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Vorwort

Dieser Band enthilt die wichtigsten Vertragsmuster fiir Handelsvertreter,
Vertragshindler und Franchisepartner. Hierdurch sollen die Vertriebsvor-
gange in einem Band vorgestellt werden, damit Gemeinsamkeiten und
Unterschiede sowie Vor- und Nachteile fur die Vertragspartner deutlich wer-
den. Bedeutung haben diese Vertragsmuster nicht nur firr Existenzgriinder
oder Beteiligte im Rahmen der Vertragsanbahnung, vielmehr soll auch bei
bestehenden Vertragen den Partnern Gelegenheit gegeben werden, Unter-
schiede und Gemeinsamkeiten der eigenen Vertrage mit den vorliegenden
Texten festzustellen, um die Konsequenzen der Vertragsgestaltung zu verste-
hen. Die Erlauterung der Vertragsmuster dient daher im Wesentlichen dazu,
Risiken und Chancen der Vertragsgestaltung am konkreten Beispiel darzu-
stellen. Fiir die 7. Auflage wurde der Band wiederum tiberarbeitet. Dem
Richard Boorberg Verlag, Herrn Marcus Preu und Frau Stefanie Assmann
danke ich fir die zugige Umsetzung der Neuauflage.

Die Vertragsmuster wurden in meiner Beratungspraxis entwickelt. Hin-
weise und Anregungen sind stets willkommen.

Olching bei Minchen, im Juni 2022 Rechtsanwalt
Dr. Jiirgen Niebling
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I. EinfGhrung und Problemdarstellung

1. Wahlfreiheit

Grundsitzlich steht es jedem Unternehmer frei, sein Vertriebskonzept nach
eigenem Ermessen und seinen Vorstellungen auszugestalten. Dies gilt auch,
wenn der Unternehmer oder Vertriebsbinder eine marktbeherrschende Stel-
lung besitzt?.

Hat sich der Hersteller jedoch fir ein bestimmtes Vertriebssystem ent-
schieden und dieses vertraglich umgesetzt, kommt eine Anderung des Ver-
triebssystems nur mit Einverstindnis des Vertriebsvermittlers zustande.
Auch selektive Vertriebssysteme sind grundsitzlich zulissig. Dies sind sol-
che, in denen der Hersteller nur besonders qualifizierte Vertriebsmittler aus-
wihlt und deren Anzahl begrenzt?.

Kriterien fiir die Auswahl des Vertriebssystems auf Seiten des Vertriebs-
mittlers (Handelsvertreter, Vertragshiandler und Franchisepartner) konnen
insbesondere sein:

— Funktionierendes Vertriebssystem
Der Vertriebsvermittler kann in der Regel beurteilen, ob das vorliegende
Vertriebssystem funktionstauglich ist.

— Aufbau auf vorhandenem Know-how
Jedes Vertriebssystem, nicht nur das Franchising, baut auf vorhandenem
Know-how auf und entwickelt dieses im Hinblick auf die Erfordernisse
des Marktes weiter.

— Imageausstrahlung
Es kommt nicht nur darauf an, gute Produkte zu fertigen, in vielen Berei-
chen mussen sie auch ein Image verkorpern und mit einer werbewirksa-
men Aussage (Freiheit, neues Lebensgefiihl etc.) verbunden werden.

— Bewahrte Produkte — bewihrtes Konzept
Vielfach lassen sich Produkte und Konzepte nicht mehr auseinanderhal-
ten: Die Produkte sind gut, weil das Konzept stimmt, und weil das Kon-
zept stimmt, werden gute Produkte hergestellt.

BGH, GRUR 1989, 220, 222
Niebling, Das Recht des Automobilvertriebs, Ziff.1.1.3; ders., Vertragshandlerrecht,
Rdnr. 608 ff.

[N
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Einfihrung und Problemdarstellung

2. Welches Vertriebskonzept ist sinnvoll?

Gerade wer ein neues Vertriebskonzept im Waren- oder Dienstleistungsver-
trieb entwickeln und umsetzen will, wird sich die Frage stellen, welches Ver-
triebskonzept den grofSten Erfolg erzielen wird.

2.1 Beschrankte Austauschbarkeit

Fiir die Wahl des richtigen Vertriebssystems ist zu berticksichtigen, dass fiir
ein bestimmtes Vertriebskonzept nicht jedes Vertriebssystem sinnvoll ist. Es
besteht eine beschrankte Austauschbarkeit im Hinblick auf die angestrebten
Ziele. Ist Ziel oder wesentliches Kriterium des Vertriebskonzeptes, dass der
Unternehmer selbst die Preise gestalten will, die gegentiber dem Endkunden
verlangt werden, so kommt hierfiir nur der Handelsvertretervertrieb in
Betracht, denn hierbei bleibt der Unternehmer Vertragspartner und kann
selbst die Preise im Verhiltnis zu seinem Kunden festlegen. In Vertragshiand-
ler- und Franchisesystemen dagegen ist den Unternehmern die Preisgestal-
tung gegentiber dem Endkunden verwehrt. Die Preis- und Bedingungsgestal-
tung, d. h. die ndhere Ausgestaltung des Vertrages zum Endkunden, obliegt
hier dem Vertragshindler wie auch dem Franchisenehmer. Rechtliche
Grundlage hierfur war ursprunglich § 14 GWB, der ein Preis- und Konditio-
nenbindungsverbot enthielt. Nunmehr ist auf die Generalklausel des § 1
GWG wie auch die Schirm-GVO (Abdruck im Anhang) zurtickzugreifen.
In reinen Handelsvertreterverhiltnissen fand § 14 GWB keine Anwendung?®
und auch heute kann der Unternehmer den Preis wie auch die Bedingungen
und AGBs selber festsetzen. Vertreibt der Unternehmer selbst tiber eigene
und rechtlich unselbstindige Niederlassungen, so ist dieser in der Preisfest-
setzung grundsatzlich nicht gebunden. Zugunsten von Vertragshiandler und
Franchisenehmer gilt jedoch weiterhin, dass es dem Unternehmer versagt ist,
auch nur mittelbaren Druck auf die Preisgestaltung seiner Vertriebsmittler
auszuiiben.

In der Pronuptia-Entscheidung® hatte der BGH eine Klausel beanstandet,
wonach der Franchisenehmer wie folgt verpflichtet wurde: ,,Unbeschadet
seiner Freiheit, die Wiederverkaufspreise selbst zu gestalten, sehen die Par-
teien die von Pronuptia vorgeschlagenen Preise als Richtlinien fur den Wie-
derverkauf an“; denn hierdurch wird mittelbar auf die Preisgestaltung Ein-
fluss genommen.

3 BGHZ 97, 317; zum HandelsvertreterR Semler, ZVertriebsR 2022, 37
4 BGH, Urt. v. 8.2.1994, WRP 1994, 546; Martinek/Semler, Vertriebsrecht, Rdnr. 10 ff. zu
§32
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