Rosenkrieg

Mitarbeiter von Finanzvertrieben miissen nach einem Ausstieg aufs
Schlimmste gefasst sein — hier ein Leitfaden fiir den sicheren Absprung.

enn Mitarbeiter eines Finanz-
wdienstleistungsuntemehmens nach
langen Jahren der Zugehorigkeit

beschlieBen, sich auf eigene Beine zu stellen,
und den Schritt in die ,,echte” Selbstandigkeit
und damit Unabhéngigkeit wagen, ist meist
»Schluss mit Lustig. Vergessen sind die Zei-
ten der Incentives an den Luxusstrinden die-
ser Welt, vergessen Kollegialitit und elitire
Riitli-Schwiire. Kein Unternehmen der Welt
lidsst gern seine Topleute zie-

hen, und die Angst vor Kun-

denmitnahme und Datenklau
fiilhrt dazu, dass gute Sitten
iber Bord geworfen werden.
Es wird mit harten Bandagen
gekampft, und sogar vor halt-
losen Strafanzeigen gegen ehe-
malige ,,Handelsvertreter wird
nicht zuriickgeschreckt. Die Ar-
gumente im Scheidungskrieg sind
Kundenschutz,
spruch und Folgeprovisionsansprii-
che. Es geht wie immer um Geld,
oft um viel Geld.

Ausgleichsan-

Paragraphendschungel §

Der richtige Umgang mit diesem -
Thema erfordert leider die Beschéftigung mit
dem Gesetz. Paragraphen, die in diesen Tren-
nungsszenarien genannt werden, sind der § 84
HGB, der die Titigkeit des Handelsvertreters
regelt, und die §§ 89, 89a und 89b Handels-
gesetzbuch (HGB), die Kiindigungsfristen und
Ausgleichsanspriiche kldren. Die meisten
Vermittler sind , Freie Handelsvertreter® nach
§ 84 HGB. Es iberrascht nicht, dass die
wenigsten Betroffenen wissen, welche Vor-
und Nachteile damit verbunden sind. In den
meisten Féllen gab es am Beginn der Tatigkeit
auch keine Alternativen. Wenn diese recht-
liche Situation zum Thema wird, ist es aber
meist sowieso schon zu spit, denn die daraus
entstehenden Konsequenzen hitten schon
bei Vertragsunterzeichnung bedacht werden
miissen.

Die Varianten
Der Gesetzgeber geht im Grundsatz von den
beiden Moglichkeiten, als. Handelsvertreter
(Spezialform Versicherungsvertreter) oder ais
Handelsmakler zu arbeiten, aus. AuBerdem
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gibt es den ,unselbststindigen Handels-
vertreter (Angestellten) nach § 84 1I HGB.
Personen, die mit einer Vermittlungs- oder
Abschlussaufgabe betraut sind, aber weder
Handelsvertreter noch Angestellte sind, gibt es
nicht. Vom Handelsmakler unterscheidet sich
der Handelsvertreter nach der gesetzlichen
Regelung dadurch, dass er auf-
grund von Ver-

Im Trennungsfall
ist oft ,Schluss mit Lustig®,
Kollegialitdt und gemeinsam erzielte
Erfolge sind schnell vergessen.
tretervertriagen zu einem oder mehreren Unter-
nehmen in stdndiger Geschiftsbezichung steht
und dazu verpflichtet ist, deren Interessen lau-
fend zu wahren. Normierungen zum Handels-
vertreter finden sich in den §§ 84 f. HGB.
Wichtig ist die ,,Betrauung mit der Vermitt-
lung®, d. h., den Handelsvertreter trifft eine
Titigkeitspflicht. Betrauen heiflt weiter, dass
der Unternehmer dem Handelsvertreter die
Wahrung seiner Interessen anvertraut, diese ist
damit ,,dem Vertrag immanent und zwingend*.
Wer hingegen ohne vertragliche stidndige
Betrauung und Verpflichtung zum Titigwer-
den gewerbsmiBig in fremdem Namen Ge-
schifte abschlieBt, ist Handelsmakler. Rege-
lungen hierzu finden sich in den §§ 93 f. HGB.
Diese Moglichkeit, nicht im Interesse eines
vertretenen Unternehmens tdtig werden zu
miissen, ist fiir viele der ausschlaggebende
Punkt, Handelsmakler zu werden und sich
freien Maklerpools anzuschlieBen.
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Der Ausgleichsanspruch

