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Der Praxisleitfaden ist unverzichtbar fur die erste Einschatzung von
Rechtsfragen eines jeden Handelsagenten!

Rechtsanwalt Dr. Gustav Breiter hat die wesentlichen Fragen, die sich
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Provision, Buchausziige, Umsatzvorgaben, Vertragsbeendigung und
Formfragen, Ausgleichsanspruch und Investitionsersatz.
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RECHTSQUELLEN

Osterreich hat entsprechend der EG-Richtlinie 653/86 Regelungen fir
selbststandige Handelsagenten eingefihrt (Handelsvertretergesetz
1993, im Folgenden “HVertrG”).

Dieses Gesetz enthdlt alle speziellen Vorschriften fur Handelsagenten.
Einige Regelungen sind zwingend, so wie es in der Richtlinie
vorgesehen ist. Manche Fragen sind nach dem Allgemeinen
Burgerlichen Gesetzbuch (ABGB) zu beantworten. Dies gilt zum
Beispiel fur die Frage, ob eine Vertragspartei einer von der anderen
Partei vorgeschlagenen Vertragsanderung schlissig zugestimmt hat
oder ob ein Verhalten Treu und Glauben widerspricht.

Grundsatzlich ist das HVertrG unabhéangig davon anwendbar, ob die
Handelsagentur als Einzelkaufmann oder in Form einer Gesellschaft
gefuhrt wird. Im letztgenannten Fall kommt es aber vor allem bei der
Frage, ob eine Gesellschaft einen Ausgleichsanspruch hat, wenn die
dahinterstehende Person in Pension geht, zu rechtlichen
Komplikationen (vgl Kapitel 13).



BEGRIFF DES HANDELSAGENTEN

Wann liegt ein Handelsagentenverhéaltnis vor?

Ein Handelsagentenverhéltnis iSd Gesetzes liegt dann vor, wenn die
betreffende Person von einem Unternehmen standig betraut wurde,
Geschaftsabschlisse zu vermitteln oder abzuschlieRen und sie diese
Téatigkeit selbststandig und gewerbsmalliig ausibt (vgl die Legal-
definition in § 1 Abs 1 HVertrG); ausgenommen sind aber Geschéfte
Uber unbewegliche Sachen, dh Immobilienvermittlungen (8 1 Abs 1
HVertrG) und Versicherungsvertreter (§ 28 HVertrG).

Der Handelsagent ist verpflichtet, sich kontinuierlich um die Akqui-
sition zu bemihen (§ 1 Abs 1 HVertrG: ,stdndig betraut™). Der
maRgebende Unterschied zu einem Gelegenheitsvermittler besteht
darin, dass dieser nicht zu einer Tatigkeit fir den Geschaftsherrn
verpflichtet ist. Auf Gelegenheitsvermittler kann das Maklergesetz
1996 anwendbar sein (vgl 8§ 4 Abs 1 MaklerG: Der Gelegenheitsver-
mittler ist nicht verpflichtet, sich um eine Vermittlung zu bemihen).

Manche Geschéaftsherren versuchen, den zwingenden Ausgleichsan-
spruch des Handelsagenten (vgl § 24 HVertrG; naher dazu Kapitel 12)
dadurch zu vermeiden, dass der Vertriebspartner nach den ver-
traglichen Regelungen frei ist, Geschafte zu akquirieren oder nicht. In
vielen Féallen wird der Vertriebspartner nach dem tatséachlichen
Vertragswillen der Parteien aber dennoch als Handelsagent iSd
HVertrG anzusehen sein, insbesondere dann, wenn der Handelsagent
aufgrund seiner wirtschaftlichen Situation zu einer kontinuierlichen
Arbeitsleistung fir den Geschaftsherrn gezwungen ist bzw. der
Geschéaftsherr  tatsédchlich eine  kontinuierliche  Arbeitsleistung
verlangt.



Wodurch unterscheidet sich ein selbststadndiger Handelsagent von
einem Arbeitnehmer? Was bedeutet ,,Arbeitnehmeré&hnlichkeit*

Nur in besonderen Fallen ist es moglich, dass Gerichte den
»Handelsagenten* als Arbeitnehmer qualifizieren. Falls er Zeitauf-
zeichnungen an den Prinzipal zu Gbermitteln hat, er an taglichen oder
wdchentlichen Mitarbeitermeetings teilzunehmen hat, er ein Fixum
bekommt, sich das Unternehmen zum Auslagenersatz verpflichtet hat,
der ,,Handelsagent* Kundenbesuche nach téglicher oder wdchentlicher
Vorgabe durch den ,,Prinzipal durchzufiihren hat, etc. kann der
»Handelsagent“ von einem Gericht als Arbeitnehmer eingestuft
werden. Diese Frage wird allerdings nicht nur nach einem der
genannten Kriterien beurteilt. Alle Umstédnde des Einzelfalls sind im
Sinne einer Gesamtschau von Bedeutung. Nur in Zweifelsféllen ist die
Titulierung des Vertrags als Handelsagentenvertrag sowie die
aufrechte Gewerbeberechtigung als Handelsagent entscheidend.

Der Begriff der ,,Arbeitnehmerahnlichkeit* hat prozessuale Bedeutung.
Ein Handelsagent ist dann arbeitnehmerahnlich, wenn er vom Prinzipal
wirtschaftlich abhéngig ist. Dies trifft in der Praxis vor allem auf sog.
Einfirmenvertreter zu, die (im wesentlichen) nur einen Prinzipal
vertreten. Diese sind dann von den Provisionen wirtschaftlich abhangig
und damit arbeitnehmeréhnlich. Dies gilt unabhangig davon, ob dem
Handelsagenten eine andere Tatigkeit erlaubt war oder nicht. Eine
Gesellschaft (zB OHG oder GmbH) hingegen kann nach der
Rechtsprechung nicht arbeitnehmerahnlich sein.

In den Fallen der Arbeitnehmerahnlichkeit sind die Arbeitsgerichte fir
alle Streitigkeiten zustandig, die aus dem Vertragsverhaltnis
resultieren. Zudem sind im vorhinein, dh im Vertrag getroffene
Schiedsabreden unzuléssig (diese sind in der Praxis aber ohnehin
selten). Diese Regelung ist zwingend. In der Praxis versuchen
Osterreichische Arbeitgeber bzw auch Geschéaftsherren, Gerichtsver-
fahren vor einem Arbeitsgericht zu vermeiden. Fir den Fall, dass der
Handelsagent als arbeitnehmerahnlich anzusehen ist, sind zwar die
speziellen verfahrensrechtlichen Regelungen anwendbar. Der Status
des Handelsagenten bleibt aber unverandert; das Handelsvertreter-
gesetz ist voll anwendbar.



Hat ein Handelsagent auch Abschlussvollmacht?

Die Aktivitdit des Handelsagenten besteht im Regelfall darin,
Geschéfte zu vermitteln, diese aber nicht selbst abzuschlieRen. Der
Handelsagent hat eine solche Abschlussvollmacht nur dann, wenn dies
ausdrucklich im Vertrag vorgesehen ist (oder bei nachtraglicher
Genehmigung durch den Geschéaftsherrn, die auch stillschweigend
erfolgen kann; vgl § 2 HVertrG).

Kommt das Geschaft zustande, falls der Handelsagent ohne
Vollmacht abschlie3t?

Nur flr den Fall, dass der Prinzipal in der Vergangenheit solche vom
Handelsagenten abgeschlossenen Vertrage erfillt hat, kann sich der
Kunde auf eine Anscheinsvollmacht stitzen. Die vom Handelsagenten
in weiterer Folge abgeschlossenen Geschafte sind dann wirksam,
solange der Geschaftsherr gegeniber dem Kunden nicht klarstellt,
dass der Handelsagent keine Abschlussvollmacht hat.

Der Unternehmer sollte aber darauf achten, durch solch eine
Mitteilung an den Dritten nicht gegen den Handelsagentenvertrag zu
verstollen. Denn in der bisherigen Akzeptanz der durch den
Handelsagenten abgeschlossenen Geschafte kann eine schllssige
Anderung des Handelsagentenvertrags liegen, wonach der
Handelsagent eben auch abschlussbevollméchtigt ist.

Darf der Handelsagent Mangelrigen von Kunden entgegennehmen?
Muss er den Prinzipal dariber informieren?

Solange nichts Anderes zwischen Prinzipal und Kunden vereinbart
wurde, ist der Agent zu dieser Entgegennahme berechtigt (§ 3 Abs 4
HVertrG). Die gegeniiber dem Handelsagenten abgegebene Méangelrige
ist daher wirksam, sogar dann, wenn der Geschéaftsherr davon faktisch
keine Kenntnis erhalt.

Entsprechend der allgemeinen Interessenwahrnehmungspflicht des
Handelsagenten (§8 5 HVertrG) ist er verpflichtet, den Geschaftsherrn
Uber alle relevanten Umstande, also auch Uber Mangelrigen von
Kunden, zu informieren. Im Falle einer Verzégerung wéare der Agent
fur alle Schaden, die aus der mangelnden Information resultieren,
verantwortlich.



Wie sind Vertragsverhaltnisse zu beurteilen, in denen der
Handelsagent nebenbei auch als Wiederverkaufer tatig wird? Gilt
er dann noch als Handelsagent?

Fur den Fall, dass der Handelsagent auch als Wiederverk&aufer tétig
wird, wuirden die Gerichte den Vertrag wohl in zwei Teile
(Handelsagenten- und uU Handlervertrag) gliedern. Jeder Teil der
Aktivitat wirde dann einzeln beurteilt. Unter bestimmten Umstanden
waren manche Regelungen des Handelsvertretergesetzes auch auf die
Vertragsbeziehung  zwischen  Wiederverkdaufer und  Lieferant
anwendbar, insbesondere wenn der Handelsagent zusatzlich als
Vertragshandler anzusehen ist. Dann ware vor allem die Regelung tber
den Ausgleichsanspruch gemdaR 8§24 HVertrG unter bestimmten
Voraussetzungen (analog) auch hinsichtlich der Handlertatigkeit
anwendbar. Das Gegenteil gilt aber zB fir die Kindigungsfristen (§ 21
HVertrG). Diese werden im Hinblick auf die langfristigen Investitionen
eines Vertragshandlers als zu kurz angesehen und sind daher auf
Handler nicht anwendbar.

Da die zusatzliche Aktivitat als Wiederverkaufer/Vertragshandler vom
Handelsagentenverhéltnis getrennt betrachtet werden muss, ist sie bei
der Berechnung des Ausgleichsanspruchs nicht einzubeziehen. Der
Ausgleichsanspruch wird - wie sonst auch - anhand der als
Handelsagent verdienten Provisionen berechnet. Nach den speziellen
Entscheidungen zum Ausgleichsanspruch eines Vertragshandlers kann
fur die zusatzliche Tatigkeit ein (gesonderter) Ausgleichsanspruch
zustehen.



Darf der Handelsagent einen Subvertreter einsetzen? Darf eine
personliche Arbeitsverrichtung vereinbart werden? Welche Rechte
hat der Subvertreter und gegen wen?

Grundsatzlich ist der Handelsagent nicht zur personlichen Verrichtung
verpflichtet. Er darf daher Subvertreter bestellen. Dennoch ist es
empfehlenswert, die Zustimmung des Prinzipals einzuholen. Dies gilt
vor allem dann, wenn die Bestellung den Interessen des Prinzipals
widersprechen kénnte. Im Handelsagentenvertrag kann aber eine
personliche Verrichtung durch den Handelsagenten wirksam vereinbart
werden.

Der Subvertreter ist Handelsagent des Hauptvertreters. Er hat alle
Rechte und Pflichten eines Handelsagenten. Der Hauptvertreter ist als
»sein®“ Prinzipal anzusehen (vgl § 1 Abs 2: ,Der Unternehmer kann
auch ein Handelsagent sein.*). Vertragspartner des Subvertreters ist
(nur) der Hauptvertreter, nicht aber der Prinzipal des
Hauptvertreters.



FORMERFORDERNISSE, ANDERUNGEN UND EINSEITIGE ANPASSUNGEN
DES HANDELSAGENTENVERTRAGS

Sieht das Handelsvertretergesetz Formerfordernisse vor?

Nach Osterreichischem Recht bestehen fur Handelsagentenvertrage
keine Formerfordernisse (Schriftform, notarielle Beglaubigung,
Registrierung, etc). Ein Handelsagentenvertrag kann auch mindlich
oder schlissig voll wirksam abgeschlossen werden. Freilich kann es in
diesen Fallen zu Beweisschwierigkeiten kommen.

Beide Parteien sind aber nach dem Gesetz verpflichtet, der anderen
Vertragspartei alle Bestimmungen des mundlich oder schlissig
geschlossenen Handelsagentenvertrages schriftlich zu bestatigen (8 4
HVertrG).

Kann im Vertrag vorgesehen werden, dass zukiinftige Anderungen
nur wirksam sind, wenn sie schriftlich erfolgen? Ist eine mundliche
oder schlissige Anderung damit ausgeschlossen?

In der Praxis findet sich in Vertrdgen meist die Formulierung: ,,Dieser
Vertrag kann nur schriftlich abgeandert oder erganzt werden. Dies gilt
auch fir das Schriftformerfordernis®.

Nach der Rechtsprechung kann ein solcher Schriftformvorbehalt auch
dann schlissig oder mundlich abgeandert werden, wenn der Vertrag
nicht-schriftliche Anderungen ausschlieft Denn auch die Regelung, die
solche Anderungen ausschlielt (in unserem Beispiel Satz 2), kann
wiederum schlissig abgedndert werden.

Im Ergebnis kommt es nur darauf an, ob die eine Partei darauf
vertraut hat und nach den Umstanden darauf vertrauen durfte, dass
die andere Partei die jeweils in Frage stehende Anderung des Vertrags
de facto akzeptiert hat.



Kann der Prinzipal im Handelsagentenvertrag wirksam vorsehen,
dass er einzelne Punkte (zB Gebiet oder Exklusivitat) einseitig
andern darf?

Im Prinzip sind solche Klauseln wirksam. Im Einzelfall konnte der
Handelsagent aber behaupten, dass die Klausel zu weit formuliert ist,
nicht individuell verhandelt wurde und zu seinem Nachteil ist und dass
sie daher insoweit unwirksam ist (8§ 879 Abs 3 ABGB).

Entsprechend den arbeitsgerichtlichen Entscheidungen muss die
konkrete Ausubung solcher Klauseln durch die berechtigte Partei mit
Treu und Glauben vereinbar sein. Dies gilt auch im
Handelsagentenrecht. Macht der Prinzipal von einem
Anderungsvorbehalt Gebrauch, darf er also nicht willkiirlich vorgehen,
sondern er muss die Interessen des Handelsagenten angemessen
berlcksichtigen. Die Grenzen kénnen nur im Einzelfall bestimmt
werden.
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WETTBEWERBSVERBOT DES HANDELSAGENTEN

Unterliegt der Handelsagent nach dem Gesetz einem
Wettbewerbsverbot?

Auch ohne ausdrickliche vertragliche Bestimmung ist der
Handelsagent verpflichtet, keine Konkurrenztatigkeit auszuliben. Nach
Osterreichischem Recht wird diese Verpflichtung aus der allgemeinen
Interessenwahrnehmungspflicht des Handelsagenten abgeleitet (8 5
HVertrG). Diese Verpflichtung besteht nur dann nicht, wenn der
Prinzipal der Konkurrenztatigkeit des Handelsagenten zugestimmt hat.
Eine schlussige Zustimmung ist moglich.

Kénnen die Vertragsparteien das Wettbewerbsverbot ausdehnen
oder einschréanken?

Eine Einschrankung ist zulassig, der Prinzipal kénnte auf die Einhaltung
des Wettbewerbsverbots ja ebenso ganzlich verzichten.

Der Vertrag kann das Wettbewerbsverbot aber umgekehrt- bis zur
allgemeinen Grenze der Sittenwidrigkeit - ausdehnen und zB auch
nicht-konkurrenzierende Produkte von Konkurrenzbetrieben erfassen.

Dem Unternehmer ist jedenfalls zu raten, im Vertrag Vorsorge zu
treffen und allfallige ,,Umgehungskonstruktionen* von vornherein
auszuschlieBen. So sollte etwa klargestellt werden, dass dem
Handelsagenten eine Konkurrenztatigkeit von Familienmitgliedern
zugerechnet wirde oder auch dass sich der Handelsagent nicht als
stiller Gesellschafter an Konkurrenzunternehmen beteiligen darf.

Gilt die Zustimmung des Prinzipals zu einer Konkurrenzvertretung
auch fur weitere (Ersatz-)Vertretungen?

Das Einverstandnis des Prinzipals mit der Konkurrenztatigkeit des
Handelsagenten umfasst immer nur die konkrete (Konkurrenz-)
Vertretung. Wird diese beendet, ist der Handelsagent nicht ohne
weiteres berechtigt, eine Ersatzvertretung anzunehmen. Er muss fir
diese wiederum die Zustimmung des Prinzipals einholen. Dies ergibt
sich daraus, dass es beim Wettbewerbsverbot nicht in erster Linie auf
die tatsachliche Mdglichkeit einer Schadigung des Prinzipals durch
anderweitige Abschlisse ankommt, sondern um den mit einer
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Konkurrenztéatigkeit verbundenen Vertrauensverlust. Daher ist die
Jjeweils konkret ausgelibte Vertretung maligeblich.

Wann liegt eine Konkurrenzsituation vor? Kann ein Verstold gegen
die Interessenwahrnehmungspflicht auch dann vorliegen, wenn sich
die Produkte nicht Gberschneiden?

Ein Konkurrenzprodukt liegt vor, wenn mehrere Unternehmen
dieselbe, eine gleichwertige oder eine sehr ahnliche Ware anbieten,
die denselben Kundenkreis anspricht. Ein deckungsgleiches Sortiment
der Unternehmen muss nicht vorliegen; es genigt, wenn sich die
Produkte teilweise Uberschneiden. In der Praxis wird auf die
Vergleichbarkeit und die Austauschbarkeit der Produkte abgestellt.

