiir Agenten.
SchlieBlich sollten zeitgemaBe Vergitungsmodelle den Agenturen einen finan-
ziellen Anteil an dem Vorteil sicherstellen, der den Gesellschaften dadurch
zuféllt, dass die Agenturen auf breiter Front Technik einsetzen und damit
wichtige Vorarbeiten fiir die Gesellschaften leisten =, Arbeitsverlagerung nach
vorne auf den Point of Sale”.

10.2 Industrielles Geschaft

Als Folge von Schadensverldufen, Pramienverfall durch Wettbewerb und
Sanierungen wird die Prémienentwicklung im industriellen und groBgewerb-
lichen Geschéaft von verschiedenen Zyklen gepragt. Entsprechend dem
Grundsatz, dass die Provision das Schicksal der Pramie teilen muss, flhrt
diese Entwicklung zwangslaufig zu angepassten Schwankungen in der Ver-
gutung. Es hat deswegen immer wieder Bestrebungen gegeben, sich aus der
Fessel des ,Pramien-Provisionsprinzips” zu 16sen. Die Schlagworte lauten
»Nettotarif” und ,, Nettoisierung”. Sie besagen, dass ,,abschlusskostenfreie
Tarife” verwendet werden diirfen und die Courtage, entgegen einer jahrhun
dertelangen Entwicklung, nicht mehr vom Versicherungsunternehmen, son-
dern vom Versicherungsnehmer entrichtet wird. Dieser Entwicklung, die zwar
einen Schuldnerwechsel zur Folge hat, aber am Courtagesystem festhalt. Hat
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sich das Bundesaufsichtsamt flir das Versicherungswesen nicht verschlos-
sen, und sie unter der dem Begriff ,,Honorarberatung” gestattet.

In der Praxis werden allerdings mit dem Begriff ,, Honorarberatung” weitge-
hend andere Vorstellungen verbunden. Es hat sich eingeblrgert darunter irri-
gerweise ein Institut zu verstehen, das auf einer von der Pramienhdhe gelds-
ten ,,Honorarvereinbarung” beruht. Sei es, dass ein System der gestaffelten
und gewichteten Zeiterfassung als Grundlage flr die Vergltung dient oder
einmalige Gebuhren (,Schutzgebihren”) erhoben werden, und zwar unab-
héngig davon, ob die Beratung auch zu einem Vermittlungsakt flihrt oder
nicht. Gerade diesen Effekt will das Bundesaufsichtsamt jedoch nicht zulas-
sen. Das geltende Ordnungsmuster halt (noch?) daran fest, dass die beiden
Funktionen ,Beraten” und ,Verkaufen” nicht in einer Hand vereinigt sein diir-
fen. Die in diesem Metier tatigen Berufe sollen sich deshalb entscheiden, ob
sie beraten wollen wie Versicherungsberater oder allgemein beratende Berufe
(Rechtsanwalte, Steuerberater, Wirtschaftspriifer etc.) oder ob sie verkaufen
(= vermitteln) wollen wie Makler oder Agenten. Dem Vermittler steht es zwar
zu, im Rahmen des ihm zugeordneten Geschéftsfeldes auch zu beraten,
soweit ein ,unmittelbarer Zusammenhang” besteht, es ist ihm jedoch versagt,
diese Beratung als solche in Rechnung zu stellen. Diese Prédmisse ergibt sich
aus dem Rechtsberatungsgesetz und soll Interessenkollisionen vermeiden.

Gegen die geltende Regelung spricht das Sachwalterurteil des BGH. Es ver-
tragt sich nicht, wenn die Judikative dem Berufsstand der Makler im Verhalt-
nis zum Kunden eine Sachwalterfunktion zuspricht, die Exekutive jedoch in der
Auslibung gerade dieser Funktion eine generelle Interessenkollision beflirchtet
oder unterstellt. Dies wird auch dem gewandelten Berufsbild des Maklers nicht
gerecht, denn die Beratung hat sich zur wesentlichen Aufgabe des Maklers ent-
wickelt. Dem sind die rechtlichen Rahmenbedingungen anzupassen.

L&sungsmdglichkeiten:
— Nomenklatur

Es erscheint dringend nétig, fur die einzelnen Fallgestaltungen klare und ein-
deutige Begriffe zu verwenden. Der Begriff der ,,Honorarberatung” sollte kiinf-
tig nur noch im Zusammenhang mit dem System Zeiterfassung verbunden
werden. Fir die Courtage bei Ansat zabschlusskostenfreier Tarife konnte das
seit Urbeginn verwendete Wort ,Senseria” bzw. Sensarie wieder zu Ehren
kommen .

— Regelung ,,ad societatem”

Die Quotierung nach Zeitaufwand sollte bestimmten Maklern, die bestimmte
Voraussetzungen erflillen, entweder generell erlaubt werden oder nach ent-
sprechender gesellschaftsrechtlicher Aufteilung ihrer Unternehmen in bera-
tende bzw. makelnde Einheiten. Dies wirde dann, zumindest rechtsdogma-
tisch, Interessenkonflikte ausschalten bzw. deren Nachweis erleichtern.
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Teil 2: Lebensversicherung

11 Bedeutung und Gestaltungsform der Lebensversicherung

11.1 Bedeutung

Die Lebensversicherung ist in Deutschland der mit Abstand gréBte Zweig der
Versicherungswirtschaft Vom gesamten Beitragsaufkommen im Jahre 2001 in
Hoéhe von 135,5 Mrd. Euro (+ 2,8%>, konnte die Lebensversicherung 62,4
Mrd. (+ 1,9 %), und damit etwas mehr als 46 % auf sich vereinigen. Insgesamt
tummeln sich etwa 130 Gesellschaften von Aachen - Miinchener Leben bis
Zurich — Agrippina Leben auf dem Markt. Sie hatten zum 31.12.2001 insge-
samt 88,75 Mio. (in 2000 = 87,62 = + 1,3 %) Vertrédge mit einer addierten Ver-
sicherungssumme von 1.976,7 Mrd. Euro (in 2000 = 1.874,6 Mrd. Euro) in Ver-
waltung. Auch die Stornoquote ist gestiegen (von 4,51 auf 4.61 %). Die ver-
wohnte Branche konnte damit nicht so recht an die Ergebnisse glanzvoller
Jahre, wie z. B. 1999 anschlieBen. Mit den Nachwirkungen dieses Boomjah-
res wird denn auch ein Teil der Stornoentwicklung in Verbindung gebracht.
Deutlich stérker durfte sich allerdings die unverandert hohe Arbeitslosigkeit
niedergeschlagen haben; inwieweit auch Kindigungen im Zusammenhang
mit ,,Riester-Produkten” die Statistik belasten, ob im Vorgriff auf einen beab-
sichtigten Vertragsschluss oder als Folge eines bereits getatigten Abschlus-
ses, bleibt vorerst noch im Bereich der Spekulation.

Die 25 gréBten Unternehmen halten zusammen deutlich mehr als die Halfte
des gesamten Marktes, und am Ende der nach GréBe gebildeten Rangfolge
bringen es die ab Platzziffer 75 gelisteten Unternehmen zusammen gerade
nur noch auf einen Marktanteil von 0,5 %. Allein diese wenigen Angaben
lassen erkennen, dass der Markt nicht durch ein einheitliches Bild geprégt ist,
sondern durch eine Vielzahl von Farbtupfern mit zum Teil erheblicher Strahl-
kraft.

11.1.1  Spartentrennung

Als Folge der in Deutschland geltenden Spartentrennung — danach darf ein
Versicherungsunternehmen zum Schutze der Versicherten nicht alle Versi-
cherungszweige betreiben — stehen die meisten Lebensversicherer in kapital-
maBiger Verflechtung mit einer gleichnamigen Sachversicherungsgesell-
schaft. Diese ist in der Regel der Trager der gemeinsamen Verkaufsorganisa-
tion und stellt sie gegen Entgelt — insbesondere in Form von Provisionsleis-
tungen - jener zur Verfligung. Beide zusammen bilden, gegebenenfalls mit
weiteren angeschlossenen Gesellschaften (verbundene Unternehmen), einen
Konzern. Das Spartentrennungsprinzip wurde fur Leben und Kranken in den
gemeinsamen européischen Versicherungsmarkt tberflhrt.
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11.1.2 Sparverhalten in Deutschland

Die privaten Haushalte legen Jahr fur Jahr gewaltige Summen als ,,.Spargro-
schen” an. Dabei steht die Lebensversicherung in Konkurrenz mit anderen
Anlageformen wie dem Bausparen, Sparbriefen und Spareinlagen, Invest-
mentzertifikaten, Aktienanlagen und Rentenwerten.

Eine reprasentative Umfrage hat ergeben, dass drei Viertel der Bevodlkerung
das Thema ,Vermdgensbildung” als (sehr) wichtig einstufen. 55 % stimmen
dem zu, dass jeder einzelne kiinftig zu héherer Eigenvorsorge verpflichtet sein
muss. Die stérkste Akzeptanz hierzu kommt allerdings von Personen Uber 60,
die also bereits von der ,,sicheren” Rente profitieren.

—Fir 20 % der Bevolkerung spielt dagegen die Vermégensbildung keine
Rolle, entweder weil sie sich dazu nicht in der Lage sehen, oder weil sie der
Ansicht sind, dass die gesetzliche Rentenversicherung genugt.

— Von den Ubrigen 80 %, die zur Vermogensbildung bereit sind, haben bereits
drei Viertel mit der Vorsorge begonnen.

Die Ergebnisse der Umfrage zeigt die nachfolgende Zusammenstellung:

Anlageneigung und Vermégenssituation der Sparer in Deutschland:

Realisierte Sparform in % Geplante Sparform
Lebensversicherung 67 9
Bausparvertrag 54 8
Sparbuch 50 14
Altersversorgung 40 13
Selbstgenutzte Immobilie 40 18
Investmentfonds 32 10
Aktien 27 10
Festverzinsliche Wertpapiere 22 11
Fremdgenutzte Immobilie 14 10
Immobilienfonds 10 7

Quelle: Emnid-Umfrage Vermdgensbildung fiir alle, zitiert nach FAZ v. 30. 10. 2001.

Dabei enthélt die Angabe ,realisierte Sparform die Aussage, dass bereits 67 %
der Bevolkerung eine Lebensversicherung haben, aber nur 10% in
einen Immobilienfonds einzahlen. Die ,,geplante Sparform fasst die Aussa-
gen all derjenigen zusammen, die eine Sparform planen, deshalb ergibt hier
die Summe aller Aussagen 100 %. Dabei wird ersichtlich, dass die Lebens-
versicherung an Boden verloren hat. Ein gewisser Ausgleich dirfte sich aller-
dings dadurch ergeben, dass in der Position ,Altersversorgung” Produkte der
Lebensversicherung enthalten sind.

Aufschlussreich ist neben der fir diese Angaben in der FAZ gefundenen
Uberschrift: ,,Jeder zweite sorgt nicht genligend fiirs Alter vor” auch die fol-
gende Einschétzung:
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Personliche Vermogenssituation (in Prozent):

— Mehr als 250.000 DM 5
— Zwischen 100.000 und 250.000 DM 14
— Zwischen 50.000 und 100.000 DM 21
— Zwischen 25.000 und 50.000 DM 18
— Weniger als 25.000 DM 22
— Kein Geldvermdgen 20

Wenn diese Einschétzung die Verhéltnisse auch nur ann&hernd widerspiegelt,
dann ist fur tichtige Vermittler zum Thema ,Rentenergénzung” ein weites Tor
flr verantwortungsvolle Beratung eréffnet.

In Summen stellt sich die Situation dar wie folgt: (Stand am Jahresende in
Mrd. DM):

1997 1998 1999 2000
Lebensversicherung 1153,67 1255,54 1369,14 1470,11
Bausparen — Summe 1248678 1268111 654684 656323
Investmentzertifikate 476,74 566,44 718,94 804,26
Spareinlagen 1343,92 137463 1185,10 1106,08
Sparbriefe 179,42 175,64 156,32 151,53
Rentenwerte — festverzinslich 702,54 693,39 709,09 721,86
Aktien 574,54 663,71 901,41 846,09
Pensionsrickstellungen 328,47 343,92 359,21 371,62

* Quelle: Deutsche Bundesbank, Statistische Sonderverdffentlichung 4. Sept. 2001, S.26.

** Bauspareinlagen wurden bis 1998 den Spareinlagen zugerechnet, seit 1999 den Termingeldern;
dadurch Rickgang von 1998 auf 1999.

*** Bausparsumme entnommen aus: Deutsche Bundesbank Bankenstatistik Januar 2002, Statisti-
sches Beiheft zum Monatsbericht 1, S. 102 und 103. Angaben 1997 und 1998 in DM, 1999 und
2000 in Euro.

Die Vergleiche zeigen, dass die Lebensversicherung im Sparverhalten der
Bevdlkerung sowohl nach der Zahl der Vertrége als auch nach den angeleg-
ten Summen eine Spitzenposition einnimmt und Jahr fir Jahr kontinuierlich
einen beachtlichen Finanzzufluss auf sich vereinigen kann. Dabei kommen ihr
die vielseitigen Einsatzmdoglichkeiten zugute.

11.1.3  Gestaltungsformen der LV
Der Oberbegriff Lebensversicherung wird in der Versicherungspraxis unter-
gliedert in

— Risikoversicherungen
- Kapitallebensversicherungen und
— Rentenversicherungen.
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11.1.4  Risikoversicherung

Sie deckt das Todesfallrisiko fiir einen bestimmten Zeitraum ab, die Zahlung
ist also von dem biologischen Ereignis ,, Tod” abhangig. Es besteht eine nur
bedingte Leistungspflicht des Versicherers. Die Beitrage enthalten keine
Sparanteile und gelten deshalb nach Volkes Meinung als ,,billig”. Die reine
Risikoversicherung hatte es schwer sich in Deutschland durchzusetzen. Fir
den Vermittler gibt es nicht viel zu verdienen und die Kundschaft ist im Inne-
ren darauf ausgerichtet, das eingezahlte Geld dereinst wieder zurlickzuerhal-
ten. Als Beispielsfélle fur die typische Verwendung werden Kreditabsicherung
und Hinterbliebenenvorsorge fiir junge Familien angefuhrt.

11.1.5  Kapitallebensversicherung

Sie wird auch als ,Versicherung auf den Todes- und Erlebensfall” bzw.
»~gemischte Lebensversicherung” bezeichnet. Es besteht eine unbedingte
Leistungspflicht, denn die Summe wird entweder am Ende der Vertragslauf-
zeit = Erlebensfall féllig oder im Todesfall innerhalb der vereinbarten Ver-
tragslaufzeit. Der Beitrag enthalt deshalb neben dem Risikoanteil einen Spar-
beitrag. Dieser wird angesammelt und ergibt Uber die Laufzeit mit Zins und
Zinseszins die vereinbarte Versicherungssumme. Daher auch der Name kapi-
talbildende Lebensversicherung. Im Falle des vorzeitigen Todes wird fur die
Versicherungsleistung das bis zu diesem Zeitpunkt angesparte Kapital he-
rangezogen und der noch ausstehende Teil Gber den Risikoanteil finanziert.

— Dynamische Lebensversicherung

Die gemischte Lebensversicherung kann durch entsprechende Vereinbarung
von Beginn an, mit Zustimmung des Versicherungsunternehmens auch zu
einem spéteren Zeitpunkt, dynamisch vereinbart werden. Dem Versiche-
rungsnehmer wird dadurch das Recht eingerdumt, jahrlich den Beitrag ohne
erneute Gesundheitspriifung zu erhdhen, deshalb spricht man auch von
Zuwachs- bzw. Wachstumsversicherung. Alle aus den Beitragssteigerungen
resultierenden Erhéhungen der Versicherungssumme werden technisch wie
Neuabschlisse behandelt. Daraus folgt, dass mit jeder Erhdhung das Ein-
trittsalter des Versicherten ansteigt. Dadurch erhéht sich auch kontinuierlich
der Risikoanteil am Erh6hungsbetrag mit der Folge, dass die Versicherungs-
summe jéhrlich prozentual geringer ansteigt als der Beitrag. Mit der jahrlich
kirzer werdenden Restlaufzeit wird auch der Zinseszinseffekt geringer, so
dass es ab einem bestimmten Zeitpunkt sinnvoll ist, die Dynamik nicht mehr
fortzusetzen .

— Dynamik und Betreuung

Allein aus dieser Aussage ergibt sich die logische Folge, dass durch Verein-
barung der Dynamik die Betreuung durch den Vermittler nicht Uberflissig
wird. Im Gegenteil: der Vermittler sollte genau im Auge behalten, ob der Vor-
teil, den Versicherungsschutz ohne Gesundheitspriifung erhéhen zu kénnen
nicht dadurch geschmalert oder aufgehoben wird, dass sich die Schere zwi-
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schen Erh6hung des Beitrages und Anstieg des Versicherungsschutzes zu
weit 6ffnet.

— Dynamik und Steuer

Leistungen (Zinsen) aus Kapitallebensversicherungen fir die eine Mindest-
laufzeit von 12 Jahren eingehalten wurde, kommen gemaB § 20 Abs. 1 Zift. 6
EStG steuerfrei zur Auszahlung. Diese Frist gilt auch fur Erhdhungen, so dass
die steuerlichen Vorteile fiir die Teile der Lebensversicherung wegfallen, bei
denen diese Frist nicht eingehalten ist. Auch diese Konsequenz sollte der Ver-
mittler bei dem Kunden zur Sprache bringen.

