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Ein Weg wird zur StrafSe,
wenn ihn viele gehen.
Unrecht wird nicht zu Recht,
nur weil es viele tun.
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Allein kann niemand
die Welt verandern,
aber jeder kann mithelfen,
und sie dort, wo er steht,
ein wenig menschlicher machen
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VMV
Verband marktorientierter Verbraucher e.V.

Bose Zungen behaupten, die Deutsche Assekuranz bediir-
fe heute mehr denn je den weniger intelligenten Verbrau-
cher, um in der gewohnten Art tiberhaupt noch tiberleben
zu konnen.

Der Verbraucher, der nicht bereit und in der Lage ist, sich
selbst zu informieren und mitzurechnen, wird teilweise
mit weit iberhohten Beitragen tiber den Tisch gezogen
und mehr oder weniger gekonnt ausgenommen.

Damit wird die Assekuranz — zumindest aus Sicht kriti-
scher Verbraucher — zu einer gewaltigen Geldvernich-
tungsmaschine, die alles und jeden, der sich ihr in den
Weg stellt, platt macht oder es zumindest versucht.

Es mag fiir Ihre Ohren vielleicht bitter klingen, aber es ist
die Wahrheit, mit der Sie als Versicherungsmakler in der
Vergangenheit wahrscheinlich auch schon mehr als ein-
mal konfrontiert wurden.

Einige Gesellschaften mit durchaus bekannten Namen
sind standig bemiiht, die Wahrheit dieser Aussagen im-
mer wieder unter Beweis zu stellen.

Man konnte sogar anmerken, manche von ihnen haben es
in die Kunst der Ausbeutung ahnungsloser und gutglau-

biger Verbraucher zu einer wahren Meisterschaft ge-
bracht.
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Sie konnten auch sagen, es ist — solange gewisse Mindest-
spielregeln eingehalten werden - nicht verboten, von der
Dummbheit der Mitmenschen hervorragend zu leben. Aber
das ist dann vielleicht doch etwas zu spitz formuliert.

Dabei tun die Gesellschaften nicht einmal etwas Ungesetz-
liches, und ein schlechtes Gewissen haben die meisten
Vorstande ohnehin nicht.

Schliefdlich haben wir in Deutschland Vertragsfreiheit,
und, wir sind sogar noch stolz darauf.

Das bedeutet im Klartext:

¢ Bei uns in Deutschland kann jeder seine Waren und
Dienstleistungen zu einem ihm genehmen Preis
anbieten.

e Solange die Gesellschaften und ihre Vertreter ge-
niigend dumme - sprich, schlecht informierte —
Verbraucher finden, die ihnen ihren aufpolierten
uberteuerten Schrott abkaufen, ist — zumindest fir
sie — die Welt noch in Ordnung.

e Ob der geforderte Preis in irgendeiner Weise ge-
rechtfertigt ist oder nicht, interessiert niemanden
und hat nach Meinung der Vorstinde auch nie-
manden zu interessieren.
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Der VMV Verband marktorientierter Verbraucher e. V. hat
es sich zur Aufgabe gemacht,

e interessierte und kostenbewusste Verbraucher zu
informieren,

e sie behutsam an ihre Eigenverantwortung heranzu-
fithren und

e ihnen gleichzeitig Losungsvorschlage zu machen,
wie sie mehr Sicherheit fiir ihr sauer verdientes
Geld bekommen konnen.

Die Aufgabe, die wir uns vorgenommen und die Ziele, die
wir uns gesetzt haben, sind mit Sicherheit nicht einfach zu
erreichen, denn wir haben es mit machtigen Gegnern zu
tun, die , wenn es darum geht, ihre Gewinne zu sichern,
vor nichts zuriickschrecken.

Wenn Sie wollen, konnen Sie bei uns mitmachen.

Aber lesen Sie erst einmal weiter, damit Sie sich eine eige-
ne Meinung bilden kénnen.
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Lage

Der Durchschnittshaushalt in Deutschland hat sieben Ver-
sicherungsvertrage, die er bei vier verschiedenen Gesell-

schaften beziehungsweise deren Vertretern abgeschlossen
hat.

Kommt ein Hund dazu, werden es acht Vertrage und ein
weiterer Vertreter wird versuchen, seinen Rissel in den
Trog zu stecken, um wenigstens ein moglichst grofses
Sttick von dem zu verteilenden Kuchen abzubekommen,
der fur alle, die satt werden wollen, ohnehin nicht reichen
wird.

Ein vollkommen uniibersichtlicher Markt mit Beitragsun-
terschieden von teilweise sogar mehreren hundert Prozent
bei durchaus vergleichbaren Leistungen tut ein Ubriges
und sorgt fiir vollige Verwirrung.

Die meisten Verbraucher sind tiberfordert und geben auf.
Die Folge:

e 90 Prozent aller Haushalte in Deutschland sind
falsch versichert oder

e Bezahlen zumindest viel zu viel fiir einen meist un-
geniigenden Versicherungsschutz.

e Die Vorsorge fiir Pflegebediirftigkeit und Alter
kommt zu kurz.
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e Die Altersarmut ist vorprogrammiert.

Wenn ein Versicherungsmakler — wie Sie zum Beispiel -
einen solchen Kuchen von seinem Mandanten tiberneh-
men will, hat er keine andere Wahl.

Er muss erst einmal griindlich Ordnung schaffen

Es bleibt ihm zwangslaufig nichts anderes tibrig, als vier
oder fiinf Vertretern unterschiedlicher Gesellschaften den
Stuhl vor die Tiir zu setzen und diese moglichst einbruch-
sicher zu verrammeln.

Wenn er selbst iiberleben will, muss er das auch noch
moglichst schnell tun, damit er endlich in Ruhe fiir seine
Mandanten arbeiten kann. An diesem Punkt wird er wohl
oder tibel eine grundlegende Entscheidung treffen miis-
sen.

Er muss sich dariiber klar werden

e was er will,
e welchen Weg er einschlagen will und
e welche Mittel er einzusetzen bereit ist.

Wenn er zu denen gehort, die immer Angst haben, sich
irgendwo unbeliebt zu machen, und nie jemandem auf die
Fiufse treten wollen, wird er es mit Sicherheit schwer ha-
ben. Er wird sehr viel Zeit brauchen, bis er auch nur zu
halbwegs brauchbaren Ergebnissen kommen wird.
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Nattirlich konnen Sie immer zu allen Gesellschaften und
ihren Sachbearbeitern lieb und nett sein. Sie konnen brav
abwarten und die bestehenden Vertrage erst zu den jewei-
ligen Ablaufdaten kiindigen, um sie erst dann durch giins-
tigere neue Vertrage ersetzen.

Allerdings wiirde Thre Gutmiitigkeit von den meisten Ge-
sellschaften sehr schnell als Schwiche ausgelegt werden.
Wahrscheinlich wiirde man Ihnen sogar unterstellen, dass
Sie die Regeln des Spiels ohne Regeln nicht oder zumin-
dest noch nicht richtig beherrschen.

Wenn Sie allerdings Mut haben und sich nicht scheuen,
sich zumindest bei einigen Gesellschaften und deren Mit-
arbeitern unbeliebt zu machen, konnen Sie nattirlich auch
den harten Weg einschlagen. Dann werden Sie — schon im
Interesse Ihrer Mandanten — jede sich bietende Gelegen-
heit nutzen, um die Vertrage - auch vor dem eigentlichen
Ablaufdatum - mehr oder weniger elegant zu beenden.

Ganz legal nattirlich, ganz legal, denn einen anderen Weg
wiirde ich einem Profi wie Ihnen nie vorschlagen.

Mit falschen Schadensanzeigen arbeiten doch ohnehin nur
Amateure.

Nur um einen Versicherungsvertrag vorzeitig kiindigen
zu konnen, wagen sich immer noch hungrige Vertreter
auch schon mal auf teilweise sehr diinnes Eis und wun-
dern sich, dass sie irgendwann einbrechen.

Was miissen die Jungs fiir einen Hunger haben!
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Sie iibersehen in ihrem blinden Eifer vollig, dass sie sich
gleichzeitig auch in die Hand ihrer Mandanten begeben,
die den Fehltritt bei passender oder auch unpassender
Gelegenheit gnadenlos ausniitzen konnen und oft genug
auch ausniitzen werden.

Ich habe Falle erlebt, da wurden Vertreter noch nach Jah-
ren von ihren eigenen Kunden, denen sie einmal , gehol-
fen” hatten, hemmungslos erpresst.

Eine frisierte Schadenanzeige wurde richtig teuer.

Fiir den Profi, und als Profi mdchte ich Sie einstufen, gibt
es genug viel elegantere Moglichkeiten, die eine oder an-
dere Gesellschaft mit ,etwas gutem Zureden” dazu zu
bringen, dass sie mehr oder weniger freiwillig auf ihre
Vertrage verzichten und Ihnen das Feld — meistens sogar
kampflos — tiberlassen.

Sie werden sehen, gut zureden hilft immer.

Besonders wenn Sie ein paar schlagkréftige Argumente in
der Hinterhand haben, werden Sie gewinnen.

Zugegeben, die Argumente, die Sie vorbringen, werden
mit Sicherheit nicht allen Leuten gefallen, aber das miissen
sie ja auch nicht. Hauptsache die Argumente reichen aus,
um Ihre Gegenseite zum Nachgeben zu bringen.

Der Zweck heiligt bekanntlich die Mittel.

Sehen wir uns die verschiedenen Moglichkeiten, die zum
Ziel fithren, doch einfach einmal an!
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Danach konnen Sie immer noch entscheiden,
e wie Sie vorgehen wollen und
e ob Sie meine Vorschldge umsetzen wollen.

Zunachst einmal sollten Sie alle Hemmungen iiber Bord
werfen.

Haben Sie Hemmungen?
Ich hoffe nicht!

Warum sollte ein Versicherungsmakler — wie Sie zum Bei-
spiel — Riicksicht auf die Interessen eines Versicherungs-
unternehmens nehmen, das sich — aus welchen Griinden
auch immer — weigert, mit ihm oder vielleicht auch ganz
allgemein mit Versicherungsmaklern zusammen zu arbei-
ten?

Die Verweigerung einiger Gesellschaften, mit Maklern
Courtagevereinbarungen zu treffen, liegt mit Sicherheit
nicht im Interesse der Gemeinschaft aller Verbraucher,
denen nur mit einem transparenten Markt mit vergleich-
baren Leistungen geholfen werden konnte.

Die Verweigerung dieser Gesellschaften ist zugleich eine
Kriegserklarung, besser gesagt sogar eine doppelte
Kriegserklarung

o gegen die Gemeinschaft der Verbraucher, die um
ihre Rechte gebracht werden und
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e gegen die Makler, die in ihrer Arbeit fiir ihre Man-
danten behindert werden.

Die Vorstande der betroffenen Gesellschaften werden die-
se Auffassung sicherlich nicht teilen, aber die haben ja
auch nicht — wie Sie als Versicherungsmakler — die Inte-
ressen der Verbraucher zu vertreten.

Deshalb miissen Sie sich kaum Vorwiirfe machen, wenn es
schon mal zu Reibereien mit den Gesellschaften kommt,
denn Sie, Sie haben den Krieg nicht begonnen.

Dieser Krieg wurde Thnen aufgezwungen.

Dieser sinnlose Kleinkrieg sollte — schon im Interesse der
Verbraucher — moglichst schnell beendet werden, denn er
kostet mehr Geld, als unsere Gesellschaft es sich leisten
kann, fiir solchen Unfug auszugeben.

Letzter Ausweg ware eine gesetzliche Regelung, die alle
Versicherer zwingen wiirde, mit allen zugelassenen Versi-
cherungsmaklern zusammenzuarbeiten.

Obwohl sicherlich richtig und verniinftig, werden wir auf
diese verniinftige Losung wohl noch sehr lange warten
miissen. Zu grofs und zu machtig ist die Lobby der Versi-
cherer.

Da spielen ein paar Millionen Euro mehr oder weniger,
die ohnehin nur unbedarften Verbrauchern aus der Tasche
gezogen werden, nun wirklich keine Rolle.
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Das Ziel eines transparenten Versicherungsmarktes wird
also noch eine Weile in weite Ferne gertickt werden.

Gleichwohl werden Sie als verantwortungsbewusste Ver-
sicherungsmakler diesen Krieg im Interesse Ihrer Man-
danten und natiirlich auch im eigenen Interesse fiihren
miissen, wenn Sie sich nicht selbst untreu werden wollen.

Nattirlich konnen Sie auch weglaufen.

Vor Ihrer Aufgabe.

Vor Ihrer Verantwortung fiir Ihre Mandanten.
Vor dem Druck der Gesellschaften.

Manche Leute sind ihr ganzes Leben immer vor irgendet-
was auf der Flucht.

Auch vor sich selbst — oder hauptsachlich vor sich selbst.
Und wie lange wollen Sie noch weglaufen?

Im Kampf fiir die Rechte unserer Mandanten haben wir
starke, wenn vielleicht auch nicht immer ganz freiwilligen
Partner, die tiber ihre Rolle in diesem Streit alles Andere
als gliicklich sein diirften.

Aber die Rechtsschutzversicherer werden kaum eine Mog-
lichkeit haben, in derartigen Streitfallen unseren Mandan-
ten ihren Kostenschutz zu versagen.
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Umgangsformen
Regel Nummer 1: Bleiben Sie hoflich.

Selbst wenn Sie den einen oder anderen Vorstand der ei-
nen oder anderen Gesellschaft aufgrund Ihrer langeren
Erfahrung fiir einen ausgemachten Trottel halten, miissen
Sie ihm die Wahrheit, selbst wenn Sie in der Sache Recht
haben sollten, ja nicht unbedingt ins Gesicht sagen — und
auch nicht schreiben, versteht sich.

Diese Leute, die da ganz oben an den Schaltstellen der
Macht sitzen, verdienen in der Regel mehr Geld als Sie
und aufierdem sind sie auch noch nachtragend wie indi-
sche Elefantenkiihe.

Mit Elefanten legt man sich nicht an.
Grundsatzlich nicht.
Zumindest nicht personlich.

Vorstande kommen gleich nach dem Lieben Gott. Mit un-
ter sogar vor ihm.

Zumindest in einigen Gesellschaften.

Die Hauptaufgabe vieler Vorstande ist es, ihren Vor-
standssessel zu verteidigen, eine Aufgabe, die sie voll aus-
fullt.

Vorstande haben Visionen.

»3and im Getriebe* -16 -



Vorstande haben Visionen zu haben.

Jeder Vorstand, der etwas auf sich hélt, hat Visionen, aber
nicht immer unbedingt Ahnung, von dem, was er tut oder
zumindest tun sollte.

Muss er auch nicht.
Dafiir hat er seine Abteilungsleiter.

Mit den Abteilungsleitern sollten Sie sich gut stellen. In
vielen Unternehmen sind sie oft die Einzigen, die noch
wirklich Ahnung haben und wenigstens wissen, wovon
sie reden.

Lesen und Schreiben kénnen Sie bei den Abteilungsleitern
in der Regel voraussetzen, und im VVG kennen sie sich
auch aus.

Damit haben Sie als Versicherungsmakler im Gesprach
mit den Abteilungsleitern wenigstens schon mal eine ge-
meinsame Grundlage, auf der Sie bauen konnen.

Viele Abteilungsleiter sind mit den Arbeitsablaufen in ih-
ren Hausern keineswegs mehr einverstanden, und so fin-
den Sie, wenn Sie hoflich bleiben, oft genug ein offenes
Ohr, um auch grofiere Probleme unbiirokratisch aus der
Welt zu schaffen.

Die Abteilungsleiter haben in der Regel auch genug Erfah-
rung im Umgang mit Versicherungsmaklern. Sie sind also
durchaus in der Lage, den Arger einzuschitzen, den ihnen
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ein verdrgerter Makler machen kann und sie werden zu-
mindest versuchen, ihn zu vermeiden!

Der Umgang mit den Gruppenleitern — Neudeutsch hei-
Ben sie jetzt Teamleiter — kann sich schwieriger gestalten,
denn sie wissen leider nicht immer, was sie tun.

Teilweise sind sie noch sehr jung und erst seit Kurzem auf
ihren Posten. Da schiefien sie schon mal tiber ihr Ziel hin-
aus. Weil sie glauben, sie miissten sich unbedingt profilie-
ren, wagen sie sich mitunter auf sehr diinnes Eis, wun-
dern sich dann aber, wenn sie einbrechen.

,Wenn mehr Makler mehr iiber ihre Rechte wiissten,
konnten sie uns das Leben zur Holle machen”, sagte mir
einmal ein Abteilungsleiter eines grofien deutschen Versi-
cherers unter vier Augen.

Der Mann hatte Recht.

Viele Versicherungsmakler kennen nicht die Spielregeln
oder sie haben - aus welchen Griinden auch immer —
Hemmungen, sich bei den Gesellschaften durchzusetzen.

Die Gesellschaften ihrerseits niitzen diese Schwachen
gnhadenlos aus. Sie sichern sich Vorteile, die ihnen nicht
zustehen, und sie werden sich diese Vorteile so lange wei-
ter sichern, wie sich die Makler von ihnen wie die Tanzba-
ren an der Nase herumfiihren lassen.

Ein einzelner Makler, der es in Kauf nimmt, sich bei ein
paar Gesellschaften unbeliebt zu machen, kann mit seinen
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durchaus berechtigten Anliegen bereits eine Menge Men-
schen im Unternehmen beschiftigen, und er hat keinen
Grund, auf irgendjemanden besondere Riicksicht zu neh-
men.

Eine berechtigte Vorstandsbeschwerde, die gleichzeitig in
Kopie auch noch an den Aufsichtsrat geht, oder Mittei-
lungen an das BaFin und den Ombudsmann beschaftigen
das Beschwerdemanagement fiir viele Stunden, denn sie
miissen ja in irgendeiner Weise beantwortet werden.

Wenn ein paar tausend Makler diesen Weg einschlagen,
konnen wir entweder ein paar tausend Sachbearbeiter in
Lohn und Brot bringen oder vielleicht doch die Gesell-
schaften zu einem Umdenken im Umgang mit Versiche-
rungsmaklern bewegen.

Wir miissen es nur versuchen.
Ein Weg wird zur Strafse, wenn ihn viele gehen.

Wenn wir es aber nicht wenigstens versuchen, werden wir
es nie herausfinden.

Wir brauchen Urteile, die bestimmte Sachverhalte eindeu-
tig klaren, aber wir werden diese Urteile nur bekommen,
wenn wir es auch tatsdchlich auf eine Klage ankommen
lassen.

So lange es noch Gesellschaften gibt, die ihre Mitarbeiter
anweisen, Maklervollmachten ungestraft zu ignorieren
und die Korrespondenz, die nicht als Einschreiben
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kommt, in den Papierkorb zu werfen, sind wir von einer
Umsetzung der allgemeinen Spielregeln noch weit ent-
fernt.

Der Ton, den die Jungs mitunter am Telefon anschlagen,
ist im Umgang mit Maklern nicht immer angemessen.
Ganz offensichtlich sind sie eher den Umgang mit ihren
Ausschliefilichkeitsvertretern gewdhnt und verkennen
somit einige wichtige Voraussetzungen:

Wir sprechen nicht fiir uns sondern fiir unsere Mandan-
ten.

Als Versicherungsmakler, der seine Rechte kennt, haben
Sie keinen Grund, vor irgendjemandem zuriickzustecken
oder sich gar einschiichtern zu lassen.

Brechen Sie ein hoffnungsloses Gesprach ab!

Ihre Zeit ist viel zu kostbar, um sie an dumme Menschen
zu verschwenden.

Steht auf der Riickseite meiner Visitenkarte.
Verlangen Sie jemanden, der Lesen und Schreiben kann!

Lassen Sie sich mit dem Abteilungsleiter verbinden und
beenden Sie das Trauerspiel mit dem Gruppenleiter.

Die Sachbearbeiter von heute sind auch nicht mehr das,
was sie frither einmal waren.
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In den Call-Centern sitzen sie inzwischen zu tausenden
und nehmen sich fiirchterlich wichtig.

Berlin, Hamburg, Miinchen.

Wer gerade frei ist, geht dran.

Ans Telefon.

Fachwissen wird durch Arroganz ersetzt.

Viele Sachbearbeiter schaffen es gerade noch, ein paar
Textbausteine — falsch natiirlich — zusammenzusetzen.

Rechtschreibung ist Gliicksache, und Gliick ist selten.
Mein Rekord steht bei 12 Fehlern in 8 Zeilen.

Mitunter muss man schon froh sein, wenn die Sachbear-
beiter wenigstens halbwegs verstandliches Deutsch spre-
chen konnen.

Sie konnen aber auch Gliick haben.

Dann stofsen Sie auf einen Sachbearbeiter, der ausnahms-
weise sogar einmal weifs, wovon er redet.

Der gibt Ihnen dann — weil ihm der Vorgang bereits pein-
lich ist, offen zu, dass alles falsch gelaufen ist und von
Grund auf geandert werden muss.

Er verspricht, alles Notwendige zu veranlassen, und dann,
dann konnen Sie nur noch hoffen, dass er die Angelegen-
heit auch tatsachlich erledigt.
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Wenn Sie den netten Menschen noch einmal sprechen
wollen, landen Sie erneut in einem Call-Center.

Irgendwo in Deutschland.
Berlin — Hamburg — Leipzig.
Wer gerade frei ist, geht dran.
Das Spiel beginnt von neuem.

Vorsicht ist im Umgang mit den Mitarbeitern der Scha-
denabteilungen — den Schadlingen — immer angeraten.

Kein Versicherer zahlt freiwillig mehr als er muss, und
auch das, was sie miissen, tun sie nicht immer freiwillig.

Schon aus diesem Grunde finden Sie in den Schadenabtei-
lungen der grofien Gesellschaften in der Regel die besten
Leute.

Sie verstehen ihr Geschéaft, weil sie ihren Beruf von der
Pike an gelernt haben, und sie beherrschen auch das VVG
gut genug, um jede sich bietende Moglichkeit einer Ab-
lehnung herauszufinden oder die Schadenzahlungen we-
nigstens herabzusetzen.

Schliefdlich ist es doch weitaus wichtiger, zu wissen, wie
man den Schaden eines Kunden richtig und juristisch
einwandfrei ablehnt, als zu wissen, wie man einen Kun-
den richtig versichert.
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Wenn Sie sich mit den Schadlingen anlegen wollen, miis-
sen Sie gut sein.

Oder besser!

Und Sie diirfen genau wie die Schadensachbearbeiter kei-
ne Hemmungen haben, eine Angelegenheit auch einmal
vor Gericht auszutragen.

Nattirlich nur im Interesse Threr Mandanten.
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Grundregeln
Behaupten Sie nie etwas,

was Sie nicht beweisen konnen!

Behaupten Sie nie etwas,

was Sie nicht beweisen wollen!

Stellen Sie nie Forderungen,

die Sie nicht durchsetzen konnen!

Stellen Sie nie Forderungen,

die Sie nicht durchsetzen wollen!

Drohen Sie nicht,

wenn Sie IThre Drohung nicht wahr machen kénnen!

Drohen Sie nicht,

wenn Sie Thre Drohung nicht wahr machen wollen!
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Konversation
Haben Sie ein eigenes VVG?
Ein eigenes Versicherungsvertragsgesetz.
Nein?
Gut!
Hervorragend!

Dann haben wir wenigstens schon eine gemeinsame
Grundlage, auf der wir autbauen konnen.

Und, lesen Sie auch ab und zu darin?

Haben Sie in Threm Unternehmen auch Mitarbeiter, die
lesen und schreiben konnen?

Sie konnen es offenbar nicht. Sonst hatten Sie mir nicht
diesen Brief vom ....... geschickt.

Es war nett mit Ihnen zu plaudern.

Aber jetzt geben Sie mir jemanden, der wenigstens weif3,
wovon er redet!

Sie konnen es offenbar nicht. Sonst hatten Sie mir nicht
diese unqualifizierte Antwort gegeben.