Der Ausgleichsanspruch des Handelsvertre-
ters ist aus der Sicht eines ,,Aussteigers” das
wichtigste Thema. Daher sollte
man sich schon vor Beendigung
der Zusammenarbeit Gedanken
dariiber machen, ob unter Um-
stinden gerichtliche Hilfe er-
| forderlich sein wird. Der Aus-
gleichsanspruch nach § 89b
HGB soll eine (Rest-)Ver-
giitung fiir die Vorteile des
Finanzdienstleistungsunter-
nehmens darstellen, die
dieses im Normalfall auch
noch nach Vertragsbeen-
digung hat, und damit die
Provisionsverluste des
Handelsvertreters aus-
gleichen. Der Handels-
vertretervertrag  wird
meist durch ordentliche oder aufer-
ordentliche Kiindigung durch das Finanz-
dienstleistungsunternehmen beendet. Der
Ausgleichsanspruch besteht jedoch nicht,
wenn der Unternehmer das Vertragsverhéltnis
gekiindigt hat und fur die Kiindigung ein
wichtiger Grund wegen schuldhaften Verhal-
tens des Handelsvertreters vorlag (§ 89b III).
Kiindigt der Handelsvertreter selbst, so besteht
kein Ausgleichsanspruch, es sei denn, dass das
Verhalten des Unternehmers hierzu begriinde-
ten Anlass gegeben hat oder vertraglich etwas
anderes vereinbart wurde.

Die Voraussetzung fir einen Ausgleich ist
die Abtretung der Anspriiche auf weitere
Folgeprovisionen bei Vertragsbeendigung.
Provisionsverluste treten praktisch nur dann
auf, wenn der Verzicht auf Folgeprovisionen
vertraglich vereinbart wurde. Bei wihrend der
Vertragszeit zustande gekommenen Abschliis-
sen behalt der Vertreter zwar die Provisions-
anspriiche, er kann sie aber — je nachdem, was
vertraglich vereinbart wurde — verlieren. Dann
steht ihm ein Ausgleichsanspruch zu. Bei den
im Gesetz genannten , kiinftigen Geschiften*
mit von dem Handelsvertreter geworbenen £
Kunden ist es gleich, ob Abschliisse nur mitig
oder auch ohne Bemithen des Handelsver- £
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treters zustande kommen. Die Fortsetzung des
Handelsvertretervertrags und die gleich blei-
bende Titigkeit des Handelsvertreters sind zu
unterstellen, davon ausgehend sind die Provi-
sionseinkiinfte zu ermitteln. Die Beweislast
liegt allerdings beim Handelsvertreter, und
darin liegt auch das Problem. Die Einsicht in
die Biicher muss oft gerichtlich erzwungen
werden. Die Zahlung eines Ausgleichs muss
der Billigkeit entsprechen, wobei alle Um-
stinde des Einzelfalls zu beriicksichtigen sind.
Die Umsténde der Vertragsbeendigung sind in
diesem Zusammenhang besonders wichtig.
Hier werden etwa Vertragsverletzungen des
Handelsvertreters, die zur Kiindigung gefiihrt
haben, beriicksichtigt. Auch die Mitnahme
von Kunden kann eine Rolle spielen, wenn
keine entschiddigungspflichtige Wettbewerbs-
abrede vorliegt.

Bei der Berechnung der Hohe des An-
spruchs nach § 89b V HGB gelten als Ober-
grenze drei Jahresprovisionen, wobei der
Durchschnitt aller Provisionen der letzten fiinf
Jahre zugrunde gelegt wird. Der Umfang der
Vorteile des Unternehmers einerseits und der
Umfang der Nachteile des Handelsvertreters
andererseits sind zu ermitteln, wobei der je-
weils geringere fiir die Hohe des Ausgleichs-
anspruchs mafgebend ist. Hiufig sind die

Checkliste: Richtig aussteigen

Der Handelsvertreter sollte, ehe er das alte
Unternehmen verlasst oder ehe die Kindi-
gung ausgesprochen wird, folgende Dinge
beherzigen:

1. Es sollte kein ,Datenklau” erfolgen. Die
Ubersendung von Daten per E-Mail an den
eigenen Rechner zu Hause kann durch die
beliebten, aber unzuldssigen Uberwachungs-
programme entdeckt werden. Selbst wenn
solche Programme nicht auf den Rechnern
installiert sind, falit die Verwendung der Daten
auf. Es gehort zu den altesten Tricks, bei
Postleitzahlen einen Dreher einzubauen oder
die Schreibweise eines Namens zu veran-
dern. Tauchen dann Schreiben mit den mani-
pulierten Daten auf, ist jedem Richter klar,
dass die Daten nicht aus dem Telefonbuch
stammen kénnen.

2. Bei langjéhriger Tatigkeit fiir einen Finanz-
dienstleister ist es durchaus mdglich, dass
sich auch im heimischen Biiro noch Daten
befinden. Diese sind rechtzeitig zurlickzuge-
ben oder zu vemichten.

3. Langjahrige Kundenbeziehungen bringen
es mit sich, dass Adress- und \76rtragsdaten
dem ehemaligen Handelsverteter im Ge-

Dierk Wiegand, Bankkaufmann und Volljurist:
.Vermeiden Sie sinnlose Prozesse.”

