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DER VERSICHERUNGSVERMITTLER

Nr. 7

als Einfirmenvertreter, als Mehrfachvertreter und als Makler
Vor- und Nachteile der Vertriebswege aus Sicht der Praxis

Diese Darstellung ist darauf gerichtet, einer-
seits darzustellen, was sich rechtlich hinter der
einzelnen Bezeichnung verbirgt, andererseits
die Reibungspunkte aufzuzeigen, die sich in
der Praxis ergeben, um eventuellen Fehlvor-
stellungen entgegenzuwirken. Insoweit sollen
Vor- und Nachteile jeder Vertriebsform im ein-
zelnen gegeneinander abgewogen werden,
bevor sich der Versicherungskaufmann fur
eine entscheidet.

Die wichtigsten Gesichtspunkte zu den Ver-
triebsformen des Einfirmenvertreters, des
Mehrfachvertreters und des Maklers:

1. Der Einfirmenvertreter:

Der AusschlieRlichkeitsvertreter ist Handels-
vertreter gemafd den §§ 84, 92 HGB. Er darf
ausschlieBlich in derselben Versicherungs-
sparte nur fir seinen jeweiligen Vertragspart-
ner Versicherungen vermitteln. Dies gilt auch
dann, wenn er im Rahmen von sogenannten
Kooperationsabkommen seines Vertragspart-
ners in verschiedenen Sparten jeweils ein an-
deres Unternehmen bedienen darf, also bei-
spielsweise in der Sachversicherung Unter-
nehmen A, in der Krankenversicherung Unter-
nehmen B und in der Lebensversicherung
Unternehmen C. Er wird dadurch nicht zum
Mehrfachvertreter.

Aus der taglichen Praxis der Geschaftsfiihrung
des BVK sind beispielhaft einige typische Rei-
bungspunkte zu benennen, die beim Agenten
wegen der Rechtslage in seiner Situation als
AusschlieRlichkeitsagent zum Argernis wer-
den:

1. Gemal § 86 HGB hat der Handelsvertreter
sich um die Vermittlung und den Ab-

schluss von Geschaft zu bemihen (Be-
miihungspflicht). Dies bedeutet nach Wil-
len des Gesetzgebers nichts anderes, als
das der Vertreter versuchen muss, fir das
vertretene Unternehmen zum Erfolg zu
kommen. Insoweit darf er nicht untatig
bleiben, sondern muss sich denkend und
handelnd fur das vertretene Unternehmen
einsetzen. Nach dem Willen des Gesetz-
gebers muss er dagegen nicht eine be-
stimmte Produktionserwartung des Unter-
nehmens erflllen. Als eine Erfolgspflicht
kann die Bemihungspflicht nadmlich nicht
interpretiert werden. Insoweit sind die Ubli-
chen Produktions-, Ziel- oder Sollvorgaben
des Unternehmens mangels ausdrickli-
cher vertraglicher Vereinbarung nicht als
verpflichtend anzusehen. Zu beachten ist
jedoch, dass in vielen Agenturvertragen
schon Produktionssteigerungen, zum Teil
auch verbunden mit Verpflichtungen zur
jahrlichen Kontaktaufnahme mit dem Kun-
den, vorgesehen sind. Hinsichtlich der ver-
traglichen Verpflichtungen zur Produkti-
onssteigerung sei angemerkt, dass es kein
Wachstum ohne Ende gibt.

Oft bedeutet die Verpflichtung des Vermitt-
lers aus § 86 Abs. 1 HGB auf Interessen-
wahrungspflicht fir die Praxis schon ei-
nen groRen Reibungspunkt. Es ist festzu-
halten, dass der Vertreter Interessen des
vertretenen Unternehmens wahrnehmen
muss. Er kann sich also nicht als unpartei-
ischer Mittler zwischen den Kunden und
dem Unternehmen sehen oder sich gar
von den Interessen des Kunden leiten las-
sen, obschon richtig verstandenes Unter-
nehmerinteresse nicht abseits jeglichen
Verbrauchsinteresse liegen kann. Letztlich
ist das Unternehmen, genauso wie der
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Vermittler, vom zufriedenen Kunden ab-
hangig. Nur dieser ist bereit, neue Vertra-
ge mit dem Unternehmen einzugehen. Die
gesetzliche Interessenwahrungspflicht fin-
det nur dort ihre Grenzen, wo die ganz vor-
rangigen Interessen der eigenen Agentur
berihrt sind.