Wer ist Ihr Abteilungsleiter?
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Pause
Nein!
Ich will nicht Thren Teamleiter sprechen.

Ich habe Sie nach dem Namen Thres Abteilungsleiters ge-
fragt.

Rede ich eigentlich kein Deutsch?

Ihr Abteilungsleiter ist nicht zu sprechen? Und seine
Durchwahl diirfen Sie mir auch nicht geben.

Gut, dann werde ich Thren Vorstand anrufen.

Ich werde ihm sagen, dass sein Abteilungsleiter fiir Mak-
ler nicht zu sprechen ist.

Mal sehen, was der wohl dazu meint.

Meine Zeit ist viel zu teuer, um sie an dumme Menschen
zu verschwenden.

Der Spruch steht sogar auf der Riickseite meiner Visiten-
karte, und er gilt in gleicher Weise fiir Kunden und Mitar-
beiter von Gesellschaften.

Zugegeben, mit einer solchen Konversation machen Sie
sich bei einigen Gesellschaften zwar nicht unbedingt
Freunde, aber Sie konnen sicher sein, dass dieser Sachbe-
arbeiter Sie in Erinnerung behalten wird.
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Ein bisschen Professionalitdt in der Konversation kann
nicht schaden.

Wenn Sie sich erst einmal entschlossen haben, sich bei der
einen oder anderen Gesellschaft unbeliebt zu machen und
auch nicht davor zuriickschrecken, auch mal einem Vor-
stand auf die Fiifse zu treten, miissen Sie nur noch lernen,
Ihre Rolle iiberzeugend zu spielen.

Da kann es nicht schaden, wenn Sie den einen oder ande-
ren iiberzeugenden Spruch auf Lager haben.

SchlieSlich wollen Sie doch einen bleibenden Eindruck
hinterlassen, und dafiir ist es notwendig, dass Ihnen die
Sétze geldufig tiber die Lippen kommen.

Jeder muss den Eindruck haben, dass Sie wissen, wovon
Sie reden.

Jeder Schauspieler lernt seine Rolle und auch ein Komiker
bereitet sich auf seine Gags vor.

Verlassen Sie sich nicht auf Ihre Schlagfertigkeit!

Sie mogen gut sein, aber wenn Sie Thre Rolle lernen, wer-
den Sie noch besser sein, und Ihre Erfolgsquote wird stei-
gen.

Ein Profi wie Sie sollte nichts dem Zufall tiberlassen.

Wenn Sie einen Mandanten tiberzeugen wollen, schaffen
Sie das am besten, wenn Sie zur rechten Zeit gekonnt die
richtigen Emotionen ansprechen.
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Warum

Warum lesen Sie mein Buch?
Was wollen Sie?
Wollen Sie zum Spafs spielen oder
wollen Sie gewinnen?
Sie wollen gewinnen?
Gut!
Dann lernen Sie die Regeln,
nach denen dieses Spiel ohne Regeln

gespielt wird.
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Arbeitsersparnis

Vor einiger Zeit liefs ich durch mein Biiro bei einem Versi-
cherer eine Policenzweitschrift fiir unsere Unterlagen an-
fordern.

Ein alltaglicher Vorgang, wie er in jedem Biiro immer
wieder anfallt.

Nach ein paar Tagen erhielt ich ein hofliches Formschrei-
ben:

Die Gesellschaft wiirde schon lange keine Zweitschriften
mehr ausstellen. Im Ubrigen hétten wir ja die Mglichkeit,
uns Kopien aus den Unterlagen unseres Mandanten zu
erstellen.

Das konnte alles nicht wahr sein.

Ich liefs meine Biiroleiterin anrufen. Sie bekam die gleiche
abschldgige Antwort.

Mir platzte der Kragen.

Ich entschloss mich, selbst anzurufen. Aus lieber Ge-
wohnheit liefs ich mir gleich die Abteilungsleiterin geben.

Das spart Zeit.

Aufgrund meiner Lieblingsfrage, ob ihr Haus iiber ein
eigenes VVG verflige, wurde sie vorsichtig, raumte aber
ein, dass sie ab und zu sogar darin lesen wiirde.
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,Dann ist Ihnen doch sicher auch der § ... VVG gelaufig”.
fragte ich hoflich.

,Dort konnen Sie nachlesen, dass Sie jederzeit verpflichtet
sind, fiir den Versicherungsnehmer — wohlgemerkt auf
dessen Kosten — eine Zweitschrift des Versicherungs-
scheines zu erstellen.

Von diesem Recht, eine Policenzweitschrift anzufordern,
haben wir als Versicherungsmakler im Auftrag unseres
Mandanten Gebrauch gemacht.

Unser Maklerauftrag muss Ihnen bereits vorliegen.
Die Kosten diirfen Sie mir gerne aufgeben.”

Ich erntete ein frohliches Lachen.

,Endlich mal jemand, der Ahnung hat.
Selbstverstandlich erhalten Sie Thre Zweitschrift.
Sogar kostenlos.

Aber, ob Sie es glauben oder nicht, 95 Prozent unserer An-
fragen erledigen wir mit diesem Formschreiben.”

Uber so viel Chuzpe konnte ich nur noch lacheln.

Nach zwei Tagen hatte ich alle angeforderten Unterlagen
auf meinem Tisch und musste sie noch nicht einmal be-
zahlen.
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Im Grunde genommen hatte die gute Frau, mit dem, was
sie fiir ihre Abteilung angeordnet hatte, sogar Recht, denn
sie hatte nur versucht, das Leben fiir sich und ihre Mitar-
beiter etwas leichter zu machen.

Der Versuch ist ja nicht strafbar.

Viel zu viele Versicherungsmakler haben — leider — noch
immer keine blasse Ahnung von dem, was sie tun.

Zumindest aber scheuen sie sich - aus welchen Griinden
auch immer - einmal mit der Faust auf den Tisch zu
schlagen und der Sachbearbeiterin lautstark klar zu ma-
chen,

e wo es lang geht und

e wie der Umgang mit Maklern eigentlich laufen soll-
te.

Viele Makler sind selbst schuld, wenn sie verarscht wer-
den und sie haben es nicht besser verdient, wenn sie es
sich auch noch gefallen lassen.
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Ein alltaglicher Fall

Martin Miiller ist stolzer Besitzer eines Einfamilienhauses,
das er auch selbst mit seiner Familie bewohnt.

Eigentlich gehort die Hiitte ja noch zum grofiten Teil sei-
ner Bank, denn fiir seine Hypothek muss er jeden Monat
noch sehr viel Geld bezahlen.

Auf gut Deutsch, Martin Miiller gehort zu den Leuten,
die sehr genau rechnen miissen.

Wenn sie mit dem Einkommen tiber die Runden kommen
wollen, zahlt fiir sie jeder Euro.

Solche Leute kennen Sie mit Sicherheit auch.

Seine Versicherungen hat Martin Miiller alle bei der ZZZ
abgeschlossen.

Schon vor fiinf Jahren.

Weil er dem Vertreter der ZZZ blind vertraut, hat er zu-
satzlich zu seiner privaten Haftpflicht auch noch eine -
objektiv unnotige - Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht
abgeschlossen.

Die Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht ware notig, hat-
te der Vertreter der ZZZ behauptet. Die habe jeder Haus-
besitzer zu haben. Schliefilich kénne durch das Haus ir-
gendwann einmal irgendjemandem irgendetwas passieren
und dann wolle er doch kein Risiko eingehen.
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Schliefslich wiirde er, Martin Miiller, ja zu den Leuten ge-
horen, bei denen im Schadenfall etwas zu holen sei, hat er

gesagt.

Das klang irgendwie plausibel.

Martin Miiller hatte den Antrag selbstverstandlich unter-
schrieben. Schliefslich wollte er ja nicht Haus und Hof aufs
Spiel setzen, nur um vielleicht ein paar Euro im Monat zu
sparen.

Ein Fall, wie Sie ihn zu tausenden in den Versicherungs-
ordnern Threr Mandanten finden. Wenn Sie die Ordner
etwas genauer iiberpriifen, werden Sie erstaunliche Fehler
zu Tage fordern.

Kleinarbeit, die sich fiir den Makler, der auf langfristigen
Erfolg setzt, aber auszahlt.

Jetzt stellt sich fiir Sie als Makler die Frage,

e was Sie aus dieser offensichtlichen Fehlberatung
eines Vertreters machen wollen und

e wie Sie das Maeiste fiir Thren Mandanten herausho-
len konnen.

Ob sich die Sache fiir Sie finanziell lohnt, ist Nebensache.

Fiir den Jager der Schwarzen Schafe ist es eine Sache des
Prinzips, und fiir Ihre Mandanten lohnt es sich immer.

Sie kennen die Geschichte von den Seesternen?
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Als ein junger Mann bei Sonnenuntergang den Strand ent-
lang ging, sah er vor sich einen alten Mann, der Seesterne
aufhob und ins Meer warf.

Nachdem er den alten Mann schliefilich eingeholt hatte,
fragte er ihn, warum er das denn tue.

Die Antwort war, dass die gestrandeten Seesterne sterben
wiirden, wenn sie bis Sonnenaufgang hier liegen bleiben.

"Aber der Strand ist viele, viele Kilometer lang und tau-
sende Seesterne liegen hier", erwiderte der junge Mann.

"Was macht es also fiir einen Unterschied, wenn Du Dich
abmiihst?"

Der alte Mann blickte auf den Seestern in seiner Hand und
warf ihn in die rettenden Wellen.

Dann meinte er: "Fiir diesen hier macht es einen Unter-
schied!”

Allein kann niemand die Welt verandern, aber jeder kann
mithelfen, sie dort, wo er steht, ein wenig menschlicher zu
machen.

,Millionen Verbraucher werden iiber den Tisch gezogen
und mehr oder weniger gekonnt ausgenommen®, konnten
Sie jetzt fragen.

,,Wo ist der Unterschied”?

Fiir den, dem Sie helfen, macht es einen Unterschied.
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Der Sachverhalt als solcher ist zweifellos eindeutig.

Martin Miiller hdtte niemals eine vollig unnoétige
Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht fiir sein selbst
genutztes Einfamilienhaus abgeschlossen, denn
dieses Risiko ist bereits in seiner Privaten Haft-
pflicht enthalten.

Martin Miiller hat fiinf Jahre lang Beitrage fiir die
Versicherung eines nicht vorhandenen Risikos be-
zahlt.

Martin Miiller ist durch den Vertreter der ZZZ ein-
deutig falsch beraten worden. Fiir diese Feststel-
lung ist es unmafsgeblich, ob der Vertreter vorsatz-
lich falsch beraten oder nur aus seinem gesammel-
ten Nicht-Wissen heraus die Haus- und Grundbe-
sitzer-Haftpflicht angeboten hat.

Martin Miiller hat einen unbestreitbaren Riickfor-
derungsanspruch gegeniiber der ZZZ, denn diese
muss sich die falsche Beratung durch ihren Vertre-
ter zurechnen lassen.

Jetzt sind Sie an der Reihe.

Als Versicherungsmakler haben Sie die uneingeschrankte
Pflicht tibernommen, die Interessen Ihres Mandanten ge-
geniiber der ZZZ wahrzunehmen. Diese Interessen sollten
Sie auch bis zum Letzten konsequent und ohne Riicksicht
auf den betroffenen Versicherer durchfiihren.
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Das Ergebnis, das Sie letztlich fiir Ihren Mandanten errei-
chen wollen, darf also nicht davon abhdngen,

e ob Sie mit der ZZZ ansonsten gute Beziehungen
pflegen oder

e 0b Sie die ZZZ ohnehin schon auf Threr Abschuss-
liste stehen haben und nur auf eine gute Gelegen-
heit warten, ihr etwas Sand ins Getriebe zu streuen.

Doch zuriick zu Herrn Miiller und seinem unnoétigen
Haftpflichtvertrag!

Wenn Sie als Makler eine Aufhebung des iiberfliissigen
Vertrags aufgrund des nicht vorhandenen Risikos verlan-
gen, wird sich dieser Forderung kein Versicherer ernsthaft
widersetzen.

Auf starkeren Widerstand werden Sie voraussichtlich sto-
fen, wenn Sie eine Aufhebung des Vertrages bereits ab
Beginn und eine Riickzahlung aller gezahlten Beitrage —
vielleicht auch noch mit einer angemessenen Verzinsung —
verlangen.

Machen Sie keine Kompromisse!

Kein Versicherer wiirde es aber an dieser Stelle auf eine
Klage ankommen lassen.

Lassen Sie sich auf nichts ein!
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Irgendein Richter miisste irgendwann dartiber entschei-
den,

e ob die ZZZ Mitarbeiter beschéftigt, die ihre Kun-
den entweder aus Unkenntnis falsch beraten

oder

e o0b sie ihre Kunden gar vorsatzlich betriigen, weil
sie unter Produktionsdruck stehen und Leistungs-
zahlen zu erfiillen haben.

Solchen peinlichen Urteilen wird jeder Versicherer tun-
lichst aus dem Wege gehen, denn sie kénnten in der Of-
fentlichkeit weit mehr Aufsehen erregen, als es dem Image
der jeweiligen Gesellschaft zutraglich wére.

Schliefslich gibt es auch Zeitungen, die iiber solche Urteile
nur zu gerne berichten, und auch im Fernsehen machen
sich solche Sendungen fiir die betroffenen Gesellschaften
nicht unbedingt produktionsférdernd, wenn ihre Namen
in aller Offentlichkeit genannt werden.

Wegen einer Riickzahlung von ein paar hundert lumpigen
Euro lasst sich kein Versicherer eine solche Laus in den
Pelz setzen.

Wenn Sie aber richtig Mut haben und konsequent bleiben
wollen, konnen Sie ganz beruhigt auch noch einen Schritt
weitergehen.

Und damit kommen wir zum gemiitlichen Teil.
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Das Schreiben an die Gesellschaft!

Auf den folgenden Seiten finden Sie einen Textvorschlag,
wie denn so ein munter machender Brief aussehen konnte.

Wenn Sie den Mut haben, ihn so zu schreiben, diirfen Sie
ihn gerne verwenden.

Ob Sie den Mut haben, den Brief in dieser Form umzuset-
zen, miissen Sie selbst entscheiden. Aber, wenn Sie diese
Texte in dieser Form einsetzen, weifs auch der letzte Sach-
bearbeiter,

e dass Sie wissen, wovon Sie reden, und

e was er zu erwarten hat, wenn er nicht so reagiert,
wie es richtig wéare und Sie es von ihm verlangen.

Dann haben Sie die Katze aus dem Sack gelassen.

Natiirlich kann es vorkommen, dass die eine oder andere
Gesellschaft es beim ersten Mal austesten will, ob Sie es
mit dem, was Sie sagen, auch tatsdchlich ernst meinen.

Der eine oder andere neugierige Sachbearbeiter wird viel-
leicht herauszufinden versuchen, wie weit sie wirklich
gehen und welche Konsequenzen Sie ziehen.

Irgendjemand wird immer dumm genug sein und sich
profilieren wollen.

Das ist menschlich. Der Versuch ist schliefdlich nicht straf-
bar.
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Warnung

Wenn Sie dann aber auch nur einmal einen einzigen
Schritt zurtickgehen, haben Sie fiir alle Zeiten verspielt.

Dann wird es immer wieder irgendwer irgendwann dar-
auf ankommen lassen, ob Sie die schweren Geschiitze
nicht nur in Stellung bringen, sondern auch wirklich ein-
setzen werden.

Sie ersparen sich und allen Beteiligten eine Menge Arbeit
und unnotige Schreiberei, wenn Sie beim ersten Mal klar
und deutlich zu erkennen geben, wohin Ihrer Meinung
nach die Reise gehen soll.

Sie wollen

e die Angelegenheit moglichst schnell erledigt wis-
sen und

e sind zu keinen Kompromissen bereit.

Auch bei den Gesellschaften gibt es Leute, die mit den
Begriffen Aufwand und Ertrag sehr wohl etwas anfangen
konnen.

Diese Leute sind durchaus in der Lage, auch solche Ent-
scheidungen ohne Emotionen zu treffen und zu erkennen,
wann sie das Spiel verloren haben.

Mit einer Beschwerde beim BaFin konnen Sie jeder Gesell-
schaft eine Menge Arbeit bereiten und Sie konnen sicher
sein, dass man Sie in guter Erinnerung behalten wird.
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Wenn die bei den Gesellschaften erst einmal wissen, dass
Sie ernst machen, wird man beim nachsten Mal wahr-
scheinlich viel vorsichtiger mit Thnen umgehen. Schlief3-
lich wird jede Beschwerde beim BaFin in einer Statistik
erfasst und im Jahrbuch des BaFin veroffentlicht.

Wenn bei dem einen oder anderen Versicherer die Be-
schwerden sprunghaft steigen, wird man in den Chefeta-
gen ganz bestimmt gesprachsbereiter werden.

Stellen Sie nie Forderungen, die Sie nicht durchsetzen
konnen!

Stellen Sie nie Forderungen, die Sie nicht durchsetzen
wollen!

Hinweis

Unangenehme Briefe haben die Eigenart, dass sie in gro-
fien Unternehmen schon mal verloren gehen und dann fiir
alle Zeit unauffindbar bleiben.

Wenn Sie sicher sein wollen, dass Thre Briefe auch wirk-
lich dort ankommen, wo Sie sie haben wollen, schicken Sie
sie vorsichtshalber als Einschreiben.

Wenn es sein muss, auch an den Vorstand. Mit Riick-
schein, versteht sich! Vorab als FAX, um die Verwirrung
vollstandig zu machen.
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Klarstellung und Riickforderung

Sehr geehrte Damen und Herren,
mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann
mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.
Unter der
Versicherungsschein-Nr.
besteht in Ihrem Hause eine Haftpflichtversicherung und unter der
Versicherungsschein-Nr.
eine Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht.
Bei beiden Vertrdgen sehen wir Handlungsbedarf.

Unserem Mandanten gehort ein Einfamilienhaus, das er auch selbst
mit seiner Familie bewohnt.

Gleichwohl wurde ihm am durch einen Mitarbeiter
Ihres Hauses — aus welchen Griinden auch immer — eine Haus- und
Grundbesitzer-Haftpflicht verkauft.

Der Antrag wurde am durch Ihr Haus policiert.

Die Falschberatung ist somit nachgewiesen und steht aufier Zweifel.
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Die Antwort auf die Frage,

e ob unser Mandant durch Ihren Mitarbeiter arglistig getduscht
oder

e ob er nur Opfer des gesammelten Nicht-Wissens eines hung-
rigen Vertreters wurde,

ist bestenfalls akademisch, aber fiir den Anspruch unseres Mandanten
gegen Ihr Unternehmen irrelevant.

Unser Mandant hat auf jeden Fall aufgrund der Fehlberatung durch
einen Mitarbeiter Ihrer Gesellschaft mehr als notig fiir seine Vertrage

bezahlt.

Es steht auch aufer Frage, dass jede Gesellschaft sich das Fehlverhal-
ten ihrer Vertreter anrechnen lassen muss.

Wir schlagen Ihnen deshalb vor

e die vollig unnodtige Haus- und  Grundbesitzer-
Haftpflichtversicherung ab Beginn aufzuheben und

e die zuviel gezahlten Beitrage innerhalb von 30 Tagen zu er-
statten.

Sollten Sie diese Frist nicht einhalten, sind wir angewiesen, ohne wei-
teren Schriftverkehr, einen Mahnbescheid zu beantragen.

Wenn Sie jedoch Wert darauf legen sollten, diese Frage vorher durch
ein Gericht klaren zu lassen, werden wir diesem Wunsch natiirlich
nicht entgegenstehen.

Auf das Ergebnis sind wir gespannt.
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Wir gehen allerdings davon aus, dass die strafrechtliche Kldarung des
Sachverhalts nicht unbedingt in Ihrem Interesse liegen diirfte, son-
dern, dass Sie — schon um Aufsehen zu vermeiden - eher einer einver-
nehmlichen Losung den Vorzug geben werden.

Deshalb schlagen wir Ihnen vor, die ganze Angelegenheit — schon im
Interesse unseres Berufstandes — im gegenseitigen Einvernehmen
natiirlich - gerduschlos aus der Welt zu schaffen.

Ein solches Urteil konnte Staub aufwirbeln.

Sie haben sicherlich Verstidndnis, dass das Vertrauensverhaltnis, das
zwischen Versicherungsnehmer und Versicherer bzw. dessen Vertre-
tern bestehen sollte, durch das Verhalten Ihres Mitarbeiters nachhaltig
gestort wurde.

Unter diesen Umstanden ist es unserem Mandanten nicht zumutbar,
die tibrigen Vertrage, die mit [hrem Hause bestehen, weiter fortzufiih-
ren.

Aus diesem Grunde mochten wir Sie bitten, auch die weiteren Vertra-
ge — jeweils zur nachsten Beitragsfalligkeit — im gegenseitigen Einver-

nehmen auszuheben.

Soweit Thnen eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, so wird
diese hiermit ausdriicklich widerrufen

Die Aufhebung der Vertrage wollen Sie uns bitte schriftlich bestati-
gen. Ebenfalls in einer Frist von 30 Tagen.

Sollte Ihnen unser Vorschlag wider Erwarten nicht gefallen, steht es
Ihnen frei

e das Mahnverfahren einzuleiten und

e die weiteren Beitrége gerichtlich geltend zu machen.
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Hinweis:

Unser Mandant wird seinen Widerspruch gegen einen moglichen
Mahnbescheid damit begriinden, dass es fiir ihn unzumutbar ist, mit
seinen Versicherungen bei einem Unternehmen zu verbleiben, das
nachweisbar Mitarbeiter beschaftigt, die

e entweder nicht wissen, wovon sie reden

e oder ihre Kunden — aus welchem Grund auch immer — vor-
satzlich falsch beraten.

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte ausschliefllich tiber
unser Biiro fithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Thres Auflendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht eine schriftliche Einverstandniserkla-
rung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sahen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen. Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldgigen Geset-
ze und Bestimmungen hinldnglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unndtige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-

ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Unerledigte Korrespondenz

Es lebe das Chaos!

Die Zentralisierung hat in den Hauptverwaltungen eini-
ger Gesellschaften ein regelrechtes Chaos ausgeldst. Bear-
beitungsriickstande nicht mehr nur von ein paar Tagen,
sondern von Wochen und Monaten sind inzwischen bei
vielen Unternehmen die Regel und werden von den Mit-
arbeitern gerne als preiswerte Entschuldigung fiir die ver-
spatete Bearbeitung ins Feld gefiihrt.

Mitarbeiter, die sich in vielen Unternehmen auch innerlich
schon lange nicht mehr fiir das, was sie tun miissen zu-
standig fiihlen, bitten nur noch — per Formbrief oder am
Telefon — um Verstandnis.

Sie haben auf gut Deutsch gesagt, die Schnauze voll.

Es wadre falsch verstandene Kollegialitit, wenn Sie sich
darauf einlassen, denn die Schuld liegt nicht bei den Mit-
arbeitern, sondern ganz eindeutig bei der Unternehmens-
fiihrung.

Tausende Mitarbeiter, die jetzt fehlen, wurden aus Kos-
tengriinden durch fachfremde Unternehmensberater weg-
rationalisiert. Der verbleibende Rest ist frustriert und kann
die anfallenden Arbeiten beim besten Willen nicht mehr
schaffen.
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Briefe werden, wenn iiberhaupt, nur noch unvollstandig
beantwortet, weil sich niemand mehr die Miithe macht, sie
vor der Beantwortung bis zu Ende zu lesen.

Da sind Sie als Makler mit Ihrer berechtigten Korrespon-
denz fiir viele Mitarbeiter schlicht und ergreifend nur
noch lastig.

Bose Zungen behaupten, in einigen Unternehmen bestehe
sogar die Anweisung, Maklerkorrespondenz {iiberhaupt
nicht mehr zur Kenntnis zu nehmen, sondern sie ungele-
sen in den ndchsten Papierkorb zu werfen.

