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HANDELSRECHT

Einstandszahlungen des Handelsvertreters
Rechtsamwalt Dr. Bernd Westphal

Einem Handelsvertreter kann nach § 896 HGB bei Been-
digung seines Veriragsverhilinisses ein  Ausgleichs-
anspruch zusteben. Dieser kann die Hébe einer Jabres-
durchschnittsprovision erreichen. Solange es diksen An-
spruch gibt baben sich Unternebmer daher bemiibz, ver-
tragliche Gestaltungen zu finden, die zum Teil hohen
Forderungen am Vertragsende durch vertragliche Gestal-
tungen abzumildern oder ihnen zu entgeben. Dies kann
beispielsweise durch die Abwilzung des Ausgleichs-
anspruchs auf einen nachfolgenden Handelsvertreter ge-
schehen. Zunehmend werden zudem Einstandszablun-
gen vom Handelsvertreter fiir die Ubernabme einer Ver-
tretung verlangt. Die Wirksamkeit derartiger Einstands-
zablungsvereinbarungen ist jedoch zweifelbaft.

1. Abwilzung des Ausgleichs

In vielen Branchen iblich und seit langem von der Recht-
sprechung anerkannt sind sog. Abwilzungsvereinbarun-
gen, mit denen sich ein Nachfolgevertreter verpflichtet,
an den vertretenen Unternehmer den von diesem an den
Vorgingervertreter gezahlten Ausgleichsanspruch zu
iibernehmen.! In der Regel zahlt der Nachfolgevertreter
den Ausgleich seines Vorgingers nicht zu Beginn des Ver-
tragsverhdltnisses in einer Summe, sondern der Aus-
gleichsbetrag wird durch monatliche Einbehalte von den
. Provisionsanspriichen ratierlich zuriickgefiihre. Der ver-
tretene Unternehmer bleibt zwar gegenitber dem Vorgin-
gervertreter Schuldner des Ausgleichsanspruchs, er lsst
sich diesen aber von dem nachfolgenden Handelsvertre-
ter erstatten. Durch diese Regelung wird der vertretene
Unternchmer letztlich nicht mit dem Ausgleich belastet,
Vielmehr zahlt der jeweilige Nachfolgevertreter den Aus-
gleich fiir seinen Vorginger, um unmittelbar zu Beginn
seiner Tatigkeit mit dem vorhandenen Kundenstamm
Provisionen verdienen zu kénnen.
> Der Autor ist Rechtsanwalt in Koln.
1 BGHDB 1267, 1407; DB 1968, 1486; v. 10.6.,1968 — VII ZR 48/s6,
MDR 1965, 58; Schréder, Recht der Handelsvertreter, § 89b Rz, 35¢;
von Hoyningen-Huene in MiinchKomm/BGB, §89b Rz.216; Kiist-

ner/Thume, HB des gesamten Auflendienstrechts, Bd. 2, Rz. 202.
2 BGHNJW 1972, 477.

II. Vorausabgeltung des Ausgleichs

Der Ausgleich kann auch vom Unternehmer durch lau-
fende Zahlungen zusdtzlich zu den Provisionsanspriichen
des Handelsvertreters wihrend des bestehenden Ver-
tragsverhdltnisses voraus abgegolten werden. Hier zahlt
der Unternehmer den Ausgleich ratierlich ab und wird
nicht am Ende des Vertragsverhiltnisses mit einer hohen
Zahlungsverpflichtung belastet. Im Gegensatz zu den
Abwilzungsvereinbarungen hat sich diese Vorausabgel-
tung des Ausgleichsanspruchs aber in der Praxis nicht
durchgesetzt. Dies liegt darin begriindet, dass die Recht-
sprechung an die Wirksamkeit der Vereinbarung der Vo-
rauserfillung strenge MafSstibe angelegt hat. Denn gem.
§89b Abs.4 HGB ist der Ausgleichsanspruch vom Ge-
setzgeber unabdingbar ausgestaltet worden. Er darf
durch Vereinbarungen nicht im Voraus ausgeschlossen
werden. Der Unternehmer kénnte den Ausgleich aber
durch eine Vorausabgeltungsvereinbarung umgehen,
indem er die Provision, die er bereit ist zu zahlen, in
einen Provisionsteil und einen Teil fiir die Vorausabgel-
tung aufspaltet. In diesem Fall wiirde er nicht den Aus-
gleich zusatzlich zu den Provisionen zahlen, sondern nur
durch beide Teile den Provisionsanspruch etfiillen.