Ein weiterer besonderer Brennpunkt ist die
sogenannte Weisungsfolgepflicht des
Vermittlers gegentber dem Unternehmen.
Scharfe Abgrenzungen zwischen den Wei-
sungen, die der Vermittler befolgen muss
bzw. denen, die schon in den Bereich sei-
ner Selbstandigkeit unmittelbar und damit
nicht zusatzlich eingreifen, gibt es nicht.
Die Formulierung aus der Rechtsliteratur
und Rechtsprechung, dass die Grenzen
der Weisungsfolgepflicht durch die Selb-
standigkeit des Handelsvertreters selbst
gesetzt werden, in dem die Weisung nicht
die Selbstandigkeit des Handelsvertreters
im Kern antasten darf, bietet insoweit nur
begrenzt Abgrenzungskriterien. So sind
die Weisungen, die den Urlaub oder eine
krankheitsbedingte Abwesenheit des Ver-
treters zu regeln suchen, zum Beispiel U-
ber das Einreichen eines Urlaubsantrages
oder einer Arbeitsunfahigkeitsbe-
scheinigung ab dem 3. Tag nicht zu befol-
gen. Anderenfalls wiirde u.U. eine Arbeit-
nehmereigenschaft des Vermittlers be-
grundet, die auch fir das Unternehmen
sozialversicherungspflichtig ware. In der
Praxis sieht sich der Vermittler aber im
Rahmen dieses Weisungsrechts auch ei-
nem Verlangen des Unternehmens ausge-
setzt, beispielsweise ein Ladenblro zu er-
Offnen oder eine bestimmte Anzahl von
Angestellten einzustellen, damit eine Be-
standsausweitung oder —bearbeitung im
Sinne des Versicherungsunternehmens
moglich ist. Abgesehen davon, dass eine
solche Weisung unzuldssig ist, also der
Vertreter diese nicht befolgen muss, muss
sich der Vermittler fragen, ob das Ziel des
Unternehmens auch sein Ziel sein muss.
Bei solchen, seitens des Unternehmens
vorgetragenen Wuinschen muss flr den
Agenturinhaber die Erkenntnis im Vorder-
grund stehen, dass zeitweise Zuschisse
oder Garantiezusagen niemals die be-
triebswirtschaftliche Belastung in Ganze
auffangen. Daneben ist zu berlicksichti-

gen, dass die Unternehmen ihre Zu-
schusse sehr oft von Bedingungen abhan-
gig machen, so dass sich die Frage stellt,
ob der Agenturinhaber noch eine unter-
nehmerische Entscheidungsfreiheit zur
Ausgestaltung seiner Agentur hat.

Bei Weisungen seitens des Unternehmens
ist letztlich zu berlicksichtigen, dass diese
sich im wesentlichen auf die technische
Durchfiihrung der Vertretertatigkeit und auf
die Einhaltung der Geschéaftspolitik des
Versicherers beschranken sollten.

4. Als weiterer standiger Reibungspunkt ei-
nes AusschlieRlichkeitsagenten mit seinem
Unternehmen ist die Berichtspflicht ge-
maf § 86 Abs. 2 HGB anzusehen, welche
seitens mancher Unternehmen sehr weit
ausgelegt wird. Aus der Verpflichtung des
Vertreters, dem Unternehmen unverzig-
lich Mitteilung von jeder Vermittlung und
jedem Geschaftsabschluss zu machen,
folgern manche Unternehmen, ausfihrli-
che Geschaftsberichte und Téatigkeitspro-
tokolle herleiten zu kdénnen. Zwar haben
die Unternehmen ein Recht auf Auskunft
Uber den Stand des Geschafts, d.h. den
Stand der Bemihungen und die Aussicht
auf Abschlisse (Auskunftspflicht § 666
BGB). Auch muss der Vermittler nach der
Ausfihrung des Auftrages Rechenschaft
ablegen, d.h. auller den vermittelten Ab-
schlissen selbst muss er auch alle sonst
fur den Unternehmer bedeutsamen Ein-
zelheiten zu seiner Tatigkeit mitteilen, zum
Beispiel die angewandten Werbemetho-
den, die etwa bei der Vermittlung oder
dem Abschluss getroffen wurden, kiinftige
Abschllsse vorbereitende Abreden, aber
auch personliche Umstande, wie Eingang
von Provisionen, Krankheit, Nachrichten
Uber Zweifel an der Bonitdt eines Ge-
schaftspartners. Die Art, der Inhalt und die
Haufigkeit der Berichte bestimmen sich
danach, was das Interesse des Unterneh-
mens in objektiver Sicht nach Besonder-
heit und Dringlichkeit des Falles erfordert.
Umsatzriickgange kdnnen die Anforderung
erhohen, unter Umstanden darf der Unter-
nehmen wochentliche Kundenberichte for-
dern. Nur Meldungen uber Geschéaftsab-
schlisse und Sachverhalte, die fur den
Unternehmer von Wichtigkeit sind, sind er-
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forderlich, dagegen nicht Gber jeden sei-
nen Schritte und Besuche.

