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I. Gesetzliche Grundlage

Das Recht des Handelsvertreters ist in den 88 84 - 92 ¢ des Handelsgesetzbuchs (HGB) geregelt.
Es handelt sich bei diesen Vorschriften vorwiegend um Schutzvorschriften fir den Handelsvertreter,
um ihn vor einem Missbrauch der meist starkeren wirtschaftlichen Stellung des Unternehmers zu be-

wahren.

Die Vertragsfreiheit ist im Handelsvertreterrecht deshalb nur eingeschréankt gewahrleistet. Der
Gesetzgeber hat insbesondere zum Schutz des Handelsvertreters eine Reihe von Vorschriften der
Disposition der Parteien entzogen und zwingend ausgestaltet. Wahrend allerdings einige Vorschriften
abweichende Vereinbarungen umfassend verbieten, sehen andere vor, dass von ihnen lediglich nicht
zum Nachteil des Handelsvertreters abgewichen werden darf.

Eine Vereinbarung, die gegen eine zwingende Vorschrift verstoft, ist unwirksam.

Il. Begriff des Handelsvertreters

Der Begriff des Handelsvertreters wird in Deutschland in § 84 Abs.1 legal definiert:

"Handelsvertreter ist, wer als selbstandiger Gewerbetreibender standig damit betraut ist, fir

einen anderen Unternehmer Geschafte zu vermitteln oder in dessen Namen abzuschlieRen.”
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Nur wenn samtliche Kriterien des 8§ 84 Abs. 1 HGB nach der vertraglichen Gestaltung erfillt sind,

ist der Vermittler als Handelsvertreter anzusehen.
1. Kriterien

Als erstes Kriterium fordert 8 84 Abs.1, dass der Handelsvertreter eine selbstandige Tatigkeit ausibt.
Selbstandig tatig ist der Handelsvertreter geman § 84 Abs.2, wenn er im wesentlichen seine Tatigkeit
frei gestalten und seine Arbeitszeit bestimmen kann. Haufig fihren diese Kriterien jedoch bei der
Beurteilung, ob eine selbstéandige Tatigkeit gegeben ist, nicht weiter. Die Beurteilung muss deshalb
jeweils an Hand einer Gesamtwirdigung aller Umstéande vorgenommen werden. Wesentliche Ab-
grenzungskriterien sind der Grad der Weisungsgebundenheit und die Tragung des Unternehmer-

risikos

Weiterhin ist der Handelsvertreter gemaf § 84 Abs.1 vom Unternehmer mit der Vermittlungstatigkeit
"standig betraut”. Bei einem Handelsvertretervertrag handelt es sich mithin um ein Dauerschuldver-

haltnis, das auf eine gewisse Dauer angelegt sein muss.

Als drittes Kriterium fir die Annahme einer Handelsvertretertatigkeit erfordert das Gesetz, dass der
Handelsvertreter Geschafte vermittelt, wobei er im Namen und flir Rechnung des Unternehmers
handelt. Der Handelsvertreter muss danach den Abschluss von Geschaften in irgendeiner Weise
fordern. Fur eine Handelsvertretertatigkeit nicht ausreichend ist die bloRe Benennung von potentiel-
len Kunden oder die blof3e Betreuung von Geschéftsverbindungen.

2. Arten des Handelsvertreters

a) Bezirksvertreter

Dem Handelsvertreter kdnnen vertraglich verschiedene Rechtspositionen zugewiesen werden. Re-
gelmalig wird ihm ein Bezirk zur Bearbeitung tbertragen. Damit erhalt er die Position eines Be-

zirksvertreters.
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Bezirksvertreter ist der Handelsvertreter gemanR 8 87 Abs. 2 nicht nur bei Zuweisung eines geogra-
phischen Gebietes, sondern auch bei Zuweisung eines Kundenkreises. Dieser kann aus bestimm-
ten Firmen oder aus Gruppen von Abnehmern (z.B. Facheinzelhandel, Grol3handel) bestehen. Das
Bezirksrecht verbietet dem Unternehmer nicht, selbst oder durch andere Beauftragte im Bezirk

des Handelsvertreters tatig zu werden.
b) Alleinvertreter

Vom Bezirksrecht zu unterscheiden ist das sog. Alleinvertriebsrecht. Dieses erhalt der Handelsvertre-
ter, wenn ihm zusatzlich zu der Bezirkszuweisung das Recht eingeraumt wird, nur allein in seinem
Bezirk tatig zu werden. Dem Unternehmer ist es dann untersagt, selbst oder durch andere Beauf-

tragte im Gebiet des Alleinvertreters Vertriebsaktivitaten nachzugehen.
c¢) Vermittlungs- oder Abschlussvertreter

Im Allgemeinen wird der Handelsvertreter nur mit der Vermittlung von Geschaften beauftragt. Er kann
aber auch bevollméchtigt werden, die vermittelten Geschéfte im Namen des Unternehmers abzu-
schlieRen. Der Handelsvertreter handelt dann als sog. Abschlussvertreter.

d) Versicherungs- und Bausparkassenvertreter

Gemal § 92 Abs. 1 ist Versicherungsvertreter, wer als Handelsvertreter damit beauftragt ist, Versi-
cherungsgeschéfte zu vermitteln oder abzuschlieRen. Diese Regelung fihrt den Versicherungsver-
treter als Untergruppe des Handelsvertreters ein. Fur ihn gelten die allgemeinen Begriffsmerkmale
des 8 84 in vollem Umfang. Nur wenn sie samtlich erfiillt sind, kann es sich um einen Versicherungs-
vertreter handeln. Besonders problematisch ist h&ufig die Abgrenzung zum angestellten Aul3en-
dienstmitarbeiter, da die Versicherungsvertretervertrdge den Vertreter eng an das Versicherungsun-

ternehmen binden.

