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v.l.n.r.: A. Paterson, M. Wilhelm, Dr. M. Wurdack, M. Effenberger (hinten), K. v. Manteuffel,

T. Klatt (hinten), Dr. M. Hallermann-Christoph, S. Wille

Wer nicht neugierig ist, erfahrt nichts.
(Johann Wolfgang von Goethe)

Bleiben Sie neugierig! In unserer heutigen Zeit ist man einer Flut von
Informationen ausgesetzt. Man kénnte meinen, diese mussten nur
vernunftig sortiert und ausgewertet werden, um bestens geristet
zu sein. Schon eine sinnvolle Sortierung ist jedoch oftmals schwierig.
Zudem stellt sich die Frage, ob man auf diese Weise wirklich die not-
wendigen Antworten findet, um auf zukinftige Unternehmungen
und fur die Weiterentwicklung der eigenen Firma vorbereitet zu sein.
Auch und gerade im Vertrieb ist es nach unseren Erfahrungen uner-
lasslich, die Dinge zu hinterfragen und neugierig zu sein. Nur dann
wird man fundierte neue Gedanken und Ideen entwickeln, um sein
Unternehmen oder seine Agentur voranzubringen.

Dabei sollte sich die Neugier nicht allein auf die Marktverhaltnisse,
die Produkte und die — potentiellen — Kunden beschrénken, sondern
ebenso die Zusammenarbeit mit den Vertriebspartnern und die dazu
gehorenden Regelungen sowie deren praktische Umsetzung umfas-
sen. Zu einem erfolgreichen Vertrieb gehort ein effektives Miteinan-
der von Unternehmen und Vertriebspartnern. Wenn Sie neugierig
sind, erfahren Sie vielleicht, was hier so alles moglich ist.

Wir wollen Ihnen dabei gerne behilflich sein und bieten lhnen die
Gelegenheit, auf unseren kommenden Seminarveranstaltungen in
Gottingen Ihre Fragen zu stellen und von uns Antworten zu erhal-
ten. Am 04.11.2013 informieren wir Sie Uber den Vertrieb von Ver-
sicherungs- und Finanzdienstleistungen, am 08.11.2013 Uber das
klassische Handelsvertreterrecht. Unsere Seminare haben unmittel-
baren Praxisbezug und setzen keine juristischen Kenntnisse voraus.

Sollte Ihre Neugier noch nicht geweckt sein, hilft vielleicht der Hin-
weis auf einige kirzlich ergangene Entscheidungen und aktuelle Ent-
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wicklungen im Vertriebsrecht: So hat der BGH z. B. festgestellt, dass
jedenfalls mit einem Handelsvertreter im Nebenberuf keine iberma-
Big langen Kindigungsfristen vereinbart werden kénnen. Das OLG
Dusseldorf entschied, dass ein Unternehmer weitere Handelsvertre-
ter im Vertretungsgebiet einsetzen kann, wenn dem bisherigen Han-
delsvertreter weder Gebietsschutz gewahrt noch ein Kundenstamm
zur exklusiven Vermittlung zugewiesen wurde.

Solche Dinge und natirlich zahlreiche weitere Punkte sind am bes-
ten schon bei der Vertragsgestaltung zu bertcksichtigen.

Immer wieder fur Diskussionen sorgt der Buchauszugsanspruch des
Handelsvertreters. Aktuell wird hdufig dartber gestritten, ob es ein
Recht oder sogar eine Pflicht des Unternehmers gibt, den Buchaus-
zug in elektronischer Form zu erteilen.

Im Bereich der Versicherungsmakler bejahte der BGH jlngst eine
grundsatzliche Korrespondenzpflicht der V ersicherungsgesellschaf-
ten. Ferner bestdtigte er, dass die europdische Handelsvertreter-
Richtlinie und damit das sog. Semen-Urteil des EuGH, das zur An-
derung des § 89 b HGB fihrte, nicht fur den Ausgleichsanspruch
eines Versicherungsvertreters gelten, sondern hier der deutsche Ge-
setzgeber maBgeblich ist. Er bestatigte eine Entscheidung des OLG
Hamm, in der der Ausgleichsanspruch des Versicherungsvertreters
unmittelbar anhand der gesetzlichen Vorschriften in § 89 b HGB und
nicht nach den sogenannten ,Grundsatzen” berechnet worden war.

