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Nach einer aktuellen Studie des BVK beschaftigen sich zahlreiche Vermittler, die als Einfirmenvertreter mit
Wettbewerbsverbot tatig sind, mit dem Wechsel von der Ausschlieflichkeit in die Maklerschaft. Die Griinde sind
vielfaltig.

Fur den Ausstieg aus der AusschlieRlichkeit gibt es kein Patentrezept.

Der individuellen Strategie ist deshalb eine umfassende Bestandsaufnahme aller wesentlichen Umstande vo-
ranzustellen. Dazu gehéren die aktuelle vertragliche Situation des Handelsvertreters, die Gr63e und Zusam-
mensetzung des betreuten Bestandes und die Intensitat der Kundenbindung. Es gilt auch die Frage zu klaren,
ob die Maklertatigkeit ausschlieflich auf der Grundlage von Direktanbindungen und/oder in Kooperation mit
Maklerpools erfolgen soll. Auch die Zusammenarbeit mit einer Vertriebsgesellschaft im

Status eines Versicherungsmaklers ist moglich. Diese Entscheidung hat in der Regel erheblichen Einfluss auf
die kunftige Betreuung der Kunden und deren Vertrage.

Zu den wesentlichen Voruberlegungen gehért auch die Prifung, ob dem Wechsel in den unabhangigen Vertrieb
ein nachvertragliches Wettbewerbsverbot entgegensteht oder die Frage nach der optimalen Rechtsform des
kunftigen Unternehmens. Schlieflich ist zu klaren, wie der Kundenstamm erfolgreich und dennoch wettbe-
werbskonform abgeworben werden kann. Ist ein Verabschiedungsschreiben zuldssig? Missen Kunden- und
Vertragsdaten bei Beendigung des Handelsvertretervertrages herausgegeben werden? Durfen die Kunden zum
Zwecke der Abwerbung angerufen werden? Sind Mailing-Aktionen zulassig? Ist die Kindigungshilfe erlaubt?
Und wie verhalt es sich mit den Wettbewerbsrichtlinien der Versicherungswirtschaft oder den Respektierungs-
grundsatzen, die das Ausspannen von Vertragen verbieten?




| Diese und viele andere Aspekte gilt es zu
klaren, bevor der erste nach auf3en sichtbare
Schritt, namlich die Beendigung des bisherigen
Vertragsverhaltnisses, eingeleitet wird. Eine
sorgféltige Planung und eine individuelle
Strategie sind daher unerlasslich, denn es geht
um nicht weniger als um lhre Zukunft.

Bestandsumdeckung statt Bestandsiibertragung

Auf den ersten Blick erscheint die Bestandsubertragung auf Grundlage der vorgelegten Maklervollmacht und Datenschutz-
einwilligungserklarung zweifelsohne als die Alternative schlechthin, den bisherigen Kundenbestand in den eigenen Makler-
bestand zu Ubertragen. In der Regel ist dies allerdings die Alternative, die nicht funktioniert, denn es fehlt bereits an einer
Courtagezusage und ohne eine courtagepflichtige Bestandsubertragung fehlt die finanzielle Grundlage fur den Start eines
erfolgreichen Maklerunternehmens. Die reine Korrespondenzmaklerschaft schafft fir sich genommen noch keine Grundlage
fur einen erfolgreichen Umstieg. Einmal abgesehen von der Tatsache, dass die Korrespondenzmaklerschaft keine ausrei-
chende finanzielle Grundlage schafft, lehnen immer mehr Gesellschaften auch eine Korrespondenzmaklerschaft mit der
Begrindung ab, dass die Korrespondenz flir den Versicherer unzumutbar ist. Die Bestandsubertragung hat aber noch weite-
re Nachteile, die kurz- und mittelfristig spurbare finanzielle Folgen haben kdnnen.

In jingster Vergangenheit haben deshalb Bestandsumdeckungskonzepte erheblich an Bedeutung gewonnen. Dabei wird der
Versicherungsvertrag (Sachsparten!) fristgerecht durch den Versicherungsnehmer gekiundigt und durch den Neumakler bei
einem Wettbewerber neu eingedeckt. Unterstutzt wird der Makler dabei durch Bestandsumdeckungskonzepte, die dem
Kunden mindestens die gleiche Leistung bei hdchstens gleicher Pramie garantieren. Abhangig von der Schadenquote verfu-
gen Bestandsumdeckungskonzepte sogar Uber Leistungen, die Uber dem bisherigen Leistungsumfang liegen und kdnnen
dem Kunden mit einer Préamienreduzierung angeboten werden.



