VERTRIEBSPRAXIS

Statuswechsel

Perspektiven
im Verbund

Viele Versicherungsvertreter sind mit der AusschlieB3lichkeit unzufrieden und sehen statt-
dessen Perspektiven im Maklerstatus nach § 93 HGB. Allerdings erschweren rechtliche
Hirden den Ausstieg. Doch wer den Umstieg gut plant, wird mit einer Bestandslibertra-
gung in der Regel wenig Probleme haben. Der Anschluss an einen Verbund kann dem
frischgebackenen Makler anschlieBend das Arbeiten erleichtern.

Unterdurchschnittliche Pers-
. pektiven vieler Strukturvertrie-

be, Beschrankungen der Aus-
schliefllichkeit, unflexible Rahmenbedin-
gungen in Agenturen oder unsichere
Bedingungen fiir Einzelkdmpfer - die Un-
zufriedenheit mit den Arbeitsstrukturen
im Versicherungsgewerbe hat vielerlei
Grunde. So verwundert es nicht, dass
Maklerpools und -verbiinde schon seit ei-
niger Zeit regen Zulauf verzeichnen. Auch
die Versicherer selbst haben Anteil an die-
ser Entwicklung. Nach Angaben des
,Branchenkompass 2011 Versicherun-
gen“ von Steria Mummert Consulting in
Zusammenarbeit mit dem F.A.Z.-Institut
mochten die deutschen Versicherer ihre
Maklerkooperationen bis 2014 weiter aus-
bauen, gleichzeitig setzen sie immer selte-
ner auf Strukturvertriebe.

§ 84 oder 93 HGB?

Als Hiirde flir einen Wechsel in die Unab-
hingigkeit gilt vielen Experten die recht-
liche Situation. So arbeiten Versiche-
rungsvertreter nach § 84 und Versiche-
rungsmakler nach § 93 HGB. Erstere
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diirfen grundsatzlich nur im Interesse ei-
ner Gesellschaft tatig werden, wie Sven
Predeschly, Rechtsanwalt und Spezialist
fiir Finanzdienstleistungsrecht erliutert:
,Paragraph 84 HGB verpflichtet sogar
zum Tatigwerden fiir die Gesellschaft. Da-
gegen muss der Versicherungsmakler
nach Paragraph 93 schon von Gesetzes
wegen im Interesse des Kunden handeln.
Ein Makler ist nicht an eine Gesellschaft
gebunden und geht im Gegensatz zum
Vertreter kein exklusives Vertragsverhilt-
nis mit den Versicherern ein, fiir die er
vermittelt. Er hat Zugriff auf nahezu alle
Anbieter am Markt. In seinem Fall besteht
das Vertragsverhiltnis, ndmlich ein Versi-
cherungsmaklervertrag, mit dem Kunden,
in dessen Auftrag er titig ist. Predeschly
weist zudem auf die Rechte am Bestand
hin. , Arbeitet ein Vertreter nach
§ 84 HGB, gehort der Bestand der Orga-
nisation.“ Diese Regelung beschranke die
Tatigkeit nach § 84 HGB auf eine reine
Vermittlung und erzeuge damit eine star-
ke Abhiangigkeit von den jeweiligen Un-
ternehmen.

Wer als Ausschlieflichkeitsvertreter in
den Maklerstatus wechseln will, wird sich

»

trotzdem bemiihen, den Bestand mitzu-
nehmen, und Kunden deshalb anspre-
chen. Hier kommt es nach Predeschlys Er-
fahrung oftmals zum Streit. , Versicherer
und Vertriebsgesellschaften versuchen
hiufig mit der Geltendmachung von Un-
terlassungsanspriichen zu verhindern,
dass der Vertreter die Kunden anspricht
und im Rahmen von Beratungsgespra-
chen umdeckt.“

Allerdings kann ein nachvertragliches
Wettbewerbsverbot nur bei Zahlung einer
Karenzentschddigung durch das Versiche-
rungsunternehmen wirksam vereinbart
werden. Weil grundsatzlich das Prinzip

In diesem Artikel lesen Sie:

B Wer aus der AusschlieBlichkeit in
den Maklerstatus wechseln méchte,
muss sich gut informieren.