So wird etwa im Vertrieb von Kihlschranken fir Privathaushalte und
von Grolkuhlschranken fir den  Gastronomiebereich keine
Konkurrenztatigkeit gesehen. Gleiches gilt fur Damenschuhe mit hohen
Absatzen und Sportschuhe fir Damen. Der Vertrieb von
Blusenkollektionen diverser Unternehmen, die sich in Genre und
Preisklasse Uuberschneiden, ist aber sehr wohl eine
Konkurrenztétigkeit.

Vertritt der Handelagent zwar zwei (in anderen Bereichen)
konkurrierende Unternehmen, bezieht sich die Vertretung aber jeweils
auf sich nicht konkurrenzierende Produkte, liegt an sich keine
verbotene Konkurrenztatigkeit vor (auRer bei entsprechender
vertraglicher Erweiterung auf solche Falle). Dennoch kann die
anderweitige Tatigkeit des Handelsagenten die Interessen des
Prinzipals nachhaltig beeintrachtigen. Dies ist der Fall, wenn die
anderweitige Tatigkeit zu einer Absatzgefdhrdung der (wenn auch
nicht konkurrenzierenden) Produkte des Prinzipals fuhrt.
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Welche Folgen kann ein Verstol3 gegen das Wettbewerbsverbot
nach sich ziehen?

Eine Konkurrenztéatigkeit durch den Handelsagenten berechtigt den
Prinzipal - sofern er dieser nicht zugestimmt hat - zur fristlosen
Auflésung. Unerheblich ist, in welchem Umfang der Handelsagent das
Wettbewerbsverbot verletzt hat bzw wie hoch der dadurch
entstandene Schaden beim Unternehmen ist. Die Verletzung stellt eine
Stérung des Vertrauensverhaltnisses dar, die es dem Prinzipal
unzumutbar macht, am Vertrag festzuhalten. Eine Auflosung durch
den Prinzipal hat zur Folge, dass dem Handelsagenten nach
Vertragbeendigung kein Ausgleichsanspruch zusteht (vgl dazu Kapitel
11.2)).

Was gilt, wenn eine Konkurrenzsituation (bzw eine nachhaltige
Absatzgefahrdung) nachtraglich durch die Aufnahme einer neuen
Vertretung oder eine Sortimentserweiterung einer bestehenden
Vertretung entsteht?

e Grundsatzlich steht es dem Handelsagenten frei, fir mehrere
Unternehmen téatig zu werden. Probleme konnen sich bei den
sogenannten ,,Mehrfirmenvertretern* ergeben, wenn bei einer
neuen Vertretungsibernahme, einer Erweiterung der
Produktpalette oder durch Unternehmenszusammenschliisse eine
Konkurrenzsituation geschaffen wird. Ist der Handelsagent fir
mehrere Unternehmen tétig, ist er eben jedem gegenuber zur
Wahrung dessen Interessen verpflichtet. Die jeweils bestehenden
Pflichten werden nicht dadurch eingeschrankt, dass der
Handelsagent weitere Vertretungen innehat.

Darf/muss der Handelsagent in diesen Situationen einen Vertrag
auflésen und wenn ja, welchen?

Der Handelsagent muss die Konkurrenzsituation vermeiden. Es ist also
entscheidend, welche vertraglichen Méglichkeiten der Handelsagent in
dieser Situation hat:

e Ist der Handelsagent vertraglich verpflichtet, nur die zum
Zeitpunkt der Vertretungsiibernahme angebotenen Produkte zu
vertreten und kann eine Erweiterung des Vertretungssortiments
daher nur einvernehmlich erfolgen, ist es fur den Handelsagenten
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ohnehin leicht, die Konkurrenzsituation durch Ablehnung der
Vertragserweiterung zu vermeiden. Dazu ist er dann nicht nur
berechtigt, sondern beiden beteiligten Unternehmen gegeniiber
auch verpflichtet.

e Wenn der Handelsagent jedoch verpflichtet ist, das gesamte
Sortiment des betreffenden Unternehmens zu vertreten und somit
die Ubernahme neuer Produkte nicht vermeiden kann, muss der
Handelsagent eines der beiden (dann) konkurrenzierenden Ver-
tragsverhaltnisse auflésen. Der Handelsagent kann das Vertrags-
verhéltnis zu demjenigen Unternehmen aus begrindetem Anlass
kindigen, das die Konkurrenzsituation verursacht hat. Der
Handelsagent ware ansonsten der Gefahr einer sofortigen aus-
gleichsvernichtenden Auflésung durch den anderen Prinzipal aus-
gesetzt. Der Handelsagent behélt dann trotz Eigenkiindigung den
Ausgleichsanspruch, da sie aus begriindetem Anlass erfolgt (§ 24
Abs 3 Z 1 HVertrG; vgl dazu Kapitel 13).

e Entscheidet sich der Handelsagent dazu, den Vertrag mit dem
Unternehmen zu kiindigen, welches nicht zur Konkurrenzsituation
beigetragen hat, verliert er aber den diesbeziglichen
Ausgleichsanspruch, da kein begriindeter Anlass gegeniber dem
,,Sschuldlosen* Unternehmen besteht.

Ist es zulassig, mit dem Handelsagenten zu vereinbaren, dass
dieser nach Vertragsbeendigung keine Wettbewerber vertreten
wird (nachvertragliches Konkurrenzverbot)?

Nach oOsterreichischem Recht ist solch eine Regelung unwirksam (8 25
HVertrG).

Auf arbeitnehmeréhnliche Handelsagenten (vgl Kapitel 2) hatten die
Gerichte in der Vergangenheit die arbeitsrechtliche Regelung Uber
nachvertragliche Wettbewerbsverbote (§ 36 AngG) angewandt, die
unter bestimmten Voraussetzungen wirksam sind (Hochstdauer 1 Jahr,
keine unverhaltnismaRige Beeintrachtigung des Arbeitnehmers,
Beschrankung auf den Geschéftsbereich des Arbeitgebers).

Nach einer Entscheidung des Obersten Gerichtshofes (8 ObA 56/02x)
gilt nunmehr aber auch fir arbeithehmerahnliche Handelsagenten die
Regelung des § 25 HVertrG, dh ein nachvertragliches
Wettbewerbsverbot ist unwirksam.
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5.

EXKLUSIVITAT

5.1 Exklusivitat trotz fehlender schriftlicher Regelung?

Darf der Prinzipal, falls keine vertragliche Regelung Uber die
Exklusivitat des Handelsagenten besteht, andere Handelsagenten
oder Vertragshandler bestellen?

Sofern nichts anderes im Vertrag geregelt ist, ist der Prinzipal frei,
andere Agenten oder Vertragshdndler zu bestellen oder direkt zu
verkaufen. Eine Provisionspflicht fur die, durch andere Vertreter oder
direkt zustande gekommene Geschafte besteht nur im Fall einer
“Bezirksvertretung” oder einer “alleinigen Vertretung* (vgl dazu im
Folgenden).

Was gilt, wenn der Handelsagent in der im betreffenden Gebiet
der einzige Vertriebspartner des Prinzipals war? Kann sich der
Handelsagent dann auf eine schlissige Exklusivitat berufen?

Die schlissige Vereinbarung der Exklusivitdit kann nur unter
besonderen Umstdnden angenommen werden. Hatte, zum Beispiel,
der Prinzipal in der Vergangenheit Direktgeschafte gestoppt, weil der
Handelsagent diesen Geschaften unter Hinweis auf eine ihm
eingeraumte Exklusivitat widersprochen hatte, liegt darin die
Bestatigung, dass dem Handelsagenten ein Exklusivitatsrecht zusteht.

Von diesen besonderen Fallen abgesehen, wirden die Gerichte aber
eine Exklusivitat nicht allein deshalb bejahen, weil fir langere Zeit
kein anderer Vertriebspartner bestellt wurde und keine
Direktgeschafte vorgenommen wurden. Die mangelnde Bestellung
anderer Vertriebspartner kann (ebenso wie das Unterbleiben von
Direktgeschaften) alle mdoglichen Grinde haben; eine Exklusivitat
kann, muss aber nicht die Erklarung sein. Aus diesem Grund kann
daraus allein noch nicht auf eine dem bestellten Handelsagenten
eingeraumte Exklusivitat geschlossen werden.
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5.2 Wie weit reicht die Exklusivitat?

Konnen die Vertragsparteien die Exklusivitat frei regeln? Was ist
dabei in der Praxis zu beachten?

Die im Folgenden dargestellten Regelungen des § 8 HVertrG stellen
keineswegs zwingendes Recht dar, dh die Parteien kdénnen davon
einvernehmlich (aus Beweisgrinden schriftlich) abgehen bzw eine
nahere Ausgestaltung vornehmen. Grundsatzlich ist es in diesen Fallen
wichtig, Augenmerk auf die vertragliche Formulierung zu legen. In der
Praxis  werden verschiedenste Begriffe (Generalvertreter,
Bezirksvertreter, Exklusivreprasentant, Kundenschutz, Gebietsschutz,
Alleinvertreter, Exklusivvertreter etc.) verwendet, die im Einzelfall
ausgelegt werden mussen.

Mit einem vereinbarten "Gebietsschutz" ist nach Ansicht des Obersten
Gerichtshofs im Zweifel (zugunsten des Handelsagenten) die alleinige
Vertretung, gemeint.

Eine klare vertragliche Definition der vereinbarten ,,Exklusivitat®™ ist
jedenfalls ratsam. Dabei koénnen die Parteien auch bestimmte
Produkte/Kunden von der Exklusivitit auch und von der
Verprovisionierung ausnehmen.

Was versteht man unter Bezirksvertretung? Was bedeutet alleinige
Vertretung?

Darf der Prinzipal jedenfalls dann im Gebiet des Handelsagenten
direkt verkaufen, falls er dem Handelsagenten die Provision
bezahlt?

Das Ausmald der Exklusivitat hangt von den vertraglichen Regelungen
ab. Nach 0&sterreichischem Recht muss man zwischen einem
»Bezirksvertreter* (Kundenschutz) und einem ,,alleinigen Vertreter*
(Gebietsschutz) unterscheiden (§ 8 HVertrG).

Der Bezirksvertreter wird fir die Geschaftsvermittlung im
betreffenden Vertragsgebiet bestellt. Ohne ausdrickliche
Vereinbarung einer alleinigen Vertretung besteht keine Exklusivitat:
Der Prinzipal darf andere Agenten bestellen und/oder Direktverkaufe
tatigen; er muss dem Bezirksvertreter aber auch diese Geschéafte
verprovisionieren (,,Bezirksprovision®).
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Zur gesetzlichen Formulierung ,,auch ohne unmittelbare Mitwirkung
des Handelsvertreters* vgl die Ubernachste Frage.

Fur den Fall, dass die Vertragsparteien eine alleinige Vertretung
gemalR § 8 Abs 4 HVertrG fiur ein bestimmtes Gebiet und/oder
bestimmte Kunden vereinbart haben, muss der Prinzipal dem
alleinigen Vertreter fur jedes Geschaft mit Kunden dieses
Vertragsgebietes und/oder dieses Kundenkreises Provisionen bezahlen.
Liegt der Sitz des Kunden im geschitzten Gebiet, liegt ein
relevantes (Direkt-)Geschaft vor. Ob der Kunde Uber das Internet
bestellt oder sonstwie, ist irrelevant.

Im Unterschied zur Bezirksvertretung ist bei vereinbarter alleiniger
Vertretung die Bestellung eines anderen Handelsagenten unzul&ssig.
Eine solche Bestellung stellt einen Vertragsbruch des Prinzipals dar, so
dass der Handelsagent neben seinem  Provisionsanspruch
Schadenersatz und Unterlassung geltend machen kann. Der
Handelsagent kann je nach Einzelfall einen begriindeten Anlass bzw.
wichtigen Grund fir eine ausgleichswahrende Beendigung des Vertrags
haben (vgl Kapitel 12, 13). Die Reichweite der Exklusivitat ist dann
also eine Vorfrage fir die Berechtigung der Aufldsung und damit fur
allfallige Beendigungsanspriche. Auch bei vereinbarter alleiniger
Vertretung sind Direktgeschafte des Geschaftsherrn aber zuléssig.
Diese sind (erst) dann ausgeschlossen, wenn ein ,,Alleinvertriebsrecht*
vereinbart wurde.

Zu den Unterschieden zum deutschem Recht, insb. zum
LAlleinvertreter® vgl Kapitel 16.

Bedeutet ,,Gebietsschutz* oder ,,Alleinvertriebsrecht* auch, dass
der Prinzipal nicht an Kunden auf3erhalb des Vertretungsgebietes
verkaufen darf, die (moglicherweise) in das Gebiet des
Handelsagenten verkaufen?

Nach dem Text des § 8 Abs 4 HVertrG hat der Prinzipal im Falle einer
alleinigen Vertretung Provisionen fir jedes mit Kunden innerhalb des
betreffenden Gebiets und ,fur* den Prinzipal zustande gekommene
Geschaft Provision zu bezahlen. Ein Dritter, der fir sich selbst
handelt, agiert nicht ,fur“ den Prinzipal. Es besteht damit kein
Provisionsanspruch. Der Geschaftsherr muss solche Parallelimporte
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auch nicht verhindern. Ein in diesem Sinn ,,absoluter*“ Gebietsschutz
besteht (ohne besondere Vereinbarung) nicht.

Ein kollusives Verhalten zwischen dem Prinzipal und dem Dritten - in
der Absicht, das Gesetz zu umgehen - wurde freilich gegen die guten
Sitten verstolRen und einen Vertragsbruch darstellen. Unter diesen
Umstanden wuirde der Dritte ,fur“ den Prinzipal handeln und der
Prinzipal misste die Provision bezahlen (zudem wirde eine
Vertragsverletzung vorliegen). Freilich misste der Handelsagent ein
solches kollusives Verhalten beweisen, was in der Praxis schwierig ist.

Im Gesetz ist fur die Bezirksvertretung vorgesehen, dass dem
Handelagenten ,,auch ohne unmittelbare Mitwirkung*“ eine
Provision zusteht? Heil3t das, dass der Bezirksvertreter zumindest
mittelbar am Geschaftsabschluss mitgewirkt haben muss?

Der Gesetzeswortlaut ist in diesem Punkt nicht ohne weiteres
verstandlich. Rein aus dem Wortlaut kbnnte abgeleitet werden, dass
zumindest eine mittelbare Mitwirkung des Handelsagenten gegeben
sein muss. Das ware bei einer Bestellung, die ohne jeden Kontakt mit
dem Agenten stattfindet, nicht der Fall.

Eine solche Auslegung ware aber nicht richtig. Denn der
Gesetzeswortlaut entspricht der alten Regelung des § 7 HVG 1921.
Zum damaligen Wortlaut hat schon Jabornegg (HVG-Kommentar)
vertreten, dass beim Direktgeschaft eine mittelbare Mitwirkung als
Handelsagent nicht erforderlich ist. Es sollte nur eine Abgrenzung
zum Grundfall der Provisionspflicht, namlich einer verdienstlichen
Tatigkeit erfolgen.

Im Ergebnis kommt es im Rahmen der Bezirksvertretung (ebenso wie
bei der alleinigen Vertretung) nicht darauf an, ob der Handelsagent
mittelbar mitgewirkt hat. Jedes Direktgeschaft ist (nach dieser
Auslegung) provisionspflichtig.

Auch vor diesem Hintergrund ist eine klare vertragliche Definiton der
Exklusivitat empfehlenswert, um Unsicherheiten zu vermeiden.
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Darf der Handelsagent aul3erhalb des Vertragsgebiets verkaufen?
Steht ihm fur solche Verkaufe Provision zu?

Die Parteien koénnen ein Vertragsgebiet definieren, in dem es dem
Handelsagenten erlaubt ist, Geschafte zu vermitteln. Fir die
Geschafte aulRerhalb des Vertragsgebietes steht dem Handelsagenten
meines Erachtens keine Provision zu (aulRer bei besonderen Umstanden
im Einzelfall). Der Handelsagent, der auBerhalb seines Gebietes tatig
wurde, agierte auBerhalb des Handelsagentenvertrages, daher besteht
kein vertraglicher Provisionsanspruch. Der Handelsagent ist nicht
berechtigt, den Handelsagentenvertrag einseitig zu erweitern. Zudem
ist der Prinzipal nicht verpflichtet, uU zweifach Provisionen zu
bezahlen, namlich an den vermittelnden Handelsagenten und
gegebenenfalls an, sofern vorhanden, den betreffenden
Bezirksvertreter.
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6. AUFTRAGSANNAHME, DURCHFUHRUNG DES GESCHAFTS UND
PROVISIONSANSPRUCH

Darf der Prinzipal frei entscheiden, ob er ein vom Handelsagenten
vermitteltes Geschaft abschliel3t oder ablehnt? Muss im Fall der
Ablehnung jedenfalls Provision bezahlt werden?

Der Prinzipal ist grundsatzlich frei zu entscheiden, ob er vermittelte
Geschafte annimmt oder nicht. Er muss den Handelsagenten dartber
aber unverzuglich informieren (8 6 Abs 2 Z 3 HVertrG). Erfolgt keine
solche unverzigliche Information, muss er dem Handelsagenten eine
»angemessene Vergutung“ bezahlen (8 12 Abs 1 HVertrG).

Diese ,,angemessene Vergutung*“ kann aber nicht mit der Provision
gleichgesetzt werden. Denn der Handelsagent wirde die Provision
auch dann nicht erhalten, wenn er unverziglich informiert wurde. Es
kann ihm daher in solchen Fallen nicht die (volle) Provision zustehen.
Naheliegend waére es, als ,,angemessene Vergitung* den konkreten,
vom Handelsagenten zu beweisenden Vertrauensschaden anzusehen.
Diesbezglich gibt es allerdings keine Judikatur.

Die Bestimmung, wonach der Handelsagent unverziglich informiert
werden muss, ist zwingend (8§ 27 Abs 2 HVertrG).

