Handelsvertreterrecht im Uberblick

Von Rechtsanwalt Hans-Georg Herrmann, Saarbriicken

I. Gesetzliche Grundlage
In Deutschland existieren derzeit ca. 30.000 - 35.000 Handelsvertretungen. 50%
dieser Handelsvertretungen arbeiten oder haben in der Vergangenheit bereits flr

eine oder mehrere auslandische Firmen gearbeitet.

Hat sich ein auslandisches Unternehmen dazu entschlossen, seinen Vertrieb in
Deutschland mittels eines Handelsvertreternetzes zu organisieren, so stellt sich
bei der vertraglichen Gestaltung zunachst die Frage, welchem nationalen Recht
das Vertragsverhaltnis unterstellt wird. Sie hat auch nach der EG- Richtlinie, die
das Handelsvertreterrecht harmonisiert hat, Bedeutung, da die Richtlinie den EG-
Mitgliedsstaaten  erhebliche Spielrdume einraumt. Die nachfolgenden
Betrachtungen gehen von einer Zusammenarbeit innerhalb des europdischen

Binnenmarktes aus.

Eine Rechtswahlabrede, die Bezug zu einem der Vertragspartner oder zu dem
Gebiet, in dem der Handelsvertreter tatig werden wird, aufweist, ist
grundsatzlich unproblematisch. Im Verhadltnis zwischen deutschen und
franzdsischen Vertragspartnern bietet sich die Vereinbarung des deutschen oder

franzosischen Handelsvertreterrechtes an.

Fehlt zwischen den Vertragspartnern eine ausdrickliche Rechtswahlabrede, so ist
zu prufen, ob es zu einer stillschweigenden Vereinbarung des anzuwendenden
Rechts gekommen ist. Anhaltspunkte hierfir sind etwa die Vereinbarung eines
Gerichtsstands, eines bestimmten Schiedsgerichts, Uber den Erflllungsort,
Bezugnahme auf bestimmte Vorschriften eines Staates in den vertraglichen
Vereinbarungen oder die standige widerspruchslose Bezugnahme eines

Vertragspartners auf ein bestimmtes nationales Recht.

Fehlt eine stillschweigende Rechtswahlabrede, so ist das anzuwendende Recht im

Wege der objektiven Anknlipfung zu ermitteln. Nach deutschem internationalem



Privatrecht ist dann stets das Recht des Landes anwendbar, in dem der

Handelsvertreter seine Leistung zu erbringen hat.

Empfehlung:

1. Ein auslandisches Unternehmen, dass mit einem deutschen
Handelsvertreter fir das Gebiet der Bundesrepublik Deutschland einen
Handelsvertretervertrag abschlieBt, sollte zunachst sein nationales mit
dem deutschen Handelsvertreterrecht vergleichen.

2. Soll das Vertragsverhaltnis nicht dem deutschen Handelsvertreterrecht

unterliegen, so ist eine ausdriickliche Rechtswahlabrede zu treffen.

I1. Begriff des Handelsvertreters

Der Begriff des Handelsvertreters wird in § 84 Abs.1 HGB definiert:
“"Handelsvertreter ist, wer als selbstidndiger Gewerbetreibender stdndig damit
betraut ist, flir einen anderen Unternehmer Geschéfte zu vermitteln oder in

dessen Namen abzuschlieBen.”

Nur wenn samtliche Kriterien des § 84 Abs. 1 HGB nach der vertraglichen
Gestaltung erflllt sind, ist der Vermittler als Handelsvertreter anzusehen. Auf
diesem Weg kann er von a&hnlichen Vertriebsmittlern wie Vertragshandlern,

Kommissionaren und Handelsmaklern abgegrenzt werden.

Der Handelsvertreter muB3 eine ,selbststindige Tatigkeit™ ausiben.

D.h., er muss ,im wesentlichen seine Tétigkeit frei gestalten und seine
Arbeitszeit bestimmen" kénnen. Merkmale fur Selbststandigkeit sind das Fehlen
eines vorgegebenen Tagesplans, vorgeschriebener Mindestarbeitszeiten und
bestimmter Arbeitspensen. Auch der Grad der Weisungsgebundenheit und die
Tragung des Unternehmerrisikos flir das eigene Handelsvertretergewerbe sind
Merkmale, an denen die selbststandige Tatigkeit von der Angestellter abgegrenzt
werden kann, sowie die Auszahlung des Entgelds ohne Abzug von Sozialabgaben
und Steuern. Es muss aber stets eine Gesamtwirdigung aller Umstande

vorgenommen werden.

Vermieden werden sollte bei der vertraglichen Gestaltung eine

~Scheinselbststandigkeit® des  Handelsvertreters. Indizien daftr sind



beispielsweise eng angelegte Kontrollen des Auftraggebers,
Pflichtanwesenheiten, vorgegebene Kundentermine, Tourenplane,

Urlaubsvorgaben sowie das Verbot Angestellte einzustellen.

Weiteres Kriterium ist gemaB § 84 I Satz HGB, dass der Handelsvertreter - in
Abgrenzung zum Handelsmakler - vom Unternehmer mit der
Vermittlungstatigkeit “stdndig betraut” ist. Die Zusammenarbeit muss also auf

eine gewisse Dauer fur eine Vielzahl von Geschaften angelegt sein.