Gute Idee!

Manche Dinge erledigen sich ja mitunter durch Liegenlas-
ser.

Aber leider nicht alle.

Wenn also ausgerechnet Ihre Korrespondenz immer ofter
liegen bleibt oder gar unbeantwortet im Papierkorb lan-
det, werden Sie — wenn Sie nicht untergehen wollen - eine
Entscheidung treffen miissen.

Nennen wir es Notwehr!

Was halten Sie davon, die Gesellschaften, die ihre Aufga-

ben - aus welchen Griinden auch immer - nicht mehr so
erfiillen konnen oder vielleicht auch nicht mehr so erfiillen
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wollen, wie es fiir einen geordneten Geschaftsbetrieb not-
wendig ware, von ihrer Arbeit zu entlasten?

Wie? Ganz einfach!
Nach 30 Tagen reifst Ihr Geduldsfaden.

e Sie kiindigen den Vertrag, zu dem Sie Unterlagen
angefordert haben.

e Gleichzeitig kiindigen Sie alle weiteren Vertrage
dieses Mandanten, die bei dieser Gesellschaft ge-
flihrt werden, nicht zum Ablauf sondern zur nachs-
ten Beitragsfalligkeit.

e Sie stellen fiir alle weiteren Versicherungsvertrage
die Beitragszahlung ein und widerrufen vorsichts-
halber eine eventuell vorhandene Lastschriftein-
zugsermachtigung.

e Sie berufen sich auf ein nachhaltig gestortes Ver-
trauensverhaltnis und stellen der Gesellschaft frei,
das Mahnverfahren gegen Ihren Mandanten einzu-
leiten und die Beitrdge gerichtlich geltend zu ma-
chen.

¢ Sie machen darauf aufmerksam, dass Sie im Falle

eines Mahnbescheides auf jeden Fall Widerspruch
einlegen und die Mitarbeiter der betroffenen Ge-
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Einigen Leuten bei den Gesellschaften wird dieser Schritt
wahrscheinlich zwar tiberhaupt nicht gefallen, aber damit
werden Sie wohl leben konnen.

Sie miissen sich ja fiir dieses harsche Vorgehen nicht un-
bedingt die Gesellschaften aussuchen, mit denen Sie tag-
lich gut zusammenarbeiten.

Da kann man das Gleiche auch netter sagen.

Probieren Sie es also mit der Gesellschaft aus, die Sie am
wenigsten moégen und die Thnen am meisten Arger macht!

Man wird Sie ganz bestimmt in guter Erinnerung behal-
ten.

Versprochen!

Keine Gesellschaft wird gesteigerten Wert darauf legen,
sich von Thnen in aller Offentlichkeit so elegant vorfiihren
zu lassen.

Also wird man es vorziehen, vorsichtshalber auf ein paar
Versicherungsvertrage zu verzichten und die Vertrage —
im gegenseitigen Einvernehmen natiirlich — autheben und
sich nicht auf eine langwierige Auseinandersetzung — ver-
bunden mit einem gewaltigen Imageverlust — einlassen.
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Unerledigte Korrespondenz

Sehr geehrte Damen und Herren,

manche Angelegenheiten erledigen sich durch Liegenlassen. Aber
leider nicht alle.

Mit unserem Schreiben vom , das wir zusammen mit unse-
rer Maklervollmacht vorsichtshalber noch einmal in Kopie beifiigen,
baten wir um Ubersendung folgender Unterlagen.

Leider haben wir seitdem nichts von Ihnen gehort.

Aufgrund Thres fiir uns unverstandlichen Verhaltens miissen wir da-
von ausgehen, dass Ihr Haus — zumindest zurzeit — nicht in der Lage
ist,

e Thre Versicherten und
e deren Vertrage
ordnungsgemaf$ und zeitnah zu verwalten.

Das mochten wir dndern, indem wir Sie von lhrer taglichen Arbeit
entlasten.

Sie konnen nicht erwarten, dass unser Mandant bereit ist, derartige
Wartezeiten in der Bearbeitung als Entschuldigung zu akzeptieren,
und wir sind es auch nicht.
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Aus diesem Grunde mochten wir Sie bitten, diesen und alle weiteren
Vertréage, die fiir unseren Mandanten in Ihrem Hause gefiihrt werden,
jeweils zur nachsten Beitragsfélligkeit - im gegenseitigen Einverneh-
men, nattirlich - aufzuheben.

Die Aufhebung der Vertrage wollen Sie uns bitte innerhalb einer Frist
von 30 Tagen bestatigen.

Sollte Ihnen unser gut gemeinter Vorschlag aus welchen Griinden
auch immer nicht zusagen, lassen Sie es uns bitte wissen.

Dann steht es Thnen selbstverstandlich frei,
e unseren Mandanten zu mahnen und
e das gerichtliche Mahnverfahren einzuleiten.

Unser Mandant wird seine Beitragszahlung - wie bereits erwahnt -
zur nachsten Beitragsfalligkeit einstellen.

Fairer Weise mochten wir Sie schon jetzt darauf aufmerksam machen,
dass unser Mandant gegen einen moglichen Mahnbescheid

e aufjeden Fall Einspruch einlegen wird.

e Er wird sich auf ein nachhaltig gestortes Vertrauensverhaltnis
berufen und

e Mitarbeiter Ihres Hauses iiber die Bearbeitungsriickstande Ih-

res Unternehmens vor Gericht als Zeugen befragen lassen
wird.
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Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte in Zukunft ausschlief3-
lich tiber unser Biiro fiithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sidhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinléanglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte gegen Ihr Haus nur ungern
einleiten, schon um unnétige Reibungsverluste — auch im Interesse

unseres Mandanten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Schlechte Schadenregulierung

Kein Versicherer zahlt im Schadenfall mehr, als er muss.
Das ist sein gutes Recht!

Muss er auch nicht.

Sagen Sie.

Aber auch das, was sie zahlen miissen, zahlen viele Versi-
cherer nicht immer ganz freiwillig, sondern mitunter nur

unter dem massiven Druck der Gerichte.

Diese Erfahrung werden Sie in Threm Kundenkreis auch
schon mehr als einmal gemacht haben.

Sie wissen, Kulanz ist nur ein schones Marchen.

Dieses Marchen wird vorwiegend den weniger intelligen-
ten Verbrauchern von den Vertretern der Ausschliefslich-
keitsorganisationen aufgetischt.

Wenn die Pramien mal wieder zu hoch sind oder die Ver-
sicherungsbedingungen einfach nicht stimmen wollen,
muss das vage Versprechen der Kulanz und dem person-
lichen Service herhalten.
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Um den ins Stocken geratenen Abschluss vielleicht doch
noch zu retten und die Provision zu sichern, ist dem Ver-
mittler, der stindig unter Druck steht, jedes Mittel Recht.

Hort man die Anwalte, dann wird das Regulierungsver-
halten einiger Gesellschaften immer schlechter.

e Die Zahl ihrer Prozesse steigt mit konstanter Re-
gelmafiigkeit.

e Besonders, wenn es um grofie Ersatzleistungen und
hohe Summen geht, werden aus allen mdoglichen
Griinden Leistungskiirzungen versucht.

e Schaden werden zum Teil auch ganz abgelehnt,
weil die Gesellschaften hoffen, sich auf Obliegen-
heitsverletzungen berufen zu kénnen.

e Die Verletzung der vorvertraglichen Anzeigepflicht
steht hoch im Kurs.

Bose Zungen behaupten, einige Gesellschaften waren zur-
zeit iiberhaupt nicht mehr in der Lage, ihre Schaden be-
dingungsgemafs zu regulieren, ohne nicht sofort ihre Bei-
trage anpassen zu miissen.

Da konnte was dran sein.

Zu viele Gesellschaften zahlen erst dann, wenn ein rechts-
kraftiges Urteil vorliegt. Sie sind wahre Meister in der
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Verschleppung von Verfahren, die sich teilweise tiber Jah-
re hinziehen konnen.

Anspruchsteller werden mit dieser teilweise menschen-
verachtenden Hinhaltetaktik systematisch zermiirbt. Sie
sollen gefiigig gemacht werden und einen preiswerten
Vergleich annehmen, bei dem sie teilweise doch nur noch
ein besseres Trinkgeld bekommen.

Dabei ist jedes Urteil, das gegen einen Versicherer zuguns-
ten eines Verbrauchers gesprochen wird, im Grunde ge-
nommen doch nur das unrithmliche Ende eines untaugli-
chen Versuchs, einen Anspruchsteller um seine berechti-
gen Anspriiche zu bringen.

Zugegeben, dieser Satz ist vielleicht ein bisschen spitz
formuliert, aber er trifft den beriihmten Nagel irgendwie
auf den Kopf.

Das Risiko, das die Versicherer durch einen zweifelhaften
Prozess eingehen, geht gegen Null.

Sie wissen sehr genau, dass die meisten Anspruchsteller —
selbst wenn sie eine Rechtsschutzversicherung haben - aus
den verschiedensten Griinden den schier endlosen Weg
durch die Instanzen scheuen.

Viele Anspruchsteller geben sich lieber mit dem Wenigen

zufrieden, was ihnen die Gesellschaften mehr oder weni-
ger freiwillig anbieten.
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Dieses teilweise schon menschenverachtende Regulie-
rungsverhalten einiger Gesellschaften liefle sich nur an-
dern, wenn sich mehr Makler die Mithe machen wiirden,
im Interesse ihrer Mandanten mehr oder zumindest etwas
gegen diese Gesellschaften zu unternehmen.

Die Makler miissten nur lernen, den Begriff des nachhaltig
gestorten Vertrauensverhaltnisses als Mehrzweckwaftfe
gegen die Unternehmen einzusetzen, die glauben, sich
ihrer Leistungsverpflichtung so bequem durch juristische
Spitzfindigkeiten entziehen zu konnen.

Die Argumentation fiir Sie als Makler gegeniiber Ihren
Mandanten ist denkbar einfach, aber wirkungsvoll.

Wecken Sie Emotionen!

e Fragen Sie Ihren Mandanten, ob er das gleiche Risi-
ko mit der gleichen Gesellschaft noch einmal ein-
gehen will!

e Fragen Sie ihn, ob er auch beim nachsten, immerhin
doch moglichen Schaden wieder erst klagen will,
um das zu bekommen, was ihm — wie das Urteil
beweist — doch ganz offensichtlich kampflos zuge-
standen habe.

Wenn Thr Mandant auch nur halbwegs intelligent ist, wird

er das mit Sicherheit nicht wollen. Dann haben Sie freie
Hand. Freie Hand, um seine Vertrage einen nach dem an-
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deren — im gegenseitigen Einvernehmen natiirlich - vor-
zeitig zu beenden.

Zugegeben, die Forderung nach vorzeitiger Aufhebung
der weiteren Versicherungsvertrage Ihres Mandanten mag
vielleicht nicht immer ganz VVG-konform sein, aber das
haben Sie ja wahrscheinlich auch nicht erwartet.

So viel steht fest, keine Gesellschaft wird gesteigerten
Wert darauf legen, ihr Regulierungsverhalten in aller Of-
fentlichkeit vor Gericht diskutieren zu lassen.

Mitunter muss eben auch der Makler — und damit sind Sie
gemeint — schon mal in die grofse Trickkiste greifen. Schon
um im Interesse seines Mandanten das Unmogliche mog-
lich zu machen, darf auch er nicht unbedingt zimperlich
sein.

Der Weg ist im Grunde genommen einfach:

e Thr Mandant beruft sich auf ein nachhaltig gestortes
Vertrauensverhaltnis.

e Er ist enttduscht und kiindigt deshalb seine weite-
ren Vertrdge jeweils zur nachsten Beitragsfalligkeit.

e Er widerruft seine Lastschrifteinzugsermachtigung
und

e stellt seine Zahlungen sofort ein.
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Jetzt liegt die Entscheidung allein bei der Gesellschatft.

Wenn sie Geld haben will, wird sie wohl oder {iibel klagen
mussen.

Das stellen wir den Gesellschaften frei.
Gleich im ersten Schreiben.

Sie konnen das Mahnverfahren erdffnen oder auch die
offenen Beitrdge gerichtlich geltend machen.

Das bedeutet im Klartext, dass wir den Richter mit einem
ganz geringen Kostenrisiko zwingen konnen, Entschei-
dungen zu treffen und verbraucherfreundliche Urteile zu
tallen, die aufgrund ihrer Brisanz fiir eine ganze Branche
von keiner Gesellschaft gewiinscht werden.

Der Begriff des nachhaltig gestorten Vertrauensverhaltnis-
ses muss fiir den Versicherungsbereich sehr genau defi-
niert werden.

Kein Versicherer wird es darauf ankommen lassen, sich
wegen einer Pramie von ein paar hundert Euro oder viel-
leicht auch noch weniger ein Urteil einzufangen,

e das von seiner Bedeutung her niemand haben will,

e und gegen das er aufgrund des geringen Streitwer-
tes noch nicht einmal Rechtsmittel einlegen kann.
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Auf den folgenden Seiten finden Sie - wie immer — einen
ausfithrlichen Musterbrief, und es liegt bei Ihnen, ob Sie
den Mut haben, ihn zu verwenden.

Ein Weg wird zur Strafle,
wenn ihn viele gehen.

Unrecht wird aber nicht zu Recht,
auch wenn es viele tun.

Die Gesellschaften werden ihr kostenddampfendes Regu-
lierungsverhalten erst dann dndern, wenn sie vermehrt
feststellen, dass jede uniiberlegte oder fragwiirdige Ab-
lehnung eines Schadens auch fiir sie als Gesellschaft un-
kalkulierbare Risiken enthalten kann.

Sie als Makler haben die Chance, im Interesse Ihrer Man-
danten an diesem Ziel mitzuarbeiten.

Noch wissen wir nicht, wie die Richter urteilen werden,
aber wenn wir sie nicht zu diesen Urteilen zwingen, wer-
den wir es wohl auch nie erfahren.

Ich kann und will mir nicht vorstellen, dass Richter bereit
sind, das Spiel der Gesellschaften gegen die Verbraucher
mitzuspielen und ihre Ausbeutung auch noch zu unter-
stitzen.

Wenn es sein muss, mussen die Grenzen der Zumutbar-
keit neu definiert werden.
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Schlechte Schadenregulierung

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann

mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.

Unter der Versicherungsschein-Nr. besteht in Ihrem
Hause eine Unfallversicherung, bei der wir Handlungsbedarf sehen.

Wie Sie aus Threr Schadenakte entnehmen koénnen,
war unser Mandant — leider - gezwungen, seine Anspriiche gerichtlich
geltend zu machen, bevor Sie sich zu einer Regulierung entschlieflen
konnten.

Sie haben bestimmt Verstandnis dafiir, dass unser Mandant nicht
noch einmal das Risiko eingehen mochte, beim nachsten Schaden
wieder um offensichtlich berechtigte Anspriiche prozessieren zu miis-
sen.

Das Vertrauensverhaltnis, das zwischen Versicherungsnehmer und
seinem Versicherer bestehen sollte, wurde durch das unverstandliche
Regulierungsverhalten Ihres Hauses nachhaltig gestort.

Aus diesem Grunde mochten wir Sie bitten, diesen und alle weiteren
Vertrage unseres Mandanten, die in Ihrem Hause bestehen, jeweils
zur ndchsten Beitragsfillig — im gegenseitigen Einvernehmen nattir-
lich — aufzuheben.

Soweit Ihnen eine Einzugsermachtigung vorliegt, so wird diese hier-
mit ausdriicklich widerrufen.

Unser Mandant wird seine Beitragszahlungen ab sofort einstellen.
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Die Aufhebung der Vertrdage wollen Sie uns bitte innerhalb einer Frist
von 30 Tagen schriftlich bestatigen.

Policenkopien wollen Sie uns bitte kurzfristig zukommen lassen.

Sollte Ihnen unser Vorschlag wider Erwarten nicht gefallen, steht es
Thnen frei,

e das Mahnverfahren einzuleiten und
e die weiteren Beitrdge gerichtlich geltend zu machen.
Hinweis

Unser Mandant wird seinen Widerspruch gegen einen moglichen
Mahnbescheid damit begriinden, dass es fiir ihn unzumutbar ist, mit
seinen Versicherungsvertragen bei einem Unternehmen zu bleiben,
das ihn nachweislich gezwungen hat, seine offensichtlich berechtigten
Anspriiche zuerst einmal gerichtlich geltend zu machen.

Fairer Weise mochten wir Sie schon jetzt darauf aufmerksam machen,
dass unser Mandant gegen einen moglichen Mahnbescheid

e aufjeden Fall Einspruch einlegen und

e sich auf ein nachhaltig gestortes Vertrauensverhiltnis beru-
fen.

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte in Zukunft ausschlief3-
lich tiber unser Biiro fiihren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien.
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e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Thres Auflendienstes angerufen
wird, sofern Ihnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt.

Sollten Sie oder Thre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sdhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldgigen Gesetze und
Bestimmungen hinldnglich bekannt sind! Gleichwohl wiirden wir
weitere Schritte nur ungern einleiten, schon um unnétige Reibungs-
verluste — auch im Interesse unseres Mandanten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Zwischenfrage

Wiirden Sie sich als Kunde weiterhin von einem Versiche-
rungsvertreter betreuen lassen, wenn Sie einmal diese Er-
fahrung gemacht haben, dass dieser Sie — sogar einwand-
frei belegbar —

e entweder aus Unwissenheit falsch beraten oder

e Sie sogar vorsatzlich mit falschen Argumenten tiber
den Tisch gezogen hat?

Wiirden Sie nicht, sagen Sie, und ich glaube Ihnen sogar.

Aber dann nennen Sie mir einen einzigen verniinftigen
Grund warum Sie als Versicherungsmakler Ihren Man-
danten diesem Vertreter und in diesem Fall der ZZZ wei-
terhin tiberlassen wollen.

Also, gehen wir es an!

Gemeinsam natiirlich!
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Klarstellung

Nicht jeder Versicherungsvertrag, den Sie als Versiche-
rungsmakler bei einem neuen Mandanten vorfinden,
muss unbedingt schlecht sein. Auch wenn der Vertrag bei
einem Wettbewerber abgeschlossen wurde, mit dem Sie —
aus welchen Griinden auch immer — nicht zusammenar-
beiten, kann der Vertrag als solcher durchaus korrekt sein.

Gut!

Vom iiberhohen Beitrag vielleicht einmal abgesehen, denn
Sie hatten den gleichen Versicherungsschutz wahrschein-
lich preiswerter anbieten konnen.

Die meisten Vermittler stehen zwar unter Druck, werden
aber im Rahmen ihrer Moglichkeiten versuchen, ehrlich
zu arbeiten.

Zumindest so weit, wie sie es mit ihren tiberhohten Bei-
tragen tiberhaupt konnen,

Dass Sie einen einzelnen Vertrag auch im eigenen Interes-
se trotzdem moglichst schnell loswerden wollen, weil er
Sie in Ihrer tdglichen Arbeit stort, steht auf einem ganz
anderen Blatt.

Also, machen Sie dem Versicherer, wenn Sie den Vertrag
noch nicht in den nédchsten paar Monaten kiindigen kon-
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nen, ein Angebot, das er, wenn er auch nur halbwegs kos-
tenorientiert arbeitet, kaum ablehnen kann!

Sie werden sehen, mit einem offenen Wort und etwas gu-
tem Zureden kann man mitunter auch Leute, die nicht nur
denken, sondern auch rechnen konnen, zur Vernunft brin-
gen und scheinbar auch aussichtlose Ziele erreichen.

So viel steht fest:

Kaum ein Versicherer ist heute tiberhaupt noch in der La-
ge, einen einzelnen Vertrag eines Kunden - z. B. eine Pri-
vate Haftpflichtversicherung — kostendeckend zu verwal-
ten, denn schliefllich muss er ja auch immerhin mogliche
Schdden in seine Kostenrechnung einbeziehen.

Wenn Sie jetzt auch noch Thren Maklerauftrag ins Spiel
bringen, ist der Versicherer — auch wenn es ihm nicht ge-
fallt - gezwungen, Sie in seinen gesamten Geschaftsablauf
zu integrieren, denn er muss Sie in Zukunft - zumindest
als Korrespondenzmakler — {iiber alle Geschéftsvorfille
und Anderungen informieren.

Nein, Provision muss er Ihnen nicht bezahlen.

Auch wenn Sie alle moglichen Leistungen fiir Ihren Man-
danten erbringen, gehen Sie finanziell erst einmal leer aus.

Zuerst werden Sie also alle fiir Sie notwendigen Informa-
tionen iiber den Vertrag bei der Gesellschaft anfordern,
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und die Gesellschaft hat keine Moglichkeit, .Ihnen diese
Informationen zu verweigern.

Das bedeutet, dass der Versicherer Ihnen in einer ange-
messenen Zeit

e die Antragskopien,
e die Zweitschriften der Versicherungsscheine,

e die dem Versicherungsschein zugrunde liegenden
Bedingungen und Klauseln sowie

e eine Ubersicht iiber den Schadenverlauf der letzten
5 Jahre

ubersenden muss.

Das zumindest ist fiir den Versicherer schon mal sehr zeit-
aufwendig.

Manche Gesellschaften sind schon damit véllig tiberfor-
dert, einen Versicherungsmakler in ihre Datensitze ein-

zupflegen.

Allen weiteren Schriftverkehr hat der Versicherer in Zu-
kunft tiber Ihr Biiro abzuwickeln.

Die meisten Versicherer wissen das sehr wohl, glauben
aber, sich nicht daran halten zu miissen.

»3and im Getriebe* -66 -



Gleichzeitig muss der Versicherer aber auch sicherstellen,
dass keine Informationen tiber Ihren Mandanten mehr an
den eigenen Aufiendienst gehen, denn sonst wiirde er ge-
gen Datenschutzauflagen verstofsen.

Da heute kein Kunde mehr ohne schriftliche Einverstand-
niserklarung durch seinen Vertreter angerufen werden
darf, wird er fiir die Gesellschaft und deren Mitarbeiter

praktisch wertlos.

Um das Telefonverbot kitmmert sich zwar keiner, aber auf
dem Papier macht es sich doch hervorragend.

Oder?

Und auf genau diese Sachverhalte werden Sie den Versi-
cherer in aller Form aufmerksam machen. Sie werden ihm
auch offen sagen, was Sie mit dem Vertrag vorhaben.

Klar, dass Sie den Vertrag schon jetzt zum Ablauf kiindi-
gen. Aber Sie werden alles daran setzen, dass Sie den Ver-
trag schon vor der Zeit loswerden.

Das bedeutet, dass Sie

e jeden Schaden,

¢ jede Beitragserhohung oder
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¢ jedes noch so kleine Fehlverhalten der Gesellschaft
oder ihrer Mitarbeiter

hemmungslos ausniitzen werden, um Ihr Ziel, die vorzei-
tige Vertragsaufhebung zu erreichen.

Und dann machen Sie Ihren bestechenden Vorschlag.
Sie bieten der Gesellschaft an, den Vertrag ganz unbiiro-
kratisch — im gegenseitigen einvernehmen natiirlich — zur

nachsten Beitragsfalligkeit aufzuheben.

Damit hat die Gesellschaft den Schwarzen Peter, denn sie
muss entscheiden, ob sie

e den Vertrag gegen den ausdriicklichen Willen un-
seres Mandanten fortsetzen oder

e einer verniinftigen Losung zustimmen mochte.
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Klarstellung

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann

mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.

Unter der Versicherungsschein-Nr. besteht in Ihrem
Hause eine Hausratversicherung, bei der wir Handlungsbedarf sehen.

Ablauf des Vertrages ist der , zu dem wir den Vertrag
schon jetzt kiindigen.

Die Kiindigung des Vertrages wollen Sie uns bitte schriftlich bestati-
gen.

Unser erkldrtes Ziel ist es allerdings, den Vertrag moglichst schnell,
also auf jeden Fall vor dem natiirlichen Ablauf aufheben zu lassen.

