cherungsvermittler lohnt oft ein

Blick in andere Branchen. Typi-
sche Fragestellungen des Vertriebs fin-
den dort nicht selten erstaunliche L.6-
sungen. Dies gilt auch fiir einen Fall,
den der BGH kiirzlich im Bereich der
Vermittlung von Telefondienstvertrd-
gen zu entscheiden hatte.

Ein ausgeschiedener Untervermittler
klagte gegen den iibergeordneten Ver-
trieb, der als Handelsvertreter fiir zwei
Telekommunikationsunternechmen té-
tig war. Nach dem Vertrag sollten die-
jenigen Geschifte provisionspflichtig
sein, welche der iibergeordnete Ver-
triecb seinerseits wihrend des Beste-
hens des Untervermittlerverhaltnisses
,.mit den durch die Handelsvertretung
gewonnenen Kunden erzielt*. Weiter
hief es: ,,Der Anspruch auf Provision
endet mit Beendigung des Handelsver-
treterverhéltnisses®.

Dabei wurde die Provision ausdriick-
lich . fiir die aktive Betreuung des Kun-
denstamms* gezahlt, wobei nach den
Feststellungen des Gerichts jedoch tat-
siichlich eine Vermittlungs- und Ab-
schlusstétigkeit gemeint war. Offen-
sichtlich um die Rechtslage zunéchst
cinmal auszuloten, erhob der Unter-

Fijr Finanzdienstleister und Versi-

Provisionsansprliche

gen, sodass die dort festgelegten allge-
meinen Leitlinien sowohl fiir die Versi-
cherungsvertreter, aber auch fiir die
Anlagevermittlung zu beriicksichtigen
sind. Bevor man dem BGH - je nach
Interessenlage — Praxisferne unterstellt
oder dessen Herz fiir dic Belange von
Untervermittlern lobt, lohnt ein Blick
auf die Entscheidungsbegriindung.

Keine zeitliche Begrenzung

Zunichst spricht auch der BGH die in
der Praxis manchmal wenig beachtete,
aber rechtlich bedeutsame Unterschei-
dung zwischen Uberhangprovisionen
und den sogenannten nachvertrag-
lichen Provisionen im Sinne von Para-
graf 87 Absatz 3 HGB an.

Bei Uberhangprovisionen handelt es
sich um solche Provisionen fiir Vertri-
ge, die vor Beendigung der Vertriebs-
vereinbarung verbindlich im Verhéltnis
zwischen Kunden und Produktgeber
abgeschlossen werden, aber erst nach
diesem Zeitpunkt ausgefiihrt werden.
Solche Provisionen sind in Paragraf 87
Absatz 1 des HGB geregelt, wobei die
Filligkeit gemil} Paragral 87 a) HGB
oft an die (spiitere) Ausfithrung des Ge-
schiftes gebunden wird. In diesem Be-
reich gehoren auch die bekannten Re-

Unendliche

In einer kaum beachteten Entscheidung hat der BGH Ende 2009 den
Grundsatz betont, dass Uberhangprovisionen auch im mehrstufigen
Vertrieb grundsatzlich nicht zeitlich beschrankt werden kénnen.

Text: Thomas Zacher

vermittler im Wege der Stufenklage ei-
nen Anspruch aus Auskunft iiber die-
jenigen Provisionen, welche im ersten
Monat nach seinem — unstreitigen —
Ausscheiden verdient wurden. Nach
dem Zug durch die Instanzen und ent-
sprechenden Klageerweiterungen ur-
teilte nun der Bundesgerichtshof, dass
die oben zitierte Begrenzung des Pro-
visionsanspruchs auf die Zeit des akti-
ven Vermittlerverhiltnisses im Vertrag
unwirksam sei.

Er bejahte dementsprechend zu-
niichst fiir zwel weitere Jahre nach Be-
endigung des Vermittlungsverhéltnisses
den Provisionsanspruch. In der Ent-
scheidung wird ausdriicklich die Paral-
lele zum Versicherungsvertreter gezo-
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gelungen zu Provisionsvorschiissen,
welche dann erst .ins Verdienen ge-
bracht* werden miissen beziehungs-
weise im Stornofall riickbelastet wer-
den konnen.

Eine zcitliche Begrenzung sicht das
Gesetz in diesem Bereich aber nicht
vor, sodass der Gesetzestext zu-
néchst eine Verprovisionierung
aller vermittelten (und nicht stor-
nierten) Geschiifte fordert,
welche auf die Titigkeit des
Handelsvertreters zuriickzu-
fiihren sind. Im Telekom-
munikationsbereich ist eine
Verprovisionierung iiblich, welche
nicht allein auf eine Vergiitung des Ab-
schlusses bezogen ist. Wie aus dem Fall

hervorgeht, wurden Provisionen auch
in Abhiingigkeit vom Gesprichsvolu-
men der jeweiligen Kunden gezahit.
Auch insoweit bestchen auch durchaus
Parallelen zum Versicherungs- und Ka-
pitalanlagebercich, da in vielen Fillen
Provisionszahlungen schon jetzt stiirker
auf die Laufzeit des vermittelten Ge-
schifts bezogen sind., in anderen Fillen
laut dariiber nachgedacht wird. Auch
von Verbraucherschiitzern wird dies
zum Teil gefordert.

