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Honorarberatung
in Skandinavien
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sicherung bei einer Versiche-
rungsgesellschaft zu empfehlen,
welche die hochste Provision
bietet, geht dadurch verloren.

In Skandinavien hat sich die Umstellung auf
Nettopramiensysteme relativ rasch vollzo-
gen. Die Diskussion begann zuerst im Jahr
2001 in Norwegen. Bereits 2003 gab das
norwegische Branchenorgan eine Empfeh-
lung an die Schadensversicherer heraus, kei-
ne Vereinbarung beziglich der an den
Makler zu zahlenden Vergtitung zu treffen.
Die norwegische Kartellbehtrde war dies-
bezuglich der Meinung, diese Empfehlung
verstolbe nicht gegen die Wettbewerbsge-
setzgebung. Aus dem neuen Gesetz zur Ver-
sicherungsvermittlung geht seither deutlich
hervor, dass der Vermittler den Kunden
Uber die Hohe seiner Verglitung zu infor-
mieren hat.

2003 gab in Finnland auch das finnische
Branchenorgan eine vergleichbare Emp-
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fehlung heraus. Die finnische Kartellbe-
horde stellte jedoch fest, die Empfehlung
verstofle gegen das finnische Wettbe-
werbsbeschrankungsgesetz. Dennoch be-
schloss die Behorde keine Sanktionen auf-
grund der Empfehlung. 2005 schrieb Finn-
land gesetzlich vor, dass ein Vermittler so-
wohl bei Lebens- als auch Schadensversi-
cherungen nur von seinem Auftraggeber ei-
ne Vergutung, d. h. Gebuhren erhalten
darf. Fir die Gebiihrenbestimmungen gilt ei-
ne Ubergangsfrist von drei Jahren, damit die
Vermittler Zeit haben, ihr Geschift an das
neue Gesetz anzupassen.

In Danemark fiihrten fast alle Versiche-
rungsgesellschaften in den Jahren 2003 bis
2004 Nettopramiensysteme ein. Ein neues
Gesetz verbietet es Versicherungsgesell-

kaufern der Versicherungsgesell-
schaften. Teilweise geben betrof-
fene Makler vor, mit dem harteren
Wettbewerb gut zurechtzukom-
men, da sie nach eigenen Anga-
ben bereits gewohnt sind, ihre
Kunden tber den Preis der Dienst-
leistung zu informieren. Laut Angaben des
Verbandes der Schwedischen Versiche-
rungsvermittler sind die meisten Vermittler je-
doch noch nicht daran gewohnt, mit dem
Kunden tber ihre Gebtlihren zu verhandeln.
Sie mussten eine neue Arbeitsweise finden,
was Zeit erfordert. Der Prozess fiir den Um-
gang mit Nettoprdmien bzw. die Umstellung
hierauf hat sich daher fiir Versicherungsver-
mittler und Versicherungsgesellschaften als
kostspielig erwiesen. Dies fiihre nach Ansicht
einiger Vermittler dazu, dass weniger serio-
se Vermittlungsunternehmen aus wirtschaft-
lichen Griinden aufgeben. Konsequenz sei,
dass die verbleibenden Versicherungsver-
mittler eine bessere Qualitit aufwiesen, was
im Ergebnis insgesamt dazu beitriige, den Sta-
tus der Branche aufzuwerten.”
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