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Interview mit Dr. Thomas Meschede

Eine Dokumentation ist unverzichtbar

Herr Meschede, zundichst eine Grundsatz-
frage: Wie unterscheiden sich Berater und
Vermittler voneinander?

Die Qualifikation als Berater oder als Ver-
mittler hdngt immer von dem tatsédchli-
chen Verstidndnis des Kunden von der Po-
sition und der Funktion des handelnden
Finanzdienstleiters ab. Die Téatigkeit des
Vermittlers zielt auf den Vertrieb einer
konkreten Vermogensanlage ab. Er betei-
ligt sich nicht an einem Auswahl- oder
Bewertungsprozess zwischen verschiede-
nen Vermogensanlagen. Dem Kunden
wird daher deutlich, dass der Finanz-
dienstleiter einen bestimmten Anbieter
vertritt. Beim Kunden herrscht das Be-
wusstsein vor, dass der werbende und an-
preisende Charakter der Aussagen des
Vermittlers im Vordergrund steht. Typisch
fiir die Tatigkeit eines Beraters ist hinge-
gen, dass er sich mit seiner Fachkunde an
der Auswahl unter Produkten verschiede-
ner Produktgeber beteiligt. Von einem Be-
rater erwartet man eine neutrale und aus-
gewogene Untersuchung einer Mehrzahl
der am Markt angebotenen Produkte.

Inwiefern unterscheiden sich die Anforde-
rungen an die Beratung verschiedener Fi-
nanzprodukte?

Bei dem Vertrieb von Versicherungspro-
dukten und Wertpapieren sind neue ge-
setzliche Regelungen zu beachten, die in-
folge der EU-Versicherungsvermittler-
verordnung beziehungsweise der Mifid
ins deutsche Recht eingefiihrt worden
sind. Die neuen Regelungen gehen teil-
weise iiber die bisherigen Anforderungen
der Rechtsprechung hinaus, beispielswei-
se die Dokumentationspflicht bei der Ver-
sicherungsvermittlung oder die Offenle-
gungspflicht von Riickvergiitungen bei
der Wertpapiervermittlung. Die Anforde-
rungen an die Beratung sowohl beim Ver-
trieb von geschlossenen Fondsprodukten
als auch von Investmentfonds sind weiter-
hin gesetzlich nicht reglementiert. Hier
hat man sich somit auch zukiinftig an den
Kriterien der Rechtsprechung zu orientie-
ren. Aufgrund der vom Marktumfeld er-

zwungenen ganzheitlichen Betreuung
werden sich die Beratungspflichten in der
Praxis allerdings immer hédufiger tiber-
schneiden.

Was muss ein Berater iiber seinen Kunden
wissen, bevor er zu bestimmten Produkten
berdt? Wie umfassend ist seine Erkundi-

gungspflicht?

Hinsichtlich der Erkundigungspflicht des
Beraters gelten zwei Grundsitze: ,,Kenne
deinen Kunden® und ,,Kenne deinen
Markt“. Um dem Kunden ein fiir ihn maf3-
geschneidertes Produkt empfehlen zu
konnen, muss der gute Berater den Kun-
den umfangreich befragen und ausfor-
schen. Dabei ist die Einholung von Infor-
mationen iiber folgende Punkte unver-
zichtbar: die personlichen und familidren
Verhiltnisse, die finanziellen Verhéltnis-
se, die Vorkenntnisse und Erfahrungen
mit Kapitalanlagen, die Risikobereit-
schaft und Risikoneigung, die tatsdchliche
objektive Risikofahigkeit des Kunden und
nicht zuletzt die Anlageziele und der be-
absichtigte Anlagezeitraum. Ohne Kennt-
nis von diesen Informationen ist es einem
Berater schlichtweg unmdoglich, dem Kun-
den ein Produkt zu vermitteln, das seinen
Bediirfnissen entspricht.

Reicht es aus, wenn alle Risiken im tiber-
reichten Prospekt stehen oder muss ein
Berater aufjedes Risiko gesondert hinwei-
sen?