Neugierig geworden? Weitere Informationen zu interessanten Urtei-
len finden Sie in diesem Rundbrief sowie auf unserer stets aktuellen
Internetseite www.vertriebsrecht.de. Wir wiirden uns freuen, Sie auf
unseren Seminaren zu begrtBen zu ddrfen.

lhr Vertriebsrechts-Team
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Aktuelle Urteile im Uberblick

Zur Korrespondenzpflicht eines Versicherers mit einem vom
Versicherungsnehmer eingeschalteten Makler

BGH, Urteil vom 29.05.2013, IV ZR 165/12

Ein Versicherer ist im Rahmen seiner vertraglichen Nebenpflichten grundsatzlich
gehalten, mit einem vom Versicherungsnehmer eingeschalteten Vertreter (hier:
Makler) zu korrespondieren und diesem auf Verlangen Auskunft zu erteilen, so-
weit dem nicht berechtigte Interessen des Versicherers entgegenstehen. Dies ist
dann der Fall, wenn es sich bei dem Makler um einen ehemaligen AusschlieB-
lichkeitsvertreter des Versicherers handelt, denn dem Versicherer ist es nicht
zuzumuten, durch die Zusammenarbeit mit ehemals eigenen Vertretern deren
Geschaftstatigkeit zu seinem Nachteil zu fordern. Unzumutbar kann die Korre-
spondenz mit einem vom Versicherungsnehmer eingeschaltenen Vertreter auch
sein, wenn dies fir den Versicherer mit einem erheblichen Mehraufwand ver-
bunden ist. Ein solcher Mehraufwand kann bestehen, wenn der Versicherungs-
nehmer seinem Vertreter keine umfassende, sondern lediglich eine begrenzte
Vollmacht erteilt hat. Dem Versicherer ist es nicht zuzumuten, eine Vollmacht
jeweils darauf zu untersuchen, wie weit diese reicht und ob sie die zu fiihrende
Korrespondenz oder zu erteilende Auskunft umfasst.

Zur Treue- und Loyalitatspflicht des Unternehmers

OLG Ddsseldorf, Urteil vom 14.09.2012, 16 U 77/11

Einem Unternehmer, der einem Handelsvertreter weder Gebietsschutz ge-
wahrt noch einen Kundenstamm zur exklusiven Vermittlung zugewiesen hat,
ist es nicht verwehrt, in dem vom Handelsvertreter bearbeiteten Gebiet einen
weiteren Handelsvertreter mit der Vermittlung von Geschéften tber Vertrags-
produkte zu betrauen, und zwar auch dann nicht, wenn der Handelsvertreter
verpflichtet ist, die Vertragsprodukte ausschlieBlich fur den Unternehmer zu
vermitteln, die vorgegebenen Preise einzuhalten, einen Reparatur- und War-
tungsservice zu unterhalten, Waren am Lager vorzuhalten und sein Ladenlokal
dem Erscheinungsbild des Unternehmers anzupassen. Fir den Entschluss des
Unternehmers, einen weiteren Handelsvertreter im Gebiet einzusetzen, kann
eine Vielzahl unterschiedlicher Anlédsse und Kriterien maBgeblich sein. Die Beur-
teilung und Gewichtung dieser Kriterien muss grundsatzlich seinem unterneh-
merischen Ermessen vorbehalten bleiben; dem Unternehmer kann insbesonde-
re nicht verwehrt werden, einen expansiven Wettbewerb zu betreiben.