SchlieBlich muss der Handelsvertreter Geschédfte vermitteln oder
abschlieBen, wobei er im Namen und fir Rechnung des Unternehmers handelt.
Der Handelsvertreter muss den Abschluss von Geschéaften fordern. Nicht
ausreichend ist die bloBe Benennung von potentiellen Kunden oder Betreuung

von Geschaftsverbindungen, sondern das konkrete Herbeiflihren des Geschafts.

Handelsvertretervertrage kédnnen unterschiedlich ausgestaltet sein, isb. dann,
wenn das vertretene Unternehmen seinen Vertrieb strukturiert.

a) Bezirksvertreter

Haufig wird dem Handelsvertreter ein Bezirk zur Bearbeitung Ubertragen. Damit
erhalt der Handelsvertreter die Position eines Bezirksvertreters i.S.d. § 87 II
HGB.

Bezirksvertreter ist der Handelsvertreter jedoch nicht nur bei Zuweisung eines
geographischen Gebietes (z.B. nach Postleitzahlbezirken), sondern auch bei
Zuweisung eines Kundenkreises. Dieser Kundenkreis kann aus bestimmten
Firmen oder aus Gruppen von Abnehmern (z.B. Facheinzelhandel, GroBhandel)
bestehen. Das Bezirksrecht des Handelsvertreters verbietet dem Unternehmer
nicht, selbst oder durch andere Beauftragte ebenfalls im Bezirk des
Handelsvertreters tatig zu werden. Die Zuweisung kann aber auf die

Provisionsfrage Auswirkungen haben.

b) Alleinvertreter

Vom Bezirksrecht zu unterscheiden ist das sog. Alleinvertriebsrecht. Dieses erhalt
der Handelsvertreter, wenn ihm zusatzlich zu der Bezirkszuweisung das Recht

eingeraumt wird, nur allein in seinem Bezirk tatig zu werden. Dem Unternehmer



ist es dann vertraglich untersagt, selbst oder durch andere Beauftragte im Gebiet

des Alleinvertreters Vertriebsaktivitdten nachzugehen.

c) Handelsvertreter im Nebenberuf gem. § 92 b HGB

GemaB § 92 b HGB ist dieser nicht hauptsachlich als Handelsvertreter tatig,
sondern seine Tatigkeit erstreckt sich auch auf andere Bereiche. Entscheidende
Kriterien fUr die Feststellung einer Nebenberuflichkeit sind regelmaBig die
Uberwiegende Tatigkeit auf anderem Gebiet (zeitlich) und das erzielte
Bruttoarbeitseinkommen. Stammt dieses teilweise aus der Tatigkeit als
Handelsvertreter und (berwiegend aus anderen Beschaftigungen, kommt eine
Einordnung als Handelsvertreter im Nebenberuf in Frage.

Fir den Handelsvertreter im Nebenberuf bestehen einige gesetzliche
Besonderheiten. Die wichtigsten Unterschiede sind die kirzere Kindigungsfrist
von einem Monat fir den Schluss eines Kalendermonats, die Mdglichkeit, eine
davon abweichende fir beide Parteien gleiche Kindigungsfrist zu vereinbaren
und die Mdglichkeit, den Anspruch auf Vorschuss vertraglich auszuschlieBen.
AuBerdem steht dem Handelsvertreter im Nebenberuf kein Ausgleichsanspruch
zu.

Zu beachten ist aber, dass der Unternehmer sich auf diese Besonderheiten nur
berufen kann, wenn er den Handelsvertreter ausdricklich lediglich als solchen im

Nebenberuf beauftragt hat.

Empfehlung:
Zur Strukturierung des Vertriebes empfiehlt sich
a) die Vereinbarung einer Bezirksvertretung mit dem ausdriicklichen Recht
des Unternehmens, innerhalb des Bezirks selbst oder durch Dritte tatig zu
werden,
b) die genaue Definition des Bezirks etwa durch Postleitzahlen,
c) die Definition des Kundenkreises, die dem Handelsvertreter zu Betreuung

Ubertragen wird.



I1I1. Pflichten des Handelsvertreters gem. § 86 HGB

1. Vermittlungspflicht

GemaB § 86 I HGB obliegt es dem Handelsvertreter, sich um die Vermittlung
und, bei entsprechender Vollmacht, um den Abschluss von Geschaften zu
bemihen. Dazu gehoért die Herstellung von Geschaftsbeziehungen mit neuen

Kunden und die Steigerung des Umsatzes mit bereits vorhandenen Kunden.

2. Interessenwahrnehmungspflicht

Bei Ausuibung seiner Tatigkeit hat der Handelsvertreter stets die Interessen des
Unternehmers zu wahren. Die Interessenwahrnehmungspflicht ist unabdingbar
und kann nicht vertraglich ausgeschlossen werden. Die Pflicht konkretisiert sich

wie folgt:

Der Handelsvertreter muss den produkt- und tatigkeitsbezogenen Weisungen des
Unternehmers Folge leisten. Die Weisungsbefugnis des Unternehmers findet ihre
Grenzen in der Selbststandigkeit des Handelsvertreters. Diese darf durch die
Weisungen nicht in ihrem Kerngehalt verletzt werden. Dem Unternehmer ist es
auch untersagt, das Weisungsrecht zu nutzen, dem Handelsvertreter Pflichten

aufzuerlegen, die ihm nach dem Inhalt des Vertragsverhaltnisses nicht obliegen.

