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DiE VERMITTLER

Bonner Erklarung

,»IDD — Neue Herausforderungen in der taglichen Praxis?“

Die Vorsitzenden der Vertretervereinigungen der deutschen Versicherungsunternehmen, das
Prasidium des Bundesverbandes Deutscher Versicherungskaufleute e.V. (BVK) sowie die
Vorstande des Arbeitskreises Vertretervereinigungen der Deutschen Assekuranz e.V. (AVV),
die zusammen mehr als 40.000 Versicherungsvermittler in Deutschland vertreten und damit
die weitaus groRte Interessenvertretung der Versicherungs- und Bausparkaufleute in

Deutschland und Europa sind, verabschiedeten in Bonn die nachstehenden Positionen.

Umsetzung der EU-Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD)
Die Vorsitzenden der Vertretervereinigungen, der BVK und die Vorstdnde des AVV sind mit
dem verabschiedeten Gesetz zur Umsetzung der EU-Versicherungsvertriebsrichtlinie (IDD)
insgesamt zufrieden. Dabei begriiRen wir insbesondere folgende Entscheidungen:
I.  Den Erhalt des Provisions- und Courtagesystems als Leitvergitung
II.  Vertriebssteuerung darf nur noch im Kundeninteresse erfolgen
[ll.  Die gesetzliche Verankerung des Provisionsabgabeverbotes im Versicherungsauf-
sichtsgesetz
IV. Gleiche Wettbewerbsbedingungen fir alle Vertriebswege, d.h. auch fiir den Online-
vertrieb
V. Die Festschreibung der bestehenden Transparenzvorschriften zur Verhinderung der
irrefihrenden Provisionsoffenlegung
VI.  Kein Vertrieb ohne Beratung
VII.  Kein Honorarannahmeverbot fir Versicherungsvermittler
Bis zum Inkrafttreten des Gesetzes am 23. Februar 2018 gibt es folgende Forderungen an

die Entscheidungstrager in Politik und Wirtschaft:



Forderungen

l. Vertriebsvergutung und Vermeidung von Interessenkonflikten

Gemal § 48 a VAG darf die Vertriebsvergitung von Versicherungsunternehmen und deren
Angestellten nicht mit ihrer Pflicht, im bestmoglichen Interesse des Kunden zu handeln, kolli-
dieren. Wir begrifRen, dass Versicherungsunternehmen keine Vorkehrungen durch Ver-
triebsvergitung, Verkaufsziele oder in anderer Weise stellen dirfen, durch die Anreize fir
Versicherungsvermittlung geschaffen werden kdnnten, nicht bedarfsgerechte Produkte zu
empfehlen. Kundenfeindliche Vertriebssteuerung durch Versicherungsunternehmen hat so-
mit zu entfallen. Sie fihrt nicht zu einer bedarfsgerechten und an den Winschen und Be-

durfnissen des Kunden ausgerichteten Beratung. Konkret stellen wir Folgendes fest:

1. Aus § 48 a VAG kann grundsatzlich keine Berechtigung abgeleitet werden, bestehende
Provisionsvereinbarungen zu &ndern oder Provisionszusagen einseitig zu widerrufen.
Soweit Vergutungsvereinbarungen den Anforderungen der IDD nicht genligen, weil allein
die Erreichung bestimmter quantitativer Ziele gefordert wurden, die dem bestméglichen
Kundeninteresse entgegenstehen, ja schaden kdnnten, hatte dies ggf. zur Folge, dass die
Provisionsanderungsklausel greifen wirde. In diesem Fall sind die Vergitungsvereinbarun-

gen wertausgleichend anzupassen.

2. Die alleinige Gewahrung einer Zusatzvergutung neben der ,Grundprovision® verstofit
nicht per se gegen die Vorgaben des § 48 a VAG. Es empfiehlt sich allerdings, zuséatzliche
qualitative Elemente zu bertcksichtigen und die Gewédhrung von Zusatzvergitungen nicht
nur an das Erreichen bestimmter quantitativer Ziele, sondern auch von dem Erfillen be-
stimmter qualitativer Ziele, die im Interesse des Kunden sind, abhangig zu machen. Eine
hohe Zusatzvergiitung bei der Uberschreitung eines Schwellenwertes lehnen wir ab. Es
sollte vielmehr eine hdhere Provision fiir Gber einen niedrigeren Schwellenwert liegende

Provision gewéahrt werden.

3. Zusatzvergitungen, die gewahrt werden, wenn der Versicherungsvermittler durch seine
Vermittlungstatigkeit bestimmte Geschéftsprozesse des Versicherers erleichtert, sind abzu-
lehnen, wenn diese Geschaftsprozesse zu einem geringeren Mald an Beratungsqualitat fih-

ren, wie dies z.B. bei Online-Abschliissen der Fall sein kann.