Wir werden also alle legalen Moglichkeiten wie

e Beitragserhohung

e Schdden oder auch

e das mogliche Fehlverhalten einzelner Mitarbeiter
nutzen, um dieses Ziel zu erreichen.

Es wiére aber fiir alle Beteiligten einfacher und vor allem kostengtins-
tiger, den Vertrag im gegenseitigen Einvernehmen vorzeitig zum
Zeitpunkt der néchsten Beitragsfalligkeit zu beenden.
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Wenn Ihnen der Vorschlag gefallt, lassen Sie es uns wissen!

Fiir diesen Fall — es wire ein Sieg der Vernunft — hat uns unser Man-
dant bevollmachtigt, der vorzeitigen Vertragsaufhebung zu zustim-
men.

Wenn Sie aber glauben, den Vertrag auch gegen den Willen unseres
Mandanten fortsetzen zu miissen,

e vermerken Sie uns in Thren Unterlagen als Korrespondenz-
Makler,

e achten Sie bitte darauf, dass in Zukunft aller anfallende
Schriftverkehr ausschliefilich tiber unser Biiro gefiihrt wird,

e benétigen wir Kopien:
1. der Versicherungsantrage

2. der aktuellen Versicherungsscheine

3. inkl. der zurzeit giiltigen Versicherungsbedingungen,
die den Vertragen zugrunde liegen sowie

4. den Schadenverlauf.

Das bedeutet fiir Sie eine Menge Arbeit und Aufwand, der sich mit
Sicherheit fiir niemanden rechnet und der in keinem verniinftigen
Verhiltnis zum erwartenden Beitrag steht.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres Auflendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht eine schriftliche Einverstandniserkla-
rung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!
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Alle diese Unterlagen wollen Sie uns bitte in einer angemessenen Zeit
zu kommen lassen.

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sihen wir uns gezwungen, Sie und lhre Mitarbeiter abzumah-
nen.

Damit wird der Kunde fiir Sie wertlos.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldgigen Gesetze und
Bestimmungen hinldnglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unndtige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-
ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
im Interesse unseres Mandanten an einer schnellen Losung interes-
siert!

Mit freundlichem Gruf3
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Klarstellung und Riickforderung

Wenn Sie in den Akten Ihrer Mandanten nach Fehlern
suchen, liegt es in Threm Interesse, moglichst schnell fiin-
dig zu werden.

Aber wenn Sie erst einmal wissen, wo Sie die Fehler Threr
Wettbewerber zu suchen haben, geht es natiirlich viel
schneller.

Klar!

Sie wollen Fehler finden und Sie miissen Fehler finden,
denn Sie, Sie wollen ja in Zukunft alles besser machen.

Ab und zu ware ein priifender Blick in die Versicherungs-
bedingungen auch fiir die Vertreter der AusschlieSlichkeit
sicherlich hilfreich, denn dieser Blick wiirde helfen, zu-
mindest die eine oder andere Doppelversicherung im ei-
genen Hause zu vermeiden.

Auch mit Hilfe einer einfachen Plausibilitatskontrolle und
etwas gutem Willen miissten sich solche teuren Fehler von
den Gesellschaften ausschliefien lassen.

Aber vielleicht will man bei vielen Gesellschaften solche
eintraglichen Fehler ja tiberhaupt nicht ausschliefien, denn
solche Fehler bringen unter Umstanden eine Menge Geld,
fiir das niemals Leistungen erbracht werden miissen.
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Fiir den Vertrieb bedeutet das auf jeden Fall zusatzliche
Provision und eventuell sogar Zielerfiillung.

Mit der Zeit wird die Fehlersuche langweilig, denn die
Schwarzen Schafe sind nicht immer unbedingt kreativ.

Deshalb machen Sie immer und immer wieder die glei-
chen Fehler:

Sie verkaufen ihren Kunden die gleichen Vertragsinhalte
vorsichtshalber gleich doppelt.

Doppelt gendht halt eben besser.

In grofleren Betriebshaftpflicht-Vertragen ist z.B. haufig
eine Menge von Zusatzrisiken pramienfrei eingeschlossen.
Es sind Leistungen, fiir die andere Kunden in der Regel
sogar viel Geld bezahlen miissen.

e Private Haftpflichtversicherung

e Tierhalter-Haftpflicht

e Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht
e Gewadsserschaden-Haftpflicht

e Bauherren-Haftpflicht

sind als pramienfreie Einschliisse durchaus iiblich.

Wenn Sie bei Threr Fehlersuche im gleichen Ordner die
gleichen Risiken noch mal als teure Einzelvertrage finden,
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konnen Sie natiirlich punkten und Ihren Mandanten sogar
eine Menge Geld sparen.

So ein Fundstiick lasst sich doch fiir jeden Verbraucher
hervorragend verpacken.

Geschenkpapier mit Schleife!
Klappern gehort zum Handwerk.
Zahlen tiberzeugen.

Sie machen die Hochrechnung. Hochrechnungen machen
sich immer gut.

Wie lange hat Ihr Mandant schon mehr als nétig bezahlt?
Schon mehr als 3 Jahre?

Lassen Sie ihn rechnen!

Gut, das Geld, das Geld werden Sie ihm mit Sicherheit
zuriickholen. Seine Enttauschung wird bleiben.

Und wie lange hatte er wohl noch zu viel gezahlt, wenn
Sie jetzt nicht zufillig auf den Fehler gestoflen waren und
ihn korrigiert hatten?

Rechnen Sie es ihm vor!

Das Warum ist Nebensache.
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Es spielt im Grunde keine Rolle,
e ob Ihr Mandant von seinem Vertreter vorsatzlich
und arglistig getauscht wurde, weil er Geld machen
wollte,

oder

e ob er nur das Opfer des gesammelten Nichtwissens
oder der Nachldssigkeit eines Vertreters

geworden ist, der mehr abbeifilen wollte, als er kauen
konnte.

Fiir Ihren Mandanten bleibt es gleich. Sie sind der Gute.
Sie haben ihm auf jeden Fall Geld gespart.

Wenn Sie dann geschickt an Thren Mandanten die Frage
einfliefSen lassen, ob er weiterhin Vertrauen zu einer Ge-
sellschaft habe, die nachweislich sogar Mitarbeiter be-
schaftigt, die

e ihre Kunden entweder arglistig tauschen oder

e von dem, was sie tun, nicht unbedingt viel Ahnung
haben,

diirfte dieses Rennen fiir Sie gut ausgehen.

Spiel, Satz und Sieg!
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Klarstellung und Riickforderung
Sehr geehrte Damen und Herren,
mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann
mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.
Unter der
Versicherungsschein-Nr.

besteht fiir unserem Mandanten in Threm Hause eine Betriebshaft-
pflichtversicherung und unter der

Versicherungsschein-Nr.

eine Privat-Haftpflicht, eine Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht und
eine Tierhalterhaftpflicht fiir zwei Hunde und ein Pferd.

Bei allen Vertragen sehen wir Handlungsbedarf.

Unser Mandant hat eine Betriebshaftpflichtversicherung abgeschlos-
sen, die auch eine Anzahl von Nebenrisiken enthalt, die bei der weite-
ren Vertragsgestaltung nicht beriicksichtigt wurden.

Ein Blick in die Versicherungsbedingungen ist mitunter doch hilfreich
Gleichwohl wurden ihm am durch einen Mitarbeiter
Ihres Hauses — aus welchen Griinden auch immer — alle weiteren
Haftpflichtvertrage verkauft.

Der Antrag wurde am durch Ihr Haus policiert.

Die Falschberatung ist somit nachgewiesen und steht aufier Zweifel.
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Die Antwort auf die Frage,
e ob unser Mandant arglistig getauscht,

e ob er nur Opfer des gesammelten Nicht-Wissens eines hung-
rigen Vertreters wurde, oder

e ob der Mitarbeiter nur seine Versicherungsbedingungen nicht
gelesen hatte,

ist bestenfalls akademisch, aber fiir den Anspruch unseres Mandanten
gegen Ihr Unternehmen irrelevant.

Unser Mandant hat auf jeden Fall aufgrund der Fehlberatung durch
einen Mitarbeiter Ihrer Gesellschaft mehr als nétig fiir seine Versiche-
rungen bezahlt.

Es steht auch aufer Frage, dass jede Gesellschaft sich das Fehlverhal-
ten ihrer Vertreter anrechnen lassen muss.

Wir schlagen Ihnen deshalb vor

e die weiteren vollig unnotigen Vertrdage ab Beginn aufzuheben
und

e die zuviel gezahlten Beitrdge innerhalb von 30 Tagen zu er-
statten.

Sollten Sie diese Frist nicht einhalten, sind wir angewiesen, ohne wei-
teren Schriftverkehr, einen Mahnbescheid zu beantragen.

Wenn Sie jedoch Wert darauf legen sollten, diese Frage vorher durch
ein Gericht kldren zu lassen, werden wir diesem Wunsch nattirlich
nicht entgegenstehen.

Auf das Ergebnis sind wir gespannt.
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Wir gehen allerdings davon aus, dass die strafrechtliche Kldarung des
Sachverhalts nicht unbedingt in Ihrem Interesse liegen diirfte, son-
dern dass Sie — schon um Aufsehen in der Offentlichkeit zu vermei-
den - eher einer einvernehmlichen Losung den Vorzug geben werden.

Fiir diesen Fall schlagen wir Ihnen vor, die ganze Angelegenheit —
schon im Interesse unseres Berufstandes — im gegenseitigen Einver-
nehmen moglichst gerdauschlos aus der Welt zu schaffen.

Sie haben sicherlich Verstandnis, dass das Vertrauensverhaltnis, das
zwischen Versicherungsnehmer und Versicherer bzw. dessen Vertre-
tern bestehen sollte, durch das unkorrekte Verhalten Thres Mitarbei-
ters nachhaltig gestort wurde.

Unter diesen Umstanden ist es unserem Mandanten nicht zumutbar,
die tibrigen Vertrage, die mit Ihrem Hause bestehen, weiter fortzufiih-

ren.

Aus diesem Grunde mochten wir Sie bitten, auch die weiteren Vertra-
ge unseres Mandanten, die in Threm Hause gefiihrt werden — jeweils
zur ndchsten Beitragsfilligkeit — im gegenseitigen Einvernehmen aus-
zuheben.

Soweit Thnen eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, so wird
diese hiermit ausdriicklich widerrufen

Die Aufhebung der weiteren Vertrage wollen sie uns bitte schriftlich
bestatigen. Ebenfalls in einer Frist von 30 Tagen.

Sollte Ihnen unser Vorschlag wider Erwarten nicht gefallen, steht es
Ihnen frei

e das Mahnverfahren einzuleiten und

e die weiteren Beitrége gerichtlich geltend zu machen.
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Das Kostenrisiko fiir unseren Mandanten halt sich in Grenzen, da
unser Mandant eine Rechtsschutzversicherung abgeschlossen hat, die
das Risiko es Versicherungsvertrags-Rechtsschutzes abdeckt.

Wir wissen nicht, ob irgendeine Gesellschaft gesteigerten Wert darauf
legt, wegen verhaltnisméfiig geringer Pramienforderungen das Risiko
einzugehen, dass Urteile von nicht absehbarer Tragweite fiir eine
ganze Branche gefallt werden.

Es liegt an Ihnen, es auszuprobieren.
Hinweis:

Unser Mandant wird seinen Widerspruch gegen einen mdglichen
Mahnbescheid damit begriinden, dass es fiir ihn unzumutbar ist, mit
seinen Versicherungsvertragen bei einem Unternehmen zu verblei-
ben, das nachweisbar Mitarbeiter beschaftigt, die

e entweder nicht wissen, wovon sie reden,
e ihre eigenen Bedingungen nicht geniigend kennen

e oder ihre Kunden — aus welchem Grund auch immer — vor-
satzlich falsch beraten.

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte ausschliefllich tiber
unser Biiro fiihren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber unseren Mandanten an lhren Auflendienst gegeben
werden, denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbe-
stimmungen verstofien!

e Achten Sie bitte auch darauf, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres Auflendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht eine schriftliche Einverstandniserkla-
rung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!
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Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sidhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinldnglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unnotige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-
ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert.

Mit freundlichem Gruf3
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Standortbestimmung

Niemand wird es einem Rechtsanwalt ernsthaft {ibel neh-
men, wenn er alle ihm zur Verfiigung stehenden — legalen
— Mittel einsetzt, um das Beste fiir seinen Mandanten her-
auszuholen.

Im Gegenteil!

Der Rechtsanwalt, der sich ,etwas einfallen lasst”,, be-
kommt Beifall. Auch wenn er schon mal in die grofie
Trickkiste greift oder vielleicht sogar unter der Giirtellinie
zuschlagt, wird ihm das verziehen.

Der Zweck heiligt die Mittel.

Am Ende zahlt fiir ihn nur das Ergebnis. Das Ziel, das er
erreicht, nicht der Weg, den er eingeschlagen hat, ist ent-
scheidend.

Als Versicherungsmakler haben Sie ausschlieslich die In-
teressen lhrer Mandanten — auch gegeniiber den Gesell-
schaften — wahrzunehmen.

Wenn Sie also feststellen sollten, dass Ihr Mandant ir-
gendwann aufpolierten Schrott zu tiiberhShten Preisen
gekauft hat, ist es Ihre Aufgabe, dafiir zu sorgen, dass er
diesen Schrott moglichst schnell wieder loswird.
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Das wissen Sie, und so will es auch der Gesetzgeber.

Auch wenn einige Gesellschaften bis hinauf zu ihren Vor-
stinden das noch immer nicht ganz begriffen haben, sind
Sie als Versicherungsmakler nicht Erfiillungsgehilfe ihrer
Gesellschaften, der auf irgendetwas Riicksicht nehmen
muss.

Nein!

Sie sind in letzter Konsequenz der Anwalt Ihres Mandan-
ten.

Nicht mehr und nicht weniger.

Auch wenn Thre Courtagen vom jeweiligen Versicherer
gezahlt werden, darf dieser daraus keinen Anspruch auf
Wohlverhalten zum Beispiel im Schadenfall herleiten, wie
es — leider — von einigen Gesellschaften immer wieder ver-
sucht wird.

Selbst wenn Ihr ,guter Rat” im Schadenfall die Gesell-
schaft eine halbe Million oder mehr kostet, haben Sie nicht
mehr als Ihre Pflicht getan.

Keine Gesellschaft hat das Recht, Ihnen daraus irgendei-
nen Vorwurf zu machen.

Zu Ihren Pflichten als Versicherungsmakler gehort es also
auch, eine Ablehnung im Schadenfall auf ihre Rechtma-
Bigkeit zu priifen und Ihrem Mandanten notfalls auch zur
Deckungsklage zu raten.
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Sie konnen nicht davon ausgehen, dass alle Schadenab-
lehnungen eines Versicherers einer rechtlichen Priifung
standhalten.

Im Gegenteil!

Sie konnten sich sogar selbst gegeniiber Ihrem Mandanten
schadenersatzpflichtig machen, wenn Sie einen Fehler
nicht erkennen und Ihren Mandanten nicht darauf auf-
merksam machen.

Die Pflicht, die Interessen Threr Mandanten umfassend
wahrzunehmen, gibt Ihnen aber nicht das Recht, einem
Versicherer erkennbar schlechte Risiken , unterzujubeln”.

Der Versicherer muss sich auf die Risikobeurteilung und
Risikobeschreibung des Maklers unbedingt verlassen
konnen. Er wird sich einem Makler zu Recht verweigern,
wenn er feststellt, dass dieser ihn bewusst getauscht hat.

Auch in der Schadenmeldung ist in Bezug auf die Kreati-
vitat fiir den Versicherungsmakler Zuriickhaltung gebo-
ten.

Der Versicherungsmakler tut sich auf Dauer keinen Gefal-
len, wenn er zum Beispiel Angaben in der Schadenmel-
dung so lange frisiert, bis sie vom Versicherer als ersatz-
pflichtig akzeptiert werden.

Eine einzige ,falsche” Schadenmeldung, die Ihnen als
Makler nachgewiesen wird, kann die Aufbauarbeit vieler
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Jahre zerstoren, wenn sich das in der Branche herum-
spricht.

So viel kann kein Mandant wert sein, dass Sie ein solches
Risiko eingehen.

Wenn Sie sich an der Jagd auf die Schwarzen Schafe betei-
ligen wollen und hart aber fair mit allen Versicherern um-
gehen wollen, diirfen Sie sich bei Ihrer taglichen Arbeit
keine Fehler leisten, durch die Ihre eigene Glaubwiirdig-
keit in Frage gestellt werden konnte.

Ihr guter Ruf als Versicherungsmakler muss Ihnen immer
mehr wert als Ihr bester Kunde sein.

Neue Kunden werden Sie immer wieder finden konnen.
Wenn es sein muss, sogar auf der Strafse.

Aber versuchen Sie mal, einen guten Ruf auf der Strafle zu
finden.

,Sand im Getrigbe* -84 -



Unfallversicherung mit Beitragsriickgewihr

Richtig spannend wird es, wenn Sie fiir Ihren Mandanten
eine Unfallversicherung mit Beitragsriickgewahrt kiindi-
gen wollen, denn dann schlachten Sie - zumindest in den
Augen einiger Anbieter - eine heilige Kuh.

Versuchen Sie es, und Sie werden staunen, was die Kame-
raden sich so alles einfallen lassen, um Sie von dieser Ab-
sicht, den Vertrag vorzeitig zu beenden, abzubringen!

Zuerst wird Sie wahrscheinlich irgendjemand von der Ge-
sellschaft anrufen. Er wird versuchen, Ihnen klar zu ma-
chen, dass Sie etwas getan haben, was Sie eigentlich gar
nicht hatten tun diirften.

Sie haben es doch tatsdchlich gewagt,

e die Leistungsfahigkeit eines grofien Versicherers in
Frage zu stellen und

e den Vertrag zum falschen Zeitpunkt zu kiindigen.

Schliefilich steht so etwas nicht in den Versicherungsbe-
dingungen, und da konnte ja jeder kommen.

Wenn Sie dann auf seine Vorhaltungen mit einer Gegen-
frage antworten und zu allem Uberfluss auch noch wissen
wollen, was er oder auch seine Gesellschaft machen wiir-
den, wenn Sie Ihre Kiindigung aufrechterhalten, folgt erst
einmal betretenes Schweigen.
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Dann folgen in der Regel wiiste Drohungen.

Die Gesellschaft wiirde die offen stehenden Beitrdage ge-
richtlich geltend machen.

Das behauptet er wenigstens.
Toller Vorschlag!

Hort sich richtig gefahrlich an.
Ist er aber nicht.

Der Vorschlag.

An dieser Stelle sollten Sie dann das Gesprach abbrechen,
denn Sie kommen doch nicht weiter. Es ware Schade um
Thre Zeit.

Ihre Zeit ist viel zu teuer, um sie an dumme Menschen zu
verschwenden.

Der Spruch steht auch auf der Riickseite meiner Visiten-
karte.

Lassen Sie sich jemanden geben, der zumindest Lesen und
Schreiben kann!

So ab Abteilungsleiter an aufwarts wissen die dann in der
Regel, dass keine Gesellschaft die Beitrage zu einer Un-
fallversicherung mit Beitragsriickgewdahr einklagt.
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Schon weil sie die gleichen Beitrage wenig spater ohnehin
zum Zeitpunkt der fristgemaflen wieder zuriickzahlen
miisste, lasst sie diesen Unfug lieber gleich.

Ein Urteil zu diesem Thema will ohnehin niemand haben,
denn keine Gesellschaft mochte sich der Lacherlichkeit

aussetzen.

Irgendwann wird dann irgendjemand bei der betroffenen
Gesellschaft anfangen, nachzudenken und mit einem ver-
niinftigen Vorschlag riiberkommen.

So etwas soll ja bisweilen bei Gesellschaften vorkommen.
Er wird Ihnen anbieten,

e den umstrittenen Vertrag zu dem von Ihnen ge-
wiinschten Zeitpunkt abzurechnen und

e lediglich eine geringe Vorfalligkeitsentschadigung
in Abzug bringen.

Na also!
Geht doch!

Hatte er auch einfacher haben konnen, und er hitte sich
und Thnen viel Zeit gespart.

Auf den folgenden Seiten finden Sie wie immer einen
Musterbrief, mit dem Sie den Vorgang mit Sicherheit be-
schleunigen konnen.
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Kindigung

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann

mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.

Unter der Versicherungsschein-Nr. besteht in Threm
Hause eine Unfallversicherung mit Beitragsriickgewahr, die wir mit
sofortiger Wirkung kiindigen.

Die Ihnen vorliegende Lastschrifteinzugsermachtigung wird hiermit
widerrufen.

Den Riickkaufswert einschliefslich der bisher angefallenen Gewinnan-
teile wollen Sie bitte auf das Ihnen bekannte Konto iiberweisen.

Unser Mandant hat sich seine Entscheidung sehr gut iiberlegt.

e So eriibrigt sich auch jede weitere Korrespondenz wegen ei-
ner Kiindigungsriicknahme und die Fortsetzung des Vertra-

ges.

e Auch die Umwandlung in eine beitragsfreie Versicherung
wurde bereits erortert.

Gut gemeinte Riickwerbungsversuche konnen also unterbleiben.
Unser Mandant wird seine Beitragszahlungen ab sofort einstellen.

Die Aufhebung des Vertrages wollen Sie uns bitte innerhalb einer
Frist von 30 Tagen schriftlich bestatigen.
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Sollte Ihnen unser Vorschlag, den Vertrag aufzuheben und abzurech-
nen wider Erwarten nicht gefallen, steht es Ihnen frei,

e das Mahnverfahren einzuleiten und
e die weiteren Beitrége gerichtlich geltend zu machen.
Hinweis

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie in Zukunft bitte ausschlief3-
lich tiber unser Biiro fiithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sdhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinldnglich bekannt sind! Gleichwohl wiirden wir
weitere Schritte nur ungern einleiten, schon um unnétige Reibungs-
verluste — auch im Interesse unseres Mandanten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Trauerspiel Vertragsverlingerung

Sie werden mir sicherlich Recht geben, ein Unternehmen,
das durch

e Preis
e Leistung und
e Service

tiberzeugen kann, hat es nicht notig, seine Kunden durch
langfristige Vertrage zu knebeln und ihnen den vorzeiti-
gen Ausstieg mit allen zur Verfiigung stehenden Mitteln
zu verwehren.

Ein archaischer Beutetrieb scheint Vorstanden und Vertre-
tern einiger Gesellschaften in gleicher Weise noch immer
in den Genen zu liegen.

Ein Tier, das unvorsichtig genug war, einem Jager in die
Falle zu gehen, musste nach allen Regeln der Kunst aus-
genommen und seine Teile mussten bestmdglich verwer-
tet werden.

Ob wir die Probleme unserer Zeit noch immer auf diese
Weise 16sen konnen, wage ich zu bezweifeln.

Selbst wenn der Kunde irgendwann erkennt, dass er eine
im Grunde falsche Entscheidung getroffen und , aufpolier-
ten Schrott” zu Hochstpreisen gekauft hat, wird er ge-
zwungen, den einmal geschlossenen Vertrag einzuhalten,
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um dem Vertrieb seine lebenswichtige Abschlussprovisio-
nen zu sichern.

Der Schaden, der dem Ansehen einer ganzen Branche
durch diese iiberhohten Abschlussprovisionen zugefiigt
wird, ist vollig Nebensache.

Kollateralschaden werden in Kauf genommen.

Ich habe mich einmal mit einem ganz bekannten Professor
—nein, seinen Namen werde ich nicht nennen — gefegt.

In einem Vortrag riet er seinen staunenden Zuhérern, sich
nur noch mit den Kunden zu beschaftigen, die ertragrei-
ches Geschaéft versprechen wiirden.

Ich war gemein genug, ihn nach der Verantwortung zu
fragen, die meiner Meinung nach jeder Versicherungs-
vermittler gegeniiber seinen Kunden innerhalb unserer
sozialen Ordnung haben sollte.