— Dynamik und Provision

Aus der Gleichung Erhéhung = Neuabschluss ergibt sich, dass der Vermittler
jeweils Anspruch auf Provision hat. Ein dynamisierter Lebensbestand bringt
damit auch dem Vermittler echte Vorteile, die aber aus den geschilderten
Griinden ebenfalls von Jahr zu Jahr abnehmen. Anfragen bei Versicherungs-
unternehmen Uber den Grad der Dynamisierung im Bestand werden zurtick-
haltend beantwortet. Im Neugeschéaft dirfte der Anteil - bezogen auf das
zuwachsféhige Geschaft — deutlich Gber 50% liegen, im Bestand allerdings
sicher deutlich unter dieser Marke.

Die gemischte Lebensversicherung ist in Deutschland am meisten verbreitet
(im Jahre 1999 betrug ihr Anteil an der Gesamtzahl der Versicherungen noch
65,1 %, sank dann in 2000 auf 61,7 % und betrug Ende 2001 noch 58,2 %)
und dient in hohem MaBe als Rentenergdnzung zur Altersvorsorge. Der vor-
zeitige Tod muss jedenfalls mitversichert sein, weil es sich sonst um einen rei-
nen Sparvertrag handeln wurde. Sowohl Risiko- wie auch Kapitallebensversi-
cherung scheiden fur die Riesterférderung aus.

11.1.6  Rentenversicherung

Die private Rentenversicherung (RV) stand lange im Schatten der gemischten
Versicherung. lhre Bedeutung ist allerdings in jlingster Zeit stark gewachsen.
MaBgeblich fir das starke Aufkommen sind u. a. die Finanzierungsprobleme
in der gesetzlichen RV und die Kostenentwicklung fir die Unterbringung in
Senioren-, Alten- und Pflegeheimen.

Die Bezeichnung ,,Rentenversicherung” ergibt sich daraus, dass die Leistung
der Versicherungsunternehmen nicht in einem Betrag, sondern durch regel-
maBige und wiederkehrende Zahlungen (Rente) erbracht wird. Nach der Dauer
der Zahlung unterscheidet man Leibrenten und Zeitrenten. Erstere sind an das
Leben des Rentenempfangers gebunden, und damit bis zum Lebensende zu
entrichten. Die Leibrente wird auch dann weiter bezahlt, wenn die Summe der
gezahlten Betrdge den entrichteten Einmalbeitrag Ubersteigt. Dies ist eine
Sonderheit die sich bei keiner anderen Form von Kapitalanlage findet.

Eine Unterart der Leibrente ist die temporare (auch abgekirzte) Leibrente. Sie
ist im Grundsatz ebenfalls bis zum Lebensende einer Person zu zahlen,
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langstens jedoch fiir eine festgesetzte Zeitdauer (z. B. Berufsunfahigkeits-
rente). Zeitrenten werden nur flir einen bestimmten Zeitraum gezahlt, z. B. bei
Vereinbarung einer Rentengarantiezeit. Dabei wird die Rente bis zum Ablauf
der Garantiezeit entrichtet, selbst dann, wenn der Beglinstigte innerhalb der
Garantiezeit verstirbt.

In den Tarifwerken der privaten Rentenversicherung sind vielfaltige Gestal-
tungsmoglichkeiten enthalten. Wichtige Anwendungsfalle sind die Altersver-
sorgung Alleinstehender (dabei ist es oft ohne Bedeutung, dass bei Renten-
versicherungen haufig das Kapital aufgezehrt wird) und neuerdings Versiche-
rungen nach dem Altersvermdgensgesetz (AVmG). Bei der Altersrentenversi-
cherung ist keine Gesundheitsprifung erforderlich. Damit wird Antragstellern,
die fir Kapitalversicherungen aus gesundheitlichen Griinden nicht mehr in
Frage kommen, gleichwohl die Mdglichkeit geboten, lber eine Versicherung
Altersvorsorge betreiben zu kdnnen.

Ist dem Versicherungsnehmer vor Félligkeit die Méglichkeit der Option einge-
raumt, Rente oder Kapital wahlen zu kédnnen, so wird diese Unterart als Ren-
tenversicherung mit Kapitalwahlrecht bezeichnet. Diese Vertragsgestaltung
macht in der Praxis den besonderen Charme dieser Versicherungsart aus.
Riesterforderung besteht jedoch nur fiir die Rentenversicherung ohne Kapi-
talwahlrecht.

11.1.7  Fondsgebundene Lebensversicherung und Rentenversicherung

In den letzten Jahren sind fondsgebundene Kapitallebens- und Rentenversi-
cherungen stark aufgekommen. Sie unterscheiden sich von den entspre-
chenden konventionellen Versicherungen dadurch, dass die Sparbeitrage als
Anlagebeitrége fiir den Erwerb von Investmentfondsanteilen zur Verfligung
stehen. Der Vorteil dieser Konstruktion besteht darin, dass die Ertrdge aus
den Fonds im Rahmen der Lebensversicherung steuerfrei sind, falls die Vor-
aussetzungen fUr die Steuerfreiheit der Lebensversicherung insgesamt erfillt
sind. Nachteilig ist, dass keine garantierte Erlebensfall-Leistung festgelegt ist,
und insbesondere bei den spekulativ konzipierten Fonds das Risiko der Kapi-
talanlage auf den Versicherungsnehmer tbergeht. Wird fir die fondsgebun-
dene Rentenversicherung die Summe der eingezahlten Beitrédge garantiert, so
ist sie zur Riesterférderung zugelassen.

11.1.8  Fazit: Einsatzmdglichkeiten der Lebensversicherung

Die Anwendungsbereiche der Lebensversicherung sind also Uberaus vielfal-
tig und kdnnen Uber zahlreiche Tarif- und Produktvarianten auf die verschie-
densten Motive, Lebenssituationen und Sachverhalte bedarfsgerecht zuge-
schnitten werden. Durch die Verbindung mit Zusatzversicherungen (z.B.
Unfall oder Berufsunfahigkeit) wird der versierte Vermittler in die Lage versetzt
maBgeschneiderten Versicherungsschutz zu bieten; oft besteht die Kunst der
optimalen Beratung allerdings insbesondere darin, die steuerlich glinstigsten
Madglichkeiten auf der Beitragsseite und/oder Einnahmenseite aufzuzeigen.
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Durch Abschluss einer Lebensversicherung kann u.a.

— die eigene Altersversorgung untersttitzt bzw. gesichert werden

- die Hinterbliebenenversorgung gewahrleistet werden

- Kapital und Vermdgen aufgebaut und Sparzwecke erreicht werden
— Darlehenssicherung und Tilgung dargestellt werden.

So gut wie alle Lebensversicherer sehen die ,,Rentenergénzung” als Schwer-
punkt ihrer strategischen Zielstellungen an. Eher als andere Stellen haben Sie
die katastrophalen Auswirkungen der demographischen Entwicklung erkannt
und ihre AuBendienste konsequent mit dem Thema , Altersversorgung” ver-
traut gemacht.

12 Probleme der Lebensversicherung

Das Ideal der Branche ist es, durch eine kluge Mischung der Kapitalanlagen
eine hohere und gleichzeitig sicherere Rendite zu erzielen, als es fir den
Anleger méglich ist, wenn er im Markt auf sich alleine gestellt ist. Das hat in
der Vergangenheit immer gut funktioniert. Den Kunden wird eine bestimmte
Versicherungsleistung garantiert. Um die Garantieleistung wirklich erbringen
zu koénnen, wird aus Grinden der Vorsicht fur die Kalkulation ein verhaltnis-
maBig niedriger Rechnungszins angesetzt. Er hat in den letzten 10 Jahren
jeweils zwischen 3 und 4 % geschwankt. Mitte des Jahres 2000 wurde er von
4 auf 3,25 % abgesenkt.

Die Versicherer erwirtschaften jedoch in aller Regel eine héhere Rendite, als
nach dem Kalkulationsansatz vorgegeben ist. Von den UberschieBenden
Ertragen werden Teile den einzelnen Vertrédgen direkt gutgeschrieben, andere
Teile flieBen in die so genannte Rickstellung fir Beitragsriickerstattung. In
diesem Bilanzposten werden Beitrége fiir die Uberschussbeteiligung der Kun-
den reserviert und so quasi ein Puffer gebildet. Aus ihm kénnen Betrage wie-
der entnommen werden, um damit Schwankungen der Uberschussbeteili-
gung mdglichst zu glatten.

Dieses Szenario hat sich geéndert. Neben den niedrigen Zinsen driicken die
starken Kursriickgdnge an den Aktienmérkten. Unter diesen ungunstigen
Marktverhéltnissen leiden alle Versicherungsunternehmen. Schlecht geht es
den Gesellschaften, die sich erst spét, und damit teuer, mit Aktien versorgt
haben. Der Gesetzgeber hat sich deshalb kurzfristig zur Hilfestellung ent-
schlossen und die Abschreibungsregeln geéndert (§ 341 b HGB). Danach
haben Versicherungsunternehmen jetzt die Moglichkeit vorliibergehend auf
Abschreibungen zu verzichten. Damit ist in der Branche das Prinzip Hoffnung
eingekehrt, die Hoffnung darauf, dass sich die Aktienkurse méglichst bald so
erholen, dass sie die Buchwerte wieder lUbersteigen werden. Zu leiden haben
auch die Versicherungsunternehmen, deren Politik es war die Riickstellungen
fur Beitragsrickerstattung gering zu dotieren und damit auf den Puffer zu ver-
zichten. Extrem belastend wirkt es natlrlich, wenn eine Gesellschaft beide
Effekte zu verkraften hat.
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Eine Folge dieser Marktentwicklung ist vorauszusehen: Der Konkurrenzkampf
wird an Harte gewinnen, die Kunden werden sich noch genauer ansehen,
welcher Gesellschaft sie ihr Geld anvertrauen wollen und die Konzentration
wird weiter zunehmen. Zu hoffen ist, dass die Versicherungswirtschaft und die
Lebensversicherung als Institut so unbeschadet aus dieser Situation heraus-
kommen, dass sie die vielfaltigen Aufgaben wie bisher ohne gréBere Beein-
trachtigungen erflllen kénnen.

13 Altersversorgung
13.1 ,Drei-Saulen-Konzept”

Unter dem Begriff , Altersversorgung” versteht man die Umschreibung fur ein
Biindel von MaBnahmen, das die Daseinsvorsorge im Alter, gemeint ist damit
die Phase nach Beendigung der aktiven beruflichen Tatigkeit, sicherstellen
soll. Daflir wurde das so genannte ,Drei-Saulen-Konzept” entwickelt. Im
Idealfall namlich werden die Mittel fir diesen Zeitabschnitt durch drei einan-
der ergdnzende Sparvorgénge finanziert: ,Private Vorsorge”, ,Betriebliche
Altersvorsorge und ,,Gesetzliche Rentenversicherung”.

13.1.1  Gesetzliche Rentenversicherung
— Umlageverfahren

Die Leistungen der gesetzlichen Rentenversicherung (GRV) werden aus dem
so genannten Umlageverfahren finanziert. Die Anfange gehen auf die Sozial-
gesetzgebung von Bismarck zurlick. Im Kaiserreich kamen der Staat, die
Arbeitgeber und die Arbeitnehmer je zu einem Drittel fir die Rentenbetrage
auf. Spater Ubernahmen die beiden letzteren die Aufwendungen je zur Hélfte.
Diese Solidargemeinschaft hat sich tUber Jahrzehnte hin bew&hrt.

Doch das Umlageverfahren, bei dem jeder Rentner sein Altersgeld aus den
Beitragen erhalt, die im Vormonat von Erwerbstétigen und Arbeitgebern ein-
gezahlt wurden, funktioniert nicht mehr so wie in friiheren Jahren. Die GRV hat
mit erheblichen Problemen zu kdmpfen.

— Das Verhéltnis von Beitragszahler zu Rentner gerat aus dem Lot

Noch 1999 finanzierten 1.000 Beschaftigte die Gelder flr 480 Rentner. In vier-
zig Jahren, so lauten die auf seridsen Berechnungen beruhenden Schatzun-
gen, werden sie Uber 800 erndhren missen. Diese alarmierenden Zahlen lei-
ten sich in erster Linie aus einer katastrophalen demographischen Entwick-
lung ab. Es kommt hinzu, dass im Schnitt bis jetzt - noch - die Lebensar-
beitszeit kirzer wird, bei gleichzeitig rapide ansteigender Lebensdauer. In
anderen Landern sieht die Entwicklung zwar &hnlich aus, doch hat man sich
dort eher auf die Lage eingestellt: so stammen z. B. in der Schweiz nur 40 %
der Rentnereinkommen aus der staatlichen Rentenversicherung, in Holland
sind es 50 %, in GroBbritannien 65 %. In Deutschland hingegen laufen Uber
die gesetzliche RV noch mehr als 80 % aller Pensionszahlungen, 15 % macht
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die private Altersversorgung aus, Betriebsrenten kommen gerade einmal auf
5%.

Demographische Fehlentwicklungen lassen sich nur mit langem Atem Korri-
gieren. Selbst wenn es durch groBzligige Férderprogramme schnell gelange
die Geburtenrate wieder auf ein gesundes MaB zu erhéhen, so ware damit
noch lange nicht die Delle ausgebugelt, die im Lauf der Jahre entstanden ist
und jetzt zu einer reduzierten Grundmenge reproduktionsfahigen Alters
geflhrt hat.

- Arbeitslosigkeit

Die Bundesanstalt fur Arbeit flhrt bei Arbeitslosigkeit zwar Beitrdge an die
Rentenversicherungstrager ab. Die Bemessungsgrundlage ist jedoch auf brei-
ter Front deutlich geringer als das vordem bezogene Arbeitsentgelt. Arbeits-
losigkeit fuhrt deshalb zu sinkender Beitragseinnahme. Die gesetzliche Ren-
tenversicherung hat auch dadurch erheblich gelitten, dass verschiedene
Berufszweige aus ihr ausscheren und eigene Versorgungswerke einrichten
durften, wie z. B. Arzte oder Rechtsanwalte im Anstellungsverhaltnis. Zurzeit
ist die so genannte ,Ich-AG” in der politischen Diskussion. Dabei sollen
bestimmte Formen der Scheinselbstandigkeit ,,quasi” legalisiert werden. Sie
wird zu weiteren massiven Beitragsausfallen fihren.

- Versicherungsfremde Leistungen

Unter diesem Begriff werden alle Leistungen der gesetzlichen Rentenversi-
cherung erfasst, die Rentner erhalten, ohne dass dafir Beitrdge gezahlt wur-
den. Also Kriegsfolgelasten, Friihrenten, Zuschlage fir Ostrenten, Anrech-
nungszeiten fur Studium und Ausbildung. Sie betragen etwa ein Drittel aller
Leistungen der gesetzlichen Rentenversicherung .

13.1.2  Lésungsmdglichkeiten

Zur Lésung aus dem Dilemma der GRV gibt es keinen schnellen Erfolg und
auch kein Patentrezept. Der Erhéhung der Beitrdge fir die Pflichtigen steht
neben politischen Griinden auch der so genannte ,,Generationenvertrag” ent-
gegen.

— Generationenvertrag in Gefahr

Unter diesem Begriff versteht man ein faktisches Verhalten aufeinander fol-
gender Generationen. Dabei bringen die heute Erwerbstéatigen die Mittel fir die
derzeitige Rentnergeneration auf, zum Ausgleich daflir wird die folgende
Generation die Renten der heutigen Beitragszahler erwirtschaften. Dieser
,Vertrag” ist in Gefahr, weil die mit der Uberalterung verbundenen Lasten zu
beachtlichen Teilen der Jugend aufgebirdet werden und durch die sozial-
staatlichen Sicherungssysteme ein massiver Transfer von Jungen zu Alten
stattfindet. Die heute Jungen missen flr ihre Vorgdngergeneration mehr
bezahlen, als sie spater in Form von Renten selbst wieder erhalten werden.
Gibt es wirklich eine ,,Generation der Erben”?
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— Leistungskurzung fir Rentner

Leistungskirzung fir Rentner ist nur ein theoretischer Weg zur Sanierung der
Finanzen. Durch einen derartigen Schritt wiirde die gerade zu vermeidende
Altersarmut als massives Problem sichtbar. Uberdies sind Leistungskiirzun-
gen politisch unter keinen Umstanden durchsetzbar.

— Bedarfssituation der Rentner

Friher konnte man davon ausgehen, dass bei Personen, die aus dem aktiven
Berufsleben ausscheiden, das Ausgabevolumen absinkt, mindestens
dadurch, dass die Finanzierung der Altersvorsorge wegfallt. Die Verhéltnisse
haben sich jedoch grindlich gewandelt und ein neues Anspruchsdenken —
Stichwort Reisen - ist entstanden. Sozialforscher gehen von einem Verhaltnis
von fast 1:1 aus.

Verlangerung der Lebensarbeitszeit

Es ist die einzig verbleibende Alternative. Die dafiir vorgesehenen Verande-
rungen greifen allerdings nur auf lange Sicht. Angesichts der hohen Arbeits-
losenquote handelt es sich auch keineswegs um eine besonders populédre
MaBnahme.

- Okosteuer

Die Uberschisse aus dieser fiskalisch missversténdlich deklarierten Steuer
werden umdirigiert und bringen bis auf weiteres die dringend erforderliche
Entlastung des Systems.