4. Um Interessenkonflikten vorzubeugen, ist die Einfihrung einer zusatzlichen Dienstleis-

tungsvergutung fur die Erledigung bestimmter Tatigkeiten, die an sich dem Versicherer ob-
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liegen, in der Praxis aber durch Versicherungsvermittler erledigt werden, zu bevorzugen.
Die Dienstleistungsvergutung soll als dritte Vergitungskomponente neben der Abschluss-
und Betreuungsprovision Einzug in die Vergitungssysteme finden und erhdohte Kommunika-
tionsaufwédnde angemessen verguten. Bestimmte Dienstleistungsmodule werden dann im
Rahmen des Vermittlungs- und Betreuungsprozesses nach bestimmten Pauschalen vergi-

tet, um z.B. eine aufwendige Uberprufung durch Einzelstundennachweis zu vermeiden.

Zusammenfassend begrif3en die Vermittler, dass sie fur Dienstleistungen jenseits der Ver-
mittlung ein gesondertes Entgelt mit dem Versicherer und dem Kunden vereinbaren kdénnen,
und pladieren generell fir mehr Flexibilitat in Vergutungsfragen. Wir fordern zudem, eine an-
gemessene Gesamteinnahmesituation der Versicherungsvermittler zu gewahrleisten sowie
Interessenkonflikte im Rahmen der Umsetzung der IDD zu vermeiden. Der BVK macht sich
weiterhin zuséatzlich dafir stark, dass alle Vermittler zukinftig vertriebswegeibergreifend

Dienstleistungsvergitungen jenseits des Abschlusses von Verbrauchern einfordern durfen.

Il. Keine neuen Anforderungen an Vermittler

Nach § 48 Abs.2a VAG stellen Versicherungsunternehmen ,durch geeignete Mal3nahmen
der Geschéftsorganisation sicher, dass die Anforderungen gemalR den Abséatzen 1 und 2
durch ihre Angestellten und Vermittler nach Absatz 1 Nummer 1 und 2 und deren am Versi-
cherungsvertrieb unmittelbar oder maf3geblich beteiligten Angestellten erfillt, Gberwacht und
dokumentiert werden, soweit die Erfullung dieser Anforderungen nicht bereits durch Erlaub-
nisverfahren nach der Gewerbeordnung gewéhrleistet wird. Zu diesem Zweck erlassen sie
entsprechende interne Leitlinien, schaffen angemessene interne Verfahren und richten hier-

fur eine Funktion ein, die die ordnungsgemafie Umsetzung sicherstellt.”

Dies stellt einen erheblichen Eingriff in den Kernbereich der selbstandigen Téatigkeit dar. Die
Vermittler fordern, dass Versicherungsunternehmen bei der ,,Uberwachungsverpflichtung“ mit
Augenmalfld agieren. Unangemessene Eingriffe und verscharfte Anforderungen gegenuber
den Betrieben lehnen die Vermittler ab. Zudem sollte die Umsetzung in der Praxis auch nur
auf die bisher nach § 34 d Abs.4 GewO, neu § 34 d Abs.7 GewO, eingetragenen Vermittler
anwendbar sein, nicht jedoch fir die mit eigener Erlaubnis tatigen Vermittler, 8 34 d Abs.1
GewO.

Die Vermittler befiirchten, dass diese ,Uberwachungsverpflichtung“ von einigen Versiche-



rungsunternehmen genutzt wird, um die Vermittler noch mehr zu knebeln, da sie danach

sogar die internen Ablaufe in der Agentur Giberwachen kdnnten.

Il. Weiterbildungspflichten mit Augenmalf

Wir begrifRen die Regelungen zur angemessenen Qualifikation fur die Tatigkeit des Versi-
cherungsvermittlers und die Regelung zur beruflichen Weiterbildung in einem Umfang von
mindestens 15 Stunden pro Kalenderjahr mit der Option auf eine dartiber hinausgehende
freiwillige Weiterbildung.

1. Die deutschen Vermittler sprechen sich dafiir aus, dass die weitere Konkretisierung der
Weiterbildungsanforderungen in der Versicherungsvermittlerverordnung mit Augenmald er-
folgen sollte, um unndtige birokratische Belastungen und unverhaltnisméaRige formale An-
forderungen an Formate, Dokumentation und Nachweise der Weiterbildung zu vermeiden.
Ansonsten besteht die Gefahr, dass aus Wirtschaftlichkeitsgriinden viele bisher in der Kun-

denberatung tatige Personen kiinftig von der Vermittlungstatigkeit ausgeschlossen wirden.

2. Eine Bevorzugung unterschiedlicher Vertriebswege (z.B. Bankenvertrieb) darf nicht statt-
finden, um Wettbewerbsverzerrungen zu vermeiden. Zielgruppenspezifische Anforderungs-
profile unter Berlcksichtigung der Beratungsanforderungen missen jedoch unkompliziert
und in der Praxis handhabbar ausgestaltet werden. Erganzend bekennen wir uns klar zu den
Positionen der Tragerverbande der Initiative ,gut beraten® — Weiterbildung der Versiche-

rungsvermittler in Deutschland.