Die Besonderheit liegt beim Versicherungsvertreter darin, dass es sich bei den von ihm zu vermitteln-

den Geschéaften um Versicherungsvertrage handelt. Damit vermittelt er in der Regel langfristige Ver-
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trage, die nicht, wie Ublicherweise beim Handelsvertreter, darauf gerichtet sein, dass der Versiche-
rungsnehmer Folgegeschéfte der gleichen Art abschlie3t. Denn der Versicherungsvertrag deckt ein
Risiko normalerweise fir l&ngere Zeit ab, so dass fur den Kunden kein Bedirfnis besteht, einen glei-
chen Versicherungsvertrag erneut abzuschlieRen. Neue Versicherungsvertrage beziehen sich in der

Regel vielmehr auf neue Risiken und stellen mithin Geschéfte anderer Art dar.

Diesem Umstand hat das Gesetz mit einem Sonderrecht des Versicherungsvertreters Rechnung
getragen, indem besondere gesetzliche Vorschriften im Einzelfall die allgemeinen Bestimmungen des
Handelsvertreterrechts verdrangen. GemaR § 92 Abs. 2 gelten danach fur das Vertragsverhaltnis
zwischen dem Versicherungsvertreter und dem Versicherer die Vorschriften der 88 84 ff., soweit nicht
in 8 92 Abs. 3 und 4 eine anderweitige Regelung getroffen wurde. Diese betrifft den Provisionsan-
spruch des Versicherungsvertreters, indem besondere Vorschriften fir dessen Entstehung eingreifen.
Ferner sieht § 89 Abs. 5 eine spezielle Regelung des Ausgleichsrechts des Versicherungsvertreters
vor und § 92 a Abs. 2 bestimmt, dass als Einfirmenvertreter auch der Versicherungsvertreter anzu-
sehen ist, der aufgrund eines Vertrages oder mehrerer Vertrage damit beauftragt ist, Geschéafte fur
mehrere Versicherungsunternehmen zu vermitteln oder abzuschlieen, die zu einem Versiche-
rungskonzern oder zu einer zwischen ihnen bestehenden Organisationsgemeinschaft gehdren, so
dass die Beendigung des Vertragsverhaltnisses mit einem dieser Versicherungsunternehmen im
Zweifel auch die Beendigung des Vertragsverhaltnisses mit den anderen Versicherungsunternehmen
zur Folge hat. Schliel3lich stellt § 92 b Abs. 4 klar, dass die Bestimmungen des Handelsvertreters im
Nebenberuf ebenfalls fir den Versicherungsvertreter gelten.

Weiterhin ist das Sonderrecht des Versicherungsvertreters gemaf 8 92 Abs. 5 auch auf Bauspar-
kassenvertreter anzuwenden, d. h. auf Handelsvertreter, die mit der Vermittlung oder dem Ab-

schluss von Bausparkassenvertragen betraut sind.
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I1l. Pflichten des Handelsvertreters

Das Gesetz erwahnt die Pflichten des Handelsvertreters allgemein in § 86 HGB.
1. Vermittlungspflicht

Gemal § 86 Abs.1 1.Halbsatz obliegt dem Handelsvertreter als Hauptleistungspflicht, sich um die
Vermittlung und, bei entsprechender Vollmacht, um den Abschluss von Geschéften zu bemuhen.
Danach hat er sich laufend zu bemihen, Geschéftsbeziehungen mit neuen Kunden herzustellen und

den Umsatz mit vorhandenen Kunden zu steigern.
2.Interessenwahrnehmungspflicht

Ferner hat der Handelsvertreter gemal3 § 86 Abs.1 2. Halbsatz das Interesse des Unternehmers
wahrzunehmen. Diese Interessenwahrnehmungspflicht hat er bei seiner gesamten Tatigkeit zu be-

achten. Aus der Interessenwahrnehmungspflicht leiten sich eine Reihe von Pflichten ab.

Aus der Interessenwahrnehmungspflicht wird gefolgert, dass der Handelsvertreter verpflichtet ist, den
Weisungen des Unternehmers Folge zu leisten. Allerdings unterliegt der Unternehmer bei der Ertei-
lung von Weisungen Beschrankungen, da diese nicht die Selbstandigkeit des Handelsvertreters
in ihrem Kerngehalt verletzen dirfen. Dem Unternehmer ist es allerdings untersagt, das Wei-
sungsrecht dazu auszunutzen, dem Handelsvertreter weitere Pflichten aufzuerlegen, die ihm

nach dem Inhalt des Vertragsverhéltnisses nicht bereits obliegen.

Die Interessenwahrnehmungspflicht gebietet dem Handelsvertreter ferner, auf die Bonitat der Kunden
zu achten. Er ist ohne vertragliche Vereinbarung aber nicht verpflichtet, auf eigene Kosten Kredit-

auskunfte Uber Kunden einzuholen.

Auch die Pflicht des Handelsvertreters, alle ihm vom Unternehmer zur Ausiibung seiner Tatigkeit U-
berlassenen Gegenstdnde sorgféaltig aufzubewahren, wird der Interessenwahrnehmungspflicht

entnommen. Der Umfang der Sorgfaltspflicht hangt insbesondere von dem Wert des dem Handels-
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vertreter anvertrauten Gegenstandes ab. So treffen den Handelsvertreter z.B. bei der Uberlassung
einer wertvollen Musterkollektion strenge Sorgfaltspflichten.

Die Gegenstande, die er zur Ausiibung seiner Tatigkeit erhalten hat, muss der Handelsvertreter ge-
mal 8§ 667 BGB herausgeben, wenn er sie fur seine Tatigkeit nicht mehr benétigt.

