Stefan PERNER

Rechtsstellung des Kunden bei Vermittlung:
Ein Vergleich zwischen Agent und Makler

Sehr geehrte Damen und Herren, danke fiir die sehr ehrenvoile Einladung
zu dieser Veranstaltung. Ehrenvoll deshalb, weil ein Expertentreffen und
noch dazu das Jubildum — d.h. das 10. Mal, dass wir uns in diesem illust-
ren Rahmen treffen. Fir mich ist es das 2. Mal ~ umso mehr freue ich
mich, wieder dabei zu sein. Das Generalthema — bdse Zungen kénnten
meinen, es sei ein wenig suggestiv — lautet: ,Wer wenn nicht er — wer
wenn nicht Sie, werte Makler?" Wenn wir das Ganze mit dem diesjahrigen
Alpbacher Generalthema und dem mir zugedachten Thema ,Die Rechts-
stellung des Kunden bei der Vermittiung — ein Vergleich zwischen Agent
und Makler” verbinden: Wie soll das Ergebnis aussehen? Der Kunde steht
bei Vermittiung durch den Agent besser? Das wird es wahrscheinlich nicht
sein, denn: wer wenn nicht er? Tatsdchlich kommt es heute zu einem
sozusagen vorhergesehenen Ergebnis. Die Spannung im Vortrag liegt im
Begrindungsweg. Tats&chlich glaube ich — kann man viele Argumente
finden, warum es besser ist — aus Perspektive des Kunden/der Kundin —
durch einen Versicherungsmakler/durch eine Versicherungsmaklerin bera-
ten zu werden. Das ist nicht nur mein Thema, das ist zugleich auch u.a.
das Thema des Koliegen Dr. Vogl. Wir haben uns engstens akkordiert —
prasentieren sozusagen zwei Seiten einer Medaille - ich die akademische,
eher Metaebene-bezogene Seite und Herr Dr. Vogl schopft aus dem Vol-
len — der Praxis.

Nun gehen wir gleich in medias res: Die relevanten Rechtsbeziehun-
gen, die sich hier stellen und die sich hier ergeben brauche ich lhnen, so
glaube ich, nicht im Detail erklaren. Im Grundsatz sind es drei: Erstens das
Verhaltnis zwischen dem Versicherer und dem Kunden, und zwar der
Versicherungsvertrag, gleich ob durch einen Makler oder durch einen
Agent vermittelt. Auf den ersten Blick scheint dieses nicht das interessante
Rechtsverhéltnis zu sein. Fir den Kunden nicht von Interesse, weil er an
diesem nicht beteiligt ist, ist das zweite Rechtsverhéltnis zwischen dem
Versicherer und dem Vermitfler, sei dieser Makler oder Agent. Ob eine
Agenturvereinbarung oder ein Rahmenprovisionsvertrag zwischen dem
Versicherer und dem jeweiligen Vermittler voriiegt, interessiert den Kun-
den im Prinzip nicht. Fur ihn wesentlich ist vor allem das dritte Verhalinis,
das zum Vermittler. Dieser kann wiederum ein Agent oder ein Makler sein.
Wir werden allerdings sehen, wenn wir diese Rechtsbeziehung im Detail be-
trachten und ein bisschen ndher unter die Lupe nehmen, dass es sehr wohi
reflexartige Wirkungen auf ein anderes Rechtsverhditnis, namlich das
zwischen dem Kunden dem Versicherer zeitigt. Damit ist als erste Zwi-
schenbilanz festzuhalten: Fur den Kunden von Interesse ist sowohl das
Rechtsverhéltnis zum Versicherer, nadmiich der Versicherungsvertrag, den
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er dann letzilich abschliefen soll - vermittelt durch Agent oder Makler —,
als auch das Verhéltnis zum Vermittier.

Bevor wir uns die Unterscheidung im Detail ansehen, gehen wir eine
Stufe zuriick und eine Ebene héher und fragen uns: Woflr hat diese Un-
terscheidung strukturell Uberhaupt eine Bedeutung? Warum ist es oder
warum kann es Uberhaupt einen Unterschied machen, ob mittels Agent
oder Makler vermittelt wird?