Ferner muss der Handelsvertreter auf die Bonitat der Kunden bei
Geschaftesabschluss achten. Er ist ohne vertragliche Vereinbarung aber nicht

verpflichtet, auf eigene Kosten Kreditauskiinfte tiber Kunden einzuholen.

Auch die Pflicht des Handelsvertreters, alle ihm vom Unternehmer zur Ausiibung
seiner Tatigkeit Uberlassenen Gegenstande sorgfaltig aufzubewahren, wird der
Interessenwahrnehmungspflicht entnommen. Der Umfang der Sorgfaltspflicht
héangt insbesondere von dem Wert des dem Handelsvertreter anvertrauten
Gegenstandes ab. So treffen den Handelsvertreter z.B. bei der Uberlassung einer
wertvollen Musterkollektion strenge Sorgfaltspflichten. Die Gegenstande, die er
zur Ausubung seiner Tatigkeit erhalten hat, muss der Handelsvertreter
herausgeben, wenn er sie flr seine Tatigkeit nicht mehr bendtigt. Insbesondere
darf er beim Kollektionswechsel die alte Musterkollektion nicht auf eigene

Rechnung verkaufen, sofern dies nicht vertraglich vereinbart ist.



Soweit der Handelsvertreter mehrere Firmen vertritt, unterliegt er wahrend des
laufenden Handelsvertreterverhaltnisses einem Konkurrenzverbot. Es ist ihm
untersagt, ein Unternehmen zu vertreten, das mit einem anderen von ihm
vertrenen Unternehmen in Konkurrenz steht. Dies ist anzunehmen, wenn sich die
Angebote von vertretenen Unternehmen hinsichtlich der Waren oder
Dienstleistungen iberschneiden, wobei bereits die Uberschneidungen von einigen
Sortimentzweigen genugt. Entscheidend ist auch der potentielle Wettbewerb der
vertretenen Unernehmen aus Sicht der Kunden.

Das Konkurrenzverbot untersagt dem  Handelsvertreter auch, ein
Konkurrenzunternehmen in irgendeiner Weise zu unterstitzen, so dass ihm
selbst Beteiligungen oder reine Hilfstatigkeiten verwehrt sind. Eine Umgehung
des Konkurrenzverbots, z.B. durch Zwischenschaltung eines Angehdrigen, ist
ebenfalls untersagt.

Eine Verletzung des Konkurrenzverbots erlaubt es dem Unternehmer regelmaBig,
ohne Abmahnung das Vertragsverhaltnis auBerordentlich zu kindigen und
Schadenersatz geltend zu machen. Der Schadenersatz umfasst in der Regel die
Geschafte, die der Handelsvertreter nicht flir den Unternehmer, sondern fur den
Konkurrenten vermittelt hat. Zudem verliert der Handelsvertreter seinen

Ausgleichsanspruch.

3. Berichtspflicht gem. § 86 II HGB

Berichtspflichten kénnen vertraglich nicht ausgeschlossen werden. In der Praxis
wird haufig darliber gestritten, ob die Berichte des Handelsvertreters ausreichend

sind.

Der Handelsvertreter hat dem Unternehmer von jeder Geschaftsvermittlung und
von jedem Geschaftsabschluss unverziglich Mitteilung zu machen. Auf Verlangen
muss er auch Uber den Stand des Geschafts Auskunft geben oder einen
Zwischenbericht einreichen.

Bei laufenden Beobachtungen gentgt regelmaBige Information in festen
Abstanden. Welche Nachrichten gerade erforderlich sind, muss jeweils im
Einzelfall entschieden werden. Flr die Dispositionen des Unternehmers werden
aber regelmaBig Informationen ({ber die Marktsituation im Gebiet des
Handelsvertreters, Wettbewerbsangebote, die Absatzlage und die Wiinsche der

Kunden erforderlich sein.



Empfehlung: Die Vertragspartner sollten vertraglich konkretisieren, welche

Informationen flir das Unternehmen von erheblicher Bedeutung sind.

IV. Pflichten des Unternehmers
Auch der Unternehmer hat gegeniber dem Handelsvertreter Pflichten

wahrzunehmen.

Der Unternehmer kann grundsatzlich nach freiem Ermessen entscheiden, ob er
ein vom Handelsvertreter vermitteltes Geschaft annimmt oder ablehnt. Der
Unternehmer darf ein Geschaft nur nicht willkdrlich, d.h. ohne beachtlichen

Grund, oder in der Absicht, den Handelsvertreter zu schadigen, ablehnen.

Der Unternehmer hat dem Handelsvertreter die zur Auslbung seiner Tatigkeit
erforderlichen Unterlagen, wie Muster, Zeichnungen, Preislisten,
Werbedrucksachen und Geschaftsbedingungen, zur Verfligung zu stellen. Die
Uberlassungspflicht ist eine Bringschuld des Unternehmers, so dass er die
Unterlagen dem Handelsvertreter an dessen Firmensitz zu Uberlassen hat. Der
Unternehmer hat folglich nicht nur die Transportkosten zu Ubernehmen, sondern
muss die Unterlagen unentgeltlich zur Verfligung stellen. Neue Unterlagen muss
der Unternehmer ohne besondere Aufforderung tUbermitteln.

