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Der ,4. Vertriebsweg” — EU-weite und &ffentliche
Ausschreibungen von Versicherungsvertragen

Der mittlerweile nicht mehr ganz so
neue Vertriebsweg von Versicherungen
im Internet ist hinreichend oft Gegenstand
von Beitrdgen in Fachpublikationen.

Neben den klassischen Vertriebswegen
{iber AusschlieBlichkeit und Makler/Mehr-
fachvermittler gibt es dann noch den fiir
Viele weitgehend im Verborgenen statt-
findenden ,Vertrieb” von Vertragen iber
EU-weite und offentliche Ausschreibungen.

Natiirlich gibt es auch dort Versicherer
und Versicherungsvermittler, die die ent-
sprechenden Veroffentlichungen regelma-
Big durchsehen und auch regelmaBig an
solchen Ausschreibungen teilnehmen. Es
sind aber tatsdchlich immer die gleichen
Anbieter und es sind nach wie vor nur sehr
wenige.

Was sind die Griinde dafiir?

Ein wesentlicher Grund fur die Zurlick-
haltung mag sein, dass es pro Jahr immer
noch eine relativ geringe Zahl solcher EU-
Ausschreibungen gibt. Schwankte diese
Zahl friiher zwischen jahrlich 70 und
120 Ausschreibungen, so ist eine leichte
Aufwartstendenz in letzter Zeit splrbar.
Die Zahl der nationalen Ausschreibungen
ist statistisch nicht erfasst, da sie in sehr
vielen verschiedenen Publikationsorganen
veroffentlicht werden.

Dabei gibt es (geschatzt) ca. 15.000 In-
stitutionen in Deutschland, die bei Uber-
schreiten der maBgeblichen Schwellen-

werte ihren Versicherungsbedarf mittels
EU-weiter Ausschreibung decken miissten
und unterhalb der Schwellenwerte zumin-
dest eine offentliche Ausschreibung des
Versicherungsschutz es durchfzuthren
hétten.

Ein Versicherungsvertrag muss von 6f-
fentlichen Auftraggebern EU-weit ausge-
schrieben werden, wenn der maBgebliche
Schwellenwert von derzeit EUR 209.000,00
uberschritten ist. Bei den EUR 209.000,00
handelt es sich nicht um die Nettopramie
eines Jahres, sondern bei sich von Jahr zu
Jahr verlangernden Vertragen (die ja in
Deutschland der Regelfall sind) berechnet
sich dieser Schwellenwert aus der 4-Jahres-
Pramie. Dies bedeutet, dass schon ein Ver-
sicherungsvertrag mit einer Nettojahres-
pramie von knapp EUR 53.000,00 zu einer
EU-weiten Ausschreibungsverpflichtung
fuhrt.

Dies gilt jedenfalls dann, wenn es sich
bei dem Nachfrager um einen klassischen
offentlichen Auftraggeber, also eine Kom-
mune, einen Landkreis oder eine andere
offentliche Institution (hierzu gehoren
auch Sozialversicherer, Hochschulen, Mu-
seen, Ver- und Entsorgungsunternehmen
pp.) handelt.

Lediglich flir so genannte Sektoren-
Auftraggeber wie Offentliche Energie-
versorger oder Wasserversorger und
Nahverkehrsunternehmen gelten ho-
here Schwellenwerte in Hohe von EUR
418.000,00.
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Der Ausschreibungsverpflichtung un-
terliegen nicht nur ganzlich neu abzu-
schlieBende Versicherungsvertrage, das
regulierte Verfahren ist auch dann Pflicht,
wenn bestehende Vertrdge wesentlich
gedndert werden. Was eine wesentli-
che Anderung ist, hat der Gesetzgeber
im neuen Vergaberecht in § 132 GWB
naher beschrieben. In jedem Falle fihrt
eine preisliche Veranderung, die mehr als
10 % betragt, zur Neuausschreibung. Die-
se, nun kodifizierte 10 %-Grenze schafft
eine gewisse Klarheit fir die Ausschrei-
bungsverpflichtung bei Prédmienanderun-
gen, nicht jedoch wenn Vertragsinhalte
gedndert werden sollen. Dort findet im-
mer noch eine Einzelfallpriifung statt, in
der man zu ergriinden hat, ob die jeweils
beabsichtigten Anderungen als wesent-
lich einzustufen sind und damit ebenfalls
zu einer Neuausschreibungsverpflichtung
fuhren.