Anspruch eines Versicherungsvertreters auf Ergdnzung
eines Buchauszuges wegen fehlender Angaben Uber Be-
standserhaltungsmaBnahmen und Stornogefahrmitteilung
bei ,Kleinstbetragen”

OLG Koln, Beschluss vom 24.05.2012, 19 U 169/11

Angaben Uber BestandserhaltungsmaBnahmen und Stornogefahrmitteilungen
sind auch dann vom Versicherer in einem Buchauszug geschuldet, wenn es
um Kleinstbetrage (Provisionen von unter Euro 50,00) geht. Eine tatsachliche
Vermutung, dass bei solchen Kleinstbetragen ein wirtschaftlich denkender Han-
delsvertreter im Zuge einer laufenden Geschaftsbeziehung eine Nacharbeitung
bei auftretender Stornogefahr verniinftigerweise nicht vorgenommen hatte,
weil er in dieser Zeit mit hoherer Erfolgsaussicht versuchen koénnte, neue Ge-
schafte zu vermitteln, lasst sich nicht begriinden. Es sind nicht nur theoretisch
Félle denkbar, in denen der Handelsvertreter auch bei solchen Kleinstbetragen
ein wirtschaftliches Interesse an der Aufrechterhaltung eines Versicherungsver-
trages hat, sei es um mogliches Folgegeschaft zu vermitteln, sei es, dass zwar
der einzelne Provisionsbetrag gering ist, die Anspriiche in ihrer Gesamtheit aus
der Geschaftsbeziehung mit dem Kunden aber einen erheblichen Umfang ha-
ben. Die vom Gesetz in § 87 a Abs. 3 HGB vorgenommene Risikoverteilung ist
eindeutig. Wenn und soweit einem Versicherer die Stornoabwehr bei Kleinst-
stornos lastig ist und ihm unwirtschaftlich erscheint, mag er darauf verzichten,
muss dann aber dem Handelsvertreter seine verdiente Provision zahlen oder ihn
rechtzeitig Uber die Stornogefahr informieren und damit die Moglichkeit zur
eigenen Nachbearbeitung geben, zumal eine solche Mitteilung in Zeiten des
elektronischen Datenverkehrs schnell und kostenginstig versandt ist.

Das Abwerben von Kunden als unlautere geschaftliche
Handlung

OLG Munchen, Urteil vom 01.03.2012, 23 U 3746/11

Das Abwerben von Kunden ist nur beim Hinzutreten besonderer Umstande
unlauter, denn aus wettbewerbsrechtlicher Sicht besteht grundsatzlich kein An-
spruch auf Fortbestand des Kundenstamms. Das Abwerben von Kunden gehort
zum Wesen des freien Wettbewerbs, und zwar auch dann, wenn die Kunden
noch vertraglich an den Mitbewerber gebunden sind. Es ist daher grundsatzlich
nicht zu beanstanden, wenn ein Unternehmer auf eine Vertragsauflosung unter
Einhaltung der gesetzlichen oder vertraglichen Bestimmungen hinwirkt und zu
eigenen Wettbewerbszwecken ausnutzt.

Zur Abgrenzung Tippgeber — Versicherungsvertreter

OLG Hamburg, Urteil vom 12.12.2012, 5 U 79/10 (Revision zugelassen))