Ein Unternehmen in der Textilbranche kann vom Handelsvertreter nicht
verlangen, dass dieser einen Kaufpreis fiir die Musterkollektionen zahlt, die er
zur Vorfuhrung bei den Kunden bendétigt. Das OLG Minchen entschied am 03.
Marz 1999 (7 U 6158/98), dass eine unentgeltliche Uberlassung der Muster fiir
die Unternehmen verpflichtend sei. Dies kdnne nicht durch vertragliche
Absprachen beschrankt werden. So solle vermieden werden, dass dem
wirtschaftlich schwacheren Vertragspartner in unangemessener Weise das

Vertriebsrisiko flr die Produkte aufgeblirdet werde.

Der Unternehmer muss dem Handelsvertreters die ,erforderlichen Nachrichten"
geben. Fur den Handelsvertreter sind alle Nachrichten erforderlich, die er kennen
muss, um madglichst erfolgreich seiner Tatigkeit nachgehen zu kénnen, wie z.B.
Anderungen der Preise oder Geschéfts- und Zahlungsbedingungen sowie

Liefermdglichkeiten.



Neben der allgemeinen Unterrichtungspflicht hat der Unternehmer den
Handelsvertreter unverziiglich zu unterrichten, ob er ein vermitteltes oder ohne
Vertretungsmacht abgeschlossenes Geschaft annimmt, in nur geringerem MaBe
als Ublich annimmt oder vollumfanglich ablehnt. Gleiches gilt fir den Fall der
Nichtausflihrung eines vermittelten oder abgeschlossenen Geschafts.

Mit dieser Mitteilung hat der Unternehmer die Grinde fur die Nichtausfihrung zu
nennen, damit der Handelsvertreter beurteilen kann, ob er einen

Provisionsanspruch flir das vermittelte, aber nicht ausgefihrte Geschaft besitzt.

V. Der Provisionsanspruch

Der Handelsvertreter hat Anspruch auf Provision, wenn wahrend des
bestehenden Handelsvertreterverhaltnisses ein Geschaft abgeschlossen wird, das
entweder auf seine Tatigkeit zurtckzuflihren ist, oder das ein sog. Folgegeschaft
darstellt.

Bei einer Bezirksvertretung hat er Anspruch auf Provision aus allen in seinem
Bezirk/Kundenkreis abgeschlossenen Geschaften, auch wenn er nicht unmittelbar

am Abschluss mitgewirkt hat, sofern vertraglich nichts anderes vereinbart ist.

Der Provisionsanspruch entsteht mit der Ausfihrung des Geschafts. Eine
Ausfihrung des Geschafts durch den Unternehmer liegt dann vor, wenn die

Waren ausgeliefert oder die Dienstleistung erbracht wurde.

Fihrt der Unternehmer das Geschaft aus, entsteht der Provisionsanspruch
lediglich unter der Bedingung, dass der Kunde zahlt. Bei Nichtzahlung entfallt der
Provisionsanspruch gemaB § 87 a II HGB wieder und der Handelsvertreter hat
bereits vom Unternehmer empfangene Provisionsbetrage zurtick zu gewahren.
Der Unternehmer muss alles versuchen, um die Forderung zu realisieren. D.h., er
muss sie notfalls einklagen und aus dem erwirkten Urteil vollstrecken.

Nur wenn feststeht, dass der Kunde z.B. zahlungsunfahig ist, darf hierauf
verzichtet werden. Nimmt der Unternehmer einfach hin, dass der Kunde nicht

zahlt, muss er die Provision bezahlen.

Die Parteien durfen vereinbaren, dass der Provisionsanspruch erst mit Zahlung

durch den Kunden entstehen soll. Allerdings regelt das Gesetz bei dieser



Regelung zwingend, dass dem Handelsvertreter im Zeitpunkt der
Geschaftsausfihrung durch den Unternehmer bereits ein angemessener

Provisionsvorschuss zusteht.

Der Handelsvertreter hat ebenfalls einen Provisionsanspruch, wenn der
Unternehmer ein Geschaft ganz oder teilweise nicht oder nicht so, wie es durch
den Handelsvertreter abgeschlossen wurde, durchfiihrt, das Geschaft aber hatte
durchgefihrt werden kénnen. Ein solcher Fall ist zum Beispiel gegeben, wenn der
Unternehmer ein Geschaft auf Wunsch des Kunden storniert. Da der
Unternehmer zur Stornierung des Geschafts vertraglich nicht verpflichtet ist und
dem Kunden freiwillig entgegenkommt, liegt die Stornierung allein in seiner
Risikosphare, so dass der Handelsvertreter Anspruch auf die Provision hat.

GemaB § 87 III Satz 1 Nr.1 HGB steht dem Handelsvertreter flir nach
Beendigung des Vertragsverhadltnisses abgeschlossene  Geschafte ein
nachvertraglicher Provisionsanspruch zu, wenn er das Geschaft entweder
vermittelt oder es eingeleitet und so vorbereitet hat, dass der Abschluss
Uberwiegend auf seine Tatigkeit zurlckzufihren ist. Zudem muss das Geschaft
innerhalb einer angemessenen Frist nach Vertragsbeendigung abgeschlossen
werden. Die Angemessenheit ist dabei einzelfallbezogen danach zu beurteilen,
wie groB der Auftrag ist und wie lange und umfangreich die

Vorbereitungsarbeiten gewesen sind.

