Vertriebsrecht: Tipps fur den Vertrag
mit externen Verkaufern

Interview mit Rechtsanwalt Dr. Bernd Westphal, Experte fiir Vertriebsrecht

Viele Firmen arbeiten im Ver-
trieb mit freien Handelsver-
tretern und Vertragshindlern
zusammen oder sind an ein
Franchise-System angeschlos-
sen. Worauf es dabei aus recht-
licher Sicht ankommt, weiB Dr.
Bernd Westphal, Rechtsanwalt bei der Kanzlei Leinen & Derichs
in Kijin.

AGEV: Herr Dr. Westphal, Unternehmer binden Vertrighsmittler gern
eng an die eigene Firma, wihrend externe Verkéufer mdglichst frei
agteren und viele Produkte urterschiedticher Hersteller vertreiben wol-
len. Wie idsst sich dieser Konflikt losen?

Westphal: Dringend erforderlich sind eingehends und ausgefellie
Veriragsvereinbarungen. So muss der Unternehmer festlegen, welche
Vertriebsaufgaben er wahrgenommen haben michig, er hat sicherzu-
stellen, dass nicht nur seine Kunden regeiméfig und sachverstndig
vom Vertriebsmittler betreut werden, sondern dass auch das Markt-
potenzial vom Handelsvertreter oder Vertragshéndler miglichst ausge-
schipft wird, Um dies vertraglich zu gestalten, geht die Tendenz immer
mehr dahin, anstelle eines Gebietsschutzes dem Veririebsmittler nur
noch einen Kundenschutz einzurdumen, der bei einer Vernachlissi-
gung der Vertriebsakiivititen wieder entfillt,

AGEV: Auf welche Vereinbarungen muss der Vertriebsmittler achten?

Westphal: Filr ifin ist es in erster Linie entscheldend, iber die vertrag-
lichen Regelungen zu einer angemessenen Vergiitung zu kommen. Um
ihm Anreize zu geben, bietet es sich an, Bonusregelungen vorzuneh-
men und die Provisionen bzw. Margen umsatzabhéngig zu gestaiten.

AGEV: Der Ausgleichsanspruch war bislang haufig ein Hindernis fiir
die Arbeit mit selbststdndigen Vertriebsmittlern. Hat sich higran etwas
gedndert?

Westphal: Es frifft zu, dass dem Handelsvertreter bef Beendigung
seines Vertrages ein Ausgleichsanspruch zustehen kann, der eine
Jahresdurchschnittsprovision betragen kann. Die Rechtsprechung
gesteht auch dem Vertragshéndler und dem Franchisenehmer unter
bestimmten Voraussetzungen diesen Ausgleich zu. Dies ist eine finan-
zielle Belastung, mit denen die Unterneimer von vornherein kalkulie-
ren miissen.

AGEV: Kann der Ausgleich vertragfich ausgeschlessen werden?

Westphal: Nein, grundsétziich kinnen wéhrend des bestehenden
Verfrages keine Vereinbarungen iiber den Ausgleich zum Nachteil des
Vertriebsmittlers getroffen werden. Oft wird vom Vertrichsmittler eine
Einstandszahlung bei Beginn des Vertragsverhiltnisses verlangt, die
ihm gestundet wird. Bei Beendigung des Vertrages besteht dann die
Miglichkeit, die Einstandsschuld des Handelsvertreters mit dessen
Ausgleichsanspruch aufzurechnen. Aber Vorsicht! Die Rechtsprechung
hat erhebliche Hilrden fiir eine wirksame Einstandszahlungsvereinba-
rung aufgestellt. Diese gehdrt also auf jeden Falt in die Héinde eines
erfahrenen Vertriebsrechtlers.

AGEVY: Gibt es neue gesetzliche Regelungen im Vertriebsrecht?

Westphal: Hier ist auf zwei neue Regelungen hinzuweisen. Zum einen
wurde Ende 2004 die speZielle Verjahrungsregelung im Handelsvertre-
terrecht von vier Jahren aufgehoben. Auch im Handelsvertreterrecht
glit nun die Regelverjihrung von drei Jahren. Wahrend aber die aite
Verjahrungsfrist unabhéngig von der Kenntnis des Berechtigten von
den Umsténden seines Anspruches zu faufen begann, ist diese Kennt-
nis fiir den Beginn der Regelverjihrung erforderlich. Verschweigt also
der Unternehmer dem Handelsvertreter etwa den Abschiuss oder die
Ausfilhrung eines Geschiftes, beginnt die Verjahrung fiir seinen Provi-
sionsanspruch grundsatzlich nicht zu laufen.

SchlieBlich ist Mitte 2005 die 7. Novelle des Gesetzes gegen Wettbe-
werbsbeschrankungen (GWB) in Kraft getreten, wonach auch vertikale
Vereinbarungen, zu denen die Veririebsverirdge zihlen, vom Kartell-
verbot des § 1 GWB erfasst werden. Wetthewerbsbeschrinkende Ver-
ginbarungen in Vertriebsvertrigen wie Alleinvertriebsrechte, Alleinbe-
zugsverpflichiungen und Wetibewerbsverbote miissen jetzt — &hnlich
wie bereits nach dem EU-Kartellrecht — auch in rein nationalen Ver-
triebsvertrigen die Schranken des Wettbewerbsrecht beachten. Auch
dies macht die Gestaltung von Vertriebsvertrigen nicht einfacher.
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