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Rechtliche Eckdaten
einbeziehen

Michael Wurdack

Bei der Entscheidungsfindung iiber eine Vertriebsform oder bei
Umstellungen sollten auch rechtliche Eckdaten einbezogen wer-
den, um ,,bése Uberraschungen® zu vermeiden.

gen kommen verschiedene Absatzmittlerty-
pen in Frage, deren rechtliche Besonderhei-
ten beachtet werden miissen.

F ir den Vertrieb von Waren und Dienstleistun-

Handelsvertreter

Konsequenzen bei Kiindigung

Der Handelsvertreter vermittelt im Namen des Un-
ternehmers auf dessen Rechnung Geschifte. Des-
halb kann der vertretene Unternehmer Preise und
Konditionen verbindlich vorgeben. Handelsvertre-
ter konnen natiirliche Personen oder Gesellschaften
sein. Der Handelsvertreter ist selbststandig, das
heif3t, er gestaltet seine Arbeitszeit und Tatigkeit im
Wesentlichen frei. Gleichwohl ist er verpflichtet, sich
stindig um die Vermittlung von Geschiften zu be-
mithen, dabei die Interessen des Unternehmers
wahrzunehmen und tiber die Ergebnisse seiner Ta-
tigkeit zu informieren. Wichtig ist, bei der Gestal-
tung der Zusammenarbeit die Grenze zur ,,Schein-
selbststandigkeit“ nicht zu iiberschreiten.

Die typische Vergiitung ist die erfolgsabhdngige
Provision. Dazu hat der Vertreter gesetzlich zwin-
gende Kontrollrechte (unter anderem Buchauszug),
auf deren Geltendmachung sich das Unternehmen
von vornherein einstellen sollte. Unbefristete Han-
delsvertretervertrage konnen im Regelfall jederzeit
und ohne Grund unter Einhaltung der vertraglich
vereinbarten und/oder gesetzlich vorgesehenen
Kiindigungsfristen ordentlich gekiindigt werden.

Kiindigt der Unternehmer oder liegt ein begriin-
deter Anlass fiir die Eigenkiindigung des Handels-
vertreters vor, entsteht ein Ausgleichsanspruch nach
§ 89 b HGB. Die Hohe wird wesentlich davon be-
stimmt, inwieweit der Handelsvertreter Neukunden
geworben oder Altkunden intensiviert hat, aus de-
nen auch kiinftig Unternehmervorteile zu erwarten
sind. Zudem spielen im Rahmen der Billigkeitskon-
trolle Provisionsverluste eine Rolle. Fiir Waren- und
Dienstleistungshandelsvertreter kann der Ausgleich
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maximal eine durchschnittliche Jahresprovision ein-
schliefilich aller sonstigen Vergiitungen betragen,
berechnet aus den letzten fiinf Jahren.

Im Handelsvertretervertrieb bleiben die Kunden
Unternehmerkunden. Wihrend der Vertragslaufzeit
eingebrachte Kunden- und Vertragsdaten sind Ge-
schiftsgeheimnisse des Unternehmers, die unbefug-
te Verwertung nach Vertragsende kann erhebliche
zivil- und strafrechtliche Konsequenzen haben.

Angestellte

Provisionskontrollrechte beachten

Der wesentliche Unterschied des angestellten Au-
endienstmitarbeiters zum Handelsvertreter ist die
fehlende Selbststandigkeit: Angestellte konnen we-
sentlich enger gefithrt und hinsichtlich ihrer Tatig-
keit/Arbeitszeit kontrolliert werden. Neben den Re-
gelungen des Arbeitsrechts (insbesondere Kiindi-
gungsschutz, oft verbunden mit Abfindung bei Ar-
beitgeberkiindigung) ist zu beachten, dass Angestell-
ten ebenfalls Provisionskontrollrechte zustehen, so-
weit sie fiir ihre Tatigkeit Provisionen erhalten.

Héndler / Franchisesysteme
Handelsvertreterrechtliche Regelungen
Héandler (Zwischenhdndler, Grohandler, Vertrags-
handler) und Franchisenehmer kaufen Produkte des
Unternehmers, um sie in eigenem Namen und auf
eigene Rechnung weiterzuverduflern. Verbindliche
Preisvorgaben durch den Unternehmer sind nicht
moglich. Die Kunden sind Kunden des Handlers/
Franchisenehmers.

Je nach Intensitét der Einbindung in die Absatz-
organisation des Unternehmens - reine Kaufer-Ver-
kaufer-Beziehungen bis hin zu handelsvertreterdhn-
lichen Beziehungen mit Absatzforderungs- und Be-
richtspflichten - konnen handelsvertreterrechtliche
Regelungen analoge Anwendung finden, zum Bei-
spiel Kiindigungsfristen oder der Ausgleichsan-
spruch entsprechend § 89 b HGB. ¢«
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