Weiterhin gewahrt § 87 III Satz 1 Nr.2 HGB dem Handelsvertreter einen
nachvertraglichen Provisionsanspruch far nach Beendigung des
Vertragsverhaltnisses abgeschlossene Geschafte, wenn noch vor Beendigung des
Vertragsverhaltnisses ein Angebot des Kunden auf Abschluss eines Geschaftes
beim Handelsvertreter oder beim Unternehmer eingeht. Von dieser Regelung

kann vertraglich jedoch abgewichen werden

Im Allgemeinen legen die Parteien im Handelsvertretervertrag die Hdhe der
Provision als Prozentsatz des vermittelten Umsatzes fest.

Uberwiegend wird dabei auf den dem Kunden in Rechnung gestellten
Rechnungsbetrag abgestellt. Die gesetzliche Regelung sieht vor, dass auch die

dem Kunden fakturierte Umsatzsteuer provisionspflichtig ist, ferner Skonti sowie



Nebenkosten, die in der Rechnung nicht konkret ausgewiesen sind, wie Fracht,

Verpackung, etc..

Empfehlung: Im Vertrag sollte konkret vereinbart werden, auf welcher

Grundlage die Provision berechnet wird.

Weiter ist zu beachten, dass grundsatzliche Leistungen an Kunden wie
Promotions- und Marketinghilfen, WkZ und &hnliches den Provisionsanspruch

nicht schmalern.

Zulassig sind auch Festprovisionen, die in einem zeitlichen Rhythmus, z.B.
monatlich, unabhangig vom Erfolg des Handelsvertreters gezahlt werden. Diese
sollten aber nie =zeitlich unbegrenzt und nur aus konkretem Anlass, z.B.

erstmaliger Aufbau des Vertriebsgebietes, zugesagt werden.

Uber den Provisionsanspruch ist je nach Vereinbarung innerhalb von 1-3 Monaten

nach Ausfihrung des Geschafts abzurechnen.

Um seine Anspriche nachprifen zu kdénnen, hat der Handelsvertreter gemaB3 §
87 ¢ HGB Anspruch auf Erteilung einer Provisionsabrechnung. Danach kann
er einen Buchauszug oder Auskunft verlangen und Bucheinsicht nehmen.

Diese Anspriche sind unabdingbar.

GemaB § 87 c HGB kann der Handelsvertreter einen Buchauszug uber alle
Geschafte verlangen, flir die ihm Provisionen zustehen. Diesen Buchauszug muss
der Unternehmer - im Gegensatz zur Provisionsabrechnung - nur auf Verlangen
erteilen. Der Handelsvertreter kann den Auszug jederzeit verlangen, solange ihm
Ansprliche zustehen kénnten und diese nicht verjahrt sind.

Der Buchauszug soll dem Handelsvertreter ermoglichen, seine
Provisionsanspriiche zu beurteilen. Der Auszug muss daher alle zum Zeitpunkt
seiner Aufstellung fur die Berechnung, H6he und Falligkeit der Provision
relevanten geschaftlichen Verhaltnisse in klarer und dbersichtlicher Weise
vollstandig wiedergeben, soweit sie sich aus den Blchern des Unternehmers
entnehmen lassen. Der Bundesgerichtshof hat dazu erst kirzlich entschieden,

dass der Buchauszug eine geordnete und Ubersichtliche Aufzahlung der
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Geschafte inklusive genauerer Angaben enthalten muss. Ein Verweis auf mehrere
Aktenordner, aus denen die Geschaftsdaten erst zusammengesucht werden
mussten, gentligt daflr nicht (BGH, Beschluss vom 17.09.2009, Az: I ZB 67/09).
Hierzu zahlen Ublicherweise:

- Name und Anschrift des Kunden

- Auftragsdatum

- Auftragsinhalt

- Datum der Auftragsbestatigung

- Inhalt der Auftragsbestatigung, sofern Auftrag und Auftragsbestatigung

voneinander abweichen

- Zeitpunkt der Lieferung

- Liefermenge

- Rechnungsdatum

- Rechnungsnummer

- Rechnungsendbetrag

- Zeitpunkt der Zahlung des Kunden

- Ho6he des gezahlten Betrages

- Provisionssatz, sofern dieser variiert

- Weicht die Liefermenge von der Auftragsmenge ab, leistet der Kunde keine

oder nur unvollstdndige Zahlung, so ist dies im Rahmen des Buchauszugs

jeweils zu erklaren.

Ausnahmsweise entfallt der Buchauszugsanspruch, wenn der Unternehmer dem
Handelsvertreter mit jeder Provisionsabrechnung samtliche Angaben gemacht
hat, die er auch in einem Buchauszug hatte niederlegen mussen, so dass
samtliche Provisionsabrechnungen zusammengenommen die Anforderungen an
einen Buchauszug erfullen. Es empfiehlt sich deshalb, schon in der
Provisionsabrechnung alle Informationen anzugeben, welche im Buchauszug

vorhanden sein missten. So wird ein Arbeitsgang erspart.