Kann die Provisionshohe beliebig festgesetzt werden? Was gilt,
wenn keine bestimmte Provisionshdhe vereinbart wurde?

Grundsatzlich sind die Parteien frei, die Provisionshohe beliebig
festzusetzen. Wird kein schriftlicher Handelsagentenvertrag
abgeschlossen, kann sich die Vereinbarung aus der gehandhabten
Abrechnung ergeben. Sofern das Vertretungsverhaltnis zumindest fir
einen gewissen Zeitraum (etwa mehrere Monate) besteht, kann daraus
eine mindliche Vereinbarung bewiesen werden bzw kann eine
schlissige Vereinbarung abgeleitet werden.

Far den Fall, dass keine vertragliche Regelung der Héhe der Provision
besteht, wird die H6he vom Gericht nach den fir den betreffenden
Geschaftszweig am Orte der Niederlassung des Handelsagenten
Ublichen Satzen festgesetzt (§ 10 Abs 1 HVertrG).

-20 -



Letztgenannter Fall ist in der Praxis kaum zu beobachten. Wenn etwas
im Handelsagentenvertrag geregelt ist, dann ist es die Provisionshdhe.
Besteht kein Vertrag, kann die gesetzliche Regelung wohl nur bei sehr
kurzen Vertragsverhaltnissen, in denen es noch zu keinen
Abrechnungen/Zahlungen gekommen ist, von Bedeutung sein.

Hat  der Handelsagent  einen Provisionsanspruch far
Folgegeschafte? Ist der Produktbereich dabei malRgebend? Was gilt
bei Direktgeschaften?

Folgegeschéafte sind nach dem Gesetz zu verprovisionieren (8 8 Abs 2
HVertrG). Auch das Folgegeschaft ist durch die Tatigkeit des
Handelsagenten zustande gekommen. Nach dem allgemeinen
Grundsatz reicht fur den Provisionsanspruch die sogenannte
Mitkausalitat aus. Es steht die Provision also dann zu, wenn der
Handelsagent an dem Erstgeschaft mit dem betreffenden Kunden
mitgewirkt hat, dh einen Anteil geleistet hat (zB durch Prasentation,
Anruf, gemeinsamen Besuch im Schauraum, Beratung bei der Messe
etc.).

Diese Regelung ist allerdings nicht zwingend, dh die Parteien kdnnen
in diesem Punkt jede (bis zur Grenze der Sittenwidrigkeit) erdenkliche
Regelung treffen. In praktischer Sicht ist aber zu bedenken, dass die
laufende Verprovisionierung fur den Handelsagenten die ,,Lebensader*
des Vertragsverhaltnisses darstellt.

Es ist rechtlich unklar, ob weitere Bestellungen, die andere Produkte
betreffen, ebenso als “Folgegeschafte” im Sinne des Gesetzes
anzusehen sind. Die EG-Richtlinie 653/86 sieht nur dann den Anspruch
auf Folgeprovisionen vor, wenn dieselbe Art von Produkten betroffen
ist (so auch zB das deutsche Recht). Fir das Osterreichische Recht
wird aber ohnehin vertreten, dass keine Verdienstlichkeit vorliegt,
wenn die Folgegeschafte eine andere Art von Produkten betreffen, so
dass nach dieser Ansicht (ebenso) kein Provisionsanspruch besteht.

Hat der Handelsagent am Zustandekommen des Geschafts nicht
mitgewirkt, hat er nur in den Féllen einer Bezirksvertretung oder einer
alleinigen Vertretung einen Provisionsanspruch fur diese sog.
Direktgeschafte (vgl oben Kapitel 5.2.).
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Wie wirken sich Reklamationen und fehlende Auslieferungen auf
den Provisionsanspruch des Handelsagenten aus?

Der Handelsagent ist zu einer Provision berechtigt, wenn der Kunde
den Vertrag ausgefuhrt hat oder ausgefihrt haben musste, falls der
Prinzipal das Geschaft ausgefiihrt hatte (8§ 9 Abs 2 HVertrG).

Der Provisionsanspruch entsteht nach dem Gesetz spatestens mit der
Bezahlung durch den Kunden. Dieses zwingende, gesetzliche
»MindestmalR* ist auch in den meisten Handelsagentenvertrdgen so
geregelt bzw wird dies meistens so gehandhabt.

Zahlt der Kunde nur teilweise, ist der Handelsagent (jedenfalls) zu
einer anteiligen Provision im Verhéaltnis zur erhaltenen Zahlung
berechtigt (8 9 Abs 3 HVertrG: ,,wenn und soweit®).

Der (restliche) Provisionsanspruch entfallt nur dann, wenn die
mangelnde Ausfihrung durch den Prinzipal auf Umstande zuriickgeht,
fur die er nicht verantwortlich ist (zB Zahlungsschwierigkeiten des
Kunden, ungerechtfertigter Vertragsricktritt durch den Kunden, etc).
In diesem Fall ist der Prinzipal aber verpflichtet, alle zumutbaren
Schritte wie Klage und Exekutionsversuche gegen den Kunden
einzuleiten (§ 9 Abs 3 HVertrG). Nur in Extremféallen, also bei
offenkundiger Aussichtslosigkeit wegen evidenter Insolvenz des
Kunden, ist der Prinzipal dazu nicht verpflichtet; eine Provision steht
dem Handelsagenten dann nicht zu.

Macht der Kunde aber berechtigte Gewahrleistungs- und/oder
Schadenersatzanspriiche geltend und bezahlt deshalb nicht die
Lieferung, muss der Prinzipal dem Handelsagenten den betreffenden
Provisionsbetrag bezahlen; der Geschaftsherr darf in diesen Fallen also
- entgegen weit verbreiteter Praxis - weder die Provision kiirzen noch
eine vorausbezahlte Provision riickverrechnen.

Diese Regelungen sind zwingend.
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Welche Provisionsanspriche hat der Handelsagent nach
Beendigung des Handelsagentenvertrags?

Wurde der Vertrag mit dem Kunden Dbereits vor der
Vertragsbeendigung abgeschlossen und lediglich nach Beendigung
ausgefuhrt, gelten die Regelungen des § 9 HVertrG (vgl oben).

Wurde der Vertrag mit dem Kunden nach der Vertragsbeendigung
abgeschlossen, hat der Handelsagent einen Provisionsanspruch, falls er
das bindende Offert des Kunden bereits vor der Vertragsbeendigung an
den Prinzipal vermittelt hat (§ 11 Abs 2 HVertrG).

Kommt das Geschaft aber erst nach Vertragsbeendigung zustande,
besteht ein Provisionsanspruch, wenn und soweit das betreffende
Geschaft mit dem Kunden Uberwiegend auf die (wahrend aufrechter
Vertragsdauer gesetzte) Aktivitat des Handelsagenten zurtickgeht und
der Vertrag mit dem Kunden innerhalb einer angemessenen Frist nach
Vertragsbeendigung des Handelsagentenverhaltnisses zustande kommt
(8 11 Abs 1 HVertrG). Die Angemessenheit richtet sich dabei nach den
Umstanden des Einzelfalls, insb. nach der Branche und den dabei
Ublichen Vorlauffristen.

Die beiden Féalle des & 11 HVertrG betreffend die nach
Vertragsbeendigung  abgeschlossenen  Geschéafte  stellen  kein
zwingendes Recht dar. Diese Anspriiche des Handelsagenten kénnen
also vertraglich wirksam ausgeschlossen werden.
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7. BERECHNUNG UND BEZAHLUNG DER PROVISION; ANSPRUCH AUF
BUCHAUSZUGE

Durfen Nachlasse von der Provision abgezogen werden?

Nachlasse, die der Unternehmer dem Kunden gewahrt, dirfen nur
dann abgezogen werden, wenn sie bereits bei Abschluss des Geschéfts
vereinbart wurden oder wenn ein diesbeziglicher Handelsbrauch
besteht (8§ 10 Abs 2 HVertrG). Es steht nicht im Belieben des
Prinzipals, durch nachtragliche Rabatte die Berechnungsgrundlage fir
die Provision des Handelsagenten zu schmalern.

Skonti dirfen nur dann von der Bemessungsgrundlage abgezogen
werden, wenn dies zwischen Prinzipal und Handelsagent vereinbart
wurde. Die betreffende Gesetzesstelle, die davon spricht, dass
,.Nachlasse bei Barzahlung in keinem Fall*“ abzuziehen sind (§ 10 Abs 2
HVertrG), ist im Zusammenhang mit der oben genannten Regelung zu
lesen, wonach Nachlasse des Prinzipals nur dann zu Lasten des
Handelsagenten bertcksichtigt werden dirfen, wenn sie bei Abschluss
des Geschéafts mit dem Kunden vereinbart wurden. Die Regelung fir
Skonti ist damit strenger: Der Prinzipal muss - solch sich ein Skonto zu
Lasten des Handelsagenten auswirken - dieses nicht nur schon bei
Abschluss des Geschafts mit dem Kunden vereinbart haben, sondern es
muss dariber hinaus mit dem Handelsagenten vereinbart sein, dass
Skonti (generell oder zumindest im betreffenden Fall) von der
Bemessungsgrundlage abgezogen werden.

Die Bemessungsregeln des § 10 Abs 2 HVertrG stellen kein zwingendes
Recht dar, da sie nicht in § 27 HVertrG aufgezahlt sind; eine
anderslautende Regelung im Handelsagentenvertrag ist damit moglich.

Was gilt fur Nebenkosten und Umsatzsteuer?

Nebenkosten (Verpackung, Fracht etc) fallen nur dann nicht in die
Berechnungsgrundlage fur die Provision, wenn die Nebenkosten in der
Rechnung an den Kunden gesondert ausgewiesen werden.

Die Umsatzsteuer gilt nach dem Gesetz aber nicht als besonders in
Rechnung gestellt. Wird im Handelsagentenvertrag keine abweichende
Regelung getroffen, ist die Provision daher vom Bruttobetrag zu
berechnen. Gerade hier empfiehlt sich eine klare vertragliche
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Regelung zwischen Handelsagent und Prinzipal, ansonsten die
Handhabung des Vertrags mafRgeblich ist. In der Praxis wird die
Provision in aller Regel vom Nettobetrag berechnet.

Wann ist die Provision fallig; wie ist abzurechnen?

Nach der zwingenden Regelung des Gesetzes ist die Provision
spatestens am letzten Tag des Monats abzurechnen, der auf das
Quartal folgt, in dem der Provisionsanspruch entstanden ist. Die
Abrechnung muss alle fir die Berechnung der Provision wesentlichen
Angaben enthalten.

Die Provision selbst ist mit dem Tag fallig, an dem nach der
getroffenen Vereinbarung oder nach dem Gesetz die Abrechnung
stattfinden soll (88 14, 15 HVertrG).

Wie kann der Handelsagent die Abrechnung kontrollieren?

Macht der Handelsagent aus einer angeblich unrichtigen bzw
unvollstandigen Abrechnung weitere Provisionsanspriche geltend,
liegt es nach der allgemeinen Beweislastverteilung an ihm, dem
Prinzipal konkret mitzuteilen, welche Geschéaftsfalle zuséatzlich zu
verprovisionieren sind bzw welche Bestandteile der erhaltenen
Provisionsabrechnung unrichtig sind.

Zusatzlich kann der Handelsagent vom Unternehmer einen Buchauszug
sowie alle Auskinfte zur Nachprifung des Betrags der ihm
zustehenden Provision verlangen (8 16 Abs 1 HVertrG). Dieser Anspruch
ist zwingend.

Der Buchauszug hat nach der Rechtsprechung fur jedes einzelne
Geschaft Name und Anschrift des Kunden, ferner die
provisionsrelevanten Angaben Uber den Inhalt (wie insbesondere
Datum, Gegenstand und Umfang, Preis pro Einheit und Gesamtpreis)
und die Ausfihrung des Geschafts (wie insbesondere Gegenstand und
Menge der Lieferung, verrechneter Preis, eingegangene Zahlungen) in
klarer und tbersichtlicher Weise zu enthalten.

In der Praxis ist zu beobachten, dass die tbergebenen ,,Buchausziige*
diesen Anforderungen des Gesetzes und der Rechtsprechung in aller
Regel nicht entsprechen.
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Wie kann der Handelsagent die (bergebenen Buchausziige
Uberprifen?

Hier liegt es nach der oben genannten Regelung wieder am
Handelsagenten nachzuweisen, inwiefern die Buchausziige unrichtig
oder unvollstandig sind. In diesem Fall kann der Handelsagent ebenso
wie in dem Fall, dass der Prinzipal von vornherein die Ubergabe von
Buchauszliigen verweigert, auf Bucheinsicht klagen (§ 16 Abs 2
HVertrG).

Der Unternehmer kann sich vor der Bucheinsicht durch eine mdglichst
genaue Abrechnung schitzen. Im Streitfall kdnnte der Unternehmer,
um eine gerichtliche Einsicht abzuwehren, dem Handelsagenten die
aullergerichtliche Einsichtnahme in die Blcher anbieten. In der Praxis
kann und wird der Prinzipal dies natirlich nur dann tun, wenn kein
Geheimhaltungsinteresse besteht. Gerade in Fallen nachvertraglicher
Konkurrenztatigkeit durch den ehemaligen Handelsagenten scheidet
dieser Weg daher aus.

Wann entfallt der Anspruch auf Buchausziige?

Der Handelsagent hat keinen Anspruch auf Ubermittlung von
Buchausziigen, wenn er sich mit dem Prinzipal in der Vergangenheit
Uber die einzelnen Abrechnungen konkret geeinigt hat. Dies setzt
allerdings voraus, dass Uber einzelne Provisionsabrechnungen ein
konkreter Streit bestanden hat, der dann beigelegt wurde. Fir diese
»erledigten* Falle steht dann kein gesonderter Anspruch auf
Ubermittlung eines Buchauszuges mehr zu.

Die in der Praxis manchmal zu beobachtende Vorgangsweise, dass der
Handelsagent die seitens des Prinzipals Ubermittelte
Provisionsabrechnung fir die Zahlungsfreigabe abzeichnen muss, wird
aber wohl zuwenig sein, um den Anspruch auf Buchausziige zu
verhindern. Denn mit dieser Zahlungsanforderung ist ja noch nichts
dariiber ausgesagt, ob {(Uber die betroffenen, einzelnen
Provisionsabrechnungen konkreter Streit bestanden hat, der durch die
Unterschrift des Handelsagenten beigelegt wurde.

Dem Handelsagenten steht weiters kein Anspruch auf Buchausziige zu,
wenn er diesen geltend macht, nur um seinen Ausgleichsanspruch
berechnen zu kénnen.
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In der Praxis werden die geltend gemachten Buchauszlge
erfahrungsgemall sozusagen im ,,Gesamtpaket” mit anderen
Ansprichen wie offene Provisionen, Kindigungsentschadigung und

Ausgleichsanspruch mitverglichen.
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8. INFORMATIONSPFLICHTEN DES HANDELSAGENTEN UND DES
PRINZIPALS; VERHINDERUNGSFALLE (KRANKHEIT, FUHRERSCHEIN-
ENTZUG, SCHWANGERSCHAFT)

Welche Informations- bzw Berichtspflichten hat ein Handelsagent?

Der Handelsagent ist nach dem Gesetz verpflichtet, den Prinzipal tber
jedes akquirierte Geschaft zu informieren. Nach der Rechtsprechung
erstreckt sich diese Mitteilungspflicht auch auf Auskiinfte Uber den
Stand der Bemuhungen und die Aussicht auf Abschlisse.

Der Handelsagent ist aber nicht dazu verpflichtet, dem Prinzipal Uber
das Tagesgeschaft laufend zu berichten. Eine solche Verpflichtung
wirde unter bestimmten Umstanden bedeuten, dass kein
Handelsagentenverhéltnis (mehr) vorliegt, sondern ein echter
Arbeitsvertrag. Die Berichtspflichten des Handelsagenten dirfen nicht
Uberspannt werden, um seiner selbststandigen Stellung hinreichend
gerecht zu werden.

Lediglich ein ricklaufiger Umsatz kann im Einzelfall die Verpflichtung
des Handelsagenten rechtfertigen, nach entsprechender Aufforderung
durch den Prinzipal Wochenberichte zu Ubermitteln. Diese
Wochenberichte miussen dann allerdings so ausgestaltet sein, dass der
Prinzipal alle notwendigen Informationen Uber die Marktlage erhalt,
um eben in Zukunft bessere Resultate erreichen zu kdnnen. Lediglich
unter diesen eingeschrankten Voraussetzungen ist eine wdchentliche
Berichtpflicht fur den Charakter als Handelsagentenverhaltnis
unschadlich. In der Praxis sollten aus Sicht des Unternehmers daher im
Regelfall monatliche Berichte (ggfs. nach einem im Vertrag
festgelegten Berichtsformblatt) vorgesehen werden.

Die Informations- und Interessenwahrnehmungspflicht  des
Handelsagenten nach § 5 HVertrG ist zwingend (§8 27 Abs 2 HVertrG).
Die allgemeinen Verpflichtungen kénnen im Vertrag freilich ndher
ausgestaltet werden, wobei, wie gesagt, die selbststandige Tatigkeit
des Handelsagenten hinreichend berucksichtigt werden muss.
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Welche Informationspflichten hat der Prinzipal?

1. Der Prinzipal ist nach dem Gesetz zwingend verpflichtet, dem
Handelsagenten die erforderlichen Unterlagen zur Verfligung zu
stellen und ihm alle fur die Ausubung seiner Téatigkeit
erforderlichen Informationen zu erteilen;

2.  Er muss den Handelsagenten Uber absehbare Umsatzriickgange
informieren;

3. Er muss dem Handelsagenten unverziglich die Annahme oder
Ablehnung eines vermittelten Geschaftes mitteilen (§8 6
HVertrG).

Kommt der Prinzipal diesen Verpflichtungen nicht bzw nicht in
ausreichendem Mal} nach, kann dies fir den Handelsagenten einen
begrindeten Anlass fir eine ausgleichswahrende Kiindigung darstellen
oder im Einzelfall sogar eine ausgleichswahrende fristlose Auflosung
rechtfertigen.