Der BGH hat deshalb {frithzeitig dieser Umgehung einen
Riegel vorgeschoben.? Fine wirksame Vorausabgeltung
erfordert, dass die Zahlung auf den Ausgleich zusitzlich
zur Provision gezahlt und eindeutig als Vorauszahlung
fur den Ausgleichsanspruch gekennzeichnet ist. Dies
wird nur dann anzunehmen sein, wenn die Gesamtver-
giitung, d.h. Provision und Vorauserfiillung, deutlich
tber der iblicherweise gezahlten Provision liegt. Ferner
muss der Handelsvertreter zur Riickzahlung der Sonder-
vergiitung oder eines Teils verpflichtet sein, wenn der
Ausgleichsanspruch bei Vertragsbeendigung nicht oder
nicht in der Héhe der Vorauszahlung entsteht. Nur wenn
diese Voraussetzungen erfillt sind, kann davon aus-
gegangen werden, dass der Unternehmer nicht nur die ei-
gentliche Provision in einen Provisions- und einen Vo-
rausabgeltungsteil aufgespaltet hat, sondern die Zahlung
auf den Ausgleichsanspruch zusitzlich zur Provision er-
bracht wird.

Die iibliche Provision ldsst sich jedoch in der Praxis
kaum oder nur mit erheblichem Aufwand feststellen.
Weder die Handelsvertreterverbinde noch die Industrie-
und Iandelskammern verfiigen itber ausreichend gesi-
cherte Provisionsstatistiken. Zudem zeigen sich hiufig in
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derselben Branche bei vergleichbaren Produkeen erhebli-
che Provisionsspannen zwischen den einzelnen Vertre-
tungen. Bei einer Vorausabgeltungsklausel lduft der Un-
ternchmer mithin Gefahr, zwar zusitzliche Zablungen
auf den Ausgleich erbracht zu haben, Lag der Provisions-
satz aber nicht deutlich iiber dem Ublichen, werden diese
zusdtzlichen Zahlungen vollstindig als Provisions-
anspruch bewertet. Obendrein berechnet sich der Aus-
gleichsanspruch des Handelsvertreters dann von dem er-
héhten Provisionsanspruch.

M. Finstandszahlungsvereinbarung

In den letzten Jahren zu beobachten ist, dass anstelle von
Abwilzungsvereinbarungen haufiger Vereinbarungen in
Handelsvertretervertrigen getroffen werden, die den
Handelsvertreter verpflichten, firr die Ubernahme der
Vertretung einen Einstand zu zahlen. Dieser Einstand be-
misst sich entweder nach einem vom Unternehmer an
einen Vorgingervertreter gezahlten Ausgleichsanspruch.
Ferner wird die Einstandszahlung unabhingig von der
Zahlung eines Ausgleichs an einen Vorginger vereinbart.
Bei der Festsetzung der Einstandshéhe orientiert sich der
Unternehmer aber auch in diesem Fall in der Regel am
Ausgleichsanspruch, indem als Einstandshohe eine vo-
raussichtliche Jahresprovision des Handelsvertreters ent-
sprechend dem Héchstbetrag gem. § 89b Abs.4 HGB an-
genommen wird. Unterschiedlich werden die Zahlungs-
modalitiren hinsichtlich der Einstandssumme festgelegt.
Sie kann entweder wihrend des Vertragsverhiltnisses
von den dem Handelsvertreter zustehenden Provisionen
ratierlich abgezogen werden, oder sie wird dem Handels-
vertreter, verzinst oder unverzinst, bis zur Vertragsbeen-
digung gestundet, um den Einstandsbetrag bei Beendi-
gung des Vertragsverhilmmisses mit dem Ausgleichs-
anspruch des Handelsvertreters zu verrechnen. Zumin-
dest in diesem Fall wird schnell deutlich, dass derartige
Vereinbarungen unmittelbare Auswirkungen auf den
Ausgleichsanspruch haben.