Wie zu sehen, ist die Berichtspflicht insoweit
sehr weit gefasst, findet jedoch ihre Grenzen
im Rahmen der Rechtsmissbrauchlichkeit.

Weitere Reibungspunkte zwischen Vertreter
und Versicherungsunternehmen liegen zum
Beispiel im bekannten Argernis der uner-
winschten Risiken oder einer restriktiven An-
nahmepolitik bzw. einer Aufkindigung von
angeblich risikoreichem Geschaft.

Jede Unternehmung eines Handelsvertreters
im Rahmen seines Agenturvertrages muss
unter dem Blickwinkel gesehen werden, dass
ein Agenturvertrag unter Einhaltung der Kin-
digungsfrist jederzeit gekiindigt werden kann.
Dazu bedarf es keiner Begriindung durch das
Unternehmen. Bei jeder Forderung des Unter-
nehmens wird der Vertreter in seiner Reaktion
daran denken missen, ob die Reaktion zu
einer Kindigung des Vertragsverhaltnisses
fuhren kann. Zwar fallt dem Ausschlief3lich-
keitsagenten in einem solchen Fall der Kindi-
gung der Ausgleichsanspruch gemal § 89 b
HGB zu. Die Kiindigung des Agenturvertrages
bedeutet in der Praxis erfahrungsgemafly zu-
nachst die Gefahrdung der Existenz des Ver-
treters.

Ob der Vertreter sich von diesem Schlag er-
holt, hangt letztlich von seinen persdnlichen
Umstanden, Alter, Gesundheit, Vermdgensla-
ge und ahnlichem ab.

Da uUberwiegend die Versicherungsvermittiung
noch von Ausschliellichkeitsagenten durchge-
fuhrt wird, stellt sich die Frage, warum sich
viele fur diesen Vertriebsstatus entscheiden.
Die Vorteile, als AusschlieBlichkeitsagent tatig
zu werden, bestehen zunachst darin, dass das
Unternehmen dem Einfirmenvertreter zu Be-
ginn seiner Tatigkeit bekanntlich libertragene
Bestande gewahrt, aus deren Folgeprovisi-
onseinklnften der Vertreter Uber eine gewisse
Zeit hinweg das Existenzminimum bestreiten
kann. DarlUber hinaus werden Zuschiisse
und/oder Garantien gewahrt, die ebenfalls
Uber einen gewissen Zeitraum hinweg verein-
bart werden und das regelmaRig Einkommen
sichern helfen. Dies bildet insbesondere fir
Berufsanfanger einen groflen Anreiz, zumal

diese anfanglich grétenteils erfolgsunabhén-
gige Leistungen des Unternehmens erhalten.
Zu bedenken ist jedoch hier, dass bei einer
solchen Leistungsgewahrung nicht immer ge-
sehen wird, welche Einflussmdglichkeiten und
Abhangigkeiten sich fiur den Vermittler aus
diesem Verhaltnis von vornherein aufbauen.
Viele groRere Unternehmen bieten fir den
Vermittler eine Altersversorgung an, die je-
doch, entsprechend der Rechtsprechung, un-
ter Billigkeitsgesichtspunkten auf einen mogli-
cherweise anfallenden Ausgleichsanspruch
angerechnet werden kann.

2. Der Mehrfachvertreter

Der Mehrfachvertreter unterliegt den selben
gesetzlichen Grundlagen wie der Einfirmenver-
treter. Es gelten fur ihn somit die Bestimmun-
gen der §§ 84 ff. HGB.