Was gilt fur den Fall, dass dem Handelsagenten der Fuhrerschein
entzogen wird?

Wird dem Handelsagenten der Fihrerschein entzogen, kann er seiner
Reisetatigkeit nicht mehr nachkommen. Bahn- und Busverbindungen
stellen idR Kkeine fir eine Handelsagententatigkeit adaquate
Alternative zum eigenen Kfz dar. Obwohl sich ein Handelsagent (aul3er
bei anderslautender vertraglicher Vereinbarung) vertreten lassen darf
und damit (zumindest) fiur die Dauer der Verhinderung einen
Subagenten bestellen konnte, sieht die Fachliteratur diesen Punkt
durchaus streng. Wird einem Handelsagenten der Fihrerschein zB
wegen Alkoholisierung entzogen, ist der Prinzipal nach dieser Ansicht
berechtigt, den Vertrag aus wichtigem Grund fristlos aufzukiindigen.

Der Handelsagent hat durch einen (zu Recht) erfolgten
Flahrerscheinentzug dokumentiert, dass er kein verlasslicher
Vertragspartner ist. Dies wird auch dann gelten, wenn der
Handelsagent den betreffenden Verstofl im Rahmen einer Privatfahrt
gesetzt hat. Eine Auflésung durch den Unternehmer wéare dann nicht
nur berechtigt, sondern es wirde aufgrund des Verschuldens des
Handelsagenten der Ausgleichsanspruch entfallen.
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Wie sollen die Vertragspartner in der Praxis vorgehen?

Der Handelsagent muss den Prinzipal Uber den - zweifellos wichtigen -
Umstand des Fihrerscheinentzugs informieren (vgl allgemein zu
Verhinderungsfallen die nachste Frage). Ein daran anschliefRendes
Auflosungsrecht des Prinzipals bedeutet aber im Ergebnis, dass sich
der Handelsagent beim Prinzipal selbst ,,anzeigen*“ muss. Dies wird
dadurch verscharft, dass (im Gegensatz zum Krankheitsfall) aufgrund
des Verschuldens der Verlust des Ausgleichsanspruchs droht. Fir den
Prinzipal kann es daher in diesen Fallen reizvoll sein, das
Vertragsverhaltnis zu beenden.

In der Praxis sollte der Handelsagent seine Mitteilung an den Prinzipal
daher mit konkreten MaRnahmen verbinden, um dem
Verhinderungsfall bestmdglich zu begegnen. Nicht ausreichend waére
es, dem Prinzipal mitzuteilen, dass man fir die Dauer des
Flhrerscheinentzugs bei anderen Handelsagenten mitfahren kdnne.
Denn dabei ist mit Terminkollisionen zu rechnen; in der Regel werden
die Vertretungsgebiete unterschiedlich sein. Vielmehr wirde sich zB
anbieten, ein Familienmitglied als ,,Chauffeur* einzusetzen.

Hat der Handelsagent dem Prinzipal eine Verhinderung
mitzuteilen, und wenn ja, wann? Was gilt bei Krankheit?

Der Handelsagent hat nach der gesetzlichen Anordnung des § 5
HVertrG das Interesse des Unternehmers wahrzunehmen, insbesondere
ist er verpflichtet, ihm die erforderlichen Mitteilungen zu machen.
Damit ist in erster Linie die hinreichende Information Uber
Geschaftschancen bzw -abschlisse sowie die Marktbeobachtung zu
verstehen. Dennoch erlaubt es der weit gefasste Wortlaut des
Gesetzes, auch die Benachrichtigung Uber eine Verhinderung als
»erforderliche Mitteilung* anzusehen.

Der Handelsagent hat den Unternehmer also bei Fihrerscheinverlust
oder auch bei langerfristiger Krankheit oder einer sonstigen langer
andauernden Verhinderung unverziglich, das heildt ohne schuldhafte
Verzoégerung, zu informieren. Diese Information kann formfrei, also in
einem personlichen Gesprach oder in einem Telefonat erfolgen. Aus
Beweisgriinden sollte der Handelsagent den Prinzipal schriftlich
informieren. In manchen Handelsagentenvertragen ist ausdrucklich
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geregelt, ab welcher Dauer der Verhinderung der Handelsagent den
Geschaftsherrn zu informieren hat.

Aber auch ohne vertragliche Regelung ist der Handelsagent, wie
gezeigt, gesetzlich verpflichtet, dem Prinzipal zB eine langer
andauernde Krankheit, eine durchzufihrende Operation samt
Rehabilitation oder eine arztlich angeordnete Kur mitzuteilen.
Dasselbe gilt fur einen Arm- oder Beinbruch, der aufgrund der damit
einhergehenden Fahruntiichtigkeit ebenso einen Verhinderungsfall
darstellt. Ein DbloRBer Schnupfen hingegen, aufgrund dessen der
Handelsagent beschliet, zB am Freitag nicht mehr zu arbeiten und
sich vielleicht auch noch am Montag zu schonen, ist freilich
ausschlieRlich seine Sache.

Wann liegt Arbeitsunfahigkeit vor?

Der Auflésungsgrund der Arbeitsunfahigkeit liegt erst dann vor, wenn
mit der Wiederaufnahme der Tatigkeit auf absehbare Zeit nicht
gerechnet werden kann (zB bei schwerwiegender Krankheit). Da im
Krankheitsfall kein Verschulden vorliegt, behalt der Handelsagent bei
Vertragsauflosung den  Ausgleichsanspruch, dies auch Dbei
Eigenkiindigung.

Bei einem Flhrerscheinentzug ist der Zeitraum der Verhinderung, ganz
im Gegensatz zum schwerwiegenden Krankheitsfall, von Anfang an
klar. Mit der Wiederherstellung der Arbeitsfahigkeit ist sehr wohl in
absehbarer Zeit, namlich auf den Tag genau, zu rechnen. Die Ansicht,
dass der Prinzipal bei Fuhrerscheinentzug zur sofortigen Auflésung
befugt ist, kann also nicht mit einer Arbeitsunfahigkeit, sondern nur
mit dem  Vertrauensverlust wegen Unzuverlasslichkeit des
Handelsagenten begriindet werden (vgl dazu oben).
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Wie wirkt sich die Schwangerschaft einer Handelsagentin aus?

Nach dem Gesetz bleibt der Ausgleichsanspruch gewahrt, wenn der
Handelsagent wegen Krankheit kiindigt. Die Schwangerschaft wird im
Gesetz nicht erwéahnt. Sie ist einer Krankheit nicht vergleichbar, da
die Schwangerschaft von voribergehender Dauer ist, wahrend das
Gesetz unter ,,Krankheit*“ eine langerfristige Verhinderung versteht.
Die Schwangerschaft stellt auch keinen begrindeten Anlass fur eine
ausgleichswahrende Kiindigung dar, da die Schwangerschaft nicht dem
Unternehmer zuzurechnen ist.

Die Handelsagentin muss fir die Zeit der Schwangerschaft fur
adaquaten Ersatz sorgen. Lediglich wenn ihr dies vertraglich untersagt
sein sollte (und der Prinzipal nicht umzustimmen ist), liegt wohl ein
begrindeter Anlass fir eine ausgleichswahrende Kiindigung vor, ist die
Handelsagentin doch dann in einer Situation, die es ihr faktisch wie
rechtlich unmdéglich macht, weiter zu arbeiten.

Obwohl die Schwangerschaft eine héchstpersonliche Angelegenheit ist,
wird von der Handelsagentin zu verlangen sein, den Prinzipal
zeitgerecht Uber die Schwangerschaft zu informieren. Die
einzuhaltende Vorlauffrist kann nur im Einzelfall bestimmt werden.
Dabei ist das konkrete Interesse des Prinzipals zu bertcksichtigen, sich
auf den bevorstehenden Ausfall der Agentin und die damit verbundene
Vertretungsnotwendigkeit, insbesondere vor anstehenden Messen oder
in laufenden Projekten, einzustellen.
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9.

DEL CREDERE-VEREINBARUNGEN

Kann eine Delcredere-Vereinbarung getroffen werden? Was ist
diesbezuglich zu bertcksichtigen?

Das Handelsvertretergesetz sieht keine speziellen Regelungen fir
Delcredere-Klauseln vor, dh fiir die Ubernahme des Ausfallsrisikos
durch den Handelsagenten. Ohne ausdrickliche Vereinbarung ist der
Handelsagent freilich nicht fir die Zahlung durch den Kunden
verantwortlich. Eine solche Haftungsubernahme fir Zahlungsausfélle
des Prinzipals kann aber vertraglich vereinbart werden. Dabei ist die
allgemeine Grenze der Sittenwidrigkeit (§ 879 ABGB) zu beachten.
Falls also zB die Delcredere-Verpflichtung auf alle Kunden bezogen
wird und die vereinbarte Provision nicht hoher ist als die sonstige
Provision ohne Delcredere, konnten die Gerichte eine solche
weitreichende und nicht gesondert abgegoltene Zusatzverpflichtung
des Handelsagenten als unwirksam ansehen.
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10. MARKENRECHTE

Ist der Handelsagent zum Gebrauch der Marke des Prinzipals
berechtigt? Welche Folgen hat die Registrierung einer bis dato
nicht registrierten Marke des Prinzipals durch den
Handelsagenten?

Das Handelsvertretergesetz sieht in diesem Punkt keine Regelungen
vor. Ublicherweise tritt der Handelsagent unter der Marke des
Prinzipals auf, insbesondere durch Anfiuhrung des Namens bzw der
Marke des Prinzipals auf seiner Visitenkarte. Eine weitere Verwendung
der Marke des Prinzipals etwa im Rahmen der Homepage des
Handelsagenten bzw durch Verwendung auf dem Briefpapier sollte mit
dem Prinzipal abgestimmt werden.

Lasst der Handelsagent eine Marke eines im Ausland ansassigen
Prinzipals registrieren (,,Agentenmarke*) ist der auslandische Prinzipal
berechtigt, die Léschung der Marke des Handelsagenten bzw
stattdessen die Ubertragung der Marke (ohne jede Unterbrechung der
Schutzfrist) auf ihn zu verlangen (8 30a MSchG). Fur einen inléandischen
Prinzipal besteht diese Mdglichkeit der Ubertragung nicht; die
Loschung der widerrechtlich erlangten Marke durch den
Handelsagenten kann er freilich beantragen.

Je nach den Umstdnden des Einzelfalls kann in einer solchen
Vorgangsweise des Handelsagenten ein wichtiger, verschuldeter Grund
fur eine sofortige Auflésung liegen, die den Ausgleichsanspruch
vernichten wirde.
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11. VERTRAGSDAUER UND BEENDIGUNG

11.1 Fristen, Formerfordernisse, Teil- und Anderungskiindigung

Welche Regelungen sind grundsatzlich moglich? Welche Fristen
sind zu beachten?

In Betracht kommt grundsatzlich ein Vertrag auf bestimmte oder auf
unbestimmte Zeit.

Ein auf bestimmte Zeit geschlossener Vertrag endet mit dem Ablauf
der Zeit, fur die er eingegangen wurde (§ 20 HVertrG). In diesem Fall
kommt es also bei Zeitablauf zu einer von den Parteien (im Vorhinein)
festgelegten einvernehmlichen Auflésung (Befristung).

Wird ein Vertrag auf bestimmte Zeit schliissig fortgesetzt, gilt er als
auf unbestimmte Zeit verlangert (8§ 20 Satz 2 HVertrG; fur die
Fristenberechnung gilt dann die durchgehende Vertragsdauer). Ist ein
Vertragsteil zu einer Verlangerung bereit, die der andere Teil aber
ablehnt, handelt es sich dennoch um keine Kindigung. Es bleibt dann
bei der wvertraglich vereinbarten Befristung, dh bei der
einvernehmlichen, ausgleichswahrenden Auflésung (dazu unten Kapitel
12).

Ein Vertrag auf unbestimmte Dauer kann unter Einhaltung der
gesetzlichen Kindigungsfristen (8 21 Abs 1 HVertrG) aufgeldst werden.
Nach dem Gesetz betragt die einzuhaltende Kundigungsfrist im ersten
Vertragsjahr 1 Monat, nach dem angefangenen zweiten Vertragsjahr
zwei Monate etc nach dem angefangenen 6. Vertragsjahr und in den
folgenden Vertragsjahren 6 Monate. Die Vertragsparteien konnen
langere, nicht aber kiirzere Kundigungsfristen vereinbaren (§ 21 Abs 2
HVertrG). Wenn léngere Fristen vereinbart werden, darf die vom
Unternehmer einzuhaltende Frist nicht kirzer sein als die vom
Handelsagenten einzuhaltende Frist (§ 21 Abs 2 und 3 HVertrG).

Die Kiundigung ist grundséatzlich nur zum Ende eines Kalendermonats
zuldssig, auler die Vertragsparteien haben anderes vereinbart (8§ 21
Abs 4 HVertrG).
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Ist eine sogenannte ,,Ewigkeitsklausel** zulassig und was bedeutet
sie?

Unter einer ,,Ewigkeitsklausel* versteht man eine Regelung, wonach
der Vertrag grundsatzlich auf bestimmte Zeit abgeschlossen wird, der
Vertrag aber im Falle seiner Fortsetzung immer wieder fur einen
bestimmten Zeitraum verlangert werden soll, zB durch folgende
Formulierung: ,,Der Vertrag wird auf die Dauer von 3 Jahren
abgeschlossen. Wird er dariiber hinaus fortgesetzt, gilt er als jeweils
um ein weiteres Jahr verlangert*.

Der Vertrag kann jeweils zum Ende des urspringlich vorgesehenen
Zeitraums aufgelost werden, in unserem Beispiel mit Ablauf von 3
Jahren. Fur die Auflésung genigt es, nicht mehr im Rahmen des
Vertrags tatig zu sein, dh es bei der Aufldsung zu belassen.

Wird der Vertrag aber Uber den Beendigungszeitpunkt hinaus
fortgesetzt, liegt ein durchgehendes Vertragsverhaltnis vor, dh es
wirde dann eben das vierte Vertragsjahr beginnen. In weiterer Folge
kann der Vertrag jeweils zum Ende der Erneuerungsperiode (dh zum
Ablauf des 4. Jahres, 5. Jahres etc beendet werden (dh beide Teile
konnen es bei der Beendigung des vierten, finften etc. Jahres
belassen). Eine gesonderte Kindigungserklarung ist dann nicht
erforderlich.

Solch eine Vertragsbestimmung ist nach dem Handelsvertreterrecht
zuldssig, da sie fir den Handelsagenten nicht nachteilig ist. Die
Vertragsparteien konnen langere Kindigungszeitrdume wirksam
vereinbaren. In unserem Beispiel wurden jeweils Ein-Jahres-Zeitraume
vereinbart. Diese sind zwar keine Kindigungsfristen, im Ergebnis sind
aber beide Teile (&hnlich einer Kiindigungsfrist) an eine jeweils
einjahrige Frist gebunden, wenn sie den Vertrag Uber die jeweiligen
Beendigungszeitpunkte hinaus fortsetzen. Da auch einjahrige
Kundigungsfristen wirksam vereinbart werden kdnnten, gilt dies auch
fur automatische Verlangerungsperioden bei Fortsetzung des Vertrags.

Hinsichtlich der Berechnung des Ausgleichsanspruchs gilt der Vertrag
fir seine gesamte tatsachliche Dauer als durchgehendes
Vertragsverhaltnis.
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Was versteht man unter ,,Kettenvertragen?

Im Gegensatz zu den oben genannten Ewigkeitsklauseln versteht man
unter  Kettenvertrdgen immer wieder neu abgeschlossene
Vertragsverhaltnisse. In diesen Fallen liegt grundsatzlich kein
durchgehendes  Vertragsverhaltnis vor, sondern  aneinander
anschlielende Vertragsverhaltnisse.

Fir den Ausgleichsanspruch bedeutet dies, dass - sofern der
Handelsagent nicht immer wieder rechtzeitig Ausgleichsanspriiche
geltend macht - die aufgebauten Neukunden jeweils mit Verstreichen
der Einjahresfristen fir die Geltendmachung des Ausgleichsanspruchs
zu Altkunden des Unternehmers werden. Flir die Berechnung des
Ausgleichsanspruchs ist dann lediglich das letzte Vertragsjahr
maRgeblich (vgl ndher Kapitel 12).

Legt aber der Unternehmer dem Handelsagenten immer wieder einen
gleichlautenden oder nur in ganz unwesentlichen Punkten
abgeéanderten Vertrag vor und wird stets ohne Gesprache bzw
Verhandlungen unterschrieben, kann im Einzelfall argumentiert
werden, dass es sich um ein durchgehendes Vertragsverhaltnis
handelt. Der Ausgleichsanspruch wéare dann anhand der gesamten
Vertragsdauer zu berechnen.

Sind bei einer Kundigung Formerfordernisse zu beachten?

Fur die Kundigung eines Handelsagentenvertrages bestehen keine
Formerfordernisse. Eine mindliche Kundigungserklarung wéare daher
grundsatzlich wirksam. Aus Beweisgriinden ist eine schriftliche
Erklarung (namlich als Einschreiben mit Rickschein) empfehlenswert.

In diesem Zusammenhang ist vor einer bloBen Email oder einem Fax
(wenn auch mit Sendebestéatigung) zu warnen. Wichtige Schreiben, die
noch dazu fristgebunden sind, sollten als Einschreiben mit Riickschein
geschickt werden. Es ist zwar nach den Entscheidungen einiger
Gerichte auch ein Fax mit Sendebestatigung grundsatzlich ein
zuléssiger Nachweis; der Einwand, dass man ein Schriftstick nicht
erhalten hatte, ist jedoch nur bei einem Einschreiben mit Riickschein
von vornherein ausgeschlossen. Man erspart sich somit unnétige
Diskussionen.

-37 -



Was ist bei der Postaufgabe sonst noch zu beachten?