13.1.3  Kapitaldeckungsverfahren

In dieser verfahrenen und auBerst brisanten Situation sehen viele im so
genannten Kapitaldeckungsverfahren das lang ersehnte Heilmittel. Dabei
wird, wie das z. B. im Falle der privaten Rentenversicherung geschieht,
zundchst in einer langen Phase der Ansparzeit durch verzinsliche Anlage der
Beitrage fur jeden Versicherten der Kapitalstock gebildet, aus dem dann die
spatere Rente flieBen kann. Das Kapitaldeckungsverfahren ist fir Einzelper-
sonen, auch Personenmehrheiten, ein probates Mittel. Auf eine gesamte
Volkswirtschaft Iasst es sich allerdings nicht deckungsgleich Ubertragen.

Der fir alle Rentner in einem Jahr anfallende Gesamtbetrag lasst sich leicht
ermitteln. Er bleibt in seiner Summe oder Faélligkeit unberiihrt davon, durch
welches Verfahren er aufgebracht werden soll. Der entscheidende Unter-
schied zwischen den beiden Methoden ist lediglich, dass im einen Fall die
Volkswirtschaft diesen Betrag durch Umlage aufbringen muss, im anderen in
Form von Zinsen, Dividenden und Wertzuwé&chsen. Ist die Volkswirtschaft
nicht in der Lage den ersten Weg zu gehen, hat sie auch mit der Alternative
groBte Probleme. Eine Gesellschaft hat nur eine Mdglichkeit, fir das Alter
vorzusorgen, durch Kinder. Sie mussen spéter als Erwachsene durch ihren
wirtschaftlichen Erfolg die bendétigten Mittel aufbringen. Nur in MaBen ist es
mdglich, die Probleme durch Investitionen im Ausland quasi zu ,exportieren”.
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Daran hat sich auch durch Bildung der EU und die einheitliche Wahrung
nichts Grundlegendes geandert.

Damit wird nun keineswegs gegen eine Starkung der Kapitalfundierung in der
gesetzlichen Rentenversicherung das Wort gesprochen. Im Gegenteil. Sie ist
nétig und wird zunehmen miissen. Der Okonom und Nobelpreistrager Gary
Becker formuliert aus der stringenten Sicht des Wissenschaftlers: ,Das Ziel
muss sein, das Umlageverfahren komplett durch kapitalgedeckte Eigenvor-
sorge zu ersetzen.” (53) Und er fahrt noch konsequenter fort: ,,Das Problem
ist, dass die Leute immer noch glauben, dass sie sich auf das Umlageverfah-
ren verlassen kdnnen. Man muss diese S&ule daher flr die jetzt jungen Leute
radikal und komplett streichen; dann sorgen sie schon selbst vor.” Sicher!
Aber damit ist das Problem nur angesprochen, nicht gelést. Es besteht nicht
nur darin, dass ein altes System durch ein neues ersetzt wird. Die schier
uniberwindliche Schwierigkeit liegt darin, dass die beiden Methoden fir
lange Zeit nebeneinander bestehen missen. Dass also das Umlageverfahren
nach einer langen Remanenz endlich zum Erliegen kommt und gleichzeitig
das Verfahren ,Kapitaldeckung” aus den ersten und sehr bescheidenen
Anféngen im Laufe von Jahrzehnten Zug fir Zug zum allein praktizieren Ver-
fahren aufsteigt.

Die hier in groben Strichen dargestellte Situation hat zu dem Altersvermé-
gensgesetz vom 26. 6. 2001 geflihrt. Das Gesetz ist von wenigen Ausnahmen
abgesehen zum 1. 1. 2002 in Kraft getreten. Es bringt der betrieblichen Alters-
versorgung neue und starke Impulse; die in ihm ebenfalls enthaltene Férde-
rung der privaten Altersvorsorge wird der Einfachheit halber mit dem Namen
des vordem zusténdigen Ministers Riester verbunden und gemeinhin als
»Riesterférderung” bezeichnet.

14 Vergiitungssysteme in der Lebensversicherung
141 Kosten in der Lebensversicherung (LV)

In der kapitalbildenden Lebensversicherung wird ein Risikogeschaft mit
einem Spargeschéft verbunden. In dessen Abwicklung zahlt der Versiche-
rungsnehmer laufend Sparbetrdge an das Versicherungsunternehmen ein.
Dieses verpflichtet sich dafiir, das daraus gebildete Sparkapital zu verzinsen
und zu bereits definierten Voraussetzungen in Form von Kapital oder Rente
zurlickzuzahlen. Der Abschluss neuer langfristiger Vertrage ist das Ergebnis
gezielter Absatztatigkeit. Die dabei entstehenden Kosten werden in der
Lebensversicherung in die einmalig anfallenden Abschlusskosten und die lau-
fenden Verwaltungskosten aufgeteilt. Beide werden in der Beitragskalkula-
tion durch Kostenzuschlége bertiicksichtigt und flieBen so in den Brutto-
beitrag ein.

Die Abschlusskosten umfassen in erster Linie die dem Vermittler zustehende
Abschlussprovision, daneben noch sonstige Aufwendungen fiir den AuBen-
dienst, Aufwendungen fur Werbung, Kosten der Antragsbearbeitung (z. B.
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Risikopriifung und arztliche Untersuchung) sowie Erstellen und Versand der
Police. Der Zuschlagssatz flr die rechnungsmaBigen Abschlusskosten wird in
der Fachsprache mit ,,Alpha” bezeichnet.

Zu den Verwaltungskosten zahlen alle durch die Verwaltung entstehenden
Aufwendungen, wie z. B. Bestandsflhrung, Korrespondenz, Vertragsénde-
rungen, Auszahlung der Versicherung, Inkasso, Mahnung und Kindigung,
auBerdem Mieten, Gehalter und EDV-Kosten, die damit in Verbindung stehen.
In Praxi werden dabei mehrere Zuschldge miteinander kombiniert (,Beta-,
Gammazuschlag”).

14.1. Zankapfel Provision

Wie in anderen Wirtschaftsbereichen auch, werden alle anfallenden Kosten
erfasst und dem Wert des Wirtschaftsgutes zugeschlagen, erhdhen also sei-
nen Preis. Die Aufteilung in Einmalkosten und Folgekosten ist in sich logisch
und begriindet. Auch die Frage, wer diese Kosten letztlich ibernehmen muss,
ist eindeutig und weist keine Unterschiede zum allgemeinen Wirtschaftsleben
auf. Trotz dieser Parallelitat befindet sich die Lebensversicherung seit Jahren
in einer argumentativen Ausnahmesituation. Kaum ein ,normaler” Bundes-
blrger dirfte in der Lage sein, sich durch das Regelgestriipp ,,Rentenergén-
zung” alleine durchzuarbeiten. Er bendtigt Hilfe und nimmt sie im Zweifel
auch gerne in Anspruch. Dass diese Leistung jedoch ihren Preis hat, wird
zuweilen regelrecht mit Empérung aufgenommen und mehr und mehr als
zutiefst ungerecht empfunden. Das Thema ist eine Fundgrube fir Nérgler und
Weltverbesserer, die jedes Forum nutzen um die Diskussion aufrechtzuerhal-
ten. Dabei entziindet sich das Thema weniger an den Kosten insgesamt, als
an ihrem gréBten Teil, der Abschlussprovision, Uber deren tatséchliche Hohe
z. T. vollig unklare Vorstellungen bestehen. Der Grund flir das weitverbreitete
Misstrauen liegt sicherlich auch darin, dass es sich um sehr komplexe und
komplizierte Sachverhalte handelt Das ist bei einem durch Versicherungsma-
thematiker kreierten Produkt sicherlich nicht verwunderlich.

14.1.2  Wesen der Vermittlungsprovision

Der Bundesfinanzhof (BFH) beschéftigt sich in dem bereits erwahnten Urteil
vom 21. Oktober 1971 mit dem Wesen der Vermittlungsprovision (Erfolgspro-
vision) und spricht vom allgemeinen Grundsatz der Pramienabhangigkeit.
Danach besteht eine zahlenmaBige Ubereinstimmung, die zu einer Gleichung
fihrt: so viele Prédmien, so viele Provisionen (laufende Provisionen). Das
Gericht fuhrt weiter aus, dass auf dem Gebiet der Lebensversicherung (und
Krankenversicherung) eine Ausnahme gilt und dort im Allgemeinen Einmal-
provisionen gezahlt werden. Es stellt dazu weiter fest, dass beide Alternativen
vom Wortlaut des § 92 Abs. 4 HGB gedeckt sind. Zum Abschluss seiner
Deduktion kommt der BFH auf den zur Entscheidung anstehenden Streitfall
und die darin enthaltene Vereinbarung einer ,laufenden Provision prorata der
eingegangenen Pramien” zu sprechen und qualifiziert sie als rechtlich ein-
wandfreie ,Abweichung vom Normalfall”. Diese Einordnung kénnte auf den
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ersten Blick dazu verleiten, die Verhéltnisse der Sachversicherung einfach auf
die Lebensversicherung zu Ubertragen und auch hier ein System der durch-
laufenden Provision zu postulieren. Dieser Lésung will der Verfasser jedoch
aus mehreren Griinden, die noch dargelegt werden, nicht néher treten.

14.1.3  Zillmerung

Mit dem Abschluss einer Lebensversicherung entsteht der Anspruch des Ver-
mittlers gegen das Versicherungsunternehmen auf Provision; auBerdem wer-
den die sonstigen Abschlusskosten féllig. Da der vom Kunden bezahlte Erst-
beitrag regelmaBig nicht ausreicht, um diese Kosten in voller Héhe abzuldsen,
tritt der Versicherer in Vorlage und finanziert den fehlenden Betrag vor. Das
Geld flieBt ihm dann in Teilbetrdgen durch die Beitragszahlung wieder zu.
Oder anders ausgedrickt: Um die angefallenen Kosten — darunter als gréBter
Posten der Provisionsanspruch des Vermittlers — ausgleichen zu konnen,
gewéhrt das Versicherungsunternehmen dem Kunden ein Darlehen. Es wird
bankulblich verzinst und in der Aufaddierung aller abgeschlossenen Vertrage
in einer Summe als gesonderter Posten in der Bilanz des Versicherungs-
unternehmens ausgewiesen. Das Darlehen wird durch die Beitrédge des Kun-
den im Laufe der Zeit ratenweise zurlickgefuihrt. Der Finanzmathematiker
August Zillmer hat fir diesen Prozess im Jahre 1863 Regeln aufgestellt und
sie in ein nach ihm benanntes Verfahren eingebaut: Dadurch wird es méglich
fir das zeitliche Auseinanderklaffen von Entstehung und Tilgung der
Abschlusskosten einen Ausgleich zu schaffen. Es wird deshalb in den ersten
Jahren der im Beitrag enthaltene Sparbetrag zunachst fir die Deckung der
Abschlusskosten verwendet, was wiederum dazu fihrt, dass sich der Aufbau
des Deckungskapitals der Versicherung entsprechend verzégert.

Die bleibende Leistung von August Zillmer besteht darin, dass durch das
nach ihm benannte mathematisch fundierte Verfahren der groBe Block der
Abschlusskosten flr den Versicherungsnehmer in verkraftbare Kleinbetrége
umgewandelt wird. In einem ersten Schritt tritt deshalb das Versicherungs-
unternehmen fur den Versicherungsnehmer in Vorlage und entrichtet die Pro-
vision an den Vermittler. Im zweiten Schritt wird dieses ,,Darlehen” ratenweise
vom Kunden, in einem in die Prémienzahlung integrierten Tilgungsverfahren,
planmaBig wieder zurtickgefiihrt. Durch diese geniale Idee hat August Zillmer
der LV als Sparform fiir alle Schichten der Bevoélkerung zum Durchbruch ver-
holfen.

14.1.4  Vorzeitige Beendigung des Vertrages

Wird der Lebensversicherungsvertrag, wie bei Abschluss vorgesehen, erflllt,
so bleibt das Zillmerverfahren fir den Kunden véllig gerduschlos. Er merkt
nichts davon. Wird der Vertrag allerdings vorzeitig beendet, so erhélt der
Kunde nur das um die geschaftsplanmaBigen Abzlge verminderte so
genannte ,,gezillmerte Deckungskapital”, das in der Fachsprache (eigentlich
irrefihrend) als ,Rickvergutung” bezeichnet wird. Der Versicherer deckt
damit zu Lasten des bereits aufgebauten Sparguthabens die bisher noch
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nicht getilgten Abschlusskosten. Je nachdem, wie lange der Vertrag mit Pra-
mien bedient worden war, stellt sich dann das gezillmerte Deckungskapital dar.
Ist es noch negativ, entsteht fUr das Versicherungsunternehmen ein
Stornoverlust, fir den die Stornohaftung des Vermittlers in Anspruch genom-
men werden kann. Der Kunde erhélt in diesem Falle keine Ruckvergitung. In
den Medien und auch anderenorts wurden Falle, in denen der Kunde nach
Kindigung nichts oder weniger als die Summe der geleisteten Beitrage
erhalten hatte, begierig aufgegriffen und zum gréBten Teil recht einseitig dar-
gestellt, teilweise auch die Seriositat der betroffenen Gesellschaft in Frage
gestellt.

14.1.5  Finanzierung der Abschlusskosten

Das Zillmerverfahren bedeutet fir die Lebensversicherer einen finanziellen
Kraftakt, insbesondere zu Zeiten groBer Absatzerfolge. Die sonstigen
Abschlusskosten miissen bereits Uber l&dngere Zeitrdume vorfinanziert wer-
den. Das System der diskontierten, also sofortigen Vollauszahlung der Pro-
vision, erfordert die Méglichkeit des jederzeitigen Ruckgriffes auf beachtliche
finanzielle Mittel und fUhrt dazu, dass eine hohe Liquiditét vorgehalten wer-
den muss, wobei branchentblich die Hilfestellung des Riickversicherers oder
auch Provisionsfactoring in Anspruch genommen werden kann. Dabei han-
delt es sich um eine aus den USA Gbernommene Methode der Absatzfinan-
zierung. Ein Unternehmen verkauft gegen Abschlag seine Forderungen an
ein Finanzierungsinstitut = Factor, das dann je nach Fallgestaltung im eige-
nen Namen und auf eigene Rechnung, héufig auch unter Ubernahme des
Kreditrisikos das Inkasso durchfihren kann. Auf diese Weise kénnen Unter-
nehmen schnell Uber den Gegenwert ihrer Forderungen verfligen. Auf der
anderen Seite winkt bei der Eigenfinanzierung auch finanzieller Erfolg durch
die permanente Begebung von Darlehen, die durch Stornohaftung besichert
sind.

14.1.6  Ermittlung der Abschlussprovision — Tarifreform 1995

Die Abschlusskosten — und damit auch die Abschlussprovision — wurden bis
zum Jahresende 1994 in Abhéngigkeit von Rechnungszins und Versiche-
rungssumme berechnet. In diesem System flihrt jede Erhdhung des ZinsfuBes
trotz gleichen Beitrags automatisch zu einer Erhéhung der Versicherungs-
summe und der rechnungsmaBigen Abschlusskosten .

Die zum 1. 1. 1995 eingeflihrte Tarifreform geht demgegenliber von einer bei-
tragsabhé&ngigen Bemessungsgrundlage aus und hat sich damit von der
Abhangigkeit vom Rechnungszins gel6st. Die Umstellung war Folge der Um-
setzung der Dritten EG-Richtlinie in nationales Recht und die damit verbun-
dene Freigabe der Rechnungsgrundlagen. Auf Grund dieser Freigabe durfte
man erwarten, dass kiinftig haufiger Anderungen des Rechnungszinses fest-
gelegt werden wirden als das bisher der Fall war und wollte daflr gerustet
sein.
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14.1.7  Portfolioregelung

Die Tarifumstellung zum 1. Januar 1995 bildet ein anschauliches Beispiel fiir
die im 1. Hauptteil bereits besprochene Portfolioregelung in der Lebensversi-
cherung. Die einzelnen Bestandteile des Provisionssystems wurden néamlich
so kalkuliert, dass Uber alles betrachtet bei gleicher Neugeschaftszusam-
mensetzung wie in festgelegten Basisjahren und nach Storno insgesamt das
gleiche Provisionsvolumen zur Verfigung stand wie in den Vorjahren. Dass es
einzelvertraglich zu Provisionsverschiebungen kam und je nach Geschéfts-
zusammensetzung bei einzelnen Vertretern zu Mehreinnahmen und bei ande-
ren zu Mindereinnahmen fihrte, ist unschadlicher Bestandteil des Systems.

14.1.8  Sonstige Anderungen im Zusammenhang mit der Tarifreform
- Einfihrung von Produktfaktoren

Die Bewertungssumme ist das Produkt aus Beitragssumme und Produktfak-
tor. Wird ein Angebot aus dem Tarifwerk mit einem hohen Produktfaktor aus-
gezeichnet, so wirkt sich das bei der Bildung der Bewertungssumme positiv
aus. Die Versicherer haben sich damit ein Mittel an die Hand gegeben,
bestimmte Tarife besonders zu beférdern oder niedriger zu gewichten. Mit
Hilfe von Produktfaktoren ist Einflussnahme auf die Vertragsgestaltung mog-
lich, indem z. B. besondere Laufzeiten von Vertrdgen durch Vergabe von
hohen oder niedrigen Produktfaktoren mehr oder weniger stimuliert werden.

