Versicherer
Tarife einstellt

Versicherer sind derzeit bemuht, den Familienschutz zu revitalisieren. Ohne die
Einsatzbereitschaft der Agenturen wird dies nicht gelingen.

Was waren es fiir goldene Zei-

ten, als man sich in der Ziel-

gruppe Familien noch unge-
hindert breiter Praktiken der Adressge-
winnung bedienen konnte, um den Kun-
denzugang zu erschlieflen und die
Pfriinde des unbestellten Feldes als erster
Anbieter zu ernten. Dabei ging es in ers-
ter Linie darum, junge Familien durch
systematische Auswertung offentlicher
Verlautbarungen, die Generierung geo-
demografischer Daten oder verschiedene
Methoden der Leadgewinnung zu erken-
nen und gezielt ansprechen zu kénnen.
Der Zugang gewiéhrleistete das Geschift,
weil man der Klientel Spezialprodukte
prasentieren konnte. Die angesproche-
nen Familienmitglieder hatten weder die
Moglichkeit, die Tarifangebote online zu
vergleichen, noch sind sie auf den Gedan-
ken gekommen, sich eine zweite Meinung
einzuholen oder bei einem Verbraucher-
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verband um Rat zu bitten. Und erst recht
nicht gingen Warnhinweise tiber unlau-
tere Geschiftspraktiken einzelner Ver-
treiber viral durch Internet oder Soziale
Medien.

Das ist lange her. Inzwischen sind
selbst Vertriebsgesellschaften Geschichte,
die einst in der Lage waren, Mannschaf-
ten der 1. Fuflballbundesliga zu sponsern.
Heute vergleichen die Kunden, erwarten
auch fiir die Familie ausdifferenzierte Ta-
rife mit individuellen Anpassungsoptio-
nen. Der Vertrieb selbst braucht schlanke
Beratungsprozesse, die es ermdglichen,
dem Kunden die Highlights mit iiber-
schaubarem Aufwand an Zeit zu verdeut-
lichen. Damit lassen sich Sondertarifwel-
ten nicht vereinbaren. Getrieben durch
die rasante Entwicklung, haben sich die
Versicherer bei ihren Produktneuent-
wicklungen auf Tarifprogramme fiir das
Privatkundengeschift konzentriert. Die

Fortentwicklung von Familienschutz-Ta-
rifen wurde vernachldssigt. Dies hat dazu
gefiithrt, dass die Tarifgenerationen man-
gels Nachfrage schlieSlich vollstdndig fiir
das Neugeschift geschlossen worden sind.
Aber auch das Bestandsgeschift der alten

= Versicherer kdnnen tberalterte Ta-
rife einstellen und ihre Agenturen
anweisen, Tarife umzudecken.

= Agenturen haben die Weisungen
der Versicherer zu befolgen und
missen eigene Interessen zuriick-
stellen.

® Bieten neuen Tarife Umsatzchan-
cen und verspricht der Versicherer
Ausgleichszahlungen, kénnen
Agenturen nicht ausgleichserhal-
tend kiindigen.
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Tarifwelt bereitet zunehmend Sorge, ist
es doch seit Jahren riicklaufig. Hinzu
kommt, dass die Familienschutz-Tarif-
werke nicht selten noch auf mittlerer Da-
tentechnik und damit einer veralteten IT
laufen, die nicht mehr kompatibel ist zu
derjenigen, die fiir die gdngigen Normal-
tarife eingesetzt wird. Dies treibt die Kos-
ten in die Hohe, zumal das Personal mit
der Datentechnik gealtert ist.

Beflirchtungen der Agenturen
In dieser Situation sehen sich Versicherer
und Agenturen erheblichen Herausforde-
rungen ausgesetzt. Wahrend die Versi-
cherer nicht nur die Tarife fiir das Neu-
geschift schlieflen, sondern auch die bis-
her gedeckten Risiken in die neue Tarif-
welt umdecken wollen, stehen Agenturen
auf der Bremse. Sie fiithren ins Feld, mit
der Umdeckung zusitzlichen Aufwand
betreiben zu miissen, ohne hierfiir vergii-
tet zu werden. Auflerdem fiirchten sie,
dass Kunden die Umdeckungsangebote
zum Anlass nehmen kénnten, die Ver-
tragsbeziehung zum Versicherer insge-
samt zu beenden. Mit diesen Argumen-
ten konnen sich die Agenturen jedoch
nicht ihrer Verantwortung entziehen.

In rechtlicher Hinsicht sind folgende
Aspekte zu beachten. Der Versicherer ist
darin frei, Alttarife fiir das Neugeschéft
zu schliefen. Er kann den Absatz seiner
Erzeugnisse so organisieren, wie es ihm
am zweckmafligsten erscheint. Ebenso
wie es in seinem Ermessen steht, Antréige
abzulehnen, ist es ihm tiberlassen, den
Vertrieb bestimmter Produkte einzustel-
len oder dariiber zu entscheiden, welche
Produkte er wie am Markt platziert.
Durch den Abschluss eines Agenturver-
trages wird der Versicherer nicht in die-
ser Dispositionsfreiheit beschrankt. Es ist
allein seine Sache, zu welchen Bedingun-
gen er Versicherungsleistungen anbietet.