Nach der Rechtsprechung des Bundesge-
richtshofs kann ein Anlageberater seine
Aufklirungspflicht durch die Ubergabe
eines Verkaufsprospekts erfiillen, wenn er
nachweisen kann, dass der Prospekt die
Risiken wahrheitsgemédB, verstindlich
und vollstidndig vermittelt und so hinrei-
chend lange vor der Vertragsunterzeich-
nung iiberreicht wurde, dass der Kunde
ihn sorgfaltig und in Ruhe studieren konn-
te. Der Berater darf sich durch miindliche
Aussagen allerdings nicht in Widerspruch
zu dem Prospektinhalt setzen. Im Ubrigen
wird der Hinweis darauf verlangt, dass
der Vermittler die Plausibilitdt der Kapi-

talanlage noch einmal eigenstindig tiber-
priift. Hat er dies nicht getan, muss er da-
rauf hinweisen, dass der Kunde sich auf
die Angaben des Emittenten verlassen
muss. Gegeniiber ersichtlich unerfahrenen
Anlegern verlangen einige Instanzgerich-
te demgegeniiber eine detaillierte und er-
schopfende Erlduterung des Prospektin-
halts. Dies soll insbesondere fiir den Fall
gelten, in dem der Kunde in einem per-
sonlichen Gesprach um Rat sucht. AuB3er-
dem ist zu erwédhnen, dass der Anlagebe-
rater verpflichtet ist, darauf hinzuweisen,
dass er gegebenenfalls hdhere Provisionen
erhalten hat als im Prospekt angegeben.

Wie sollten Berater mit Prospektgutachten
umgehen? Sie diirfen in der Regel laut
Auskunfisvereinbarung ja nicht einmal auf
die Existenz eines solchen Gutachtens hin-
weisen?

Grundsitzlich gilt: Vertreibt ein Berater
oder Vermittler eine Vermdgensanlage an-
hand eines Prospekts, schuldet er eine ei-
gene Plausibilitatspriifung des Prospekts.
Fiihrt der Anlageberater oder Anlagever-
mittler eine solche Uberpriifung nicht
durch, muss er den Kunden hieriiber auf-
klaren. Liegt ein Prospektpriifungsbericht
eines unabhingigen Wirtschaftspriifers
vor und enthélt dieser Beanstandungen,
ist der Kunde hieriiber in jedem Falle auf-
zukliren. Im Ubrigen befreit auch ein be-
anstandungsfreies Gutachten nicht von
der eigenen Plausibilitétspriifung, es sei
denn, der Berater oder Vermittler weist
auf die fehlende Uberpriifung hin.

Will ein Anleger seinen Berater in An-
spruch nehmen, weil er nach seiner Ein-
schétzung unzureichend beraten wurde,
trigt der Anleger selbst die Beweislast.
Allerdings ist eine negative Tatsache oft
nicht so leicht nachzuweisen. So verlangt
die Rechtsprechung vom Berater, darzule-
gen wie er beraten hat. Worauf miissen
Berater hierbei im Einzelnen achten?

Um eine anleger- und anlagegerechte Be-
ratung nachzuweisen, ist es fiir den Anla-
geberater unverzichtbar, ein Beratungs-
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protokoll zu dokumentieren. Ein gut aus-
gestaltetes Beratungsprotokoll versetzt
den Berater sogar in die Lage, Aussagen
von mehren Zeugen auf Seiten des Kun-
den zu entkriften. Das Protokoll sollte
folgenden Mindestinhalt aufweisen: An-
gaben iiber den Gesprachsinhalt, die Teil-
nehmer und die Dauer des Gespriches
und Angaben zum Kundenhintergrund,
wie sie bereits bei der Erkundung des
Kunden zu Beginn des Beratungsge-
sprachs erfasst worden sind. Zudem ist
dem Berater anzuraten, eine Kundendatei
zu fithren, in der neben den Stammdaten
des Kunden und den einzelnen Ge-
sprachsterminen vor allem die Warnun-
gen, Ratschldge und Hinweise des Bera-
ters vermerkt werden. Nicht zuletzt sollte
sich der Berater auch die Ubergabe des
Verkaufsprospekts quittieren lassen. Hier-
bei muss jedoch beachtet werden, dass
das Empfangsbekenntnis vom Kunden ge-
sondert unterschrieben wird, vom iibrigen
Text drucktechnisch abgesetzt und nicht
mit anderen Erkldrungen — insbesondere
der Beitrittserklarung — verbunden ist.
Fehlt eine Ubergabequittung und behaup-
tet der Anlageberater, den Prospekt iiber-
reicht zu haben, so trifft nach aktueller
Rechtsprechung des Bundesgerichtshofs
den Anleger die Beweislast fiir die fehlen-
de Ubergabe des Prospekts.

Verletzt der Berater seine Pflicht, wenn er
keine Dokumentation nachweisen kann?
Was sagt die Rechtsprechung hierzu?