- Verlangerung der Provisionshaftzeit und gleichzeitiger Wegfall der Maxi-
mierung

Durch die so genannte Maximierung wird die Versicherungssumme auf einen
Hdéchstbetrag begrenzt. Sie hat sich insbesondere in der Kombination von
niedrigem Beitrag und extrem langer Laufzeit ausgewirkt. Einzelne Gesell-
schaften haben nun versucht mit Einflihrung der Tarifreform Provisionshaft-
zeiten mit Dauer bis zu 36 Monaten mit ihren Vermittlern einzelvertraglich zu
vereinbaren. Als Gegenleistung daflir haben sie die Aufhebung der Maximie-
rung angeboten. Derartige Provisionshaftzeiten sind aus der Sicht des Versi-
cherers durchaus interessant, weil zumeist spétestens nach Ablauf von drei
Jahren das gezillmerte Deckungskapital einen positiven Wert erreicht hat,
Stornoverluste also nicht mehr eintreten kénnen. Sofern der Vermittler nicht
aus dem Vertragsverhaltnis der Gesellschaft ausscheidet, sind bei einer Haft-
zeit von drei Jahren Stornoverluste kaum mehr vorstellbar.

— Funktion der Stornohaftzeit

Die Vereinbarung langer Haftzeiten ist fir den Versicherer aber auch des-
wegen von groBer Bedeutung, weil er sich ziemlich sicher sein kann, dass
dem Vermittler bewusst ist, dass ein Damoklesschwert Uber ihm hangt. Damit
wird die Erkenntnis befordert, dass er alles tun muss, um dem Kunden das
Gefuhl zu geben, ordentlich betreut zu sein. Der Stornohaftung kommt damit
eine doppelte Funktion zu: dem Versicherungsunternehmen gegentiber ist sie
Eventualverbindlichkeit, dem Kunden gegenlber Betreuungsauftrag.
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— Pflegeprovision (Pflegegeld)

Diese Vergutung wird Uber die Laufzeit von Vertrdgen an den Vermittler
gezahlt. Sie wird in Prozent des Beitrages berechnet. Einzelne Versiche-
rungsunternehmen flihren diese Provision firr ihre Organisation nicht mehr fort
und haben dafir die Satze der Abschlussprovision entsprechend angehoben.

14.1.9  System der durchlaufenden Provision (DP) in der
Lebensversicherung

— Initiative des BVK

Es hat Uberrascht, dass ausgerechnet der BVK die Diskussion zu diesem
Thema neu entfacht hat. Ihm liegen als Bundesverband der Versicherungs-
kaufleute nicht nur Einzelinteressen der Mitglieder am Herzen, sondern in
wesentlichem Umfang solche Themen, die den gesamten Berufsstand betref-
fen, und dazu z&hlt nun einmal die Provision in der LV in besonderem MaBe.

— Ruckvergltung

Der BVK sorgt sich um das Ansehen der Lebensversicherung und der Ver-
mittler in Bevolkerung, Medien und Politik ganz konkret zu dem Thema
Rlckverglitung. Zu Zeiten hoher Arbeitslosigkeit ist nicht auszuschlieBen,
dass Kunden die Versicherung nicht langer durchhalten kénnen und Mittel
abrufen mdchten, die erwarteten Betrdge aber nicht zur Verfligung gestellt
werden konnen. Dieser ,Geburtsfehler” des Systems Abschlussprovision soll
im Folgenden neben anderen Argumenten der aktuellen Diskussion auf Fur
und Wider, auf Berechtigung und Wirkung untersucht werden.

— Missbrauchsberatung

Das System Abschlussprovision kénnte im Ausnahmefall dazu fihren, dass
einzelne Vertreter in ihrer Beratung weniger die Risikosituation des Kunden im
Auge haben, als vielmehr die Héhe der zu erwartenden Provision. Die Beur-
teilung derartiger Vorwiirfe hat sich in der Praxis als sehr schwierig heraus-
gestellt, weil die Meinungen naturgemaB auseinandergehen und die Argu-
mentation beider Parteien hdufig nachvollziehbar ist. Weder im Rahmen der
an das BAV gerichteten Beschwerden, noch jetzt durch die erstmals verof-
fentlichten Zahlen des Ombudsmannes des GDV gibt es Hinweise darauf,
dass Verfehlungen in nennenswertem Umfang anfallen. Da es sich also kei-
nesfalls um einen Flachenbrand handelt, sondern eher darum, dass einzelne
~Schwarze Schafe” leichtfertig das Ansehen des Berufsstandes aufs Spiel
setzen, bedarf es aus dieser Sicht auch keiner Anderung des gesamten Sys-
tems. Das wére zuviel der Ehre filr einige wenige Ausnahmen. Im Ubrigen ent-
faltet hier die Stornohaftzeit und andere MaBnahmen der Versicherungs-
unternehmen, z. B. im Bereich der Geschéaftsplanausschreibungen oder der
Revision, erzieherische Wirkung.
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— Entstehen alternativer Vertriebswege

Nach Ansicht des BVK hat das System Abschlussprovision maBgeblich dazu
beigetragen, dass sich Strukturbetriebe entwickeln und am Leben halten
konnten. Es ist das gute Recht einer Berufsvertretung unliebsame Konkurrenz
aufzuzeigen und zu versuchen sie in ihrer Wirkung auf legale Weise zu behin-
dern. Aber auch die eine oder andere tadelnde Bemerkung aus hohem Munde
oder der Spitzen der Versicherungswirtschaft konnte nicht verhindern, dass
sich die Strukturvertriebe zu ernst zu nehmenden Wettbewerbern im Verkauf
von Finanzprodukten entwickelt haben. Der Spitzenreiter kann sich bertih-
men, dass seine 30.000 selbstédndigen Berater mehr als 3 Mio. Kunden
betreuen und drei Viertel des Neugeschéfts in der Lebensversicherung der
Aachen Minchener Gruppe produzieren. Jetzt zahlt sogar die Deutsche Bank
zu den Geschéftspartnern.

Auch der Zweitplazierte hat mehr als 1 Mio. Kunden in Betreuung und ist durch
Ubernahme einer weiteren Vertriebsorganisation weiter gewachsen. Es
handelt sich also um Unternehmen, die sich durchsetzen konnten und am
Markt etabliert haben. Insofern kommt die Initiative des BVK zu spét. Im Ubri-
gen stellt sich die Frage, ob ein Versicherungsunternehmen verpflichtet wer-
den kann auf das System ,laufende Provision” gegenliber einem Strukturver-
trieb umzuschwenken, wenn der BVK dieses System fiir seine Mitglieder ein-
geflhrt wissen wollte. Es fragt sich auch, ob es dem Markt wirklich gut tut,
wenn das Aufkommen neuer Vertriebswege durch Anderung der Vergiitungs-
methoden unterbunden werden soll.

Neben diesen politischen Argumenten hat Prasidialmitglied MiBel, der selbst
eine Generalagentur fiihrt, das Thema der ,verteilten Abschlusskosten unter
dem Titel: ,Laufende Provision in der Personenversicherung: Schreckge-
spenst oder Chance flir den Vermittler?” (54) aufgegriffen und dabei noch ver-
schiedene andere Argumente angesprochen:

- Umgehung des Provisionsabgabeverbotes

Damit wird zu Recht die von vermittelnden Kreditinstituten haufig angewandte
Praxis angeprangert, die Provision bei Kreditvergaben nicht selbst einzustrei-
chen, sondern an den Kunden weiterzugeben. Die Bank ist daran interessiert,
das Hauptgeschaft abzuschlieBen und die Kreditvergabe unter Dach und
Fach zu bekommen. Die auBerdem anstehende Lebensversicherung, die ent-
weder zur Absicherung des Kredits oder als Teil eines Verrechnungsabkom-
mens geschlossen wird, ist zum Nebengeschéaft degradiert. Es stért deshalb
nicht* wenn die Provision im Wege der Verrechnung zur Konditionenverbes-
serung verwendet wird.

Das Provisionsabgabeverbot ist eine aufsichtsrechtliche Vorschrift, die vom
Ursprung den Gedanken der Gleichbehandlung aller Versicherungsnehmer im
Auge hat und verhindern soll, dass die Vermittler durch die Héhe ihrer Abga-
ben gezwungen werden, immer héhere Anspriiche an das Versicherungs-
unternehmen zu stellen. Heute hat es sich zu einem unsicheren Schutzschild
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der Vermittler entwickelt. Sie kénnen sich zwar personlich auf das Verbot
berufen, aber nicht darauf verlassen, dass andere Vermittler in gleicher Weise
handeln. Es ist zu vermuten, dass eine erhebliche Dunkelziffer besteht.
Genaue Aussagen sind nicht mdglich® denn: Wo kein Klager, da auch kein
Richter!

Wer das Ziel verfolgt, auf Kreditinstitute durch Anderung des Systems Druck
auszuiiben, dass sie diese Praxis generell aufgeben muissen, der setzt auf
eine ,,gesetzliche” Lésung, denn nur damit lieBe sich das Problem génzlich
bereinigen. Es steht aber zu vermuten, dass das Thema auf andere Weise ent-
schérft wird. Die Dienstleistung aus einer Hand enthalt einen eleganten
Ansatz, denn der Kunde von heute erwartet nicht mehr Produkte, sondern
Problemldsungen und bevorzugt deshalb integrierte Angebote. Insoweit
kénnte der Vertriebsweg ,,Bank” noch den einen oder anderen Vorteil bieten.
Andererseits haben Kreditinstitute heute nichts mehr zu verschenken, sie
sind auf den Dienstleistungsertrag aus dem Versicherungsgeschéft letztlich
genauso angewiesen‘ wie andere Vermittler auch. Im Ubrigen gibt es auch
Agenten, die Bankleistungen vermitteln und selbst integrierte Lésungen
anbieten kdénnen.

— Ungereimtheiten durch Maximierung

In der Begriindung fiir eine durchlaufende Provision in der Lebensversiche-
rung werden langfristige Vertrage in einzelne Abschnitte von 12 Jahren zerlegt
und diese miteinander verglichen. Dabei kann es auf Grund der Maximierung
dazu kommen, dass sich die einzelnen Perioden in der Provision durchaus
unterschiedlich niederschlagen. Dagegen ist zu sagen, dass die Maximierung
innerhalb der Versicherungswirtschaft nicht einheitlich praktiziert wird. Es
passt auch nicht ganz zusammen, wenn auf der einen Seite eine Tendenz in
Richtung kirzere Vertragslaufzeiten festgestellt wird, auf der anderen Seite fur
bestimmte Uberlegungen jedoch sehr lange Vertragslaufzeiten herangezogen
werden .

— Ansporn zur Kundenbetreuung

Es gibt ernst zu nehmende Stimmen* die mit der durchlaufenden Provision
einen Ansporn zur intensiveren Kundenbetreuung verbinden und sich einen
permanenten und intensiven Leistungs- und Informationsaustausch verspre-
chen. Diesen Punkt sieht auch der Verfasser als eine wiinschenswerte Bes-
serstellung fir den Kunden. Insoweit darf auf Ausfiihrungen im ersten Teil die-
ser Abhandlung verwiesen werden. Gleiches gilt fir den Punki:

— Ausgeglichene Einnahmensituation der Agenturen

Es ist richtig, dass z. B. das Jahr 1999 erhebliche Abschlisse in der Lebens-
versicherung und damit auch entsprechende steuerliche Belastung gebracht
hat. Die Folgejahre 2000 und 2001 brachten dagegen eher ernlichternde
Ergebnisse. Durch eine laufende Provision lieBen sich diese Effekte betriebs-
wirtschaftlich und unter Steuergesichtspunkten besser darstellen .
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— Tarifvorschlage fir durchlaufende Provision

Es gibt bereits sehr weitreichende Tarifvorschlage. Es kann jedoch nicht die
Aufgabe sein, im Rahmen dieser Abhandlung auf diese Vorschlage néher ein-
zugehen. Legitim ist es, wenn der Anspruch erhoben wird, dass die Vermitt-
ler in der Summe ihre Einkommenssituation halten kénnen. Dieses Ergebnis
darf aber auch der Versicherer flr sich reklamieren. Insoweit erscheinen die
Vorschlage noch zu wenig ausgewogen.

- Provisionsverzichtsklausel

Beflirworter der Systeménderung gehen davon aus, dass die durchlaufende
Provision in der Lebensversicherung nicht als Folgeprovision zu gelten hat,
sondern eindeutig als Abschlussprovision einzustufen ist. Aus dieser Fest-
stellung leiten sie die Folge ab, dass in derartigen Féllen ,die Provision
solange zu zahlen ist, solange der Versicherungsvertrag besteht”, also auch
Uber die Beendigung des Vertretervertrages hinaus. Der dem vermittelnden
Vertreter zustehende Anspruch auf Provision sei ein Vermdgenswert, den er
nach eigener Vorstellung verwerten dirfe. Ausdriicklich genannt wurden in
diesem Zusammenhang die Vererbung und der ,Verkauf” der Provisionsan-
spriche an den Agenturnachfolger.

Damit ist ein Punkt angesprochen’ der bei Einfiihrung einer durchlaufenden
Provision in der Lebensversicherung jedenfalls geregelt werden musste,
jedoch auf keinen Fall so, wie das hier wiedergegeben wurde. Einer der
Grinde, weshalb das Institut der laufenden Provision Uberlegt wird, soll ja
gerade der sein, dass eine ordentliche Betreuung Uber die Laufzeit sicherge-
stellt wird. Ob ein pensionierter Vertreter aus seinem Urlaubsdomizil, oder
gegebenenfalls dessen Erben dazu in der Lage sind, soll hier nicht diskutiert
werden, wohl aber die Frage der Provisionsverzichtsklausel.

Bei Beendigung des Agenturvertrages hat der Vertreter — bei Vorliegen der
gesetzlichen Voraussetzungen — einen Ausgleichsanspruch nach 89 b HGB.
Der GDV und die Vermittlerverb&nde haben in den so genannten ,,Grundsat-
zen” (55) Regeln aufgestellt, wie bei der Ermittlung des Anspruches zu ver-
fahren ist. Kernstiick der Grundsatze ist die Provisionsverzichtsklausel. Der
ausscheidende Vertreter verzichtet damit auf die Geltendmachung seiner Pro-
visionsanspriiche gegen das Versicherungsunternehmen und erhélt daflr
eine Einmalzahlung in Form des Ausgleichsanspruches, oder eine Rente,
sofern ein entsprechendes Versorgungswerk eingerichtet ist.

Die Sorge besteht nun darin, dass in diesem Verfahren nach Einflihrung einer
durchlaufenden Provision die Situation der Agenten nicht mehr angemessen
bertcksichtigt werden kénnte. Dabei erscheint der Sachverhalt vom Grund-
satz her sehr einfach. Die durchlaufende Provision muss in etwa der Summe
der Abschlussprovision entsprechen. Dieses Aquivalenzprinzip ist auch bei
Abwicklung des Agenturvertrages sinnvoll und kann nur bedeuten, dass der
Teil der Provision, der infolge des Verzichts nicht mehr zuflieBt durch den
Ausgleichsanspruch ersetzt wird. Wie das genau zu erfolgen hat, welche
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Zinsfaktoren und Stornowahrscheinlichkeiten zu Grunde gelegt werden, ist in
den ,,Grundsatzen” zu regeln.

14.1.10 Verordnung zur Anwendung der
International Accounting Standards (IAS)

Das HGB enthélt die grundsétzlichen Vorschriften der Bilanzerstellung in
Deutschland. In den IAS sind flr international tatige Unternehmen davon
abweichende Bilanzierungsmethoden entwickelt worden, die in der EU erst-
mals fiir das Rechnungsjahr 2004 Anwendung finden sollen und unterschied-
liche nationale Vorschriften fur die Konzernrechnung durch international ein-
heitliche Standards ersetzen. Damit wird es méglich Ergebnisse international
tatiger Unternehmen, die z. B. in einem Bdrsensegment wie im Euro-Stoxx
zusammengeschlossen sind, erstmals auch nach gleichen Kriterien zu beur-
teilen. Fur die Versicherungswirtschaft bedeutet dies, dass der aus dem Ver-
trieb von Sach- und Lebensversicherungen entstandene Aufwand insgesamt
als ,deferred acquisition cost” erfasst wird und Uber die durchschnittliche
Laufzeit aller bestehenden Vertrage abzuschreiben ist. Es entsteht damit ein
Bilanzposten von hoher Aussagekraft, der neue Erkenntnisse zu Tage bringen
und insbesondere fur Analysen und Ratings richtungweisende Wirkung ent-
falten wird.

In der Branche wird zum Teil vermutet, dass damit bereits der erste Schritt
einer politischen Willensbildung in Europa fir eine entsprechende kinftige
Handhabung flir Einzelvertrége vollzogen sei. Andere schlieBen dies jeden-
falls fUr die Uberschaubare Zukunft vollig aus. Sie argumentieren zu recht,
dass die globale Aussage der Konzernrechnung bereits die entscheidende
Information enthalt, die auch durch Herunterbrechen auf den Einzelvertrag
nicht mehr zu verbessern ist.

14.1.11  Null-Zillmerung
— Vorteile fUr Versicherungsnehmer

Alle bisher besprochenen Argumente contra Abschlussprovision und pro
DP sind fir sich genommen sicherlich nicht so durchschlagend, dass sie
eine Systeménderung rechtfertigen oder erfordern wirden. Einzig das
Thema ,Rickvergttung” kénnte* wenn der politische Druck zunehmen
sollte, zu einem freiwilligen oder administrativ erzwungenen Umsteuern auf
breiter Front fihren. Bilanztechnisch misste das dazu flhren, dass die
Abschlusskosten nicht wie beim Zillmerverfahren in der kiirzest méglichen
Zeit verrechnet werden, sondern Uber die gesamte Laufzeit des Vertrages
verteilt werden (Null-Zillmerung). Das héatte den Vorteil, dass das
Deckungskapital von Anfang an mit der Zufiihrung von Sparanteilen
bedient wird und der Zinseszinseffekt friiher einsetzen kann. Das fuhrt ins-
gesamt zu einem schnelleren Aufbau der Rickkaufswerte und einer héhe-
ren Ablaufleistung bei der Auszahlung. Der gleiche Effekt ist bei der fonds-
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gebundenen Versicherung zu erzielen; hier kann friiher mit dem Kauf von
Anteilen begonnen werden.

