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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

Man kann immer seinen Standpunkt andern, weil dir
niemand verbieten kann, kliiger zu werden.
(Konrad Adenauer)

Das vorstehende Zitat von Alt-Bundeskanzler Adenauer klingt auf
den ersten Blick selbstverstandlich. Im Alltag verharren jedoch
viele Menschen auf ihrem Standpunkt und verschlieBen sich neuen
Erkenntnissen, frei nach dem Motto: Das machen wir schon immer
so. Fur eine dauerhaft erfolgreiche Tatigkeit ist dies geféhrlich und
gerade im Vertrieb ist es sowohl fir Anbieter als auch Vertriebspart-
ner unerlasslich, flexibel zu sein, alte Strategien zu Uberdenken
und neues Wissen zu sammeln, um sich den standig wechselnden
Herausforderungen des Wettbewerbs zu stellen. Dies gilt nicht
nur fur die Beziehungen zu den Kunden, sondern auch fur die
Beziehungen zwischen Anbietern und Vertriebspartnern. Hier
werden die Weichen fur die Entwicklung der Umsatze gestellt.

Dabei spielen neben wirtschaftlichen Erwdgungen rechtliche Vor-
gaben und Gestaltungsmoglichkeiten eine maBgebliche Rolle.
Dies belegen nicht zuletzt die zahlreichen Gerichtsentscheidun-
gen, die jeden Monat im Bereich des Vertriebsrechts ergehen.
Einen kleinen Ausschnitt besonders interessanter Urteile haben
wir lhnen auf der nachfolgenden Seite zusammengestellt. Weite-
re Informationen und Urteile finden Sie auf unserer stets aktuellen
Internetseite www.vertriebsrecht.de.

Thema war z. B. die Frage, unter welchen Voraussetzungen der
Vermittler seinen Provisionsanspruch verliert, wenn das von ihm
vermittelte Geschaft letztlich nicht zur Durchfihrung gelangt. Dieses
Problem belastet haufig die Beziehungen zwischen einem Unterneh-
mer und einem Vermittler und wir stellen immer wieder fest, dass die
entsprechenden Vorschriften in § 87 a HGB haufig unbekannt sind.
Nur dann, wenn die Nichtausfiihrung des Geschafts auf Umstan-
den beruht, die vom Unternehmer nicht zu vertreten sind, geht der
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Provisionsanspruch verloren, wobei das Vertretenmissen des Unter-
nehmers von der Rechtsprechung sehr weit gefasst wird. Im Bereich
der Versicherungsvermittlung geht es hier regelmaBig um die Frage,
ob von Unternehmerseite ausreichende MaBBnahmen ergriffen wor-
den sind, um eine drohende Vertragsstornierung zu verhindern.

Im Versicherungs- und Finanzvertrieb haben insbesondere vier jinge-
re Urteile des Bundesgerichtshofs zu wettbewerbs- und allgemeinen
zivilrechtlichen Fragestellungen fur Aufsehen gesorgt. Nach Auffas-
sung des BGH kdnnen einerseits unter bestimmten Voraussetzungen
Vergutungsvereinbarungen zwischen einem Versicherungsvertreter
(nicht: Versicherungsmakler) und einem Kunden nicht zu beanstan-
den sein, in denen der Kunde dem Vertreter fur die Vermittlung
einer sog. Nettopolice eine Vergutung verspricht. Andererseits hat
der BGH in zwei Entscheidungen vom 12.03.2014 der Unkindbar-
keit von Kostenausgleichungsvereinbarungen zwischen Kunden und
Versicherungsunternehmen die Wirksamkeit versagt und daraus ge-
forderte Abschlusskosten abgelehnt.

SchlieBlich finden Sie in diesem Rundbrief eine Einladung zu unseren
kommenden Seminarveranstaltungen in Géttingen. Gerne mochten
wir Sie Uber immer wieder zu beobachtende Probleme und deren
praktische Losungsmaoglichkeiten im Vertriebsalltag sowie tber die
neuesten Entwicklungen im Vertriebsrecht informieren. Fragen zu
Schwierigkeiten, die Sie in Ihrer Vertriebspraxis feststellen, sind aus-
drucklich erwiinscht. Vielleicht kénnen wir Ihnen helfen, kltger zu
werden und anschlieBend in der einen oder anderen Frage lhren
Standpunkt zu andern.