Der Versicherer ist grundsatzlich auch
berechtigt, seine Agenturen anzuweisen,
Alttarife in neue umzudecken. Der Han-
delsvertreter ist an diese Weisungen ge-
bunden. Sie konkretisieren die Haupt-
pflicht der Agentur, sich um den Ab-
schluss von Geschiften zu bemiihen. Au-
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Blerdem sind sie sachgerecht, da der Ver-
sicherer durch seine vertragsbegleitende
Beratungspflicht veranlasst sein kann,
seine Kunden auf giinstigere Tarife hin-
zuweisen, wenn er erkennen oder mit der
naheliegenden Moglichkeit rechnen
muss, dass diese aus mangelnden versi-
cherungsrechtlichen oder versicherungs-
technischen Kenntnissen nicht tiber die
fur sie zweckméfligste Vertragsgestal-
tung verfiigen. Eine Information iiber
eine wesentlich giinstigere Versiche-
rungsmaoglichkeit ist veranlasst, wenn an
der Information ein erkennbares Inte-
resse der Versicherten besteht. AufSerdem
ist der Versicherer ebenso wie die Agen-
tur verpflichtet, bei der Vertriebstatigkeit
gegeniiber Kunden stets ehrlich, redlich
und professionell in deren bestmogli-
chem Interesse zu handeln. Mit diesem
Wohlverhaltensgrundsatz wire es unver-
einbar, Kunden nicht auf die Moglichkeit
hinzuweisen, in flexiblere und leistungs-
fahigere Tarife zu wechseln.

Interessen im Widerstreit
Die Agentur kann sich nicht darauf zu-
riickziehen, es sei ihr unzumutbar, Altbe-
stinde umzudecken, weil dies ihr Provi-
sionsaufkommen vermindere. Ein Han-
delsvertreter ist gehalten, sein Interesse
dem des vertretenen Unternehmers un-
terzuordnen. Daher darf der vertretene
Unternehmer seinen eigenen geschéftli-
chen Interessen fiir bestimmte Maf$nah-
men im Allgemeinen Vorrang vor den In-
teressen des Handelsvertreters geben,
wenn die Mafinahme als geboten er-
scheint. Auf der anderen Seite ist der Ver-
treter verpflichtet, die Interessen des Un-
ternehmers wahrzunehmen. Diese Inte-
ressenwahrnehmungspflicht gebietet es
auch dann, wenn eigene Interessen des
Vertreters beriihrt werden, die geschaft-
lichen Interessen des vertretenen Unter-
nehmers zu wahren. Bei jedem Wider-
streit der Interessen muss der Vertreter
eigene Provisionsinteressen den von ihm
wahrzunehmenden Interessen des ver-
tretenen Unternehmers unterordnen.
Die Agenturen konnen die Einstellung
der Alttarife oder die Weisung zur Um-
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Mehr Infos

Tipps und Informationen rund ums
Thema Vertriebsrecht finden Sie
unter www.evers-vertriebsrecht.de,
der Website der Kanzlei Evers,
Bremen, oder bei Rechtsanwalt
JUrgen Evers, Telefon: 0421/69 67 70.

deckung derselben auch nicht ohne Wei-
teres zum Anlass nehmen, den Vertreter-
vertrag ausgleichserhaltend zu kiindigen.
Ein Handelsvertreter kann jedenfalls
nicht ausgleichswahrend kiindigen, wenn
die Anderung wegen der damit verbun-
denen Neugeschéftserwartungen keine
Provisionseinbuflen erwarten ldsst und
der Unternehmer ihm vorsorglich fiir
den Fall, dass er sich nach dem neuen
Tarifwerk schlechterstellen sollte,
eine Ausgleichsregelung anbietet mit
dem Ziel, die Einkommenseinbufle aus-
zugleichen.

Diese Uberlegungen zeigen, dass die
Lésung darin liegen muss, den Blick nach
vorn zu richten und die Chancen zu be-
werten, durch Umstellung tiberalterter
Tarife das Bestandsgeschift zu konsoli-
dieren und das Neugeschift auszuweiten.
In diesem Zusammenhang sind auch
Cross-Selling-Effekte zu berticksichtigen.
In Betracht kommt ferner, dass die Par-
teien des Agenturvertrages Angebote zur
Entlastung der Familien einfithren, wie
sie in der Erstellung privater Haushalts-
bilanzen oder dem optimierten Einkauf
von Versorgungs- oder Telefoniedienst-
leistungen liegen konnen. [ |

Verfasst von Jurgen Evers,
Rechtsanwalt der Kanzlei
Evers, Bremen, spezialisiert
auf Vertriebsrecht, vor
allem Handels-, Versiche-
rungsvertreter- und Versi-
cherungsmaklerrecht.

5|2024 versicherungsmagazin 51