Soweit der Handelsvertreter mehrere Firmen vertritt, hat er ein Konkurrenzverbot wahrend des lau-
fenden Handelsvertreterverhaltnisses zu beachten. Das Konkurrenzverbot folgt ebenfalls aus der
dem Handelsvertreter obliegenden Interessenwahrnehmungspflicht. Es ist ihm deshalb untersagt, ein
weiteres Unternehmen zu vertreten, das mit einem bereits vertretenen in Konkurrenz steht. Eine Kon-
kurrenzsituation ist anzunehmen, wenn sich die Angebote von vertretenen Unternehmen hinsicht-
lich der Waren oder Dienstleistungen tiberschneiden. Dabei muss die Uberschneidung sich nicht
auf die Haupterzeugnisse erstrecken, sondern kann sich auch hinsichtlich von Zubehérteilen ergeben.

Bei dieser Beurteilung legt die Rechtsprechung einen sehr strengen Maf3stab an.

Das Konkurrenzverbot erstreckt sich nicht nur auf die Ubernahme konkurrierender Vertretungen. Der
Handelsvertreter darf vielmehr ein Konkurrenzunternehmen in keiner Weise unterstitzen, so dass
ihm selbst Beteiligungen an ihm untersagt sind. Der Handelsvertreter kann das Konkurrenzverbot
z.B. auch nicht dadurch umgehen, dass er die Konkurrenzvertretung von einem Angehdrigen tber-

nehmen lasst. In diesem Fall wird ihm die Konkurrenztatigkeit des Angehdrigen zugerechnet.

Die Verletzung des Konkurrenzverbots erlaubt es dem Unternehmer regelmaRig, ohne Abmahnung
das Vertragsverhaltnis auf3erordentlich zu kiindigen. Zudem

verliert der Handelsvertreter seinen Ausgleichsanspruch und er ist dem Unternehmer zum Ersatz
des Schadens verpflichtet, der diesem durch die Konkurrenzvertretung entstanden ist. Dieser wird in
der Regel die Geschafte umfassen, die der Handelsvertreter nicht fur den Unternehmer, sondern fr
den Konkurrenten vermittelt hat. Uber diese Geschafte schuldet der Handelsvertreter dem Unterneh-
mer deshalb Auskunft zur Vorbereitung der Schadensersatzklage.
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3. Berichtspflichten

Neben der Interessenwahrnehmungspflicht obliegen dem Handelsvertreter geman § 86 Abs.2 einzel-
ne Berichtspflichten. Er ist zundchst allgemein verpflichtet, dem Unternehmer die erforderlichen
Nachrichten zu geben. Zudem verlangt das Gesetz von ihm konkret, den Unternehmer von jeder

Geschaftsvermittlung und von jedem Geschaftsabschluss unverzuglich Mitteilung zu machen.

Welche Nachrichten gerade erforderlich sind, muss jeweils im Einzelfall entschieden werden. Fur die
Dispositionen des Unternehmers werden aber regelméaf3ig Informationen Uber die Marktsituation im

Gebiet, Wettbewerbsangebote, die Absatzlage und die Winsche der Kunden erforderlich sein.
4. Unabdingbarkeit

Nach § 86 Abs. 4 sind sowohl die Interessenwahrnehmungspflicht als auch die Berichtspflicht
des Handelsvertreters zwingend festgelegt. Von ihnen darf also nicht durch eine vertragliche Verein-

barung abgewichen werden.
IV. Pflichten des Unternehmers

Das Gesetz nennt in 8§ 86 a die sog. Nebenpflichten des Unternehmers. Seine Hauptpflicht zur
Zahlung eines Entgelts fur die Tatigkeit des Handelsvertreters wird hingegen von den Provisions-
vorschriften der §8§ 87 ff. erfasst.

Bei der Beurteilung aller Pflichten des Unternehmers ist jedoch zu beachten, dass er grundsétzlich
frei ist, in seinem Geschaftsbereich zu disponieren. Der Handelsvertreter kann deshalb keinen
Einfluss auf die Geschaftspolitik des Unternehmers nehmen. Zudem kann er nach freiem Ermessen
entscheiden, ob er ein vom Handelsvertreter vermitteltes Geschaft annimmt oder ablehnt. Der Unter-
nehmer darf ein Geschéaft nur nicht willktrlich, d.h. ohne beachtlichen Grund, oder in der Absicht,
den Handelsvertreter zu schadigen, ablehnen.
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1. Informationspflichten

8 86 a Abs.2 verpflichtet den Unternehmer zur Unterrichtung des Handelsvertreters tber allgemeine
und spezielle Vorkommnisse. Der Unternehmer hat dem Handelsvertreter zunachst die erforderli-
chen Nachrichten zu geben. Beiden Parteien eines Handelsvertreterverhaltnisses obliegt es also,
sich gegenseitig zu informieren Fir den Handelsvertreter sind alle Nachrichten als erforderlich anzu-

sehen, die er wissen muss, um mdglichst erfolgreich seiner Tatigkeit nachgehen zu kénnen.

Als erforderlich ist demnach die Unterrichtung tiber Anderungen der Preise oder Geschéfts- und
Zahlungsbedingungen sowie uUber Liefermdglichkeiten anzusehen. Weiterhin hat der Unternehmer
den Handelsvertreter von einer bevorstehenden Betriebseinstellung, Betriebsverauf3erung oder
einer Fusion zu benachrichtigen. Erforderlich ist zudem die Unterrichtung des Handelsvertreters tber
eine Umstellung des Vertriebssystems z.B. von Handelsvertretern auf angestellte Reisende oder

auf einen neuen Kundenkreis.

