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Anndhrung an eine unbekannte Spe-
zies*: der Vertrag

Kaufvertrag, Dienstvertrag, Wartungsvertrag, Gesellschaftervertrag,
Lieferantenvertrag: Schon der blofle Gedanke daran erzeugt bei vielen
Menschen ein Gefiihl der Uberforderung und manchmal sogar eine
gewisse Angst. Ahnlich wie Spinnen, die bei einigen unserer Mitmen-
schen Panikattacken auslosen konnen, erscheinen uns Vertragswerke
héufig als bedrohliches Wesen, das bei uns simtliche Abwehrmecha-
nismen in Kraft setzt.

Wie ist es bei Ihnen? Denken auch Sie nur widerwillig an die nachs-
te Vertragsverhandlung und scheuen Sie instinktiv davor zuriick, eine
Unterschrift unter einen Vertrag zu setzen? Falls ja, dann befinden Sie
sich in guter Gesellschaft. In meiner langjihrigen Praxis als Rechts-
anwalt arbeitete ich mit unzihligen Menschen zusammen, die dhnlich
empfanden wie Sie. Doch auch wenn bei Ihnen nicht gleich ein unan-
genehmes Gefiihl oder sogar Angst aufsteigt, sobald Sie an das Wort
»Vertrag« denken, werden Sie vermutlich eine gewisse Unsicherheit
empfinden, sofern Sie nicht selbst Jurist sind.

Ich kann es Thnen nicht verdenken, denn fiir die meisten Menschen
bedeuten Vertrige ein Buch mit sieben Siegeln, vollgestopft mit juris-
tischen Fachbegriffen, die sich teilweise wie Beschwérungsformeln le-
sen. Ein Sammelsurium aus Fallen, die hinter jedem einzelnen Wort
lauern. So denken wohl viele Menschen iiber Vertragswerke, doch an
dieser Stelle méchte ich Sie gleich mal beruhigen: In den meisten Fal-
len ist dieses Misstrauen schlichtweg tibertrieben.

*  Streng genommen handelt es sich bei diesem Begriff um eine biologische Lebens-

form. Da ein Vertrag letztlich auch gelebt werden muss, ist diese Bezeichnung — mit
einiger Fantasie — durchaus zutreffend.
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Anndhrung an eine unbekannte Spezies: der Vertrag

Natiirlich sind viele Vertragswerke umfangreiche und beliebig kompli-
ziert verfasste Textwiisten. Aber wenn Sie wissen, worauf Sie bei dem
jeweiligen Vertrag achten miissen, iiberblicken Sie ganz schnell, um
welche Inhalte es im Wesentlichen geht.

Genau damit beschiftigt sich dieses Buch: Es begleitet Sie durch das
scheinbare Labyrinth an Fachausdriicken und juristischen Stolper-
fallen bei der Ausformulierung der Vertrige, die Sie mit Ihren Liefe-
ranten, Kunden oder Geschiftspartnern schliefen. Zusitzlich zum
Verstindnis der begrifflichen Feinheiten verrate ich Thnen in diesem
Buch eine Menge Tipps und Empfehlungen, wie Sie kiinftig erfolgrei-
che Vertragsverhandlungen fiithren.

Doch damit nicht genug. In diesem Buch erfahren Sie auflerdem, wo-
rauf Sie bei der Vertragsgestaltung besonders achten miissen. Bei-
spielsweise die Bedeutung des Gerichtsstandes, wie Sie am besten
Ihre AGBs formulieren und welche Punkte es unbedingt zu beach-
ten gilt, wenn Sie mit Subunternehmern zusammenarbeiten. Sie er-
fahren auch, wie Sie bestméglich mit Gewihrleistungen und anderen
vergleichbaren Themen umgehen sollten, und bekommen viele
weitere Tipps und Antworten auf die wichtigsten Fragen.

Dieses Buch ist als Ratgeber gedacht, auf den Sie tiglich zugreifen
konnen. Ein Begleiter, der am besten in greifbarer Nihe in IThrem Biiro

liegt.

Damit Sie sich in der Arbeit mit diesem Buch besser zurechtfinden,
wurden die einzelnen Kapitel nach der Chronologie der
Vertragsgestaltung aufbereitet. Zu Beginn beschiftigen wir uns daher
mit simtlichen Aspekten, die es bereits vor einer Vertragsverhandlung
zu beachten gilt, bis hin zu den wichtigsten Tipps, was Sie bei und nach
Vertragsabschluss beachten sollten.