1. Wirksamkeit der Einstandszahlungsverein-
barung

Grundsitzlich werden Einstandszahlungsvereinbarungen
von der Rechtsprechung anerkannt. Der BGH fiihrt in
seinem Urteil vom 24.2.1983% aus, dass gegen eine Ein-
standszahlungsvereinbarung grundsitzlich keine Beden-
ken bestinden, es sei denn, die Vertragspartner verein-
barten einen so unangemessen hohen Ubernahmepreis,
so dass dies auf eine Umgehung des unabdingbaren ge-
setzlichen Ausgleichsanspruchs hinausliefe. Zutreffend
ist an dieser Auffassung, dass man nicht von vornherein
einer Finstandszahlungsvereinbarung die Wirksamkeit
versagen kann. Denn auch der Gesetzgeber ist in §89b
Abs.3 Ziff.3 HGB davon . ausgegangen, dass sich der
Nachfolgevertreter verpflichten kann, an seinen Vorgin-
ger fiir die Ubernahme der Vertretungsrechte, die nur mit
Einverstindnis des vertretenen Unternehmers méglich
ist, ein Entgelt zu leisten. In diesem Fall sieht ndmlich
das Gesetz vor, dass der Vorgingervertreter nicht berech-
tigt ist, zusdtzlich zu der Zahlung vom Nachfolger einen
Ausgleichsanspruch vom Unternehmer zu verlangen.
Diese Regelung soll verhindern, dass der ausscheidende
Handelsvertreter sowohl vom Nachfolger als auch vom
Unternehmer einen Ausgleich erhile.?

Die Vorschrift des §89b Abs. 3 Ziff.3 HGB zeigt also,
dass der Gesetzgeber eine Zahlung des Nachfolgevertre-
ters fiir dic Ubernahme einer Vertretung fiir zulissig er-
achtet hat. Aus seiner Sicht macht es dabei keinen Untex-
schied, ob sich die Zahlungsverpflichtung aus einer Ver-
einbarung mit dem Vorgingervertreter oder mit dem Un-

ternechmer ergibt. Der Gesetzgeber hat auch keine beson-
deren Voraussetzungen fiir die zwischen Vorginger- und
Nachfolgevertreter abzuschliefende Vereinbarung ge-
troffen. Thre Wirksamkeit hingt insbesondere nicht
davon ab, ob dem Nachfolger durch die Zahlung ein
dquivalenter Gegenwert zufliefit.

Die Wirksamkeit der Vereinbarung nach §89b Abs.3
Ziff.3 HGB wird ferner nicht daran gemessen, ob dem
Nachfolger spiter im Fall der Beendigung seines-IHan-
delsvertreterverhilinisses firr die Kunden, fiir die er bei
der Ubernahme der Vertretung ein Entgelt geleistet har,
ein Ausgleichsanspruch zusteht. Der Gesetzgeber geht
also davon aus, dass der Nachfolgervertreter als setb-
stindig Gewerbetreibender grundsiszlich seine Interes-
sen wahrt und selbst beurteilt, ob die Verdienstchancen
aus der Vertretung die Héhe der Zahlung an den Vorgén-
ger rechtfertigen.

Dennoch bleibt bei der Beurteilung von Einstandszah-
lungsvereinbarungen ein erhebliches Unbehagen bestehen.
Sie werden i.d.R. mit einer Jahresdurchschnittsprovision
bemessen. Geht man davon aus, dass bereits der Vorgin-
gervertreter das Vermittlungspotential der Vertretung aus-
genutzt hat, kann wirtschaftlich fiir den Nachfolgevertre-
ter kein Ausgleichsanspruch mehr entstehen. Denn der
Ausgleichsanspruch ist gem. §89b Abs.2 HGB auf eine
Jahresdurchschnittsprovision begrenzt. Der Ausgleich
kann diesen Betrag nicht iibersteigen. Unabhingig davon,
ob nun die Finstandszahlung vor Vertragsbeendigung ge-
zahlt, laufend von den Provisionen einbehalten oder bis
zur Vertragsbeendigung gestundet wird, kann der Aus-
gleichsanspruch somit bestenfalls die Einstandszahlung
aufwiegen. Der Handelsvertreter lduft sogar Gefahr, dass
ein Ausgleichsanspruch auf Grund riicklaufiger Provisi-
onseinnahmen die Einstandszahlung nicht ausgleicht.