Neben der allgemeinen Unterrichtungspflicht hat der Unternehmer den Handelsvertreter gemanR § 86
a Abs. 2 unverzuglich zu unterrichten, ob er ein vermitteltes oder ohne Vertretungsmacht abgeschlos-
senes Geschéaft annimmt oder ablehnt. Bei Ablehnung des Geschafts wird man den Unternehmer
auch fur verpflichtet ansehen mussen, dem Handelsvertreter die Griinde fur die Ablehnung mitzu-

teilen.

Weiterhin enthalt 8 86 a Abs. 2 die Verpflichtung des Unternehmers, den Handelsvertreter unverzig-
lich Gber die Nichtausfiuhrung eines vermittelten oder abgeschlossenen Geschafts zu unterrich-
ten. Damit obliegt es dem Unternehmer, dem Handelsvertreter auch mitzuteilen, wenn er ein Ge-
schaft nur zum Teil ausfuhrt. Mit dieser Mitteilung hat der Unternehmer ferner die Grinde fur die

Nichtausfiihrung zu nennen, damit der Handelsvertreter seinen Provisionsanspruch beurteilen kann.

SchliefZlich wird dem Unternehmer durch § 86 a Abs.2 aufgegeben, den Handelsvertreter unverzig-
lich zu unterrichten, wenn er Geschéafte voraussichtlich nur in erheblich geringerem Umfang ab-

schlieRen kann oder will, als der Handelsvertreter unter gewdhnlichen Umstéanden erwarten konnte.

L

LEINEN&DERICHSANWALTSOZIETAT




2. Uberlassungspflicht

Gemal § 86 a Abs. 1 hat der Unternehmer dem Handelsvertreter die zur Austubung seiner Tatigkeit
erforderlichen Unterlagen, wie Muster, Zeichnungen, Preislisten, Werbedrucksachen und Ge-
schaftsbedingungen, zur Verfiigung zu stellen. Die Uberlassungspflicht ist eine Bringschuld des Un-
ternehmers, so dass er die Unterlagen dem Handelsvertreter an dessen Firmensitz zu Uberlassen
hat. Der Unternehmer hat folglich nicht nur die Transportkosten zu ibernehmen, sondern muss die

Unterlagen unentgeltlich dem Handelsvertreter zur Verfigung stellen.

Neue Unterlagen muss der Unternehmer dem Handelsvertreter laufend ohne besondere Aufforde-

rung zur Verfigung stellen.
V. Der Provisionsanspruch
1. Systematik

Das Gesetz regelt in den 88 87 ff. die Provision als Entgelt des Handelsvertreters. Anstelle oder
neben der Provision kdnnen die Parteien aber auch andere Vergitungen vertraglich festlegen.

Die Entstehung des Provisionsanspruchs ist vom Gesetz mehrstufig aufgebaut. Gemaf § 87 Abs.1
erwirbt der Handelsvertreter eine Anwartschaft auf die Provision, wenn wahrend des bestehenden
Handelsvertreterverhéltnisses ein Geschaft abgeschlossen wird, das entweder auf seine Tatig-
keit zurtickzufiihren ist, oder das ein sog. Folgegeschaft darstellt. Der Provisionsanspruch entsteht
gemal 8§ 87 a Abs.1 aber erst, sobald der Unternehmer oder der Kunde das Geschaft ausgefuhrt ha-
ben. Dieser Anspruch entfallt allerdings wieder, wenn feststeht, dass der Kunde seine Leistung nicht
erbringt.

Zudem kann dem Handelsvertreter gemaf § 87 Abs. 2 ein sog. Bezirksprovisionsanspruch zuste-
hen.

L

LEINEN&DERICHSANWALTSOZIETAT

10




Des Weiteren regelt § 87 a die Falligkeit und § 87 b die Hohe der Provision. Schlief3lich kann der
Handelsvertreter einen Provisionsanspruch ausnahmsweise auch fir ein Geschéft erlangen, das erst
nach Beendigung des Handelsvertreterverhaltnisses abgeschlossen wird, soweit die Vorausset-
zungen des § 87 Abs.3 erfillt sind.

2. Provisionsanwartschaft
a) Geschaftsabschluss wahrend des Vertragsverhaltnisses

Die Entstehung der Provisionsanwartschaft setzt gemaf 8 87 Abs. 1 zunéchst voraus, dass ein Ge-
schaft wahrend des bestehenden Handelsvertreterverhaltnisses abgeschlossen wird. Ein Ge-
schéaftsabschluss ist anzunehmen, wenn zwischen Unternehmer und Kunden ein Geschaft rechts-
verbindlich zustande kommt. Wird das Geschéft nicht abgeschlossen, kann der Handelsvertreter

folglich fur seine geleistete Tatigkeit keine Provision verlangen.
b) Tatigkeitsprovision

Die Provisionsanwartschaft entstent gemafll § 87 Abs.1 1. Alt. aber nur, soweit der Geschéftsab-
schluss auf die Tatigkeit des Handelsvertreters zurickzufihren ist. Dies ist anzunehmen, wenn

das Geschaft ohne die Tatigkeit des Handelsvertreters nicht abgeschlossen worden wére
c¢) Folgeprovision

Das Gesetz kennt zwei Ausnahmen von dem Grundsatz, dass der Geschéftsabschluss auf die Ta-
tigkeit des Handelsvertreters zurtickzufiihren sein muss. GemalR § 87 Abs.1 2. Alt. entsteht eine Pro-
visionsanwartschaft auch, wenn das Geschéaft mit Dritten abgeschlossen wird, die der Handelsvertre-

ter als Kunden fur Geschéfte der gleichen Art geworben hat.
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d) Bezirksprovision

Die zweite Ausnahme regelt das Gesetz in 8§ 87 Abs.2, wonach einem Handelsvertreter, dem ein be-
stimmter Bezirk oder Kundenkreis zugewiesen wurde, Anspruch auf Provision auch fir die Geschéfte
hat, die ohne seine Mitwirkung mit Personen seines Bezirks oder Kundenkreises abgeschlos-

sen werden.