— Nachteile fir Versicherer

Kehrseite der Medaille ist aber, dass im Falle der vorzeitigen Vertragsbeendi-
gung, das ist etwa bei jedem zwanzigsten Vertrag der Fall, der Versiche-
rungsnehmer nicht in voller Hohe mit den Abschlusskosten belastet werden
kann, die ,;sein” Vertrag verursacht hat. Es tritt ein Stornoverlust ein, der um
so groBer wird, je friiher der Kunde den Vertrag beendet. Diesen Verlust muss
entweder der Versicherer tragen, oder der Vermittler. Im ersten Fall bleibt
dem Versicherungsunternehmen nur der Ausweg, ihn zu Lasten der Perfor-
mance auf die vertragstreuen Kunden zu verteilen und ihnen eine geringere
Uberschussbeteiligung zuzumuten . Diese Alimentation stornierter Vertrage
zu Lasten vertragserfillender Kunden kann jedoch in der Lebensversicherung
kein praktikables Verfahren sein, weil hier nicht das Prinzip der Solidarge-
meinschaft gilt, sondern individuelle Vertragsinhalte zu beachten sind.

- Kosten fiir Aufbau der eigenen Organisation

Weiterer Nachteil flr Versicherungsunternehmen mit eigener Organisation
ware, dass sie den Aufbau ihrer Organisation anders finanzieren missen als
bisher. Wahrend die Einflhrung der laufenden Provision in der Sachversiche-
rung nur eine relativ kurze Zeit Zuschusszahlungen an neue oder mit geringen
Bestanden ausgestattete Vertreter erforderlich macht, sind die Auswirkungen
in der Lebensversicherung enorm. So betrégt die durchschnittliche Vertrags-
laufzeit bei vielen Gesellschaften deutlich Gber 20 Jahre. Denn nur Uber lange
Laufzeiten kénnen Vermogensbildung und Rentenerganzung dargestellt
werden.

Durch die diskontierte Auszahlung der Provision in dem System Abschluss-
provision kann der neue Vertreter den Aufbau seiner Agentur Uber entspre-
chende Abschlisse gerade in der Lebensversicherung zu wesentlichen Teilen
selbst finanzieren. Mit Einflihrung einer laufenden Provision misste dieser Teil
der Selbstfinanzierung neben anderen Kosten vom Versicherer tibernommen
werden und dann zuséatzlich in die Abschlusskosten einflieBen.

— Nachteile fir Vermittler

Der Vermittler erhélt keine Abschlussprovision mehr, sondern muss mit einer
Uber die gesamte Laufzeit des Vertrages verteilten Provision vorliebnehmen.
In Umkehrung des an anderer Stelle zitierten Spruches: ,Doppelt gibt, wer
schnell gibt”, méchte man dann sagen: ,Wenig gibt, wer langsam gibt”.
Manchmal wird es allerdings noch nicht einmal das sein. Wird weder der
Kunde‘ noch das Versicherungsunternehmen mit Stornokosten belastet,
dann bleibt nur noch der Vermittler Ubrig. Er wird auf einmal faktisch so
gestellt, als ob der ,eine” Vertragsschluss durch eine Vielzahl von Teilab-
schllissen ersetzt wird, was rechtlich allerdings nicht der Fall ist. Er kdnnte
zwar Uber Provisionsfactoring seinen Anspruch auf verteilte Provision durch
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Forderungsverkauf sofort in eine feste Summe umsetzen, also wieder in
L~Abschlussprovision” umwandeln (wobei als Factor auch durchaus sein Ver-
sicherer auftreten kdnnte). Die Folge davon waren allerdings EinbuBen an sei-
ner Provision, denn Factoring, von wem auch immer geboten, ist mit Kosten
verbunden. Endresultat dieses Transformationsprozesses ware auBerdem,
dass der Vermittler noch mehr fiir die Abschlusskosten zu haften hatte. Das
ist zwar auch jetzt schon Uber die Stornohaftung der Fall, wirde aber kinftig
dazu flhren, dass die Stornohaftung auf die gesamte Laufzeit ausgedehnt
wird. Denn der Vermittler tragt das Risiko, dass bei Wegfall der laufenden Pro-
vision, gleichglltig aus welchem Grunde, er fir das Factoring aufkommen
muss. Diese Konsequenz ist dem Vermittler nicht nur bei einem generellen
Umschwenken auf DP nicht zumutbar, sondern auch dann, wenn bei einer
bestimmten Versicherungssumme oder Bewertungssumme eine Grenze gezo-
gen wird.

14.1.12 Folge: Kostenspirale

Es erscheint nicht ausgeschlossen, dass dadurch regelrecht eine Kostenspi-
rale in Gang gesetzt wird. Wenn die Verglitung des Vermittlers nicht mehr sei-
nem Risiko entspricht, muss ein Ausgleich durch Provisionserhéhung gefun-
den werden. Da der Vermittler aber auch insoweit das Obligo zu tragen hat,
kann durch eine solche MaBnahme keine echte Entlastung erreicht werden,
gleichgliltig wie hoch die Erhdhung angesetzt oder wie oft der Schritt wieder-
holt wird. Als wahrscheinliche Folge zeichnet sich ab, dass die Tarife in der LV
neu kalkuliert werden missen. Mdglich ist auch* dass durch die Kombination
sinternet + standardisierte Produkte” der Direktverkauf starkere Impulse
erhélt. Sicher durfte sein, dass das System laufenden Provision fiir den Ver-
mittler auf jeden Fall mit Nachteilen verbunden ist. In diesem Zusammenhang
sei auch erwahnt, dass in den Niederlanden der vor einigen Jahren erfolgte
Systemwechsel Vermittler in finanzielle Turbulenzen gebracht hat und Kon-
kurse zu beklagen waren.

14.1.13 Alternativen

Die Untersuchung zeigt, dass ein Systemwechsel mit erheblichen Auswir-
kungen verbunden ware. Sie treffen den Vermittler am hartesten, belasten
aber auch das Versicherungsunternehmen und véllig unbeteiligte Kunden des
Unternehmens. Da also die Entlastung eines Teils der Versicherungsnehmer
zu nicht zu rechtfertigenden Belastungen fur die Ubrigen Beteiligten fiihren
muss, fragt es sich, ob sinnvolle Alternativen bestehen oder eventuell entwi-
ckelt werden kénnen.

14.1.14 \Vorbild: Investment

Beim Kauf von Investments ist es Ublich, die Kosten fiir den Vertrieb vorab
durch ein Agio zu erheben. Damit ist dieser Teil der Kosten (ein fur alle Mal)
erledigt und belastet die Wertentwicklung des Investments nicht (mehr). Die
Abschlusskosten werden bei dieser Geldanlage offen ausgewiesen und
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gesondert erhoben, und zwar auch dann, wenn fir den Erwerb des Invest-
ments Ratenzahlung vereinbart wird.

14.1.15 Kostentransparenz

Die Ubertragung dieses Systems auf die Lebensversicherung erscheint ohne
weiteres moglich. Es wirde bedeuten, dass die Alpha-Kosten beziffert und
vorab eingefordert werden. Dadurch wiirde Kostentransparenz geschaffen
und dem Trend der politischen Willensbildung die Offenlegung von Provisio-
nen gesetzlich einzuflhren, entsprochen.

14.1.16 Unterschiedliche Klientel

So einfach, zumindest theoretisch, damit alle Probleme aus der Welt geschaf-
fen wirden, darf nicht Ubersehen werden, dass in der Lebensversicherung
und beim Investmentsparen durchaus unterschiedliche Kundenkreise ange-
sprochen werden. Das Institut der Lebensversicherung soll aber wie bisher
gerade auch den Schichten der Bevolkerung zur Verfligung stehen, die nicht
in der Lage sind das Agio vorab in einer Summe zu entrichten. Die Lebens-
versicherung geriete sonst in Gefahr ihren Charakter als Sparvertrag und
Absicherung fiir jedermann zu verlieren. Es kann nicht im Sinne der Sparer
sein, gerade die Anlageform zu beschédigen, die in ihrer ,,Gunst” an erster
Stelle steht, wie die zitierte Emnid-Umfrage ein Mal mehr eindrucksvoll erge-
ben hat.

14.1.17 Splitting der Alpha-Kosten

Es stellt sich die Frage, ob es mdglich ist, durch Splitting der Alpha-Kosten
den Ruckkaufswert einer Versicherung schneller darstellen zu kénnen: Dass
also ein bestimmter Teil der Beitrdge sofort als Sparanteil zur Verfligung
gestellt wird und nur der ,,Rest” dem Zillmerverfahren unterworfen wird. Ver-
sicherungsmathematisch lassen sich dazu sicherlich verschiedenste Tarife
entwickeln, die alle den Vorteil haben kdnnten, dass der Kunde immer eine
Ruickvergltung erhalten kann.

14.1.18 Information des Kunden

Wichtig ist allerdings nicht nur, dass das tarifliche Angebot unter dem Aspekt
»Ruckverglitung” erweitert wird. Notig ist auch, dass der Kunde mehr Infor-
mation zu diesem Thema erhélt. Es sollte seine Entscheidung sein, ob der
Vertrag auf einem Tarif fuBt, in dem die Abschlusskosten mdglichst schnell
verrechnet werden, aber innerhalb einer bestimmten Zeitspanne keine Rick-
vergutung geleistet werden kann, oder ob der Tarif zwar eine Rickvergitung
zulésst, der volle Sparvorgang daflir aber erst spéater einsetzen kann. Die Ent-
scheidung des Versicherungnehmers sollte auf jeden Fall dokumentiert wer-
den.
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15 Rentenreform
15.1 Standard geféhrdet

Es ist abzusehen, dass die gesetzliche Rentenversicherung den bis heute ein-
gehaltenen Standard auf Dauer nicht durchhalten kann. Dargestellt wird der
Leistungsabfall in amtlichen Berechnungen an einer hypothetischen Figur,
dem so genannten ,Eckrentner” . Er bezieht nach 45 Jahren kontinuierlicher
Beitragszahlung zur Zeit noch 70 % seines letzten Nettoeinkommens. Nach
dem Willen des Gesetzgebers soll es nicht unter 67 % absinken. (56) Diese
Prozentsatze werden von Fachleuten auf breiter Front kritisch betrachtet. Im
heutigen Arbeitsleben sei es nicht mehr vorstellbar, dass ein Arbeithehmer 45
Jahre ununterbrochener beruflicher Tétigkeit erreichen kdnne. Es sei daher
wenig serids, fur eine so wichtige Aussage gerade diesen so gut wie ausge-
schlossenen Beispielsfall fir eine generelle Aussage heranzuziehen. Meinhard
Miegel, Direktor des Instituts flr Wirtschaft und Gesellschaft e.V., hat errech-
net, dass das Rentenniveau in Zukunft wesentlich starker absinken wird als
von der Regierung zugegeben und in 30 Jahren voraussichtlich bei nur noch
53 Prozent liegen wird (57).

Das Gesetz zur Reform der gesetzlichen Rentenversicherung und zur Forde-
rung eines kapitalgedeckten Altersvorsorgevermdgens enthélt deshalb ver-
schiedene MaBnahmen zur Verbesserung der betrieblichen Altersversorgung
und zum zusétzlichen Aufbau einer kapitalgedeckten privaten Altersversor-
gung. Letztere wird nach dem ehedem zustandigen Minister, Walter Riester,
allgemein als ,,Riester-Rente” bezeichnet. Damit wird dem friiheren Bundes-
arbeitsminister Ehre zuteil, indem sein Eigenname fiir den auf ihn zurlickge-
henden Vorgang zum allgemeinen Begriff erhoben wird, wie dies auch z. B.
bei den Namen ,Zillmer”, ,Roentgen”, ,Mendel”, ,Gauck” der Fall ist. Im
Sprachgebrauch haben sich Begriffe wie ,Riester-Provision”, ,Riester-Pro
dukte”, ,Riester-Stufen”, ,Riester-Siegel” eingeblirgert; die Rede ist auch von
»geriesterten” Produkten etc.

15.1.1  Hohe Erwartungen an Riester-Rente

Die entstehende Versorgungsliicke soll durch den Aufbau der zusétzlichen,
auf freiwilliger Basis erfolgten kapitalgedeckten Altersversorgung geschlos-
sen werden und gleichzeitig soll der Lebensstandard im Alter gesichert und
verbessert werden. Der Kreis der berechtigten Personen ist durch das Gesetz
weit gezogen und wird insgesamt auf mehr als 30 Mio. geschatzt. Der
Gesamtbetrag der vorgesehenen staatlichen Férderung, bestehend aus Zula-
gen und Steuerverglinstigung wurde von der Bundesregierung mit mehr als
25 Mrd. DM angegeben. Die Férdermittel flieBen ab dem Jahre 2002, sie sol-
len schrittweise aufgestockt werden und ab 2008 die volle Wirkung entfalten.
Die Versicherungswirtschaft hat sich ausgerechnet, dass sie von dem sich
auftuenden Gesamtmarkt von mehr als 300 Mrd. DM mindestens 70 % auf
sich vereinigen kann. Wie schwer man sich allerdings mit seriésen Schatzun-
gen getan hat, zeigt eine Aussage aus dem Jahre 2001, dass im Jahre 2002
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ein Altersvorsorge-Neugeschéft in der Lebensversicherung von zwischen 2 (!)
und 56 (!) Mrd. DM realisiert werden kdnne (58).

15.1.2  Erste Ergebnisse

Der Spiegel spricht despektierlich vom ,Riester-Flop” (59) und in der Zeit-
schrift fir Versicherungswesen (60) ist ebenfalls vom ,,Riester-Flop” die Rede,
aber sehr verhalten immer noch von der ,Riester-Chance”. In der Tat, alle
Zwischenberichte vermelden niederschmetternde Ergebnisse und lassen die
Beflirchtung aufkommen, dass sich die ,,Riester-Rente” zu einem peinlichen
Reinfall entwickeln kénnte. Bis zur Jahresmitte 2002 sind noch nicht einmal
2 Mio. Vertrage unterschrieben, mehr als 400.000 Kunden sollen bereits die
vom Gesetz groBziigig zugestandene Wechselmdglichkeit genutzt und ihre
Vertrage storniert haben. Der BVK beflirchtet nicht zu Unrecht, dass die Ein-
richtung diverser Pensionsfonds nicht nur die Anzahl der potenziellen Kunden
beschneidet, sondern auch zu einem weiteren Anstieg der Stornozahlen fih-
ren wird. Herr Riester hingegen zeigte sich nach wie vor duBerst optimistisch
und vertraute parallel zur ,Politik der ruhigen Hand” auf die 2. Jahreshélfte
2002 und die Wirkung der hohen Foérderbetrédge. Sie sollten flr sehr viele
Menschen als Argument ausreichen, um sich dafiir zu entscheiden. Niemand
hat Geld zu verschenken, warum also sollten die Birger diese Chance nicht
wahrnehmen? (61)

15.1.3  Erkldrungsversuche
15.1.3.1 Komplexe Materie

Wer nach den Griinden fiir die Abstinenz fragt, bekommt unterschiedliche
Antworten. An erster Stelle wird aber immer wieder — zum Teil in harschen
Formulierungen — das Argument genannt, die Materie sei viel zu kompliziert
und wirde die Vermittler im Beratungsgesprach Uberfordern. Zweifelsohne
handelt es sich um ein schwieriges Thema, das einen kompetenten Vermitt-
ler erfordert, der die verunsicherten Kunden einflihlsam berat. Aber wenn in
diesem Zusammenhang von Uberforderung gesprochen wird, dann scheint
es eher so, dass der Kunde von der komplexen Materie erschlagen wird. Er
schaltet ab und muss dem Verkaufer einfach vertrauen, dass er den Uberblick
behalten hat.

15.1.3.2 \Vorteile fiir wen?

Die Berichte in den Medien gehen in ihrer Beurteilung weit auseinander. Ein-
mal sollen kinderreiche Familien mit niedrigem Einkommen die NutznieBer
sein, ein andermal werden Alleinstehende als die Gewinner ausgegeben, wie-
der andere entwerfen ,,Wegweiser durch den Férderdschungel” und sehen die
Besserverdiener im Vorteil. Eigentlich misste diese Spreizung positiv ausge-
legt werden kénnen in dem Sinne, dass alle beglnstigt sind. Bei der ins
Negative umgeschlagenen Berichterstattung wird jedoch die mégliche breite
Anwendung mehr und mehr als Orientierungslosigkeit dargestellt.
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15.1.3.3 Nachgelagerte Besteuerung

Die nachgelagerte Besteuerung erweist sich zunehmend als schwerwiegen-
der Hinderungsgrund. Vom Gesetzgeber war sie als zusatzliches Angebot
gedacht, weil die steuerliche Belastung im Rentnerstadium in aller Regel gerin-
ger ist, als in der Zeit des aktiven Arbeitslebens. Aber das Vertrauen in
den Staat ist schon so briichig geworden, dass groBe Teile der Bevdlkerung
Gefahr wittern und beflirchten, spéter wenn sie darauf angewiesen sind,
durch unberechenbare Steuer- oder Sozialabgaben beschnitten zu werden.