Man wird wohl zudem die Behauptung aufstellen kén-
nen, dass es keine Einstandszahlungsvereinbarungen
gibe, wenn nicht am Vertragsende der Ausgleichs-
anspruch drohen wiirde. Denn ohne diesen Anspruch
gibe es kaum einen Grund fir die Zahlung cines Ein-
standes. Fiir seine Begrindung wird regelmaflig ange-
fishrt, der Handelsvertreter erhalte die Chance, sich in
eine gut eingefithrte Vertretung einzukaufen, so dass er
von Anfang an hohe Provisionen verdienen konne. Die
Vereinbarungen iiber die Hoéhe der Provision lassen aber
bereits genug Spielraum, um derartige Vorteile aus der
Ubernahme einer gut eingefithrten Vertretung auszuglei-
chen. Ist ein interessanter Altkundenstamm vorhanden,
bictet es sich an, den Provisionssatz fiir Geschifte mit
diesen Kunden zu senken und auf der anderen Seite An-
reize far die Neukundenwerbung durch hohere Provisi-
onssitze zu geben.

2. Losungsansitze

Die Rechtsprechung hat den vorbeschriebenen Konflikt
bisher mit unterschiedlichen Ansatzpunkten zu l6sen ver-
sucht. ‘

> Der BGH hatte in seinem Utteil vom 24.2.1983° be-
merkt, dass ein unangemessen hoher Ubernahmepreis
auf eine Umgehung des Ausgleichsanspruchs hinaus-
laufe. Diesem Gedanken folgend hat das OLG Celle
in zwei Entscheidungen® die Festsetzung des Ein-
standpreises auf eine Jahresdurchschnittsprovision

3  BGHv. 24.2.1983 -1 ZR 14/81, MDR 1983, 727; OL.G Diisseldorf,
Urt, v. 16.3.2001 - 16 U 186/99, HVR Nr. 946.

4  BT-Drucks.v. 7.11.1988,11/3077,9. .
BGH, s.Fn. 3. :

6 OLG Celle, Urt. v. 13.12.2001 - 11 U 90/01, HVR Nr. 1038; Urt. v.
14.12.2000 — 11 U 61/00, HVR Nr. 940.
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als unangemessen hoch eingestuft. In diesem Fall
miisse der Handelsvertreter bei gehaltenen Unsétzen
ein Jahr lang umsonst fiir das vertretene Unterneh-
men arbeiten. Zudem sei die weitere Bearbeitung
eines vorhandenen Kundenstamms nicht nur fir den
Nachfolgevertreter, sondern gleichermaflen fir den
Unternehmer von Vorteil.

> Das OLG Diisseldorf” hat hingegen keine grundsitz-
lichen Redenken gegen eine Einstandszahlung in
Hohe einer Jahresdurchschnittsprovision. Es hat al-
lerdings wegen der Besonderheiten des Falles die Ein-
standszahlungsvereinbarung aus anderen Griinden
fiir unwirksam angesehen. Die Parteien hatten nim-
lich vereinbart, dass der Handelsvertreter zur Zah-
lung eines Restbetrages verpflichtet sein sollte, wenn
der Vertrag vorzeitig beendet werde. Hierin sah das
OLG Diisseldorf eine unzulissige Erschwerung des
Rechts des Handelsvertreters auf eine auferordentli-
che Kiindigung. Gemif§ § 892 Abs.1 5.2 HGB diirfe
das Recht auf fristlose Kiindigung weder beschrinkt
noch ausgeschlossen werden. Unter diese Verbots-
norm fielen auch solche Vereinbarungen wie die vor-
liegende, die das auBerordentliche Kiindigungsrecht
durch finanzielle Nachteile des Kiindigenden er-
schweren.?

i> Das OLG Miinchen® stellt bei der Beurteilung einer
Einstandszahlungsvereinbarung in erster Lirie darauf
ab, ob eine unangemessene Benachteiligung des Han-
delsvertreters vorliegt. Diese sei grundsitzlich nicht
anzunehmen, wenn dem Handelsvertreter einge-
rdumt worden ist, dass die Altkunden, fiir die er den
Einstand gezahlt hat, im Fall der Beendigung seines
Vertragsverhiltnisses ausgleichsrechtlich als neu ge-
worben gelten. Auch das OLG Schleswig!® beurteilt
die Wirksamkeit der Einstandszahlungsvereinbarung
danach, ob dem Handelsvertreter ein angemessener
Gegenwert mit der Vertretungsiibernahme zufliefit.