Die Kundigungserklarung wird nach allgemeinen Grundsatzen dann
wirksam, wenn sie dem anderen Vertragsteil zugeht. Will man daher
die Einhaltung der Kundigungsfrist sicherstellen, ist es erforderlich,
dass die Kuindigungserklarung dem anderen Vertragsteil noch vor
Ablauf des laufenden Kalendermonats zugeht. Soll also unter
Einhaltung einer sechsmonatigen Kindigungsfrist der Vertrag zB per
30. 9. aufgeldst werden, ware es erforderlich, dass die entsprechende
Kindigungserklarung spatestens am 31. 3. zugeht, damit die
vollstandige Sechs-Monats-Frist gewahrt ist.

In manchen Fallen ist im Handelsagentenvertrag vorgesehen, dass
eine Erklarung nur durch eingeschriebenen Brief oder per Boten
wirksam abgegeben werden kann. Ist eine Erklarung, die per Fax
oder per Email zugeht, damit von vornherein unwirksam?

Nach der Rechtsprechung ist es ausreichend, dass der Zweck einer
solchen Vertragsbestimmung erreicht wird, namlich die Zustellung
nachweisen zu kénnen. Wenn also eine Vertragspartei ein Schreiben
nachweislich zB per Fax Ubermittelt hat oder auch per Email, ist der
Zweck der Vertragsbestimmung erreicht und damit das
Formerfordernis erfullt.

Da Emails bekanntlich ,,verloren gehen* koénnen, ist der Erhalt einer
Email in der Praxis aber nur dann beweisbar, wenn der Empfanger den
Erhalt dadurch bestéatigt hat, dass er darauf Bezug nimmt (oder direkt
antwortet). In diesem Fall gilt das Schreiben trotz vertraglichem
Formvorbehalt als zugegangen.

Im Ergebnis kommt einer solchen vertraglichen Formvorschrift keine
besondere Bedeutung zu. Ist die Erklarung nachweislich beim
Vertragspartner  eingegangen, ist sie trotz vertraglicher
Formvorschriften wirksam.

Ist die Teil- oder Anderungskiindigung eines Handelsagenten-
vertrags zulassig?

Eine Teilkindigung ist nur dann zulassig, wenn diese Mdglichkeit
vertraglich vereinbart wurde oder wenn eine Zusatzvereinbarung, die
selbststandig bestehen kénnte (zB uber die Ubernahme eines weiteren
Gebiets) gekindigt wird.
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11.2

Wird der Vertrag durch zulassige Teilklindigung (oder einvernehmlich)
teilweise beendet, besteht unter den sonstigen Voraussetzungen ein
Ausgleichsanspruch, soweit das Vertretungsgebiet verkleinert wird
oder der Handelsagent sonst wie Kunden ,,verliert, dh er diese nicht
weiter bearbeiten kann. Eine teilweise Produkteinschrankung oder
eine  Herabsetzung des Provisionssatzes ist keine solche
ausgleichswahrende Teilbeendigung, nach deutscher Rechtsprechung
auch nicht die Sitzverlegung eines Kunden aus dem Vertragsgebiet.

Eine Anderungskiindigung fuhrt dann zu einer ausgleichswahrenden
Vertragsbeendigung, wenn der Vertragspartner das Offert nicht
annimmt (und die Kindigung sozusagen gegen sich wirken lasst). Wird
die Anderung hingegen akzeptiert, lauft der Vertrag zu den
geanderten Bedingungen weiter. Fir den Fall, dass dabei das Gebiet
verkleinert wird oder dem Handelsagenten sonst wie Kunden entzogen
werden, kann in dieser Anderung wiederum eine (einvernehmliche)
ausgleichspflichtige Teilbeendigung liegen.

Sofortige Vertragsauflosung

Welche Grinde missen vorliegen, damit der Handelsagent
und/oder der Prinzipal den Vertrag mit sofortiger Wirkung
aufkindigen durfen?

Nach osterreichischem Recht kann jedes Dauerschuldverhdltnis aus
wichtigem Grund sofort beendet werden, S0 auch
Handelsagentenvertrage. Dies gilt auch dann, wenn diese Mdglichkeit
vertraglich auf bestimmte Grinde eingeschrankt ist oder gar
ausgeschlossen ist.

Ein wichtiger Grund fir eine sofortige Vertragsbeendigung liegt nur
dann vor, wenn der Grund so schwerwiegend ist, dass es dem
betroffenen Vertragspartner nicht zumutbar ist, den Vertrag (fur die
Dauer der ansonsten einzuhaltenden Kindigungsfrist) fortzusetzen.

Das Handelsvertretergesetz nennt in § 22 fir beide Vertragsparteien
Grinde, die eine sofortige Vertragsauflésung im Einzelfall
rechtfertigen kdnnen (zB Arbeitsunfahigkeit, Vertrauensunwirdigkeit,
Provisionsschmélerungen etc). Die dort genannten Grinde stellen
lediglich Beispiele dar; der Vertrag kann auch aus anderen wichtigen
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Grinden mit sofortiger Wirkung aufgeldst werden. Neben den im
Gesetz ausdricklich genannten Grinden kommen fur den
Handelsagenten zB die systematische Zuriickweisung von Auftrdgen
durch den Prinzipal, unzuléssige Direktgeschafte, die unzuléssige
Bestellung eines anderen Vertriebspartners, mangelnder
Informationsfluss etc in Betracht; fir den Prinzipal waren zB
Schwarzverkdufe des Handelsagenten oder ein Verstol} gegen das
Wettbewerbsverbot ein wichtiger Auflésungsgrund.

Fur den Fall, dass im Vertrag andere, nicht im Gesetz genannte
Griinde genannt sind, ist darauf zu achten, dass die vereinbarten
Grunde tatsachlich von ausreichendem Gewicht sind und den im
Gesetz genannten Grunden (8 22 HVertrG) wertungsmaRig
entsprechen, andernfalls wére die vertragliche Vereinbarung nicht
wirksam.

In diesem Zusammenhang ist auch zu beachten, dass die in der
Vertragspraxis haufig vorgesehene Auflosungsmaglichkeit fur den Fall,
dass Uber das Vermbégen des anderen Vertragsteils ein
Ausgleichsverfahren nach der Ausgleichsordnung eréffnet wird, nach
der zwingenden gesetzlichen Bestimmung des § 20e Abs 2 AO
unwirksam ist. Das Ausgleichsverfahren ist (starker als das
Konkursverfahren) auf den Fortbestand des Unternehmens gerichtet,
womit bestehende Vertragsverhéltnisse aufrecht bleiben sollen, damit
das Unternehmen fortgefuhrt werden kann.

Muss derjenige Vertragspartner, der die sofortige Auflésung
erklart, eine Frist einhalten?

Hier ist zu unterscheiden, welche Art von ,Frist* gemeint ist. Denn
einerseits muss derjenige Vertragspartner, der den VerstoR des
anderen entdeckt, ehestmdglich reagieren. Im Vertriebsrecht geht
man dabei grundsatzlich von einer grof3zligigeren Frist aus als etwa im
Arbeitsrecht (wo der Arbeitgeber tatsachlich sofort reagieren muss)
und gewahrt teilweise eine Reaktionszeit von bis zu zwei Monaten. In
der Praxis ist es allerdings empfehlenswert, moglichst rasch zu
reagieren, um rechtliche Unsicherheiten zu vermeiden.

Andererseits ist zu fragen, ob der aufkindigende Vertriebspartner
seinem Gegeniber noch eine Abmahnungsfrist setzen muss oder nicht.
Es ist zwar in der vertriebsrechtlichen Praxis anerkannt, dass bei
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besonders massiven Verstoélen des anderen Teils keine Frist mehr
eingehalten werden muss, sondern eine sofortige Auflésung erklart
werden darf. Um in der Praxis kein Risiko einzugehen, ist es aber
empfehlenswert, dem Gegeniber auch bei schwerwiegenden
VerstéBen eine Frist zu setzen, in der er zumindest eine
Stellungnahme tGbermitteln kann bzw das in Rede stehende Verhalten,
das den wichtigen Grund darstellt, &ndern kann.

Ist eine sofortige Vertragsauflésung auch dann mdglich, wenn der
auflésende Teil das betreffende Verhalten des anderen
Vertragsteiles in der Vergangenheit toleriert hat?

In diesen Fallen liegt eine Art ,Verzeihung“ vor, dh der in der
Vergangenheit hingenommene Vertragsversto3 kann nicht (mehr) als
Grund fur eine sofortige Vertragsauflésung herangezogen werden. Die
betreffende Vertragspartei hat durch die widerspruchslose Hinnahme
dieses Verhaltens in der Vergangenheit dokumentiert, dass dieses
Verhalten eben nicht wichtig genug war, um den Vertrag zu beenden.
Es liegt daher keine Unzumutbarkeit der weiteren Vertragsfortsetzung
vor. Lediglich unter bestimmten Voraussetzungen wéare es denkbar,
dass der auflosende Teil nachweist, dass sich die Begleitumstéande
geandert haben und daher das gleiche Verhalten nunmehr anders zu
bewerten ist.

Was bewirkt eine Klausel, wonach ,jeder Verzicht der
Vertragsparteien in der Vergangenheit nicht als Verzicht fir die
Zukunft zu werten** ist?

Es ist fraglich, wie weit solche oder ahnliche Vertragsbestimmungen
demjenigen Teil weiterhelfen, der den Vertrag trotz der Hinnahme des
betreffenden VertragsverstolRes in der Vergangenheit nunmehr
aufkindigen méchte.

Die Gerichte wirden wohl lebensnah darauf abstellen, dass der andere
Vertragsteil darauf vertrauen durfte, dass aus diesem Grund keine
Vertragsbeendigung erfolgen wird, da der andere Teil das Verhalten in
der Vergangenheit hingenommen hat. Weiters wére es denkbar, dass
das Gericht ohnehin eine schlissige Zustimmung bzw Vertragsanderung
annimmt und daher schon den VerstoR als solchen verneint.

Unabhangig davon, ob eine solche Bestimmung im Vertrag enthalten
ist, ist in der Praxis demjenigen Teil, der den Vertragsverstof} des
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11.3

anderen nicht mit einer sofortigen Vertragsauflésung beantworten
will, zu empfehlen, eine schriftliche Abmahnung unter Hinweis auf
ansonsten erfolgende vertragliche Konsequenzen auszusprechen.

Rechtsfolgen einer ungerechtfertigten sofortigen Vertrags-
auflésung

Wird der Vertrag durch eine unberechtigte sofortige Auflésung
jedenfalls beendet oder steht es dem von der unberechtigten
Auflésung betroffenen Teil frei, auf eine Vertragsfortsetzung zu
bestehen?

Der von einer ungerechtfertigten sofortigen Auflésung betroffene
Vertragsteil hat die Mdglichkeit, vom anderen Teil die Erfillung des
Vertrages oder den Ersatz des ihm verursachten Schadens zu verlangen
(8 23 Abs 1 HVertrG).

Diese Wahlmdglichkeit kann auch schlissig ausgelibt werden, in der
Praxis vor allem durch die Einstellung der Aktivitdten fur den
Vertriebspartner und die Geltendmachung von
Schadenersatzansprichen.

Welcher Schadenersatz steht dem betroffenen Vertragsteil zu?

Ist der Handelsagent von einer unberechtigten sofortigen Vertrags-
auflésung durch den Prinzipal betroffen, ist sein Schadenersatz nach
den Erfahrungswerten der Vergangenheit zu berechnen. In der Praxis
wird hier auf einen aussagekraftigen Zeitraum, so zB die letzten 12
Vertragsmonate, abgestellt. Die bisherigen durchschnittlichen
Provisionseingange des Handelsagenten sind dann auf die vertragliche
Restlaufzeit (bei befristeten Vertragen) bzw auf die nicht
eingehaltene ordentliche Kindigungsfrist (bei Vertrdgen auf
unbestimmte Dauer) hochzurechnen.

Ist der Handelsagent in der Lage, einen héheren Schaden zu beweisen,
steht dieser zu. Der Handelsagent muss sich aber diejenigen Kosten,
die er sich aufgrund der Vertragsauflosung erspart, anrechnen lassen.
In der Praxis ist dieser Abzug der Kostenersparnis schwierig zu
berechnen, da bestimmte Fixkosten nicht von heute auf morgen
vermieden werden kdnnen und somit zumindest fir eine bestimmte
Zeit weiterlaufen. Hat der Handelsagent mehrere Vertretungen inne,
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sind die Fixkosten (Kfz, Handy, Faxgerat, Buromiete, etc) nur anteilig
abzuziehen. In der Praxis stellen sich hier erhebliche
Berechnungsprobleme. Am verninftigsten wéare es wohl, zur
Bemessung der Anteile die jeweiligen Umséatze heranzuziehen.

Hinsichtlich des Schadenersatzanspruches des Prinzipals bei
unbegrindeter sofortiger Vertragsbeendigung durch den
Handelsagenten stellen sich ebenso schwierige Berechnungsprobleme
hinsichtlich der weiterlaufenden Kosten. In der Praxis wird in diesen
Fallen manchmal eine Art ,,Umsatzschaden* einverlangt, wenn das
Unternehmen bestimmte Kosten vorab getéatigt hat (zB Werbekosten).

Stets ist die sogenannte Schadensminderungspflicht zu beachten.
Demnach muss der von der unberechtigten sofortigen Auflésung
betroffene Vertragsteil ehestmdglich alle zumutbaren MalRnahmen
ergreifen, um den Schaden mdglichst gering zu halten. Dazu gehért
insbesondere auch die Vermeidung weiterlaufender Kosten bzw die
bestmdgliche Nutzung bereits aufgelaufener Kosten.

Aufgrund der in der Praxis nicht einfach abzuschatzenden
Rechtsfolgen einer sofortigen Vertragsauflésung empfiehlt es sich, mit
diesem Behelf sorgsam umzugehen, dh nur bei klarer Dokumentation
des betreffenden Vertragsverstofles und nur unter Einhaltung einer
entsprechenden Abmahnung und (kurzen) Fristsetzung zur Abgabe
einer Stellungnahme.
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12. AUSGLEICHSANSPRUCH

In welchen Fallen steht dem Handelsagenten (dem Grunde nach)
ein Ausgleichsanspruch zu?

Dem Handelsagenten steht jedenfalls dann kein Ausgleichsanspruch
zu, wenn der Prinzipal den Vertrag aus wichtigem, verschuldetem
Grund auflost oder falls der Handelsagent eine unbegriindete
Eigenkiindigung erklart.

Umgekehrt steht dem Handelsagenten trotz Eigenkindigung ein
Ausgleichsanspruch zu, wenn er aus begrindetem Anlass kindigt oder
aus Grunden des Alters, bei Krankheit oder Gebrechen (dazu noch
Kapitel 13). Auch in den ubrigen Féllen, dh ordentliche Kindigung
durch den Prinzipal (unter Einhaltung von Frist und Termin) oder
einvernehmlicher Beendigung steht dem Grunde nach ein Ausgleich zu.

Wo ist der Ausgleichsanspruch geregelt? Worauf kommt es dabei
grundsatzlich an?

Das Handelsvertretergesetz sieht in § 24 den sogenannten
Ausgleichsanspruch des Handelsagenten vor. Damit werden die
Vorgaben der EG-Richtlinie 653/86 umgesetzt.

Der Ausgleichsanspruch soll den Handelsagenten dafiir entschadigen,
dass er seine geleistete Aufbauarbeit, namlich den beim Unternehmer
verbleibenden Kundenstock, nicht mehr fir zukinftige Verkaufe
nutzen kann.

Die mafBgebenden Kriterien sind daher neue, vom Handelsagenten
akquirierte Kunden sowie von ihm wesentlich erweiterte Altkunden.
Nach herkémmlicher Meinung ist fur eine wesentliche Steigerung im
Sinne des Gesetzes eine zumindest 100 %ige Umsatzsteigerung
erforderlich. Preissteigerungen sind herauszurechnen.

Fir den Ausgleich ist daher zu berechnen, welche Provisionen der
Handelsagent aus dem wvon ihm bis zur Vertragsbeendigung
aufgebauten Kundenstock verdienen hatte konnen bzw welchen
Nutzen der Unternehmer daraus ziehen kann.
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Wie wird der Ausgleichsanspruch berechnet? Welcher Betrag kann
hochstens erreicht werden?

Die maximale Hoéhe des Ausgleichsanspruchs betragt eine
Jahresdurchschnittsvergitung, die nach den Einkinften des
Handelsagenten in den letzten 5 Vertragsjahren, bei Kkirzerer
Vertragsdauer eben fir diese, berechnet wird. Dabei ist die laufende
Provision ebenso einzurechnen wie ein Fixum oder ein Kostenersatz
fur diejenigen Kosten, die aufgrund der werbenden Téatigkeit des
Handelsagenten entstehen (wie zB fur das Handy).

Der Ausgleichsanspruch wird grundsatzlich in einer zweistufigen
Berechnung ermittelt. In einem ersten Schritt ist anhand der Zahlen
des letzten Vertragsjahres der sogenannte ,,Rohausgleich® zu
ermitteln; erst in einem zweiten Schritt ist die sogenannte
Jahresdurchschnittsvergitung als gesetzliche Hdchstgrenze
maRgeblich. Liegt der Rohausgleich unterhalb dieser Hochstgrenze,
steht nur der Rohausgleich zu; erreicht oder Ubersteigt der
Rohausgleich die Jahresdurchschnittsvergitung, steht diese als
gesetzliche Hochstgrenze zu.

Der Rohausgleich wird grundsatzlich folgendermal3en berechnet:

- Auszugehen ist von den Provisionszahlungen der letzten 12 Monate
des Vertrags, die der Handelsagent fir Geschafte mit von ihm
akquirierten Neukunden erhalten hat. Dabei kommt es jedoch
nicht darauf an, dass der Handelsagent diese Neukunden in den
letzten 12 Monaten geworben hat. MaRgeblich sind alle
Neukunden, die er wahrend aufrechtem Vertragsverhaltnis
zumindest  mitkausal, dh verdienstlich  akquiriert hat.
Bezirkskunden, fiir die der Handelsagent Provisionen erhélt, weil
der Kunde eben den Sitz im Bezirk hat, ohne dass er diese
verdienstlich akquiriert hatte, sind damit auszuscheiden.