Eine Pflicht zur Dokumentation des Bera-
tungsgespraches besteht aufgrund der
neuen gesetzlichen Regelungen lediglich
bei der Vermittlung von Versicherungs-
produkten und Wertpapieranlagen. Bei
der Fondsvermittlung besteht eine derarti-
ge Pflicht nicht. Wie bereits erwéhnt, ist
eine Dokumentation allerdings aus Be-
weiszwecken unverzichtbar.

Welche Verjihrungsfristen bestehen beim
Anspruch aufgrund von Falschberatung?

Grundsitzlich gilt eine Verjahrungsfrist
von drei Jahren. Die Frist beginnt mit

Schluss des Jahres, in dem der Anspruch
entstanden ist und der Anleger Kenntnis
von den den Anspruch begriindenden Tat-
sachen und der Person des Schuldners er-
langt oder lediglich auf Grund grober
Fahrldssigkeit nicht erlangt. Der Anspruch
entsteht mit dem Eintritt des Schadens.
Der Schaden, der in Folge einer Falschbe-
ratung eintritt, ist hdufig erst nach einigen
Jahren erkennbar, beispielsweise wenn die
Fondsausschiittungen ausbleiben. Hinzu-
kommen muss nach der oben genannten
Formel, dass der Anleger die fehlerhafte
oder liickenhafte Aufkldrung erkennen
kann. Erst wenn dies der Fall ist, beginnt
die dreijdhrige Verjahrungsfrist zu laufen.
Die Berechnung der Verjdhrung ist fiir
den Vermittler somit mit vielen Unwéag-
barkeiten behaftet und selten verldsslich
durchzufithren. Letztlich ist jedem Ver-
mittler zu raten, gegebenenfalls unterblie-
bene Risikoaufklarungen und Belehrun-
gen unverziiglich nachzuholen. Zwar
heilen sie eine urspriingliche liickenhafte
Risikoaufklarung im Nachhinein nicht;
allerdings konnen sie den Lauf der Ver-
jahrungsfrist dadurch frither in Gang setz-
ten, als wenn der Kunde weiterhin im Un-
klaren bleibt. Unabhédngig von der
Kenntnis des Anlegers verjahren Scha-
densersatzanspriiche im Ubrigen zehn
Jahre nach deren Entstehung und ohne
Riicksicht auf deren Entstehung 30 Jahre
nach der Pflichtverletzung.

Uber welche Negativberichte und in wel-
cher Form muss ein Berater seine Kunden
aufkldren?

Eine Hinweispflicht iiber negative Presse-
berichte wird man annehmen miissen,
wenn der Bericht sachlich schwerwiegen-
de Informationen iiber das Anlageprodukt
enthilt, die mit Tatsachen unterlegt sind.
Dagegen wird man keine Hinweispflicht
auf Berichte annehmen koénnen, die nicht
auf Tatsachen beruhen, sondern auf sub-
jektiven Wertungen oder MutmafBungen.
Ein fundierter Bericht kann dabei aller-
dings schon geniigen. Eine ,,massive
Front* von Negativberichten ist nicht un-
bedingt notwendig. Im Ubrigen ist darauf

hinzuweisen, dass der Vermittler die In-
formationen tiber Negativberichte nicht
dadurch umgehen kann, dass er mit Posi-
tivberichten ,,aufrechnet”. Welche Infor-
mationsquellen ein Vermittler zu studieren
hat und inwieweit er iiber bekannte Nega-
tivberichte zu Produkten informieren
muss, ist hochst umstritten. Es kommt
letztlich immer auf den Einzelfall an.

Welche Versicherungen sollten Berater ab-
geschlossen haben? Welche sind zwin-
gend?

Jeder verantwortungsbewusste Berater
oder Vermittler sollte iiber eine Vermo-
gensschadenshaftpflichtversicherung ver-
sichert sein. Sofern in der Vertriebsstruk-
tur auch Untervermittler eingesetzt wer-
den, sollten auch sie zwingend in die Ver-
sicherung einbezogen werden. Fiir Versi-
cherungsvermittler verlangt die im Mai in
Kraft getretene Versicherungsvermitt-
lungsverordnung bereits fiir die Tatigkeit
der Versicherungsvermittlung den Nach-
weis einer Berufshaftpflichtversicherung
mit einer Deckungssumme von mindes-
tens einer Million Euro fiir jeden einzel-
nen Versicherungsfall und 1,5 Millionen
Euro fiir die Versicherungsfille eines Jah-
res.

Vielen Dank fiir das Gesprdch.

Dr. Thomas Meschede ist Rechtsanwalt
in der Diisseldorfer Kanzlei
Meyer zu Schwabedissen.