»Qrundsitze zur Errechnung der Hohe des
Ausgleichsanspruchs* mit den Spitzenverbin-
den der Versicherungswirtschaft vereinbart.

Der Handelsvertreter sollte sich gut iiber-
legen, ob es Sinn macht, sich auf eine lange
Auseinandersetzung einzulassen oder auf eine
Durchsetzung des Anspruchs zu verzichten
und unbelastet mit einem neuen Vertrags-
partner durchzustarten.

Nicht selten wird schon die Erstellung eines
Provisionsauszugs verschleppt oder verwei-
gert. Die Hohe des Ausgleichsanspruchs und

déchtnis geblieben sind. Die Kunden win-
schen gegebenenfalls ausdriicklich eine wei-
tere Betreuung durch ihre Vertrauensperson.
Dies ist nicht zu beanstanden.

4. Die Ruckgabe von Buroschilisseln und
Laptops nebst Datentrédgern des Finanz-
dienstleisters schriftlich bestatigen lassen. Auf
das Datum achten!

5. Zeichnet sich langfristig ein Zerwlrfnis mit
dem Finanzdienstleistungsunternehmer ab,
solite der Handelsvertreter friihzeitig eine
Rechtsberatung aufsuchen, um nach finan-
ziell tragbaren und nach einvernehmlichen
Mbglichkeiten der Vertragsbeendigung zu
suchen. Sehr hilfreich ist auch der Erfah-
rungsaustausch mit ehemaligen Kollegen, die
bereits einen erfolgreichen Wechsel hinter
sich haben. Gute Poolinggeselischaften oder
Finanzdienstleister vermittein einen Informa-
tionsaustausch, der gerade im Vorfeld einen
unschétzbaren Wert hat.

6. Wahrend des Laufs der Kindigungsfrist
solite man bei der Akquise und in Verkaufs-
gesprachen darauf achten, keine Kunden des
alten Finanzdienstleistungsunternehmers ab-
zuwerben, dies ware ein Vertragsbruch.
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das Prozesskostenrisiko sind fiir den Handels-
vertreter allerdings kaum zu kalkulieren. Dem
freien Handelsmakler steht kein Ausgleichs-
anspruch zu, denn er hat auch keine Probleme,
wenn er sich entschlielt, seinen Kunden die
Produkte anderer Gesellschaften anzubieten.

Vergleich statt Prozess

Daher wirbt Dierk Wiegand, Volljurist der
FiNet AG, fiir eine einvernehmliche Vertrags-
beendigung und fordert durch Vermittlung
einen gerechten Interessenausgleich. ,,Oft
werden aus gekrinkter Eitelkeit Zivilprozesse
durch die Instanzen gejagt, die Gerichte mit
unndtigen Prozessen belastet, ohne dass dabei
ein wirtschaftlicher Sinn erkennbar ist.“ Hiu-
fig geniige es schon, wenn der ausscheidende
Handelsvertreter das offene Gesprich mit dem
unteren Management suche. Es sei dann viel
leichter, sich einvernehmlich dariiber zu unter-
halten, wie mit den Kunden des ausscheiden-
den Vertreters in Zukunft verfahren wird. Da-
bei sollte auch die Rechtsprechung des
Bundesgerichthofs nicht auler Acht gelassen
werden. Denn dieser hat wiederholt entschie-
den, dass kein wettbewerbswidriges Verhalten
vorliegt, wenn Kundenadressen verwertet
werden, die im Gedichtnis des ausgeschiede-
nen Vertreters geblieben sind. FP

7. Nach Beendigung des Vertrags kann die
Ubernahme der Konkurrenztatigkeit durch
AbwerbemaBnahmen zu einer Kirzung des
Handelsvertreterausgleichs fithren. Im Einzel-
fall ist abzuwégen, ob eine Kirzung oder
sogar der villige Verlust des Ausgleichs-
anspruchs aus wirtschaftlicher Sicht nicht
sinnvoller ist, um diejenigen Kunden, mit de-
nen eine sehr erfolgreiche Beziehung be-
stand, abwerben zu kénnen.

6. Auf die Einhaltung des Datenschutzes ist
strikt zu achten, denn das unbefugte Spei-
chern, Verandem oder Ubermittein bestimm-
ter Daten ist unter Strafe gestelit. Ausgenom-
men von dieser Vorschrift sind personenbe-
zogene Daten, die offenkundig sind. Dies
sind Daten, die einer beliebig groBen Zahl von
Menschen bekannt oder ohne weiteres wahr-
nehmbar sind. Bei Vertragsdaten dlirfte dies
selten der Fall sein.

7. Lassen Sie sich Zeit bei der Suche nach
neuen Vertragspartnern. Wer sich zu schnell
bindet, wird bald wieder vor neuen Prable-
men stehen. Je hdher die Anforderungen an
Ausbildung und Erfahrung sind, die an Sie als
potenziellen Vertragspartner gestelit werden,
um so seridser ist der neue Dienstlsister.
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