3. Imhaltskontrolle

Soweit es sich bei der Einstandszahlungsvereinbarung
um eine Formularklausel handelt, stellt sich zunichst die
Frage, ob sie der Inhaltskontrolle der §§ 307 ff. BGB un-
terliegt. Zu den §§9-11 AGBG hat der BGH dies ver-
neint.!! Eine Inhaltskontrolle scheitere an §8 AGBG, da
die Einstandszahlungsvereinbarung unmittelbar den
Preis regele, den der Handelsvertreter fiir die Vertre-
tungsrechte zu zahlen hat. Der BGH hat bei seiner Ent-
scheidung allein auf die Hohe der Einstandszahlung ab-
gestellt. Entscheidende Vorfrage bei Einstandszahlungs-
vereinbarungen ist abet, ob sie von der gesetzlichen Vor-
schrift des § 89b HGB zum Nachteil des Handelsvertre-
ters abweichen. Damit steht weder die alte Regelung in
§8 AGBG noch §307 Abs.3 BGB der Inhaltskontrolle
entgegen. Ls ist mithin davon auszugehen, dass ecine
Einstandszahlung, soweit sie formularmifiig vom Unter-

QLG Diisseldorf, 5. Fn. 3.

Vgl. auch Léwisch, §89a Rz.27; von Hoyningen-Huene, s.Fn. 1,

§89a Rz. 84,

2 OLG Miinchen, Urt. v. 20.10.2004 - 7 U 3194/04, HVR Nz 1124,

10 QLG Schleswig, Urt. v. 18.2.2000 — 14 U 18/99, HVR N 998.

i1 BGH v 9.12.1992 ~VIII ZR 23/92, MDR 1993, 1060.

12 QLG Hamm JMBLI-NRW 1990, 17.

13 OLG Frankfurt v. 14.5.1987 - 16 U 79/86, DB 1987, 2518.

14 Westphal, Vertriehsreche, Bd. 1, Rz. 207,

15 OLG Frankfurt v. 1.10.1987 - 6 U 62/87, MDR 1988, 59; OLG
Miinchen v. 4.12.1996 - 7 U 3915/96, BB 1997, 222; Kiistner/Thu-
me, 5. Fn. 1, Rz. 226.

16 Kiistner/Thume, s.Fn. 1, Rz.226; Westphal, s.Fn. 14, Rz. 1186.

17 Kiistner/Thume, s.Fn. 1, Rz.226.

18 Kiistner/Thume, s.Fn. 1, Rz.226.
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nehmer gestellt worden ist, der Inhaltskontroile der
§§ 307 ff. BGB unterliegt. Gemaf § 307 Abs. 1 BGB wire
ihr die Wirksamkeit zu versagen, wenn sie den Handels-
vertreter unangemessen benachteiligt. Dabei kommt in
Betracht, dass sie nicht mit dem gesetzlichen Leitbild der
Risikoverteilung zwischen Handelsvertreter und Unter-
nehmer im Einklang steht.'?

Das OLG Frankfurt hatte in seiner Entscheidung vom
14.5.1987" zutreffend darauf hingewiesen, dass die ge-
setzliche Regelung des Handelsvertretervertrages keine
Verpflichtung des Handelsvertreters kennt, sich mit einer
Vorleistung in den Vertrag einzukaufen. Das Gesetz geht
vielmehr davon aus, dass der Handelsvertreter als
Hauptleistung seine Vermittlungstatigkeit schuldet™ und
die Hauptleistungspflicht des Unternehmers in seiner
Verpflichtung zur Zahlung von Provisionen liegt. Dabei
gibt die Regelung der Hohe des Provisionsanspruchs den
Parteien eines Handelsvertreterverhiltnisses geniigend
Spielraum zu beriicksichtigen, ob die Vermittlungstatig-
keit einfach oder nur mit viel Mithen und Aufwand aus-
zuiiben ist.