Den Uberhangprovisionen mit ge-
setzlich zunéichst unbegrenzter Laufzeit
auch nach der Vertragsbeendigung ste-
hen die sogenannten nachwirkenden
oder nachvertraglichen Provisionen im
Sinne des Paragrafen 87 Absatz 3 HGB
gegeniiber. Dabei handelt es sich um
solche Geschiifte, die erst nach Been-
digung des Vermittlungsverhiltnisses
mit einem Kunden des Vermittlers ge-
schlossen werden, welche aber nach
den differenzierten Kriterien des Para-
grafen 87 Absatz 3 HGB noch dem frii-
heren Vermittler zuzurechnen sind. Das
Geselz sieht gegebenenfalls auch eine
Aufteilung im Hinblick auf dic Provi-
sionsanspriiche des nachfolgend einge-
schalteten Vermittlers vor. Um diese in-
haltlichen und zeitlichen Begrenzungen
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oing cs jedoch nicht. Vielmehr wiren
schon auferund der bereits abgeschlos-
sencn Vertrige auch nach Ausscheiden
des Vermittlers eigentlich ganz erhebli-
che regelmiiBige Provisionszahlungen
angefallen, wenn diese nicht durch den
seinerzeit abgeschlossenen Vermittler-
vertrag ausdriicklich ausgeschlossen
worden wiiren. Diesen Ausschluss hielt
der BGH jedoch fiir unwirksam.

Zur Begriindung holt er weit aus und
marschiert zunéchst einmal in die ent-
gegengesetzte Richtung. Er stellt fest,
dass ,, Anspriiche des Handelsvertreters
auf Uberhangprovisionen zumindest
individualvertraglich wirksam ausge-
schlossen werden* konnen. Die erste
Einschrinkung folgt aber bereits mit
der Frage, ob dies auch fiir allgemeine
Geschiiftsbedingungen gilt, was das Ge-
richt ausdriicklich offen lasst. Fiir die
Praxis diirfte dies aber entscheidend
sein, da — erst recht mit Untervermitt-
lern —in aller Regel keine im Detail in-
dividuell ausgehandelten Vertrédge ab-
geschlossen werden, sondern allenfalls
einzelne Klauseln und Provisionssiitze
Verhandlungsgegenstand sind.

Handelsvertreter begiinstigt

Der BGH meint jedoch, dass die strei-
tigen  Provisionsausschlussklauseln
schon deswegen unwirksam seien, weil
sie nicht ausdriicklich Geschiifte aus-
nehmen, die durch das Verschulden
des tibergeordneten Unternchmens
nicht oder verspitet ausgeliihrt werden.

Tnsoweil sicht das Geselz in der Tat
eine zwingende Regelung zu Gunsten
der Handelsvertreter vor, die in Para-
graf 87 a) Absatz 3 und Absatz 5 HGB
zu finden ist. Schon wegen dieser feh-
lenden Differenzierung, so der BGH,
wiire der gesamte Ausschluss der nach-
vertraglichen Uberhangprovisionen un-
wirksam. Bei diesen Uberlegungen
zieht der BGH ausdriicklich die Paral-
lele zum Versicherungsvertrieb und
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grenzt sein neues Urteil auch von an-
deren dlteren Entscheidungen ab, wel-
che zum Teil cine andere Tendenz hat-
ten. Zundchst betont er, dass in den bei-
den Entscheidungen aus 2003 und 2005
der Handclsvertreterausgleichsan-
spruch gemil Paragraf 89 b) HGB als
dritte Kategorie eines moglichen Zah-
lungsanspruches neben Uberhangpro-
visionen und nachvertraglichen Provi-
sionen in Rede stand.

Auch dieser Ausgleichsanspruch fiir
den Verlust der Moglichkeit, zukiinftig
Neugeschaft mit bestehenden Kunden
zu generieren, ist grundsitzlich zwin-
gend. Er steht aber in enger wirtschaft-
licher Relation zur Hohe der (ohnehin)
noch dem ausscheidenden Vermittler
zustehenden Provisionsanspriiche.