Miisste man nicht bei der Vielzahl der
in Rede stehenden, dem Vergaberecht
unterliegenden offentlichen Institutionen,
vermuten, dass Jahr fiir Jahr deutlich mehr
als 100 Versicherungsvertrage neu abge-
schlossen oder aber zumindest wesentlich
geandert werden?

Der Verfasser stellt diese Frage bereits
seit Inkrafttreten des Vergaberechtsan-
derungsgesetzes im Jahr 1999. Die ur-
spriinglich von vielen Fachleuten einmal
erwartete erhebliche Erhdhung der Zahl
der jahrlichen Versicherungsausschrei-
bungen ist ausgeblieben. Dies regt zu
der Vermutung an, dass in Bezug auf
Versicherungsvertrage das Regelverfah-
ren, das angewandt wird, nicht das Offene
oder Nichtoffene Verfahren ist, sondern
nach wie vor die De-Facto-Vergabe. Unter
De-Facto-Vergabe verstehen wir den Ab-
schluss von Versicherungsvertragen ohne
ein eigentlich vorgeschriebenes EU-weites
Ausschreibungsverfahren.

Kaum Risiken bei De-Facto-
Vergabe

Die Gefahr, die ein 6ffentlicher Auf-
traggeber mit einem Abschluss eines
Versicherungsvertrages ohne ein vorge-
schriebenes Verfahren eingeht, ist auch
durchaus (iberschaubar. Grundsatzlich
droht zwar die Unwirksamkeit bzw. Nich-
tigkeit des abgeschlossenen Vertrages und
zwar von Beginn an (vergl. § 135 GWB).
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Dies gilt aber nur dann, wenn die Unwirk-
samkeit innerhalb der ersten 6 Monate
nach Vertragsabschluss im Wege eines
Vergabenachpriifungsverfahrens festge-
stellt worden ist. Dem Verfasser ist kein
einziger Fall bekannt, in dem dies einmal
geschehen ware, was auch daran liegt,
dass potentielle Wettbewerber von einem
ohne Ausschreibung abgeschlossen Versi-
cherungsvertrag in der Regel nichts erfah-
ren. Riskant wird dies erst dann, wenn ein
bestehender Vertrag gekiindigt wird und
dann bei einem anderen Versicherungs-
unternehmen ohne ein eigentlich notwen-
diges Ausschreibungsverfahren ein neuer
Vertrag abgeschlossen wird. Zumindest
der Versicherer, bei dem gekiindigt wurde,
weiB dann in aller Regel, dass der Bedarf
eines neuen Vertragsabschlusses besteht.

Welche Vertrdge werden in der
Regel EU-weit ausgeschrieben?

Von Kommunen und Gebietskdrper-
schaften werden zum groBten Teil Gebdu-
de- und Inventarversicherungsvertrage
fir die eigenen Liegenschaften EU-weit
ausgeschrieben. Seltener sind Ausschrei-
bungen anderer Versicherungsarten, wie
7. B. der kommunalen Eigenschadenver-
sicherung (wo es allerdings mittlerweile
auch durchaus Wettbewerb gibt), von
Kfz-Versicherungen oder Technischen
Versicherungsvertragen.
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Haftpflichtversicherungen werden von
Gebietskérperschaften in der Regel nicht
EU-weit ausgeschrieben, da die Schaden-
ausgleiche und Kommunalversicherer in
diesem Bereich Konditionen anbieten, die
es potentiellen anderen Versicherern du-
Berst schwer machen, auf den Markt zu
gelangen. Das Interesse privatwirtschaft-
licher Versicherungsunternehmen an die-
sem Bereich ist mithin auch sehr gering.

Andere offentliche Auftraggeber, wie
z. B. Energieversorgungsunternehmen,
schreiben relativ regelmaBig ihren Versi-
cherungsbedarf auch in anderen Berei-
chen, wie Technischen Versicherungs-
vertragen, Haftpflichtversicherung, D&O0
Versicherung aus. Dies sind aber pro Jahr
meist nur eine einstellige Anzahl von gro-
Ben Ausschreibungen, die in der Regel von
den jeweiligen firmenverbundenen Ver-
mittlern durchgefihrt werden.

Was sind die Griinde fiir die
Zuriickhaltung der 6ffentlichen
Hand bei der Durchfiihrung
solcher Verfahren?