Mit welcher Einstellung sollten Sie in eine Vertragsverhandlung
gehen? Unter welchen Bedingungen erweist sich eine weitere

12



Anndhrung an eine unbekannte Spezies: der Vertrag

Verhandlung fir Sie nicht mehr als rentabel? Aber auch auf die Frage,
wie Sie eine Vertragsverhandlung fithren kénnen oder wann die
Verhandlungsgespriche am besten abgebrochen werden sollten, gehe
ich detailliert ein.

Vielleicht miissen Sie einmal einen Vertrag in englischer Sprache
abschlieflen. Auch fiir diese Situationen erhalten Sie von mir sehr
viele Empfehlungen, etwa mit welchen Kosten Sie in solchen Fillen zu
rechnen haben und was es dabei insgesamt zu beachten gilt.

Ich selbst beschiftige mich inzwischen seit iiber 15 Jahren
mit Vertragsrecht und habe unzihlige Mandanten bei ihren
Vertragsverhandlungen juristisch beraten. Das waren oft be-
eindruckende Unternehmen, und nicht selten ging es um acht-
bis neunstellige Eurobetrige. Im Laufe der Jahre erlebte ich die
verriicktesten Situationen, wie beispielsweise Verhandlungspartner,
die kurz vor Abschluss eines gewaltigen Geschiftes plotzlich wegen
einer Kleinigkeit beleidigt aufstanden und den Verhandlungstisch
verlieBen. Oder der Geschiftsfithrer, der in Urlaub ging, bevor die
Vertrige unterschrieben wurden, und die nichsten zwei Wochen
einfach nicht erreichbar war. In beiden Fillen fehlte nicht viel und
diese Deals wiren doch noch geplatzt. Von diesen und vielen weiteren
Geschichten erzihle ich Thnen in diesem Buch. Diese Anekdoten sind
dabei nicht nur sehr unterhaltsam, sondern sie sind auch wertvolle
Erfahrungen, aus denen Sie lernen konnen.

Als Rechtsanwalt beschiftige ich mich natirlich auch mit
Vertragsstreitigkeiten. Manchmal geht es dann vor Gericht, und da
ticken die Uhren bekanntlich wieder anders. Was Sie in solchen Fillen
erwartet, erfahren Sie ebenfalls in diesem Buch. Vor allem erzihle
ich Thnen, wann es sich tiberhaupt lohnt, vor Gericht zu ziehen, und
welche sinnvollen Alternativen es gibt.

Am Ende eines jeden Kapitels steht eine Checkliste, in der die
wichtigsten Informationen tbersichtlich zusammengestellt werden.

13



Anndhrung an eine unbekannte Spezies: der Vertrag

Falls Sie also zu einem bestimmten Thema etwas nachschlagen wollen,
brauchen Sie nicht erst das gesamte Kapitel erneut zu lesen, sondern
Sie finden in dieser Ubersicht die Antworten in kompakter Form.
Infokdsten behandeln in komprimierter Form Themen rund um die
Vertragsgestaltung. Zusitzlich finden Sie am Ende dieses Buches eine
Zusammenstellung der hiufigsten Fragen (FAQs) und Probleme im
Zusammenhang mit dem Abschluss eines Vertrages.

Was Sie in diesem Buch vergeblich suchen werden, sind endlose
Aufzahlungen von Paragrafen und Prizedenzfillen, also Fille, die
der Rechtsprechung als Beispiele fiir kiinftige vergleichbare Urteile
dienen. Aus meiner Erfahrung werden juristische Laien dadurch
eher verwirrt, als dass es ihnen niitzt. Ich habe bewusst auf formal-
juristische Phrasen und Fachbegriffe verzichtet, um diesen Ratgeber
moglichst gut verstindlich und damit im Alltag anwendbar zu machen.

Ubrigens richtet sich dieses Buch in seiner Anrede immer an Damen
und Herren gleichermaflen. Das bedeutet im Umbkehrschluss, selbst
wenn Sie beim Lesen vorwiegend die mannliche Form vorfinden,
spreche ich damit auch Sie - liebe Leserin — an. Beide Formen im
Buch zu integrieren stort den Lesefluss enorm, wie ich finde, daher
habe ich darauf verzichtet, beide Geschlechter stets im gleichen Satz
zu benennen.