Das ist am einfachsten anhand einer hdchstgerichtlichen Entscheidung
darzusteilen, die sich vor wenigen Jahren unter dem Vorsitz der Vizepra-
sidentin Frau Dr. Huber abgespieit hat: Die sogenannte ,Schliisseltreso-
rentscheidung”, welche ich ~ das ist keine Uberraschung — im Ergebnis
nicht bestreiten werde. Es ging darum, dass ein Kfz-Héndler seinen Fuhr-
park mittels Teitkaskoversicherungsvertrag u.a. gegen Diebstahl versichern
wollte. Er hat einen Versicherungsvertrag abgeschlossen, das Diebstahl-
risiko war versichert, d.h.er war an und fr sich auf der sicheren Seite. Es
kommt, wie es kommen musste: eines Nachts kommt es zum Einbruch.
Einige Schilissel werden aus dem an sich abgeschlossenen Schlisselkas-
ten gestohlen. Ein durchaus erheblicher Schaden ist die Folge und unser
Kfz-Handler macht eigentlich etwas ganz Normales: er wendet sich an
seinen Versicherer und begehrt Deckung aus der Teilkaskoversicherung.
Dieser wendet zutreffend ein, dass es in den Aligemeinen Bedingungen
eine Klausel gibt, welche sogar durch Fettdruck hervorgehoben war, wo-
nach es Deckung nur dann gibt, wenn die Pkw-Schitissel in einem Schlis-
seltresor verwahrt werden und dieser Tresor auch tatséchiich abgesperrt
war. Es gab also einen Ausschluss fir alle Falle, in denen dem nicht so
war. Die Schilissel wurden zwar in einem ,Tresor” verwahrt, allerdings be-
stand der Tresor, wie die Entscheidung festhélt, aus 1Tmm dickem Well-
blech, hatte also im Ergebnis keinen Einbruchschutz. Der Versicherer
wandte ein, es handle sich um einen Kasten, aber nicht um einen Schils-
seltresor, weil ein Tresor schon eine gewisse Bestandfestigkeit aufweisen
musse. Daher bestehe kein Versicherungsschutz. Aus der Perspektive
des Versicherers sieht es so aus — fir den Kunden schlecht —, dass es
sich tatsdchlich nicht um einen Schlisseltresor handelte. Das stellt auch
der Oberste Gerichtshof fest und hélt sich damit nicht lange auf.