Der Bezirksprovisionsanspruch erfordert, dass der Geschéaftsabschluss im Bezirk des Handelsvertre-
ters getatigt wurde. Dies wird angenommen, wenn der Kunde seinen Sitz in dessen Bezirk hat. Flr
die Beurteilung des Provisionsanspruchs ist es demgegeniber nicht entscheidend, wohin die Ware

geliefert wird.
3. Entstehung des Provisionsanspruchs

Gemal § 87 a Abs.1 entsteht der Provisionsanspruch erst mit der Ausfihrung des Geschéfts. Da-
bei ist jedoch zu unterscheiden, ob der Unternehmer oder der Kunde das Geschaft ausgefuhrt hat. Im
Regelfall vermittelt der Handelsvertreter den Verkauf von Waren oder Dienstleistungen. Eine Ausfih-
rung des Geschafts durch den Unternehmer liegt in diesem Fall vor, wenn die Waren ausgeliefert
oder die Dienstleistung erbracht wurde. Die Leistung des Kunden liegt dann in der Zahlung des
Entgeltes. Fiuhrt der Unternehmer das Geschaft aus, entsteht der Provisionsanspruch lediglich unter
der auflosenden Bedingung, dass der Kunde zahlt. Bei Nichtzahlung entfallt der Provisionsanspruch
gemal § 87 a Abs.2 wieder und der Handelsvertreter hat bereits empfangene Betrage zuriick zu ge-

wéahren.

Das Gesetz sieht jedoch die Moéglichkeit in § 87 a Abs.1 vor, von dem Grundsatz der Entstehung des
Provisionsanspruchs bei Ausfilhrung des Geschéfts durch den Unternehmer vertraglich abzuwei-
chen. Die Parteien sind berechtigt festzulegen, 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 Geschéaftsausfihrung durch den Unternehmer bereits ein an-

gemessener Provisionsvorschuss zusteht.
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4. Wegfall des Provisionsanspruchs
a) Nichtleistung des Kunden

Der Provisionsanspruch entféllt entweder gemafll § 87 a Abs. 2 wieder, wenn feststeht, dass der
Kunde nicht leistet, oder gemal § 87 a Abs.3, wenn das Geschaft nicht ausgefuhrt wird und dies
vom Unternehmer nicht zu vertreten ist. Da § 87 a Abs.2 zwingend ausgestaltet wurde, ist es auch

ausgeschlossen, vertraglich festzulegen, wann die Nichtleistung des Kunden feststehen soll.
b) Nichtausfuhrung des Geschafts

Fuhrt der Unternehmer das Geschéaft aus Grinden, die er nicht zu vertreten hat, nicht aus, fallt der
Provisionsanspruch ebenfalls weg. Nicht zu vertreten hat er alle Umstande, die nicht in seiner Ri-
sikosphare liegen. Ebenfalls nach § 87 a Abs.3 ist der Provisionsanspruch zu beurteilen, wenn der
Unternehmer ein Geschaft auf Wunsch des Kunden storniert. Da der Unternehmer zur Stornie-
rung des Geschéfts vertraglich nicht verpflichtet ist und dem Kunden freiwillig entgegenkommt, liegt
die Stornierung allein in seiner Risikosphéare, so dass er sie mit der Folge zu vertreten hat, dass dem

Handelsvertreter der Provisionsanspruch nicht entgeht.
Auch von 8 87 a Abs. 3 erlaubt das Gesetz keine abweichenden Vereinbarungen.
5. Nachvertraglicher Provisionsanspruch

Gemal § 87 Abs.3 Satz 1 Nr.1 steht dem Handelsvertreter fir nach Beendigung des Vertragsverhalt-
nisses abgeschlossene Geschéfte ein Provisionsanspruch zu, wenn er das Geschaft entweder ver-
mittelt oder es eingeleitet und so vorbereitet hat, dass der Abschluss Uberwiegend auf seine
Tatigkeit zuriickzufuhren ist. Zudem muss das Geschaft innerhalb einer angemessenen Frist nach

Vertragsbeendigung abgeschlossen werden.
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Weiterhin gewéahrt 8 87 Abs.3 Satz 1 Nr.2 dem Handelsvertreter einen Provisionsanspruch fur nach
Beendigung des Vertragsverhaltnisses abgeschlossene Geschéfte, wenn noch vor Beendigung des
Vertragsverhdaltnisses ein Angebot des Kunden auf Abschluss eines Geschéftes beim Handelsver-
treter oder beim Unternehmer eingeht.

Die Parteien sind berechtigt, von 8 87 Abs.3 eine abweichende Vereinbarung zu treffen.
6. Uberhangprovision

Von der nachvertraglichen Provision zu unterscheiden ist die sog. Uberhangprovision. Von ihr spricht
man, wenn das Geschaft zwar noch wéahrend des bestehenden Handelsvertreterverhaltnisses abge-
schlossen, aber erst nach dessen Beendigung ausgefiihrt worden ist. Da die Uberhangprovision,
wenn auch nur als Anwartschaftsrecht, bereits wahrend des Handelsvertreterverhéaltnisses entstan-
den ist, hat der Handelsvertreter auf sie Anspruch, egal wie lange nach Vertragsbeendigung die

Geschaftsausfuhrung vorgenommen wird.
7. Hohe und Berechnung der Provision

Im Allgemeinen legen die Parteien im Handelsvertretervertrag die Hohe der Provision fest. Zumeist
wird vereinbart, dass dem Handelsvertreter ein bestimmter Prozentsatz des vermittelten Umsat-
zes zustehen soll. Nur fur den Fall, dass die Parteien keine Regelung tber die Provisionshdhe ge-
troffen haben, steht dem Handelsvertreter gemaR § 87 b Abs.1 die libliche Provision zu. Ublich ist
die Provision, die in dem betreffenden Geschaftszweig i. d. R. einem Handelsvertreter fir die Vermitt-
lung oder den Abschluss von Geschéften der gleichen Art gezahlt wird.

