Drum priufe, wer sich ewig bindet

VERTRIEB (TEIL 1) Droht das Ende eines Vertriebsverhaltnisses, ist die Kommunikation
zwischen den Partnern oft gestért. Um dem vorzubeugen, werden oft in der positiven
Grundstimmung des neuen Vertriebsvertrages mehr oder weniger detaillierte
Regelungen zur Trennung vereinbart. Vieles wird hier nicht konsequent bedacht;
manches ist auch unwirksam, wie einige aktuelle Entscheidungen der Gerichte zeigen.

s gibt in einer Vertriebsbeziehung
E manche Parallelen zu einer privaten

Partnerschaft. Nach einer euphori-
schen Phase am Anfang folgt eine Zeit in-
tensiver laufender Zusammenarbeit, die zu
einem gewissen Malle von eingefahrenen
Abldufen, aber auch von Vertrautheit mit
den Stérken und Schwiichen des anderen
Partners geprigt ist. Entwickeln sich diese
nicht parallel oder zeigen sich attraktivere
Alternativen, kann dies zum Wunsch nach
Trennung und einer neuen (Vertriebs-)Be-
ziehung fithren. Steht dieser Wunsch ein-
mal fest, gibt es dhnlich wie bei einer Schei-
dung oft drei Phasen: Wurde die Trennung
nicht durch ein singuldres einschneidendes
Ereignis hervorgerufen, versichert man sich
gegenseitig zundchst einer sachlichen und
respektvollen Abwicklung.

In der zweiten Phase kommen dann
doch oft Gedanken auf, wie man ,ge-
schickt* und zum eigenen Vorteil vorgehen
kénne. Im Vertriebsbereich gehért hierzu
insb. der Umgang mit den bestehenden
Kundenkontakten. Hier wird die (noch) be-
stehende Vertriebsbeziehung dann doch oft
sehr konfliktuell. Herrscht auf beiden Seiten
letztlich Vernunft und manchmal auch der
Einfluss erfahrener Berater, findet schlief3-
lich in der dritten Phase doch noch ein
sachlicher Kompromiss statt und man wun-
dert sich, warum dieser nicht direkt gefun-
den wurde. Dies hiitte Zeit, Nerven und oft
auch Kosten gespart.

Wer vorausdenkt, versucht, diese dritte
Phase der ,,Riickkehr zur Vernunft* da-
durch zu antizipieren, dass schon im Ver-
triebsvertrag fiir diesen Fall konkrete und
von beiden Seiten akzeptierte Regelungen
vorgesehen werden. Der Vorteil dieses Ge-
dankens liegt auch darin, dass in der guten
Zeit der Anbahnung einer Beziehung ein
solcher Konsens leichterfillt, als wenn er
spéter im Nachhinein zu einem Zeitpunkt
getroffen werden muss, in dem ,,das Kind
ohnehin in den Brunnen gefallen ist™,
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Geht man diesen oft sinnvollen Weg im
Vertriebsbereich und regelt neben den In-
halten der Beziehung, den Produkten und
der Vergiitung auch detailliert eine etwaige
Trennung, sollte diese Frage von beiden
Partnern ernst genommen werden.

Ein erster ganz zentraler Punkt ist dabei
schon die saubere und widerspruchsfreie
Bestimmung der grundsétzlichen Rechts-
natur des Vertriebsverhéltnisses. Zivilrecht-
lich gibt es im Innenverhiltnis eigentlich
nur zwei Alternativen: Den Makler gem.
Paragraf 93 fI. HGB, der grundsitzlich frei
und ungebunden (wenn auch im Einzelfall
Ofters) ein bestimmtes Anlage- oder Versi-
cherungsprodukt vertreiben kann und an-

| dererseits den Handelsvertreter gem. Para-

graf 84 ff. HGB, der von der Vertriebsspitze
oder bei direkter Anbindung an den Pro-
duktgeber von diesem , stindig beauftragt™
ist, bestimmte Produkte zu vertreiben.

