,Eine Faustregel gibt es nicht, nur: je langer die
Vorlaufzeit, desto besser. Es gilt ja einige Aspekie  bei
zu klaren und vorzubereiten. Nicht zu unter-
schatzen ist auch die finanzielle Seite.”
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Inteli'fviéw.m’it Michaela Ferling, Rechtsanwaltin bei |

Frau Ferling, aktuelle Zahlen des Vermittlerregisters des Deut-
schen Industrie- und Handelskammertags zeigen, dass die
Anzahl der Versicherungsvertreter riicklaufig ist, wohinge-
gen die Zahl der Makler relativ konstant ist bzw. sogar etwas
zugenommen hat. Lisst dies den Schluss zu, dass immer
mehr Vertreter in die Maklerschaft wechseln?

Wir begleiten im Laufe eines Jahres zahlreiche Ausschliefllich-
keitsvermittler auf ihrem Weg in die Unabhangigkeit. Der
Trend zum Wechsel ist daher aus unserer Sicht ungebrochen.
Wenn Sie die Registrierungen ansprechen, so spiegelt sich die-
ser Trend hier zunachst nicht unbedingt wider. Wir haben
aber die Erfahrung gemacht, dass sich in zahlreichen Fllen
mehrere Ausschlieflichkeitsvermittler zusammenschlieflen
und gemeinsam unter dem Dach einer gemeinsam gegrundeten
Gesellschaft als Makler titig werden. Und natiirlich ist ,nur®
die Gesellschaft dann im Register eingetragen.

Was sind Ihrer Ansicht nach die Hauptgriinde eines Aus-
schlieBBlichkeitsvermittlers fiir diesen Schritt?

Die Griinde fiir den Wechsel sind vielféltig. Die zunehmende
Preissensibilitit der Kunden und ein damit verindertes
Kundenverhalten spielen sicherlich auch eine Rolle. Aber auch
ein sténdig steigen-
der Produktions-
und Kostendruck
gleichzeitiger
Provisionskiirzung
wird oft als Grund
genannt. Mit einem
Wechsel erhoffen
sich die Vermittler, ,.ihre“ Kunden besser und umfassender be-
treuen zu konnen. Dabei schépfen sie aus einem riesigen Pro-
duktportfolio. Hinzu kommt, dass im Gegensatz zur Aus-
schlieBlichkeit hohere Provisionssitze gezahlt werden. Eines
der wichtigsten Kriterien ist aber fiir den kiinftigen Makler,
dass es ,,sein“ Kundenbestand ist.

Ein Statuswechsel muss gut vorbereitet sein. Mit welchem
zeitlichen Vorlauf miissen die zukiinftigen Makler rechnen?

Eine Faustregel gibt es nicht, nur: je linger die Vorlaufzeit,
desto besser. Es gilt ja einige Aspekte zu klaren und vorzu-
bereiten. Nicht zu unterschitzen ist auch die finanzielle Seite.
In der AusschliefSlichkeit bezieht der Vermittler einen wesent-
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,Trend zum Wechsel ist un _ezbroche-

Der Wechsel von der AusschlieBlichkeit hin zur Maklerschaft bedarf einer guten Vorberei-
tung, denn die Probleme, die auftreten kdnnen, sind vielfaltig. Neu-Makler sollten sich
daher erfahrene Dienstleister mit ins Boot holen.

lichen Teil seiner Vergiitung aus der
Bestandsprovision. Diese fillt bei ei-
nem Wechsel weg. Der Bestand muss
erst wieder aufgebaut werden. Daher
ist ein finanzielles Polster zur Uberbrii-
ckung immer gut. Auflerdem empfehlen
wir beispielsweise die Griindung einer
Gesellschaft — etwa eine GmbH oder
GmbH & Co. KG. Von der Griindung
bis zur Eintragung im Vermittlerregis-
ter vergehen gut und gerne zwei bis
drei Monate. Und auch fiir die Anbin-
dung an die Gesellschaften muss Zeit
eingeplant werden.

Auflerdem ist es empfehlenswert, den
Schritt in die Unabhingigkeit nicht alleine
zu gehen. Die Wahl der richtigen Partner
oder auch eines Maklerverwaltungspro-
gramms ist wichtig und die Auswahl wird
Zeit in Anspruch nehmen.

Sie haben schon zahlreiche Wechsel
aus juristischer Sicht begleitet. Was
muss als erstes gepriift werden?

In einem Beratungsmandat priifen wir
zuerst, ob ein nachvertragliches Wett-
bewerbsverbot besteht. Dann gilt es
natiirlich die Kiindigungsfristen zu
kliren und damit auch den moglichen
Zeitpunkt der Kindigungserkldrung
festzulegen. AnschlieBend werden die
praktische Umsetzung in die Wege ge-
leitet und die ausgewahlten Partner mit
»ins Boot geholt. Die Beteiligten
arbeiten Hand in Hand, um ein opti-
males Ergebnis fiir den Umsteiger zu
erzielen. Denn in der Regel ist eine
Bestandsiibertragung, jedenfalls eine
courtagepflichtige, ~ ausgeschlossen,
sodass eine praktikable Losung
gesucht werden muss.