Da eine Finstandszahlung nicht dem gesetzlichen Leit-
bild des Handelsvertretervertrages entspricht, kann sie
nur wirksam sein, wenn die Nachteile des Handelsvertre-
ters durch hinreichend gewichtige Griinde austariert
werden oder sonst anerkennenswerte Interessen des Un-
ternehmers fiir die Beibehaltung der beanstandeten Klau-
sel streiten.’” Als Ausgleich nicht ausreichend diirfte die
blole Einrdumung eines Alleinvertriebsrechts sein,'¢ da
der Handelsvertreter nur eine nicht hinreichend konkrete
Chance erhilt, Provisionen durch die alleinige Titigkeit
im Bezirk zu verdienen. Das Alleinvertriebsrecht fiar sich
sagt aber noch nichts dariiber aus, ob ein Altkunden-
stamm vorhanden ist oder nicht, mit dem der Handels-
vertreter unmittelbar mit Beginn seiner Tatigkeit Pro-
visionen verdienen kann. Uberhaupt diirfte beim Fehlen
cines Alikundenstammes die formularmiflige Einstands-
zahlungsklausel nicht zu retten sein.’” Denn nur ein vor-
handener Altkandenstamm gibt dem Handelsvertreter
die Moglichkeit, chne eigene Aufbauleistung von Beginn
des Vertragsverhiltnisses an, Provisionen zu verdienen.
Ohne Altkundenstamm sind die Verdienstmoglichkeiten
des Handelsvertreters hingegen unkalkulierbar.

Ubernimmt der Handelsvertreter einen Altkundenstamm
wird sich allerdings die Frage stellen, ob die Provisionen,
die er mit diesen Kunden verdienen kann, in einem ange-
messen Verhiltnis zur Einstandszablung stehen. Nur
dann kénnen die Verdienstmdglichkeiten von Beginn des
Vertragsverhiltnisses die Nachteile der Einstandszahlung
ausgleichen. In Betracht kommt als weiterer Nachteils-
ausgleich eine lange Vertragigzuer, die dem Handelsver-
treter die Sicherheit bietet, vOraussichtlich {iber mehrere
Jahre aus dem Vertragsverhilmis Provisionen zu bezie-
hen. Gerade auf Grund der fehlenden sozialen Abfede-
rung der Handelsvertreter kann ein lang befristetes Ver-
tragsverhiltnis, das dem Handelsvertreter hinsichtlich
seiner Finnahmen fiir einen langen Zeitraum Planungs-
sicherheit verschafft, von besonderem Vorteil sein.