Der Herr Professor blieb mir die Antwort schuldig.

Auch auf meine Frage, was wir als Vermittler seiner Mei-
nung nach mit den Millionen Verbrauchern tun sollten,
die — aus welchen Griinden auch immer — zwar kein er-
tragreiches Geschift erwarten lieflen, aber immer noch
versichert werden wollten, folgte nur eine beredtes
Schweigen.
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Was bedeutet denn ertragreiches Geschaft?

Ansichtsache, und die Ansichten dariiber gehen weit, lei-
der sogar sehr weit auseinander.

Aus der Sicht eines gewinnorientiertern Versicherers ist
ein Geschéft doch nur dann ertragreich, wenn er seine
Produkte — wenn Sie wollen, sagen Sie seinen aufpolierten
Schrott — mit tiberhohten Preisen an den Mann oder auch
an die Frau bringen kann.

Das wissen wir alle.

Bei Pramienunterschieden von teilweise sogar mehreren
hundert Prozent bei durchaus vergleichbaren Leistungen
ist das nicht immer ganz einfach, geniigend schlecht in-
formierte Verbraucher zu finden, die bereit sind, so viel
mehr als noétig fiir ihre Versicherungen zu bezahlen.

Die Suche nach den weniger intelligenten Verbrauchern,
die die hohen Beitrdge noch immer akzeptieren, gestaltet
sich ohnehin zunehmend schwieriger und ist nur noch
durch straff gefiihrte AusschliefSlichkeitsorganisationen zu
bewdltigen.

Hemmungen diirfen diese Policenverkaufer ohnehin nicht
haben, denn sonst wiirde es ihnen schwer fallen, ihren
gutglaubigen Opfern auch noch durch mehrjahrige Ver-
trage an ihre Unternehmen zu binden.
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Jede Fluchtmoglichkeit des gutglaubigen Opfers muss
schon im Keim unterbunden werden, denn nur so konnen
sich die Vertreter ihre hohen Abschlussprovisionen si-
chern.

Jeder Versicherungsvertrag mit mindestens einjahriger
Dauer verlangert sich ganz automatisch jeweils um ein
weiteres Jahr, wenn er nicht ordnungsgemafl mit einer
Frist von 3 Monaten gekiindigt wird.

So steht es im Versicherungsvertragsgesetz.

Keine Gesellschaft wird gesteigerten Wert darauf legen,
sich in aller Offentlichkeit von Thnen so elegant vorfiihren
zu lassen.

Also wird man es vorziehen, auf ein paar Vertrage zu ver-
zichten und die Vertrdge — im gegenseitigen Einverneh-
men nattirlich — aufheben.

Eine Vertragsverldngerung ware also vollig unnotig.

Sie wird aber von vielen Gesellschaften noch immer mit
teilweise sogar hohen Verlangerungsprovisionen hono-
riert, um den Kunden auch noch die letzten Schlupflocher

zu nehmen.

Bei den Vertragsverlangerungen geht es leider nicht im-
mer mit rechten Dingen zu.
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Viele Kunden sind immer wieder tiberrascht, wenn sie mit
Vertragsverlangerungen konfrontiert werden, die sie an-
geblich sogar unterschrieben haben sollen.

Die Gesellschaften schitzen es tiberhaupt nicht, wenn Sie
als Makler einen schriftlichen Nachweis tiber die Ver-
tragsverlangerung haben wollen.

Wenn Sie dann statt des gewiinschten Nachweises eine
hofliche Entschuldigung bekommen, die Vertragsverlan-
gerung sei wohl irrtiimlich dokumentiert worden, wissen
Sie ja inzwischen, was Sie zu tun haben.

Auch auf die Behauptung, die Vertragsverlangerung sei
miindlich vereinbart worden, miissen Sie sich nicht einlas-
sen.

Der Vertreter einer Gesellschaft ist nun mal kein Makler
und kann deshalb nicht im Kundenauftrag unterschrei-
ben.

Richtig spannend wird es, wenn Sie feststellen, dass eine
falsche Unterschrift unter dem Verlangerungsantrag steht.

Die Verldngerungsprovision scheint fiir viele Vertreter
doch so lukrativ zu sein, dass sie das Risiko eingehen und

sich die eine oder andere Unterschrift selbst machen.

Eine falsche Unterschrift, die Ihnen auffillt, reicht mit Si-
cherheit aus, um nicht nur den betroffenen Vertrag son-
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dern auch alle weiteren Vertrage Thres Mandanten mit
sofortiger Wirkung zu kiindigen und zur nachsten Bei-
tragsfilligkeit im gegenseitigen Einvernehmen aufheben
zu lassen.

Kein Versicherer wird sich diesem Wunsch ernsthaft wi-
dersetzen oder es gar auf einen Prozess ankommen lassen.

Sehen Sie es sportlich!

Eine bessere Steilvorlage als eine gefdlschte Unterschrift
konnen Sie als Makler doch gar nicht bekommen.

Jetzt liegt es an Thnen, den Ball weiter zu spielen.

Wenn Sie Thren Job als Versicherungsmakler wirklich
ernst nehmen, bleibt Thnen ohnehin keine andere Wahl.

Sie miissen es durchziehen.

Auch wenn Ihr Mandant seinen Verlangerungsantrag z. B.
tiir seine Rechtschutzversicherung unter falschen Voraus-
setzungen unterschrieben hat, haben Sie noch immer eine
Chance, vorzeitig aus dem Vertrag zu kommen und

gleichzeitig alle anderen Vertrage los zu werden.

Viele Vertreter erzahlen ihren Kunden, dieser oder jener
Vertrag sei ausgelaufen und miisse verlangert werden.

Diese Aussage ist natiirlich eindeutig falsch.
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Sie gibt Ihnen aber die Moglichkeit, die Willenserklarung
Ihres Mandanten wegen arglistiger Tauschung anzufech-
ten.

Damit kommen wir bereits wieder in den strafrechtlichen
Bereich: Es sind alle Tatbestandsmerkmale eines Betruges
vorhanden, denn der Vertreter wollte sich rechtwidrig
einen Vorteil — seine Provision — sichern.

Damit wird auch schon der Versuch strafbar.
Allein die eindeutig falsche Aussage des Vertreters ge-
geniiber Threm Mandanten, die Vertrage miissten verlan-
gert werden, reicht aus, um das Vertrauensverhaltnis, das
zwischen Vertreter und Kunden bestehen sollte, nachhal-
tig zu storen.
Niemand kann Ihrem Mandanten ernsthaft zumuten, mit
seinen Vertragen bei einer Gesellschaft zu bleiben, die
nachweislich Mitarbeiter beschiftigt, die

e entweder vorsatzlich betriigen

e oder keine Ahnung von dem haben, was sie tun.

Aber den Satz hatten wir ja schon.

In beiden Fallen wird es die betroffene Gesellschaft nicht
auf eine Pramienklage ankommen lassen.
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Im Gegenteil!

Sie wird sich moglichst gerduschlos verabschieden und
Ihnen — wenn vielleicht auch zdhneknirschend - den Weg
frei machen.

Wie heifdt es so schon?

Wir machen den Weg frei.

Anmerkung
Wie einfach konnte doch die Zusammenarbeit mit den
Gesellschaften sein, wenn alle Anbieter auf mehrjdhrige

Laufzeiten verzichten wiirden!

Aber bis dahin ist es wohl noch ein weiter, weiter Weg.

Ein Weg wird zur Strafse, wenn ihn viele gehen
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Handlungsbedarf

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann

mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.

Unter der Versicherungsschein-Nr. besteht in Ihrem
Hause eine Unfallversicherung, bei der wir Handlungsbedarf sehen.

Mit der Police vom wurde von Thnen ein Anderungs-
nachtrag erstellt und der Vertrag gleichzeitig um weitere 3 Jahre ver-
langert.

Unser Mandant ist sich nicht bewusst, jemals einen Verlangerungsan-
trag unterschrieben zu haben. Sicherlich nur ein Irrtum, der sich leicht
und eindeutig klaren lasst.

Deshalb mdochten wir Sie bitten, uns moglichst bald eine Kopie des
Verlangerungsantrags zuzuschicken, damit wir unserem Mandanten
mitteilen konnen, dass er sich geirrt und alles seine Ordnung hat.

Hinweis

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte ausschlieflich iiber
unser Biiro fithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iber diesen Kunden an Ihren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien.
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e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Thres Auflendienstes angerufen
wird, sofern Ihnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

Sollten Sie oder Thre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sdhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldgigen Gesetze und
Bestimmungen hinlanglich bekannt sind. Gleichwohl wiirden wir
weitere Schritte nur ungern einleiten, schon um unnétige Reibungs-
verluste — auch im Interesse unseres Mandanten — zu vermeiden!.

Sobald wir die gewiinschten Unterlagen bekommen und iiberpriift
haben, werden wir von uns aus auf Sie zukommen.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Handlungsbedarf 11

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir noch einmal in Kopie beifiigen, hat
uns

Dr. Felix Mustermann
mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.

Vielen Dank fiir die aufschlussreichen Kopien, die Sie uns mit Ihrem
Schreiben vom zukommen lief3en.

Nach Uberpriifung Threr Unterlagen sind wir zu dem Ergebnis ge-
kommen, dass unser Mandant mit seiner Behauptung vollig Recht
hatte.

Er hat diesen Verldngerungsantrag tatsachlich nicht unterschrieben.

Wir wissen leider nicht, wer die Unterschrift unter den Antrag gesetzt
hat, und es ist auch nicht unsere Aufgabe, das herauszufinden. Das
tiberlassen wir Thnen, denn Sie miissen sich das Fehlverhalten Ihres
Mitarbeiters ohnehin anrechnen lassen.

Gleichwohl nehmen wir diesen Vorfall zum Anlass, Sie zu bitten,
diesen und alle weiteren Vertrdge unseres Mandanten, die iiber Ihr
Haus abgeschlossen wurden, zur nachsten Beitragsfalligkeit — im ge-
genseitigen Einvernehmen natiirlich — aufzuheben.

Die Ihnen vorliegende Einzugsermichtigung wird hiermit widerru-
fen.
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Unser Mandant beruft sich auf ein dauerhaft gestortes Vertrauensver-
haltnis. Das Vertrauen, das zwischen Versicherungsnehmer und Ver-
sicherer bestehen soll, wurde durch das Verhalten Ihres Mitarbeiters
nachhaltig gestort.

Unserem Mandanten ist nicht zuzumuten, mit einem Versicherer zu
arbeiten, der Mitarbeiter beschaftigt, die so hungrig sind, dass sie
bereits Unterschriften félschen, nur um sich eine geringe Verldnge-
rungsprovision zu sichern.

Wir gehen davon aus, dass es in Ihrem Interesse liegt, die Angelegen-
heit moglichst gerdauschlos aus der Welt zu schaffen und Sie nicht die

Absicht haben, noch mehr Porzellan zu zerschlagen.

Wenn Sie allerdings Wert darauf legen, die Angelegenheit gerichtlich
klaren zu lassen, sind wir auch dazu gerne bereit. In diesem Fall
miisste geklart werden, ob es sich bereits um Urkundenfalschung
handelt.

Sollte Ihnen unser Vorschlag, die Vertrdge vorzeitig aufzuheben, nicht
gefallen, steht es Ihnen frei,

e das Mahnverfahren zu eréffnen oder
e das gerichtliche Mahnverfahren einzuleiten.

Die Aufhebung des Vertrages wollen Sie uns bitte innerhalb einer
Frist von 30 Tagen schriftlich bestatigen.
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Hinweis

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte, wie schon in unserem
letzten Schreiben erwahnt, ausschliefllich tiber unser Biiro fithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sdhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-

mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinlanglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unnotige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-

ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Falsche Beratung - Falschberatung

Solange ein Vertreter seinen Kunden nur den aufpolierten
Schrott seiner Gesellschaft zu tiberhohten Preisen ver-
kauft, ist ihm rechtlich nicht beizukommen.

Er ist nun mal nur Handelsvertreter und damit auch wei-
sungsgebunden.

Er verkauft die Produkte seiner jeweiligen Gesellschaft zu
dem Preis, der ihm vorgegeben wird.Das sollte sich auch
bei den Verbrauchern herumgesprochen haben.

Ob der Preis gerechtfertigt oder gar marktgerecht ist, hat
ihn nicht zu interessieren und interessiert iiberhaupt nie-
manden.

Schliefslich haben wir in Deutschland Vertragsfreiheit.

Das bedeutet, dass jeder bei uns in Deutschland seine Wa-
ren und Dienstleistungen zu einem ihm genehmen Preis
verkaufen darf, und nichts anderes hat der Vertreter ge-
tan.

Er hat seinen Kunden, die ihm blind vertrauten, aufpolier-
ten Schrott zu dem ihm von seiner Gesellschaft vorge-
schriebenen Preis verkauft.

Zu allem Uberfluss steht dieser oft ungerechte Preis - lei-
der — noch immer unter dem Schutz des Gesetzes. Die Ge-
sellschaften haben keinerlei Hemmungen, ihre offenen
Pramien gerichtlich geltend zu machen.
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Klare Aussage

Der Verkauf iiberteuerter
und teilweise sogar sinnloser Produkte
an weniger intelligente Verbraucher
ist kein Betrug im Sinne des Strafgesetzbuches,
sondern ein ganz legaler Weg der Geldbeschaffung,
der sogar noch unter dem besonderen Schutz
des Biirgerlichen Gesetzbuches steht.

Das gilt fiir Kiihlschranke
und Versicherungspolicen
in gleicher Weise.
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Selbst nachgewiesene Beitragsunterschiede von mehreren
hundert Prozent sind fiir die Gesellschaften also kein
Grund, einen Kunden vorzeitig aus dem Vertrag zu ent-
lassen.

Er hatte ja nicht unterschreiben miissen, sagt der Vor-
stand.

Ein paar hunderttausend Vertreter der AusschliefSlich-
keitsorganisationen sind — wenn sie iiberleben wollen —
gezwungen, ihre Kunden ,falsch” zu beraten, ohne dass
ihnen irgendjemand einen Strick daraus drehen kann.

Schliefdlich tun sie — zumindest die meisten von ihnen - ja
nicht einmal etwas Illegales.

Noch in Ordnung.

Schliefslich ist es ja auch nicht verboten, von der Dumm-
heit der Mitmenschen zu leben. So lange gewisse Spielre-
geln eingehalten werden, ist die Welt in Ordnung.

Wenn Sie wollen, ersetzen Sie das Wort des dummen
Verbrauchers durch das des nicht oder schlecht informier-
ten Verbrauchers, damit sich auch die empfindlichen See-
len von dieser Aussage nicht allzu hart getroffen fiihlen.

Ein ganzer Wirtschaftszweig — er nennt sich vornehm As-

sekuranz — lebt inzwischen von diesen schlecht informier-
ten, weniger intelligenten Verbrauchern , und die Gesell-
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schaften werden auch in Zukunft alles in ihrer Macht Ste-
hende daransetzen, die Verbraucher moglichst lange
dumm zu halten.

Unabhangige Fachleute sind sich einig:

e Neunzig bis fiinfundneunzig Prozent aller deut-
schen Haushalte sind falsch versichert oder

e bezahlen zumindest mehr als nétig fiir ihre Versi-
cherungen.

Wenn diese Behauptung zutrifft, liegt die Vermutung na-
he, dass in den letzten 50 Jahren Millionen Verbraucher
von irgendjemandem, der sehr viel Geld hat, auf gut
Deutsch systematisch verarscht worden sind.

Raten Sie mal von wem?

Und sie verarschen sie immer noch?

Wen?

Ihre Kunden.

Wer?

Ein paar hunderttausend Vertreter der Ausschlieslich-

keitsorganisationen sind im Auftrag ihrer Gesellschaften
nach wie vor auf der Jagd.
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Sie sind auf der Jagd nach den weniger intelligenten
Verbrauchern, die — aus welchen Griinden auch immer -
nicht bereit sind,

e sich selbst zu informieren oder

e sich zumindest informieren zulassen.

Zwischenfrage

Wiirden Sie Eier auf den Markt das Stiick fiir einen Euro
kaufen, wenn Sie genau wiissten, dass Sie die gleichen
Eier auf dem Stand gleich nebenan das Stiick fiir 20 Cent
bekommen konnten.

Nein!

Wiirden Sie nicht, sagen Sie, und ich bin sogar bereit, Ih-
nen Ihre Aussage zu glauben.

Und warum nicht?
Weil Sie zu den Verbrauchern gehoren, die sich grund-
satzlich informieren, bevor Sie eine Kaufentscheidung

treffen.

Stimmt’s?
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Kein verniinftiger Mensch wiirde so etwas tun.
Sagen Sie.

Kein verniinftiger Mensch sollte so etwas tun.
Sie haben ja so Recht.

Kein verniinftiger Verbraucher!

Die Betonung liegt auf dem Wort verniinftig.

Gleichwohl haben wir in Deutschland in einigen Versiche-
rungsbereichen bei durchaus vergleichbaren Leistungen
noch immer unverstandliche Beitragsunterschiede von
teilweise sogar mehreren hundert Prozent, die durch
nichts zu rechtfertigen sind.

Den geforderten Mehrpramien stehen — zumindest aus
Verbrauchersicht - keine messbaren Mehrleistungen ge-
geniiber.

Leider haben wir aber auch jede Menge offensichtlich un-
verniinftiger Verbraucher, die sich den aufpolierten tiber-
teuerten Schrott andrehen lassen, weil sie einfach nicht
begreifen wollen, welches Spiel ohne Regeln da mit ihnen
gespielt wird.

Die meisten Vertreter der grofien Ausschliefdlichkeitsor-
ganisationen haben ein Problem. Sie befinden sich in einer
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nahezu ausweglosen Situation, denn sie konnen sich im
Grunde genommen kein Gewissen leisten.

Wenn sie tiberleben wollen, miissen sie die Produkte ihrer
Unternehmen zum jeweils geforderten Preis verkaufen.

Selbst wenn sie genau wissen, dass ihr Kunde das gleiche
Produkt bei einem anderen Anbieter fiir die Halfte oder
sogar fiir noch weniger bekommen konnte, miissen sie auf
ihrem Preis beharren.

Sie miissen die iiberhohten Beitrdge nach Moglichkeit
auch noch so verpacken, dass ihr Kunde wenigstens nicht
sofort merkt, dass er — zumindest bezogen auf den Preis —
sauber iiber den Tisch gezogen wurde.

Stellt sich die Frage, ob man bei der Tatigkeit eines Versi-
cherungsvertreters in der Ausschliefslichkeit tiberhaupt
noch von einer echten Beratung sprechen kann.

Da seine Losung von Anfang an ohnehin feststeht,

e er nur Zugang zu einem eingeschrankten Markt-
segment hat,

e er in der Regel auf keinen Preis/Leistungsvergleich
eingehen kann und

e er niemals sachgerecht argumentieren kann,
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muss er jeder klaren Aussage aus dem Wege gehen und
kann es mit der Wahrheit nicht immer so ganz genau
nehmen.

Haufig wird dann versucht, das teure Produkt durch das
Versprechen auf personlichen Service und besondere Ku-
lanz im Schadenfall aufzuwerten.

Wer vom Fach ist, weifs, dass die versprochene Kulanz
nur ein schones Marchen ist, das vorwiegend den weniger
intelligenten Verbrauchern aufgetischt wird, wenn die
Preise mal wieder zu hoch sind oder die Leistungen ein-
fach nicht stimmen wollen.

Und der personliche Service?

Achja! Den tibernimmt ein Anrufbeantworter.

Bitte sprechen Sie nach dem Piep-Ton!

Die Erfolge und das ungebremste Wachstum einiger Ge-
sellschaften in den letzten Jahren und Jahrzehnten waren
nur moglich, weil sich die Unternehmen

e auf die Dummbheit der Verbraucher und

e auf die Hilflosigkeit ihrer Ausschliefilichkeitsver-
treter

verlassen konnten.
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Milliardengewinne konnten allein auch durch die teilwei-
se grundlos tiberhohten Beitrage eingefahren werden, weil
immer genug Dumme da waren, die sie bezahlt haben.

Die Gesellschaften brauchen heute mehr denn je die weni-
ger intelligenten Verbraucher, wenn sie in der gewohnten
Weise iiberleben wollen.

Der Verkauf tiberteuerter Beitrdge an weniger intelligente
Menschen, die gleichwohl fiir ihr Geld hart arbeiten miis-
sen, ist meiner Meinung nach unsozial und damit - zu-
mindest aus Verbrauchersicht — zwangslaufig falsch.

Otto Normalverbraucher und der kleine Mann von der
Strafie mit geringem Einkommen, sie werden beide immer
nur einen gewissen Prozentsatz ihres Einkommens fiir
Versicherungen und Vorsorge ausgeben konnen.

Irgendwann ist das Ende der Fahnenstange erreicht.

Dann geht nichts mehr.

Durch die iiberteuerten Produkte einiger Gesellschaften
werden viele Verbraucher aber systematisch daran gehin-
dert, fiir sich und ihre Familien so vorzusorgen, wie es im
Grunde genommen auch notwendig ware.

Wahrscheinlich wiirden viele Verbraucher es auch gerne

tun, und bei einer fairen Pramienkalkulation ware es in
vielen Fallen auch durchaus moglich.
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Von der ,falschen” Beratung zur Falschberatung ist es
dann oft genug nur noch ein kleiner Schritt. Aber viel zu
viele Vertreter gehen auch noch diesen letzten kleinen
Schritt.

Wenn die armen Jungs von ihren Gesellschaften nur ge-
nug unter Druck gesetzt werden oder ihnen das Wasser
bis zum Halse steht, wird auch diese Grenze iiberschrit-
ten.

Sie werden zu den berithmten Schwarzen Schafen, die den
Ruf einer ganzen Branche ruinieren konnen, und jede Ge-
sellschaft ziichtet sich ihre Schwarzen Schafe selbst.

Im Grunde aber sind sie dann doch nur Arme Schweine,
die auf Kosten der Verbraucher zu tiberleben versuchen
und um ihre Existenz kampfen.

Vielen Vermittlern wird der tagliche Kampf um Kunden
und Neuabschliisse viel zu leicht gemacht, denn die Ge-
sellschaften sehen {iber Vieles grofsziigig hinweg, zumin-
dest wenn und so lange die Zahlen stimmen.

Wenn Sie sich die Zeit nehmen und in den Ordnern Threr
Mandanten nur griindlich genug suchen, werden Sie mit
Erstaunen feststellen, dass Sie immer wieder auf die Spu-
ren der Schwarzen Schafe stofien werden.

Dann liegt es nur noch an Ihnen, was Sie daraus machen,

e 0b Sie Mitleid mit den Schwarzen Schafen haben
oder
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e ob Sie die Felle als Trophde zur Abschreckung an-
derer an die Wand nageln wollen.

Uber den Ideenreichtum dieser Leute werden Sie erstaunt
ein.

Sie glauben ja gar nicht, was ein ,guter” Verkdaufer einem
schlecht informierten und vielleicht auch noch weniger
intelligenten Verbraucher so alles verkaufen kann, wenn
er sich ein bisschen Miihe gibt.

Das kann zum Beispiel
e die Tierhalterhaftpflicht fiir die Katze,

e die unnotige Haus- und Grundbesitzer-Haftpflicht
fiir den Besitzer eines selbst genutzten Einfamilien-
hauses,

e der Familien- und Verkehrs-Rechtsschutz fiir den,
der weder Auto noch Fiuithrerschein hat,

e die angeblich zwingend notwendige Vertragsver-
langerung um weitere 3 oder 5 Jahre,

e oder auch die Private Haftpflicht fiir den Sohn sein,
der sich noch in der Ausbildung befindet.