Die Beklagte hatte auf ihrer Internetseite unterschiedliche Versicherungsvertra-
ge angeboten. Der Klager, ein Verein zur Forderung des lauteren Wettbewerbs,
ist der Auffassung, dass die Beklagte fir diese Angebote behordliche Geneh-
migungen nach §§ 34 c und d GewO benétigt und hat sie deshalb auf Un-
terlassung verklagt. Das Landgericht hat die Beklagte antragsgemaB verurteilt.
Die hiergegen gerichtete Berufung der Beklagten ist erfolglos geblieben, weil
auch das OLG der Auffassung war, dass das Anbieten von konkreten Versiche-
rungsvertragen auf einer Internetseite den Begriff der Versicherungsvermittlung
erfullt. Es komme dabei nicht entscheidend darauf an, welcher Eindruck beim
Kunden entsteht. Entscheidend sei vielmehr das objektive Erscheinungsbild der
ausgelbten Téatigkeit. Das Anbieten oder Vorschlagen sowie das Durchfuhren
anderer Vorbereitungshandlungen zum AbschlieBen von bestimmten Versi-
cherungsvertragen sei bereits eine Vermittlungshandlung. Die Tatigkeit eines
Tippgebers, die darauf beschrankt ist, Moglichkeiten zum Abschluss von Versi-
cherungsvertragen namhaft zu machen oder Kontakte zwischen einem poten-
tiellen Versicherungsnehmer und einem Versicherungsvermittler oder Versiche-
rungsunternehmen herzustellen, stelle hingegen noch keine Vermittlung dar.
Von einem bloBen Tippgeber, der lediglich Kontaktdetails weitergibt — wobei
eine Konkretisierung auf ein bestimmtes Produkt noch gar nicht stattgefunden
hat —, erwarte ein potentieller Versicherungsnehmer keine Beratung. Diese er-
folge erst beim eigentlichen Vermittler, was auch durch die Dokumentations-
pflicht im neuen § 42 ¢ VVG sichergestellt werde. An dieser Beurteilung dndere
auch die Tatsache nichts, dass die Beklagte potentielle Interessenten gezielt ei-
nem Versicherungsvermittler zufuhrt, denn die Beklagte und dieser Vermittler
treten gegentiber dem Endkunden im Hinblick auf den beabsichtigten kon-
kreten Vertragsschluss letztendlich als Einheit auf. In diesem Zusammenhang
nehme die Beklagte gerade in Bezug auf die vermittelten Versicherungsdienst-
leistungen auch besonderes eigenes Vertrauen in Anspruch. Mit ihren werben-
den Aussagen trat sie den Interessenten gegentber gerade nicht als neutrale
.Werbeflache” gegenuber, sondern versuchte, das ihr entgegengebrachte
Vertrauen nahtlos und unmittelbar auf die von ihr vermittelten Finanz- und
Versicherungsdienstleistungen zu Gbertragen.

Handelsvertreter im Nebenberuf, unwirksame formular-
maBige Kundigungsbestimmung wegen Uberlanger Kindi-
gungsfrist

BGH, Urteil vom 21.03.2013, VII ZR 224/12

Eine gegenuber einem Handelsvertreter im Nebenberuf verwendete Formular-
bestimmung, wonach eine Vertragskiindigung nach einer Laufzeit von drei Jah-
ren nur unter Einhaltung einer Frist von 12 Monaten auf das Ende eines Kalen-
derjahres zuldssig ist, ist wegen unangemessener Benachteiligung unwirksam.

Unzulassige Befragung von Kunden durch ein beauftragtes
Meinungsforschungsinstitut

OLG Ko&ln, Urteil vom 30.03.2012, 6 U 191/11

Lassen Unternehmen ihre Kunden nach der Abwicklung eines Auftrages durch
ein Meinungsforschungsinstitut anrufen, um deren Zufriedenheit zu ermitteln,
verstoBen sie gegen das Wettbewerbsrecht. Dies gilt jedenfalls dann, wenn
ihnen keine Einverstandniserklarung des Kunden vorliegt.

Keine Herausgabe des beim Wettbewerber wahrend der
Zeit der Freistellung erzielten Festgehalts