Moglicherweise kann der Unternehmer den Nachteil der
Einstandszahlung auch durch echohte, weit tiber den ib-
lichen liegenden Provisionen vornehmen.?* Allerdings
wird in diesem Fall fiir den Unternehmer die Einstands-
zahlungsvereinbarung wenig sinnvoll sein. Denn er
wiirde faktisch die Einstandszahlung durch die erhéhten
Provisionen wieder zuriickzahlen. Vertreten wird ferner
die Auffassung, ein Nachteilsausgleich konne durch eine
Regelung stattfinden, die dem Handelsvertreter zusi-
chert, dass die von ihm iibernommen Kunden bei Beendi-
gung seines Vertrages als neu geworben gelten, so dass er
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fur diese Kunden ebenfalls einen Ausgleichsanspruch er-
halten kann.”” Hierbei wird aber iibersehen, dass allein
die ausgleichsrechtliche Umwandlung der Alt- in Neu-
kunden noch gar nicht hinreichend sicher regelt, dass
dem Handelsvertreter spiter bei Beendigung seines Ver-
trages auch ein Ausgleich fiir diese Kunden zuflieft,
Denn nur in diesem Fall kénnte man von einem Gegen-
wert fiir die Einstandszahlung ausgehen. Der Ausgleichs-
anspruch hingt aber von so vielen Voraussetzungen ab,
dass er wihrend des Bestehens des Handelsvertreterver-
hiltnisses nur als Chance, aber noch nicht als sicherer
Anspruch anzusehen ist. Der Handelsvertreter kann sei-
nen Ausgleich verlieren, weil er beispielsweise selber den
Vertrag kimdigt, oder weil der Unternchmer insolvent
wird. Zudem ist denkbar, dass sich der Kundenstamm
mit den Jahren austauscht, Méglicherweise stehen bei
Beendigung des Vertragsverhiltnisses keine iibernomme-
nen Altkunden mehr in Vertragsbeziehung zum Unter-
nchmer und der Handelsvertreter hat seine Provisionen
nur noch mit von ihm neu geworbenen Kunden verdient.
Auch in diesem Fall wiirde ihm eine Altkundenregelung
wenig niitzen. Schliefflich ist denkbar, dass der Vorgin-
gervertreter durch seine guten Kontakte zu den Altkun-
den diese fiir seine neue Vertretung systematisch abwirbt,
so dass sein Nachfolger die Altkundenbezichung wirt-
schaftlich nicht nutzen kann. Es zeigt sich also, dass al-
lein die Zusage, dass die iibernommenen Kunden fiir den
Handelsvertreter ausgleichsrechtilich als Neukunden gel-
ten, nur eine wage Chance darstellt, die keinen angemes-
senen Nachteilsausgleich herbeizufiithren mag.

Fazit: Festzuhalten bleibt, \dass eine formularmifiige Ein-
standszahlungsklausel den Handelsvertreter im Grund-
satz unangemessen benachteiligt und damit unwirksam
ist, es sei denn, die mit ihr fiir den Handelsvertreter ver-
bundenen Nachteile werden durch hinreichend gewich-
tige Vorteile ausgeglichen.

4. Verstof§ gegen den Unabdingbarkeitsgrundsatz

Handelt es sich nicht um eine Formularklausel, sondern
haben die Partefen die Einstandszahlungsvereinbarung
ausgehandelt, stellt sich dennoch wie bereits einleitend
ausgefiihrt die Frage nach ihrer Wirksamkeit. Es liegt der
Verdacht nahe, dass ein Einstand vom Unternehmer nur
gefordert wird, um wirtschaftlich den Ausgleichs-
anspruch des Handelsvertreters zu umgehen. Dient die
Vereinbarung dem Zweck, die spitere Entstehung des
Ausgleichsanspruchs auszuschlieBen oder auch nur zu
mindern, liuft sie auf eine Umgehung des Ausgleichs-
anspruchs hinaus und ist wegen Verstofles gegen den Un-
abdingbarkeitsgrundsatz des §89b Abs.4 HGB als un-
wirksam anzusehen.”® Auch hier wird sich nur anhand
des Einzelfalles entscheiden lassen, ob ein Verstof} gegen
den Unabdingbarkeitsgrundsatz vorliegt. Der BGH hat
in seinem Urteil vom 24.2.1983% versucht, eine Abgzren-
zung iiber die Hohe des Einstandes vorzunehmen. Ein
unangemessen hoher Ubernahmepreis deute auf eine
Umgehung des unabdingbaren Ausgleichsanspruchs hin.

Wie die Entscheidungen des OLG Celle? und des OLG
- Diisseldorf* zeigen, gehen allerdings die Auffassungen,
wann von einem unangemessen hohen Einstandspreis
auszugehen ist, erheblich auseinander. Wahrend das
OLG Diisseldorf einen Einstandspreis von einer Jahres-
durchschnittsprovision unbeanstandet lisst, verwirft das
OLG Celle diesen Einstandspreis als unangemessen
hoch. Es fragt sich daher, ob nicht andere Abgrenzungs-
kriterien herangezogen werden konnen. Es geht bei die-
ser Abgrenzung um eine dhnliche Problematik, die der
BGH bei den Vorausabgeltungsvereinbarungen behan-
delt hat. Dort hat er ausgefiihrt, dass der Grundsatz der
Vertragsfreiheit in angemessener Weise mit dem in § 89b

Abs. 4 HGB niedergelegten Grundsatz der Unabdingbar-
keit des Ausgleichsanspruchs in Einklang zu bringen sei.
Der BGH hat dem Unabdingbarkeitsgrundsatz dann den
Vorrang eingerdumt, da anders ein Schutz vor einer Aus-
héhlung der Unabdingbarkeit des Ausgleichsanspruchs
nicht moglich sei. Nicht anders ist die Situation bei den
Einstandszahlungsvereinbarungen zu beurteilen, Liefe
man sie uneingeschrinkt zn, konnte der Ausgleichs-
anspruch leicht umgangen werden.