Sie werden sehen, die Reihe der unliebsamen Ereignisse,
wo ein ,Kollege” entweder vorsatzlich falsch beraten oder
sein gesammeltes Nichtwissen unter Beweis gestellt hat,
lasst sich beliebig fortsetzen.
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Von einem Abteilungsleiter eines groflen Deutschen Ver-
sicherers erhielt ich zu diesem Thema - allerdings hinter
vorgehaltener Hand - sogar einmal eine {iberraschend
ehrliche Antwort:

,Wir konnen tiberhaupt nicht mit Maklern arbeiten”.
Erstaunt fragte ich ihn nach dem Warum.

,Jeder Makler, der unsere Produkte zu unseren Preisen
anbietet, konnte von seinen Kunden wegen Falschbera-
tung in Regress genommen werden”.

Blattschuss!

Es gibt aber auch Sachbearbeiter, die sich fiir das Unrecht,
das sie im Namen ihrer Gesellschaften begehen mdiissen,
schamen.

Sie schamen sich, weil sie sehr genau wissen, dass das,
was sie tun, im Grunde genommen falsch ist, ihnen aber
keine andere Wahl bleibt.

Wenn sie ihre eigene Existenz nicht aufs Spiel setzen wol-
len, miissen sie mit den Wolfen heulen.

Das wirft aber gleichzeitig auch die Frage auf, wann und
wo die schmale Grenze zum Betrug tiberschritten wird.

Wie ist das Verhalten eines Vorstandes zu bewerten, der
seine Mitarbeiter anweist, Rat suchenden Kunden oder
auch Vermittlern bewusst falsche oder zumindest irrefiih-
rende Auskiinfte zu erteilen?
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Allein die Aussage, diese oder jene Vertragsdnderung
geht in unserem Hause nicht, kann, wenn sie wider besse-
res Wissen oder auf Anordnung von ganz Oben gegeben
wird, bereits als Betrug oder zumindest als versuchter Be-
trug angesehen werden.

Ich bin sicher, auch Sie werden diese Reihe sehr bald
durch weitere Beispiele aus Ihrer taglichen Arbeit fiir Ihre
Mandanten erganzen konnen.

Alle dies Ereignisse haben Eines gemeinsam, sie liefern
Ihnen als Makler die Munition, die Sie brauchen, um die
eine oder andere Angelegenheit — sagen wir es nett — in
Ihrem Sinne zu regeln.

Die eine oder andere Gesellschaft wird {iber die Art und
Weise, wie Sie vorgehen, zwar nicht unbedingt erfreut
sein, aber darauf werden Sie ja auch nicht unbedingt Wert
legen.

Aber eines kann ich Thnen versprechen, die Jagd auf die
Schwarzen Schafe kann durchaus unterhaltsam sein.

Unterhaltsam ist diese Jagd aber im wahrsten Sinne des
Wortes, denn sie wird mit Sicherheit zu IThrem Unterhalt
beitragen.

Keine Gesellschaft und kein Vorstand wird gesteigerten
Wert darauf legen, dass derartige Vorfalle - ausgerechnet
auch noch aus seinem Hause - in der Offentlichkeit disku-
tiert werden.
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Es macht einen schlechten Eindruck, wenn eine Gesell-
schaft in der Offentlichkeit zugeben muss, dass Sie Mitar-
beiter in ihren Diensten hat, die ihre Kunden entweder

e vorsatzlich falsch beraten oder

e von dem, was sie so von sich geben, keine oder
zumindest nicht viel Ahnung haben.

Da gentigt schon mal ein dezenter Hinweis auf das BaFin
oder den Ombudsmann, die Sie mit Sicherheit nur ungern
einschalten wiirden.

Ganz zu schweigen von einer gerichtlichen Kldrung, bei
der Sie natiirlich gerne mitwirken wiirden.
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Konzertierte Aktion

Dem Vernehmen nach haben einige Gesellschaften noch
immer erhebliche Schwierigkeiten im Umgang mit Versi-
cherungsmaklern.

Sie wollen einfach nicht akzeptieren, dass ihre Kunden
sich unter Umstanden durch einen unabhéangigen Versi-
cherungsmakler besser als durch einen weisungsgebun-
denen Vertreter beraten fiihlen.

Von den besseren Preisen, die in der Regel von Maklern
geboten werden, einmal ganz abgesehen.

Viele Gesellschaften glauben, sie konnten sich mit dem
Recht des Starkeren nicht nur iiber geltendes Recht, son-
dern auch iiber Kundenwiinsche einfach hinwegsetzen
und unbekiimmert wie bisher weitermachen.

Ihre Beweggriinde sind einleuchtend.

Sagen wir — fast einleuchtend.

Aufpolierter Schrott lasst sich natiirlich wesentlich leichter
zu liberhohten Preisen durch eine straff gefiihrte Aus-
schliefSlichkeitsorganisation — die man nach Belieben tre-

ten kann — an weniger intelligenten Verbraucher verkau-
fen.
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Mit gestandenen Versicherungsmaklern, die eine Verant-
wortung fiir ihre Mandanten {ibernommen haben und
sich dieser Verantwortung auch bewusst sind, gestaltet
sich der Schrotthandel viel schwieriger.

Von einem Abteilungsleiter eines grofien deutschen Versi-
cherers erhielt ich zu diesem Thema - allerdings hinter
vorgehaltener Hand — sogar einmal eine ehrliche Antwort.
Ja, so etwas soll vorkommen.

Eine ehrliche Antwort von einem Abteilungsleiter.

Wir konnen tiberhaupt nicht mit Maklern arbeiten.
Warum?

Weil jeder Makler, der unsere Produkte zu unseren Prei-
sen verkaufen wiirde, von seinen Mandanten in Regress
genommen werden konnte.

Der Mann hatte irgendwie Recht.

Die Gesellschaften haben zum Teil gar keine andere Mog-
lichkeit, als die Zusammenarbeit mit Maklern zu verwei-

gern, wenn sie ihren Mitarbeitern nicht die Existenz-
grundlage entziehen wollen.
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Nattirlich hat jede Gesellschaft das Recht, frei dartiber zu
entscheiden, mit wem sie zusammenarbeiten will und mit
wem nicht.

Verweigert eine Gesellschaft aber — aus welchen Griinden
auch immer - grundsatzlich die Zusammenarbeit mit
Maklern, muss sie sich aber den Vorwurf gefallen lassen,

e sie wiirde aufpolierten Schrott
e zu Uberhohten Preisen verkaufen und

e sich bewusst der Vergleichbarkeit eines transparen-
ten Marktes entziehen.

Das sind im Ubrigen unwiderlegbare, leicht versténdliche
Argumente, die sich in jedem Kundengesprach tiberzeu-
gend einsetzen lassen.

Ebenso unwiderlegbar diirfte die Vermutung sein, die
Verweigerer konnten sich auch in der Schadenregulierung
den Riicken frei halten und sich jeder Kontrolle durch ei-
nen unabhdngigen Makler entziehen wollen.

Die Geschddigten sollen sich gefalligst mit dem zufrieden
geben, was sie bekommen. Da wiirde ein Versicherungs-
makler, der die Interessen seiner Mandanten zu vertreten
hat, doch nur storen.
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Ich mochte meine Aussage préazisieren.

o Jede Gesellschaft hat selbstverstandlich das Recht,
zu bestimmen, mit wem sie eine Courtagevereinba-
rung treffen mochte und mit wem nicht.

e Eine Gesellschaft hat aber kein Recht, dariiber zu
entscheiden, ob sie die ausdriickliche Willenserkla-
rung eines Kunden - seinen Maklerauftrag — akzep-
tieren will oder nicht.

Es ist ein Grundrecht eines jeden Biirgers, eine andere
Person mit der Wahrnehmung seiner Interessen zu beauf-
tragen, ihn zu bevollmachtigen.

Nichts anderes als eine solche Vollmacht ist der Makler-
auftrag, den Ihr Mandant Ihnen erteilt.

Gleichwohl versuchen immer noch einige Gesellschaften,
sich tiber dieses Grundrecht hinwegzusetzen und den
Maklerauftrag zu missachten.

Ich denke, es ist an der Zeit, den Leute, die ganz oben sit-
zen und die Missachtung von Biirgerrechten anordnen,
den Unterschied zwischen Recht und Unrecht einmal
nachhaltig klarzumachen.

Einige Gesellschaften spielen — wenn auch wenig {iber-

zeugend — mit den Maklern ein besonderes Spiel — oder sie
versuchen es zumindest.
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Sie akzeptieren zwar den Maklerauftrag und schliefSen
sogar Maklervereinbarungen, versuchen dann aber wieder
die Interessen ihrer eigenen AusschliefSlichkeitsvertreter
zu schiitzen, indem sie sich weigern, bestehende Versiche-
rungsvertrage auf die Makler zu iibertragen.

Die Folge ist ein seltsames Verwirrspiel.

Auf der einen Seite erwarten diese Gesellschaften von die-
sen Maklern Neugeschéft im Bereich der Lebens- und
Krankenversicherung. Gleichzeitig aber misstrauen sie
den gleichen Maklern und glauben, ihre eigene Organisa-
tion schiitzen zu miissen.

Der Makler soll einerseits sehr wohl die Verantwortung
fiir die Vertrage seines Mandanten iibernehmen, darf aber
fur seine Arbeit keine Provision bekommen, weil diese aus
Kostengriinden einer teilweise unfahigen Ausschliefslich-
keitsorganisation vorbehalten bleiben soll.

Wie das auf Dauer funktionieren soll, weifs man wohl nur
noch in den Chefetagen.

Die Erfolge halten sich bisher noch in Grenzen, denn viele
Makler sind nicht bereit, dieses unwiirdige Spiel mitzu-

spielen.

Wie Sie sich entscheiden, liegt natiirlich bei Ihnen.
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Viel zu viele Versicherungsmakler haben — leider - nicht
den Mut, den ungleichen Kampf aufzunehmen und die
uneinsichtigen Gesellschaften einmal dorthin zu treten,
wo es so richtig weh tut.

Ich bin der Meinung, es ist an der Zeit, einigen unbelehr-
baren Herren in den Vorstandsetagen einiger Gesellschaf-
ten einmal kraftig in die Suppe zu spucken und sie dort zu
treffen, wo es ihnen so richtig weh tut.

Wo?

An ihrem Geldbeutel natiirlich und an ihren so dringend
benoétigten Erfolgen, denn, wenn die Umsatze ausbleiben
und die Zahlen nicht mehr stimmen, wird auch in den
Chefetagen das grofie Nachdenken einsetzen.

Wenn es uns gelingt, die Kundenverbindungen, die einige
Gesellschaften - aus welchen Griinden auch immer - nicht
korrekt an einen Makler {ibertragen wollen, fiir die Gesell-
schaft vollig wertlos zu machen, werden die Herren in
Zukunft vielleicht etwas aufgeschlossener und gesprachs-
bereiter.

Wir als selbstbewusste Makler haben durchaus die Mog-
lichkeit, der einen oder anderen missliebigen Gesellschaft
so viel Sand in Getriebe zu streuen, dass ihr Aufwand fiir
die Schadenbegrenzung weitaus hoher wird als der mog-
liche Ertrag.
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Irgendwann siegt dann vielleicht doch die Vernunft.

Wer oder was sollte einen verargerten Makler daran hin-
dern, sich mit einer Gesellschaft anzulegen, die sich — aus
welchen Griinden auch immer - weigert, sein Maklerman-
dat zu akzeptieren?

Erster Schlag

Nach meinen Informationen und auch nach Gesprachen
mit verschiedenen Gesellschaften verstofst jedes Unter-
nehmen, das nach Vorlage eines giiltigen Maklervertrages
weiterhin Daten und Informationen tiber den Kunden an
den eigenen Aufiendienst weitergibt, gegen die strengen
Auflagen des Datenschutzes.

Was spricht also dagegen, wenn ein paar Versicherungs-
makler, die ihren Job beherrschen, einmal die harte Tour
im Umgang mit den betroffenen Gesellschaften einschla-
gen und den Verdacht auf Datenmissbrauch den zustan-
digen Stellen zur Anzeige bringen?

Auch die zustindigen Datenschutzbeauftragten in den
betroffenen Unternehmen diirften iiber derartige Anzei-
gen kaum erbaut sein. Es konnte sich Entsetzen breit ma-
chen.

Vor allem, wenn dariiber auch noch in der Presse — zum

Beispiel beim Versicherungstip - ausfiihrlich dariiber be-
richtet wiirde.
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Zweiter Schlag

Wir untersagen der jeweiligen Gesellschaft jede telefoni-
sche Kontaktaufnahme mit unserem Mandanten, sofern
ihr oder dem jeweiligen Mitarbeiter nicht ein ausdriickli-
ches schriftliches Einverstandnis ihres Kunden fiir diesen
Anruf vorliegt.

Gleichzeitig machen wir die Gesellschaft aufmerksam,
dass wir in Zukunft jeden Verstof$ gegen das Telefonver-
bot zur Anzeige bringen werden.

Wir werden nicht nur den Mitarbeiter, sondern auch die
Gesellschaft, die fiir das Fehlverhalten ihres Mitarbeiters
einstehen muss, abmahnen.

Es soll uns niemand nachsagen, dass wir nicht alles getan
haben, um die Angelegenheit hoflich auf dem kleinen
Dienstweg zu regeln.

Damit wird der Kunde fiir jede Gesellschaft vollig wertlos.
Dritter Schlag

Der Makler kiindigt den Vertrag oder auch die Vertrage
mit sofortiger Wirkung nicht zum Ablauf sondern jeweils

zur nachsten Beitragsfalligkeit, und der Mandant stellt die
Beitragszahlung ein.
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Soweit eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, wird
diese ausdriicklich widerrufen.

Wenn die Gesellschaft Geld haben will, wird sie also wohl
oder iibel klagen miissen. Das macht dann bei einer Haft-
pflichtpramie von € 80 bei halbjahrlicher Zahlweise so
richtig Freude.

Keine Gesellschaft ist in der Lage, ein Mahnverfahren
auch nur halbwegs kostendeckend durchzuziehen.

Wenn sie will, soll sie doch
e das Mahnverfahren eroffnen und

e gegebenenfalls das gerichtliche Mahnverfahren ein-
leiten.

Fiir ein ganz geringes Kostenrisiko bekommen wir eine
richterliche Entscheidung vor einem Amtsgericht.

Aufgrund des geringen Streitwertes hat die betroffene
Gesellschaft, wenn sie verliert, noch nicht einmal die Mog-
lichkeit, in die Berufung zu gehen.

Die Rechtsschutzversicherer konnen wir unfreiwillig auch
noch mit ins Boot holen, denn sie haben im Falle einer
Pramienklage kaum die Moglichkeit, unseren Mandanten
den Kostenschutz abzulehnen.
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Ein Richter wiirde also fiir kleines Geld dariiber entschei-
den miissen, ob eine derartige Nichtbeachtung eines Kun-
denwunsches durch eine Gesellschaft bereits ausreicht,
um von einem nachhaltig gestorten Vertrauensverhaltnis
zu sprechen, das eine Fortsetzung der Versicherungsver-
trage fiir den Mandanten unzumutbar macht.

Da voraussichtlich keine Gesellschaft als erste ein solches
Urteil haben mochte, wird man es unter Umstanden gar
nicht auf eine Hauptverhandlung ankommen lassen und
rechtzeitig auf die Pramienforderung verzichten.

Das hilft uns dann zwar noch nicht weiter, aber auch das
einzelne Ergebnis konnte sich im Kollegenkreis sehr
schnell herumsprechen.

Vierter Schlag

Wenn eine Gesellschaft die eigenen Mitarbeiter nach wie
vor als zustandigen Betreuer in der Police und in den Bei-
tragsrechnungen auffiihrt, sollte zumindest gepriift wer-
den, ob diese grundsatzlich falsche Aussage

e nicht eine bewusste Irrefithrung des Verbrauchers
und

e damit bewusste Tauschung des Kunden darstellt,

die durchaus als strafrechtlich relevant angesehen
werden konnte.
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Uberlassen wir es doch der Staatsanwaltschaft herauszu-
finden,

e 0b es sich bereits um Betrug oder

e vielleicht auch nur um versuchten Betrug handelt,
denn offensichtlich will sich die Gesellschaft durch
ihre bewusste Falschaussage widerrechtlich einen
Vorteil sichern!

Ich konnte mir vorstellen, eine solche Anzeige bei der

Staatsanwaltschaft wiirde so manchen Vorstand ganz
schon ins Schwitzen bringen.

Fiinfter Schlag

Fiir die Ergebnisse solcher Prozesse diirften sich auch Ba-
Fin und Ombudsmann brennend interessieren.

Was spricht also dagegen, allen Schriftverkehr grundsatz-

lich in Kopie an das BaFin und den Ombudsmann weiter-
zugeben.
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Sechster Schlag

Es gibt auch keinen Grund, die Ergebnisse dieses unglei-
chen Kampfes den Medien vorzuenthalten. Das hat dann
mit Sicherheit so eine gewisse erzieherische Wirkung fiir
die Zukuntft.

Und schreckt neugierige Nachahmer ab.

Und so konnte das Schreiben an die Gesellschaft ausse-
hen.
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Fehlberatung durch Unterversicherung
Sehr geehrte Damen und Herren,
mit dem Maklervertrag, den wir in Kopie beifiigen, hat uns
Dr. Felix Mustermann
mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.
Unter der
Versicherungsschein-Nr.

besteht fiir unseren Mandanten in Threm Hause eine Betriebs- und
Geschiftsversicherung, zu der wir Handlungsbedarf sehen.

Die Versicherungssumme, die Ihr Mitarbeiter unserem Mandanten
vorgeschlagen hat und die dem Vertrag zugrunde liegt, ist keinesfalls
ausreichend.

Im Falle eines grofieren Schadens wiirde unser Mandant nicht einmal
die Halfte ersetzt bekommen. Damit ware im Schadenfall die Existenz
unseres Mandanten gefahrdet gewesen.

Wir stellen Thnen frei, die Versicherungssummen durch einen Fach-
mann Thres Hauses iiberpriifen zu lassen.

Sie werden sicherlich Verstandnis haben, dass unser Mandant iiber
diese Form der Beratung enttauscht ist.

Das Vertrauensverhaltnis, das zwischen Kunden und Versicherer

bzw. dessen Vertretern bestehen sollte, wurde durch die fehlende
Sachkunde Ihres Mitarbeiters nachhaltig gestort.
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Nicht auszudenken, wenn ein solcher Schaden tatsdchlich eingetreten
ware.

Aus diesem Grunde kiindigen wir diesen und alle weitere Vertréage,
die in Ihrem Hause fiir unseren Mandanten bestehen mit sofortiger
Wirkung.

Wir schlagen Thnen vor, die Vertriage im gegenseitigen Einvernehmen
natiirlich — jeweils zur nachsten Beitragsfalligkeit aufzuheben.

Unter diesen Umstanden ist es unserem Mandanten nicht zuzumuten,
die tibrigen Vertrage, die mit [hrem Hause bestehen, weiter fortzufiih-

ren.

Soweit Ihnen eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, so wird
diese hiermit ausdriicklich widerrufen

Die Aufhebung der weiteren Vertrdge wollen Sie uns bitte schriftlich
bestatigen. Ebenfalls in einer Frist von 30 Tagen.

Sollte Ihnen unser Vorschlag wider Erwarten nicht gefallen, steht es
Ihnen frei

e das Mahnverfahren einzuleiten und

e die weiteren Beitrége gerichtlich geltend zu machen.
Das Kostenrisiko fiir unseren Mandanten halt sich in Grenzen, da
unser Mandant eine Rechtsschutzversicherung abgeschlossen hat, die
das Risiko des Versicherungsvertrags-Rechtsschutzes abdeckt.
Fiir diesen Fall schlagen wir Ihnen vor, die ganze Angelegenheit —

schon im Interesse unseres Berufstandes — im gegenseitigen Einver-
nehmen mdglichst gerdauschlos aus der Welt zu schaffen.
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Wir wissen nicht, ob irgendeine Gesellschaft gesteigerten Wert darauf
legt, wegen verhaltnisméaflig geringer Pramienforderungen das Risiko
einzugehen, dass Urteile von nicht absehbarer Tragweite, gegen die s
unter Umstanden auf Grund des geringen Streitwertes kein Rechts-
mittel gibt, fiir eine ganze Branche gefallt werden.

Es liegt an Thnen, es auszuprobieren.
Hinweis:

Unser Mandant wird seinen Widerspruch gegen einen mdoglichen
Mahnbescheid damit begriinden, dass es fiir ihn unzumutbar ist, mit
seinen Versicherungsvertragen bei einem Unternehmen zu verblei-
ben, das nachweisbar Mitarbeiter beschaftigt, die

e entweder nicht wissen, wovon sie reden,
e ihre eigenen Bedingungen nicht geniigend kennen

e oder ihre Kunden — aus welchem Grund auch immer — falsch
beraten.

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte ausschlieflich iiber
unser Biiro fithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber unseren Mandanten an lhren Aufiendienst gegeben
werden, denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbe-
stimmungen verstofsen!

e Achten Sie bitte auch darauf, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht eine schriftliche Einverstandniserkla-
rung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!
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Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sidhen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinldnglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unnotige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-
ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Klarstellung
Sehr geehrte Damen und Herren,

mit dem Maklervertrag, den wir vorsichtshalber noch einmal in Kopie
beiftigen, hat uns

Dr. Felix Mustermann
mit der Verwaltung seiner Versicherungsvertrage beauftragt.
Unter der
Versicherungsschein-Nr.

Besteht in Threm Hause eine Privat-Haftpflicht, eine Haus- und
Grundbesitzer-Haftpflicht und eine Tierhalterhaftpflicht fiir zwei
Hunde und ein Pferd.

Bei allen Vertragen sehen wir Handlungsbedarf.

Wie aus Ihrem Schreiben vom hervorgeht, sind Sie nicht
bereit,

e den von uns vorgelegten Maklerauftrag voll umfanglich zu
akzeptieren und

e die Vertrage provisionspflichtig auf unser Biiro zu {ibertra-
gen.

Mit dieser Ablehnung verstofSen Sie
e gegen das allgemein {ibliche Maklerrecht,
e gegen der ausdriicklich Wunsch unseres Mandanten

e und unter Umstdnden sogar gegen strafrechtliche Bestim-
mungen
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Wir sind nicht bereit, diese fiir uns unverstandliche Entscheidung zu
akzeptieren.

Unter diesen Umstanden ist es unserem Mandanten nicht zumutbar,
die Vertrage, die mit Ihrem Hause bestehen, weiter fortzufiihren.

Sie haben sicherlich Verstidndnis, dass das Vertrauensverhaltnis, das
zwischen Versicherungsnehmer und Versicherer bzw. dessen Vertre-
tern bestehen sollte, durch das ablehnende Verhalten Threr Gesell-
schaft nachhaltig gestort wurde.

Wir gehen allerdings davon aus, dass die strafrechtliche Kldarung des
Sachverhalts nicht unbedingt in Ihrem Interesse liegen diirfte, son-
dern, dass Sie — schon um Aufsehen in der Offentlichkeit zu vermei-
den - eher einer einvernehmlichen Losung den Vorzug geben werden.

Deshalb schlagen wir Ihnen vor, die ganze Angelegenheit — schon im
Interesse unseres Berufstandes — im gegenseitigen Einvernehmen
moglichst gerduschlos aus der Welt zu schaffen.

Wir sind — zumindest zurzeit — nicht daran interessiert, mehr Porzel-
lan als notig zu zerschlagen, haben aber auch gegen eine gerichtliche
Auseinandersetzung nichts einzuwenden.

Aus diesem Grunde mochten wir Sie bitten, diesen und auch die wei-
teren Vertrdage, die in Ihrem Hause gefiihrt werden, jeweils zur néachs-
ten Beitragsfalligkeit — im gegenseitigen Einvernehmen natiirlich -
aufzuheben.

Soweit Ihnen eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, so wird
diese hiermit ausdriicklich widerrufen
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Die Aufhebung der Vertrage wollen Sie uns bitte innerhalb einer Frist
von 30 Tagen schriftlich bestatigen.