BAG, Urteil vom 17.10.2012, 10 AZR 809/11

Das Wettbewerbsverbot des § 60 Abs. 1 HGB gilt fur samtliche Arbeitnehmer,
nicht nur fur kaufmannische Handlungsgehilfen, und zwar wéhrend der gesam-
ten rechtlichen Dauer des Arbeitsverhaltnisses, also grundsatzlich auch wah-
rend einer Freistellungsphase. SchlieBt der freigestellte Arbeitnehmer wahrend
der Freistellungsphase bereits einen Arbeitsvertrag mit einem Wettbewerber
und nimmt dort eine Tatigkeit auf, verstoBt er gegen das Wettbewerbsverbot.
Nach § 61 Abs. 1 Halbs. 2 HGB kann der alte Arbeitgeber bei einer Verlet-
zung der dem Arbeitnehmer aus § 60 HGB obliegenden Verpflichtung statt
Schadensersatz unter anderem verlangen, dass dieser die aus Geschaften fur
fremde Rechnung bezogene Vergltung herausgibt. Allein der Abschluss eines
Arbeitsvertrages mit einem Wettbewerber ist jedoch nach Ansicht des BAG kein
, Geschaft” im Sinne dieser Norm. Der Arbeitnehmer tritt bei diesem Abschluss
nicht am Markt im Wettbewerb zu seinem bisherigen Arbeitgeber auf. Dartber
hinaus stellt der Anspruch auf ein Festgehalt regelmaBig auch keine ,Vergu-
tung” dar, deren Herausgabe verlangt werden kann. ,Vergltung” ist vielmehr
nur das fur einen bestimmten Geschaftsabschluss bezogene Entgelt, nicht aber
das Gehalt fur eine sonstige (wettbewerbswidrige) Tatigkeit. Auch aus weiteren
Normen ergibt sich kein Anspruch auf Herausgabe eines Festgehalts.

Diese und weitere interessante Urteile finden Sie im Volltext unter 2»® Www.vertriebsrecht.de
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Seminar 1: 04. November 2013
Recht der Versicherungs-, Bausparkas-
sen- und Finanzdienstleistungsvertreter

lhre Referenten

Mathias Effenberger Torsten Klatt (hinten) Dr. Michael Wurdack Sven Wille

Vormittag: 10.00 Uhr bis 13.15 Uhr
1. Die Vertragsgestaltung und Umsetzung in der Praxis

Rechte und Pflichten des Vertreters

Update , Scheinselbstandigkeit”

- FuBangeln vermeiden

- Besonderheiten bei Unternehmeragenturen und strukturiertem Vertrieb

- Rentenversicherungspflicht = , Scheinselbstandigkeit”

Schnittstellen zwischen AGB- und Vertriebsrecht?

Provisionen und Kontrollrechte

- Aktuelle Rechtsprechung zu Stornogefahrmitteilung und Nacharbeit
Buchauszug — Bedeutung fur Vermittler und Bedeutung fir Unternehmen,
Unternehmeragenturen, Vertriebsgesellschaften und Makler

Update: Verscharfung Verhaltenskodex Vertrieb GDV und Auswirkungen
§ 34 f GewO/FinVermV, u.a. Abgrenzung
Anlagevermittlung < Nachweistatigkeit

,Finanz- und Vorsorgecheck” — Aufklarungs- und Beratungspflichten sowie
Méglichkeiten des Haftungsmanagements / Strategien im Haftungsprozess

Nachmittag: 14.15 Uhr bis 17.30 Uhr
2. Die Vertragsbeendigung und ihre Folgen

Die Beendigung des Vertretervertrages

- Was ist bei der Vertragsbeendigung zu beachten, um teure Fehler zu vermeiden?
- Aktuelle Rechtsprechung des BGH zur fristlosen Kiindigung

- Voraussetzungen fur die Freistellung des Vertreters

Der Ausgleichsanspruch

- Reichweite der Ausschlusstatbestande

- Auswirkungen der Neuregelung des § 89 b Abs. 1 HGB auf die Berech-
nung und die Hohe des Ausgleichsanspruchs (,Grundsatze” vs. Gesetz)?

- Unternehmervorteile

- Provisionsverluste, Provisionsverzichtsklauseln

- Aufwertung der Billigkeitspriifung durch die Gesetzesanderung?

- Wer muss was darlegen und beweisen?

- Besonderheiten der Ausgleichsanspriiche gegen Maklervertriebe, Unterneh-
meragenturen und Vertriebsgesellschaften

- Berechnung des Ausgleichs anhand eines Beispiels

Aktuelle Rechtsprechung zum nachvertraglichen Wettbewerbsverbot

Wettbewerb und Datenschutz im Vertrieb

- Welche Maglichkeiten der Verwertung von Bestandsdaten aus friiherer
Tatigkeit gibt es?

- Kundenrundschreiben - was ist erlaubt?

- Strategien gegen Abwerbung von Kunden

- Welche Rolle spielt die Einwilligungserklarung fur Telefonakquise und e-mail-
Werbung nach UWG und BDSG?