Mit dieser ,stindigen Beauftragung™
geht auch ein besonderer Schutz des Han-
delsvertreters einher: Umgekehrt besteht
allerdings auch seine Pflicht, sich stindig
aktiv um den Vertrieb der entsprechenden
Produkte zu bemiihen, unabhingig vom
daneben natiirlich auch bestehenden per-
sonlichen Provisionsinteresse. Soweit es
selbststindige Vertriebsmitarbeiter betrifft,
sind letztlich alle anderen Bezeichnungen
unter diese beiden Grundtypen einzuord-
nen. Insb. gibt es daneben nicht noch einen
Hdritten Weg™ des sog. freien Mitarbeiters,
jedenfalls wenn dieser nicht nur ausgelager-
te einzelne Dienstleistungen, sondern den
Vertrieb oder wesentliche Teile davon fiir
den Auftraggeber wahrzunehmen hat.

Leider sind allerdings hier verschiedene
Gesetze und auch die Finanzdienstleis-
tungspraxis in ihrer Wortwahl nicht immer
eindeutig: Im Versicherungsbereich wird
z.B. vom Versicherungsvertreter bzw. Ver-
sicherungsmakler (vgl. Paragraf 59 VVG)
gesprochen; im Aufsichtsrecht spricht man
zB. in Paragraf 2 WPHG zusammenfas-
send von der Anlagevermittlung, wobei

diese unterschiedliche Wortwahl letztlich
nur andere Bezeichnungen fiir die jedenfalls
im Innenverhiltnis mafBgebliche Unter-
scheidung zwischen Makler und Handels-
vertreter beinhaltet.

Warum ist diese Vertragseinordnung
nun auch fiir den spiteren Trennungsfall
konkret wichtig? Liegt eine echte Makler-
beziehung vor, geht das Gesetz nicht von
einem dauernden Vertragsverhiltnis bei-
der Seiten aus, sondern eben nur einer
punktuellen Zusammenarbeit. Diese
fiihrt im Einzelfall zu Erfolg und damit
auch zur Provision, begriindet dariiber
hinaus aber (fast) keine weiteren und dau-
erhaften gegenseitigen Rechte und Pflich-
ten. In der Branche wird hierbei oft davon
gesprochen, dass man statt einem Vertrag
lediglich eine Courtagevereinbarung
brauche. Formal ist dies nicht ganz rich-
tig, da auch eine Courtagevereinbarung
letztlich ein Vertrag ist — der Grundge-
danke ist aber zutreffend, dass die Rechts-
beziehung weitaus lockerer ist.

Beim Handelsvertretervertrag fiihrt
der Leitgedanke der stindigen Beauftra-
gung hingegen dazu, dass das stindige
Bemiihen um die Anbahnung entsprechen-
der Vertrige mit der Pflicht des Vertrags-
partners korrespondiert, den Handelsvertre-
ter umfassend iiber alle relevanten Umstin-
de aufzukliren, einen Verkauf zu fordern,
Probleme zu kommunizieren und eine Lo-
sung zu ermdglichen (insb. die sog. Storno-
gefahrmitteilungen). Am Ende einer Ver-
tragsbezichung muss neben der korrekten
Abrechnung bereits angebahnter Geschifte
ein Ausgleich dafiir gezahlt werden, dass
der Handelsvertreter einen Kundenstamm
geschaffen hat, den er selbst nun nicht mehr
nutzen kann, aus dem aber Neugeschiifte
fiir den Produktgeber erwachsen konn(t)en.

Um diese und weitere Anforderungen
nun zu vermeiden, werden nach wie vor
gerne Vertriebsvertrige als Maklervertrige
deklariert. Die Rechtsprechung stellt hier
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Thomas Zacher: ,Auch Fragen hinsichtlich einer etwaigen Trennung sollte bereits bei
SchlieBung eines Vertriebsverhéltnisses nicht vernachlassigt werden.”

aber eindeutig nicht nur auf die Uberschrift
oder eine Formalbezeichnung ab, sondern
auf den Regelungsinhalt des gesamten Ver-
trages und auch die tatsdchlich gelebte Ver-
tragspraxis. Immer wieder kommen ,,Mak-
lervertrige™ vor, die dann in den weiteren
Bestimmungen des Vertrages durchaus sehr
konkrete Klauseln dahingehend enthalten,
dass der,,Makler* in die Vertriebsorganisa-
tion stiandig eingebunden ist, dass und wel-
che laufenden Bemiihungen er fiir den Ver-
triebserfolg zu unternehmen hat und ggf.
noch welche Umsatzziele erreicht werden
milssen bzw. wie die Sanktionen beim
Nichterreichen dieser Ziele aussehen.