Der einzige, aber bedeutsame Unterschied ist
der, dass der Mehrfachagent nicht der Ver-
pflichtung, ausschlief3lich nur einem Unter-
nehmen das Geschaft zufihren zu mussen,
unterliegt. Durch das Bestehen von mehreren
Agenturvertragen mit jeweils anderen Gesell-
schaften hat er die Mdglichkeit und ist berech-
tigt, in jeder Sparte fur mehrere andere Gesell-
schaften tatig zu werden. Rechtlich ist auch
der Mehrfachvertreter Beauftragter des Versi-
cherungsunternehmens und hat dessen Inte-
ressen wahrzunehmen. Seine Interessenwah-
rungspflicht ist im Vergleich zum Einfirmenver-
treter allerdings eine gelockerte. So ist er zum
Beispiel frei in seiner Entscheidung, welchem
Versicherer er das Geschéaft zufiihren mdchte.
Ist ein Versicherungsvertrag allerdings abge-
schlossen, so hat er sich fir die Vertragserhal-
tung auch einzusetzen, er kann also nicht auf
den Kunden dergestalt einwirken, dass dieser
den Vertrag kindigt und bei einem anderen
Versicherer neu abschlief3t.

Theoretisch kann ein Mehrfachvertreter die
Angebotsfahigkeit eines Maklers erreichen,
wenn er namlich mit etwa allen am Markt ver-
tretenen Unternehmen einen Agenturvertrag
abschlieRen wirde. Praktisch sieht es zumeist
aber so aus, dass er vorwiegend eine kleine
Anzahl von Vertragspartnern bedienen wird.
Zumeist solche, denen der Mehrfachvertreter
aufgrund seiner Kundenstruktur das Geschaft
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zutragen mochte und bei denen er die gunsti-
geren Provisionssatze fir sie aushandeln
konnte. Selbstverstandlich gelten die Kundi-
gungsbestimmungen des HGB auch fir den
Mehrfachvertreter. Sofern ein Unternehmen
also den Agenturvertrag kundigt, kdnnte der
Mehrfachvertreter den Ausgleichsanspruch
geltend machen, falls die Voraussetzungen
des § 89 b HGB gegeben sind. Die Kiindigung
eines Agenturvertrages trifft einen Mehrfach-
vertreter nicht so hart wie den Einfirmenvertre-
ter. Je mehr Agenturvertrage der Mehrfachver-
treter namlich abgeschlossen hat, umso mehr
relativiert sich die wirtschaftliche Abhangigkeit
des Vertreters vom einzelnen Unternehmen.

Aufgrund der Vertragspartnerschaft mit mehre-
ren Unternehmen besteht somit fur den Mehr-
fachagenten eine hoéhere Flexibilitat. Insoweit
ist er auch entgegen der Situation des Einfir-
menvertreters gegen oft beklagte Gangelun-
gen von Unternehmen dadurch geschuitzt,
dass er diese dann nicht mehr zu bedienen
braucht.

Es gibt jedoch einige Nachteile zum Aus-
schlieBlichkeitsagenten, die nicht zu unter-
schatzen sind. Zunachst ist festzustellen, dass
aufgrund verschiedener Agenturvertrage der
interne Organisations- und Verwaltungsauf-
wand hinsichtlich der Kontrolle von komplizier-
ten Pramienabrechnung und Provisionsab-
rechnungsverfahren hoher ist. Dies erfordert
wie gesagt einen hdheren Organisations- und
Verwaltungsaufwand. Dies auch vor dem Hin-
tergrund, dass viele verschiedene Produkte
jeweils dem Kunden dargelegt und erlautert
werden mussen. Insoweit unterliegt auch der
Mehrfachvertreter einem héheren Aufwand zur
Berucksichtigung von Produktinnovation bei
verschiedenen Gesellschaften bzw. sonstigen
Informationen, die jeweils berlcksichtigt wer-
den mussen.

Auch ist ein Datentrageraustausch nur mit
Zustimmung des Vertragspartners maglich.
Das Vorhandensein einer seitens der Gesell-
schaft aufgebauten Altersversorgung ist nicht
gegeben. Die Gesellschaften stellen den Mehr-
fachagent meistens nicht von einer Haftung
frei bzw. erteilen keine Regressverzichtserkla-
rung. Weiterhin muss der Mehrfachagent ein
nicht zu unterschatzendes Eigenkapital auf-
wenden, um die anfanglichen Grindungspha-

sen Uberwinden zu kdnnen. Es werden nur
selten Garantien und Zuschisse seitens der
Versicherer gezahlt. Auch sind Bestandslber-
tragungen, die bei Berufsanfangern in der
AusschlieBlichkeit gewdhnlich gegeben sind,
hier die Seltenheit. Insoweit ist festzustellen,
dass die Startphase als Mehrfachagent
schwieriger ausgestaltet und mit einem erheb-
lichen finanziellen Risiko belastet ist. Zu den
genannten Investitionskosten muss unter Um-
stdnden auch hinzugerechnet werden, dass
sich meist ein Ausschliellichkeitsagent ent-
schliet Mehrfachagent zu werden. Fir diesen
stellt sich dann die Frage, wie er seinen Aus-
schliel3lichkeitsvertrag beenden kann. Da, von
Ausnahmen abgesehen, die Kindigung des
Vertretervertrages seitens des Handelsvertre-
ters Ausgleichsanspruchsvernichtend ist, ware
dieser sich dadurch ergebende Verlust des
Ausgleichsanspruchs ebenfalls als Investiti-
onskosten zu sehen, welche sich zunachst
einmal wieder amortisieren mussen.