Die 6ffentliche und EU-weite Versiche-
rungsausschreibung hat bei vielen Auf-
traggebern, insbesondere dort bei den zu-
standigen Sachbearbeitern, immer noch in
einem relativ schlechten Ruf. Sie gilt als for-
mal mit unsinnigen Regelungen Uberfrach-
tet, als riskant im Hinblick auf das Ergebnis

und als sehr arbeitsintensiv. Auch besteht
immer noch Angst vor einem vermeintlich
billig anbietenden auslandischen Versiche-
rer ohne ausreichende Erfahrung, den man
sich als dffentliche Institution nicht unbe-
dingt als Vertragspartner wiinscht.

Die angestammten Vertragspartner,
seien es dffentliche oder kommunale Ver-
sicherer oder aber auch (oftmals Giber ei-
nige wenige Vermittler agierende) private
Versicherer, ermuntern ihre Kunden auch
nicht unbedingt dazu, die bestehende Ver-
trage neu auszuschreiben, was geschafts-
politisch durchaus nachvollziehbar ist.

Ringt sich dann aber ein solcher 6f-
fentlicher Auftraggeber dazu durch, eine
Ausschreibung durchzufiihren, stellt er
haufig fest, dass der Arbeitsaufwand
doch nicht so groB ist wie befiirchtet und
dass die Ergebnisse (wenn die Voraus-
setzungen dafir vorliegen) in der Regel
sehr gut sind.

Einer Institution, die in den vergange-
nen 5 Jahren diverse GroBschdden hatte
und insgesamt eine Schadenquote deut-
lich jenseits der 100 % aufweist, wiirde
man selbstverstandlich nicht den Rat ge-
ben, ohne konkreten Anlass den Versiche-
rungsschutz auszuschreiben.

Gleiches gilt fur offentliche Abfallent-
sorgungsunternehmen, die z. B. Recyc-



ling- bzw. Entsorgungsanlagen betreiben.
In diesem Segment ist der Markt so ex-
trem eng, dass eine EU-Ausschreibung
kaum zum gewiinschten Erfolg fiihren
wiirde. Wenn man in einem solchen
kritischen Marktbereich den notwendi-
gen Versicherungsschutz einkaufen will,
muss man sich also genau Uberlegen wie
man vorgeht, um den Bedarf tatsachlich
befriedigen zu kénnen und ohne einen
gravierenden VerstoB gegen das geltende
Vergaberecht zu begehen. Auch hierftr
gibt es natiirlich Maglichkeiten, deren
Darstellung aber den Umfang dieses Bei-
trages deutlich sprengen wiirde.

Sehr gute wirtschaftliche
Ergebnisse

Bei weniger komplizierten Ausschreibun-
gen, wie z. B. von Gebdude- und Inventar-
versicherungen von Gebietskorperschaften
oder anderen 6ffentlichen Institutionen hat
aber gerade die EU-weite Ausschreibung
schon sehr haufig zu sehr guten wirtschaft-
lichen Ergebnissen geflihrt. Dies gilt nicht
nur fir die Pramienhohe, die (zumindest
dann, wenn die Vertrdge noch nie ausge-
schrieben worden waren) manchmal sogar
halbiert werden konnte, sondern es gilt in
besonderem MaBe auch fiir die Qualitat
des Versicherungsschutzes, also des jewei-
ligen Bedingungswerkes.

Gerade im 6ffentlichen Bereich ist fest-
stellbar, dass hdufig noch mit Jahre oder
gar Jahrzehnte alten Bedingungswerken
gearbeitet wird und eine Umstellung
auf ein modernes Bedingungswerk nicht
stattgefunden hat. Mancher offentliche
Auftraggeber hat dies schon deshalb nicht
vorgenommen, weil er beflrchtet, bei der
Umstellung auf ein solches Bedingungs-
werk eine wesentliche Vertragsanderung
herbeizufiihren und insofern in die Aus-
schreibungsverpflichtung zu geraten.

Solches kann nattirlich in Falle eines
GroBschadens (und damit meine ich Scha-
den ab einer Hohe von ca. EUR 1 Mio.) zu
unliebsamen Folgen im Hinblick auf den
Versicherungsschutz und damit die Regu-
lierungshdhe fihren. In vielen Vertrégen
istz. B. noch die so genannte strenge Wie-
derherstellungsklausel vereinbart, die den
Versicherungsnehmer zwingt, am gleichen
Ort ein gleiches Gebdude gleicher GroBe
mit gleicher Zweckbestimmung wiederzu-
errichten. Die Reprdsentanteneigenschaft

ist haufig nicht auf Geschaftsfihrung,
Vorstand oder aber oberstes Vertretungs-
organ beschrankt, sondern es gilt dann
die Reprasentantenrechtsprechung des
Bundesgerichtshofes, die einen erweiter-
ten Reprdsentantenkreis vorsieht.