Am 16.05.2014 geht es um das klassische Handelsvertreterrecht,
am 20.05.2014 um den Vertrieb von Versicherungs- und Finanz-
dienstleistungen. Wir freuen uns darauf, Sie begrtiBen zu durfen.

Ihr Vertriebsrechts-Team
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Aktuelle Urteile im Uberblick

Wegfall des Provisionsanspruchs bei vertraglich vereinbar-
tem Rucktrittsrecht

BGH, Urteil vom 23.01.2014, VII ZR 168/13

§ 87 a Abs. 3 Satz 1 HGB gibt dem Handelsvertreter einen unabdingbaren An-
spruch auf Provision, wenn feststeht, dass der Unternehmer das Geschaft nicht
oder nicht so ausgefuhrt hat, wie es abgeschlossen worden ist. Im Falle der
Nichtausfuihrung entféllt der Provisionsanspruch gem. § 87 a Abs. 3 Satz 2 HGB
allerdings, wenn und soweit die Nichtausfihrung auf Umstédnden beruht, die
vom Unternehmer nicht zu vertreten sind. Zu vertreten hat der Unternehmer
die Umstande, auf denen die Nichtausfihrung des Geschafts beruht, nicht nur,
wenn ihm oder seinen Erfillungsgehilfen insoweit personliches Verschulden
zur Last fallt, sondern auch dann, wenn sie seinem unternehmerischen oder
betrieblichen Risikobereich zuzuordnen sind.

Hat der Unternehmer im Reisevertrag mit seinen Kunden einen wirksamen
Rucktrittsvorbehalt vereinbart und erklart er wegen des Nichterreichens der
Mindestteilnehmerzahl den Rucktritt, unterfallt die Nichtausfihrung des Ver-
trages nicht seinem Risiko und es besteht letztlich kein Provisionsanspruch. Es
ist anerkannt, dass ein Veranstalter mit Reisenden fir den Fall des Nichterrei-
chens der Mindestteilnehmerzahl ein Rucktrittsrecht vereinbaren kann (Art. 3
Abs. 2 lit. g und Art. 4 Abs. 6 Satz 2 der Richtlinie 90/314 EWG des Rates vom
13.06.1990 Uber Pauschalreisen).

BGH, Urteile vom 06.11.2013, Az. | ZR 104/12 und vom
12.12.2013, Az. lll AZR 124/13 - Vergutungsvereinbarun-
gen zwischen Kunde und Versicherungsvertreter bei Ver-
mittlung von Nettopolicen sowie Urteile vom 12.03.2014,
Az. IV ZR 255/13 und Az. IV ZR 295/13 - Kostenausglei-
chungsvereinbarungen zwischen Kunde und Versiche-
rungsunternehmen

In den beiden Entscheidungen von Ende 2013 hatten sich der I. und der IIl.
Zivilsenat des BGH mit selbstandigen Vergltungsvereinbarungen zwischen Ver-
sicherungsnehmern und Versicherungsvertretern fir die Vermittlung von Net-
topolicen fur eine Liechtensteiner Versicherungsgesellschaft zu befassen. Der I.
Senat (I ZR 104/12), vor dem um die wettbewerbsrechtliche Zulassigkeit einer
solchen Aktivitat gestritten wurde, kam fur den zu entscheidenden Sachverhalt
zu folgendem Ergebnis: Da der Versicherungsvertreter seine Agenturbindung
gegenlber dem Versicherungsnehmer offengelegt hatte und sich erst im An-
schluss daran fur die Beratung und die Vermittlung einer Nettopolice vom Versi-
cherungsnehmer eine eigenstandige Vergltung habe versprechen lassen, habe
er damit nicht gegen § 4 Nr. 11 UWG in Verbindung mit § 34d Abs. 1 GewO
verstoBen. Mit einer solchen Vereinbarung sei nicht notwendig eine Irrefiihrung
des Versicherungsnehmers Uber den Status des Vermittlers als Versicherungs-
vertreter verbunden.