Beendigung des Handelsvertretervertrages

Ordentliche Kiindigung

Die ordentliche Kundigung, also die Kiindigung unter Einhaltung der gesetzlichen oder vertraglich vereinbarten
Kindigungsfrist, ist geregelt in § 89 HGB. Die gesetzliche Kundigungsfrist betragt im ersten Jahr der Vertragsdauer
einen Monat zum Schluss eines Kalendermonats, im zweiten Jahr zwei Monate und im dritten bis fUnften Jahr drei
Monate. Nach einer Vertragsdauer von funf Jahren kann das Vertragsverhaltnis mit einer Frist von sechs Monaten
gekundigt werden. Durch vertragliche Vereinbarungen sind abweichende Regelungen maoglich. Die Kundigungsfrist
kann vertraglich verlangert, nicht jedoch verkulrzt werden. Auch Kundigungsfristen von 24 oder gar 36 Monaten
sind damit zulassig. Aufgrund der Vertragsfreiheit kann das Recht des Unternehmers zur ordentlichen Kindigung
sogar vollstandig ausgeschlossen werden. Vereinbarungen tber den Kundigungstermin sind unbeschrankt zulassig,
so dass ein Kindigungstermins zum Quartalsende, Halbjahresende oder Jahresende ohne weiteres vereinbart wer-
den kann.

Auch wenn die Rechte und Pflichten der Parteien bis zum Vertragsende unberuhrt bleiben, kann das bevorstehende
Ende des Vertrages zu Modifikationen flhren. Vielfach fuhrt die Kindigung des Vertrages dazu, dass der Unter-
nehmer den Handelsvertreter von jeglicher Tatigkeit bis zum Vertragsende freistellt. Die Freistellung darf dabei nicht
mit einer vorzeitigen einvernehmlichen Vertragsaufhebung verwechselt werden. Die Freistellung bedeutet vielmehr,
dass das Vertragsverhaltnis bis zum Vertragsende fortgesetzt wird, der Unternehmer aber auf die Dienste des Han-
delsvertreters verzichtet, den Handelsvertreter von seinen Pflichten freistellt. Auch wenn der Unternehmer auf die
Dienste des Handelsvertreters verzichtet, bleibt er zur Zahlung der vertragsgemafien Vergutung verpflichtet. Der
Handelsvertreter erhalt im Falle der Freistellung eine Freistellungsvergutung. Die Freistellungsvergutung bemisst
sich - soweit vertraglich nichts anderes geregelt ist - nach dem Durchschnitt der Abschlussprovisionen der vergan-
genen 12 Monate vor der Freistellung zuzlglich der in den Monaten der Freistellung falligen Folgeprovisionen. Die
ordentliche Kundigung durch den Handelsvertreter begriindet regelmafig keinen Anspruch auf Ausgleichsanspruch.




Auf3erordentliche Kiindigung

Neben der ordentlichen Kundigung (unter Einhaltung der Kindigungsfrist) kann das Vertragsverhaltnis von jedem
Vertragsteil auch aus wichtigem Grund ohne Einhaltung einer Kiindigungsfrist gektundigt werden, § 89a HGB. Die
aufierordentliche fristlose Kiindigung gewahrt den Vertragsparteien also das Recht, das unzumutbar gewordenen
Vertragsverhaltnis vorzeitig zu beenden. Voraussetzung ist das Vorliegen eines wichtigen Grundes. Ein wichtiger
Grund liegt dann vor, wenn dem Kundigenden unter Bertcksichtigung aller Umstande des Einzelfalls und unter
Abwagung der Interessen beider Vertragsparteien die Fortsetzung des Handelsvertretervertragsverhaltnis bis zum
Ablauf der ordentlichen Kundigungsfrist oder bis zur vereinbarten Beendigung des Vertrages nicht zugemutet wer-
den kann. Bei der Abwagung spielen damit insbesondere die Art und Schwere der Vertragsverletzung und die Dau-
er des Vertragsverhaltnisses eine entscheidende Rolle. Wichtige Kundigungsgrinde auf Seiten des Handelsvertre-
ters ist die Verletzung wesentlicher Vertragspflichten durch den Unternehmer. Wesentliche Vertragspflichten sind
insbesondere die in § 86 a ff. HGB genannten Pflichten, beispielsweise die willkurliche Ablehnung von eingereich-
tem Geschaft, die Verletzung der Abrechnungspflicht, das unberechtigte Zurickhalten von abgerechneten Provisio-
nen, das Abwerben von Kunden, die dem Handelsvertreter zur Betreuung Ubertragen wurden, mit der Folge, dass
Provisionsverluste beim Handelsvertreter entstehen, einseitige Vertragsanderungen mit dem Ziel einer Provisions-
kirzung oder der Widerruf von Rabattvollmachten. Bei der auerordentlichen Kindigung besteht grundsatzlich das
Erfordernis der Abmahnung.