15. 1.3.4 Verbot der Kapitalzahlung und andere Besonderheiten

Der Gesetzgeber kann gute Griinde dafiir nennen, dass er sich fir die lebens-
lange Rentenzahlung entschieden hat und Vertrdge mit Kapitalzahlung von
der Forderung ausgeschlossen sind. Fiir viele Birger sind aber gerade des-
halb andere Sparformen attraktiver. Das gilt auch fir solche Kunden, die ihren
Ruhestand auBerhalb der deutschen Grenzen verbringen wollen. Sie missen
namlich die staatliche Zulage zurlickzahlen. Fir viele wirkt auch abschre-
ckend, dass zunachst unter dem Deckmantel ,Verbraucherschutz” der Elan
der AuBendienste gestoppt wurde. Jetzt erwarten oder erhoffen einige, dass
nach der Wahl zum Bundestag eine Vereinfachungsnovelle erlassen wird. Ein
derartiges Hin und Her sorgt nur fur Verwirrung und bringt keinerlei Nutzen.

15.1.8.5 Mangelnde Einsicht in Notwendigkeit der Altersvorsorge

Eine im Auftrag der Allianz durchgefiihrte Befragung aus dem April 2002
besté&tigt nach wie vor die desillusionierenden Werte: Nur 11 % der Bevdlke-
rung planen aktuell einen ,Riester-Abschluss” und fast die Hélfte hat Uber-
haupt nicht vor, einen Vertrag abzuschlieBen. Ihnen ist die Notwendigkeit der
zusétzlichen privaten Vorsorge bislang verschlossen geblieben. Auf der ande-
ren Seite fuhlt sich ein wachsender Teil der Bevélkerung in der Altersversor-
gung vom Staat in Stich gelassen. Schon ist die Rede von der ,,obligatori-
schen” zusétzlichen Altersversorgung.

15.1.3.6 Unattraktives Proldukt

Der Hauptgrund fiir den Misserfolg ist jedoch, dass es sich in den Augen vie-
ler um ein wenig attraktives Produkt handelt. Das gilt fir den Versicherer, der
die Kombination hoher Verwaltungsaufwand bei niedrigen Beitrdgen und
hoher Stornogefahr zu verkraften hat. So liegt der Durchschnittsbeitrag pro
Monat firr ein Riester-Produkt bei Allianz Leben derzeit lediglich bei 16 Euro
(62). Die gravierendsten Auswirkungen kommen auf den Vermittler zu. Ihm
wird einfach zuviel zugemutet und eine hohe Leistung bei keineswegs ange-
messener VergUtung abverlangt. Es kommt noch hinzu, dass ihm in die
Schuhe geschoben wird, dass ihn das Thema Uberfordere. Hoher Beratungs-
aufwand bei niedriger Provision lasst schon fir sich gesehen wenig Warme
fur ein Produkt aufkommen. Wenn sich dann noch erhéhte Stornogefahr hin-
zugesellt und zu guter Letzt steuerliche Fragen fur Verunsicherung sorgen,
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spatestens dann wendet sich der Vermittler anderen Schwerpunkten zu,
wenn dort die Chance einer angemessenen Vergitung winkt.

15.1.4  Honorarberatung
15.1.4.1 Riester-Rente als idealer Ansatzpunkt

Verschiedentlich war zu vernehmen, dass die Riester-Rente eigentlich der
ideale Ansatzpunkt fir Honorarberatung gewesen wére. Dem kann man auf
den ersten Blick ohne weiteres zustimmen. Die Attribute: ,,sozialpolitisch -
wichtig”, ,inhaltlich — komplex” und ,Vergutung — unzureichend” verschaffen
der Riester-Rente eigentlich eine geradezu ideale Ausgangslage fur eine vom
spéteren Finanzfluss unabhangige Vergltung.

15.1.4.2 Mutation vom Vermittler zum Berater

FUr den Vermittler, es ware dann eher angebracht vom ,,Berater” zu sprechen,
liegen die Vorteile der Honorarberatung auf der Hand. Er ist, um Uberleben zu
kénnen, nicht mehr auf den Abschluss angewiesen. Das Kundengesprach
kann in einer gelockerten, vom finalen Zweck entkoppelten, Atmosphére
stattfinden. Ziel muss es nicht mehr sein ein Produkt zu verkaufen, gefragt ist
Know-how, das dem Kunden mdglichst verstandlich vermittelt werden soll.
MaBgeblich fir Verdnderungen sollen allerdings nicht mogliche Annehmlich-
keiten fUr Vermittler sein. Im Mittelpunkt misste vielmehr der Nutzen stehen,
den der Kunde aus dem Szenenwechsel ziehen kann: Er muss sich nicht
mehr zu einer schnellen Entscheidung gedréngt fiihlen und erhélt fur den Fall
des Abschlusses ein Produkt, das nicht mehr mit Vertriebsprovision belastet
ist.

15.1.4.3 Bewusstseinswandel erforderlich

Alle Bekenntnisse fir Honorarberatung im Breitengeschéaft leiden jedoch
daran, dass das Thema nicht bis zur letzten Konsequenz durchdacht wird und
keinerlei konkrete Ablaufschemata vorgestellt werden. Eine unerlédssliche Vor-
aussetzung fur die reibungslose Anwendung in der Praxis ist ndmlich ein Ver-
haltenswandel. Der Kunde muss sich dessen bewusst sein, dass er eine Kon-
sultation in Anspruch nimmt, fir die er auch ohne Abschluss bezahlen
muss. Um hier von vornherein klare Fronten zu schaffen, muss vorab ein
schriftlicher Auftrag vorliegen, in dem die wichtigsten Punkte fixiert sind. Man
kann sich vorstellen, dass bereits dieser Teil des Gespraches im Extremfall so
weit auseinander flhrt, dass das eigentliche Thema nicht mehr zur Sprache
kommt. Bei ein wenig Einsatz von Phantasie Iasst sich voraussagen, dass auf
die Gerichte viel Arbeit zukommen wird. Sei es, dass der Vermittler seinem
Honorar hinterherlaufen muss, sei es dass der Kunde behauptet, die Bera-
tung habe nicht das Thema getroffen, sei unvollstdndig oder minderwertig
gewesen, habe viel zu kurz gedauert, erst ein anderer Berater habe die
gewulnschten Hinweise vorgetragen, etc. pp. ... Wenn die Beratung nicht in
den Raumen der Agentur stattfindet, kdnnte zudem noch die Frage auftau-
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chen, ob es sich nicht schon bei dem Auftrag selbst um ein ,Haustlrge-
schaft” handeln kénnte.

15.1.4.4 Streitpunkt: Héhe des Honorars

Ein weiterer Streitpunkt ist natlrlich mit der Héhe des Honorars vorgegeben.
Viele Beflrworter der Honorarberatung machen es sich in der Behandlung
dieser Frage sehr einfach. Sie sagen lapidar, dass es schlussendlich im
Geschick des Vertreters liege den gebotenen Leistungsumfang zu definieren
und daraus den ihm zustehenden Betrag abzuleiten. Das wirde einer Ver-
kauferwillkr Tur und Tor 6ffnen und ist deswegen véllig ausgeschlossen.
Auch Leistungstabellen dhnlich der Gebiihrenordnung fiir Arzte oder Anwélte
kénnen angesichts der Probleme, die in diesen Bereichen selbst bestehen,
keine sinnvollen Vorbilder sein und eine erstrebenswerte Innovation in der
Versicherungsvermittlung bedeuten. Ein gerechter Ansatzpunkt wére sicher-
lich der Provisionsbetrag, der sich bei einem Abschluss ergibt. Das Wesen der
Honorarberatung besteht aber gerade in der Loslésung vom Abschluss. In
den vielen Fallen ohne Antragsunterzeichnung bliebe dann nur der Ausweg,
einen virtuellen Abschluss zu unterstellen. Das Honorar in festen Betrdgen
wirkt schematisch und wirde sicher auch zu allgemeiner Unzufriedenheit
fihren, weil die Beratung fallweise zu teuer oder zu billig eingeschatzt wiirde.

15.1.4.5 Interessen des Versicherers

SchlieBlich durfen die Interessen des Versicherers nicht vollig auBer Acht
gelassen werden. Er darf erwarten, dass die Vermittler unter Vertrag ihm auch
weiterhin Geschéfte zufiihren und sich nicht in der Beratung erschépfen. Sie
werden auch zu dem Thema ,, AusschlieB3lichkeit” sicher die Augen offen hal-
ten mussen.

15.1.5  Fazit: Honorarberatung fiir Riester-Produkte

Fir die Honorarberatung besteht eine gute Ausgangslage. Mit Einflihrung
dieses Systems kdnnten kinftig die Produkte ohne fortwahrende Provisions-
belastung vertrieben werden. Daflr ergeben sich aber bei der Definition des
Beratungsumfanges und der Ermittlung des Honorars so erhebliche Nach-
teile, dass der Vorteil mehr als aufgewogen wird.

15.2 Riester und der ,,Einstieg in den Ausstieg aus der Abschluss-
provision” (63)

15.2.1  Férderfédhigkeit von Vertrdgen

Fir Riester-Vertrage erhélt der Vermittler laufende Provision — oft ist auch von
verteilter Provision die Rede —, einer Vergltungsform also, die der BFH als
y,2abweichend vom Normalfall” klassifiziert hat. Sie ist neben anderen Kriterien
Voraussetzung fir die staatliche Forderung. Denn fiir Altersvorsorgevertrage
mussen die in Ansatz gebrachten Abschluss- und Vertriebskosten Uber einen
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Zeitraum von mindestens zehn Jahren in gleichmaBigen Jahresbetragen
verteilt werden (§1 Abs.1 Satz 1 Nr. 8 AltZertG).

15.2.2  Kalkil des Gesetzgebers

Das gesetzgeberische Kalkll dieser Vorschrift ist es, durch Kostenverteilung
die Zillmerung auszuschalten und so dafiir zu sorgen, dass ab Vertragsbeginn
hohe Beitragsanteile dem Deckungskapital zugefihrt werden und sich
dadurch sehr schnell entsprechende Rickkaufswerte heranbilden. Diese sehr
stark vom Verbraucherschutz diktierte Linie wird noch dadurch verstérkt,
dass mit den &uBerst kurzfristigen Kiindigungsmaéglichkeiten gesetzgebe-
risch quasi ein Wettlauf zur Kostenminimierung freigegeben wurde. Jeder
Kunde kann die Entwicklung seines Vertrages jederzeit tUberprifen und falls
ihm die Performance nicht angemessen erscheint, sich einem anderen Anbie-
ter oder einer anderen Sparform, unter Mitnahme seines angesparten Ruick-
kaufswertes, zuwenden. Das hat insgesamt dazu geflihrt, dass die Gesell-
schaften flr Riester-Vertrdge neue Produktfaktoren fir Bewertung und/oder
Provision eingefiihrt haben, die in der Regel unterhalb der bisherigen Werte
liegen. Dadurch tragt der Vermittler einen hohen Teil der erreichten Einspa-
rungen .

15.2.3  Niedrige Kostenbelastung durch Provision

Man kann heute ohne Ubertreibung feststellen, dass der Schutz der Anleger
zu generds ausgefallen ist und dem Vermittler zu wenig Entfaltungsmdglich-
keit geboten werden. Um es deutlich zu sagen: Riester-Vertrége sind genau
die falschen Produkte fur den Einstieg in ungezillmerte Tarifgenerationen. Das
System baut sich nédmlich Uber die so genannten Riester-Treppen erst bis
zum Jahre 2008, Uber eine sehr schmale Basis im Jahre 2002, zu einer nen-
nenswerten GroBe auf. Fir den Abschluss eines Riester-Vertrages mit einer
Vertragslaufzeit von 30 Jahren und einem Jahresbeitrag von 202 Euro bei
einem Alleinstehenden errechnet sich eine Beitragssumme von 6.060 Euro,
was bei einem Satz der Abschlussprovision von 22 % eine gleich bleibende
Zahlung Uber 10 Jahre von 14 Euro = 140 Euro Gesamtsumme ergibt! Natir-
lich enthalten alle Berechnungen fur Vermittler Beispiele, die durch die Ries-
ter-Treppen, Zulagen (als laufende Einmalzahlungen), Zuwachserhéhungen
und eventuell individuelle Erhéhungen, z. B. in Form von Gehaltserhéhungen,
einen dynamischen Verlauf nehmen und dann in der Summe optisch besser
aussehen. Diese Berechnungen zeigen (unbeabsichtigt) aber auch, dass der
Vermittler in seiner Vergltung dann am besten abschneiden wirde, wenn er
einen Erstkunden fUr einen Riester-Vertrag erst im Jahre 2008 gewinnen kann.

15.2.4  Gestaltungsformen der Provisionssysteme

Um ihren Vermittlern entgegenzukommen, haben die Versicherer neben der
verteilten Auszahlung alternativ auch vorschissige Auszahlung geboten. Die
Modelle unterscheiden sich sowohl nach der Anzahl der vorgeschossenen-
Jahre (5 oder 10) und der zugrundeliegenden Beitragssumme (mit oder ohne
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Einschluss der Riester-Stufen), und enthalten einen nochmals niedrigeren
Produktfaktor fir Bewertung. Bezogen auf das hier dargestellte Berech-
nungsbeispiel erhdlt der Vermittler eine vorschiissige Provision als Einmal-
zahlung in H6he von 113,32 Euro. Die Haftzeit ist je nach Ausgestaltung
ebenfalls unterschiedlich und betragt bei der verteilten Provision 12 Monate
slinear”; bei der vorschiissigen Provision fir 5 oder 10 Jahre ist der Haf-
tungsverlauf ebenfalls ,linear”, wenn die Erh6hungen aus den Riester-Trep-
pen nicht in den Vorschuss miteinberechnet sind. Durch die bevorschusste
Provision wird der ,Schein einer hohen Abschlussprovision (64) zwar auf-
rechterhalten, durch die damit verbundenen Haftungsregeln wird den AuBen-
diensten allerdings schnell klar geworden sein, welche Risiken fur sie in dem
Geschéft schlummern.

16.2.5  Fluktuation

Die Fluktuation ist den Kunden vom Gesetzgeber zu leicht gemacht worden.
Es droht eine Kannibalisierung der Bestdnde. Man kennt den kritischen Kun-
den, der nie genau wei3, was er will, sondern immer nur genau das sagen
kann, was er nicht will. Die Voraussage sei gewagt, dass es einen nicht unbe-
achtlichen Teil vagabundierender Kunden geben wird, die zwar mehrfach
wechseln werden, aber am Ende doch nicht zufrieden sein konnen, weil die
Stornogebuhren an den Rickkaufswerten nagen. Durch die Einrichtung diver-
ser Pensionsfonds wird die Fluktuation einen weiteren deutlichen Schub
erhalten. Gegen diesen Effekt ist nichts zu machen; er ist system-immanent.
Es bleibt zu hoffen, dass eine sachgerechte statistische Gesamterfassung
gewabhrleistet wird und die Wechsel nicht in Bausch und Bogen der mangel-
haften Betreuung durch den Vermittler angelastet werden. Es kommt noch ein
wichtiger Punkt hinzu. Riester-Vertrage sind auf allen Ebenen der Bearbeitung
kompliziert und arbeitsaufwandig. Das gilt auch flr die eingeschalteten Per-
sonalabteilungen. In den einschldgigen Fachzeitschriften werden die blro-
kratischen Klimmzlge, die ndtig werden, wenn innerhalb der Belegschaft ver-
schiedene Anlageformen bestehen, ausfiihrlich geschildert. Aus diesem
Bereich wird Druck auf Uniformitat innerhalb einer Einheit ausgehen und
zusétzliches Storno auslésen, insbesondere bei Arbeitsplatzwechsel.

15.2.6  , TodesstoRB fiir Riester?”

In diese Situation, die bereits von angehender Resignation und Durchhalte-
parolen gekennzeichnet ist, passt ein Schreiben des Bundesfinanzministeri
ums vom 28. Mai 2002, in dem ,im Einvernehmen mit den obersten Finanz-
behdrden der Lander” die ,Versteuerung des Provisionsanspruchs beim Ver-
treter nach dem Altersvermdgensgesetz geregelt wird.

Bei der Umsetzung von § 1 Abs. 1 S.1 Nr. 8 AltZertG war néamlich auch die
Frage aktuell geworden, wie bilanzierende Vermittler die Provision fur ,Ries-
ter-Vertrdge zu versteuern haben. Konkret geht es darum, ob unabhangig
vom Zeitpunkt des Zuflusses der Provision, eine Aktivierungspflicht der ge-
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samten noch ausstehenden Provision auch dann erforderlich ist, selbst wenn
die Provision auf einen langen Zeitraum verteilt bezahlt wird. Diese Frage ist
von den Finanzbehdrden im Ruckgriff auf das bereits in anderem Zusammen-
hang zitierte Urteil des BFH aus dem Jahre 1971 entschieden worden. Die
Auswirkungen fur den Vermittler werden in der Versicherungswirtschaft Uber-
wiegend negativ gesehen. M. Surminski urteilt in einem kritischen Artikel:
»,Das Finanzministerium bestraft die Vermittler, die Riester verkaufen” (64),
und verbindet die getroffene Lésung mit einer in Frageform gekleideten Fest-
stellung als: , TodesstoB fir Riester?”. Es besteht also Anlass, sich mit den
Schwerpunkten des Schreibens zu beschéftigen und die Linie, die der BFH in
diesem Urteil aus dem Jahre aufgezeichnet hat, nachzuvollziehen.

15.3 Urteil des Bundesfinanzhofs zur steuerlichen Behandlung von
Provisionen in der Lebensversicherung vom 21. 10. 1971
(BStBI. 1972 11 S. 274 ff.)