Sollte Ihnen unser Vorschlag wider Erwarten nicht gefallen, steht es
Ihnen frei

e das Mahnverfahren einzuleiten und

e die weiteren Beitrége gerichtlich geltend zu machen.

Gegen einen moglichen Mahnbescheid wird unser Mandant auf jeden
Fall Widerspruch einlegen.

Das Kostenrisiko fiir unseren Mandanten halt sich in Grenzen, da
unser Mandant frithzeitig eine Rechtsschutzversicherung abgeschlos-
sen hat, die dieses Risiko abdeckt.

Wir wissen nicht, ob irgendeine Gesellschaft gesteigerten Wert darauf
legt, wegen verhaltnisméafiig geringer Pramienforderungen das Risiko
einzugehen, dass Urteile von nicht absehbarer Tragweite fiir eine
ganze Branche gefallt werden.

Es liegt an Ihnen, es auszuprobieren.
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Hinweis:

Unser Mandant wird seinen Widerspruch gegen einen moglichen
Mahnbescheid damit begriinden, dass es fiir ihn unzumutbar ist, mit
seinen Versicherungen bei einem Unternehmen zu verbleiben, das
seinen berechtigten Wiinschen in Bezug auf die Verwaltung seiner
Vertrage nicht oder nicht vollstandig nachkommt.

Wir fordern Sie noch einmal auf, allen weiteren Schriftverkehr aus-
schliefslich tiber unser Biiro fiithren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iber diesen Kunden an Ihren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien.

e Achten Sie bitte auch darauf, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht eine schriftliche Einverstandniserkla-
rung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt.

Sollten Sie oder Thre Mitarbeiter sich nicht an diesen Kundenwunsch
halten, sahen wir uns gezwungen, Sie und Ihren Mitarbeiter abzu-
mahnen.

Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinlanglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unnotige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-
ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert.

Mit freundlichem Gruf3
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Grundlagen

Es gibt Gesellschaften, die muss man nicht unbedingt ha-
ben. Nicht einmal kennen muss man sie.

Weder als Kunde, noch als Makler.
Aber auch diese Gesellschaften haben

e Vorstande, die mitunter den Mund voll nehmen,
weil sie glauben, sich unbedingt profilieren zu
missen,

e Mitarbeiter und Vertreter, die — warum auch immer
— standig unter Druck stehen und

e natirlich Kunden, die sich ausnehmen lassen, weil
sie ihr Gehirn schon vor langer Zeit abgeschaltet
haben und immer wieder auf die gleichen dummen
Spriiche der Vermittler hereinfallen.

Sie kennen die Avaria aus Musterstadt?
Nein?
Ich auch nicht.

Aber ich finde den Namen Avaria immer wieder gut, und
Sie kénnen ihn ja jederzeit durch den Namen einer ande-
ren Gesellschaft ersetzen, der Ihnen passender erscheint
oder vielleicht auch nur besser gefallt.
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Ich nehme an, da werden Thnen wahrscheinlich sogar ei-
nige Namen einfallen. Aber ich bin nicht so lebensmiide,
um einen realen Namen in Gesprach zu bringen oder gar
zum Boykott einer bestimmten Gesellschaft aufzurufen.

Es gibt Dinge im Leben, auf die man gut und gerne ver-
zichten kann.

Dazu gehoren zum Beispiel mit Sicherheit Unterlassungs-
klagen von grofien Gesellschaften mit bekannten Namen,
die es tiberhaupt nicht gern haben, wenn irgendjemand es
wagt, ihnen zur Unzeit in die Suppe zu spucken.

Es sind dann immer Klagen mit hohen Streitwerten, ver-
steht sich. Damit haben diese Leute schliefdlich Erfahrung,
und ein Heer von Anwalten, die das ofters machen.

Wenn ein Vorstand irgendeiner Gesellschaft glaubt, der
eine oder andere Schuh wiirde ihm vielleicht passen, kann
er ihn ja meinetwegen ausprobieren und sehen, ob er da-
mit laufen kann oder ob er vielleicht doch zu sehr driickt.

Wer einmal am Meer auf einen Seeigel getreten ist, der
weifs, wie weh das tut und wie lange es dauert, bis sich
auch die letzten schwarzen Stachelspitzen aufgeltst ha-
ben.

Das kann Tage, Wochen und Monate dauern, bis die
Wunde wieder verheilt ist.

Wenn Sie diese Erfahrung einmal gemacht haben, werden
Sie beim ndchsten Mal mit Sicherheit gaaanz vorsichtig
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sein. Wenn Sie irgendwo am Meer vom Boot ins Wasser
springen, werden Sie vorher nachsehen.

Dem Seeigel konnen Sie mit Sicherheit keinen Vorwurf
machen, denn Sie sind es, der unberechtigt in seinen Le-
bensbereich eingedrungen ist.

Er konnte ihnen noch nicht einmal ausweichen.

Wenn die betroffene Gesellschaften erst einmal begriffen
haben, dass Sie als Versicherungsmakler nicht immer
pflegeleicht sind, sondern auch Stacheln haben, die Sie
auch im Interesse Ihrer Mandanten einzusetzen bereit
sind, werden sie in Zukunft viel vorsichtiger mit Ihnen
umgehen.

Denken Sie immer daran:

e Als Versicherungsmakler sind Sie niemals Bittstel-
ler, sondern erfiillen immer nur eine vorgegebene
Aufgabe, die der Gesetzgeber klar definiert hat.

e Sie nehmen ausschliefilich die Interessen Ihrer
Mandanten gegeniiber den Versicherungsunter-
nehmen wahr und haben diese Aufgabe nach bes-
tem Wissen und Gewissen zu erfiillen.

e Vielleicht sind die Versicherungsmakler ja die Ein-
zigen, die in diesem Hexenkessel zugunsten der
Verbraucher noch etwas @ndern kénnen.

Sie kennen bestimmt Stachelschweine? Und {iber Stinktie-
re haben Sie vielleicht auch schon einmal etwas gelesen.
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Es sind beide im Grunde niedliche und friedliche Tier-
chen.

Wie wir Versicherungsmakler.

Wenn man nicht gerade grob und unprofessionell mit ih-
nen umgeht, konnen sie sogar durchaus zutraulich wer-
den.

Dann fressen die Ihnen sogar aus der Hand.

Wer die Tierchen allerdings grundlos provoziert, kann
sich eine Menge Arger einhandeln. Das gilt {ibrigens fiir
Menschen und tierische Angreifer in gleicher Weise.

Stachel oder Stinkdriise!

Nur ein unerfahrenes Jungtier wird sich mit einem Sta-
chelschwein anlegen oder gar mit einem Skunk einen
Streit anfangen, den es doch nicht gewinnen kann.

Die Stacheln in seiner Nase werden dem Neugierigen fiir
alle Zeit eine heilsame Lehre sein, und wer einmal mit ei-
nem Skunk zu tun hatte, wird es bestimmt kein zweites
Mal versuchen.

Tiere, sagt man, lernen aus Erfahrung.

Unter Umstanden lernen sie sogar viel schneller als Vor-
stinde von Versicherungsgesellschaften, die glauben, sich

unbedingt beweisen zu miissen, weil sie Angst um ihre
Stiihle haben.
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Wenn die Gesellschaften erst einmal begriffen haben, wie
viel Arger ihnen schon ein einziger Makler bereiten kann,
der die Spielregeln beherrscht und nicht aufgibt, werden
sie — vielleicht — nachgeben.

Einen Versuch ist es immerhin wert.

Von dem vielen Arger, den ihnen eine grofere Anzahl
selbstbewusster Makler bereiten kann, weil sie die Spiel-
regeln kennen und nicht aufgeben wollen, einmal ganz
abgesehen.

Zumindest einige Gesellschaften werden sich nach den
ersten schmerzvollen Versuchen einrollen und nachgeben.

Manche Gesellschaften brauchen dafiir wahrscheinlich
etwas langer und werden sich erst nach dem dritten oder
vierten Versuch gesprachsbereit zeigen.

Aber auch dann hat sich der Einsatz fiir uns noch immer
gelohnt, denn wir wollen — schon im Interesse der Sache —
jedem Streit nach Moglichkeit aus dem Wege gehen.

Vermeiden Sie es auf jeden Fall, den Streit anzufangen!

Uberlassen Sie es den Gesellschaften, die Fehler zu ma-
chen, auf die Sie dann mit aller angekiindigten Harte und
allen Thnen zur Verfligung stehenden Mitteln reagieren
konnen!

Sie warnen nicht zweimal.
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Gut, auf Stacheln und Stinkdriisen werden Sie in dieser
Auseinandersetzung wohl verzichten miissen, aber, wenn
Sie die Vorschldage dieses kleinen Buches konsequent um-
setzen, wird man Sie bei den betroffenen Gesellschaften
mindestens genau so lange in Erinnerung behalten.

Ich verspreche Thnen, ein paar zusatzliche Eingaben beim
BaFin oder beim Ombudsmann konnen wahre Wunder
bewirken nicht nur bei einer Avaria eine Menge erreichen.

Als Versicherungsmakler handeln Sie ausschliefSlich im
Auftrag Ihrer Mandanten, deren Interessen Sie bestmog-
lich zu vertreten haben.

So will es auch der Gesetzgeber.

Sie haben also auch keinen Grund in irgendeiner Weise
Riicksicht auf die Interessen der einen oder anderen Ge-
sellschaft zu nehmen, die — aus welchen Griinden auch
immer - glaubt, gewisse Regeln im Umgang mit ihren
Versicherten oder auch mit ihren Maklern nicht einhalten
zu miissen.

Gibt es auch nur einen einzigen Grund, warum ein Versi-
cherungsmakler, der etwas auf sich halt, Riicksicht auf
einer Gesellschaft nehmen sollte, die seinen Maklerauftrag
missachtet und sogar jede Korrespondenz mit ihm — aus
grundsatzlichen Erwdgungen — mit ihm ablehnt?

Nein!

Gibt es nicht.
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Sagen Sie.
Die Wahrheit sieht leider anders aus.

Ich frage mich immer wieder, warum sich 10.000 oder
noch mehr gestandene Makler von einigen wenigen Vor-
standen, die aus welchen Griinden auch immer glauben,
die allgemeinen Spielregeln nicht beachten zu miissen,
wie die Tanzbaren an der Nase herumfiihren lassen, an-
statt sie — auf gut Deutsch gesagt — bei jeder passenden
Gelegenheit in den Hintern zu treten.

Der Makler, der nicht aufsteht und sich wehrt, wenn es an
der Zeit ist, hat es nicht besser verdient, als dass er getre-
ten wird.

Nur unsere Gleichgiiltigkeit und unsere Bequemlichkeit
geben diesen Herren in den Chefetagen einiger Gesell-
schaften die Macht iiber uns, aber nur so lange, wie wir
ihnen diese Macht tiberlassen, weil wir uns nicht wehren.

Wer kampft kann verlieren,
aber wer nicht kampft, hat schon verloren.

Diesen sinnlosen Kampf haben wir Versicherungsmakler
nicht gewollt. Er wurde uns aufgezwungen.

Aber wenn wir schon kdmpfen miissen, wollen wir auch
gewinnen. Wir werden deshalb jedes sich bietende legale
Mittel einsetzen, wenn wir nicht auch noch die Achtung
vor uns selbst verlieren wollen.
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Als Versicherungsmakler sind Sie genau so friedlich wie
eine Tellermine.

,Aber Tellerminen sind doch weltweit gedchtet”, werden
Sie jetzt vielleicht vorsichtig einwenden.

Einverstanden!

Aber nicht immer zu Recht, denn Minen konnen auch
durchaus nur defensiv eingesetzt werden.

Ein sorgfaltig vermintes Gebiet macht jedem Gegner ein
Eindringen in die eigene Stellung ohne hohe eigene Ver-
luste nahezu unmdaglich.

Sie, Sie verstecken aber keine Minen.
Ganz im Gegenteil!

Sie legen Ihre Minen sogar ganz offen und fiir jeden sicht-
bar aus.

Mehr noch!

Sie warnen Neugierige und machen sie auf die schwer
wiegenden Folgen ihres Eindringens in Ihren Interessen-
bereich aufmerksam.

Niemand kann also iiberrascht sein, wenn die angekiin-
digten Folgen auch tatsachlich eintreten.
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Wer trotz dieser Warnung eindringt und auf eine Mine
tritt, ist selbst schuld, und es bleibt ihm nur wenig Zeit,
sich zu verabschieden.

Das haben Minen und Makler so an sich.

Bei unsachgemafiem Umgang konnen sie beide explodie-
ren und eine Menge nicht wieder gut zu machender Scha-
den anrichten.

Versuchen Sie es doch einfach einmal, sich mit dem Beg-
riff des nachhaltig gestorten Vertrauensverhaltnisses zu
beschaftigen!

Sie werden tiiber den dezenten Charme und die iiberra-
schende Sprengkraft dieses Wortes erstaunt sein.

Zugegeben, im VVG werden Sie nichts dariiber finden,
aber gerade deshalb konnen Sie dieses Argument so viel-
seitig als Waffe gegen die Gesellschaften einsetzen.

Zum besseren Verstandnis:

Jedes Versicherungsverhaltnis muss auf einem Mindest-
maf’ an gegenseitigem Vertrauen aufbauen.

e Jeder Kunde muss sich z. B. darauf verlassen kon-
nen, dass er vom Vertreter der Gesellschaft korrekt
und umfassend beraten wird.

e Im Gegenzug muss sich die Gesellschaft darauf
verlassen konnen, dass sie vom Antragssteller
wahrheitsgeméfse Angaben tiber das Risiko, das sie
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e Der Kunde muss sich aber auch darauf verlassen
konnen, dass seine Erklarungen korrekt weiterge-
geben und seine Schaden bedingungsgemafs regu-
liert werden.

e Der Kunde muss sich darauf verlassen konnen,
dass seine Vertragsunterlagen von seiner Gesell-
schaft ordnungsgemafs verwaltet und gewisse Re-
geln — wie zum Beispiel der Datenschutz im Um-
gang mit seinen Daten — beachtet werden.

Die Reihe der Beispiele, die gegenseitiges Vertrauen
zwingend erfordern, lasst sich beliebig fortsetzen.

Wenn nun ein Vertreter der Gesellschaft oder auch eine
Gesellschaft selbst gegen diese allgemein giiltigen und
tiblichen Vertrauensgrundsatze verstofst, ist diesem Kun-
den eine Fortsetzung seiner Vertrage bei dieser Gesell-
schaft nicht zuzumuten.

Ihr Kunde — oder Sie als Makler — kiindigen in seinem
Auftrag die Vertrdage jeweils zur nachsten Beitragsfallig-
keit und berufen sich auf ein nachhaltig gestortes Vertrau-
ensverhaltnis.

Wenn die Gesellschaft sich mit Ihrem Vorschlag - aus wel-
chen Griinden auch immer - nicht anfreunden kann, wird
sie ihre Versicherungsbeitrage wohl oder iibel einklagen
miissen, denn Sie machen keine Kompromisse.
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Sie spielen nicht mehr, denn jetzt wollen Sie gewinnen.

Sie wollen auf jeden Fall ein klares Urteil, mit dem Sie und
viele Ihrer Kollegen etwas anfangen konnen.

Damit hat die betroffene Gesellschaft ganz eindeutig den
Schwarzen Peter. Sie tritt leichtfertig auf die Mine, die Sie
offen ausgelegt.

Jetzt muss — bei geringem Kostenrisiko, das u. U. auch
noch durch einen Rechtsschutzversicherer tibernommen
wird — ein Richter entscheiden.

Er muss dariiber befinden, ob es einem Kunden — Threm
Kunden - wirklich zuzumuten ist, seine Versicherungsver-
trage bei einem Versicherungsunternehmen fortzusetzen,
das z. B. nachweisbar Mitarbeiter beschaftigt, die

e ihre Kunden entweder vorsatzlich betriigen oder

e von dem, was sie ihren Kunden anbieten, keine
blasse Ahnung haben.

Diese Begriindung des Widerspruchs gegen einen mogli-
chen Mahnbescheid diirfte keiner Gesellschaft so richtig
gefallen, denn sie wird niemals ein Urteil bekommen, mit
dem sie etwas anfangen kann.

Die Gesellschaft hat sich festgefahren.
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Selbst wenn ein Richter der Avaria einen Anspruch auf
Weiterfithrung der Vertrage verbunden mit der Beitrags-
zahlung zusprechen wiirde, wird keine Versicherungsge-
sellschaft mit diesem Urteil richtig gliicklich werden.

Ein Recht auf Beitrag trotz nachgewiesener Falschbera-
tung klingt eher unwahrscheinlich.

Richtig spannend diirfte es auch fiir einen Richter werden,
dariiber zu entscheiden, ob die Verweigerung einer Ge-
sellschaft, ihre Kundenkorrespondenz tiiber einen Makler
abzuwickeln, als Grund fiir eine fristlose Kiindigung aller
Vertrage dieses Kunden angesehen werden kann, weil sie
einen ausdriicklichen Kundenwunsch griindlich missach-
tet.

Auch fur diesen Fall habe ich wieder einen Brief fiir Sie
vorbereitet.
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Handlungsbedarf III

Sehr geehrte Damen und Herren,

mit unserem Schreiben vom , das wir vorsichtshalber noch einmal
in Kopie beifiigen, hatten wir Ihnen einen Maklervertrag von

Dr. Felix Mustermann

vorgelegt und gleichzeitig gebeten, Ihre Korrespondenz in Zukunft
ausschliefSlich iiber unser Biiro abzuwickeln.

Dieser hoflichen Bitte sind Sie nicht nachgekommen. Vielmehr teilten
Sie uns schriftlich mit, dass Sie aus grundsatzlichen Erwagungen nicht
bereit seien, Ihre Korrespondenz iiber einen Makler abzuwickeln.

Wir nehmen Ihre unfreundliche Entscheidung zum Anlass, alle Ver-
trage unseres Mandanten mit sofortiger Wirkung zur nachsten Bei-
tragsfalligkeit zu kiindigen und uns die Kiindigung umgehend zu
bestatigen.

Soweit Ihnen eine Lastschrifteinzugsermachtigung vorliegt, so wird
diese hiermit ausdriicklich widerrufen.

Unser Mandant beruft sich auf ein dauerhaft gestortes Vertrauensver-
haltnis. Das Vertrauen, das zwischen Versicherungsnehmer und Ver-
sicherer bestehen soll, wurde durch das unverstandliche Verhalten
Ihres Hauses nachhaltig gestort.

Unserem Mandanten ist nicht zuzumuten, mit einem Versicherer zu
arbeiten, der nicht bereit ist, Kundenwiinsche zu akzeptieren.

Wir gehen davon aus, dass es in Ihrem Interesse liegt, die Angelegen-

heit moglichst gerduschlos aus der Welt zu schaffen und Sie nicht die
Absicht haben, noch mehr Porzellan zu zerschlagen.
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Wenn Sie allerdings Wert darauf legen, die Angelegenheit gerichtlich
klaren zu lassen, sind wir auch dazu gerne bereit.

Sollte Ihnen unser Vorschlag, die Vertrage vorzeitig aufzuheben, nicht
gefallen, steht es Ihnen frei,

e das Mahnverfahren zu eroffnen oder
e das gerichtliche Mahnverfahren einzuleiten.

Die Aufhebung der Vertrage wollen Sie uns bitte innerhalb einer Frist
von 30 Tagen schriftlich bestatigen.

Hinweis

Allen weiteren Schriftverkehr wollen Sie bitte, wie schon in unserem
letzten Schreiben erwahnt, ausschliefSlich tiber unser Biiro fiihren.

e Sorgen Sie bitte dafiir, dass in Zukunft keine Informationen
iiber diesen Kunden an Thren Aufiendienst gegeben werden,
denn Sie wiirden damit gegen die Datenschutzbestimmungen
verstofien!

e Sorgen Sie bitte auch dafiir, dass unser Mandant nicht durch
Mitarbeiter Ihres Hauses oder Ihres AufSendienstes angerufen
wird, sofern Thnen nicht einen schriftliche Einverstandniser-
klarung unseres Mandanten fiir dieses Gesprach vorliegt!

e  Weiterhin mochten wir Sie bitten, unangemeldete Besuche bei
unserem Mandanten zu unterlassen und sich ausschliefSlich
auf den Schriftweg — in Zukunft iiber uns — zu beschranken.

Sollten Sie oder Ihre Mitarbeiter sich nicht an die Kundenwiinsche

unseres Mandanten halten, sdhen wir uns gezwungen, Sie und Thren
Mitarbeiter abzumahnen.
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Gehen Sie bitte davon aus, dass uns die einschldagigen Gesetze und
Bestimmungen hinlanglich bekannt sind!

Gleichwohl wiirden wir weitere Schritte nur ungern einleiten, schon
um unnotige Reibungsverluste — auch im Interesse unseres Mandan-
ten — zu vermeiden.

Nehmen Sie dieses Schreiben bitte nicht personlich, denn wir sind nur
an einer schnellen Losung interessiert!

Mit freundlichem Gruf3
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Fehlersuche

Wenn Sie schon einmal bei der Fehlersuche sind, dann
sollten Sie s auch griindlich tun.

Glauben sie mir, es lohnt sich!

Jeder Fehler, den Sie in den Akten Ihres Mandanten fin-
den, gibt Ihnen die Mdoglichkeit,

sich zu profilieren,

Ihr Konnen unter Beweis zu stellen,

die Fehler zu korrigieren und

dem Treiben einiger Amateure ein Ende zu berei-
ten.

Wenn Sie meinen Rat annehmen wollen, dann suchen Sie
bei den Zahlenangaben und den Summenangaben, die bei
den Pramienberechnungen zugrunde liegen. Sie werden
immer wieder staunen, mit welchen Tricks einige Vermitt-
ler versuchen, die Beitrage zu manipulieren, um sie giins-
tig darstellen zu konnen.

Um Ihnen die Fehlersuche zu erleichtern, habe ich ein
Dutzend Beispiele zusammengetragen, wie sie sich zu
zehntausenden in den Akten der Verbraucher finden las-
sen, die — wenn vielleicht auch nicht ohne eigene Schuld -
zu Opfern eines grausamen Systems geworden sind.
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Die Assekuranz ist — zumindest aus Verbrauchersicht — im
Laufe der letzten Jahrzehnte zu einer gewaltigen Geldver-
nichtungsmaschine geworden, die sich jeder Kontrolle
durch Staat und Gesellschaft entzogen hat.

Zugegeben, in dieser Branche werden Milliarden verdient,
die dem Verbraucher — in der Regel sogar legal —entzogen
werden.

Aber an die Art und Weise, wie diese Milliarden , umge-
schichtet” werde, werde ich mich wohl nie gewohnen
konnen.

Ob Sie es konnen, weifs ich nicht, und ob Sie es wollen,
miissen Sie selbst entscheiden.

Diese Welt hat ihre eigenen Regeln und ihre eigenen Ge-
setze. Besser gesagt, es gilt nur ein einziges Gesetz, das
Gesetz des Dschungels, das Gesetz vom Fressen und Ge-
fressenwerden.

Der Kunde verkommt zur Beute, die zur Strecke gebracht
und bestmoglich verwertet werden muss, um das eigene
Uberleben — zumindest fiir die ndchsten Wochen zu si-
chern.

Die Frage, ob wir mit diesem Gesetz die Aufgaben des 21.
Jahrhunderts nachhaltig 16sen konnen, werden wohl erst
die folgenden Generationen beantworten konnen.

Die Fallbeispiele, die ich zusammengestellt habe, werden
fiir viele von Thnen nicht unbedingt neu sein, und sie
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wurden mir bereits von vielen Kollegen, mit denen ich
mich unterhalten habe, bestatigt.

Aber alle aufgefiihrten Beispiele haben eines gemeinsam:

Jedes meiner Beispiele bietet nach Meinung von Fachleu-
ten aus der Versicherungsbranche und auch von Anwal-
ten genug ,,Munition”, um damit ein nachhaltig gestortes
Vertrauensverhaltnis schliissig begriinden zu konnen.