Die Besonderheit des Falles war — und deswegen besprechen wir ihn
heute — der Vertrag wurde vermittelt, nicht direkt abgeschlossen — und
zwar im konkreten Fall von einem Agenten. Es handelte sich um einen
nebenberuflicher Agenten, hauptberuflich Polizist. Nebenberuflich hat er
Diebstahlversicherungen vermittelt und ist seinen Pflichten hervorragend
nachgekommen, denn er hat den gegensténdlichen Fuhrpark auch besich-
tigt. Er war sogar im Blro des Kfz-Handlers und hat im unmittelbaren
Nahbereich des Schlusselkastens aus Wellblech gesagt: ,Das ist dein
Versicherungsvertrag, lieber Handier.* Der Handler hat gesagt: ,Perfekt,
alles in Ordnung” und hat seine Schliisse! nach wie vor dort verwahrt. Nun
stellt sich die Frage, die zum eigentlichen Thema filhrt: Was sind die Kon-
sequenzen dieses (offensichtlichen) Fehiverhaltens? Selbstverstandlich
hatte der Agent aufklaren missen. Er kann nicht im Geschaftsraum des
Versicherungsnehmers stehen — in voller Kenntnis des Umstands, dass
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kein Tresor im Sinne der Bedingungen vorliegt —, ohne dariiber aufzukla-
ren, und am Ende des Tages beruft sich der Versicherer auf einen De-
ckungsausschluss. Nun zur rechtlichen Wirdigung dieses Sachverhalts.
Es gibt zwei Mdglichkeiten. Der Oberste Gerichtshof hat aber nicht beide
Maoglichkeiten erwogen, was allerdings an einer gewissen Versicherer-
freundlichkeit des Obersten Gerichtshofs, namentlich an einer Haftpflicht-
versichererfreundlichkeit, lag. Der Anwalt hatte nur rechtsgeschéaftliche
Deckung eingeklagt, aber auf die schadenersatzrechtlichen Argumente
schlichtweg vergessen, d.h. der Oberste Gerichtshof musste sich die Fra-
ge stellen, ob dieses Risiko vertraglich gedeckt ist oder nicht. Die scha-
denersatzrechtliche Komponente ~ das wére die zweite Moglichkeit —,
durfte ihn gar nicht interessieren. Der Oberste Gerichtshof geht davon
aus, dass der Versicherungsagent gemalt § 43 VersVG dem Versicherer
als Empfangsbote zuzurechnen ist und dass die Erkldrungen die dem
Agenten zugehen damit auch dem Versicherer so zugehen, wie sie ge-
genuber dem Agenten getéatigt wurden. Der OGH erwégt dann mehrere
Mdglichkeiten und kommt im Ergebnis dazu, dass dieses Risiko rechtsge-
schéftlich gedeckt ist. Das kann auf zwei Arten bewerkstelligt werden:
Wenn sich der Agent im Blro des PKW-Handlers befindet und zwar in
Kenntnis des Umstandes, dass nur ein Tresor das richtige Behéltnis ist,
aber auch das gegenstandliche Behaltnis sieht, dass dadurch diese Klau-
sel abbedungen wird. Oder aber dass das Behéltnis durch Kenntnis die-
ses Umstandes zum Tresor im Sinne der Bedingungen wird. Jedenfalls
kommt man so zu einer rechtsgeschéaftlichen Deckung. Ich méchte Sie im
Detail gar nicht lange damit aufhalten, weil es nur zum eigentlichen Thema
fuhrt. Attila Fenyves hat diese Lésung (des OGH) in einem Festschriftbei-
trag bestritten. Dieser hat gemeint, damit wiirde man die Rechtsgeschéfts-
theorie nach §§ 863 und 914 ABGB und den Erklarungswert Uberspannen
und hat damit viel Gefolgschaft in der L.ehre gefunden. Davor hat schon
Georg Wilhelm, ein weiterer profunder Zivilrechtler, in einem ahnlichen Fall
gemeint, ganz so kann es nicht sein. Nur warum miissen wir uns nicht
néher in dieses Thema vertiefen? Aus einem simplen Grund: wenn wir
rechisgeschéftlich nicht zu einer Deckung kommen, dann kommen wir
jedenfalls zu einer schadenersatzrechtlichen Zurechnung, denn der Agent
ist ErfGllungsgehilfe des Versicherers iSd § 43 VersVG in Verbindung mit
§ 1313a ABGB. Das heil3t aber, dass jedes Fehlverhalten dem Versiche-
rer zuzurechnen ist und im Ergebnis der Versicherer fiir diese Fehlbera-
tung haftet. Entweder wir sagen, er haftet rechtsgeschaftlich oder er haftet
schadenersatzrechtlich. Der einzige Unterschied ist, dass man bei einer
schadenersatzrechtlichen Haftung im Sinne der conditio-sine-qua-non-
Theorie Gberlegen musste, worin das Fehlverhalten des Agenten lag und
er im konkreten Fall wohl hétte aufkldren miissen, dass kein Tresor im
Sinne der Bedingungen gegeben ist. Was hatte der Kfz-Handler dann
gemacht? Er hétte einen entsprechenden Tresor angeschaffi. Vom ent-
standenen Schaden miisste man diese Anschaffungskosten eigentlich
abziehen. Bei rechtsgeschéftlicher Deckung failt dieses Kostenelement
weg. Aber jedenfalls gibt es Deckung und der Agent — ich erinnere daran,
was ich vorhin gesagt habe — haftet dem Kunden gegenliber nicht persén-
lich. Er hat keinen Vertrag mit dem Kunden und ist daher aufgrund der
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schadenersatzrechtlichen Prinzipien des ABGB nicht hafipflichtig. Im Er-
gebnis haftet also der Versicherer, nicht der Agent.

Versuchen wir den Sachverhalt nun in eine andere Vermittlungssitua-
tion zu passen und Uberlegen uns, dass der Vertrag nicht von einem Pali-
zist als Vermittler vertrieben worden wére, sondern von einem unabhan-
gigen Versicherungsmakler. Nach ganz herrschender Auffassung ist die
rechtsgeschéftliche Fragestellung schnell erledigt — es gibt keine Wis-
senszurechnung an den Versicherer, denn der Makler ist ja gerade Bun-
desgenosse des Versicherungsnehmers. Das heilt, dass die Erklarungen,
die dem Makler zugehen, den Versicherungen nicht zugerechnet werden
konnen. Damit wére der vorliegende Schaden nicht gedeckt. Dazu gibt es
eine in der Grundstruktur ganz unbestrittene Parallele im schadenersatz-
rechtlichen Konzept.