Nun wiinsche ich Thnen viel Spafl beim Lesen dieses Ratgebers und
hoffe, Thnen nicht nur viele wertvolle Tipps und Empfehlungen zu

liefern, sondern Sie zusitzlich an der einen oder anderen Stelle zum
Schmunzeln zu bringen.

Thr

Jorg Kupjetz
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Kapitel 1 - Bevor die Vertragsverhand-
lung beginnt

Der mit heiBer Nadel gestrickte Vertrag

Vor einigen Jahren betreute ich als Anwalt ein grofles Handelsunter-
nehmen mit etwa 800 Mitarbeitern. Das Unternehmen benotigte Geld
und verhandelte daher mit einer groffen Bank um ein entsprechendes
Darlehen. Alles lief unter groflem Zeitdruck ab, und als das Bankhaus
den Vertrag vorlegte, nahm mein Klient zwar einige meiner Anmer-
kungen und Hinweise zu méglichen Risiken im Vertrag zur Kenntnis,
gleichzeitig sagte er mir jedoch: »Das Ding muss jetzt abgeschlossen
werden.« Dieser Vertrag wurde also mit heifler Nadel gestrickt, wie es
so schon heif3t.

Das »Ding« wurde schliefllich zum Abschluss gebracht, das Unter-
nehmen erhielt frisches Geld und alles schien sich in die richtigen Bah-
nen zu bewegen. So weit, so gut? Mitnichten.

Ungefihr acht Wochen spiter rief mich der Geschiftsfiihrer an. Er sag-
te mir, es gebe Probleme mit dem Vertrag. Sein Unternehmen kénne
die vertraglich zugesicherte monatliche Berichterstattung an die Bank
nicht einhalten, und diese drohe nun mit Vertragskiindigung.

»Was kann uns im schlimmsten Fall passieren?«, fragte er mich

schliefilich.

»Im schlimmsten Fall macht der Vertragspartner von seinem Kiindi-
gungsrecht Gebrauch und fordert mit sofortiger Wirkung das gesamte
Darlehen zuriick, inklusive Zinsen «, war meine Antwort.
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Kapitel 1 — Bevor die Vertragsverhandlung beginnt

»Das wire sehr schlecht<, gab er trocken retour.

Klar, denn das hitte die Insolvenz bedeutet. Das Problem an heiflen
Nadeln ist, dass man sich an ihnen die Finger verbrennt, sobald man
einen unvorsichtigen Handgriff durchfiihrt. Und genau das passierte
hier.

Ich erfuhr in diesem Telefongesprich, wovon mich das Unternehmen
bereits weit frither hitte informieren sollen: Die Bank machte nimlich
die fortlaufende Gewahrung des Darlehens von einer vertraglich zuge-
sicherten Berichterstattung zur Geschaftsentwicklung des Handelsun-
ternehmens abhingig. Damals hatte ich den Geschiftsfithrer gefragt,
ob er diesen Punkt garantiert erfiillen konne, also ob die dafiir erfor-
derliche Software existiere und ob das Unternehmen die entsprechen-
den Kapazititen besitze. Schliellich bedeutet es auch einen gewissen
Arbeitsaufwand, diese Zahlen bereitzustellen, und im schlimmsten
Fall muss sich ein Mitarbeiter ausschliefSlich damit beschaftigen. Da-
mals antwortete er mir, dass dieser Vertragspunkt die Zeit nicht wert
sei, weiter dariiber nachzudenken.

Jetzt stellte sich heraus: Das Unternehmen verfiigte weder iber die
entsprechende Software noch existierte in der Buchhaltung der dafiir
notwendige Mitarbeiter.

»Wegen einer solchen Kleinigkeit machen die so ein Fass auf?<«,
beschwerte sich der Geschiftsfithrer am Telefon.

Ja, das machen die. Und wenn etwas in einem Vertrag definiert und
von beiden Seiten unterschrieben wurde, dann ist es egal, wie klein
eine Kleinigkeit ist. Sie muss erfiillt werden.