Weiterhin kann der Handelsvertreter gemaB § 87 c¢ HGB Auskunft Uber alle
Umstande verlangen, die flir den Provisionsanspruch, seine Falligkeit und seine
Berechnung wesentlich sind. So zum Beispiel Uber den Abschluss von
provisionspflichtigen Geschaften, dessen Ausflihrung sowie die Modalitaten des

Geschaftes.
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Bucheinsicht, also Einsicht in die Geschaftsunterlage des Unternehmers kann
der Handelsvertreter nur verlangen, wenn nach Auskunft und Buchauszug noch
Zweifel an der Richtigkeit der Angaben bestehen.

Mit Zahlung der Provision sollen grundsatzlich alle Anspriche des

Handelsvertreters abgegolten sein.

VI. Ende des Vertragsverhaltnisses

1. Ordentliche Kiindigung
Ordentlich kindbar ist gemaB § 89 I HGB unter Beachtung der gesetzlichen

Klndigungsfristen jedes Handelsvertreterverhadltnis, das auf unbestimmte Zeit
eingegangen wurde. Die Fristen lauten wie folgt:

- im 1. Vertragsjahr: 1 Monat

- im 2. Vertragsjahr: 2 Monate

- im 3. - 5. Vertragsjahr: 3 Monate

- ab dem 6. Vertragsjahr: 6 Monate

Dabei ist die Kindigung jeweils zum Ende eines Monats auszusprechen. Die
Parteien kénnen vertraglich langere Fristen vereinbaren. § 89 II HGB schreibt
lediglich vor, dass die fir den Unternehmer geltende Kiindigungsfrist nicht ktrzer

bemessen sein darf als die des Handelsvertreters.

2. Befristetes Vertragsverhaltnis

Wird der Handelsvertretervertrag auf eine bestimmte Zeit eingegangen, endet
das Handelsvertreterverhaltnis automatisch mit Ablauf der Befristung, ohne dass

es einer Klindigungserklarung bedarf.

GemaB § 89 III Satz 1 HGB gilt ein auf bestimmte Zeit eingegangenes
Vertragsverhaltnis, das nach Ablauf der Befristung von beiden Teilen fortgesetzt

wird, als auf unbestimmte Zeit verlangert.

3. AuBBerordentliche Kiindigung

Jedes Handelsvertreterverhaltnis kann auBerordentlich geklindigt werden.
Voraussetzung ist ein wichtiger Grund. Dieser liegt vor, wenn es fiir den

Kindigenden unzumutbar ist, das Vertragsverhaltnis bis zur ordnungsgemaBien
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Beendigung fortzufiihren. Bei der Bewertung sind alle Umstande des Einzelfalles

unter Abwagung der Interessen beider Vertragsteile zu berlicksichtigen.

Beispiele flr einen wichtigen Grund sind: Verletzung wesentlicher

Vertragspflichten, Verletzung des Wettbewerbsverbots, Abwerbung von Kunden
durch den Unternehmer, unzuldssige einseitige Gebietsverkleinerung,

unberechtigte Provisionsklirzung, etc..

Der Kindigende muss den Vertragspartner vorher auf den VertragsverstoB
hinweisen und ihm Gelegenheit zu vertragstreuem Verhalten geben.

Das Handelsvertreterrecht sieht keine Frist flir die auBerordentliche Kindigung
gemaB § 89 a HGB vor. Hier kommt es auf die Umstéande des Einzelfalles an.
Nach der Rechtsprechung betragt die Frist aber keinesfalls mehr als 6 bis 8

Wochen.

VII. Ausgleichsanspruch nach § 89 b HGB

Nach der gesetzlichen Regelung des § 89 b HGB kann einem Handelsvertreter im
Fall der Beendigung seines Vertragsverhaltnisses ein Anspruch gegen seinen
vertretenen Unternehmer bis 2zu einer Jahresprovision zustehen. Der

Ausgleichsanspruch ist von einer ganzen Reihe von Voraussetzungen abhangig.

Dem innerhalb der Europaischen Union tatigen Handelsvertreter steht, ebenso
wie nach deutschem Recht, ein Anspruch auf Entschadigung fir den Fall der
Beendigung des Handelsvertretervertrags zu. Die EU-Richtlinie 86/653/EWG sieht
vor, dass die Entschadigung nach nationalem Recht zu leisten ist. Entweder als
Schadensersatz, wie z.B. in GroBbritannien oder Frankreich, oder als Ausgleich,
wie in Deutschland. Diese Differenzierung fluhrt 2zu unterschiedlichen
Rechtsfolgen, da der Handelsvertreterausgleich gem. § 89b II HGB der Hoéhe
nach begrenzt ist, wahrend bei Schadensersatz eine solche Begrenzung nicht

existiert. Diesbezlglich ist das deutsche Recht glinstiger.
Der deutsche Gesetzgeber hat aufgrund der Vorgaben des Europaischen
Gerichtshofs erst im Juli 2009 die gesetzliche Regelung des Ausgleichsanspruchs

in § 89b HGB neu gefasst.
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Danach ist die bisher eigenstandige Ausgleichsvoraussetzung, flr die der
Handelsvertreter infolge der Vertragsbeendigung Provisionsverluste erleiden
musste, aufgehoben und hat als Unterfall der Billigkeit eine neue Position

erhalten. Ihr kommt jedoch noch immer erhebliche Bedeutung zu.