B Nach dem Wechsel bietet der An-
schluss an einen Verbund dem Makler
vielfaltige Méglichkeiten.
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des freien Wettbewerbs gilt, ist es
zuldssig, Kunden abzuwerben, und
es besteht insoweit kein Bestands-
schutz fir die Gesellschaften, wie der

Stuttgarter Anwalt betont. ,,Der BGH

hat entschieden, dass ausgeschiedene

Vertreter ohne Weiteres Kundenadres-

sen, die ihnen im Gedachtnis geblieben
sind, verwerten diirfen.“

So diirfen Vertreter mit guter Kun-
denbindung durchaus gezielt Kunden
kontaktieren, denn Kundenadressen fal-
len nicht automatisch unter Geschafts-
und Betriebsgeheimnisse nach § 90 HGB.
Erol Kiris, Vorstand der Consilium Fi-
nanzmanagement AG, kann deshalb die
Bedenken vieler Vertreter zerstreuen, die
sich an ihren bestehenden Kundenbe-
stand klammern, obwohl er ihnen nicht
gehort. ,,Diese Kollegen fragen sich im-
mer, was sie mit null Kunden nach dem
Ausstieg tun sollen. Doch gehen gute
Kunden mit ihrem Berater, zumal dieser
in seiner neuen Position als unabhingi-
ger Finanz- und Versicherungsmakler
deutlich attraktivere Angebote machen
kann.“ Fiir diese Kunden ist lediglich ein
neuer Maklervertrag abzuschliefen, und
der Kunde gehdrt dann dem Berater, nicht
einem Versicherer oder einer Vertriebsor-
ganisation.

Ausscheiden sauber gestalten

Dabei lauft das Prozedere des Umstiegs
vergleichsweise einfach ab: Wer die Aus-
schliefflichkeit beenden will, muss seinen
bisherigen Vertrag zunichst schriftlich
kiindigen oder mit dem Versicherer eine
einvernehmliche Ausscheidensvereinba-
rung treffen. Wichtig: Vor Beendigung des
Vertrages darf ein Vertreter nicht als frei-
er Makler tatig werden.

Rechtsanwalt Predeschly rit, einen
Wechsel gut zu planen und nicht tibers
Knie zu brechen. ,,Grundsitzlich gilt in
der Praxis: Je gerauschloser der Vertreter
vorgeht, desto weniger wird es zu Schwie-
rigkeiten beim oder nach dem Ausschei-
den kommen.“ Wer als unabhingiger
Makler startet, steht vor der Entschei-
dung, in welchem Rahmen er arbeiten
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will. Obwohl der Zulauf fiir Maklerpools
und -verbiinde seit Lingerem ungebro-
chen ist, unterscheiden sich die Unter-
nehmensformen und damit die Arbeitsbe-
dingungen. Insbesondere im Hinblick auf
den Kooperationsvertrag, die finanziellen
Regelungen und die angebotenen Services
sollte sich ein Neuling daher genau infor-
mieren, bevor er sich fiir eine Anbindung
entscheidet. Kiris rat Umstiegswilligen,
sich zundchst die Ablaufe anzuschauen.
»Schliefllich lohnt sich die Mitarbeit in ei-
nem Maklerverbund nur dann, wenn die-
ser wirkliche Unterstiitzung bei der tagli-
chen Arbeit bietet.“