Im Laufe dieses Telefongespriches erfuhr ich vom kaufmannischen
Geschiftsfithrer, dass er sich mit seinem Kollegen — dem zweiten
Geschiftsfithrer — in einer Art Machtkampf befand. Mein Ansprech-
partner war erst vor wenigen Monaten in das Unternehmen gekom-
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Der mit heil3er Nadel gestrickte Vertrag

men und kannte daher die inneren Systeme und Ablaufe noch nicht
so gut. Auflerdem befand sich die Befehlsgewalt iiber die Buchhaltung
und das Controlling in der Hand seines Widersachers. Anders ausge-
driickt, der kaufméinnische Leiter sagte in den Vertragsverhandlungen
einen Punkt zu, von dem er gar nicht wusste, ob ihn das Unternehmen
umsetzen konnte.

Letztlich blieb dem Unternehmen nichts anderes tibrig, als eine neue
Software anzuschaffen sowie eine zusitzliche Arbeitskraft anzustellen,
um den geforderten Vertragspunkt zu erfiilllen. Es entstanden also
Mehrkosten im knappen sechsstelligen Bereich, die man eventuell
hitte vermeiden konnen — beispielsweise, indem man diesen Vertrags-
punkt mit einem Spezialisten aus der Buchhaltung besprochen hitte.
Ich bin mir sicher, die Bank hitte auch einer anderen Form der Bericht-
erstattung zugestimmt, doch derartige Vereinbarungen gelingen nor-
malerweise nur wihrend der Vertragsverhandlung. Sobald ein Vertrag
unterschrieben wurde, kann jede nachtrigliche Anderung nur iiber
Zugestandnisse erreicht werden, und diese kosten das Unternehmen
am Ende des Tages immer Geld.

Was lernen wir aus diesem Beispiel?

Ich muss jeden Vertragspunkt erfiillen konnen, sobald ich diesem zu-
gestimmt, sprich: unterschrieben habe. Vertragsverhandlungen sollten
immer Chefsache sein, keine Frage, doch gleichzeitig sollte man un-
klare Vertragspunkte intern mit den entsprechend qualifizierten Per-
sonen besprechen, um zu priifen, ob sich der eine oder andere Punkt
uberhaupt umsetzen lasst. Dafiir muss ja nicht gleich der ganze Vertrag
vorgelegt werden, sondern es geniigt, lediglich diese eine Klausel in-
tern zu besprechen.

Auch sollten Sie es grundsitzlich vermeiden, Vertrage unter Zeitdruck

abzuschlieflen. Fast immer kommt es anschlieflend zu Streitigkeiten
unter den Vertragspartnern. Da wurde dann der eine oder andere

17



Kapitel 1 — Bevor die Vertragsverhandlung beginnt

Punkt doch unterschiedlich verstanden oder es konnen Vereinbarun-
gen nicht so umgesetzt werden, wie sie im Vertrag definiert wurden.

SchliefSlich empfehle ich Thnen dringend, sich selbst gegeniiber stets
ehrlich zu bleiben. Reden Sie sich einen Vertrag nie schon, kalkulie-
ren Sie grundsitzlich mégliche Stérungen in Abldufen mit ein, oder
anders ausgedriickt: Setzen Sie niemals nur das Best-Case-Szenario an
und machen es zur Grundlage dieses Vertrages. Was passiert, wenn ei-
ner Threr Sublieferanten ausfillt? Konnen Sie dann noch immer die in
der Vereinbarung zugesicherte Lieferzeit Ihrer Ware einhalten? Oder
sollte doch besser ein zeitlicher Puffer eingebaut werden?

Hier geht es nicht um Katastrophenszenarien, sondern darum, realis-
tische Annahmen zu treffen. Schénreden kann richtig ins Geld gehen.