Grundséatze zur Berechnung der Provision finden sich in 8§ 87 b Abs. 2. Danach ist die Provision
von dem Entgelt zu berechnen, das der Kunde oder der Unternehmer zu leisten hat. Auszugehen ist
mithin von dem Betrag, der entweder dem Kunden oder, bei der Vermittlung eines Einkaufsgeschafts,
dem Unternehmer in Rechnung gestellt wird.
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Soweit der Handelsvertretervertrag keine anderweitige Vereinbarung enthalt, bestimmt § 87 b Abs.2
Satz 2, dass Nachlasse bei Barzahlung nicht abzuziehen sind. Demgegeniber mindern sonstige
Nachlasse, wie Mengen- und Treuerabatte, die Berechnungsbasis fur die Provision, wenn sie mit

dem Kunden spatestens im Zeitpunkt des Abschlusses des Kaufvertrages vereinbart wurden.

Nebenkosten sind vom Rechnungsbetrag abzuziehen und mindern somit die Provision, wenn sie
dem Kunden gesondert in Rechnung gestellt worden sind (8 87 b Abs.2 Satz 2). Das Gesetz nennt
beispielhaft Kosten fur Fracht, Verpackung, Zoll und Steuern. Da die Aufzahlung nicht abschliel3end

ist, kdbnnen z.B. auch Versicherungspramien zu den Nebenkosten zahlen.

Die Umsatzsteuer gilt gemal § 87 b Abs.2 Satz 3 als nicht gesondert in Rechnung gestellt. In der
Praxis hat sich demgegenuber durchgesetzt, dass die Provision vom Rechnungsbetrag ohne Um-
satzsteuer errechnet wird. Der Handelsvertreter erhalt diesen Nettoprovisionsbetrag dann zuztglich

der gesetzlichen Umsatzsteuer.

Letztlich enthalt § 87 b Abs.3 Berechnungsgrundsatze bei der Vermittlung von Gebrauchsiiberlas-
sungs- oder Nutzungsvertragen (z.B. Miet-, Pacht- oder Versicherungsvertrage).

8. Abrechnung und Falligkeit der Provision
a) Falligkeit

Der Provisionsanspruch wird gemaR 8§ 87 a Abs.4 am letzten Tag des Monats fallig, in dem uber
ihn abzurechnen ist. Fur die Beurteilung der Falligkeit muss man daher zunachst den Tag bestim-
men, an dem der Unternehmer spatestens tber den Provisionsanspruch abzurechnen hat. Falligkeit
und Abrechnungszeitpunkt fallen mithin immer zusammen. Den Abrechnungszeitpunkt bestimmt 8§
87 c Abs.1. Danach hat der Unternehmer monatlich bis zum Ende des Monats abzurechnen, der der
Entstehung des Provisionsanspruchs folgt. Ohne eine abweichende Vereinbarung entsteht der Provi-

sionsanspruch mit der Ausfiihrung des Geschéfts.
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§ 87 c Abs.1 lasst es aber zu, dass die Parteien vertraglich den Abrechnungszeitraum auf drei Mona-
te verlangern. Ein weiteres Hinausschieben des Abrechnungszeitraumes und damit der Falligkeit

ist nicht moglich.
b) Abrechnung und andere Kontrollrechte

Um seine Anspriiche nachprifen zu kdnnen, hat der Handelsvertreter gemaf3 8§ 87 ¢ Anspruch auf Er-
teilung einer Provisionsabrechnung, eines Buchauszugs, auf Auskunft und Bucheinsicht. Soweit
auch nach der Bucheinsicht noch Zweifel an der Richtigkeit des zuvor erteilten Buchauszugs beste-
hen, kann der Handelsvertreter vom Unternehmer die Abgabe einer eidesstattlichen Versicherung
nach § 259 Abs. 2 BGB verlangen. Aul3er den Anspriichen aus § 87 ¢ sowie der eidesstattlichen Ver-
sicherung kann der Handelsvertreter keine weiteren Rechte zur Nachprufung seiner Provisionsan-

spriche geltend machen.

Samtliche Kontrollrechte des Handelsvertreters sind vertraglich nicht zum Nachteil des Handelsver-

treters abanderbar.
aa) Provisionsabrechnung

Gemal 8§ 87 c Abs.1 hat der Unternehmer Uber die Provisionsanspriiche monatlich abzurechnen.
Vertraglich kann der Abrechnungszeitraum auf drei Monate ausgedehnt werden. Bei Vereinbarung
eines langeren Abrechnungszeitraums greift der hochstzulassige Zeitraum von drei Monaten ein. Die
Abrechnung hat der Unternehmer ohne Aufforderung schriftlich zu erteilen. Der Anspruch erlischt

erst, wenn Uber alle Provisionsanspriche abgerechnet worden ist.
bb) Buchauszug

8 87 c legt fest, dass der Handelsvertreter bei der Abrechnung einen Buchauszug tber alle Geschéfte
verlangen kann, fir die ihm nach § 87 Provisionen geblihren. Den Buchauszug muss der Unterneh-

mer im Gegensatz zur Provisionsabrechnung nicht von selbst, sondern nur auf Verlangen erteilen.
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Grundsatzlich besteht der Anspruch auf Buchauszug solange, bis samtliche dem Handelsvertreter
madglicherweise zustehenden Provisionsanspriche verjahrt sind. Er ist nicht an besondere Voraus-
setzungen gebunden. Es reicht vielmehr aus, dass dem Handelsvertreter Provisionsanspriiche er-

wachsen sind und er den Buchauszug verlangt.