- WettbewerbsverstoBe: Folgen und effektive Verteidigung

SEMINARE

Seminar 2: 08. November 2013
Handelsvertreterrecht

lhre Referenten

Dr. Michael Hallermann-Christoph Kurt von Manteuffel

Vormittag: 09.30 Uhr bis 13.00 Uhr
09.30 Uhr BegriiBung
09.45 Uhr Vortragsbeginn

1. Die Gestaltung eines Handelsvertretervertrages und seine Durchfiihrung

Warum Handelsvertreter? Gibt es die ,vertragslose” Zusammenarbeit?

Worauf soll sich die Vertretungsbefugnis des Handelsvertreters erstrecken?

- Auf ein bestimmtes Gebiet (Gebietsschutz) / auf bestimmte Kunden
(befristeter/unbefristeter Kundenschutz) / auf bestimmte Kunden nicht?

- Auf alle vom Hersteller vertriebenen Produkte / nur die Produkte einer
bestimmten Marke?

- Sollen Nachfolgeprodukte / neue Produkte einbezogen werden?

Konkretisierung der Aufgaben und Pflichten der Parteien

- Welche Mdoglichkeiten hat der Unternehmer, die Tatigkeit des Handelsvertreters

zu optimieren, wo beginnt der Eingriff in seine Selbstandigkeit (Weisungsrechte)?

Welche Informationen benotigt der Handelsvertreter vom Unternehmer, welche

der Unternehmer vom Handelsvertreter? Wie kann der wechselseitige

Informationsfluss sinnvoll gestaltet werden?

Welche Aufgaben soll der Handelsvertreter zusatzlich zu der Vermittlung von

Auftragen Ubernehmen (z. B. Reklamationsbearbeitung, Inkasso, Lagerhaltung,

Auslieferung)?

Welche Unterstiitzung erwartet der Handelsvertreter vom Unternehmer?

- Wo ist die Grenze zwischen erlaubter Tatigkeit des Handelsvertreters fur ein
anderes Unternehmen und verbotenem Wettbewerb? Welche Konsequenzen hat
ein VerstoB gegen das Wettbewerbsverbot?

- Sind (einseitige) Vertragsanderungen wahrend der Vertragslaufzeit moglich?

- Wem ,gehoren” die Kunden?

2. Die Provision des Handelsvertreters und seine Kontrollrechte

Die Provision des Handelsvertreters

- Effektive Gestaltung der Provisionsbestimmungen:
Was ist sinnvoll, was ist wirksam?

- Gesonderte Tatigkeitsvergltungen (z. B. fur Regalpflege, Auslieferung,
Serviceleistungen etc.)?

- Provision auch bei Nichtausfiihrung oder Rickabwicklung eines Geschéafts?

- Mehrere Handelsvertreter — ein Geschaft: Wer bekommt Provision?

Der Anspruch des Handelsvertreters auf Buchauszug / Bucheinsicht

- Welchen Einfluss haben die vertraglichen Vereinbarungen auf Inhalt und Umfang
des Buchauszuges?

- Gibt es Méglichkeiten den Buchauszug auszuschlieBen?

3. Durchsetzung von Anspriichen
(z. B. rechtzeitige Geltendmachung, Verjahrung)

Nachmittag: 14.00 Uhr bis 17.15 Uhr

4. Die Vertragsbeendigung und ihre Folgen

Wie kann ein Handelsvertretervertrag beendet werden und was ist

dabei zu beachten?

Aufhebungsvereinbarung — Was ist bei ihrer Gestaltung zu beachten?

- Ordentliche Kiindigung — Welche Fristen sind zu beachten?

Fristlose Ktindigung — Was ist ein wichtiger Grund? Wann ist eine Abmahnung

erforderlich?

- Kénnen Grinde fur eine fristlose Kiindigung ausgleichsausschlieBend
nachgeschoben werden?

- Wann kann eine Freistellung des Handelsvertreters erfolgen? Wann ist sie sinnvoll?