Realistische Vertragspunkte und das Datum der
Vertragsunterzeichnung

In einem &hnlichen Fall handelte eine Gesellschaft mit einer Bank ein
zusitzliches Darlehen aus, damit bestimmte Investitionen getitigt
werden konnten. Die Verhandlungen mit der Bank befanden sich gera-
de in der heiflen Phase, man stand also kurz vor Vertragsabschluss, da
kindigte einer der Gesellschafter an, dass er sich nun in den bereits vor
langerer Zeit gebuchten Urlaub begeben werde. Gut, das kann ja mal
vorkommen. Wenn Sie sich als Unternehmer oder als Selbststindiger
in Vertragsverhandlungen befinden, sollten Sie jedoch Thren Urlaub
nicht unbedingt exakt in den Zeitraum der voraussichtlichen Vertrags-
unterzeichnung legen. Falls sich dies tatsichlich als unausweichlich er-
weist, da ansonsten der familidre Haussegen gefihrlich schief hingt,
empfiehlt es sich, im Unternehmen eine entsprechende Vertretung
einzusetzen, die einen solchen Vertrag auch rechtsgiiltig unterschrei-
ben kann. Falls so etwas nicht méglich ist, beispielsweise weil Sie als
Einzelunternehmer schlicht keine weitere Person beschiftigen, dann
priifen Sie zumindest, wie weit Sie an Ihrem Urlaubsort noch arbeits-
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Realistische Vertragspunkte und das Datum der Vertragsunterzeichnung

fihig bleiben. Die wichtigsten Voraussetzungen sind hier ein Faxgerit,
ein Telefonanschluss, eine Internetverbindung mit einem modernen
Computer, der idealerweise nach der Jahrtausendwende angeschafft
wurde, und ein Postamt in erreichbarer Nihe.

Im vorhin erwihnten Beispiel machte dieser Gesellschafter den Ver-
tragsteilnehmern ernsthaft klar, er habe im Urlaub weder die Méglich-
keit, etwas zu unterschreiben, noch ein Fax zu erhalten oder etwas mit
der Post zu verschicken. Er verbrachte seinen Skiurlaub niamlich ir-
gendwo in den Alpen, und zwar in einem schicken, jedoch technisch
hoffnungslos unterentwickelten Hotel fernab jeglicher Zivilisation.

Ich habe nie erfahren, woran die restlichen Vertragsteilnehmer spon-
tan dachten, als sie davon erfuhren, doch so ein Vertrag kann durchaus
auch scheitern, wenn eine simple Unterschrift fehlt.

Wie hitte man mit diesem Fall besser umgehen konnen?

Insbesondere bei sehr wichtigen Vertragsverhandlungen, wenn der
Fortbestand des Unternehmens hiervon abhingt, sollte einer weiteren
Person eine entsprechende Vollmacht tibertragen werden. Zumindest
sofern man nicht alleinvertretungsberechtigt ist. Diese zusitzlich un-
terschriftsberechtigte Person konnte beispielsweise ein weiterer Ge-
sellschafter sein. Schlief3lich kann immer etwas passieren, und gerade
bei grofleren Unternehmen sollte dessen Schicksal nicht an einer ein-
zigen Person hingen. Auflerdem empfiehlt es sich, als Geschiftsfiihrer,
Gesellschafter oder auch als Einzelunternehmer bei laufenden Ver-
tragsverhandlungen den wohlverdienten Urlaub vielleicht nicht am so
ziemlich entlegensten Ort der Welt zu verbringen.

In einem anderen Fall befand sich ein Klient von mir ebenfalls irgend-
wo mitten auf der griinen Wiese im Urlaub, und als ich ihm klarmach-
te, dass ich die Vertragspartner nicht mehr linger hinhalten konne,
sicherte er mir zu, mit seinen Unterlagen in die 30 Kilometer entfernte
nichstgelegene Stadt zu fahren, um dort alles abzuwickeln.
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Sie erkennen schon an diesen wenigen Beispielen, wie wichtig die
Vorbereitung vor und wihrend der Vertragsverhandlung ist. In der Tat
vermeiden Sie mit einer sorgfiltigen Planung etwa 90 Prozent aller
Kopfschmerzen, die IThnen der Vertrag spiter bereiten wiirde. Wie Sie
sich perfekt vorbereiten und worauf Sie besonders achten sollten, er-
fahren Sie in den nachfolgenden Kapiteln.

Gut zu wissen: Wie entsteht ein Vertrag?

Beschiftigen wir uns zu Beginn mit der grundlegenden Frage, ab
wann tiberhaupt ein Vertrag entsteht, oder anders ausgedriickt: Was
ist eigentlich ein Vertrag?

Kurz gesagt handelt es sich dabei um zwei tibereinstimmende Wil-
lenserkldrungen — das sogenannte Angebot und die sogenannte An-
nahme. Diese konnen grundsitzlich per Handschlag, schriftlich
oder miindlich erfolgen.