Mit welchen Problemen miissen die
zukiinftigen Makler rechnen?

Die Neu-Makler sehen sich nach dem
Umstieg vielfach dem Vorwurf einer
Kundendatenverwertung ausgesetzt,
selbst dann, wenn keine Kundendaten
zuriickgehalten und zum Zwecke der
Abwerbung verwertet wurden. Dieser
Vorwurf wird insbesondere erhoben,
wenn es dem Neu-Makler gelingt, viele
Kunden in kurzer Zeit in die Betreuung
zu nehmen. Dieser Vorhaltung kann der
Makler aber mit der Befolgung einiger
Ratschlige wettbewerbskonform ge-
schickt aus dem Weg gehen.

Wie reagieren die Versicherer? In der
Vergangenheit kam es oft zu Streitig-
keiten. Gibt es hier inzwischen ein
Umdenken?

Eher nein. Gerade Versicherer mit einer
starken Ausschlie8lichkeit schiitzen ihre
AusschlieSlichkeit und die Bestinde
nach wie vor. Eine Zusammenarbeit
wird fiir die Zukunft ausgeschlossen
oder zumindest {iber einen langen Zeit-
raum verweigert.

Gibt es eigentlich einen Unterschied
bei einem Wechsel von gebundenen
Versicherungsvertretern bzw. einem
Versicherungsvertreter mit Erlaubnis?

Ob der Handelsvertreter als gebunde-
ner oder ungebundener Vermittler re-
gistriert ist, macht zunichst einmal
keinen Unterschied. Wir empfehlen al-
lerdings, sich vor einem Wechsel als
ungebundener Versicherungsvertreter
registrieren zu lassen. Das hat ganz
praktische Griinde. Gerade im Falle ei-
ner Kiindigung des Handelsvertreters
kommt es nicht selten zu einer Freistel-
lung. Ist der Handelsvertreter dann als
gebundener Vermittler im Vermittler-
register gemeldet, wird die Freistellung
zum Anlass genommen, die Registrie-
rung zu léschen. Besteht eine eigene
Registrierung, bleibt diese unverandert
bestehen. Eine Neuregistrierung im
Falle des Wechsels ist in diesem Fall
nicht erforderlich, lediglich eine Ande-
rungsmitteilung.

Die sogenannten ,alten Hasen® sollten
auf diesen Aspekt ein besonderes Au-
genmerk legen, denn ist die Erlaubnis
einmal erloschen, ist Eile geboten. Um
weiterhin als ,alter Hase“ eine neue
Erlaubnis zu erlangen, verlangen die

Industrie- und Handelskammern unver-
ziiglich eine Neubeantragung.

Stichwort Handelsvertretervertrag:
einvernehmliche Trennung oder Kiin-
digung? Was empfehlen Sie?

Eine einvernehmliche Trennung wire
natiirlich der Idealfall. Erfahrungsge-
maf ldsst sich dies aber in der Realitit
kaum umsetzen. Mit Blick auf den zu
schiitzenden Bestand wird der Unter-
nehmer auch in den wenigsten Fillen
daran ein Interesse haben. Deshalb leh-
nen viele Unternehmer den Aufhe-
bungsvertrag von vorneherein ab oder
kniipfen an die Aufhebung Vereinbarungen, die nicht im In-
teresse des kiinftigen Maklers sind, etwa ein nachvertragli-
ches Wettbewerbsverbot. Der Regelfall ist und bleibt also in
diesen Fillen die ordentliche Kiindigung.

Michaela Ferling

Ist der Wechsel eigentlich auch ,,alleine zu schaffen bzw.
wen sollten die zukiinftigen Makler bei ihrem Vorhaben mit
ins Boot holen?

Erfahrungsgemif ist die Umsetzung ohne Hilfe nicht ratsam.
Dienstleister, die den Umstieg begleiten, haben sich in der Ver-
gangenheit bewéhrt, denn der Neu-Makler profitiert von deren
Wissen und deren Erfahrung aus zahireichen Bestandsumde-
ckungen. Zusam-
men mit namhaf-
ten Versicherungs-
gesellschaften wird
ein  individuelles
und auf ihn spe-
ziell abgestimmtes
Umdeckungskon-
zept entwickelt und
ihm quasi zusammen mit einer abgestimmten Geschifts-
ausstattung und einem Maklerverwaltungsprogramm als
»Full-Service-Paket” an die Hand gegeben. Viele bieten dem
Makler eine fachliche Unterstiitzung, die gerade zu Beginn
der Tatigkeit enorm wertvoll ist und dringend benétigte
Ressourcen schafft. "

Abwerbung verwertet wurden.”
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»Die Neu-Makler sehen sich nach dem Umstieg
vielfach dem Vorwurf einer Kundendatenverwertung
ausgesetzt, selbst dann, wenn keine Kundendaten
zurtickgehalten und zum Zwecke der



