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Dr. Johannes Fiala / Professor Dr. Hans Jiirgen Ott

Cross-Border-Versicherungsvermittlung mit Schweiz, Bermuda oder
USA: Wo Vermittler bei grenziiberschreitenden Geschaften vorsichtig

sein sollten

Auslandische Versicherer streben in den letzten Jahren verstarkt auf den deutschen Markt

in vielfaltiger Art und Weise: So zéhlte die BaFin im

September 2013 insgesamt 216 Zweigniederlassungen und Zweigstellen ausléandischer Institute in Deutschland. Der GDV meldet Ende Septem-
ber 2013, dass die Erstversicherer, deren Stammhaus im Ausland sitzt, einen Anteil von etwa 20 Prozent an den in Deutschland gezahlten Brutto-
Beitragen haben. Landeriibergreifende Versicherungsangebote punkten durch die gegentiber rein inlandischen Produkten hohere rechtliche Fle-
xibilitat: bekannt in dieser Hinsicht sind im Bereich der Lebensversicherung sowohl Versicherungsmantel (Insurance Wrapper) als auch fondsge-
bundene Lebensversicherungen mit auslandischen Fonds.

Gerade bei landerubergreifenden Versi-
(Cross-Border-Ge-
schifte) setzen auslandische Versicherer zu-
nehmend auf inlidndische Versicherungs-

cherungsangeboten

makler, Vertriebe und Pools, sowie auf den
Absatz uber Kreditinstitute. Vielen End-
kunden ist die breite Produktpalette des eu-
ropaischen Binnenmarktes bisher noch gar
nicht bekannt geworden, so dass sich fur
Versicherungsvermittler dort ganz neue
Geschiftsmoglichkeiten bieten. Zugleich ist
aber gerade in diesem Bereich hochste Vor-
sicht fiir Vermittler geboten: Durch unter-
schiedliche Rechtsnormen und Rechtsauf-
fassungen in den beteiligten Lindern ent-
steht eine Vielzahl von Haftungsrisiken, die
die Chancen dieser Geschifte fir Vermitt-
ler mehr als iberkompensieren konnen.

So identifiziert 1im Oktober 2010
beispielsweise die Eidgendssische Finanz-
marktaufsicht FINMA in ihrem ,,Positions-
papier zu den Rechts- und Reputationsrisi-
ken im grenziberschreitenden Finanz-
dienstleistungsgeschaft* primare
Risikobereiche: ,,Der eine betrifft die gren-

zwel

ziiberschreitende Erbringung von Finanz-
dienstleistungen, der andere das grenziiber-
schreitende Angebot von Finanzprodukten.
Beides wird in vielen Rechtsordnungen an
restriktive Bedingungen (z.B. physische
Prasenz, Registrierung) gekniipft. Auf dem
Gebiet des Steuer- und Strafrechts besteht
das Risiko, dass ein Finanzintermediar oder
dessen Angestellte nach auslindischem
Recht zu strafbaren Teilnehmern (z.B. Ge-
hilfen oder Anstifter) an Steuerdelikten aus-
landischer Kunden werden. Zudem kénnen
haufige grenziberschreitende Aktivititen
und die wiederholte physische Prisenz von
Institutsvertretern in einzelnen Lindern ei-
ne Steuerpflicht des Finanzintermediars
selbst auslosen. Weitere Rechts- und Repu-
tationsrisiken konnen sich aus dem auslian-
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dischen Geldwischereirecht und aus zivil-,
kollisions- und prozessrechtlichen Normen
ergeben; ebenso aus dem iibrigen Wirt-
schaftsrecht gewisser Staaten®.

Es gilt also auch in diesem Fall, die Chan-
cen zu nutzen und durch Umsicht, Sachver-
stand und Sorgfaltigkeit die Risiken tun-
lichst zu vermeiden. Ein Beispiel, wie das er-
folgen kann, wird in diesem Beitrag
vorgestellt.

Zahlreiche Vorteile fiir Kunden

Fiir deutsche Privat- oder Firmenkunden
stehen zunehmend sehr attraktive auslandi-
sche Versicherungsprodukte zur Verfu-

gung:

— So kann beispielsweise der Versicherungs-
schutz eines Mittelstandlers im Sachbe-
reich iiber ein neu errichtetes Auslands-
biiro fiir das gesamte Unternchmen stark
optimiert werden. Denn bei Bedingungs-
werken und Pramien gelten im Ausland
vielfach andere und fiir den Kunden giin-
stigere Regelungen.