Im Bereich der versicherten Kosten gibt
es zudem haufig noch Qualitdtsstandards,
die von den Mdglichkeiten, die heute ge-
boten werden, erheblich abweichen. Ein
gut ausgehandelter Versicherungsvertrag
in der Gebdude- und Inventarversicherung
hat heute einen Umfang von nicht selten
{iber 50 Seiten, in denen Verbesserungen
zu den Allgemeinen Bedingungen festge-
legt werden.

Ziel der 6ffentlichen Hand bei einer Ver-
sicherungsausschreibung sollte es daher
sein, nicht nur mogliche Pramienreduzie-
rungen zu realisieren, sondern gleicher-
maBen auch einen maglichst weitgehen-
den Versicherungsschutz zu erlangen.

Das Kopieren des bisherigen vertragli-
chen Bedingungswerkes fiihrt in der Regel
nicht zu diesem Ergebnis, sondern es kon-
serviert einen vielleicht unzureichenden
Versicherungsschutz fiir die Zukunft. Eine
Neuausschreibung des Versicherungs-
schutzes sollte immer auch mit einer
Risiko- und Vertragsanalyse verbunden
werden, die dann zu dem benétigten Soll-
versicherungskonzept fihrt.

Aus vergaberechtlichen Griinden ist
es auch nicht ratsam, ein bestimmtes
Vertragsmuster, das einem einzelnen
Versicherer/Anbieter zuzuordnen ist, als
Ausschreibungsvorlage zu nehmen. Aus-
schreibungsunterlagen sollten immer eine
gewisse Anbieterneutralitat aufweisen,
nicht nur aus vergaberechtliche Griinden,
es sind auch wirtschaftlich bessere Ergeb-
nisse zu erwarten.

Wie gelangt man zu bestmdég-
lichem Versicherungsschutz,
ohne den Ausschreibungs-
erfolg zu gefdhrden?

Diese Frage muss man sich heute ver-
starkt stellen und es ist feststellbar, dass
héufig Versicherer, die eine bestimmte
Erweiterung des Versicherungsschutzes
gestern noch akzeptiert haben, diese heute
nicht mehr anbieten. Bei groBen Versiche-
rungsausschreibungen, bei denen Konsor-

AUS DER PRAXIS

tien von vier oder mehr Versicherern ge-
meinsam ein Risiko zeichnen, kdnnen diese
,Befindlichkeiten” im Hinblick auf manche
Erweiterungen des Versicherungsschutzes
dann nattirlich zu erheblichen Schwierig-
keiten fiihren. Die Gefahr, durch ein sehr
ambitioniertes Bedingungswerk den Bogen
zu (iberspannen und dann kein verwert-
bares Angebot zu erhalten, ist in solchen
Fallen relativ groB. Es bedarf also einer He-
rangehensweise, die darauf eingeht, mit
der man aber dennoch zu einem inhaltlich
guten Ergebnis kommt.

Bei sehr komplizierten Ausschreibungen
bietet es sich sogar an, nicht das Offene
oder Nichtoffene Verfahren zu wahlen
(die heute gleichwertig nebeneinander
zuldssig sind), sondern ausnahmsweise
den Weg ins Verhandlungsverfahren zu
gehen. Dies ist dann zuldssig, wenn man
aufgrund der Komplexitdt eines Aus-
schreibungsverfahrens in einem Offenen
Verfahren voraussichtlich nicht zum ge-
wiinschten Ziel gelangen wird.

Warum ist es fiir Versicherer
und Versicherungsvermittler
dennoch interessant, sich an
solchen Ausschreibungen zu
beteiligen?

Interessant ist die Beteiligung natiirlich
nur dann, wenn man auch ab und an einen
Zuschlag bei einer solchen Ausschreibung
erhalt. Es ist fiir Anbieter erforderlich, dass
sie die Bedingungen, die in solchen Ver-
fahren gefordert werden, anbieten kénnen
und wollen und es ist daneben erforderlich,
dass sie von der Pramienhdhe her wettbe-
werbsfahige Angebote abgeben. Letzteres
erfordert Marktkenntnis.