Die abzugeltenden Kunden miussen aber stets Stammkunden sein,
da der Ausgleich die aufgrund der Vertragsbeendigung
entgehenden zukinftigen Provisionen abgelten soll.

- Ebenso einzurechnen sind Provisionen aus Geschaften mit
wesentlich gesteigerten Altkunden (vgl dazu schon oben). Fur den
Handelsagenten ist es in der Praxis oft schwierig, die
Umsatzsteigerung festzustellen, da er die Umsatzzahlen mit den
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betreffenden Altkunden aus der Zeit vor seiner Tatigkeit im
Regelfall nicht kennt. Hier kann hilfsweise auf das erste
Vertragsjahr abgestellt werden. Es liegt dann aufgrund der
Beweislastverteilung am Prinzipal, dem Handelsagenten einen
allenfalls auch schon in der Vergangenheit hoheren
Altkundenumsatz entgegenzuhalten.

Der Handelsagent muss fir die Umsatzsteigerung jedenfalls
verdienstlich, dh mitkausal geworden sein. Allgemeine
Preissteigerungen oder Preiserhthungen des Prinzipals reichen,
wie gesagt, nicht aus.

Da der Ausgleichsanspruch der sogenannten ,Billigkeit*
entsprechen muss, kénnen sich bestimmte Umstadnde im Sinne
einer Gesamtschau ausgleichsmindernd auswirken. So sind gewisse
Abschlage mdglich, so insbesondere fur die sogenannte

» Sogwirkung der Marke. War das vertriebene Produkt am Markt
auch schon vor der Tatigkeit des Handelsagenten entsprechend
bekannt, dann hat sich der Handelsagent nach Ansicht der
Gerichte ,leichter getan*, diese an den Kunden zu bringen.
Insofern ist hier ein Abschlag von 10-25 % vom Rohausgleich
vorzunehmen.

= Ein anderer, in der Praxis haufig diskutierter Fall ist die
sogenannte ,,Mitnahme von Kunden* durch den
Handelsagenten. Dazu ist grundsatzlich festzuhalten, dass die
Kunden in ausgleichsrechtlicher Sicht niemandem ,,gehéren*.
Es liegt in erster Linie am Prinzipal, aus dem nach
Vertragsbeendigung bestehenden Kundenstock etwas zu
machen. Dass der Prinzipal dafiir einen neuen Handelsagenten
oder Angestellten einsetzen muss, wirkt sich nicht
ausgleichsmindernd aus. Ist der Handelsagent nach
Vertragsbeendigung fur einen Konkurrenzbetrieb tatig und
bedient ,.seine Kunden nunmehr mit den
Konkurrenzprodukten, sind aber bestimmte Abschlage im
Rahmen der Billigkeitserwagungen mdoglich. Hier kommt es
letztlich auf das auBergerichtliche Verhandlungsgeschick der
Streitteile bzw im Falle einer gerichtlichen
Auseinandersetzung auf die Beurteilung im Einzelfall an. Die
altere deutsche Judikatur, wonach der Ausgleichsanspruch in
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diesen Fallen vdllig entfallen kann, ist als tGberholt anzusehen
und wohl ebenso falsch wie die Ansicht, dass sich eine
nachvertragliche Konkurrenztéatigkeit dberhaupt nicht zu
Lasten des Handelsagenten auswirken soll.

= Weitere Falle, in denen es zu Billigkeitsabschlagen kommen
kann, sind Verstole des Handelsagenten gegen die
nachvertraglichen Treuepflichten (zB die mangelnde
Weitergabe von an ihn zugestellten Ausschreibungsunterlagen,
eine Rufschadigung des Prinzipals bei Kunden, die Verwendung
von Unterlagen des Prinzipals etc.).

Berechnungsbeispiel:

Betragt die Basis fiir die Berechnung des Rohausgleiches, dh die
Provisionen aus Neukunden bzw aus wesentlich erweiterten Altkunden
der letzten 12 Monate des Vertragsverhdltnisses zB € 70.000,--, ergibt
sich folgende Berechnung des Rohausgleichs:

1. Jahr nach Ver- (20% Ab- € 56.000 | Abzinsung 4% € 53.846,15
tragsbeendigung anderungs-
quote)™)

2. Jahr nach Ver- €42.000 € 38.831,36
tragsbeendigung

3. Jahr nach Ver- € 28.000 € 24.891,89
tragsbeendigung

4. Jahr nach Ver- € 14.000 € 11.967,26
tragsbeendigung

Rohausgleich € 129.536,87

XXX

) Die Berechnung der Abwanderung ist nicht abschlieRend
ausjudiziert. Vgl ndher dazu, insb. auch zu den Unterschieden zum
deutschen Recht Kapitel 16.

Die hier angesetzten 20 % sind eine in der Praxis hilfsweise
herangezogene Berechnungsgrofle. Kann der Prinzipal eine hohere
Abwanderungsquote nachweisen, reduziert dies den Rohausgleich.
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Wichtig ist, dass die Billigkeitsgriinde lediglich zu einer Anpassung des
Rohausgleichs, dh des Ergebnisses des ersten Berechnungsschrittes zur
Ermittlung des Ausgleichsanspruchs, fiihren kénnen. Es wére jedenfalls
falsch, von der gesetzlichen Hochstgrenze der
Jahresdurchschnittsverglitung (sofern diese erreicht wird) noch
Abschlage aus Grinden der Billigkeit durchfiihren zu wollen.

Ist in unserem Beispiel etwa fir die Sogwirkung der Marke und eine
nachvertragliche Konkurrenztatigkeit ein Abschlag von insgesamt
20 % gerechtfertigt, wirde der Rohausgleich € 103.629,-- betragen.
Betragt die gesetzliche Jahresdurchschnittsvergitung € 100.000,--,
hatte der Handelsagent diese Hochstgrenze erreicht und wirde ihm
diese zustehen.

Hatte der Handelsagent in unserem Beispiel allerdings nur wenige
Neukunden akquirieren kdnnen und wirde die Basis aus diesem Grund
nur € 25.000,-- betragen, wirde sich bei derselben
Berechnungsmethode ein Rohausgleich von € 37.008,-- ergeben. In
diesem Fall ware daher die gesetzliche Hochstgrenze nicht erreicht;
der Handelsagent kdonnte lediglich den Rohausgleich geltend machen.

In der Praxis wird die Abzinsung mit 4-5% angesetzt. Sie ist
gerechtfertigt, da der Handelsagent durch den Ausgleich diejenigen
Provisionen erhélt, die er ansonsten (bei hypothetischer Fortsetzung
des Vertragsverhaltnisses) erst in Zukunft verdient héatte.

Konnen die Vertragsparteien von dieser Berechnung vertraglich
abweichen? Ist es mdoglich, den Ausgleichsanspruch génzlich
auszuschlief3en?

Der Ausgleichsanspruch stellt zwingendes Recht dar (§ 27 HVertrG). Es
sind daher sowohl der ganzliche Ausschluss des Ausgleichsanspruchs als
auch vertragliche Berechnungsregeln, die den Handelsagenten
benachteiligen, unwirksam.

In der Praxis ist zu beobachten, dass Unternehmer durch vertragliche
Bestimmungen oder Malinahmen, die innerhalb der Vertragslaufzeit
gesetzt werden, versuchen, den Ausgleichsanspruch einzuschranken.
Die meisten dieser Versuche kénnen den Anspruch des Agenten aber
nicht einschranken oder gar verhindern. Der Handelsagent kann sich in
diesem Zusammenhang stets auf zwingendes Recht berufen.
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Was muss der Handelsagent bei der Geltendmachung des
Ausgleichsanspruchs beachten?

Der Handelsagent muss den Ausgleichsanspruch innerhalb eines
Jahres nach Vertragsbeendigung (aus Beweisgrinden schriftlich)
beim Prinzipal geltend machen (8 24 Abs 5 HVertrG). Wichtig ist dabei,
dass der Handelsagent den  zeitgerechten  Zugang  des
Aufforderungsschreibens beim Prinzipal (innerhalb der Einjahresfrist!)
nachweisen kann. Dafir sollte ein Einschreiben mit Rickschein
verwendet werden.

Es ist im Ubrigen nicht erforderlich, dass der Handelsagent auch schon
einen bestimmten Betrag einverlangt. Es ware nach dem Gesetz
ausreichend, dass der Handelsagent den Ausgleichsanspruch als
solchen geltend macht. In der Praxis wird allerdings fast immer ein
konkreter Betrag, im Zweifel die Jahresdurchschnittsvergitung,
einverlangt.

Far eine gerichtliche Geltendmachung gilt die im
Handelsvertretergesetz allgemein vorgesehene dreijahrige
Verjéahrungsfrist (§ 18 Abs 1 HVertrG).

Was gilt im Falle des Verkaufs des Unternehmens? Steht dann ein
Ausgleichsanspruch zu?

Der Handelsagent soll fiur den aufgebauten Kundenstock eine
Abgeltung erhalten, die den weiterwirkenden Unternehmervorteilen
entspricht. Nutzt das Unternehmen nun den bestehenden Kundenstock
nicht in der Form der weiteren Bearbeitung, sondern wird dieser
Kundenstock im Rahmen eines (Teil-)Verkaufs entgeltlich an einen
Erwerber Ubertragen, hat sich der Kundenstock werterhéhend im
Kaufpreis ausgewirkt. Diesbeziiglich besteht eine gesetzliche
Vermutung zugunsten des Handelsagenten.

Dies entspricht der standigen deutschen Rechtsprechung (BGH 27. 3.
1996, NJW 1996, 1752 und 3. 4. 1996, NJW 1996, 2097), wonach

,,es der Lebenserfahrung entspricht, dass bei der VeraufRerung des
Unternehmens mit dem vereinbarten Kaufpreis auch die
bestehenden Kundenbeziehungen abgegolten werden sollen, wenn
der Erwerber ein werbendes Unternehmen Ubernimmt, um den

- 49 -



Vertrieb der bislang von diesem vertriebenen Produkte bei dem
gleichen Kundenkreis fortzufuhren. So verhdlt es sich regelméaRig
auch dann, wenn als Kaufpreis ein nicht aufgeschlisselter Betrag
vereinbart wird und fiur die Abgeltung des (Ubernommenen
Kundenstammes keine gesonderte Vergitung vorgesehen ist.

Es spricht deshalb eine tatsachliche Vermutung dafir, dass der
Unternehmer im Falle der VerduBRerung seines Betriebs zur
Abgeltung des  Kundenstammes einen diesem  Vorteil
entsprechenden Betrag als Bestandteil des
Unternehmenskaufpreises erlangt.“.

Im Regelfall ist nicht davon auszugehen, dass der Erwerber den
vorhandenen Kundenstamm nicht geschaftlich nitzen wollte, sich also
bei der Ubernahme des Betriebs aus zukiinftigen Geschaften mit
diesem Kundenstamm keinen Vorteil versprochen hétte. Eine solche

Annahme wirde der Lebenserfahrung widersprechen.
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13. DIE EIGENKUNDIGUNG DES HANDELSAGENTEN

Wann liegt ein begrindeter Anlass fir eine ausgleichswahrende
Eigenkundigung vor?

In der Rechtsprechung wurde der begrindete Anlass bis dato noch
nicht definiert. Klar ist, dass der begrindete Anlass als Minus zum
wichtigen Grund eben von geringerem Gewicht ist. Grundsatzlich geht
es dabei um vertragsrelevante Umstadnde, die der Sphare des
Prinzipals zurechenbar sind.

Beispiele:

haufige Kundenreklamationen, schleppende Provisionszahlungen,
unzuléssige Gebietseinschrankungen, unzuléssige Direktgeschéafte oder
ahnliches. Im Einzelfall ist eine grundliche Prifung und Abwégung aller
maRgebenden Umstande erforderlich, insbesondere wenn eine
Vorfrage (zB Gebietsschutz) zu klaren ist.

Muss der Handelsagent bei einer Eigenkindigung (Alter, Krankheit,
begrindeter Anlass) besondere Formerfordernisse beachten?

Der Oberste Gerichtshof hat sowohl fir die Kindigung aus
begriindetem Anlass als auch fir die Kindigung wegen Krankheit
entschieden, dass der Handelsagent die ordentliche Kindigung (unter
Einhaltung von Frist und Termin) nicht begriinden muss. Es liegt aber
am Handelsagenten, fir den Streitfall entsprechende Nachweise parat
zu haben. So ist es zB im Krankheitsfall erforderlich, ein
(amts)arztliches Attest einzuholen.

Fir eine Kindigung wegen Alters sollte ebenso gelten, dass der
Handelsagent die Kiindigung nicht begriinden muss; eine Entscheidung
des Obersten Gerichtshofs liegt dazu noch nicht vor. Sicherheitshalber
sollte der Handelsagent daher in der schriftlichen Kindigung anfiihren,
dass der Vertrag aus Altersgriinden beendet wird. Dies gilt umso mehr,
als er sich durch das Anfiihren von Kindigungsgriinden nichts vergibt
(solange er sich nicht explizit auf einen bestimmten Kindigungsgrund
beschrankt).
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Der Handelsagent sollte vor einer Eigenkindigung (insb. wenn er aus
Altersgrinden kindigt) nach Moglichkeit die gesetzliche oder eine
langere vertraglich vereinbarte Kiindigungsfrist einhalten. Der Oberste
Gerichtshof hat dieses Erfordernis zwar in einer Entscheidung
betreffend den Pensionsantritt des Handelsagenten angezweifelt; um
rechtliche Unsicherheiten zu vermeiden, sollte der Handelsagent dem
Prinzipal aber zumindest ankiindigen, dass der Pensionsantritt in
geraumer Zeit aktuell werden wird, wobei ein moglichst prazises
Datum mitgeteilt werden sollte. Steht dann der konkrete
Antrittstermin fest, sollte dies dem Prinzipal sofort mitgeteilt werden.
Die anwendbare Kiundigungsfrist sollte nach Moglichkeit eingehalten
werden. In der Praxis sollte mit Augenmal? vorgegangen werden. So ist
es - sofern keine langere Kindigungsfrist vereinbart wurde - nicht
erforderlich, dem Prinzipal mitzuteilen, dass man zB in einem Jahr in
Pension gehen mochte. Denn dies konnte auf das Vertragsverhaltnis
abfarben und womdglich gerade die Ergebnisse der letzten 12 Monate,
die grundsatzlich die Basis fir die Ausgleichsberechnung bilden,
verschlechtern.

Im Krankheitsfall oder bei begriindetem Anlass sollten ebenso die
ordentlichen Kiundigungsfristen und -termine eingehalten werden. Ist
die Krankheit bzw der Anlass so gravierend, dass die Einhaltung der
Kindigungsfrist nicht mdglich bzw nicht zumutbar ist, liegt ein
wichtiger Grund vor, der zu einer sofortigen (ausgleichswahrenden)
Auflésung berechtigt. Ob ein wichtiger Grund fur eine sofortige
Auflésung vorliegt, ist aber stets eine Frage des Einzelfalls, wobei alle
Umstande bericksichtigt werden missen. Eine sofortige Auflosung ist
daher immer sorgfaltig vorzubereiten.

Die allgemeinen Fristen bleiben bei allen Féallen der Eigenkindigung
unverandert: Der Ausgleichsanspruch ist immer innerhalb eines Jahres
ab tatsachlicher Vertragsbeendigung (aus Beweisgriinden schriftlich)
beim Prinzipal geltend zu machen. Die allgemeine Verjahrungsfrist
betragt 3 Jahre. Fir die Eigenkindigung gelten hier keine
Besonderheiten.
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Wann kann der Handelsagent den Vertrag ,,aus Altersgrinden*
ausgleichswahrend aufkindigen?

Grundséatzlich wird auf das Regelpensionsalter abgestellt, dh auf 60
bzw 65 Jahre. Die Frage, ob auch eine Friihpension, dh eine vorzeitige
Alterspension wegen langer Versicherungsdauer, zur
ausgleichswahrenden Selbstkiindigung berechtigt, ist im Gesetz nicht
ausdricklich geregelt. Die Gesetzesmaterialien, dh die Protokolle aus
dem Nationalrat, Ausschussberichte etc gehen davon aus, dass das
Kriterium der Unzumutbarkeit der Fortsetzung aus Altersgrinden
»Spatestens mit dem Erreichen des gesetzlichen Regelpensionsalters
erfullt ist. Dementsprechend hat der Oberste Gerichtshof in einer
Entscheidung richtig ausgesprochen, dass auch die vorzeitige
Alterspension  wegen langer  Versicherungsdauer zu  einer
ausgleichswahrenden Selbstkiindigung berechtigt.

Dieser Linie ist zu folgen. Wenn schon das immer strengere
Sozialversicherungsrecht einen frilheren Pensionsantritt erlaubt, sollte
das Handelsvertretergesetz als Schutzgesetz zugunsten der
Handelsagenten nicht strenger ausgelegt werden. Zudem ware eine
Frihpension ohne Vertragsbeendigung aufgrund der
sozialversicherungsrechtlichen Ruhensbestimmungen nicht mdoglich.
Das Ergebnis des OGH ist damit stimmig.

Die Invaliditatspension hingegen ist keine Pension aus Alters-, sondern
aus Krankheitsgriinden. Auch in diesem Fall kann der Handelsagent das
Vertragsverhaltnis ausgleichswahrend kiindigen (vgl oben).

Was gilt, wenn der Handelsagent zun&chst weiterarbeitet und erst
nach Erreichen des 60./65. Lebensjahres ,,aus Altersgrinden*
aufkindigt?