Nicht unerwéahnt sollte bleiben, dass trotz der
groleren Auswahlmoglichkeit des Mehrfach-
agenten gerade in der Anfangsphase diesem
angeraten werden musste, seine Tatigkeiten
auf mehrere Gesellschaften zu konzentrieren,
um nicht Gefahr zu laufen, mangels Umsatz
schon im Zeitraum der Startphase wieder eine
Kindigung zu erhalten. Die Mdoglichkeit der
Ausgestaltung von Flexibilitat ist soweit nicht
unbegrenzt moéglich. Auch schliet nicht jede
Versicherungsgesellschaft mit Mehrfachagen-
ten einen Agenturvertrag ab.

3. Der Makler

Die gesetzlichen Bestimmungen fir Makler
richten sich nach den § 93 ff HGB.

Anders als der Vertreter steht der Versiche-
rungsmakler nicht in einer Dauerbeziehung zu
einem Versicherungsunternehmen, sondern ist
vielmehr ,Bundesgenosse des Kunden®. Die
Rechtsprechung hat insoweit festgelegt, dass
er in dieser Eigenschaft dem Kunden gegen-
Uber verpflichtet ist, ihm das optimale Angebot
am Markt zu verschaffen. Tut er dies nicht und
beschrankt sich etwa auf die Zusammenarbeit
mit nur wenigen Gesellschaften, so kann er
sich gegenliber dem Versicherungsnehmer
schadensersatzpflichtig machen, falls er nicht
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ausdrucklich auf die eingeschrankte Produkt-
beratung hinweist. Zur Maklertatigkeit gehort
also die Marktubersicht Uber samtliche rele-
vanten Angebote.

Daruber hinaus treffen den Makler umfangrei-
che Betatigungs-, Beratungs- und Informati-
onspflichten. Der Makler muss zum Beispiel
von sich aus das Risiko prifen und den Kun-
den als seinen Auftraggeber standig, unver-
zuglich und ungefragt tber die fur ihn wichti-
gen Zwischen- und Endergebnisse seiner Be-
mihungen, das aufgegebene Risiko unterzu-
bringen, unterrichten. In diesem Pflichtenkata-
log lauern fir den Makler Gefahren. Immer
dann, wenn etwa im Schadensfall der Versi-
cherer nicht oder nicht vollstandig haftet, stellt
sich schnell die Frage, ob es der Makler mit
seinen Sorgfaltspflichten nicht so genau ge-
nommen und fur den nicht gedeckten Schaden
beim Versicherungsnehmer einzustehen hat.
Der BGH hat fir diese Fragen mit seiner
Rechtsprechung eine erhebliche Leistungsver-
pflichtung und damit ein erhebliches Haftungs-
potential fir den Makler geschaffen.

Insoweit sollte der als Makler Tatige auf jeden
Fall eine ausreichende Vermodgensschaden-
Haftpflichtversicherung unterhalten bzw. prak-
tische Verpflichtung im Umgang mit seinen
Kunden so ausgestalten, dass er beweisen
kann, wenn seitens des Kunden Deckungslu-
cken nach Unterrichtung erkannt und hinge-
nommen werden.

Die Zusammenarbeit mit Versicherungsunter-
nehmen stellt sich fur den Makler grofitenteils
so dar, dass diese durch Courtageabsprachen
bzw. Courtagezusagen geregelt wird. Diese
sind jedoch keine Dauerrechtsbeziehung. Fur
die Unternehmen besteht meist die Maoglich-
keit, sich jederzeit von dieser Vereinbarung
loszusagen. In der Praxis bleibt somit dem
Unternehmen also im Einzelfall immer die
Maoglichkeit vorbehalten, ob es das angebote-
ne Geschaft zeichnen mdchte oder nicht und
welche Courtage dem Makler zu gewahren ist.