— Attraktiv sind auch Lebensversicherungs-
Policen beispielsweise aus Grofibritanni-
en, wo seit Anfang des Jahres die Versi-
cherer im Maklervertrieb keine Provisio-
nen bzw. Courtagen mehr bezahlen
(dtirfen), also wesentlich gtinstigere Netto-
policen anbieten — wobei diese auch in
Verbindung mit einer Honorarberatung
immer noch gunstig sind. Bei Schweizer
Lebensversicherungen ist keine Unisex-
Kalkulation vorgeschrieben. Daher kon-
nen bei minnlichen Versicherten mehr
als 30% hohere Ablaufleistungen erwartet
werden.

— Jungere einkommensschwachere PKV-
Kunden interessieren sich beispielsweise

fur Krankenversicherungen aus dem Aus-
land, weil diese oft keine Altersriickstel-
lungen in den Beitrag einkalkulieren und
deshalb gtinstiger erscheinen.

— Denkbar ist weiterhin, dass flir den Versi-
cherungsvertrag eine auslindische Rechts-
ordnung gewihlt wird, welche beispielswei-
se das beim Versicherer gebildete Vermdgen
(Deckungsriickstellungen) im  Konkurs-
bzw. Insolvenzfall besser vor Glaubigern
schiitzt; oft wird auch ein strengeres Versi-
cherungsgeheimnis geboten.

Risiken fiir Vermittler

Risikotrager im Ausland beschiftigen
sich nur selten qualifiziert mit den Bediirf-
nissen, Erfordernissen und Notwendigkei-
ten, die bei deutschen Kunden, etwa im
Steuerrecht, zu beachten sind. Bei Cross-
Border-Versicherungsgeschiften bekommt
daher der Vermittler (als Honorarberater)
vielfach die Rolle eines Koordinators, der
fur die Kunden auch die steuerliche sowie
rechtliche und aktuarielle Fachberatung
und Absicherung organisiert. Und dieser
Koordinator verantwortet dann auch die
Folgen dieser Geschifte: Was im Ausland
als gerecht und billig erscheint, dort vollig
legal und legitim ist, muss im Inland noch
lange nicht tragfahig sein. Den aus diesen

Rechtsanwalt, MBA Finanzdienstleistungen (Univ.), MM
(Univ.), Gepriifter Finanz- und Anlageberater (A.FA.), Bank-
kaufmann, Lehrbeauftragter fiir Versicherungsrecht an der
DHBW Heidenheim (www.fiala.de)

Studiengang BWL-Versicherung / Versicherungsvertrieb und
Finanzberatung, imari Zentrum fiir innovative Marketing-
systeme und Risikomanagement der DHBW Heidenheim
(www.dhbw-heidenheim.de/vers)
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Risiken entstandenen [inanziellen Schaden
macht der enttduschte Kunde dann gerne
beim (inlindischen) Vermittler geltend; das
wird immer einfacher sein, als sich auf dem
dunnen Eis auslindischen Rechts zu bewe-
gen. Beispiele sind etwa folgende:

— Begiinstigte  einer  Lebensversicherung
sind enttiduscht, wenn deutsche Plhicht-
teilsherechtigte tibergangen wurden und
daher eine solche Gestaltung im Inland
vor Gericht keinen Bestand hat.

Zu den bosen Uberraschungen fiir deut-
sche Kunden gehort es, wenn sich das F
inanzamt meldet, weil bei einer Lebens-
versicherung aus Belize oder Liechten-
stein eine steuerlich unsaubere Vertrags-
gestaltung oder Geschiiftsabwicklung im
Raum steht.