Steht dies so im Vertrag oder ldsst es
sich aus der spéteren Vertriebspraxis ablei-
ten — etwa aus dem E-Mail-Verkehr zum
laufenden Vertriebsablauf, Protokollen von
Besprechungen etc. — kann man den formal
beabsichtigten Maklerstatus vergessen. Der

Makler ist tatsichlich Handelsvertreter
und damit durch einige gesetzlich zwingen-
de Normen gerade im Trennungsfall gegen-
tiber dem Makler privilegiert. Dass dies in
einer laufenden Vertriebsbeziehung meist
nicht zum praktischen Problem wird, son-
dern diese Karte nur im Trennungsfall ge-
zogen wird, liegt auf der Hand.

Ahnliches gilt fiir letztlich nicht durch-
dachte Vertriebsverhiltnisse. Ist die Ver-
triebsspitze selbst Handelsvertreter gegen-
liber den einzelnen Produktgebern, ist es
denkbar, dass sie ihrerseits wiederum (Un-
ter-)Handelsvertreter, aber auch Makler be-
schiftigt. Letzteres kann im Einzelfall sinn-
voll sein. Widerspriichlich wiére aber auch
hier z.B. eine Klausel, dass unter bestimm-
ten Bedingungen der Makler zu den glei-
chen Konditionen in die Vertriebsbeziehung
direkt zu einzelnen Produktgebern eintritt
bzw. diese ihm iibertragen werden kann —
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ist er echter Makler, kann ihm (ohne einen
zusitzlichen Vertrag) keine beim Oberver-
triecb bestchende Handelsvertreterbezie-
hung ,.iibertragen” werden.

Noch komplizierter wird es im um-
gekehrten Fall. Besteht zwischen Vertriebs-
spitze und Produktgeber ein Maklervertrag,
soll es zwar aufsichtsrechtlich moglich sein
und kommt auch in der Vertriebspraxis
manchmal vor, dass die an dem Vertrieb
angebundenen Mitarbeiter nicht nur (eben-
falls) Makler, sondern Handelsvertreter
sind. Theoretisch ist vorstellbar, dass ein
grofles Maklerunternehmen seinerseits
Vertriebsmitarbeiter stindig beauftragt, die
entsprechenden Produkte zu vertreiben, um
sie damit im Innenverhéltnis zu Handels-
vertretern zu machen. Ist dies gewollt, muss
man sich Gedanken {iber den Wegfall ein-
zelner Produkte, Informations- und Aus-
kunftspflichten, wie auch das mégliche
Ende einer Vertriebsbeziehung machen.

Was passiert, wenn im Verhiltnis zwi-
schen Vertriebsspitze — die ja ,,nur Makler
ist — und Produktgeber einzelne Produkte
oder ganze Produktgruppen wegfallen und
im Extremfall damit auch die Tétigkeits-
moglichkeiten der einzelnen Vertriebsmit-
arbeiter — als stindig beauftragte Handels-
vertreter — ausgezehrt werden. Welche An-
kiindigungsfristen gibt es, welche Regelun-
gen fiir bereits angebahnte Kontakte, wel-
che neuen Produkte ggf. als Ersatz und ab
wann muss man schlimmstenfalls von einer
faktischen Beendigung™ des Handelsver-
treterverhaltnisses ausgehen, weil die Ver-
triebsspitze gar keine entsprechenden Pro-
dukte mehr zur Verfiigung stellen kann?
Kann sie den fiir den Handelsvertreter
zwingenden Informationsfluss bis hin zur
Stornogefahrmitteilung sicherstellen? Erst
recht wird hier die oben beschriebene ,,Ein-
trittsklausel” problematisch, denn wie soll
der Handelsvertreter ggf. unmittelbar in
eine Maklerbeziehung zum Produktgeber
eintreten konnen?

Im Einzelfall gibt es auch hier Rege-
lungsmoglichkeiten. Das Zwischenfazit
muss aber lauten, dass klare, eindeutige und
durchdachte Vertragsbeziehungen eine ent-
sprechend gelebte Vertriebspraxis nicht nur
fiir den laufenden Betrieb, sondern auch fiirr
eine eindeutige Rechtslage im Trennungs-
fall von groBler Bedeutung sind. |
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