Ausnahmsweise entfallt der Buchauszugsanspruch, wenn der Unternehmer dem Handelsvertreter mit
jeder Provisionsabrechnung samtliche Angaben gemacht hat, die er auch in einem Buchauszug
hatte niederlegen missen, so dass sdmtliche Provisionsabrechnungen zusammengenommen die An-

forderungen an einen Buchauszug erfillen.

Der Buchauszug soll dem Handelsvertreter ermdglichen, seine Provisionsanspriiche zu beurteilen. Er
hat daher alle zum Zeitpunkt seiner Aufstellung fur die Berechnung, H6he und Falligkeit der Provision
relevanten geschéftlichen Verhaltnisse in klarer und Ubersichtlicher Weise vollstandig wieder-

zugeben, soweit sie sich aus den Buichern des Unternehmers entnehmen lassen.
cc) Auskunft

Weiterhin kann der Handelsvertreter gemafd § 87 ¢ Mitteilung tUber alle Umstande verlangen, die
fur den Provisionsanspruch, seine Falligkeit und seine Berechnung wesentlich sind. Danach hat der
Unternehmer u.a. Auskunft zu erteilen Uber den Abschluss von provisionspflichtigen Geschéften,

dessen Ausfuihrung sowie die Modalitdten des Geschéftes.
dd) Bucheinsicht

§ 87 c Abs.4 gibt dem Handelsvertreter schlie3lich das Recht, Einsicht in die Bucher des Unter-
nehmers zu nehmen, wenn dieser die Erteilung eines Buchauszugs verweigert oder begrindete
Zweifel an der Richtigkeit oder Vollstandigkeit der Abrechnung oder des Buchauszugs bestehen. Der
Handelsvertreter kann die Anspriiche auf Buchauszug und Bucheinsicht nicht nebeneinander
geltend machen. Verweigert also der Unternehmer einen Buchauszug, muss der Handelsvertreter

sich entscheiden, ob er Klage auf Erteilung des Buchauszugs oder auf Bucheinsicht erhebt.
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9. Aufwendungsersatz

Das Gesetz geht von dem Grundsatz aus, dass mit der Zahlung der Provision auch die Kosten abge-
deckt sind, die dem Handelsvertreter durch seine Tatigkeit entstehen. Ein Kostenersatz steht ihm
daher gemaR § 87 d nur hinsichtlich der im regelmafRigen Betrieb entstandenen Aufwendungen zu,

wenn dies handelsublich ist.
VI. Beginn und Dauer des Vertragsverhaltnisses
1. Ordentliche Kiindigung

Von den Beendigungsgrinden besitzt die ordentliche Kiindigung des Vertragsverhéltnisses die grofdte
Bedeutung. Ordentlich kindbar ist gemall § 89 jedes Handelsvertreterverhaltnis, das auf unbe-
stimmte Zeit eingegangen worden ist. Ein unbefristetes Vertragsverhaltnis kann nur unter Einhal-
tung der gesetzlichen Mindestkiindigungsfristen des 8§ 89 Abs.1 ordentlich gekiindigt werden.
Diese betragen fir das erste Vertragsjahr einen Monat, ab dem zweiten zwei Monate und ab dem
dritten Vertragsjahr drei Monate. Nach flnf Vertragsjahren ist eine Kindigungsfrist von sechs Mona-

ten zu beachten. Dabei ist die Kiindigung jeweils zum Ende eines Monats auszusprechen.

Frei sind die Parteien, langere als die in § 89 Abs.1 festgelegten Fristen vorzusehen. Fir diesen Fall
schreibt § 89 Abs. 2 lediglich vor, dass die fir den Unternehmer eingreifende Frist nicht kirzer be-
messen sein darf als die Kundigungsfrist, die der Handelsvertreter zu beachten hat. Verstol3en die
Parteien hiergegen, hat der Unternehmer gemanR § 89 Abs.2 Satz 2 auch die fur den Handelsvertreter

vereinbarte langere Frist einzuhalten.
2. Befristetes Vertragsverhaltnis

Wird der Handelsvertretervertrag auf eine bestimmte Zeit eingegangen, ist eine ordentliche Kindi-
gung nicht moglich. Vielmehr endet das Handelsvertreterverhéltnis automatisch mit Ablauf der
Befristung, ohne dass es einer Kiindigungserklarung bedarf. Der Vertrag kann nach Zeitabschnitten

(z.B. auf ein Jahr) oder zu einem bestimmten Termin (z.B. zum 31.12.) befristet werden.
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Gemal § 89 Abs.3 Satz 1 gilt ein auf bestimmte Zeit eingegangenes Vertragsverhaltnis, das nach
Ablauf der Befristung von beiden Teilen fortgesetzt wird, als auf unbestimmte Zeit verlangert.

3. Aul3erordentliche Kundigung

Jedes Handelsvertreterverhaltnis kann, egal ob es befristet oder auf unbestimmte Zeit eingegan-
gen ist, auBerordentlich gekiindigt werden. Voraussetzung ist gemaf 8 89 a Abs. 1, dass ein wich-
tiger Grund zur Kiindigung vorliegt.