Entschlielt sich der Handelsagent, Uber das gesetzlich vorgesehene
Pensionsalter hinaus zu arbeiten, kann er daraus keinen Nachteil
erleiden. Fur den Fall, dass der Handelsagent etwa erst mit 70 Jahren
feststellt, dass er aus Altersgriinden nicht mehr arbeiten kann bzw
will, kann er immer noch eine Kindigung aus Altersgriinden
aussprechen. Eine weitere Tatigkeit ist dann unzumutbar (geworden).
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Ist zwischen dem Erreichen des gesetzlichen Pensionsalters und dem
tatsachlichen Pensionsantritt nur kurze Zeit verstrichen, mochte der
Handelsagent also zB im Alter von 66 Jahren ausscheiden, kénnte der
Prinzipal behaupten, dass dem Handelsagenten die Fortsetzung
offenkundig nicht unzumutbar ist, da er ja noch vor kurzer Zeit trotz
Erreichen des gesetzlichen Pensionsalters weiter arbeiten wollte und
konnte.

Gegen eine solche Argumentation spricht aber, dass der Handelsagent
eben tatsdchlich 66 Jahre alt geworden ist und dass er nach dem
Gesetz (spatestens) mit 65 Jahren ausgleichswahrend hatte kiindigen
kénnen. Die Frage, ob dem Handelsagenten die Fortsetzung aus
Altersgrinden zumutbar ist oder nicht, richtet sich nach objektiven
Umsténden. Ist jedoch das objektiv erforderliche Alter jedenfalls
gegeben, liegt es in der Beurteilung des Handelsagenten, ob ihm die
weitere Arbeit zumutbar ist oder nicht.

Im Ergebnis erleidet der Handelsagent dadurch, dass er fir den
Prinzipal Uber das gesetzlich vorgesehene Pensionsalter hinaus tatig
ist, keinen Nachteil. Der Handelsagent hat zu entscheiden, ob er sich
der weiteren Tatigkeit angesichts des erreichten Alters noch
gewachsen flhlt oder nicht. Er kann auch in einem spéateren Zeitpunkt
aus Altersgrinden kindigen, muss dann aber umso mehr die
Kindigungsfrist einhalten (da in diesem Fall fiir die Vorbereitung der
Pension mehr Zeit zur Verfiigung stand).

Was gqilt fiur den Fall, dass der Handelsagent mehrere
Vertretungen innehat?

Ubt der betreffende Handelsagent mehrere Vertretungen aus, stellt
sich die Frage, ob ein Kindigungsgrund wie Alter oder Krankheit stets
alle Vertretungen betreffen muss.

Grundsatzlich ist nur die jeweilige konkrete Handelsagententatigkeit
relevant. Eine generelle Erwerbsunfahigkeit in dem Sinn, dass der
Handelsagent Uberhaupt keine Vertretung mehr austben kann, ist
nicht erforderlich (,,relative Unzumutbarkeit*).

Der Unternehmer misste beweisen, dass dem Handelsagenten die
konkrete Tatigkeit doch zumutbar gewesen ware, weil er andere
Vertretungen aufrecht erhalten hat. Dies ware zB dann denkbar, wenn
der Handelsagent eine offenkundig ,leichte* Tatigkeit aus
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Altersgrinden (oder auch Krankheit) aufgibt, wahrend er andere,
offenkundig  wesentlich  beschwerlichere Téatigkeiten (schwere
Kollektion und &hnliches) weiterhin ausubt.

Abgesehen von solchen Extremfallen ist der Vergleich verschiedener
Vertretungen schwierig, da mehrere Faktoren von Bedeutung sind, wie
die GroRe des Gebiets; die Moglichkeit, Kundenkontakte telefonisch zu
erledigen; die Notwendigkeit personlicher Verrichtung oder die
Moéglichkeit, Untervertreter einzusetzen; die Notwendigkeit, schwere
Musterkoffer  mitzunehmen; die notwendige Frequenz der
Kundenbesuche; die Haufigkeit von wichtigen Messen samt
erforderlicher Prasenz des Handelsagenten, etc.

Dabei ware ein Rickschluss von einer aufrecht erhaltenen Vertretung
auf die Zumutbarkeit der anderen, aufgegebenen Vertretung bei einer
Kindigung aus Altersgrinden noch schwieriger zu beurteilen als im
Krankheitsfall. Denn ob sich der Handelsagent aus Altersgriinden nicht
mehr in der Lage flhlt, eine Vertretung auszuiben, ist von vornherein
starker von subjektiven Empfindungen abhéngig als im Krankheitsfall.
Im Krankheitsfall erteilt der Arzt konkrete Anordnungen und stellt
diesbeziigliche Atteste aus.

Entscheidet sich der Handelsagent, diejenigen Vertretungen zu
beenden, denen er sich aufgrund des erreichten Alters (bzw wegen
Krankheit) nicht mehr gewachsen fihlt (oder fir die ein begrindeter
Anlass fir eine Beendigung vorliegt), muss er den jeweiligen
Ausgleichsanspruch beim betreffenden Prinzipal bei sonstigem Verfall
innerhalb  eines Jahres nach dem jeweils mafgebenden
Beendigungsdatum geltend machen.

Wie wirken sich vertragliche Vereinbarungen aus, insb. eine
vereinbarte Altersgrenze?

In manchen Handelsagentenvertragen ist vorgesehen, dass der Vertrag
,.mit Erreichen des 65. Lebensjahres* endet. Hat der Handelsagent die
Moglichkeit, schon friher in Pension zu gehen, kann er unter den oben
genannten  Voraussetzungen zu diesem friheren Zeitpunkt
ausgleichswahrend kindigen. Ansonsten wirkt die vertraglich
vereinbarte Grenze von 65 Jahren als auflésende Bedingung des
Handelsagentenvertrages. Erreicht der Handelsagent das vertraglich
vorgesehene Alter, wird der Vertrag (aufgrund der bereits im vorhinein
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getroffenen vertraglichen Vereinbarung) einvernehmlich beendet. Der
Ausgleichsanspruch steht dann unter den sonstigen Voraussetzungen
wie Neukundenwerbung, Stammkundeneigenschaft etc (vgl oben) zu.

Was gilt, wenn der Handelsagent eine Gesellschaft ist? Steht bei
Pensionsantritt dennoch ein Ausgleichsanspruch zu?

Wird die Handelsagentur in Form einer Personenhandelsgesellschaft
(OHG, KG) oder in Form einer Kapitalgesellschaft (GmbH) gefihrt,
entstehen hinsichtlich des Ausgleichsanspruchs in den meisten Fallen
rechtliche Diskussionen, wenn die dahinterstehende maRgebende
Person in Pension geht.

Der Prinzipal wird in diesem Fall einwenden, dass eine Gesellschaft als
solche nicht in Pension gehen kann. Nach dem Wortlaut des Gesetzes
muss der Handelsagent die Tatigkeit aus Altersgriinden nicht mehr
fortsetzen konnen, damit trotz Eigenkundigung ein Ausgleichsanspruch
zusteht. Ist der Handelsagent eine Gesellschaft, kann diese nicht ,,aus
Altersgrinden* aufkiindigen.

Nur unter gewissen Voraussetzungen ist argumentierbar, dass es auf
das Alter der dahinterstehenden maRgebenden Person (dem
»eigentlichen* Partner des Prinzipals) ankommt. Dies ist dann der
Fall, wenn der Bestand der Gesellschaft ausschlieBlich von dieser
Person abhangig ist und der Vertrag auf diese Person zugeschnitten
ist.

Manche Handelsagenturen streben daher, um spatere Diskussionen zu
vermeiden, die vertragliche Vereinbarung an, dass der Pensionsantritt
der dahinter stehenden  Person die  Gesellschaft zum
Ausgleichsanspruch berechtigt.
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14. VERTRETUNGSUBERNAHME UND -VERKAUF

Was bedeutet die Vertragsibernahme? Besteht fir den
ausscheidenden Handelsagenten ein Ausgleichsanspruch oder ist er
darauf verwiesen, mit dem Nachfolger eine entsprechende
Abschlagszahlung zu vereinbaren?

Die haufigste Variante einer Nachfolge im Vertretungsverhéaltnis
bestent in einer Vertragsibernahme. Dabei bleibt das
Vertragsverhaltnis grundsatzlich bestehen, es wird lediglich eine
Vertragspartei ausgewechselt. Dazu ist eine Einigung zwischen
Prinzipal, Vorgadnger und Nachfolger erforderlich. An die Stelle des
bisherigen Handelsagenten tritt der Nachfolger in alle Rechte und
Pflichten ein. Der ,alte* Handelsagent scheidet aus dem
Vertragsverhaltnis aus.

Der ,,alte* Handelsagent hat bei einer Vertragsibernahme durch einen
neuen Handelsagenten keinen Ausgleichsanspruch gegeniber dem
Unternehmer (§ 24 Abs 3 Z 3 HVertrG). Hinter dieser gesetzlichen
Regelung steht der Gedanke, dass der Vorganger in der Regel vom
Nachfolger fiir die Uberlassung der Vertretung, dh fur den
Kundenstock, eine entsprechende Abschlagszahlung erhélt. Wirde der
Vorgdnger vom Unternehmer zusatzlich eine Ausgleichszahlung
erhalten, wéare das unbillig. Eine Vertragsiubertragung auf einen
Nachfolger ist fir den alten Handelsagenten nur dann von Interesse,
wenn er vom Nachfolger eine Abschlagszahlung in Hohe des
Ausgleichsanspruchs erhalt.

Andererseits erhalt der Nachfolger die Vertretung mit dem gesamten,
vom  Altvertreter gewonnenen Kundenstock, den er als
Eigenkundenstock - insbesondere im Hinblick auf eine zukinftige
Vertragsbeendigung und Ausgleichszahlung - reklamieren kann. Er ist
Rechtsnachfolger und tritt daher auch in die ausgleichsrechtliche
Stellung ein, dh die Kunden werden zu ,,seinen* Neukunden. Dennoch
ist eine schriftliche Vereinbarung mit dem Geschéaftsherrn
empfehlenswert, in dem  dieser bestatigt, dass eine
Vertragsuberbindung stattgefunden hat und dass die Kunden auch fur
den Nachfolger als Neukunden gelten.
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Was gilt hingegen, wenn der alte Vertrag beendet wird und mit
dem Nachfolger ein neuer Vertrag abgeschlossen wird? Steht dem
,.alten“ Handelsagenten ein Ausgleichsanspruch zu?

Diese Variante wird insbesondere dann zum Tragen kommen, wenn der
Unternehmer zu einer Vertragsibernahme nicht bereit ist. Hat der
Handelsagent das Pensionsalter erreicht (oder ist es ihm in Folge von
Krankheit oder Gebrechen nicht mehr zuzumuten, das
Vertragsverhaltnis fortzusetzen), kann er das Vertragsverhaltnis
ausgleichswahrend kindigen (vgl Kapitel 13).

Der ausscheidende Handelsagent sollte darauf achten, dass es zu einer
klaren (ausgleichswahrenden) Vertragsbeendigung kommt und dass er
seinen Ausgleichsanspruch geltend macht.

In der Praxis ist es vorgekommen, dass der ,alte* Handelsagent
zugestimmt hat, dass die Vertretung vom Nachfolger bernommen
wird. Der Prinzipal hat daraufhin mit dem neuen Handelsagenten
einen neuen Vertrag geschlossen. Erst nach Ablauf der Jahresfrist
gemal § 24 Abs 5 HVertrG versuchte der ,,alte” Handelsagent, den
Ausgleichsanspruch geltend zu machen. Dieser war aber bereits
verfallen und der Unternehmer war damit von der Zahlung des
Ausgleichsanspruches befreit. Auch dem Nachfolgeagenten musste er
fur die vom Altagenten zugefiuhrten Kunden Kkeinen Ausgleich
bezahlen. Es fand ja keine Vertragsiibernahme statt, sondern es wurde
ein neues Vertragsverhaltnis begriindet.

Der Nachfolger muss bei Abschluss eines neuen Vertrags hingegen
damit rechnen, dass der gesamte Kundenstock, der von seinem
Vorganger aufgebaut wurde, als Altkunden des Unternehmens gilt. Da
die Kunden bereits vorhanden waren, steht dem Nachfolger - bei
spaterer Beendigung seines Vertrags - kein Ausgleichsanspruch zu,
auBer er hat eine andere Vereinbarung mit dem Unternehmer
getroffen. Soll der Nachfolger fir den neuen Vertrag eine Zahlung an
den Vorganger leisten, sollte sich der Nachfolger daher vom
Unternehmer schriftlich bestatigen lassen, dass die Ubernommenen
Kunden fiir den Nachfolger als Neukunden gelten. Nur dann sind
Zahlungen an den Altagenten und/oder den Unternehmer sinnvoll.
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Was versteht man unter Einstandszahlung? Ist diese sinnvoll?

Unternehmer versuchen bisweilen, Ausgleichszahlungen, die sie an
scheidende  Handelsagenten zahlen, den  Nachfolgern als
Einstandszahlung zu Uberbinden. Diese wird als wirksam angesehen,
wenn der neue Handelsagent einen entsprechenden Gegenwert erhalt,
also zB ein Exklusivitatsrecht fir einen eingefihrten Kundenstock,
eine besonders lange Vertragsdauer (Befristung) oder eine besonders
hohe Provision.

Aus der Sicht des Unternehmens ist aber darauf zu achten, dass die
Einstandszahlung nicht zu hoch bemessen wird. Gerichte haben zB
Einstandszahlungen in Ho6he einer Jahresprovision per se als
UberschiefRend und damit als unwirksam angesehen.

Aus der Sicht der Handelsagentur sollte die Ubernahme einer
derartigen Einstandszahlung nicht nur aus dem oben dargelegten
Aspekt neue/alte Kunden grindlich Uberlegt sein. Selbst wenn
klargestellt ist, dass die tbernommenen Kunden als Neukunden gelten,
besteht fir den nachfolgenden Handelsagenten das wirtschaftliche
Risiko, selbst keinen Ausgleichsanspruch zu erhalten (Insolvenzgefahr,
Betriebseinstellung etc). AuBerdem kann sich der (bernommene
Kundenstock als nicht hinreichend werthaltig erweisen. Zudem wird
der Abschluss eines neuen Vertrags bei einer Vertreternachfolge oft
dazu benutzt, unliebsam gewordene Vertragsregelungen zu
eliminieren.
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15. VERJAHRUNG

Welche Verjahrungsfrist gilt allgemein im Handelsagenten-recht?

GemalR § 18 HVertrG betragt die Verjahrungsfrist fir Anspriiche aus
dem Handelsagentenvertrag einheitlich 3 Jahre (hinsichtlich des
Ausgleichsanspruchs ist die einjdhrige Verfallsfrist zu beachten; siehe
dazu oben).

Bei der Berechnung der Dreijahresfrist ist grundsatzlich auf die
Vertragsbeendigung abzustellen; fir diejenigen Anspriche, die
abzurechnen sind bzw nicht in die Abrechnung einbezogen wurden,
beginnt die Frist mit Ende des Jahres, in dem die Abrechnung héatte
stattfinden sollen (§ 18 Abs 2 HVertrG).

Kann die gesetzliche Verjahrungsfrist vertraglich abgeandert
werden?

Da die dreijahrige Verjahrungsfrist kein zwingendes Recht darstelit,
sind vertragliche Modifikationen wirksam. Nach dem allgemeinen
Prinzip des § 1502 ABGB ist es allerdings nur mdglich, die
Verjahrungsfrist zu verkirzen, nicht aber sie zu verlangern.

In der Praxis ist haufig zu beobachten, dass die Verjahrungsfrist im
Vertrag mit zB 6 Monaten festgesetzt wird. Diesbezlglich ist zu
beachten, dass die Einjahresfrist fir die Geltendmachung des
Ausgleichsanspruchs zwingendes Recht darstellt. Die Sechsmonatsfrist
wirde also dann fur alle Anspriche auller dem Ausgleichsanspruch
gelten.
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16. UNTERSCHIEDE ZWISCHEN OSTERREICHISCHEM UND DEUTSCHEM
HANDELSAGENTENRECHT

Wann ist deutsches Recht anwendbar?

Hat ein Osterreichischer Handelsagent einen Handelsagentenvertrag
mit einem deutschen Prinzipal abgeschlossen, hangt die Frage,
welches Recht auf das Vertragsverhaltnis anwendbar ist, in erster
Linie davon ab, ob ein schriftlicher Vertrag abgeschlossen wurde oder
nicht. Denn in schriftlichen Vertragen ist regelmafig eine Rechtswahl
zugunsten des Heimatrechts des Unternehmers vorgesehen. Nur wenn
dies nicht der Fall ist oder ein mundlicher/schlussiger Vertrag (ohne
Rechtswahl) besteht, kommt 6sterreichisches Recht zur Anwendung,
sofern der Handelsagent seinen gewohnlichen Aufenthalt in Osterreich
hat (Art. 4 EVO).

Handelsagentenvertrage zwischen 6sterreichischen Handelsagenten
und deutschen Unternehmen unterliegen daher im Regelfall
deutschem Recht. Umgekehrt sind 6sterreichische Unternehmen, die
in Deutschland Handelsagenten beschéaftigen, oftmals mit dem Wunsch
nach deutschem Recht konfrontiert. Im Folgenden sollen daher die
wesentlichen Unterschiede zwischen dsterreichischem und deutschem
Handelsagentenrecht dargestellt werden.

Welche Unterschiede bestehen zwischen ,,Bezirksvertretung*,
».alleiniger Vertretung* und ,,Alleinvertretung*?

Soll dem Handelsagenten Exklusivitat eingeraumt werden, stellen sich
verschiedene Moglichkeiten. Die Vertragsteile sind grundsatzlich frei,
die angemessen erscheinenden Regelungen zu vereinbaren. Oftmals
beschranken sich die Vertragspartner in der Praxis darauf, Begriffe zu
verwenden, die aber nicht im Vertrag definiert werden, wie etwa
».Generalreprasentant®, ,,Bezirksvertreter”, ,,Alleinvertreter* etc. Hier
ist genau zu unterscheiden:

Die Bezirksvertretung ist in Osterreich und in Deutschland im
Wesentlichen gleich geregelt. Der Bezirksvertreter hat fur alle
Geschafte, die mit Kunden in seinem Gebiet bzw aus seinem
Kundenkreis abgeschlossen werden, Anspruch auf Provision. Der
Prinzipal verhdlt sich aber nicht unrechtméRig, wenn er
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Direktgeschafte abschlielft. Der Handelsagent kann daraus keinen
begriindeten Anlass oder gar wichtigen Grund fir eine Kindigung
ableiten.