Ahnlich wie bei der Vorausabgeltung besteht bei den
Einstandszahlungsvereinbarungen ein besonderes Ver-
hiltnis zum Provisionsanspruch. Bei der Vorausabgel-
tung kann die Absicht, den Ausgleich zu umgehen, nur
verneint werden, wenn die Provision tiber der iiblicher-
weise vereinbarten Provision liegt. In diesem Fall kann
ausgeschlossen werden, dass der Unternehmer nicht le-
diglich die von ihm zu zahlen beabsichtigte Provision in
einen Provisionsteil und einen Teil fiir die Vorausabgel-
tung des Ausgleichs aufgeteilt hat und damit tatsichlich
zur Provision keinen Ausgleich zusitzlich zahlt. Bei der
Einstandszahlung kommt es nun daranf an, dass der
Handelsvertreter einen Vorteil erlangt, den er ohne den
Einstand nicht erhalten hitte. Sein Vorteil mag darin lie-
gen, dass er von Anfang mit einem Kundenstamm, den
er iibernimmt, Provisionen verdienen kann. Der Vorteil,
von Anfang an einen Altkundenstamm zu betreuen,
kann aber auch durch die Regelung der Provisionshéhe
ausgeglichen werden. Die Einstandszahlungsverein-
barung muss also ausschliefien, wenn sie nicht mit dem
Verdacht der Umgehung des Ausgleichsanspruchs behaf-
tet sein soll, dass der Handelsvertreter nur die Provision
erhdlt, die einem Handelsvertreter auch ohne Einstands-
zahlung iiblicherweise gezahlt wird, auch wenn ein Alt-
kundenstamm tibernommen wird. Die Abgrenzungskri-
terien konnen also wie bei der Vorausabgeltung ange-
nommen werden. Eine Umgehung des unabdingbaren
Ausgleichsanspruchs wird nicht vorliegen, wenn die Pro-
vision, die der Handelsvertreter auch fiir die Betreuung
des Altkundenstamms erhailt, iiber der iiblicherweise ge-
zahlten Provision liegt. Daneben muss der Handelsver-
treter zur Leistung der Einstandszahlung auch dann ver-
pflichtet' sein, wenn sein Ausgleich nicht deren Héhe er-
reicht. Verzichtet der Unternehmer hingegen auf die Ein-
standszahlung, soweit ein Ausgleich nicht entstcht, ver-
dichtet sich der Eindruck, dass die Vereinbarung eines
Einstandes allein auf die Umgehung des Ausgleichs-
anspruchs abzielt.

IV. Zusammenfassung

Einstandszahlungen sind in Zukunft genauer daraufhin
zu untersuchen, ob sie formularmifig abgeschlossen
worden sind. In diesem Fall kénnen sie einer Inhalt-
skontrolle nur bestehen, wenn die Nachteile, die mit
ihnen verbunden sind, dem Handelsvertreter ausgegli-
chen werden. Im Ubrigen sind Einstandszahlungsver-
einbarungen am Unabdingbarkeitsgrundsatz des § 89
Abs.4 HGB zu messen. Bei dieser Beurteilung bietet
sich an, die Grundsdtze heranzuziehen, die derg
bereits fir die witksame Vorausabgeltung
gleichsanspruchs anfgestellt hat,

19 OLG Diasseldorf, Urt. v. 24.1.2003 — 16 U 66/02, HVR. Nr. 1080,
OLG Schleswig, . Fn. 10; OLG Miinchen, s.Fn. 15.

20 Kiistner/Thume, s.Fn. 1, Rz.224.

2% BGH,s.Fn.5.

22 OLG Celle, s. Fn. 6.

23 OLG Dissseldorf, 5. Fn. 7.