Ein wichtiger Grund zur aufRerordentlichen Kindigung liegt vor, wenn es fur den Kindigenden un-
zumutbar ist, das Vertragsverhaltnis bis zur ordnungsgemafen Beendigung, sei es durch ordentliche
Kindigung oder Ablauf der Befristung, fortzufiihren. Bei dieser Bewertung sind alle Umstdnde des
Einzelfalles unter Abwagung der Interessen beider Vertragsteile zu berticksichtigen.

Alphabetische Ubersicht der Kiindigungsgriinde vgl. Westphal, Vertriebsrecht, Band 1 - Handelver-
treterrecht, Rz. 814 ff.

b) Schadensersatz

Gemal § 89 a Abs.2 kann der Kiindigende den ihm durch die aufRerordentliche Kiindigung entstan-
denen Schaden ersetzt verlangen, wenn der Gekiindigte den wichtigen Grund zu vertreten hat.
Dies ist der Fall, wenn er den Kindigungsgrund schuldhaft i.S. v. § 276 Abs.1 BGB, d.h. vorsétzlich
oder fahrlassig, verursacht hat.

4. Weitere Beendigungstatbestande

Das Handelsvertreterverhaltnis kann unabhangig davon, ob es befristet oder unbefristet eingegangen

worden ist, jederzeit von den Parteien einvernehmlich aufgehoben werden. Das Handelsvertreter-

L

LEINEN&DERICHSANWALTSOZIETAT

19




verhéltnis findet zudem automatisch sein Ende, wenn tber das Vermogen des Unternehmers das In-

solvenzverfahren eroffnet wird.

Des Weiteren wird das Vertragsverhéltnis automatisch im Fall des Todes des Handelsvertreters
beendet, soweit der Handelsvertretervertrag mit ihm persénlich abgeschlossen wurde. Bei einer Ver-
tretergesellschaft wird hingegen der Bestand des Vertragsverhaltnisses grundsatzlich nicht von dem

Tod eines Gesellschafters berihrt.
VII. Nachvertragliche Wettbewerbsabrede

Das gesetzliche Konkurrenzverbot bindet den Handelsvertreter nur wahrend des laufenden Handels-
vertreterverhaltnisses. AnschlieRend ist der Handelsvertreter in seiner gewerblichen Tatigkeit
frei und kann deshalb auch Wettbewerber des Unternehmers vertreten. Diese nachvertragliche Kon-
kurrenztatigkeit kann der Unternehmer nur durch Vereinbarung einer Wettbewerbsabrede unter-
binden. Der Unternehmer ist dann aber verpflichtet, dem Handelsvertreter fur die Unterlassung des
Wettbewerbs zu entschéadigen.

1. Grenzen der Abrede

Die nachvertragliche Wettbewerbsabrede ist nur wirksam, wenn sie schriftlich abgeschlossen wor-
den ist. Daneben schrankt 8 90 a die Vereinbarkeit einer nachvertraglichen Wettbewerbsabrede so-
wohl in zeitlicher als auch in sachlicher Hinsicht ein. Danach kann die Wettbewerbsabrede nur fur
langstens zwei Jahre nach Vertragsbeendigung abgeschlossen werden. Wird eine langere Frist ver-
einbart, ist die Abrede nicht unwirksam, sondern an die Stelle der vereinbarten tritt die gesetzlich

hdchstzulassige Frist von zwei Jahren.

Weiterhin darf sich die Wettbewerbsabrede nur auf den dem Handelsvertreter zugewiesenen Bezirk
oder Kundenkreis und nur auf die Gegenstande erstrecken, hinsichtlich derer sich der Handelsver-
treter um die Vermittlung oder den Abschluss von Geschéaften zu bemiihen hat. Die Beschrankungen
des Handelsvertreters sollen also nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses nicht weiter gehen als

die vertraglichen Bindungen, die er wahrend des Vertragsverhéaltnisses zu beachten hatte.
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Bei Fehlen der sachlichen Begrenzung findet ebenfalls eine Reduzierung auf die gesetzlichen

Grenzen statt.

2. Karenzentschadigung

8 90 a Abs. 1 Satz 3, Abs. 4 verpflichtet den Unternehmer zwingend, dem Handelsvertreter fur die
Dauer der Wettbewerbsbeschrankung nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses eine angemes-

sene Entschadigung zu zahlen.

Zum Ausgleichsanspruch finden Sie ein eigenes L&D- Praxisinfo
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Ihr Ansprechpartner
Rechtsanwalt Dr. Bernd Westphal
Fachanwalt fur Handels- u. Gesellschaftsrecht

Telefon 0221 -77209-0

Fax 0221 - 72 48 89
E-Mail bernd.westphal@leinen-derichs.de
Sekretariat:

Telefon 0221 -77209 - 47

Bitte beachten Sie auch unsere Internet-Prasentation unter
www.leinen-derichs.de

Dort kdnnen Sie alle aktuell verfigbaren Mandantenbriefe,
Praxisinfos und Publikationen abrufen.

50668 KOLN

Clever Stral3e 16

Telefon 0221 -77 20 9-0

Telefax 0221 - 72 48 89

Email koeln@leinen-derichs.de

14467 POTSDAM

Kurflrstenstral3e 31

Telefon 0331 - 28 999-0

Telefax 0331 - 28 999-14

Email potsdam@leinen-derichs.de

10719 BERLIN

MeinekestralRe 24

Telefon 030-243769-17
Telefax  030-24 3769 -17
Email berlin@leinen-derichs.de
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Fur die Anwendung im konkreten Fall kann aus diesem Praxisinfo keine Haftung Ubernommen werden.
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