Den richtigen Verbund wahlen

Hier zahlt zuallererst der Maklerstatus.
Auch ein Verbund sollte die angeschlosse-
nen Makler nach § 93 HGB behandeln
und ihnen eine Bestandsgarantie geben.
Sind diese Bedingungen erfiillt, hingen
die Perspektiven in einem Verbund ent-
scheidend davon ab, welche Art der Un-
terstlitzung geboten wird. Dabei zdhlt
nach Kiris Erfahrung, ob die Anbindung
iiber einen Maklerverbund die Abwick-
lung erleichtert. ,Wichtige Fragen sind
zum Beispiel, ob sich Risikovoranfragen
delegieren lassen, Unterstiitzung bei der
Jahresplanung verfiigbar ist oder ob es
Einheitsantrage und Dokumentenvorla-
gen mit Haftungssicherheit gibt. Mithilfe
solcher Standards bleibt jedem Makler
mehr Zeit fir die eigentlichen Vertragsab-
schliisse. “

Ergebnis bei einer Arbeit im Verbund
verglichen mit Einzelkimpfern oder Aus-
schlieflichkeitsvertretern ist laut Kiris
deutlich mehr Umsatz. Bestatigt wird die-
se Ansicht von Charaf Braich. Der Mak-
ler aus Leverkusen hat nach eigenen An-
gaben schnell festgestellt, dass die Betreu-
ung der Kunden sowie die Produktivitit
seit Beginn der Mitarbeit im Verbund
deutlich intensiver ablauft. ,Die Zusam-
menarbeit nimmt mir viel biirokratischen
Aufwand ab und ist sehr transparent.“ Ein
guter Verbund beantwortet Anfragen zu
samtlichen Sparten in der Regel innerhalb
kurzer Zeit.

Je nach Verbund erhalten Makler
noch weitere Unterstlitzung. Wichtig flr
Kiris ist vor allem ein professioneller Auf-
tritt mit einer Corporate Identity. ,,Hier
kann ein Makler etwa von gemeinsamen
Newslettern, Pressemitteilungen, Vorla-
gen fiir Kundenmailings oder einer giins-
tigen, eigenen Berater-Homepage profitie-
ren. Damit signalisiert er Professionalitat
und Grofle nach auflen.” Je nach Verbund
wachst sogar ein Teamgefiihl durch die
Anbindung Uber eine Geschaftsstelle.
Moglich sind damit ein Austausch mit
Kollegen oder Experten sowie der wichti-
ge Know-how-Transfer.

Kiris weist in diesem Zusammenhang
darauf hin, dass ein Maklerverbund auch
neue Geschiftsfelder eré6ffnen kann. ,,Das
gilt etwa flir den Bereich Baufinanzierung.
Wir erschliefen zudem alternative und
nachhaltige Anlageprodukte fiir unsere
Kunden, unsere Verbundpartner haben
zum Beispiel auch Zugriff auf Direktin-
vestments in eigenstdndige Photovoltaik-
anlagen und auf Bestandsimmobilien als
Kapitalanlage.“ Braich sieht Chancen
auch aufgrund der aktuellen Euro-Krise.
»Sachwerte gewinnen zunehmend an Be-
deutung und treffen auf rege Nachfrage.
Durch den Verbund profitieren meine
Kunden von einem breiten Portfolio.“

Nach einem Ausstieg aus der Aus-
schliefllichkeit bieten sich Maklern breit
gefdcherte Perspektiven. So besteht Zu-
gang zu den Angeboten nahezu aller Ge-
sellschaften, und die individuellen Anfor-
derungen der Kunden lassen sich deutlich
besser in den Mittelpunkt stellen. Eine
Umdeckung von Vertrdgen ist vor diesem
Hintergrund meist méglich und der Be-
stand geht damit an den Makler. Dadurch
findet die Wertschépfung fortan bei ihm
statt. In den Verbiinden kommt es auf
schlanke Hierarchien an. Diese verspre-
chen einerseits mehr Provision und er-
leichtern andererseits die Zusammenar-
beit. Denn im tdglichen Geschaft zahlt vor
allem der persénliche Umgang - Werte
wie Transparenz und Fairness bestimmen
iiber die berufliche Zufriedenheit.

Miriam Al Hashmy mit Martin Schwer,

Consilium Finanzmanagement AG
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