Wenn Sie heute im Supermarkt Threr Wahl ein Kilogramm Apfel an
der Kasse auf das Forderband legen, dann nimmt die Kassiererin
Ihr Geld dafiir entgegen und akzeptiert damit Ihr Angebot zum Ab-
schluss eines Kaufvertrages. Sie haben an dieser Stelle einen Vertrag
geschlossen, namlich einen Kaufvertrag.

Die mindliche Vereinbarung funktioniert im einfachen geschift-
lichen Miteinander sehr gut, reicht jedoch bei komplexeren Ge-
schiftsbeziehungen nicht mehr aus. Schliefllich miissen beide
Seiten auch noch nach Jahren wissen, was sie urspriinglich verein-
bart hatten, und dafiir braucht es schriftliche Vertrige.

An unserem Supermarktbeispiel haben Sie auch schon eine wich-
tige Besonderheit fiir Thren Geschiftsverkehr kennengelernt: Die
Auslage von Waren und das Bewerben von Produkten wird zwar
umgangssprachlich als Angebot bezeichnet, juristisch ist dies aber
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nur die Einladung an den Kunden, ein Angebot abzugeben, das
dann der Verkiufer annehmen kann.

Der Beginn der Vertragsverhandlung

Was meinen Sie, wann beginnt tiberhaupt die Vertragsverhandlung?
Gibt es dafiir einen offiziellen Startschuss, vergleichbar mit dem Knall,
der einen 100-Meter-Sprint einleitet?

Tatsichlich kann eine solche Verhandlung bereits mit dem ersten Te-
lefongesprich, der allerersten E-Mail beginnen. Jedes Zugestindnis,
das Sie in dieser frithen Phase machen, kann von Threm Gegeniiber
als Vertragsbestandteil betrachtet werden. Natiirlich kénnen Sie alles
nochmals neu verhandeln, sofern noch nichts mit einer Unterschrift
besiegelt wurde. Doch welches Bild wird Thr Vertragspartner dann von
Thnen haben? Behalten Sie diese Uberlegung stets im Hinterkopf und
machen Sie in diesem frithen Stadium niemals Zugestindnisse, die Sie
nicht auch vertraglich zusichern wiirden.

Ganz gleich, ob Sie der Inhaber oder Geschiftsfiihrer eines mittelstin-
dischen Betriebes mit mehreren Mitarbeitern, Selbststindiger oder
Einzelunternehmer sind: Uberlegen Sie sich bereits vor der Vertrags-
gestaltung, welchen Zweck Sie damit verfolgen. Handelt es sich dabei
um den kiinftigen Standardvertrag, beispielsweise den Wartungsver-
trag, der am besten einheitlich eingesetzt wird, oder gilt das Vertrags-
werk nur fiir diesen einen Fall? Soll der Vertrag zweisprachig verfasst
werden oder geniigt als Vertragssprache Deutsch? Dieser Punkt kann
dann interessant werden, wenn es sich bei IThrem Unternehmen um
die Tochter eines Konzerns handelt und die Muttergesellschaft in Stid-
korea auch noch einen Blick darauf werfen méchte. Bedenken Sie da-
bei: eine professionelle Ubersetzung eines Vertrages kostet etwa 60 bis
80 Euro pro Seite. Somit verschlingen bei einem 100-seitigen Vertrag
bereits die Ubersetzungskosten in etwa 8000 Euro.
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Selbst in den Vertragsverhandlungen kann eine Fremdsprache durch-
aus eine Hiirde darstellen. Wenn der Unternehmer beispielsweise der
englischen Sprache nicht michtig ist, wird ihm nichts anderes tbrig
bleiben, als eine zusitzliche Person mitzunehmen, sollten die Ver-
handlungen in dieser Sprache gefiihrt werden.

Als juristischer Berater erlebte ich diese Situation bereits einige Ma-
le. Etwa eine Stunde nach Verhandlungsbeginn gestand mir der Ge-
schaftsfithrer, kein Wort von dem zu verstehen, was bisher besprochen
worden ist. In diesem Fall mussten wir die Verhandlung vertagen, und
das nachste Mal nahm ein Prokurist mit entsprechenden Sprachkennt-
nissen an den Gesprichen teil.