Der lll. Senat (Il AZR 124/13) hat im Zusammenhang mit einer Klage des Ver-
treters auf Zahlung der Restvergtung (Kundin stellte Ratenzahlung nach 13
von 60 Monatsraten ein) die dort zu Grunde liegende Vergutungsvereinbarung
zwar zivilrechtlich grundsatzlich nicht beanstandet. Er hat allerdings deutliche
Worte zu den Beratungs- und besonderen Hinweispflichten des Versicherungs-
vertreters im Falle des Abschlusses einer selbstandigen Vergutungsvereinbarung
mit dem Kunden gefunden und betont: Der Versicherungsvertreter musse aus-
dricklich auch Uber die Auswirkungen des Abschlusses einer Nettopolice im Fall
einer vorzeitigen Kindigung aufklaren. Fehle es an einer solchen Belehrung,
bestehe eine tatsachliche Vermutung dafir, dass sich die Beklagte bei gehori-
ger Belehrung nicht fur eine , Nettopolice” entschieden hatte. Ob eine solche
Beratung in der Praxis tatsachlich erfolgt, darf bezweifelt werden und war auch
hier durch die Vorinstanzen nicht festgestellt, so dass zur weiteren Aufklarung
wieder an das Berufungsgericht zurlickverwiesen wurde. Der Senat hat fer-
ner darauf hingewiesen, dass ein eventueller Wertersatzanspruch bei einem
wirksamen Widerruf einer Vergttungsvereinbarung kompliziert zu ermitteln ist,
jedenfalls bei der gebotenen typisierten und objektivierten Betrachtungsweise
deutlich unter dem Wert einer Versicherungsmaklerleistung liegt.

Offen geblieben ist nach beiden Entscheidungen von Ende 2013, ob die Re-
gelungen des HGB Uber die Provision des Versicherungsvertreters berhaupt
Vereinbarungen zulassen, wonach der Versicherungsvertreter vom Versicherer
keinerlei Vergutung erhalt, daftr aber selbstandige Vergttungsvereinbarungen
mit seinen Kunden schlieBen darf. Fraglich ist, ob es sich bei einer solchen Ver-
tragsgestaltung (beispielsweise Vermittlungspflicht des Handelsvertreters ge-
genuber Unternehmer, aber keine Vergitungspflicht des Unternehmers) tber-
haupt noch um einen Handelsvertretervertrag handelt.

Klar positioniert hat sich der IV. Senat in seinen beiden Urteilen vom 12.03.2014
(IV ZR 255/13 und IV ZR 295/13): Der in gesonderten Kostenausgleichungs-
vereinbarungen zwischen Versicherungsnehmern und Versicherer vereinbarte
Kindigungsausschluss unabhangig vom Bestand des Versicherungsvertrages ist
unzulassig. Diese Klausel versto3t wegen unangemessener Benachteiligung des
Versicherungsnehmers gegen § 307 Abs. 2 Nr. 2 BGB, so dass die Klagen auf
Abschlusskosten keinen Erfolg hatten.

Zu den Voraussetzungen fir eine wirksame Einstandsver-
einbarung

OLG Saarbrticken, Urteil vom 30.08.2013, 1 U 161/12

Allein aus der Verknupfung von Einstandszahlung und Ausgleichsanspruch
folgt nicht zwingend eine unzuléssige Beschrankung des Ausgleichsanspruchs
im Sinne des § 89 b Abs. 4 HGB. Eine solche Beschrankung kann sich aber aus
der Einstandsforderung des Unternehmers ergeben, wenn der Handelsvertreter
keinen adaquaten Gegenwert fur die von ihm zu leistende Zahlung erhélt. Dies
ist insbesondere dann der Fall, wenn die Einstandsvereinbarung hoher ist als
die letztjahrige Provision des Vorgangers und im Handelsvertretervertrag keine
besonders lange Vertragsdauer oder unublich hohe Provisionssdtze oder eine
Neukundenregelung vereinbart worden ist.