Schadenersatzrechtlich ist der Makler dem Versicherer nicht nach
§ 1313a ABGB zuzurechnen. Nicht der Versicherer setzt den Makler ein,
sondern der Versicherungsnehmer - Stichwort: Bundesgenosse des Ver-
sicherungsnehmers. Das heifdt im Ergebnis, dass der Versicherer nicht
haften wirde. £r kénnte sich rechtsgeschaftlich auf den Deckungsaus-
schluss berufen und auch schadenersatzrechtlich wird er nicht in die
Pflicht genommen. Doch der Makler haftet, denn er ist mit dem Kunden —
ich werde spéter noch darauf zurickkommen — durch einen Vertrag ver-
bunden und schuldet ,best advice”. Zu diesem ,best advice* wiirde auch
gehoren, den Kunden dartber aufkldren, dass der gegenstindliche
Schlisselkasten den vermittelten Versicherungsbedingungen nicht ent-
spricht. Im Ergebnis hatten wir keine Haftung des Versicherers, aber um-
gekehrt eine Haftung des Makiers. Die erste Zwischenbilanz ist, es gibt
also eindeutige Zuordnungen: bei der Vermittlung durch den Agent haftet
der Versicherer, nicht aber der Agent. Bei der Vermittlung durch einen
Versicherungsmakler haftet der Makler, nicht aber der Versicherer.

Es zeigt sich, dass es wichtig ist zu wissen, wem man als Versiche-
rungskunde gegentber steht. Es macht einen Unierschied, ob Sie einem
Agenten gegenliberstehen oder einem Makler. Kiagen Sie den Versiche-
rer oder klagen Sie den Makler? Jetzt kénnten Sie natirlich sagen: Wenn
ich den Falschen klage - also z.B. einen Makler und es stelit sich heraus
es war ein Agent oder umgekehrt — dann klage ich eben den anderen. Sie
dirfen nicht vergessen, dass wenn Sie zwei Prozesse fihren, natirlich
nur einmal gewinnen. Wenn Sie einmal gewinnen, dann verlieren Sie
einmal und wenn Sie verlieren, dann ist natiirlich auch das Prozesskos-
tenersatzrecht nach dem System der Osterreichischen Zivilprozessord-
nung einschidgig. Bei Prozessverlust tragen Sie die Kosten und eine alifal-
lige Verjahrung wird nicht gehemmt. Das heilt also, ganz so einfach geht
es nicht. Sie wollen mit Sicherheit wissen, wen Sie in Anspruch nehmen.
Und das kann zu einer diffusen Situation fithren: Kontrahiere ich mit einem
Makler oder mit einem Agent?

Es ist also besonders wichtig, dass man sich dartiber klar wird, wer ist
das eigentlich funktional gesehen, der mir gegeniiber steht? Die Rechts-
ordnung hat in zivilrechtlich geeigneter Weise auf dieses Problem reagiert.
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Eine Wurzel des Problems liegt aber im Gewerberecht. Denn Sie werden
als Versicherungsvermittler oder als Versicherungsvermitilerin eingetra-
gen. Eine Doppelfunktion Agent-Makler ist gewerberechtlich véllig unbe-
denklich, weil gewerberechtlich vorgesehen. Das heilt, Sie k&nnen —
bildlich gesprochen — um 12:00 den Agentenhut aufsetzen und um 13:00
den Hut des Maklers. Im Gesprach mit dem Kunden oder der Kundin miis-
sen Sie Farbe bekennen. Theoretisch ist die Abgrenzung ganz einfach. Es
ist aber ganz klar, dass es faktisch nicht so einfach ist, eine entsprechen-
de Distanz zu wahren. Das Konzept in Deutschland sieht im Gewerbe-
recht etwa vor, dass diese Doppelfunktion nicht zuldssig ist, sondern dass
Sie entweder Makler oder Agent sind. Nun missen wir aber mit der gel-
tenden Rechtsgrundlage leben. In Osterreich ist es eben so, dass Sie Ver-
mittler sind und dann im konkreten Gesprdch Farbe bekennen muissen

und daran gebunden werden.