Man kénnte angesichts dessen aunf die
Idee kommen, cinen Versicherungsvertrag
auslindischem Recht zu unterwerfen, Das
aber scheitert beispiclsweise bei Versiche-
rungen aus der Schweiz bereits dann, wenn
irgendeine (inlindische oder auslindische)
Mittelsperson wie Vertriebsservice-Partner,
Makler oder Broker am Vertragsabschluss
oder der Anbahnung beteiligt ist. Mancher
Vermittler rechnete beispielsweise bei Le-
bensversicherungen aus England mit ,.briti-
scher Fairness in der Abrechnung und eng-
lischem Verbraucherschutz®, nicht ahnend
dass das deutsche Versicherungsvertragsge-
setz bereits seit Vertragsbeginn anzuwen-
den war,

Neben Haltungsrisiken besteht fiir Ver-
mittler dariiber hinaus sogar die Gefahr ci-
ner Bestralung nach dem Versicherungs-
aufsichtsgesetz, wenn auslindische Versi-
cherungsprodukte so ausgestaltet sind, dass
es fur sie keine Vertrichszulassung im In-
land geben wiirde. Oder Finanzgericht und
Staatsanwaltschaft kénnten ber Scheidun-
gen bzw. Erbschaften die Vermittlung als
Vorbereitung spiterer Téuschung anschen.

Will ein Vermittler diese Risiken durch
Geschiifte mit dem Ausland minimieren,
dann muss er schr genau die Legalitit und
Legitimitiit im Inland priifen, also beispiels-
weise ob eine Steuerspar-Police aus dem
Ausland auch im Inland anerkannt wird; in
dieser Priffung cingeschlossen ist die I'rage
nach der Wirksamkeit einer Kundenent-
scheidung fiir das auslindische Recht. Den
Kostenvorteilen bel auslindischen Versi-
cherungsangeboten steht daher meist ein
erheblicher Priff-Aufwand gegeniiber.
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gerecht und bhillig
erscheint, dort vollig
legal und legitim 1st,
muss 1m Inland noch
lange nicht tragfahig
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Rechtssichere Vermittlungsmodelle

Dieser Aufwand kann cingegrenzt werden,
wenn Vermittlungsmodelle gewihlt werden,
die die angesprochenen Risiken von vornher-
cin vermeiden. Wenn beispielsweise der Ver-
trag mit dem auslindischen Finanzhaus oder
Versicherer gleichsam ein Reisemitbringsel
des Kunden wire, [indet keine Vermittlung
statt; dann stellt sich auch nicht die I'rage, ob
das Produkt im Inland vertricben werden
darf. So organisierten kurz nach der Offnung
Chinas fiir Anlagen in den Renminbi die er-
sten Vermogensverwalter fiir ihre Kunden
Reisen zum Speed-Dating mit Bankmitarbei-
tern in Hong Kong. Eine Alternative wiiren
Wanderreisen in die Schweizer Alpen mit Ein-
kehr in Berghiitten ausgewiihlter Versicherer.,

Eine weniger tourismusbetonte, aber
dennoch interessante Vermittlungsmodell-
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Alternative bictet sich speziell bei Lebens-
versicherungen aus der Schweiz: Dort darf
cine Ausschreibung und Anbahnung von
Vertriigen zwar nicht iber Versicherungs-
vermittler, jedoch tiber Rechtsbeistinde er-
folgen. Fiir einen Vermitter bietet sich da-
bei die Rolle cines Moderators an, der -
cventuell gemeinsam mit einem versiche-
rungsmathematischen Sachverstindigen -
dic Angebote untersuchend vergleicht, um
dem Kunden die Unterschiede auch zu in-
lindischen Alternativen aufzuzeigen. Dies
stellt zwar eine Honorarberatung dar, aber
eben keine Vermittlung., Der |, Vermittler®
schliipft in die Rolle des Beraters und nicht
in die einer ,,Cross-Border-Mittelsperson®,

Daraus kann man erkennen, dass es
schon Moglichkeiten gibt, Cross-Border-
Geschilte rechissicher fiir den Kunden und
den Vermittler durchzufithren. Selbstver-
stindlich kann auch die Vermittlung aus-
lindischer Produkte vollig legal sein, was in
der Regel bei Produkten aus dem politi-
schen Euro-Bereich angenommen werden
kann. Blindlings vertrauen sollte man aber
daraul nicht: Deutsche Aufsichtsbehorden
bekamen wicderholt unzulissige Vertriebs-
modelle inlindischer Maklerpools zur Prii-
fung voreelegt, ctwa aus dem Bereich der
Vermittlung  auslindischer Krankenversi-
cherungen. Die Konsultation eines Rechits-
beistandes, der in Cross-Border-Geschiften
kompetent ist, ist zumindest in der Vorberei-
tung dieser Geschiifte in jedem Fall anzura-
Len.

Abhildung 1: Vermittler als Berater im Cross-Border-Geschaft
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