Einbeziehung eines kunftigen Ausgleichsanspruchs gem.
§ 89 b HGB in den Zugewinnausgleich

BGH, Beschluss vom 04.12.2013, XIl ZB 534/12

Im Rahmen einer Scheidung sind bei einer von einem Ehegatten als selbstan-
digem Handelsvertreter am Bewertungsstichtag noch betriebenen Versiche-
rungsagentur grundsatzlich weder ein Uber den Substanzwert hinaus gehender
Goodwill der Agentur, noch ein kiinftiger Ausgleichsanspruch nach § 89 b HGB
in den Zugewinnausgleich einzubeziehen (Fortfihrung von BGH, Urteil vom
09.03.1977, IV ZR 166/75).

Wettbewerbsversto des Handelsvertreters, Umfang und
Inhalt des Auskunftsanspruchs des Unternehmers

BGH, Urteil vom 26.09.2013, VII ZR 227/12

Verletzt ein Handelsvertreter das Wettbewerbsverbot, macht er sich regelma-
Big schadensersatzpflichtig und schuldet dem Unternehmer Ersatz des durch
die verbotswidrige Tatigkeit entgangenen Gewinns. Dem Unternehmer steht
zur Vorbereitung seines Anspruchs auf Ersatz des entgangenen Gewinns ein
Anspruch auf Auskunft Uber die fur Konkurrenzunternehmen vermittelten
Geschafte zu, da der verbotswidrig vermittelte Umsatz als Grundlage einer
Schadensschatzung nach § 287 ZPO dienen kann. Auskunft ist auch tber die
Geschafte zu erteilen, die die dem Vertreter beim Konkurrenten organisatorisch
zugeordneten und von ihm angeleiteten AuBendienstmitarbeiter vermittelt
haben, weil seine Leitungstatigkeit fur die Steigerung des Geschaftsvolumens
ursachlich gewesen sein kann. Dem Umstand, dass die Leitungstatigkeit nur
fr einen Anteil des Geschaftsvolumens bei den von ihm angeleiteten Au-
Bendienstmitarbeiter ursachlich war, ist im Rahmen der Schadensschatzung
Rechnung zu tragen. Ein schutzwiirdiges Geheimhaltungsinteresse bezlglich
der geforderten Angaben ist allerdings zu berlcksichtigen. Ein Anspruch auf
Nennung der Namen und Anschriften der Versicherungsnehmer besteht daher
grundsétzlich nicht. Zur Vorbereitung des Anspruchs auf Ersatz des entgange-
nen Gewinns sind diese Angaben nicht erforderlich. Angesichts des begrenzten
Wertes, den die Nennung der Namen und Anschriften der Versicherungsneh-
mer fur die Schatzung des entgangenen Gewinns hat, ist dem Auskunftsbe-
gehren auch nicht mit der Einschrénkung stattzugeben, diese Angaben einem
Wirtschaftspriifer mitzuteilen.

Provisionsanspruch des Handelsvertreters fir nach Ver-
tragsende vermittelte und vom Unternehmer ausgefihrte
Geschéafte

OLG Dusseldorf, Beschluss vom 17.09.2013, | - 16 U 200/12

Aus dem Umstand, dass der Unternehmer die vom Handelsvertreter nach
Vertragsende noch vermittelten Geschafte abgeschlossen und ausgefuhrt
hat, kann jedenfalls dann nicht auf einen Willen des Unternehmers zur Fort-
setzung des Handelsvertretervertrages geschlossen werden, wenn der Unter-
nehmer den Handelsvertreter in der fristiosen Kiindigung oder wenige Tage
danach ausdruicklich aufgefordert hat, jede weitere Tatigkeit zu unterlassen.
Die Ausftihrung der gegen seinen ausdricklichen Willen vom Handelsvertreter
vermittelten Geschafte begriindet auch keinen Vergitungsanspruch des Han-
delsvertreters aus § 354 HGB. § 354 HGB setzt ebenfalls voraus, dass der Han-
delsvertreter im Interesse des Unternehmers tétig geworden ist.

Diese und weitere interessante Urteile finden Sie im Volltext unter 2»® Www.vertriebsrecht.de



SEMINARE .

Seminar 2: 20. Mai 2014
Recht der Versicherungs-, Bausparkas-
sen- und Finanzdienstleistungsvertreter

Seminar 1: 16. Mai 2014

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)?

- Sollen bestimmte Kunden ausgeschlossen sein?