Im Streitfall hatte ein bilanzierender Vermittler mit dem Versicherungsunter-
nehmen, ,abweichend vom Normalfall der Zahlung von Einmalprovisionen die
Zahlung von laufenden Provisionen ,prorata der eingegangenen Pramien’
vereinbart” . Der entsprechende Passus im Vertrag lautete: ,Der Provisions-
satz ... wird vom 1. Versicherungsjahr an gezahlt; er wird verdient und féllig
pro rata der ... eingegangenen Pramien” .

15.3.1  Aktivierungspflicht

Der BFH entwickelt die Aktivierungspflicht aus einer Parallelbetrachtung
von Versicherungsvertreter und Handelsvertreter. Dabei kommt es nach sei-
ner Auffassung nicht darauf an, ob die Provisionsforderung burgerlich-recht-
lich noch nicht entstanden oder gar fallig ist, maBgeblich ist vielmehr, ent-
sprechend den allgemeinen Bilanzierungsgrundséatzen, ob und wann der
Kaufmann ein bewertbares Wirtschaftsgut erlangt hat. Das ist nach der
Ansicht des BFH bereits dann der Fall, wenn von einer Seite die Leistung
erbracht ist und vom Geschéaftspartner abgenommen wurde. Unter dem
Gesichtspunkt der kaufmannischen Vorsicht ist es jedoch vertretbar, die
Aktivierungspflicht erst dann eingreifen zu lassen, wenn der Geschéftsherr
seinerseits das vermittelte Geschaft ausgefiihrt hat. Beim Versicherungsab-
schluss kann es dahingestellt bleiben, in welchem Entwicklungsstadium die
»,Geschéftsausfihrung” angenommen werden soll. Hier ist entscheidend, ab
welchem Stadium der Anspruch des Vermittlers nicht mehr mit solchen Risi-
ken behaftet ist, die eine Bewertung als Wirtschaftsgut ausschlieBen. Das ist
der Zeitpunkt des materiellen Versicherungsbeginns, also der Zeitpunkt, in
dem die Erstprédmie bezahlt ist und im Normalfall der Vermittler nach § 92
Abs. 4 HGB seine Provision verlangen kann. Vereinbarungen der Parteien,
die Zahlung der Provision durch Koppelung an die Zahlung der Folgepra-
mien zeitlich hinauszuschieben, sind deshalb fir die Aktivierungspflicht
unerheblich.
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15.3.2  Betreuungsleistungen

Im Schlussteil des Urteils beschéftigt sich der BFH mit Aufwendungen des
Vermittlers, die zur Betreuung seiner Kunden erforderlich sind. Die Uber-
nahme solcher Aufgaben erfolgt nach Meinung des Gerichts in der Regel im
Interesse der Fortentwicklung der Geschéftsbeziehung. Die jahrlich daftr
anfallenden Kosten belasten daher das Wirtschaftsjahr, in dem sie entstanden
sind.

15.83.3  Erlass bekréftigt Urteil

Nach diesem Urteil muss der bilanzierende Vermittler bereits im Jahr der
ersten Teilzahlung die gesamte Provision fir die vereinbarte Laufzeit des Ver-
trages bilanziell ansetzen und damit auch versteuern, obwohl ihm die Betrage
erst Uber die Jahre verteilt zuflieBen und zur Verfiigung stehen. Durch das
erwdhnte ministerielle Schreiben besteht nun Klarheit darliber, dass diese
Verpflichtung auch fir Vertrdge nach dem Altersvermdgensgesetz gilt.

15.3.4  Grundsétze des Erlasses

Bei der Gewinnermittlung durch Betriebsverm&gensvergleich werden die Ein-
nahmen in dem Zeitpunkt erfasst, in dem der Anspruch auf sie realisiert wor-
den ist. Der Zeitpunkt der Realisierung ist von Vertragsgestaltungen des kon-
kreten Einzelfalles abhangig. Im Regelfall durfte der Beginn des Versiche-
rungsvertrages zum Entstehen des vollen Provisionsanspruches flihren. Die
verteilte Auszahlung stellt demgegenlber grundsatzlich lediglich eine Fallig-
keitsvereinbarung dar, die auf das Entstehen der Forderung ohne Einfluss ist.
Eine Vorfinanzierung oder vorschissige Gutschrift enthalt eine Vermutung
(praesumtio juris) flr eine Falligkeitsvereinbarung.

In der Verwendung des Wortes ,grundsétzlich” ist rechtstechnisch die Aus-
sage enthalten, dass auch andere Ausgestaltungen mdglich sind. Dies wird
durch folgende Formulierung bestatigt: ,Ist dagegen zwischen Versiche-
rungsunternehmen und Versicherungsvertreter vereinbart, dass der Provi-
sionsanspruch ratierlich oder zu einem spéateren Zeitpunkt entsteht und han-
delt es sich dabei nicht um eine Félligkeitsvereinbarung, ist der Provisionsan-
spruch entsprechend [man ist versucht der Klarheit der Aussage halber hier
das Wort ,anders* einzufligen] zu aktivieren”.

15.3.5  Der Erlass und die rechtlichen Folgen

Treffen Versicherer und Vertreter eine Vereinbarung dergestalt, dass Teilprovi-
sionsansprliche erst spater — sei es ratierlich oder zu einem bestimmten Zeit-
punkt — entstehen (nicht verdient sein) sollen, entféllt die Pflicht der kumu-
lierten Aktivierung. Bei der Abfassung einer solchen Vereinbarung muss zu
beachten sein, dass sich die spatere Entstehung des Anspruches zwanglos
aus dem Sachverhalt ableiten l&sst. Bei Vertrdgen nach dem Altersvermo-
gensgesetz konnte dies durch Verweis auf die durch den Kunden jederzeit
mogliche Kindigung geschehen, durch Angabe der allgemeinen und/oder
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agenturspezifischen Stornozahlen, die vielgestaltigen ServicemaBnahmen der
Gesellschaft beziehungsweise Agentur zur Stornoverhinderung und Hinweise
darauf, wie viele Kunden ihre Kindigungsabsicht wegen der besonderen
Betreuung nicht weiter verfolgt haben. Auf diese Weise kdnnte zudem elegant
eine Bricke zur Gesetzesbegriindung zum AltZertG geschlagen werden.
Denn dort wird die Verteilung der Kosten auf mindestens 10 Jahre damit
begriindet, dass sonst der Produktanbieter bereits bei Vertragsabschluss
einen groBen Teil der ihm zustehenden Verwaltungskosten in Rechnung stellt,
und somit an einer ,, Kundenpflege” kein Interesse mehr haben kdnnte.
Kommt es in Fallen einer solchen Vereinbarung allerdings zu Vorschiissen
oder vorschissigen Gutschriften, wird diese durch die faktische Gestaltung
wieder Uberholt.

15.3.6  Der Erlass und die Psychologischen Folgen

Die Versicherungswirtschaft hatte sich vom Finanzministerium eine ,politi-
sche” Ldsung erhofft. Erhalten hat sie eine ,rechtliche” Entscheidung, deren
Anwendungsmoglichkeiten eventuell noch erweitert werden kénnen. Ent-
sprechend war der Aufschrei und entsprechend sind die Nachwirkungen.
Produkte mit verteilter Provisionszahlung wird so schnell kein Vertreter frei-
willig in sein Verkaufsprogramm Ubernehmen. Die Null-Zillmerung durfte
damit als Thema der Vermittler ,vom Tisch sein”. Die ohnehin schwache
Attraktivitdt der Riesterprodukte hat durch den Erlass weiter gelitten,
obwohl fiir ,Riester-Vertrage” die Folgen aus dem Erlass wegen der relativ
kurzen Verteilungszeit von (nur) 10 Jahren sogar noch Uberschaubar sind.

15.4 Fallgestaltungen

Je nach Steuerstatus sind verschiedene Fallgestaltungen moglich:

15.4.1  Gewinnermittlung durch Einnahmen-Ausgaben-Uberschuss-
rechnung”

Ermittelt ein Vertreter seinen Gewinn nach dieser Methode, so werden dabei
fur einen Veranlagungszeitraum alle Zahlungen erfasst, die ihm in diesem
Zeitraum zuflieBen (§ 11 EStG). Das hat im Allgemeinen zur Folge, dass bei
verteilter Provision der Zufluss auf die einzelnen Jahre verteilt wird.

Bestehen zwischen Versicherungsunternehmen und Vermittler Absprachen,
Wonach das Unternehmen vorschissige Zahlungen leistet, so wirken sich
diese Zahlungen im Zuflussjahr Gberschusserhdhend aus. Das deckt sich
auch mit der wirtschaftlichen Betrachtung, denn der Empfanger kann tber die
Betrage frei verfligen. Im Falle der Inanspruchnahme aus Stornohaftung wer-
den Rickzahlungen oder Verrechnungen als Ausgaben verbucht.

Anders verhdlt es sich bei Darlehen. Wirtschaftlich ist kein endgiltiger Ver-
mogenszufluss erfolgt. Der Darlehenszweck ist haufig keinem bestimmten
Sachverhalt zuordenbar. Die Vergabe eines Darlehens wird zwar in aller Regel
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mit einer wirtschaftlichen Zielstellung verknipft, doch wird diese Verknipfung
nicht zwangslaufig auch im Darlehensvertrag entsprechend festgehalten. Zu
beachten ist jedoch § 42 Abgabenordnung, wonach dem Missbrauch von
Gestaltungsmaoglichkeiten die Wirkung einer negativen Generalklausel zu
kommt.

15.4.2  Gewinnermittlung durch Erstellung eines Jahresabschlusses

Der bilanzierende Vertreter muss trotz verteilter Provision den kumulierten
Anspruch mit Beginn des Versicherungsvertrages aktivieren. Durch Ansatz
eines Zinsfaktors sowie pauschale und spezielle Wertberichtigung kann die-
ser Bilanzposten sicher noch beeinflusst werden. Das andert jedoch nichts
daran, dass dem auf Jahre verteilten Zufluss eine sofortige Steuerpflicht
gegenlbersteht. Da der Gesamtbetrag der Provision bereits zur Versteuerung
ansteht, I6sen Vorschusszahlungen keine weiteren steuerlichen Effekte mehr
aus.

Je nach Vertragsgestaltung des konkreten Einzelfalles sind Ausnahmen der-
gestalt méglich, dass der Provisionsanspruch ratierlich oder zu einem spéte-
ren Zeitpunkt entsteht. Die Aktivierungspflicht ist an dieser Vertragsgestaltung
auszurichten. Der besonderen Vertragsgestaltung kommt steuerlich dann
keine Bedeutung mehr zu, wenn der Vermittler Vorschusszahlungen erhalten
hat.

15.4.3  Position der Versicherungswirtschaft

In den Gremien der Versicherungswirtschaft hatte man bereits im Laufe des
Gesetzgebungsverfahrens selbstversténdlich die diversen FuBangeln im Sys-
tem erkannt und angesprochen. Die klare Aussage darlber, wie weit die Belas-
tungen auBerstenfalls gehen dirfen, ist jedoch genauso ausgeblieben, wie
jetzt das Geschéft. Es wird notwendig sein, in einer seridsen und umfassenden
Bestandsaufnahme alle inkriminierten Punkte zu erfassen und mit den zustén-
digen Stellen zu besprechen. Die Riester-Rente darf noch nicht abgeschrieben
werden. Es wird aber Mut dazu gehéren manch ideologischen Ballast wieder
abzuwerfen, mit dem das System im UbermaB befrachtet wurde. Es muss zu
denken geben‘ dass ein Gesetzesvorhaben an der Grenze des Scheiterns
steht, obwohl es in der Sache unbedingt nétig ist, mit hohen Betrdgen unter-
stltzt wird, dem Verbraucher alle erdenkbaren Rechte einraumt, den Versi-
cherungsunternehmen hohen Finanzzufluss verhei3t und gleichwohl keine
Zufriedenheit Uber das Gesetzeswerk aufkommt. Die Leidtragenden der Fehl-
steuerung sind Millionen von Birgern, die sich heute nicht durch das Gesetz
angesprochen fuhlen und die Vermittler, denen der gerechte Lohn fir ihre
Arbeit vorenthalten wird.

156.4.4  Korrekturen

Der Verfasser ist fest davon Uberzeugt, dass die Riester-Rente am Vergl-
tungssystem krankt. Es fehlt der zindende Funke, um einen offenen Markt

120



von 30 Mio. potenziellen Kunden zu ,,beackern” . Die geistigen Vater der Pro-
vision haben es, wie wir im Sachteil gesehen haben, besser gemacht. Von
ihnen war zu lernen, dass auch und gerade bei einem offenen Markt nicht an
der VergUtung der Sparstift angesetzt werden darf.

Es stellt sich daher die Frage, ob diesem Mangel heute noch abgeholfen wer-
den kann und eine ,,Reform der Reform” zu praktikablen Ergebnissen flihren
kann. Im Folgenden sind deshalb die durch § 1 Altersvorsorge-Zertifizie-
rungsgesetz (AliZertG) definierten Anforderungen dargestellt.

Der Verfasser vermerkt dazu in Kursivschrift die Anderungen, die nach seiner
Ansicht dem Gesetzeswerk noch zum Erfolg zu verhelfen kénnten.

15.4.5  Anforderungen
Die Anbieter von Altersvorsorgevertrédgen haben sicherzustellen, dass:

1. Die Abschluss- und Vertriebskosten Uber einen Zeitraum von mindestens
10 Jahren verteilt werden, ...

2. Der Berechtigte vor Vertragsabschluss schriftlich Gber die H6he und zeit-
liche Verteilung der Abschluss- und Vertriebskosten, die Kosten der Ver-
mogensverwaltung, die Kosten bei Wechsel zu einem anderen Produkt
sowie die Beitragsverwendung, Kapitalbildung, Kosten und Ertrédge unter-
richtet wird.

3. Der Anbieter muss auch dartber informieren, ob und wie er ethische, sozi-
ale und 6kologische Belange bei der Verwendung der eingezahlten Alters-
vorsorgebeitrdge berlcksichtigt.

4. Dem Vertragspartner muss wéhrend der Finanzierungsphase der
Anspruch gewéhrt werden, den Vertrag ruhen zu lassen, den Vertrag mit
einer Frist von drei Monaten zum Ende eines Kalender-Vierteljahres zu
kiindigen, um das gebildete Kapital auf einen anderen auf seinen Namen
lautenden Altersvorsorgevertrag desselben oder eines anderen Anbieters
Ubertragen zu lassen ...

15.4.6  Vorschldge fiir gesetzliche Anderungen

1. Die Anbieter haben die Wahl, ob sie gezillmerte oder ungezillmerte Tarife
auf den Markt bringen werden ...
2. unverdndert
ersatzlos gestrichen
. den Vertrag jeweils nach Ablauf von 5 Jahren mit einer Frist ...
zu kiindigen und ...

Ao

15.5 Fazit: Laufende Provision in der Lebensversicherung

Im Altersvermdgensgesetz ist erstmals ein Vorsto3 unternommen worden,
unter Ausschaltung der Zillmerung die laufende Provision in der Lebensversi-
cherung auf breiter Front einzufiihren. In der Praxis sind mit dem System-
wechsel erhebliche Schwierigkeiten verbunden. Zwar erhalten die Kunden
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damit den Vorteil, dass die Vertradge von Beginn an mit Sparkapital bedient wer-
den und Deckungskapital gebildet werden kann. Damit ist einem dringlich
gemachten Anliegen der Verbraucherschutzer entsprochen. Die groBen Nach-
teile liegen jedoch beim Vermittler. Er muss in Kauf nehmen, dass er die ihm
zustehende Provision, auf lange Jahre verteilt, in gestiickelten Betragen erhélt.
Um finanzielle Nachteile der Agenten abzumildern, gehen die Gesellschaften
dazu Uber, den Vermittlern durch Vorschusszahlungen die benétigte Liquiditat
zu verschaffen. Sie besorgen sich selbst jedoch durch erweiterte Stornohaf-
tungsregeln gleichzeitig die Méglichkeit den Vermittler in Regress zu nehmen,
wenn der Kunde seine Zahlungen einstellt. Vertrdge nach dem AltVermG sind
dabei in der zeitlichen Dimension noch tUberschaubar, weil sie — soweit ersicht-
lich — auf den vom Gesetzgeber vorgesehenen 10-Jahres-Zeitraum abgestellt
sind. Bei Vertragen auBerhalb der Riester-Produkte wird der zeitliche Rahmen
noch erheblich vergréBert, so dass der einsetzende Schwebezustand im
Extremfall 30 Jahre und langer bestehen bleiben kann. Bilanzierende Vermittler
mussen als Folge der von Beginn an bestehenden Aktivierungspflicht die volle
steuerliche Last auf sich nehmen, obwohl ihnen die Mittel erst im Laufe der Zeit
zuflieBen. Zwar I8sst die Auslegung der Finanzadministration auch Vertragsge-
staltungen zu, die die volle Wucht der Versteuerung vermeiden, wenn sie juris-
tisch entsprechend formuliert sind. In derartigen Fallen muss dem bilanzieren-
den Vertreter dann allerdings die Liquiditatssicherung durch Vorschusszahlung
versagt bleiben, weil die rechtliche Konstruktion dann durch die faktische Ver-
tragsgestaltung Uberrollt wird. Fatale Folge der finanziellen Einschniirung der
Vermittler ist, dass der Geschéftsfluss in auffalliger Form ins Stocken geréat. Der
Beobachtungszeitraum ist allerdings noch zu kurz, um abschlieBend beurteilen
zu kdnnen, ob es sich um eine voriibergehende oder bleibende Folge handelt.
Zyniker rechnen mit der ersten Variante, weil nach ihrer Meinung dem Vermitt-
ler keine andere Wahl bleibt, als sich ,,z&hneknirschend” zu fliigen. Offen ist
auch noch, wie die Kunden auf die ihnen zugestandene Moglichkeit der quasi
»gefahrlosen” Kindigung auf lange Sicht reagieren werden, insbesondere
dann, wenn die Attraktivitat der Lebensversicherung in der Performance lang-
fristig nachlassen sollte. Bisher hat die Einsicht zum ,,Durchhaltenmissen” bei
vielen Kunden zur Wahrung der Zahlungsdisziplin gefiihrt. Die ersten Ergeb-
nisse mit ,Riester-Vertragen” auf diesem Gebiet sind wenig verheiBungsvoll
und lassen die Vermutung zu, dass das Storno ansteigen wird.