Weiters ist ja auch nicht gesagt, dass Sie zutreffend Farbe bekennen.
Es gibt zwei Moglichkeiten, wie Sie sich nicht zutreffend verhalten. Entweder
Sie agieren so, als hétten Sie eine besondere Verbindung zu einem Versi-
cherer, aiso Sie sind Agent, obwohl Sie es dar nicht sind oder Sie tun so
als waren Sie unabhéngig, obwoh! Sie in Wahrheit abhangig sind. Dann
geben Sie vor Makler zu sein, das sind Sie aber in Wahrheit gar nicht —
jedenfalls sind Sie nicht das, was ein Makler sein soll, ndmlich unabhan-
gig. Die erste Variante bezeichnen wir als ,Anscheinsagent”, die zweite als
,Pseudomakler. Der Anscheinsagent nach § 43 Abs 1 Satz 2 VersVG ist
gemeinhin bekannt. Es ist aber kein Zufall, dass |hnen der Anschein-
sagent nur aus dem Gesetz und nicht aus der Praxis bekannt ist. Denn die
Falle, in denen ein Anscheinsagent als solcher auftritt, sind eher selten. In
der Lehrbuchliteratur wird immerzu das Beispiel angefiihrt, dass derjenige,
der sich als Bezirksvertreter geriert, eine Verbindung zum konkreten Ver-
sicherer zu haben scheint. Er hdngt in seinem Blro die Schilder der Ver-
sicherung auf, also er tut so, als wére er der Bezirksvertreter — er ist es
aber in Wahrheit nicht. In aller Regel will man nicht so tun, als wére man
abhéngig, sondern moéchte so tun, als ware man unabhéngig. Und bereits
das ist ein Argument dafilr, dass man im Ergebnis sagen muss, ja nattr-
lich ist der Makier vorzugswiirdig. Die Leute wollen eher Makler sein und
treten im Geschéftsverkehr deshalb eher als solche auf und nicht als
Agenten. Sie treten als unabhéngig auf, obwohl! sie es nicht sind. Wenn
der Versicherer das Auftreten unseres Bezirksvertreters aus dem Lehr-
buchbeispiel billigt, dann ist der Agent - der in Wahrheit gar keiner ist —
sondern eben nur Anscheinsagent ist — schadenersatzrechtlich nach
§ 1313a ABGB zuzurechnen und wére dann auch rechtsgeschéftlich nach
§ 43 VersVG mit den entsprechenden Vollmachten zuzurechnen. Die
anderen Félle beschéftigen eine ganze Judikaturlinie: ein Makler, der so
tut, als wére er unabhéngig, in Wahrheit aber gar nicht ist. Selbstverstand-
lich haftet die Person, die vorgibt unabhangig zu sein, aufgrund eines
Verstolies gegen den Maklervertrag, d.h. eine Eigenhaftung besteht. Die
Frage, die sich stellt ist aber, ob diese ~ in Wahrheit nicht unabhéngige —
Person dem Versicherer zuzurechnen ist. § 43a VersVG, der den Pseudo-
makler regelt, stellt hier auf die wirtschaftliche Abhangigkeit ab und sagt,
dass dann zuzurechnen ist, wenn der Makler in Wahrheit wirtschaftlich
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derart abhangig ist, dass er diese unabhangige Position nicht mehr sinn-
voll wahrnehmen kann. Auch hier sind im Detail die Zurechnungsfragen
-strittig, mlsste der Versicherungsmakler doch wissen, in welchem Ausmaf
die wirtschaftliche Abhangigkeit anzunehmen ist. Wenn ich 20 % meines
Gesamtumsatzes bei einem Versicherer platziere, 60 % oder 90 %?

