Ausgleichsanspriche bei Beendigung von Handelsvertretungs- und Vertriebsvertragen

Von Mgr. Ing. Petra Kutkova, LL. M.

Der Verkauf von Produkten eines Herstellers an Endkun-
den l|&sst sich auf verschiedene Arten bewerkstelligen:
Gerade Unternehmen ohne eine eigene Niederlassung im
Zielland des Absatzes wahlen hierfur h&ufig den Vertrieb
durch einen Handelsvertreter oder einen Vertriebspartner.
Handelsvertreter haben bei Beendigung des Handelsver-
treterverhéltnisses durch inren Auftraggeber einen gesetz-
lichen Sondervergltungsanspruch, der in Deutschland
als Handelsvertreterausgleichanspruch bezeichnet wird,
wohingegen die Rechtsstellung von Vertriebspartnern un-
gunstiger ist. Nachfolgend werden die Voraussetzungen
fir das Entstehen eines Ausgleichsanspruchs dargestellt.
Weiterhin wird auf die jeweiligen Besonderheiten von Han-
delsvertreter- und Vertriebsvertragen hingewiesen.

Handelsvertretung (sogenannter
»indirekter Verkauf®)

Durch einen Handelsvertretungsvertrag verpflichtet sich
der Handelsvertreter als selbststéandiger Gewerbetreiben-
der langfristig zum Abschluss von Geschéften im Namen
des Vertretenen im Austausch gegen eine Provision. Da
der Gesetzgeber von seiner im Verhaltnis zum Vertrete-
nen schwécheren Rechtsposition ausgeht, billigt er dem
Handelsvertreter im Falle der Beendigung des Vertre-
tungsverhéltnisses unter bestimmten Umsténden einen
Ausgleichsanspruch zu. Dies beruht letztlich auf den Vor-
gaben einer EU-Richtlinie, wobei jeder EU-Mitgliedstaat
bei deren Umsetzung ins nationale Recht einen gewissen

Spielraum hat. Die gesetzlichen Regelungen sind daher
in den einzelnen Mitgliedstaaten im Grundsatz ahnlich, im
Detail bestehen jedoch durchaus Unterschiede.

Gesetzliche Voraussetzungen

fiir das Entstehen eines

Sondervergiitungsanspruchs

Nach tschechischem Recht entsteht der Ausgleichsan-

spruch unter folgenden Voraussetzungen:

a) Der Handelsvertreter hat Neukunden gewonnen oder
das Geschaftsvolumen mit bestehenden Kunden
deutlich erhdht, wovon der Vertretene merklich
profitiert.

b) Die Auszahlung einer Sondervergltung ist mit
Rucksicht auf die Umstande gerechtfertigt.

Die Hoéhe des Sondervergutungsanspruchs ist per Gesetz
auf den jahrlichen Durchschnitt der in den letzten fiinf Jah-
ren erlangten Provisionen beschrénkt.

Der Sondervergiitungsanspruch entsteht von Gesetzes
wegen nicht, wenn:

a) der Grund flr die Beendigung des
Vertretungsverhéltnisses in einer Pflichtverletzung
durch den Vertreter liegt, die dem Vertretenen ein
Kundigungsrecht einrdumt;

b) das Vertretungsverhéltnis durch den Vertreter selbst
beendet wurde (mit Ausnahme der Beendigung
wegen hohen Alters, Krankheit oder Behinderung).

c) der Vertreter seine Rechte und Pflichten aus dem
Handelsvertretervertrag nach Absprache mit dem
Vertretenen auf einen Dritten tibertragen hat. Hier
wird ndmlich davon ausgegangen, dass der Vertreter
bereits durch die Ubertragung an den Dritten einen
finanziellen Vorteil erzielt.

GeméB hochstrichterlicher Rechtsprechung entsteht ein
Sondervergltungsanspruch auBerdem nicht, wenn der
Handelsvertreter den Kundenstamm behalt und ihm aus
diesem Grund durch die Beendigung des Vertretungsver-
héltnisses kein finanzieller Nachteil entsteht.