An die Auslbung einer echten Maklertatigkeit
sind in der Praxis also erhohte fachliche An-
forderungen zu stellen. Diese kdnnen ohne ein
gut funktionierendes Bliro mit einer umfangrei-
chen EDV-Lésung und ohne einen wirklich
qualifizierten Innendienst, der die vorbereiten-

den Arbeiten fur die Vermittlungstatigkeit vor
Ort leistet, nicht erflillt werden. Beides bedarf
einer nicht zu unterschatzenden Investition. Es
erhebt sich der Anschein, dass sich aus die-
sem Grunde viele hin und wieder damit behel-
fen, mal als Mehrfachvertreter, mal als Makler
aufzutreten. Aus haftungsrechtlicher Sicht
muss jedoch dem Vermittler bekannt sein,
dass derjenige, der aus Sicht des Kunden als
Makler auftritt — sich entsprechend der Recht-
sprechung als Makler geriert - auch als solcher
haftungsmaRig behandelt wird. Daneben kann
man eben nicht alles zugleich sein — einmal
Interessenwahrer des Unternehmens, ein an-
deres mal Bundesgenosse des Kunden. Sol-
che Konstruktionen sind aufsichtsamtlich un-
erwunscht und werden in den Wettbewerbs-
richtlinien der Versicherungswirtschaft als
wettbewerbswidrig angesehen.

Der Vorteil des Versicherungsmaklers ist darin
zu sehen, dass er aufgrund der groferen Pro-
duktvielfalt eine entsprechend gréRRere Wett-
bewerbsfahigkeit auf den Markt bringen kann.
Daneben ist ihm auch ein leichteres Handling
der Versicherungsangelegenheiten mit dem
Kunden zuzugestehen. Bei grofkerem Ge-
schaftsvolumen kann er ohne weiteres eine
gunstigere Pramienpolitik durch die Versiche-
rer erreichen. Durch seine vertragliche Bin-
dung mit dem Kunden kann er somit auch eine
hohere Festigkeit dieser Kundenbeziehung
erreichen. Ihm ist besser als dem Ausschliel3-
lichkeitsagenten oder dem Mehrfachagenten
die Mdglichkeit gegeben, die Rechtsformen
seiner Vermittlungsgesellschaft in Form einer
KG oder GmbH zu wahlen. Dies hat fur Nach-
folgeregelungen in der Frage des Firmenwerts
im Bereich der FirmenveraulRerung erhebliche
Bedeutung. Als eindeutiger und oben schon
erwahnter Nachteil ist anzusehen, dass das
Haftungsrisiko des Maklers bedeutend groRer
ist als das des Agenten. Auch hat er bei einer
vernlinftigen  Courtagevereinbarung einen
Courtageanspruch so lange, wie die vermittel-
ten Vertrage beim Versicherer bestehen. Auf-
grund seiner Beziehung mit dem Kunden hat
der Makler die Mdglichkeit, den Bestand im
Bedarfsfall zu verdufRern, wahrend der Vertre-
ter seinen Bestand mit Vertragsbeendigung an
das Unternehmen zurickgeben muss. Dieser
Vorteil relativiert sich aber dort, wo Makler
vorwiegend Jahresvertrage vermitteln. Auch
andere Courtagevereinbarungen als die, wo

Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V., Max-Engl-Haus, Kekuléstr. 12, 53115 Bonn
Tel.: 0228 / 22805-0 — Fax: 0228 / 22805-50 — E-Mail: bvk@bvk.de - Internet: www.bvk.de



N HINIIGIE

=0)ERNIPO)

Bundesverband Deutscher Versicherungskaufleute e.V.

die Courtage das Schicksal der Pramie teilt,
fuhren oft dazu, dass Anspriiche gegenuber
der Gesellschaft mit Beendigung der Courta-
gevereinbarung verloren gehen, ohne dass
jedoch dafiir ein Ausgleichsanspruch zu zah-
len ware. Letztendlich ist beim Makler genauso
wie beim Mehrfachagenten die Griindungs-
phase aufgrund des erheblichen finanziellen

Aufwands ohne Unterstitzung von Leistungen
seitens der Gesellschaft ein risikoreiches Un-
terfangen.

Bonn, im Juni 2003
Rechtsanwalt Werner Froschen
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Ihre Ansprechpartner zu diesem Mitglieder-Info in der Geschaftsfiihrung sind:

Rechtsanwalt Werner Froschen
Ass. jur. Wolfgang Schroeckh

Ruf: 0228 —228050 — Fax: 0228 - 228550
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