Klar ist, und das ist fir unsere Zwecke wichtig, dass das Ergebnis im
Sinne einer weiteren Zwischenbilanz eindeutig und fir den Kunden relativ
angenehm ist. Denn es gibt eine vergleichbare Lage bei Pflichtverietzun-
gen: entweder ich stehe einem Agent gegenilber — mag das auch ein
Anscheinsagent sein — so haftet der Versicherer, aber nicht der Agent. Mit
nichts anderem habe ich als Kunde gerechnet. Oder ich stehe einem Mak-
ler gegenliber. Dieser haftet mir selbst bei Pfiichtverletzung und wenn er
Pseudomakier ist, dann haftet mir zusétzlich sogar der Versicherer. Das
heilt, die Situation erscheint auf den ersten Blick fiir den Kunden nicht nur
befriedigend zu sein, sondern es entsteht der Eindruck, es wire ganz
unerheblich, ob man mit einem Agent oder mit einem Makler kontrahiert.
Kontrahieren tut man nur mit einem Makler. Dabei wiirde man aber — und
das ist eben der Punkt, der fir uns entscheidend ist — genau das relevante
Kriterium (bersehen.

Entscheidend ist nicht, wer wird wem zugerechnet — das ist selbstver-
sténdlich auch wichtig und von Bedeutung, wenn es um die Situation der
Klage geht ~ aber das Kernproblem ist doch die Pflichtenlage. Die Essenz
liegt darin, dass die Pflichten des Agenten ganz andere sind, als die des
Maklers. Was meine ich damit: Wenn es verschiedene Pflichten gibt, gibt
es auch eine differenzierte Haftung. Haftung ist nichts anderes als eine
Sanktionierung einer Pflichtverletzung. Daraus ergibt sich ein variabler
Kundenschutz, weil sich der Kunde auf einen anderen Pflichtenstandard
und damit reflexiv auf eine andere Haftung verlassen kann. Verdeutlicht
anhand eines praktischen Beispiels: Stellen Sie sich vor, Sie wollen ein
Auto kaufen — Mittelklassewagen - und Sie gehen zum VW-Handler. Was
wird dort passieren? thnen werden die Vorzlge des VW erkiart, aber na-
tarlich darf Ihnen nichts vorgelogen werden. Uber diesen VW miissen Sie
richtig aufgeklart werden. Aber Sie bekommen nur die Vorziige dieses
Modells eingeh&mmert. Dann stellen Sie sich vor, Sie gehen zu einem un-
gebundenen Autohaus und kaufen dort einen Mittelklassewagen. Dann
gehen Sie mit dem besten Mittelklassewagen raus. Es kann ein VW sein,
muss es aber nicht. Und genauso sieht die Situation bei Vermittlung durch
einen Agenten oder durch einen Makler aus. Es ist ein Unterschied, ob ich
gebunden oder ungebunden vermittle. Denn der Versicherer und damit
auch der Agent, ist nicht verpflichtet, (iber andere Produkte aufzukiaren,
genauso wie der VW-Héndler nicht verpflichtet ist, Kunden darauf hinzu-
weisen, dass fir ihn der Seat vielleicht viel geeigneter wére. Diesem wilrden
Sie nattrlich eine berufliche Verfehlung vorwerfen — jedem VW-Handier,
der entsprechendes sagt. In Wahrheit kommt es darauf an, dass eine
dahingehende Pflicht gar nicht besteht. Warum nicht? Weil Sie ohnehin
nichts anderes erwarten, wenn Sie zum VW-Handler gehen. Die Rechts-
ordnung tut so, als hatten Sie ihre Entscheidung bereits getroffen, namlich
fur den VW, und dann suchen Sie sich das passende Modell. Gehen Sie
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aber zum ungebundenen Autohéndler und sagen, Sie méchten einen Mittel-
klassewagen — welcher eignet sich fur mich? Wo ist das Preis-Leistungs-
verhaltnis am besten? Was brauche ich, wenn ich zwei Kinder habe? Hier
ergibt sich der wesentliche Unterschied. Nun zdumen wir das Pferd von

hinten auf.

Der Makler hat nicht nur einen Vertrag mit dem Kunden, er hat auch
einen hoheren Pflichtenauftrag. Das ist der entscheidende Gesichtspunkt.
Nach § 28 MaklerG ist er vom Grundsatz her — sozusagen dem Pro-
grammsatz, der an der Spitze steht — zum ,best advice” verpflichtet. Dieser
,best advice®, also die Vermittiung des bestmdglichen Versicherungsschut-
zes, hat zwei Komponenten. Zum einen eine inhaltliche Dimension. Es
geht darum, dass nicht nur Gber ein konkretes Versicherungsprodukt kor-
rekt aufgeklart wird, sondern es muss zudem (ber das Marktumfeld ent-
sprechend aufgekiart werden. Es muss nicht die billigste, es muss die
bestgeeignete Versicherung vermittelt werden. Da soll und muss der Makler
aus einem vollen Angebot schopfen. Dies unterscheidet den Makler vom

Agenten.