Daher ist es nicht ratsam, nur gelegent-
lich an einem solchen Verfahren teilzuneh-
men. Man wird, wenn man solches nicht
héufig betreibt, den formellen Aufwand,
der in jedem Verfahren zu betreiben ist,
als lastig empfinden und ohne die entspre-
chende Marktkenntnis auch nicht zu wett-
bewerbsfahigen Angeboten gelangen.

Dies erklart auch die Tatsache, dass sich
nur relativ wenige Anbieter intensiv mit
diesem Segment beschaftigen.

Durch den Kostendruck in 6ffentlichen

Haushalten, der auch in politischen Gre-
mien eine Rolle spielt, wird aber allent-
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halben durch politische Organe oder auch
Rechtsaufsichtsinstitutionen und Behor-
den Druck auf die Verwaltung ausgelibt,
laufende Vertragsbeziehungen auf den
Priifstand zu stellen und in der Konse-
quenz daraus (falls erforderlich) neue Aus-
schreibungen in dem dafiir vorgesehenen
Verfahren vorzunehmen.

Versicherer, die generell Zielgruppen
wie die offentliche Hand oder aber auch
dffentliche Unternehmen als fiir sich inte-
ressant betrachten, sollten daher diesen
Zugangsweg nicht iibergehen. Die For-
malitaten gleichen sich von Verfahren zu
Verfahren und nach einigen Teilnahmen
stellt sich eine gewisse Routine ein. Wer
als Versicherer den Aufwand scheut, kann
natiirlich auch einem Makler die Vollmacht
zur Angebotsabgabe geben.

Makler/Vermittler sollten bei der An-
gebotsabgabe berticksichtigen, dass sie
in einem solchen Ausschreibungsverfah-
ren nicht entsprechend ihrem Berufsbild
als klassischer Makler tatig werden. In
dem Augenblick, in dem ein Makler na-
mens eines Versicherers oder eines Kon-
sortiums ein Angebot in einem solchen
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Verfahren abgibt, wird er als Vertreter
dieses Konsortiums und eben nicht als
Versicherungsmakler tatig. Er wechselt
damit sozusagen auf die Marktseite des
Versicherers und nimmt eine fiir ihn un-
gewohnte Rolle ein.

Im Zusammenspiel mit Versicherungs-
vermittlern miissen Versicherer auch
darauf achten, dass sie sich immer nur
mit einem Angebot an einem Verfahren
beteiligen kénnen. Das vielfach geiibte
Vorgehen, an mehrere Vermittler gleich-
lautende Angebote herauszugeben, kann
zu vergaberechtlich nicht zulassigen
Doppelangeboten fihren und ist nicht
zu empfehlen.

Ein Versicherungsmakler, der sich an na-
hezu jedem Ausschreibungsverfahren, das
in Deutschland stattfindet, beteiligt (und
dies sehr erfolgreich), hat aufgrund dieses
Umstandes sogar ein Tochterunternehmen
als Mehrfachvermittler gegriindet.

Risikotrager, die das technische Un-
derwriting ernst nehmen (und davon
gibt es heute erfreulicherweise wieder
Viele), werden sich aber in vielen Fallen,

in denen sie die Ausschreibungsunterla-
gen dffentlicher Institutionen in solchen
requlierten Verfahren sehen, freuen wie
qut die Informationen, die sie durch die
Unterlagen erhalten, sind. Bleiben Fragen
offen, so werden diese binnen kiirzester
Zeit von den potentiellen Auftraggebern
beantwortet. Auch die Verldsslichkeit
von Vorschadeninformationen ist sehr
hoch, da auf die Richtigkeit dieser Daten
schon der derzeitige Versicherer des Aus-
schreibenden sehr genau achtet. Werden
einmal irrtimlich zu geringe Schaden-
daten verdffentlicht, so erfolgt in der
Regel sofort eine Riige des besitzenden
Versicherers.

Aufgrund der Tatsache, dass die Ka-
pazitdten zumindest bei groBeren Aus-
schreibungen derzeit sehr knapp sind,
sollte es sich unter Bericksichtigung der
vorstehenden Informationen fiir den einen
oder anderen Versicherer lohnen, dariber
nachzudenken, sich in diesem Geschéfts-
feld zu engagieren. Aus Sicht der offent-
lichen Auftraggeber ware dies natiirlich
sehr zu begriiBen, um den Wettbewerb
zu starken oder zumindest aufrecht zu
erhalten. il