V. Beratung im Fernabsatz

Die Vermittler begrifRen die Ausweitung des Anwendungsbereichs auf den Internetvertrieb
und damit die Erweiterung der Beratungs- und Dokumentationspflichten auf alle Vertriebs-
wege (8 6 VVG). Wir sehen uns bestéatigt, dass unsere Forderung ,Kein Vertrieb ohne Bera-
tung® sich im Gesetz wiederfindet. Damit wird dem hohen Verbraucherschutzniveau in
Deutschland auch zukinftig Rechnung getragen. Die Vermittler haben sich stets fiir gleiche

Wettbewerbsbedingungen eingesetzt.

Wir fordern, dass diese Errungenschaften nun nicht durch Verordnungen geschmalert wer-
den und verweisen zudem auf ein Urteil des Oberlandesgerichts Miinchen im Verfahren BVK
gegen Check24 (Az.: 29 U 3139/16), nach dem Online-Anbieter bei der Beratung und beim
Verkauf von Versicherungen generell und ausnahmslos den gleichen Anforderungen genu-

gen missen wie stationare Versicherungsvermittler. Das Internetportal Check24 muss vor
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dem Online-Abschluss einer Versicherung seine Kunden besser informieren und umfassen-
der beraten als bisher. Zudem muss Check24 deutlich mehr Informationen tber den jeweili-
gen Kunden und dessen Bediirfnisse einholen und sich bereits beim Erstkontakt als Makler
zu erkennen geben, der nicht nur Preise vergleicht, sondern als Online-Versicherungsmakler
Provisionen kassiert. Die hohen Anforderungen des Verbraucherschutzes missen somit

auch von Online-Anbietern erfillt werden.

Die im IDD-Umsetzungsgesetz eingerdumte Mdoglichkeit zum Beratungsverzicht in Schrift-
form darf nicht von Online-Anbietern missbraucht werden, um ihre Kunden zum Beratungs-
verzicht zu drangen. Der Verzicht auf Beratung sollte nicht die Regel, sondern die absolute
Ausnahme sein. Wir fordern, dass im Sinne des Verbraucherschutzes die Kunden vor dem
schriftlichen Verzicht auf Beratung umfassend Uber die Risiken des Verzichts informiert wer-
den mussen.

Die Vermittler fordern, dass Verstdl3e gegen die neuen Regelungen im Fernabsatz konse-
guent sanktioniert werden mussen. Wir erinnern in diesem Zusammenhang die Versiche-
rungsunternehmen an den Verhaltenskodex Vertrieb des Gesamtverbands der Deutschen
Versicherungswirtschaft (GDV) zur Zusammenarbeit mit Vermittlern. Eine Zusammenarbeit
zwischen einem Versicherungsunternehmen und einem rechtswidrig handelnden Online-
Portal hatte zur Folge, dass das Versicherungsunternehmen gegen den GDV-Kodex verstoft
und kein Testat erfolgt (z.B. GDV-Kodex Allgemeines Absatz 3 sowie Punkte 4, 5 und 7).

V. Provisionsabgabeverbot

Die Vermittler begriiRen ausdrticklich die gesetzliche Verankerung des Provisionsabgabe-
verbotes. Hierflir hatten wir uns in der Vergangenheit stets eingesetzt. Ein Wegfall dieses
Verbotes hétte zu einer Ungleichbehandlung der Versicherten gefiihrt und all diejenigen
beginstigt, die wirtschaftlich stark sind und aus ihrer Position heraus Druck auf die Ab-
senkung der Provision ausiiben kdnnen. Geschwacht wirden hingegen insbesondere
alle Privatkunden. Dartber hinaus hat sich dieses Verbot tber viele Jahrzehnte bewéahrt
und dazu beigetragen, dass Verbraucher nicht mit falschem Anreiz zum Abschluss
von Versicherungsvertragen verleitet, und dadurch die Qualitat und Professionalitat des

Vermittlers weiterhin sichergestellt werden.

Wir begrifRen die in der Gesetzesbegriindung nunmehr festgehaltene Einordnung als
Marktverhaltensregel im Sinne des UWG. Die Vermittler fordern, dass das Gesetz nun

konsequent umgesetzt und eine Provisionsabgabe entsprechend sanktioniert wird. Darlber
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hinaus ist es zur praktischen Durchsetzung notwendig, zustandige Aufsichtsbehorden fir die
Verfolgung von Ordnungswidrigkeiten mit entsprechenden Ressourcen auszustatten, damit
das Provisionsabgabeverbot in der Praxis nicht ins Leere lauft, sondern auch gepruft und
bei Verletzung entsprechend geahndet werden kann.

Bonn, den 13.09.2017