Deshalb hatte der BGH in diesen frii-
heren Entscheidungen durchaus mittel-
bar zur Frage von Uberhangprovisio-
nen Stellung genommen. In 2003 hat er
zwar eine Klausel iiber das Erléschen
jeglicher Provisionsanspriiche mit Be-
endigung des Vertragsverhillnisses
noch zugelassen, dort aber die Beson-
derheit gesehen, dass die Abschlusspro-
vision bereits mil der Aufnahme cines
ordnungsgeméiBen Antrages auf Versi-
cherungsschutz verdient sein sollte. Der
spiatere Fall aus 2005 wies die Be-
sonderheit aus, dass die dort in Rede
stehende ., Provisionskappungsklausel*
eine ausdriickliche Ausnahme fiir die
.noch fillig werdenden Abschlusspro-
visionen aus eingercichten, aber noch
nicht dokumentierten Versicherungs-
antrigen enthielt.

Was im jetzt entscheidenden Fall den
Untervermittler freuen konnte, kann in
vielen Féllen den wirtschaftlichen GAU
fiir den in der Mitte zwischen Unter-
vermittler und Produkigeber bezie-
hungsweise dessen Vertricbsorganisa-
tion stehenden Hauptvertrieb sein.
Auch im Verhiltnis zwischen Haupt-
vertrieb und Produktgeber wird in aller
Regel der Anspruch auf Uberhangpro-
visionen nach Vertragsbeendigung ver-
traglich ausgeschlossen sein. Nicht nur
aus rechtlichen Griinden, zum Beispiel
weil in diesem Verhiltnis die entspre-
chende Klausel durchaus individuell
diskutiert wurde, sondern auch aus
Griinden der praktischen Durchsetz-
barkeit wird das Vertriebsunternehmen
selbst aber oft ,,von oben* keine Provi-
sionsanspriiche mehr realisieren kon-
nen, obwohl es diese ,,nach unten* ent-
sprechend der jlingsten Rechtspre-
chung noch ,,weiterleiten* beziehungs-
weise letztlich aus cigener Tasche be-
streiten muss. Denkt man dieses Sze-
nario konkret zu Ende, wiirde auch ci-
ne (Teil-)Kiindigung der Untervermitt-
lungsverhiltnisse hier keine Abbhilfe

schaffen, da argumentiert werden
konnte, dass weiterhin provisionsaus-
I16sende Tatbestinde im Verhiltnis zwi-
schen dem urspriinglich vom Unterver-
mittler geworbenen Kunden und dem
Produktgeber vorldgen. Im Dickicht
derartiger Unterscheidungen tut spezi-
alisierte juristische Hilfe not.

Vorsicht bei Einschrankungen

Allgemein sollten schon heute Konse-
quenzen beachtet werden: Jede Ein-
schrankung von Uberhangprovision
muss so formuliert sein, dass sie nicht
mit den zwingenden Regelungen des
Paragrafen 87 a) HGB kollidiert, weil
dadurch die Klausel insgesamt nichtig
wird. Ob vor diesem Ergebnis auch ei-
ne individuelle Aushandlung der ent-
sprechenden Regelung schiitzen kann,
bleibt offen; Schiffbruch wird aber si-
cher der erleiden, welcher serienméBig
scheinbar individuelle Ausschliisse von
Uberhangprovisionen in seine Vertrige
Hhineinverhandeln™ mochte.

Besonders gefihrdet sind dabei Pro-
visionssysteme, die — wie derzeit viel-
fach in der Diskussion — gestreckte Pro-
visionszahlungen auch bei Abschluss-
provisionen vorsehen. In der Versiche-
rungswirtschaft ist weiterhin auch der
Schicksalsteilungsgrundsatz zu beriick-
sichtigen, welcher zusétzlich gegen eine
Begrenzung nachvertraglicher Provi-
sionsanspriiche sprechen konnte.

Bedeutsam bleibt gerade vor dem
Hintergrund der jiingsten Rechtspre-
chung auch die Unterscheidung zwi-
schen Abschlussprovision und Be-
standspflegevergiitung. Zwar zeigt das
neue Urteil, dass es allein auf dic Be-
zeichnung nicht ankommt: wird aber
die entsprechende Vergiitung tatséich-
lich fiir die laufende Betreuung et ce-
tera im Sinne cines stindigen Verhiilt-
nisses von Leistung und Gegenleistung
gezahlt, diirfte selbst der BGH keine
Bedenken haben, diese Provision ent-
fallen zu lassen, wenn auch die Betreu-
ung nach Vertragsbeendigung nicht
mehr geleistet werden kann.

So ist im Rahmen des zwingenden
Anspruchs aul Handelsvertreteraus-
gleich gemilR Paragraf 89 b) HGB an-
erkannt, dass echte Bestandspflegepro-
visionen in die Berechnung nicht ein-
bezogen werden. Die Unterscheidung
zwischen Uberhangprovisionen, nach-
vertraglichen Provisionen und Han-
delsvertreterausgleichanspriichen ist
am Ende der Vertriebskooperation da-
her essenziell.
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