1. Voraussetzungen des Ausgleichsanspruchs

Das Gesetz stellt in § 89 b I HGB nun drei Voraussetzungen auf, bei deren

Vorliegen der Handelsvertreter ausgleichsberechtigt ist:

- Das Handelsvertreterverhaltnis muss beendet sein;

2> dem Unternehmer missen auch nach Beendigung des
Vertragsverhaltnisses erhebliche Vorteile zuflieBen;

- die Zahlung des Ausgleichs muss der Billigkeit entsprechen, wobei alle
Umstande, insbesondere die dem Handelsvertreter entstehenden

Provisionsverluste, zu berlcksichtigen sind.

a) Beendigung des Vertragsverhéltnisses

Der Ausgleichsanspruch entsteht erst mit Beendigung des
Handelsvertreterverhaltnisses.

Klndigt der Handelsvertreter das Verhaltnis, so hat er grundsatzlich keinen
Ausgleichsanspruch, es sei denn, es lag entweder ein begrindeter Anlass zur
Klndigung im Verhalten des Unternehmers vor oder er musste aus Gesundheits-
oder Krankheitsgriunden kindigen.

Eine altersbedingt berechtigte Kindigung wird in der Regel ab Erreichen des
Rentenalters von derzeit 65 Jahren angenommen. Eine Kindigung wegen
Krankheit ist ausgleichserhaltend, wenn die Gesundheit schwerwiegend und von
nicht absehbarer Dauer gestért ist und zu einer nachhaltigen Verhinderung der
Tatigkeit flhrt.

b) Erhebliche Vorteile des Unternehmers

Damit der Handelsvertreter ausgleichsberechtigt sein kann, muss der
Unternehmer aus der Geschaftsverbindung auch nach Beendigung des
Vertragsverhaltnisses noch erhebliche Vorteile ziehen. Der Handelsvertreter
muss:

- neue Kunden geworben haben,

- die Geschaftsverbindungen zum Unternehmer aufgebaut haben und
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> die voraussichtlich auch nach Beendigung des
Handelsvertreterverhaltnisses weiterhin mit dem Unternehmer Geschafte

abschlieBen werden.

Ein Kunde ist neu geworben, wenn er bei Beginn des
Handelsvertreterverhéltnisses mit dem Unternehmer noch keine Geschafte
getatigt hatte und der Abschluss des ersten Geschaftes mit dem Kunden vom
Handelsvertreter zumindest mitursachlich herbeigefiihrt worden ist. Kunden, die
schon vor der Tatigkeit des Handelsvertreters mit dem Unternehmer Geschafte
tatigten, gelten ebenfalls als neu, wenn sich der preisbereinigte Umsatz durch die

Tatigkeit des Handelsvertreters verdoppelt hat.

Eine Geschaftsverbindung liegt erst bei Mehrfachkunden vor. Einmalige Kunden

werde somit nicht in den Ausgleich mit einbezogen.

c) Billigkeit

SchlieBlich muss der Ausgleich der Billigkeit entsprechen. Bei der
Billigkeitsprifung ist das gesamte Handelsvertreterverhaltnis einschlieBlich der
Grinde flr seine Beendigung zu beurteilen und zu entscheiden, ob unter

Wertung aller Umstande die Zahlung eines Ausgleichs der Billigkeit entspricht.

Nach der Neufassung des Gesetzes ist insbesondere zu berlcksichtigen, ob dem
Handelsvertreter aus Geschaften mit von ihm neu geworbenen Kunden

Provisionen entgehen (sog. Provisionsverluste).

Zur alten Rechtslage wurden Ermittlungskriterien flir die Provisionsverluste
entwickelt. Vermutlich werden diese auch weiterhin fir die Bemessung der

Billigkeit des Ausgleichs herangezogen werden:

Fir die Ermittlung der Provisionsverluste wird unterstellt, dass der
Handelsvertreter weiter tatig gewesen ware. Abzuschatzen ist, wie viele
Provisionsanspriiche er erworben hatte. Mit einbezogen werden ausschlieBlich
Vermittlungsprovisionen fir neue Kunden oder Folgeprovisionen flr bereits

vorhandene Kunden, die weitere Geschafte mit dem Unternehmer abschlieBen.
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Auch ausgleichsmindernde Billigkeitsgriinde wie zum Beispiel
Vertragsverletzungen seitens des Handelsvertreters sind mit in die Berechnung

einzubeziehen.

2. Berechnungsmethode des Ausgleichs

In der Rechtsprechung hat sich eine Berechnungsmethode flr den Ausgleich
herausgebildet, wobei stets ein erheblicher richterlicher Bemessungsspielraum
besteht, der es im Vorfeld einer gerichtlichen Auseinandersetzung
auBerordentlich schwierig machen kann, eine verlassliche Aussage uUber den
Ausgang des Prozesses zu machen. Die neue Gesetzeslage scheint an der

bisherigen Berechnungsmethode nichts zu @ndern.

a) Prognoseberechnung

Danach ist zunachst zu schatzen, fir welchen Uberschaubaren Zeitraum der
Handelsvertreter nach Vertragsbeendigung noch hatte Provisionen verdienen
kénnen.