Die steuerliche Diskussion schlieBlich hat im gesamten Kreis der Vermittler
zum Thema ,,laufende Provision in der Lebensversicherung” eine psychologi-
sche Sperre ausgeldst, obwohl die Zahl der bilanzierenden Agenten insge-
samt nur bei etwa 10 Prozent der Gesamtzahl liegen durfte. Es gibt wohl kei-
nen Vertreter, der freiwillig auf ein System der laufenden Provision in der
Lebensversicherung umsteigen wird. Der BFH hat das System der laufenden
Provision als ,abweichend vom Normalfall” eingestuft und die Vermittler
haben sich dieser Meinung angeschlossen.

Dem Gros der Vermittler wird durch Ausschluss der Zillmerung und Wechsel
auf ein System der verteilten Provision die finanzielle Basis fiir ihre Berufs-
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auslibung entzogen. Von dem finanziellen Verdikt werden alle langfristigen
Anspartarife erfasst, unabhéngig davon, in welcher Form die spatere Leistung
ausbezahlt wird, sei es als Kapitalbetrag oder als Rentenzahlung. Nicht
betroffen sind alle, von der Anzahl her aber eher seltenen, Vertragsvarianten
mit Einmalzahlung. Hier werden alle anfallenden Kosten sofort bei der ,ein-
maligen” Zahlung abschlieBend verrechnet. In der Risikolebensversicherung
ist kein Sparvorgang enthalten, so dass sich im Falle der Kiindigung die Frage
nach einer eventuellen Ruckvergitung nicht stellt. Da fir Risikolebensversi-
cherung ohnehin keine hohen Provisionsbetrdge anfallen, dirfte allgemein,
und unter Einschluss des Kunden, wenig Interesse an verteilter Provision
bestehen.

Alle Aussagen im Teil Lebensversicherung gelten fiir Agenten und Makler in
gleicher Weise. Bei strikter Anwendung des ,Best-advice-Prinzips” kénnte
sich das jedoch andern. Danach muss der Makler im Ernstfall ,,in nachvoll-
ziehbarer Weise” darlegen kénnen, dass sein Angebot fir den Kunden —
gemessen an dessen Winschen und Vorstellungen — zum Zeitpunkt des Ver-
tragsschlusses die beste aller auf dem Markt vorhandenen Md&glichkeiten
war. Aus dieser Verpflichtung heraus kdnnten sich die Makler vermehrt auf
ungezillmerte Tarife und verteilte Provision einstellen (missen), womit eine
Auseinanderentwicklung von Makler und Agent vorgezeichnet erscheint.
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Teil 3: Schlussgedanken

16 Fiihrung einer Organisation

FUhren heiBt, einen Mitarbeiter oder eine Gruppe im Rahmen einer Leitidee
auf (vereinbarte) Ziele hin, zu beeinflussen. Das Unternehmen definiert quasi
als Treuhander der Organisation die Ziele : Was? und Wie? und entwickelt
damit kollektive Angebote zur iterativen Zielvereinbarung. Es ist zu empfeh-
len, dass in diesem sich wiederholenden Prozess auch wirkliche Leistungen
abgerufen werden sollen, nach dem Motto: ,,Férdern hei3t Fordern”. So wie
Muskeln erschlaffen, wenn sie nicht beansprucht werden, sinkt auch die ver-
kauferische und betreuende Leistungskraft, wenn sie nicht herausgefordert
wird. Man spricht deshalb auch von ,Fihrungsvergttung”.

Leistungsentscheidend ist haufig, was von einer Einzelperson oder einer
Gruppe erwartet wird (65). Hegen Vorgesetzte hohe Erwartungen, wird tUber-
durchschnittliches geleistet, setzen sie die Erwartungen gering an, fallen auch
die Leistungen bescheiden aus. Gerade so, als gabe es ein Gesetz, dass
Leistungen steigen oder sinken, geradeso wie es den Erwartungen entspricht.
Selbstvertrauen, Wissen um die eigene Stérke, Einbindung in ein erfolgrei-
ches Team sind Faktoren, die GroBes bewirken kénnen. Die Englander spre-
chen von ,the tranquil consciousness of (effortless) superiority”.

Dieser Grundsatz gilt nicht nur beim Militér oder im Sport, sondern tberall, wo
besondere Leistungen gefordert werden, und damit selbstverstandlich auch
im Verkauf. Nicht von ungeféhr gibt es deshalb im Vertrieb vielfaltige Anklange
an militdrische Institutionen und sportliche Einrichtungen, insbesondere im
Zusammenhang mit der Wirdigung herausragender Leistungen. Das ist auch
der Grund, weshalb so gut wie alle Gesellschaften jahrlich ihre Besten in Elite-
Clubs einladen und auf exklusiven Veranstaltungen ehren und besonders die-
jenigen herausstellen, die schon mehrfach ausgezeichnet wurden.

16.1 Die ,sich selbst erflillende Prophezeiung”

Livingston verweist in der zitierten Abhandlung auf ein Experiment, das von
einer Versicherungsgesellschaft in den USA gefahren wurde. Dort wurde eine
regionale Organisation in drei Leistungsgruppen aufgeteilt: In der 1. Gruppe
wurden die Top-Verkdufer zusammengefasst; sie erhielten auch den aner-
kannt besten Supervisor zugeteilt. In der 2. Gruppe versammelte sich das ver-
kauferische und fihrungsméaBige MittelmaB. In der 3. Gruppe wurden schwa-
che Verkaufer von schwachen Fuhrungskréften geleitet.

Die Ergebnisse waren frappierend. Die Mitglieder der ersten Gruppe konnten
sowohl einzeln wie auch kollektiv ihre Ergebnisse nochmals beachtlich und
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Uber die Jahre hinweg steigern. Es entstand eine echte Elitetruppe im Verkauf,
die auch ein besonders ausgeprédgtes Zugehorigkeitsbewusstsein ent-
wickelte. Die zweite Gruppe konnte — Uber die Erwartungen hinaus — lber-
zeugen, ohne jedoch an die Starke der ersten Gruppe heranzukommen. Dies
hatte allerdings einen besonderen Grund. Der Supervisor der zweiten Gruppe
hielt sich flr hervorragend geeignet und wollte beweisen, dass eigentlich er
Chef der ersten Gruppe hatte werden missen. Seinem Ehrgeiz und seinem
Leistungswillen ist es zu danken, dass sich die Gruppe deutlich besser ent-
wickelt hat, als man ihr anfangs zugetraut hatte.

Am interessantesten ist die Frage, wie die dritte Gruppe abgeschnitten hat. Sie
verflgte Uber ein kollektives Bewusstsein der eigenen Schwéche und deshalb
war eigentlich nichts besonderes zu erwarten. Die Gruppe entwickelte sich
jedoch noch schlechter als erwartet. Der deutliche Abwértstrend war namlich
nicht nach einem Jahr oder nach einer bestimmten Zeit abgeschlossen, son-
dern setzte sich weiter fort und flhrte zu einem sich stetig verstarkenden
Leistungsabfall aller. Diese Gruppe erfillte damit die ihr von Anfang an gewid-
meten Prophezeiungen. Der Begriff der ,selffulfilling prophecy” wurde damals
im Zusammenhang mit der beschriebenen Gruppenentwicklung und deren
Auswertung als soziologischer Begriff erstmals gepragt.

16.2 Behandlung von Mitarbeitern

Der Schlussel zu hohen Erwartungen und groBer Leistungskraft liegt ganz
sicher nicht in der Art, wie Betriebe organisiert werden, sondern darin, wie
Mitarbeiter behandelt werden und dazu z&hlt, was man von ihnen fordert.
Immer wieder stellen wir fest, dass Menschen mit ihrer Aufgabe wachsen.
Insofern sollten Vergitungssysteme Meisterwerke in der Kunst der Motivation
sein. Notig sind finanzielle Leitideen, die eine Organisation zur vollen Entfal-
tung flhren und dazu beitragen, dass alle vorhandenen Ressourcen gehoben
werden. Der Grat, auf dem man sich bewegen kann, ist allerdings schmal.
Werden Ziele ndmlich zu hoch angesetzt und mit unrealistischen Erwartungen
verknlpft, kann es sein, dass die Betroffenen — gewollt oder ungewollt — zer-
mirbt werden. ,,Denn in der Mitten liegt holdes Bescheiden” (66).

17 Zukunftsthemen

Die vorhandenen Provisionsmodelle sparen — soweit ersichtlich — zwei wich-
tige Zukunftsthemen aus, ndmlich

— Online-Abschliisse und

— Zweitmarken.

17.1 Online-Abschliisse

Online-Abschlisse zéhlen zum Thema ,Multikanal”. Auf dem Markt zeichnet
sich dazu Folgendes ab:
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Alle Gesellschaften richten unternehmensbezogene Portale ein. Eine beacht-
liche Zahl von Vermittlern wird sich ebenfalls im E-Commerce tummeln und
eigene Homepages aufbauen (mit oder ohne Zuschussregelungen ihrer
Gesellschaften) .

Es stellt sich daher die Frage, wie Abschllsse Uber das Internet bewertet wer-
den sollen. Wenn ein Kunde aus der Vermittlerhomepage auf das Unterneh-
mensportal ,verlinkt”, dann erscheint es recht und billig, dass der Vertreter fur
diesen Online-Abschluss volle Provision erhélt. ,Besucht” hingegen ein
Kunde direkt das Firmenportal und schlieBt dort ab, ermitteln die meisten
Gesellschaften, ob der Kunde bereits Uber einen Vermittler Kunde des Unter-
nehmens ist. Ihm wird dann dieser Kunde mitsamt dem Vertrag ,,zugeroutet”
und er erhélt aus diesem Vertrag seine reversliche Provision. Das Firmenpor-
tal wird in diesem Falle quasi als Subunternehmer des Vermittlers eingesetzt.
Handelt es sich um einen neuen Kunden, wird er nach Wohnort und Postleit-
zahl einem Vertreter zugeordnet, der sich dann um ihn kiimmern muss. Als
Belohnung im Voraus erhélt er den ersten Vertrag und daraus ebenfalls seine
reversliche Provision . Diese kunden- und vertreterfreundliche Vorgehens-
weise wird sicherlich durch die Courtagelésung Sukkurs erhalten.

Die gleichen Grundgedanken gelten, wenn ein neuer Kunde Uber ein Gall-
Center gewonnen wird, nur dass hier die Zuordnung auf einen Vertreter leich-
ter entschieden werden kann. Im Grundsatz gelten damit die Regeln, die sich
in den Unternehmen bei schriftlichen Verfahren bereits eingespielt haben.
Allen Gesellschaften gemein ist, dass sie Uber Multikanal On-line-Vertrags-
schlisse ermdglichen und auch erreichen wollen. Es liegt aber nicht im Inter-
esse der Gesellschaften Direktbestédnde aufzubauen. Die Uber Multikanal
gewonnenen neuen Kunden und Vertrage werden jeweils und immer wieder
der eigenen Organisation zugewiesen. Damit wird diese gestéarkt und die Kan-
nibalisierung der Vertriebswege vermieden.

17.2 Zweitmarken
Vor einigen Jahren wurde damit begonnen, in der

- Hausratversicherung
— WohngebédudeVersicherung und
— Privathaftpflichtversicherung

Angebote mit unterschiedlichen Deckungskonzepten anzubieten. Es wurden
Begriffe wie ,Basisversion”, ,Kompaktangebot” und ,Optimaldeckung”
geprégt. Bei diesen Alternativen wird ein einheitlicher Pramiensatz zugrunde
gelegt, Unterschiede im Preis ergeben sich durch erweiterten oder verklrzten
Deckungsumfang. Der Vermittler erhalt entsprechend der abgeschlossenen
Variante seine reversliche Provision.

Anders verhélt es sich bei so genannten ,, Eco-Produkten”, die jetzt bei ver-
schiedenen Gesellschaften im Zusammenhang mit dem Multikanalvertrieb
auf den Markt kommen sollen. Die Abkirzung ,,Eco” leitet sich von ,eco-
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nomy” = Sparsamkeit ab und erinnert an Fluglinien, die unter diesem Begriff
ihre Touristenklasse (vulgo: Holzklasse) anbieten. Es handelt sich dabei um
radikal verschlankte Produkte. Sie sollen als Einstiegsangebot K&aufer anzie-
hen und in allererster Linie Uber das Internet zum Kauf angeboten werden.
Daneben sollen die Eco-Versicherungen aber auch der eigenen Organisation
als Alternativprodukt zum ,reaktiven” Verkauf an die Hand gegeben werden.

Zur VergUtung werden noch verschiedene Méglichkeiten diskutiert. Sie basie-
ren auf der durchsichtigen Annahme, dass der Organisation Abschlage in der
Provision zugemutet werden kénnen, die dann infolge des eingetretenen
Preisvorteils durch verbesserte und vermehrte Abschlussméglichkeiten wie-
der wettgemacht werden kénnen. Im Endeffekt kann ein derartiges Mandver
nur auf StlickvergUtung hinauslaufen. Man muss sich fragen, ob das die
Gesellschaften wirklich wollen und ob ihre Organisationen dabei mitmachen
werden.

Ohne Uber prophetische Gaben verfiigen zu wollen, kann zu diesem Thema
nur gesagt werden, dass damit enorme Probleme verbunden sein werden, die
sicher noch ausgiebig zu diskutieren sein werden: Es besteht die Gefahr der
Kannibalisierung, und zwar nicht nur fiir eine Gesellschaft, sondern flr den
gesamten Markt. Denn wenn auch nur eine bedeutende Gesellschaft damit
anfangt, missen im Endeffekt alle anderen nachziehen. Das Versicherungs-
unternehmen, das als erstes damit anfangt, kann fir kurze Zeit mit einem
marginalen Vorteil rechnen, der aber auf Dauer nicht zu halten sein wird. Es
kann in diesem Zusammenhang nur warnend darauf verwiesen werden, wie
der Abstieg in der Kraftfahrt-Pramie in Gang gesetzt wurde und welche
Ergebnisse auf dem Markt als Folge eingetreten sind.

Es steht zu hoffen, dass die Vermittlerorganisationen der einzelnen Unterneh-
men im Interesse ihrer Kunden (was geschieht im Schadensfall?), aber auch
in Sorge um ihre eigene Zukunft das Schlimmste verhindern kénnen. Es gibt
einen furchtbaren Spruch, mit dem die Abhandlung beendet sein soll: ,Alles
ist moglich, vieles wahrscheinlich, das Dimmste gewiss”.
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Abkirzungsverzeichnis

AG Aktiengesellschaft
AGB-Gesetz Gesetz zur Regelung der Allgemeinen Geschéaftsbedingungen
AQ Ausschépfungsquote

AltZertG Altersvorsorgevertrage-Zertifizierungsgesetz
AVAD Auskunftsstelle Uber den Versicherung-/Bausparkassen-
auBendienst und Versicherungsmakler in Deutschland e.V.
AVB Allgemeine Versicherungsbedingungen
AVMG Altersvermdgensgesetz
AWD Allgemeiner Wirtschaftsdienst GmbH
BAV Bundesaufsichtsamt fiir das Versicherungswesen,
jetzt BAFIN — Bundesanstalt fur Finanzdienstleistungsaufsicht
BFH Bundesfinanzhof
BGB Birgerliches Gesetzbuch
BSP Bestandssicherungsprovision
BStBI Bundessteuerblatt
BVK Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V.
CRM Customer Relationship Management
DP Durchlaufende Provision
DVS Deutscher Versicheru ngsschutzverband e.V.
FAZ Frankfurter Allgemeine Zeitung
EStG Einkommensteuergesetz
FYWG Firmenverbundene Versicherungsvermittlungsgesellschaft
GmbH Gesellschaft mit beschrankter Haftung
GDV Gesamtverband der Deutschen Versicherungswirtschaft e.V.
GRV Gesetzliche Rentenversicherung
HGB Handelsgesetzbuch
IAS International Accounting Standards
IT Informationstechnologie
K Kraftfahrt (Versicherung)
Lv Lebensversicherung
RberG Rechtsberatungsgesetz
RV Rentenversicherung
OLG Oberlandesgericht
PC Personal Computer
SFR Schadensfreiheitsrabatt
SUH + RS  Sach-/Unfall-/Haftpflicht- und Rechtsschutzversicherung
UPR Unfallversicherung mit Pramienrtickgewahr
VerBAV Veroffentlichungen des Bundesaufsichtsamtes
flir das Versicherungswesen
VersR Versicherungsrecht (Zeitschrift)
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VersVerm
VIS
VK-AD
VM

VN

VU

WG

ZfV

ZDI
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Versicherungs-Vermittlung (Zeitschrift)
Vertreterinformationssysteme
Versicherungskaufmann im AuBendienst
Vermittler

Versicherungsnehmer
Versicherungsunternehmen
Versicherungsvertragsgesetz

Zeitschrift fir Versicherungswesen
Zentrales Direktes Inkasso