Die berechtigte auSerordentliche (fristlose) Kindigung
beendet das Vertragsverhaltnis sofort. Die Folgen der
Vertragsbeendigung sind grundsatzlich diejenigen der
ordentlichen Kindigung. Im Gegensatz zur ordentli-
chen Kundigung kann die aufierordentliche Kindigung
den Ausgleichsanspruch oder Schadenersatzanspru-
che auslosen. AuRerdem kann die aufSerordentliche
Kindigung Auswirkungen auf eine vertraglich verein-
barte (nachvertragliche) Wettbewerbsabrede haben.

Aufhebungsvertrag

Neben der ordentlichen und der auferordentlichen
Kiundigung besteht die Moglichkeit, den bestehenden
Vertrag einvernehmlich aufzuheben. Die Vertragsauf-
hebung erscheint auf den ersten Blick als die perfekte
Losung - eine einvernehmliche Beendigung mit stark
verklrzter Kindigungsfrist. Tatsachlich stellt die Ver-
tragsaufhebung nur eine untergeordnete Rolle dar,
denn es scheitert in aller Regel daran, dass der Unter-
nehmer in der Praxis gar keine Veranlassung hat, den
Vertrag vorzeitig aufzuheben. Aufhebungsvertrage, die
vom Unternehmer vorgelegt werden, beinhalten daher
nicht selten Regelungen, die den Handelsvertreter
beim Umstieg benachteiligen, etwa durch ein nachver-
tragliches Wettbewerbsverbot.




Wahrend der Kiindigungsfrist bleibt das Vertragsverhaltnis zwischen den Vertragsparteien in vollem Umfang
bestehen. Die vertragliche Treue- und Loyalitatspflicht gilt fort, d.h. das vertragliche Wettbewerbsverbot bleibt
nach der Kundigung bis Vertragsende bestehen. Jegliche konkurrierende Tatigkeit ist weiterhin untersagt. Ein
haufiger Fehler liegt beispielsweise in der Versendung eines sog. Verabschiedungsschreibens.

Demgegenlber sind Vorbereitungshandlungen zulassig. Keinen Verstofd gegen die vertragliche Treue- und
Loyalitatspflicht stellt es dar, wenn der Handelsvertreter Informationsveranstaltungen besucht, Kontakte zu
anderen Unternehmern aufnimmt, auch wenn diese Wettbewerber sind, um neue Vertragspartner fur die Zeit
nach Vertragsende zu finden. Selbst der Abschluss von Vertragen, beispielsweise Courtagevereinbarungen, fur
die Zeit nach Vertragsende, ist zulassig.

Nach Ende des Vertrages ist der Han-
delsvertreter unabhangig von der
Form der Beendigung des Vertrages
verpflichtet, alle ihm vom Unterneh-
mer zur Ausubung seiner Tatigkeit zur
Verfugung gestellten Unterlagen her-
\ auszugeben. Zu den herauszugeben-
‘ £ . den Unterlagen gehdren insbesondere
Kunden- und Vertragsdaten. Dies gilt
\ . sowohl fur die vom Unternehmer zur
“ Betreuung Ubertragenen Kunden als
auch fur die vom Handelsvertreter
wahrend seiner Tatigkeit selbst ge-
worbenen Kunden.
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Im Zuge des Ausstiegs aus der AusschlieBlichkeit stellt sich fir den zuklnftigen Makler auch die Frage, ob er sich
um direkte Anbindungen bemuht, mit einem Maklerpool kooperiert oder ausschliellich mit einer Vertriebsgesell-
schaft zusammenarbeitet. Zur Beantwortung der Frage ist es notwendig, die einzelnen Alternativen naher zu be-
leuchten. Der Vorteil der Direktanbindung liegt sicherlich in der unbestrittenen Tatsache, dass der Bestand tatsach-
lich der eigene Bestand ist. Die Maklervertrage schliefit der Makler mit dem Kunden im eigenen Namen. Direktan-
bindungen bergen aber vielfach auch den Nachteil, dass Courtagezusagen erst ab einer bestimmten Bestandsgrofie
erteilt werden. Auflerdem stellt die Einholung vieler Courtagezusagen einen erheblichen Organisationsaufwand dar,
der gerade bei der Griindung bzw. dem Aufbau eines Maklerunternehmens nicht geleistet werden kann. Zwingend
notwendig sind Vergleichsprogramme und ein eigenes Kundenverwaltungsprogramm, die im Regelfall mit erhebli-
chen Kosten verbunden sind.