Den Zeitraum setzt die Rechtsprechung zwischen zwei und fiunf Jahren an.
MaBgebend ist daflir die Bestandigkeit der vom Handelsvertreter geschaffenen
Geschaftsbeziehungen. Bei festen Geschaftsbeziehungen ist eher von einem vier-
bis flnfjahrigen Zeitraum auszugehen, bei einer hohen Kundenfluktuation

entsprechend kirzer.

Zudem ist aus den Erfahrungen des Handelsvertreterverhaltnisses eine
~Abwanderungsquote" der Kunden zu bilden, also zu ermitteln, wie viele Kunden
die Geschaftsverbindung zum Unternehmer jahrlich aufgeben. Diese Quote wird
haufig von den Gerichten pauschal zwischen 20 und 30 Prozent festgelegt.

Berechnungsgrundlage bilden nun die Vermittlungs- und Folgeprovisionen, die
der Handelsvertreter in den letzten zwdIf Monaten seines Vertragsverhaltnisses
mit von ihm geworbenen Mehrfachkunden verdient hat. Zu bericksichtigen sind

also ausschlieBlich:

- Vermittlungs- und Folgeprovisionen
- der letzten zwdlf Vertragsmonate,
- verdient mit Neukunden,

- die Nachfolgegeschafte abgeschlossen haben, und
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- die voraussichtlich auch nach Vertragsbeendigung weiter Geschafte

abschlieBen werden.

Anhand des zuvor geschatzten Prognosezeitraums und der festgelegten
Abwanderungsquote wird der Provisionsverlust des Handelsvertreters berechnet.
Dabei wird fir das erste Prognosejahr die Berechnungsgrundlage abzliglich der
Abwanderungsquote zugrunde gelegt und damit der Provisionsverlust fur das

erste Jahr nach Beendigung des Handelsvertreterverhaltnisses bestimmt.

Fir die folgenden Prognosejahre wird jeweils der flr das vorhergehende
Prognosejahr berechnete Provisionsverlust erneut um die Abwanderungsquote
bereinigt. Die Addition der Ergebnisse der Prognosejahre ergibt dann den
gesamten Provisionsverlust. Danach sind die anderen erhdéhenden oder

senkenden Billigkeitsgrinde mit einzubeziehen und der Betrag abzuzinsen.

Neu ist seit 2009, dass selbst ohne Provisionsverluste ein Ausgleich billig
erscheint, weil der Unternehmer erhebliche Vorteile aus der Tatigkeit des

Handelsvertreters zieht.

Empfehlung: Um Streit dariber 2zu vermeiden, welche Kunden der
Handelsvertreter neu geworben hat, sollte dem Vertrag eine Liste mit den bereits
bestehenden Kunden und deren Umsatzen mit dem Unternehmen beigefligt

werden.

b) Héchstbetrag

Der Ausgleichsbetrag ist jedoch gemaB § 89 b II HGB auf den Héchstbetrag von
einer Jahresdurchschnittsprovision, berechnet nach der Tatigkeit des
Handelsvertreters in den letzten finf Jahren, gedeckelt. Bei einer klrzeren
Vertragsdauer ist der Ausgleich nach der gesamten Vertragsdauer zu ermitteln.

In die Berechnung des Hdéchstbetrages sind allerdings samtliche Provisionen der
letzten funf Jahre einzubeziehen, ohne Unterscheidung zwischen Vermittlungs-
oder Verwaltungsprovisionen oder Provisionen von Neu- oder Altkunden. Das
deutsche Recht ist also in diesem Punkt fir den Unternehmer wesentlich
gunstiger als das franzdsische Recht, das regelmaBig zu einem Anspruch des

Handelsvertreters nicht unter zwei Jahresprovisionen gelangt.
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3. Ausschluss des Ausgleichs

Der Ausgleich ist gemaB § 89 b III Nr. 2 und 3) HGB ausgeschlossen, wenn der
Unternehmer aufgrund eines wichtigen Grundes, der in schuldhaftem Verhalten
des Handelsvertreters gelegen haben muss, gekindigt hat oder wenn aufgrund
einer Vereinbarung zwischen dem Unternehmer und dem Handelsvertreter ein
Nachfolgevertreter in das Vertragsverhaltnis eintritt. Im ersten Fall soll der
unredliche Handelsvertreter auch keinen Ausgleich erhalten, im zweiten Fall wird

davon ausgegangen, dass der Nachfolger einen Ausgleich zahlit.

Der BGH hat dem EuGH die Frage vorgelegt, ob Art. 18 Buchst. a der Richtlinie
86/653/EWG dem Fall widerspricht, dass dem Handelsvertreter kein Ausgleich
zusteht, wenn ihm ordentlich geklindigt wurde, obwohl gleichzeitig ein wichtiger
Grund zu einer auBerordentlichen Kindigung vorlag, auf den die Kiindigung nur
nicht gestitzt wurde (BGH vom 29.04.2009, Az. VIII ZR 226/07). Es bleibt

abzuwarten, wie der EuGH dies entscheiden wird.

4. Frist

GemaB § 89 b IV Satz 2 HGB muss der Handelsvertreter seinen Anspruch

innerhalb eines Jahres geltend machen. Andernfalls ist der Anspruch verwirkt.
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