In diesen Fallen ist es in der Praxis fur den Handelsagenten schwierig,
die Verprovisionierung der Direktgeschafte zu kontrollieren. Wird der
Handelsagent von Direktgeschaften nicht hinreichend informiert
(sodass sich Informationsdefizite gegeniber den von ihm betreuten
Kunden ergeben), kann aber im Einzelfall moglicherweise ein
ausgleichswahrender Beendigungsgrund vorliegen.

Grundsatzlich gilt aber, dass sich der Handelsagent gegen die
Direktgeschafte bzw gegen den Einsatz anderer Vertreter nicht zur
Wehr setzen kann, sondern ,,nur“ die diesbezlglichen Provisionen
einfordern kann. Bei korrekter und vollstandiger Abrechnung durch
den Prinzipal kann dies freilich eine erhebliche zusatzliche
Einnahmequelle fir den Handelsagenten darstellen.

Unterschiede zwischen 0&sterreichischem und deutschem Recht
ergeben sich allerdings im Rahmen der umfassendsten Exklusivitat fur
den Handelsagenten, nédmlich der - wie es im dsterreichischen Recht
heillt - alleinigen Vertretung. In diesen Fallen hat der Handelsagent
bei Direktgeschaften nicht nur einen Provisionsanspruch, sondern auch
einen Unterlassungsanspruch gegen den Prinzipal. Mit anderen
Worten: Der Prinzipal verhélt sich unrechtméflig, wenn er ohne
vorheriges Einverstéandnis des Handelsagenten Direktgeschafte tatigt
oder sonst wie im Gebiet, das von der alleinigen Vertretung umfasst
ist, tatig wird. Daraus kann der Handelsagent auch einen begrindeten
Anlass oder sogar einen wichtigen Grund fir eine ausgleichswahrende
Vertragsauflosung ableiten. Der Frage der Reichweite der Exklusivitat
kann daher in Streitigkeiten rund um Ausgleichsanspruch und
Schadenersatz erhebliche Bedeutung als Vorfrage zukommen.

Im  deutschen Recht hingegen ist dieses umfassendste
Exklusivitatsrecht des Handelsagenten nicht gesetzlich geregelt. Im
deutschen Recht  spricht  man diesbeziiglich  von der
LAlleinvertretung®. Wahrend damit nach 0Osterreichischem Recht
(ohne nahere vertragliche Definition) eine Bezirksvertretung
begrindet wird, ist im deutschen Recht tendenziell die volle
Exklusivitat gemeint, dh der Handelsagent kann sich auch gegen
Direktgeschafte zur Wehr setzen (nach 6sterreichischem Recht wére
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dazu ein ,Alleinvertriebsrecht* erforderlich). Dennoch gibt es
Meinungen, wonach der Alleinvertreter (ohne nahere vertragliche
Definition) wie nach 6&sterreichischem Recht als bloRer
Bezirksvertreter angesehen wird. Es kann in diesem Zusammenhang
auch darauf ankommen, wer von den beiden Vertragsteilen den Begriff
in das Vertragsgeschehen eingebracht hat, dh von wem die
Formulierung stammt. Denn allfallige Unklarheiten sind zu Lasten des
Vertragsverfassers bzw desjenigen, der die Formulierung in den
Vertrag eingebracht hat, zu verstehen.

Um allfallige Missverstandnisse und rechtlich durchaus komplexe
Diskussionen von Anfang an zu vermeiden, empfiehlt sich - wie sonst
auch in Vertragen - nicht bloR die Verwendung von Schlagwortern,
sondern die klare Ausformulierung, wie weit die Exklusivitat des
Handelsagenten reicht. Es sollte also definiert werden, ob dem
Prinzipal Direktgeschafte und/oder die Bestellung eines anderen
Handelsagenten oder sonstigen Vertriebspartners wie Vertragshandler
oder Franchisenehmer erlaubt sind oder nicht.

Bestehen unterschiedliche Kiindigungsfristen?

Nach deutschem HGB betragt die gesetzliche Kindigungsfrist ab dem
dritten begonnenen Vertragsjahr bis zum funften begonnenen
Vertragsjahr einheitlich 3 Monate, ab dem sechsten begonnenen
Vertragsjahr dann 6 Monate.

Nach dsterreichischem Handelsagentenrecht ist die Staffelung jedoch
durchgehend, sodass die Kindigungsfrist im dritten Jahr 3 Monate, im
vierten Jahr 4 Monate und im funften Jahr 5 Monate (und danach 6
Monate) betragt.
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Ist nach einer unberechtigten sofortigen Auflésung durch den
Prinzipal eine Kindigung des Handelsagenten erforderlich? Wenn
ja, warum?

In der Praxis ist oftmals zu beobachten, dass deutsche Handelsagenten
eine (ihrer Ansicht nach) unberechtigte sofortige Vertragsauflésung
durch den Prinzipal mit einer sofortigen Auflésung beantworten. Als
Begrindung wird die fristlose Auflésung durch den Prinzipal und der
damit einhergehende Vertrauensverlust des Handelsagenten
angefihrt.

Diese Vorgangsweise erklart sich daraus, dass nach deutschem Recht
eine unberechtigte sofortige Auflésung durch den Prinzipal den
Vertrag nicht vollstdndig auflést. Der Handelsagent misste das
Wettbewerbsverbot wahrend dieses Schwebezustandes weiterhin
einhalten. Um diese Folge zu vermeiden, ist es nach deutschem Recht
erforderlich, den Vertrag dadurch endgiltig aufzuldsen, dass der
Handelsagent die seiner Meinung nach unberechtigte sofortige
Auflésung durch den Prinzipal seinerseits mit einer sofortigen
Auflésung beantwortet.

Nach Osterreichischem Recht jedoch besteht bei unberechtigter
sofortiger Auflosung das Wahlrecht nach § 23 HVertrG. Hat ein
Vertragsteil ohne wichtigen Grund vorzeitig aufgelost, kann der
andere Vertragspartner die Erfillung des Vertrages oder
Schadenersatz verlangen. In der Praxis nimmt der von einer
unberechtigten Auflésung haufiger betroffene Handelsagent die
Auflésung hin, macht aber Schadenersatzanspriiche fir die nicht
eingehaltene Kindigungsfrist und einen allfalligen Ausgleichsanspruch
geltend. Mit der Geltendmachung hat der Handelsagent auf die
weitere Erfillung des Vertrages stillschweigend verzichtet. Der
Vertrag gilt dann als aufgeldst; das Wettbewerbsverbot muss nicht
langer eingehalten werden. Eine sofortige Auflosung durch den
Handelsagenten (wegen der unberechtigten sofortigen Auflésung durch
den Prinzipal) ist nach 6sterreichischem Recht also nicht erforderlich.
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Bestehen Unterschiede in der Berechnung des Ausgleichsanspruchs?

Die Grundsatze der Berechnung des Ausgleichs sind in Osterreich und
Deutschland teilweise wortgleich im Gesetz geregelt bzw in der
Judikatur in den maRgebenden Grundsatzen verankert. Dennoch
bestehen Unterschiede im Detail. So berechnet die deutsche Praxis
den sogenannten Rohausgleich (den ersten Berechnungsschritt zur
Ermittlung des Ausgleichsanspruchs) in der Regel dahingehend, dass
ein Prognosezeitraum von 5 Jahren nach Vertragsbeendigung angesetzt
wird. Ausgangsbasis sind - wie in Osterreich auch - die Provisionen der
letzten 12 Monate, die aus Geschaften mit Neukunden und wesentlich
erweiterten  Altkunden verdient wurden. Im Rahmen der
Prognoserechnung wird die jeweilige Kundenabwanderung (von in der
Regel 20 %) auf das Vorjahr bezogen, dh es wird degressiv gerechnet
(also zB fiur das zweite Jahr nach Vertragsbeendigung 80 % von 80 %,
damit im Ergebnis 64 % der Berechnungsbasis).

In Osterreich ist die Entwicklung diesbeziiglich im Fluss. Wiirde man -
wie bisher - den 20 %igen Abzug auf den urspringlichen Betrag
beziehen, wiirde das fur das zweite Jahr nach Vertragsbeendigung nur
80 % minus 20 %, also 60 % (statt 64 %) bedeuten, flr das dritte Jahr
40 % (statt 51,2 %) und fur das vierte Jahr 20 % (statt 40,96 %) der
Bemessungsgrundlage. Ein  fiinftes Jahr wird in  Osterreich
Ublicherweise nicht angesetzt; der Oberste Gerichtshof hat dazu
lediglich ausgesprochen, dass je nach den Verhaltnissen des
Einzelfalles ein 2-5jahriger Zeitraum anzusetzen ist. In der Praxis
rechnet man idR mit 4 Jahren.

Insgesamt  koénnen sich  durch diese Details beachtliche
Berechnungsunterschiede ergeben.

Was bedeutet die sogenannte Offnungsklausel bei Tatigkeit des
Handelsagenten auflerhalb der EU? Was gilt bei nachtraglichem
Beitritt der betreffenden Lander zur EU?

Nach deutschem Recht kann mit Handelsagenten, die ihre Tatigkeit
nicht innerhalb des Gebietes der Europaischen Gemeinschaft austiben,
hinsichtlich aller Vorschriften des Handelsagentenrechts etwas
anderes vereinbart werden. Dies bedeutet mit anderen Worten, dass
fur solche Vertragsverhaltnisse keine Regelung des deutschen
Handelsagentenrechts zwingend ist, insbesondere konnte der
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Ausgleichsanspruch wirksam ausgeschlossen werden. Dies gilt nach der
Rechtsprechung aber nur dann, wenn der Ausgleichsanspruch im
Vertrag explizit ausgeschlossen wird und der Handelsagent
ausschlieBlich in Nicht-EU-Landern tatig geworden ist.

In der Praxis stellt sich die Frage, inwiefern sich nachtrégliche
Veranderungen durch die EU-Erweiterung auswirken. So ist es ja
durchaus moglich, dass zB ein Osterreichischer Handelsagent seit zB
1995 in Ungarn fur ein deutsches Unternehmen tatig ist. Der
schriftliche Vertrag mit dem deutschen Prinzipal hat (damals
jedenfalls zulassigerweise) vorgesehen, dass der Ausgleichsanspruch
ausgeschlossen ist. Durch den Beitritt Ungarns zur EU per 1. 5. 2004 ist
der Ausschluss des Ausgleichsanspruchs jedenfalls fur die Zukunft
unwirksam. Der Handelsagent erhalt fir ab 1. 5. 2004 in Ungarn
geworbene Kunden (unter den sonstigen Voraussetzungen) bei
Vertragsbeendigung einen Ausgleich.

Fraglich ist jedoch, ob sich der Beitritt auch dahingehend auswirkt,
dass der Ausschluss des Ausgleichsanspruchs riickwirkend zum Beginn
des Vertragsverhéltnisses unwirksam ist. Diesbeziglich gibt es in
Deutschland im Wesentlichen zwei Theorien: Einerseits wird
vertreten, dass es sich um ein einheitliches Vertragsverhaltnis handelt
und daher keine Aufsplittung in einen (vor dem Beitritt) zul&ssigen und
(nach dem Beitritt) unzuldssigen Ausschluss des Ausgleichsanspruchs
erfolgen kann. Der Ausschluss ware damit insgesamt (rickwirkend)
unwirksam. Dagegen kann ins Treffen gefihrt werden, dass es dem
Parteiwillen widersprechen wirde, wenn man aufgrund des spéateren
Beitritts Ungarns zur EU den Willen der Vertragsparteien, den
Ausgleichsanspruch in den Jahren 1995 bis zumindest 2004
auszuschlieBen, beiseite wischt.

Dieses Thema wird derzeit intensiv diskutiert. Es liegt dazu ein Urteil
des Kammergerichts Berlin aus dem Jahr 2004 vor, wonach der Vertrag
zu trennen ist, namlich in die Zeit, in der der Handelsagent noch nicht
innerhalb der EU téatig war (fir die er keinen Ausgleich erhalt) und in
die Zeit, in der er in den mittlerweile beigetretenen Landern tatig war
(fur die ein Ausgleichsanspruch zustehen kann). Dieser wird in der
Praxis aber nicht sehr hoch sein, da der Aufbau des Kundenstockes idR
in den vorangegangenen Jahren erfolgt ist.
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Moglicherweise kann der Handelsagent einen héheren
Ausgleichsanspruch mit der Begriindung erreichen, dass auch in Ungarn
das bereits vor dem Beitritt implementierte Handelsagentengesetz ab
1. 1. 2003 anwendbar gewesen ware (gleiches gilt fir die Ubrigen
Beitrittsstaaten, in denen die EU-Richtlinie zum Schutz der
Handelsagenten und insbesondere der zwingende Ausgleichsanspruch
idR bereits vor dem Beitritt umgesetzt wurde). Zweck der
Offnungsklausel ist es, dem deutschen Unternehmen nicht dadurch
Wettbewerbsnachteile zuzufiigen, dass es einem am ungarischen Markt
tatigen Handelsagenten einen zwingenden Ausgleichsanspruch
bezahlen muss, wahrend andere Handelsagenten, die am ungarischen
Markt tatig waren, keinen solchen Anspruch haben.

Wenn jedoch das anwendbare auslandische Recht einen
vergleichbaren Schutz des Handelsagenten vorsieht (wie eben in
Ungarn seit 1. 1. 2003), kann die Offnungsklausel von inrem Zweck her
nicht (langer) angewandt werden. Es ware also argumentierbar, dass
es nicht auf das Beitrittsdatum ankommt, sondern auf das jeweilige
Datum der Einfihrung zwingender Regelungen im betreffenden Land.
Im  konkreten Fall kbénnte dann zur Berechnung des
Ausgleichsanspruchs immerhin der Zeitraum ab 1. 1. 2003
herangezogen werden.

Welche Unterschiede bestehen beim Zurickbehaltungsrecht des
Handelsagenten?

Das  Zurlckbehaltungsrecht des Handelsagenten ist nach
Osterreichischem Recht nicht zwingend, dh es kann vertraglich
ausgeschlossen werden. Wird es allerdings nicht ausgeschlossen, hat
der Handelsagent ein Zuriickbehaltungsrecht hinsichtlich aller falligen
Forderungen, die ihm gegen den Unternehmer aus dem
Vertragsverhaltnis  zustehen, etwa auch  hinsichtlich  des
Ausgleichsanspruchs.

In Deutschland ist die Situation umgekehrt: Das Zurtickbehaltungsrecht
ist zwar zwingend, es st allerdings fir die Zeit nach
Vertragsbeendigung auf offene Provisionsanspriiche eingeschréankt. Der
Handelsagent kann daher nach deutschem Recht gegeniber dem
Prinzipal zB nicht die Ruckgabe von Kollektionen verweigern, weil der
Ausgleichsanspruch nicht oder nur teilweise bezahlt wird.
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Wie ist das nachvertragliche Wettbewerbsverbot nach deutschem
Recht geregelt? Was haben die Vertragspartner zu beachten?

Im Gegensatz zum Osterreichischen Recht, nach dem ein
nachvertragliches Wettbewerbsverbot unwirksam ist (§ 25 HVertrG),
kann dieses nach deutschem Recht sehr wohl wirksam vereinbart
werden. Diesbeziglich bestehen allerdings Schranken wie eine
zweijahrige Frist nach Vertragsbeendigung sowie die Beschrankung auf
den dem Handelsagenten zugewiesenen Bezirk oder Kundenkreis und
auf die Vertragsprodukte. Der Unternehmer ist dabei schon nach dem
Gesetz verpflichtet, dem Handelsagenten fir die Dauer der
Wettbewerbsbeschrankung eine angemessene Entschadigung zu
bezahlen. Diese muss im Vertrag nicht ausdrucklich geregelt sein. In
diesem Fall wiirde das Gericht eine angemessene Hohe festsetzen.
Wird diese sogenannte Karenzentschadigung vom Prinzipal nach
Vertragsbeendigung nicht bezahlt, musste der Handelsagent eine Frist
setzen und koénnte bei weiterer Nicht-Bezahlung von der
Wettbewerbsabrede zurticktreten.

Der Unternehmer kann unter bestimmten Voraussetzungen auf die
Einhaltung der Wettbewerbsabrede verzichten; umgekehrt kann sich
der Handelsagent durch schriftliche Erklarung binnen einem Monat
nach der Kundigung von der Wettbewerbsabrede lossagen, wenn er
das Vertragsverhaltnis aus wichtigem Grund wegen schuldhaftem
Verhalten des Unternehmers gekindigt hat.

Zu beachten ist, dass die gesetzlichen Einschrankungen nur zur
Anwendung kommen, wenn das nachvertragliche Wettbewerbsverbot
bereits im Handelsagentenvertrag oder im Zuge des laufenden
Vertragsverhaltnisses vereinbart wurde. Wird das nachvertragliche
Wettbewerbsverbot im Nachhinein oder im Zuge der Gespréache lber
die Beendigung vereinbart, ist die einzige Grenze die allgemeine
Sittenwidrigkeit. Es ware also nach deutschem Recht - bis zur Grenze
der Sittenwidrigkeit - zuldssig, im Zuge der Beendigung zB ein langeres
oder umfassenderes Konkurrenzverbot zu vereinbaren.
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Sonstige Unterschiede?

Nach deutschem Recht bestehen umfassende Sonderregelungen fir
Versicherungsvertreter. Weiters bestehen Sonderregelungen fir
Handelsagenten im Nebenberuf, ndmlich spezielle Kundigungsfristen;
zudem hat der Handelsagent im Nebenberuf  keinen
Ausgleichsanspruch. Ein Handelsagent befindet sich dann im Sinne des
Gesetzes ,,im Nebenberuf“, wenn er zB als Student, Pensionist oder
Hausfrau in geringfiigigem AusmaR als Handelsagent tatig ist.
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