Ich habe die gleichen Beispiele auch mit einigen Leuten
aus den Fiihrungsetagen der Gesellschaften durchgespro-
chen. Uber meine Losungsansétze war man mit Sicherheit
nicht iiberall erfreut.

Not amused.

Die Aussagen, die ich bekam, waren natiirlich nicht ver-
bindlich, denn sie konnten und wollten nicht fiir ihre Un-
ternehmen sprechen.

Aber kein Finziger ware wohl bereit gewesen, den harten
Weg einzuschlagen und die in Rede stehenden offenen
Beitrage gerichtlich geltend zu machen.

Es gibt Urteile, die will niemand haben.

Petra Schmidt und Horst Miiller leben — wie es so schon
heifit — in ehedhnlicher Gemeinschaft Eine gemeinsame
Private Haftpflichtversicherung und eine gemeinsame
Rechtsschutzversicherung wiirden also fiir sie vollig aus-
reichen.
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Gleichwohl hat ihnen ein fleifSiger Vertreter der X zwei
Rechtsschutzvertrage und zwei Haftpflichtvertrage ver-
kauft.

Jirgen W. ist Rentner und inzwischen tiber 80. Er hat kein
Kraftfahrzeug mehr und seinen Fiihrerschein hat er schon
lange abgegeben.

Gleichwohl hat ihn ein Vertreter der A. tiberzeugt, dass er
auch als FufSganger und Radfahrer unbedingt einen eige-
nen Verkehrs-Rechtsschutz brauche.

Jirgen W. ist vorsichtig. Er will auch im Alter keine unno-
tigen Risiken eingehen und hat schliefdlich unterschrieben.

Heinz Z. arbeitet als Kraftfahrer und hat bei einem Vertre-
ter der Y eine Unfallversicherung abgeschlossen.

Um mit einem besseren Angebot glinzen zu konnen, hat
der Vertreter der M. im Antrag als Beruf — grofiziigig wie
er ist — kaufmannischer Angestellter eingetragen, um ihn
in die glinstigere Gefahrengruppe A einstufen zu konnen.

Wie das der Versicherer im Schadenfall sehen wiirde, ist
fiir den Vertreter der M. erst einmal Nebensache. Haupt-
sache fiir ihn, er hat seine Unterschrift unter den Antrag
bekommen und seine Provision gesichert.
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Es kann ja auch gut gehen. Herr Z. muss ja nicht unbe-
dingt einen Unfall haben, und dann wird das nie auffal-
len.

Horst M. ist der Meinung, seine Hausratversicherung bei
der R. sei viel zu teuer. Schliefilich hat er in den ganzen
Jahren noch nie einen Schaden gehabt. Sein Vertrag hat
sich also fiir ihn bisher nie gerechnet.

Ein Vertreter der C macht ihm ein iiberzeugend giinstige-
res Angebot, in dem er schlicht und ergreifend die Wohn-
flache im Antrag halbiert.

Nattirlich kann man auch auf diese Weise giinstig Beitrage
kreieren und sich bei weniger intelligenten Verbrauchern
Beifall und Unterschrift holen.

Wenn der Versicherer im Schadenfall Unterversicherung
geltend macht, ist der Vertreter der C. sicherlich schon ein
paar Gesellschaften weiter, und bei ihm ist ohnehin nichts
zuholen.

Karl K. liebt seine 3 Hunde {iber alles. Aus Kostengriinden
rat ihm ein Vertreter der D. im Antrag nur einen Hund
anzugeben. Im Schadenfall kénne er ja jeweils den Verur-
sacher als versicherten Hund angeben.

Manchmal funktioniert da ja sogar.
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Manfred T. ist selbstandiger Elektromeister und hat 8 Mit-
arbeiter. Ein Vertreter der E. machte ihm fiir seine Be-
triebshaftpflicht-Versicherung ein tolles Angebot. Er
schlug ihm vor, im Antrag und auch bei den Stichtags-
meldungen nur 4 Mitarbeiter und eine entsprechend ge-
ringere Lohnsumme anzugeben.

Felix M. ist Eigentiimer eines Einfamilienhauses, das er
auch selbst bewohnt.

Gleichwohl hat ihn sein Vertreter von der Notwendigkeit
einer eindeutig unnotigen Haus- und Grundbesitzer-
Haftpflichtversicherung zusétzlich zu seiner Privaten
Haftpflichtversicherung tiberzeugt.

Monika N. arbeitet als Auszubildende in einem Fotoge-
schaft. Sie ist gerade volljahrig geworden.

Ein Vertreter der G. behauptet bei einem Besuch bei den
Eltern, ihre Tochter sei nicht mehr iiber den Vertrag ihrer
Eltern mitversichert und miisse eine eigene Haftpflicht-
versicherung abschliefSen.

Selma S. ist eine nette alte Dame, so wie man sich alte
Damen in den Bilderbiichern vorstellt. Fiir ihr Alter von
85 Jahren ist sie noch recht riistig, wenn vielleicht auch
nicht mehr in allen Bereichen die Schnellste.
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Sie lebt von einer schmalen Rente in einer kleinen, be-
scheiden eingerichteten Dachwohnung von knapp 50
Quadratmetern.

Ach ja! Sie ist viel zu vertrauensselig, und es gibt Men-
schen, die so etwas ausniitzen.

Eine Vertreterin der A. hatte sehr wenig Hemmungen. Sie
verkaufte der alten Dame eine Hausratversicherung mit
einer stolzen Versicherungssumme von immerhin satten €
100.000.

So etwas kommt in meinen Augen nach gewdhnlichem
StrafSenraub.

Aber nicht nur einwandfrei nachgewiesene Fehlberatung,
sondern auch unterlassene Kundenbetreuung kann
durchaus Grund fiir ein nachhaltig gestortes Vertrauens-
verhaltnis sein.

Jede Gesellschaft aber muss sich die Fehler ihrer Mitarbei-
ter anrechnen lassen.

Auch dazu ein paar Beispiele, die Sie vielleicht schon ken-
nen:

Friedrich W. 60 Jahre, Rentner. Besser gesagt, Frithrentner.

Bis man ihn vor 5 Jahren in den vorzeitigen Ruhestand
geschickt hat, war er hoch bezahlter Manager in einem
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namhaften Chemiekonzern mit einem einkommen im 6-
stelligen Bereich.

Seine Private Krankenversicherung hatte er bei der C ab-
geschlossen. Er zahlt noch immer seinen hohen Beitrag fiir
seine Krankentagegeldver4sicherung, aus der er niemehr
eine Leistung bekommen wiirde.

Warum?

Weil ihn niemand darauf aufmerksam gemacht hat. Auch
nicht sein Vertreter bei der C, der es hatte wissen miissen.

Den gleichen Sachverhalt werden Sie im Ubrigen auch bei
Leuten finden, die irgendwann einmal eine Berufsunfa-
higkeitsrente versichert haben.

Nun sind sie frither als erwartet aus dem Berufsleben aus-
geschieden, aber sie bezahlen noch immer brav ihre hohen
Beitrdage, obwohl sie aus diesen Beitrdgen nie mehr eine
Leistung zu erwarten haben.

Sie wissen es.

Wer nicht mehr in Lohn und Brot steht, kann nicht mehr
berufsunfahig werden. Aber das hat Friedrich W. wohl
niemand gesagt.

Warum auch?

Mehr kann ein Versicherer nicht verdienen.
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Werner S. hat in seinem Unternehmen als Schlosser ange-
fangen und sich im Laufe der Jahre zum technischen An-
gestellten hochgearbeitet.

Seine Unfallversicherung bei der V stammt noch aus sei-
ner Zeit an der Drehbank, auch wenn die Versicherungs-
summen aufgrund der Dynamik stindig gestiegen sind,
wurde sein Vertrag als solcher nie auf den neuesten Stand
gebracht.

Seine Einstufung in die Gefahrengruppe B aber wurde nie
gedndert.

Warum?
Weil sich der Vertreter der V nie darum gekiimmert hat.

Hatte Werner S. einen Unfall gehabt, waren selbstver-
standlich nur die im Versicherungsschein dokumentierten
Leistungen zum Tragen gekommen, obwohl er dafiir viel
zu viel gezahlt hat.

Fiir seinen Beitrag hatte er ohne weiteres eine um 50 Pro-
zent hohere Leistungen bekommen konnen, wenn der
Vertreter sich etwas mehr um ihn gekiimmert und seinen
Vertrag aktualisiert hatte.

Fiir den gleichen Versicherungsschutz hétte S. sogar bei
der gleichen Gesellschaft ein gutes Drittel weniger Beitrag
bezahlen miissen.
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Den gleichen Fehler finden Sie im Ubrigen auch in vielen
Rechtsschutzvertragen.

Viele Kunden bezahlen auch noch nach dem Ausscheiden
aus dem aktiven Berufsleben immer noch ihren urspriing-
lichen hohen Beitrag, weil sich kein Vertreter die Zeit
nimmt, die Vertrage mit geringeren Beitragen bedarfsge-
recht zu aktualisieren und damit die eigenen Provisions-
einnahmen zu senken.

Mitunter kann es fiir Sie als Versicherungsmakler durch-
aus sinnvoll sein, bei einer Gesellschaft nicht nur die Poli-
cenkopien sondern auch die Antragskopien anzufordern,
um diese dann mit der Antragsdurchschrift, die Ihr Man-
dant erhalten haben sollte, genau zu vergleichen.

Es ist immer wieder erstaunlich, wie oft sich Antragskopie
und Antragsdurchschrift in wichtigen Details unterschei-
den.

Das konnen Gesundheitsfragen sein, die der Vertreter erst
spater — also nach der Unterschrift des Kunden - eigen-
machtig gedndert hat, oder auch Einzelheiten zu Schiaden
und Vorversicherungen, die fiir Annahme oder Ableh-
nung eines Antrags von entscheidender Bedeutung sein
konnen.

Auch die Laufzeit von Versicherungsvertragen wird oft
genug eigenmadchtig gedndert, um die Abschlussprovison
ein wenig aufzubessern.
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Fiinf Jahre mehr oder weniger konnen bei einer Lebens-,
Renten- oder Berufsunfahigkeits-Versicherung durchaus r
tausend Euro mehr oder weniger an Provision bringen.

Da wird so mancher Vertreter, besonders, wenn er unter
Druck steht, schwach und irrt sich bei den Zahlen in der
Antragstellung.

So etwas kann ja mal vorkommen.

Mit anderen Worten, irgendjemand hatte ein vitales Inte-
resse daran, den bei der Gesellschaft eingereichten Antrag
so zu frisieren, dass er angenommen wurde.

Wenn Sie wollen, konnen Sie nattirlich auch schon von
einer Urkundenfalschung sprechen.

Dann wird es deutlicher.

Wenn man lange genug in der Branche ist, kennt man ir-
gendwann die Tricks.

So einfallsreich sind die Schwarzen Schafe nun auch wie-
der nicht, als dass sie sich standig etwas Neues einfallen
liefSen.

Glauben Sie bitte aber nicht, dass diese kleinen Schweine-
reien nur von den hungrigen Vertretern gemacht werden!
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Da sollen teilweise sogar Vorstinde beteiligt gewesen
sein, die zum Beispiel jedem Kfz-Vertrag als Anhang
schon mal eine kleine Unfallversicherung verpasst haben.

Das Spiel soll eine ganze Weile gelaufen sein.

Bis das BaFin eingegriffen und dem Spuk ein Ende ge-
macht hat.

Den meisten Kunden war das tiberhaupt nicht aufgefallen,
und die Gesellschaft hatte in der Unfallsparte traumhafte
Zahlen.
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Unverzichtbar

Viele Versicherungsmakler haben aus mir unerfindlichen
Griinden leider noch immer ein gestortes Verhaltnis zur
Rechtschutzversicherung, vermutlich, weil sie sich noch
nie die Zeit genommen haben, sich einzulesen und sie in
ihren Grundziigen zu begreifen.

Der Versicherungsmakler, der seine Mandanten nicht von
der Notwendigkeit einer Rechtsschutzversicherung tiber-
zeugt, nimmt ihnen und damit auch sich selbst jede Mog-
lichkeit, sich gegen die Versicherer durchzusetzen.

Versicherungsvertrage sind Leistungsversprechen fiir den
Fall, dass das versicherte Ereignis tatsachlich eintritt und
der Versicherer leisten soll.

Was aber niitzt dem Versicherten das schonste Leistungs-
versprechen, wenn es der Versicherer aus diesen oder je-
den Griinden nicht erfiillt und der Versicherte keine Mog-
lichkeit hat, die vereinbarten Leistungen notfalls gericht-
lich geltend zu machen?

Die Summen, um die es dann geht, konnen auch beim
Privatkunden sehr schnell astronomische Hohen errei-
chen.

Ich spreche nicht von einem schlecht regulierten Hausrat-
schaden, wo man sich um die Unterversicherung streitet,
sondern um die Unfallversicherung, wo der Invaliditats-
grad strittig ist oder die BU, wenn sich die Gesellschaft auf

»Sand im Getriebe* -164 -



eine Verletzung der vorvertraglichen Anzeigepflicht beru-
fen will.

Dann ist der Mandant auf sich gestellt, und mit Ihrem gu-
ten Rat allein, steht er auch nicht viel besser da.

Auch bei einem Haftpflichtschaden, den der Versicherer
aufgrund grober Fahrlassigkeit Ihres Mandanten ab-
schmettern mochte, geht es in der Regel um viel Geld, und
der Streitwert liegt unter Umstanden weitaus hoher, als
dass Thr Mandant das Risiko eines verlorenen Prozesses
allein tragen konnte.

Wenn Sie als Versicherungsmakler sicher sein wollen,
dass Sie Ihren Mandanten immer objektiv — also auch ge-
gen die Interessen einer Gesellschaft - beraten konnen,
werden Sie um eine Rechtsschutzversicherung nicht her-
um kommen.

Es muss doch fiir jeden Makler irgendwie peinlich sein,
wenn er ausgerechnet dann die Segel streichen muss,
wenn sein Mandant wirklich einen guten Rat braucht.

Wenn er dann auch noch zugeben muss, dass er in seinem
ansonsten so gut durchdachten Versicherungskonzept
eine gewaltige Liicke gelassen hat, tiber die sein Mandant
jetzt stolpert, hat er zumindest bei ihm fiir alle Zukunft
schlechte Karten.

Wenn sich das herumspricht, kann das teuer werden.
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Ich hoffe fiir Sie, dass Sie den Verzicht Thres Mandanten
auf eine umfassende Rechtsschutzversicherung immer so
ausfiihrlich dokumentieren, dass Ihnen nie jemand den
Vorwurf machen kann, nicht ausfiihrlich genug tiber das
Thema Rechtsschutz beraten zu haben.

Sie konnen nicht davon ausgehen, dass jeder Versicherer
seine grof3ziigig verteilten Leistungsversprechen im Falle
eines Grofsschadens auch tatsachlich einldst.

Nicht nur die Mandanten, sondern auch viele Versiche-
rungsmakler sind sich {iberhaupt nicht dartiiber klar, dass
sie mit jedem neuen Versicherungsvertrag, den sie mit
moglichst hohen Versicherungssummen abschliefien,
gleichzeitig die Grundlage fiir einen potentiellen Konflikt
in gleicher Hohe legen.

Das geht bis in die Versicherungsvertrage des taglichen
Lebens. Wenn Sie eine Private Haftpflichtversicherung mit
einer Deckungssumme von 5 oder 10 Millionen abschlie-
Ben, haben Sie in einem Schadenfall, den der Versicherer
wegen irgendeiner einer Obliegenheitsverletzung ableh-
nen mochte, einen immerhin moglichen Streitwert von
ebenfalls 5 oder 10 Millionen Euro.

Eine umfassende Rechtsschutzversicherung mit einer
Selbstbeteiligung von € 1.000 kostet noch nicht einmal
viel, bietet im Schadenfall aber immer einen ausreichen-
den Schutz.

Wenn es um wirklich hohe Streitwerte geht, fillt eine
Selbstbeteiligung fallt tiberhaupt nicht ins Gewicht.
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Der Nasenring

In jedem besseren Lexikon konnen Sie es nachlesen: Der
Nasenring ist ein seit Jahrtausenden eingesetztes Hilfsmit-
tel, um auch ausgewachsene, storrische Rindviecher im
Sinne des Wortes leichter an der Nase herumfiihren und
bei der Stange halten zu konnen.

Der Nasenring wird mit Hilfe einer Nasenzange in die
Nasenscheidewand eingesetzt, und verbleibt dort in der
Regel ein Leben lang.

Auch bei der Dressur von tollpatschigen Tanzbaren, wie
sie in manchen Landern auf Jahrmarkten leider immer
noch vorgefiihrt werden, wird der Nasenring eingesetzt.

Er stofit dort allerdings — tibrigens vollig zu Recht — auf
heftige Proteste der Tierschiitzer aus aller Welt, die den
Béren ihre Freiheit zuriickgeben wollen.

Auch bei der Domestizierung des weniger intelligenten
Verbrauchers wird der Nasenring von vielen grofien Ver-
sicherungsgesellschaften mit den bekannten Namen gern
verwandt.

Um gutglaubige Kunden leichter tiber den Tisch und ihr
sauer verdientes Geld aus ihren Taschen ziehen zu kon-
nen, ist ihnen jedes Mittel Recht.

Die Erfolge, die mit Hilfe des Nasenrings erreicht werden,
sind immer wieder erstaunlich.
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Der betroffene Verbraucher sollte allerdings darauf ach-
ten, dass nur Nasenringe aus Edelstahl zum FEinsatz
kommen, um mogliche Wundinfektionen zu vermeiden.

Der Nasenring des VMV Verband marktorientierter
Verbraucher e.V. erfiillt diese Voraussetzung in hervorra-
gender Weise und wird bereits von einem standig wach-
senden Kreis weniger intelligenter Verbraucher ange-
nommen.

Unsere fortschrittlichen Nasenringe aus Edelstahl sind
garantiert rostfrei und bieten enorme Vorteile:

Wenn Sie sich die Mithe machen und sich diese Ringe
selbst anlegen, ermdglichen Sie es den Vertretern der Aus-
schliefilichkeitsorganisationen, Sie noch leichter an der
Nase herum zu fiihren.

Gleichzeitig tun Sie etwas fiir Thre eigene Sicherheit, denn
Sie vermeiden zumindest schmerzhafte Infektionen in der
Nasenscheidewand.

Eine ausfiihrliche Gebrauchsanleitung gehort selbst-
verstandlich zu jedem Ring.

Fiir Verbraucher mit gehobenen Anspriichen, die auf eine
besondere Note wert legen, stehen - gegen ein geringes
Entgelt - besonders gestylte Policen - zur Verfligung, die
die innere Leere und die fehlenden Leistungen besonders
zur Geltung bringen.
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Dem Vernehmen nach haben sich bereits mehrere grofde
Gesellschaften bereit erklart, den Tragern von rostfreien
Nasenringen auf besonderen Antrag hin einen Pramien-
Sonderrabatt von 2 Prozent zu gewahren.

Falls Sie sich fiir den Nasenring des VMV entscheiden
sollten, vergessen Sie nicht, Ihre Versicherungsgesellschaf-
ten unverziiglich vom Erwerb Ihres Nasenrings in Kennt-
nis zu setzen, denn dieser Rabatt kann nicht riickwirkend
gewdhrt werden!

Nasenringe aus massivem Silber werden {ibrigens ehren-
halber an Mitarbeiter von Gesellschaften verliehen, die
sich durch besonders verbraucher-unfreundliches Verhal-
ten ausgezeichnet haben.

Nasenringe in Gold sind strikt limitiert und den Vorstan-
den der Gesellschaften vorbehalten.

Nasenringe aus Gold sind nicht verkauflich.

Sie werden nur ehrenhalber an Vorstande von Versiche-
rungskonzernen fiir besondere Verdienste zu Lasten der
Verbraucher verliehen.
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Vorstande sind — so behaupten zumindest bose Zungen -
tiberwiegend ehrbare Menschen. Sie sind den Niederun-
gen des gemeinen Taschendiebstahls schon lange ent-
wachsen.

Zumindest betriigen sie nicht mehr selbst.
Sie lassen nur noch betriigen.

Oder sie nehmen es zumindest billigend in Kauf, wenn
Verbraucher in ihrem Namen betrogen werden oder der
Betrug ihren Unternehmen Vorteile bringt.

Dafiir nehmen die hohen Herren fiir sich das Recht in An-
spruch, sich zu entriisten. Im Zweifelsfall haben sie nie
etwas von einem grof$ angelegten Betrug gewusst.

Vorstande verstehen es ganz ohne Zweifel, Mitarbeiter zu
fithren und zu motivieren.

Dafiir werden sie schliefdlich bezahlt.

Das heifdt, sie setzen ihre Mitarbeiter so lange unter Druck
— Leistungsdruck -, bis sie betriigen.

Wenn der Betrug dann aufféllt, opfern sie ihre Mitarbeiter
gnadenlos. Auch wenn diese im Grunde doch nur nicht
ausgesprochene Befehle in vorauseilendem Gehorsam
ausgefiihrt und somit in ihrem Sinne gehandelt haben,
werden sie geopfert.

Genug der Bitterkeit!
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Glosse

Wenn der Vorstand eines grofsen deutschen Versicherers
mehrfach wider besseres Wissen und gegen geltendes
Recht Entscheidungen gegen die Interessen seiner Versi-
cherten trifft oder seinen Mitarbeitern Weisungen erteilt,
die Verbraucherrechte gravierend einschranken, ist er
dann ein kleiner Gauner?

Gute Frage!

Nein!

Nattirlich nicht!

Er ist kein kleiner Gauner und, er kann es sogar beweisen.
Wenn er ein kleiner Gauner ware, dann safle er schon
langst hinter Schloss und Riegel, denn die kleinen Gauner
wurden doch schon seit jeher gehangt.

Gut!

Heute werden sie zumindest nur noch zeitweilig wegge-
schlossen, die kleinen Gauner, denn das Hangen ist — trotz
seiner unzweifelhaft erzieherischen Wirkung — schon seit

geraumer Zeit aus der Mode gekommen.

Unser Vorstand aber gehort zu den ganz Grofsen seiner
Branche.
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Fiir seine Erfolge wird er in aller Welt geachtet, und nie-
mand kdme auf den Gedanken, ihn zu hangen.

Im Gegenteil! Es gibt sogar eine Menge Leute, die den Rii-
cken vor ihm krumm machen und ehrerbietig Herr zu ihm
sagen.

Warum?

Weil sie alle von ihm gekauft sind und gut von ihm be-
zahlt werden.

Fiir alles das hat er nattirlich immer eine gute Ausrede.
Der Vorstand.

Nein! Nein! Er, er handelt natiirlich nicht aus schnodem
Gewinnstreben, sondern nur und ausschliefdlich im Inte-
resse seines Unternehmens und die vielen Mitarbeiter, fiir
die er ganz allein die Verantwortung tragt.

Manchmal glaubt er sogar selber, was er sagt.

So gutister.
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So nimmt er denn auch billigend in Kauf, dass in seinem
Namen und im Namen seines Unternehmens Menschen —
Menschen wie Sie und ich — von tiberforderten Menschen,
die von Obermenschen fiir die Jagd auf den Menschen
abgerichtet wurden, tiber den Tisch gezogen und mehr
oder vielleicht auch weniger gekonnt ausgenommen wer-
den.

Den Satz sollten Sie zum besseren Verstandnis zweimal
lesen.

Opfer miissen gebracht werden, heifst es dann sybillinisch,
und wo gehobelt wird, sind schon immer Spane gefallen.

Kollateralschaden, die im Interesse der Sache ausgebucht
werden.

Ach so!

Er ist also ein grofer Gauner?
Meinen Sie?

Aber diese Schlussfolgerung, die haben Sie jetzt ganz
allein gezogen.

Darauf ware ich nie gekommen.

Bleibt nur die Frage offen, wann unser Vorstand das Bun-
desverdienstkreuz bekommt.
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