Demgegenulber werben Vertriebsgesellschaften mit pauschalen Courtagevorschussen auf der Grundlage von histori-
schen Vertriebsergebnissen und stellen Vergleichsrechner und Kundenverwaltungsprogramme - meist gegen Ent-
gelt - zur Verfugung. Mit den pauschalen Courtagevorschissen mag zwar der Umstieg in die Maklerschaft auf den
ersten Blick leichter fallen. Dabei darf aber nicht Gbersehen werden, dass die Zusammenarbeit mit Vertriebsgesell-
schaften in der Regel auf der Grundlage eines Handelsvertretervertrages erfolgt mit der Folge, dass die Kunden und
Vertrage in den Bestand der Vertriebsgesellschaft vermittelt werden. Dies manifestiert sich auch daran, dass die
Maklervertrage in diesen Fallen zwischen dem Kunden und der Vertriebsgesellschaft geschlossen werden.

Die wesentlichen Vorteile vereint die Kooperation mit einem Maklerpool, die auf der Grundlage einer Vertriebsver-
einbarung gemafd § 93 HGB erfolgt. Maklervertrage mit dem Kunden schliefSt der Makler im eigenen Namen. Durch
die Bundelung zahlreicher Produktgeber ohne Umsatzvorgaben und ohne Organisationsaufwand steht dem Makler
eine grofle Produktgeber- und Produktvielfalt zur Verfligung. Vergleichsrechner und Kundenverwaltungsprogramme
werden in der Regel ebenfalls zur Verfugung gestellt. Von Vorteil ist es, wenn daneben ein Umdeckungskonzept an-
geboten wird.



Der Ort fUr neue Ideen

Die Frage nach der optimalen Rechtsform stellt sich zwangslaufig beim Umstieg in die Maklerschaft. Von den
zur Verfuigung stehenden Rechtsformen nimmt im Bereich der Maklerschaft immer noch das Einzelunterneh-
men die haufigste Form ein. Der Grund liegt ohne Zweifel in der einfachen Handhabung, es gibt so gut wie
keinen Grundungsaufwand und die laufenden Kosten sind in der Regel gering. Auch die Publizitatspflicht ist
dem Einzelunternehmen fremd. Andererseits werden durch mangelndes Risikobewusstsein die Nachteile des
Einzelunternehmens gerne vernachlassigt. Der Einzelunternehmer haftet mit dem Betriebsvermdgen, aber
auch mit seinem Privatvermdégen. Bei einer GmbH als Haftungsdach kommt es im Insolvenzfall zwar immer
noch zur Vernichtung des Betriebes, nicht jedoch zu einer Haftung mit dem Privatvermdgen bis hin zur Ver-
nichtung der eigenen Existenz.

Vor diesem Hintergrund erfreuen sich die UG, die GmbH oder die GmbH & Co. KG zwischenzeitlich ebenfalls
grof3er Beliebtheit. Die immer starkere Verbreitung von GmbH und GmbH & Co. KG ist darin begriindet, dass
diese Unternehmensformen eine Haftungsbegrenzung auf das Gesellschaftsvermégen bieten. Auch die Un-

ternehmensnachfolge gestaltet sich im Gegensatz zur BestandsveraufRerung beim Einzelunternehmen deut-
lich einfacher.

Neben der Haftungsbegrenzung und der Unternehmensnachfolge spielt bei der Rechtsformwahl der Grun-
dungsaufwand, die Finanzierung und die laufenden Kosten, die laufende Besteuerung sowie die Entnahme-
maoglichkeiten eine wichtige Rolle. Entscheidende Kriterien sind aber auch die Gesellschafterstruktur, die Ver-

gutung der Gesellschafter und erteilte Erlaubnisse sowie die Imagefrage der jeweiligen Rechtsform.



Abwerbung - aber wie?

Die Abwerbung ist grundsatzlich zuldssig und Wettbewerb ist ausdrucklich erwlinscht.

Auf die Erhaltung des Kundenstammes oder den Fortbestand der Vertragsverhaltnisse hat das bisherige Un-
ternehmen kein Recht, selbst wenn der Kundenstamm einen erheblichen wirtschaftlichen Wert darstellt, denn
der Kundenstamm ist kein geschutztes Rechtsgut. Die Abwerbung und das Ausspannen von Kunden ist das
Wesen des Wettbewerbs, selbst wenn es zielgerichtet und systematisch erfolgt.