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

- Sollen Nachfolgeprodukte / neue Produkte einbezogen werden?

Welche Aufgaben und Pflichten haben die Parteien / sollen sie haben?

Welche Moglichkeiten hat der Unternehmer, die Tatigkeit des Handelsvertreters

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

- Welche Informationen benétigt der Handelsvertreter vom Unternehmer, welche
der Unternehmer vom Handelsvertreter? Wie kann der wechselseitige
Informationsfluss sinnvoll gestaltet werden?

- Welche Aufgaben soll der Handelsvertreter zusétzlich zu der Vermittlung von
Auftragen Ubernehmen (z. B. Reklamationsbearbeitung, Inkasso, Lagerhaltung,
Auslieferung)?

- Welche Unterstitzung 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?

- Ziel- und Bonusvereinbarungen?

Der Anspruch des Handelsvertreters auf Buchauszug / Bucheinsicht

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

- Gibt es Maglichkeiten den Buchauszug auszuschlieBen?

Nachmittag: 14.00 Uhr bis 17.15 Uhr

3. 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 Kiindigung — Was ist ein wichtiger Grund? Wann ist eine Abmahnung
erforderlich?

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

4. 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!

5. Wirksame Gestaltung von Einstands- und Nachfolgevereinbarungen

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

- Stornogefahrmitteilung und Nacharbeit - akutelle Rechtsprechung

- Buchauszug - Bedeutung fur Vermittler und Bedeutung fur Unternehmen,
Unternehmeragenturen, Vertriebsgesellschaften und Makler

Update: Honorarberatung im Versicherungs- und Finanzanlagenvertrieb,
aktuelle Rechtsprechung zur Vermittlung von Nettopolicen durch
Handelsvertreter (BGH vom 06.11.2013 und vom 12.12.2013) und zu
Kostenausgleichungsvereinbarungen (BGH vom 12.03.2014),

IMD 2 — aktueller Stand
Gesetzliche Neuregelungen zu Honoraranlageberatung ab 01.08.2014
Wohnimmobilienkredit-RiLi

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?
- Fristlose Kiindigung - aktuelle Rechtsprechung

- Voraussetzungen fir 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 (,Grundséatze” vs. Gesetz)?

- Unternehmervorteile

- Provisionsverluste, Provisionsverzichtsklauseln

- Aufwertung der Billigkeitsprifung durch die Gesetzesanderung?

- Wer muss was darlegen und beweisen?

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

- Berechnung des Ausgleichs anhand eines Beispiels

Wettbewerb und Datenschutz im Vertrieb

- BGH vom 26.09.2013 zum Umfang des Auskunftsanspruchs bei
WettbewerbsverstoBen

- Bestandsdaten aus friherer Tatigkeit - Verwertungsmaglichkeiten?

- Kundenrundschreiben - was ist erlaubt?

- Strategien gegen Abwerbung von Kunden und effektive Verteidigung

- Risiken der Kundenakquise ohne wirksame Einwilligungserklarung nach
UWG und BDSG

- Verlautbarungen des Dusseldorfer Kreises vom Dezember 2013: das Ende des
Empfehlungskunden?

Weitere interessante Informationen zum Vertri echt finden Sie unter B> WwWw.vertriebsrec




ANMELDUNG

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: Handelsvertreterrecht
Freitag, 16.05.2014, 09.30 — 17.15 Uhr
O nur Vormittag Vertragsgestaltung 09.30 -13.00 Uhr
O nur Nachmittag Vertragsbeendigung 14.00 -17.15 Uhr
Seminarpreis: 375,00 EUR zzgl. USt.
O Seminar 2: Recht der Versicherungs-, Bausparkassen- und Finanzdienstleistungsvertreter

Vertragsgestaltung, Vertragsbeendigung, Ausgleichsanspruch

Dienstag, 20.05.2014, 10.00 — 17.30 Uhr

nur Vormittag Vertragsgestaltung 10.00 -13.15 Uhr
nur Nachmittag  Vertragsbeendigung 14.15-17.30 Uhr
Seminarpreis: 375,00 EUR zzql. 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.

oo

Frihbucher sparen bis zum 13.04.2014 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.