5. Der Ausgleichsanspruch des Handelsvertreters
- Wann ist der Ausgleichsanspruch ausgeschlossen?
- Wie wird der Ausgleichsanspruch berechnet?
- Welche Auswirkungen hat die Neuregelung des § 89 b Abs. 1 HGB?
- Welche Kunden sind ausgleichspflichtig?
- Was sind Unternehmervorteile?
- Muss zwischen Vermittlungs- und Verwaltungsprovisionen differenziert werden?
- Wer muss was darlegen und beweisen?
- Ausfiihrliche Berechnung des Ausgleichs anhand eines Zahlenbeispiels!

6. Wirksame Gestaltung von Einstands- und Nachfolgevereinbarungen

Weitere interessante Informationen zum Vertri echt finden Sie unter B> WwWw.vertriebsrec
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Per Fax zurlick an

0551/4 999 6-99

Bitte korrigieren oder ergénzen Sie unten stehende Adresse. Danke.

Anwaltskanzlei Kustner, von Manteuffel & Wurdack | Herzberger Landstr. 48 | 37085 Gottingen

Bitte ankreuzen:

[0 Unternehmen

O Vertreter

O Makler

O Vertriebsgesellschaft

Branche :
Anmeldung
O Seminar 1: Recht der Versicherungs-, Bausparkassen- und Finanzdienstleistungsvertreter

Vertragsgestaltung, Vertragsbeendigung, Ausgleichsanspruch
Montag, 04.11.2013, 10.00 — 17.30 Uhr

O nur Vormittag Vertragsgestaltung 10.00 -13.15 Uhr
O nur Nachmittag  Vertragsbeendigung 14.15-17.30 Uhr
Seminarpreis: 375,00 EUR zzgl. USt.
O Seminar 2: Handelsvertreterrecht
Freitag, 08.11.2013, 09.30 - 17.15 Uhr
O nur Vormittag Vertragsgestaltung 09.30 -13.15 Uhr
O nur Nachmittag Vertragsbeendigung 14.00 -17.15 Uhr

Seminarpreis: 375,00 EUR zzgl. USt.

Wenn Sie bei den Seminaren nur an einer Vor- oder Nachmittagsveranstaltung teilnehmen wollen,
betragt der Seminarpreis fur das jeweilige Halbtagsseminar 225,00 EUR zzgl. USt.
Im Preis sind die Seminarunterlagen, 1 bzw. 2 Kaffeepausen sowie ein MittagsmenU enthalten.

Frihbucher sparen bis zum 13.10.2013 10 EUR bei einem Halbtagsseminar und 20 EUR bei den ganztagigen Seminaren.

Stornierung

Bis 2 Wochen vor dem jeweiligen Seminartermin erheben wir einmalig Bearbeitungskosten in Héhe von 50,- EURO zzgl. der gesetzlichen Umsatzsteuer. Bis eine Woche vor
dem jeweiligen Seminartermin ist der halftige Seminarpreis (zzgl. USt.), danach der volle Seminarpreis (zzgl. USt.) zu entrichten. Die Stornierung muss schriftlich erfolgen.
Selbstverstandlich kann ein angemeldeter Teilnehmer einen Vertreter benennen, ohne dass hierbei zusatzliche Kosten entstehen. Der Veranstalter behalt sich das Recht vor,
Seminare aus organisatorischen Griinden abzusagen. Dies gilt auch fur die Verlegung des Tagungsortes.

Es gelten unsere Anmeldebedingungen, die Sie unter www.vertriebsrecht.de einsehen kénnen.

Tagungsort
Die Seminare finden im Hotel Freizeit In statt:
Dransfelder StraBe 3, 37079 Gottingen, Tel. 0551/900 10 oder www.freizeit-in.de

Folgende Personen werden teilnehmen:

Bitte teilen Sie uns lhr Interesse an einer
speziellen Fragestellung mit:

Unterschrift

4 Alle Ausgaben der vertriebsrecht.de sind als PDF zum Download unter . > > www.vertriebsrecht.de  verfugbar.
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