Der Versicherungsmakler schuldet laufende Téatigkeit. Er hat laufend
darauf zu achten, dass das Versicherungspaket nicht nur beim Abschiuss,
sondern — Stichwort ,Dauerschuldverhéltnis” — auch laufend passt, sodass
man allenfalls auch umversichern muss. Er hat weiters auf Fristen, Termine
und Sonstiges aufmerksam zu machen. Alles Dinge, die den Kunden
interessieren. Der Kunde will nicht nur jetzt den besten Versicherungs-
schutz, er will auch keine Frist versgaumen. Er will im Schadenfall eine
ideale Beratung haben. Das alles hat er aber nur, wenn er bei einem Makler
versichert ist bzw wenn er sich {ber einen Makler versichert hat. Und da-
mit ist der Unterschied zum Agent — ich habe es lhnen bereits angedeutet

— vorgegeben.

Der Agent hat keine eigenen vertraglichen Pflichten gegeniiber seinen
Kunden. Die Ausnahme kennen Sie, und zwar die gewerberechtlichen
Pflichten, die {ber § 43 VersVG hinausgehend allen Agenten — ob ange-
stellt oder nicht angestelit — nach herrschender Auffassung sozusagen
auferlegt werden. Diese Pflichten der §§ 137f bis 137h Gewerbeordnung
kennen Sie. Diese sind, verglichen mit ,best advice" nach § 28 MaklerG,
eher bescheiden. Ein Agent muss Rollenpublizitat gewéahrleisten und nach
dem ,Know Your Customer“-Prinzip richtig antworten, wenn der Kunde
eine Frage stellt. Er muss (ber ein konkretes Produkt beraten und Fehl-
vorstellungen, die offensichtlich werden, korrigieren. Aber er muss nicht
selbst aktiv werden. Hier liegt der Unterschied zu § 28 MaklerG, wo der
Makler aktive Nachfrage schuldet und genau ermitteln muss, was auf
Basis einer verpflichtend zu erstellenden Risikoanalyse das geeignete
Versicherungsprodukt ist. Jetzt werden Sie sagen, na gut, der Agent hat
keine vertraglichen Pflichten, aber er ist dem Versicherer zuzurechnen.
Insofern besteht kein Unterschied. Der entscheidende Gesichtspunkt ist
aber, dass auch der Versicherer diese Pflichten nicht hat. Denn der Ver-
sicherer — in unserem Beispiel VW — muss gerade nicht Uber die Vorziige
von anderen Marken aufkldren. Wenn der Versicherer dazu nicht verpflich-
tet ist, dann kann er auch niemanden zur Erfiillung dieser Pflichten einset-
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zen. Wenn ich die Pflicht selbst nicht habe, so kann ich auch niemanden
zu deren Erflllung einsetzen. Und deshalb steht der Kunde im Ergebnis
schlechter dar. In der Theorie haftet mir zwar der Versicherer bei der Ver-
mitttung durch den Agent und der Makler hat die Eigenhaftung zu prastie-
ren. Doch ist der PflichtmaRstab ein ganz anderer. Die Schwelle, ab der
diese Pflicht schlagend wird, ist eine ganz andere.

Das ist auch schon der Wegbereiter fir die Bilanz, die ich lhnen am
Anfang des Vortrages bereits angekindigt hatte. Dazwischen lag ~ wie
gesagt — nur der Weg. Die Bilanz ist ganz eindeutig. Es ist eben — und da
mdchte ich Missverstandnissen vorbeugen — nicht der faktische Umstand,
dass ein Agent schlecht oder gut ist oder das ein Makler gut oder nicht gut
ist. Nicht dieser Unterschied ist entscheidend, sondern das rechtliche
Umfeld — der andere Pflichtenmalstab. Und genau dieses rechtliche Um-
feld ist das Argument, das nicht fir den Agenten spricht, sondern flr den
Makler oder die Maklerin.

Vielen Dankl
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