Zu beanstanden ist es daher nicht, wenn der
Abwerbende auf Kundigungs- oder Widerrufsfristen
hinweist oder Kindigungshilfe leistet. Unzulassig ist
die Abwerbung jedoch, wenn unlautere Umstande
hinzutreten. Hier ist einerseits das UWG - Gesetz
gegen den unlauteren Wettbewerb - als auch seit k ] l‘
Inkrafttreten im Frahjahr 2019 das GeschGehG - | §

.. . . ”
Geschaftsgeheimnisgesetz - zu beachten. )
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Eine Unlauterkeit nach dem UWG liegt beispielsweise dann vor, wenn auf die Kunden in unangemessener
Weise eingewirkt wird. Eine unangemessene Einwirkung auf die Kunden wird dann angenommen, wenn der
Kunde unzumutbar belastigt oder irregefiihrt wird oder Manahmen zum Einsatz kommen, die auf eine Ver-
drangung des Wettbewerbers abzielen. Die unzumutbare Belastigung liegt vor, wenn der Vermittler mit dem
Kunden telefonisch Kontakt aufnimmt ohne hierzu eine Einwilligung zu haben. Unlauter ist schliefilich die Ab-
werbung der Kunden unter Verwertung der (zurickgehaltenen) Kunden- und/oder Vertragsdaten. § 17 UWG
(a.F.), nunmehr abgelost durch das GeschGehG schutzt den Unternehmer vor einer Verletzung seiner Ge-
schafts- und Betriebsgeheimnisse. Sowohl die Kunden- als auch die Vertragsdaten stellen Geschafts-und
Betriebsgeheimnisse dar, da es sich nicht um offenkundige, sondern nur einem begrenzten Personenkreis
bekannte Tatsache, an deren Geheimhaltung der Unternehmer ein berechtigtes wirtschaftliches Interesse hat,
handelt und nach dem bekundeten, auf wirtschaftlichen Interessen beruhenden Willen des Unternehmers
geheim gehalten werden soll. Das Verwertungsverbot betrifft grundsatzlich alle Geschafts-und Betriebsge-
heimnisse, die dem ausgeschiedenen Handelsvertreter wahrend des Vertragsverhaltnisses bekannt geworden
sind. Es ist auch ohne Belang, ob es sich bei den Kunden um zur Betreuung Ubertragene Kunden oder aber
selbst geworbene Kunden handelt. Davon ausgenommen sind lediglich diejenigen Informationen, die der Han-
delsvertreter in seinem Gedachtnis bewahrt hat oder auf die er aufgrund anderer Quellen zugreifen kann, zu
denen er befugtermafien Zugang hat. Dies gilt es aber im Streitfall nachzuweisen.
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Wettbewerbsverstofie gibt es aber nicht nur auf Seite des ausscheidenden Vermittlers. Nicht selten ist auch
auf der Seite des Unternehmers bzw. des Bestandsnachfolgers ein Wettbewerbsverstof festzustellen. Die
haufigsten Verstofle sind dabei im Bereich der unzumutbaren Belastigung oder im Bereich der Anschwarzung
anzutreffen. Kunden monieren beispielsweise Telefonanrufe oder die Kontaktaufnahme durch den Unterneh-
mer oder den Bestandsnachfolger, obwohl die Einwilligung hierzu widerrufen wurde. Dabei genugt die Auffor-
derung, von Vertreterbesuchen Abstand zu nehmen. Nicht selten begegnen dem ausgeschiedenen Vermittler
unwahre geschaftsschadigende Tatsachenbehauptungen seitens des Unternehmers bzw. Bestandsnachfol-
gers mit dem Ziel, der Bestandserosion vorzubeugen oder zu begegnen. Die Behauptung, der ausgeschiede-
nen Vermittler sei gekundigt worden, obwohl dieser selbst ordentlich gekundigt hat, kann den Tatbestand der
Anschwarzung erfullen. Dies gilt umso mehr, wenn beim Kunden der Eindruck vermittelt wird, der ausgeschie-
denen Vermittler sei fristlos gekindigt worden. Im Hinblick auf das Erfordernis eines einwandfreien Leumunds
kann die Behauptung einer fristlosen Kundigung durch den Unternehmer das Vertrauensverhaltnis zum Kun-
den zerstoéren, sodass eine Abwerbung kaum maglich ist.
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