Neben dem Sondervergltungsanspruch kann der Vertre-
ter auch einen Schadensersatzanspruch geltend machen,

falls ihm durch die Beendigung des Vertretungsverhélt-
nisses ein Schaden entstanden ist, den der Vertretene
verursacht hat. Diese Méglichkeit wurde auch durch den
Gesetzgeber gestérkt, der in der zum Jahresbeginn 2014
in Kraft getretenen Neufassung des Blirgerlichen Gesetz-
buchs zum Zwecke der Abgrenzung den im zuvor gelten-
den Handelsgesetzbuch verwendeten Begriff ,,Entschédi-
gung“ durch den Ausdruck ,Sondervergitungsanspruch*
ersetzt hat.

Ein Sondervergltungsanspruch kann nur binnen eines
Jahres nach Beendigung des Vertragsverhéltnisses gel-
tend gemacht werden, die spatere Geltendmachung ist
ausgeschlossen.

Vertragliche Regelungen bei

der Handelsvertretung

Ein Handelsvertretervertrag muss schriftlich geschlossen
werden, da er ansonsten ungiiltig ist. Die oben dargestell-
ten gesetzlichen Regelungen lber den Sondervergiitungs-
anspruch sind zwingend und kénnen nicht durch einen
Vertrag zu Ungunsten des Handelsvertreters ausgeschlos-
sen oder eingeschrankt werden. Umgekehrt aus Sicht des
Handelsvertreters sind vertragliche Erleichterungen zu
dessen Gunsten winschenswert, zumal die gesetzlichen
Anforderungen relativ hoch sind. In der Praxis werden
derartige Winsche jedoch oftmals nicht auf Akzeptanz
beim Vertretenen stoBen. Dem Handelsvertreter ist zu
empfehlen, sich Kopien von allen wichtigen Dokumenten,
Vertragen, Korrespondenzen mit Kunden etc. zu besorgen.

Kompliziertere Rechtslage bei
grenziiberschreitenden Vertriebsvertréagen
(sogenannter ,direkter Verkauf)

Als eine fiir den Hersteller glinstige Alternative zur Han-
delsvertretung wird haufig auch ein Vertriebsvertrag ab-
geschlossen. Bei diesem Modell kauft ein Distributor das
Produkt vom Hersteller und verkauft es anschlieBend im
eigenen Namen an Endkunden weiter. Hierflr wird in der
Praxis zumeist ein Rahmenvertrag abgeschlossen, in dem
héaufig wichtige Details wie die dem Distributor zustehende
Marge und dessen Vertriebsgebiet aber auch Vorgaben
zum Marktauftritt und Kundendienst geregelt sind. Derar-

tige Vertriebsvertrage sind in Tschechien gesetzlich nicht
als selbstandiger Vertragstyp geregelt, sodass fir diese
kein gesetzlicher Sondervergltungsanspruch besteht.

Nach einem Urteil des Européischen Gerichtshofs aus
dem Jahr 2004 (Fall Mavrona) ist die Handelsvertreter-
richtlinie nicht entsprechend auf Vertriebsvertrage anzu-
wenden. Nichtsdestotrotz hat die (von der EU akzeptierte)
Rechtsprechung in einigen européischen Staaten (z.B.
Deutschland, Osterreich, Danemark, Finnland und Spa-
nien) eine solche entsprechende Anwendung entwickelt
und dem sogenannten Vertragshéndler einen gesetzli-
chen Sondervergitungsanspruch zugesprochen, wenn
bestimmte Bedingungen erflillt waren. So verlangt die deut-
sche Rechtsprechung zum Beispiel, dass der Vertrags-
héandler seine Kundendatenbank im Falle der Beendigung
des Vertriebsverhaltnisses an den Hersteller Gbergeben
muss, damit dieser sie weiterhin nutzen kann. Die tschechi-
sche Rechtsprechung billigt dem Distributor bisher keinen
gesetzlichen Sonderverglitungsanspruch zu.

Aus diesem Grund ist dem Distributor eine ausdriickliche
Regelung im Vertriebsvertrag zu empfehlen, wenn er im
etwaigen Fall einer Beendigung des Vertriebsverhéltnis-
ses eine Sondervergiutung erhalten will. Alternativ kann
der Vertriebsvertrag auch deutschem Recht unterstellt
werden. Umgekehrt muss der Hersteller bzw. Auftraggeber
bei der vertraglichen Gestaltung sorgfaltig vorgehen, falls
er zukiunftige Ausgleichsanspriiche seines tschechischen
Distributors vermeiden will.
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