Fir welchen Einsatz ist der Vertrag also gedacht? Soll er am Ende so
gestaltet sein, dass Sie den (Muster-) Vertrag auch Ihren Vertriebsmit-
arbeitern in die Hand geben konnen? Soll er ohne juristische Endkon-
trolle eingesetzt werden oder laufen alle Thre Vertrige noch mal durch
die hauseigene Rechtsabteilung, eine Situation, in der sich Selbststin-
dige und kleine Unternehmen wohl eher seltener befinden?

Soll es sich am Ende um einen autarken Vertrag handeln oder muss ihn
jedes Mal ein Jurist tiberpriifen, bevor er ihn nach drauflen - ins stiir-
mische Geschiftsleben — schickt?

Soll es ein autarker Vertrag sein, sollte er in jedem Fall von einem da-
rauf spezialisierten Anwalt gepriift werden. Bei ausgesprochen indivi-
duellen Vertrigen sollten Sie natiirlich die anfallenden Kosten fiir die
juristische Beratung entsprechend mit einkalkulieren. Meine Empfeh-
lung fiir haufig wiederkehrende Geschiftsabliufe: Erstellen Sie einen
moglichst standardisierten Vertrag, den Sie nicht jedes Mal juristisch
absegnen lassen miissen. Hier gilt schliefflich das Gebot der Wirt-
schaftlichkeit.
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Grundsitzliche Uberlegungen zur
Vertragsgestaltung

Wenn zwei Geschiftspartner miteinander verhandeln, stellt sich ir-
gendwann die Frage, wer denn nun das Vertragswerk gestaltet. Wie
sollten Sie sich in diesem Fall verhalten? Ist es besser, auf einem eige-
nen Vertrag zu bestehen oder doch lieber die gegnerische Verhand-
lungspartei ein derartiges Schriftstiick aufsetzen zu lassen und erst mal
gemiitlich abzuwarten, was passiert?

Meine Empfehlung lautet: Versuchen Sie immer, soweit es nur irgend-
wie moglich ist, von Threr Seite aus den Vertragsentwurf vorzulegen.
Schlief3lich erweist es sich in der Praxis immer als einfacher, das eigene
Dokument zu nehmen, dieses dem Verhandlungspartner zu schicken,
der es dann miihevoll durchlesen und mit Kommentaren versehen
muss.

Im anderen Fall miissen namlich Sie sehr sorgfiltig nachpriifen, ob Ih-
re Vertragspunkte und Ihre Vorstellungen im Vertragsentwurf der Ge-
genseite auch entsprechend erfasst wurden. Das bedeutet fiir Sie stets
einen hoheren Aufwand. Es sollte also in Verhandlungen ganz frith ge-
klart werden, wer den Vertrag entwirft — und zwar méglichst Thre Sei-
te.

Letztlich ist es jedoch auch immer eine Frage der Machtverhiltnisse
zwischen beiden Parteien und ob Sie tiberhaupt in der Position sind,
das Vertragswerk zu gestalten.

Stellen Sie sich vor, Sie suchen einen neuen Internetanbieter fiir Thr
Biiro. Nehmen wir an, Sie haben sich fiir Vodafone entschieden und
sagen dem Unternehmen, dass Sie einen Vertrag entwerfen und die-
sen der Konzernzentrale zuschicken werden. Vermutlich wird der Mit-
arbeiter des Callcenters am anderen Ende der Telefonleitung einen
Moment lang verstummen. Wohl weniger aus Freude, da Sie ihm da-
mit Arbeit abnehmen, sondern aus purer Fassungslosigkeit. Schlief3-
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lich liegt in diesem Fall das Machtverhiltnis eindeutig auf der Seite
von Vodafone, ganz gleich, ob die etwas von Ihnen wollen oder um-
gekehrt. Hier kommt es auf die Unternehmensgrole an. Wenn Sie als
Einzelunternehmer mit einem Konzern verhandeln, wird Thnen IThr
Vertragspartner seinen Vertrag vorlegen und sich dabei wohl auf keine
Diskussion einlassen. Abgesehen davon wire es vermutlich auch aus
wirtschaftlichen Gesichtspunkten unrentabel, diesen Vertrag selbst
aufzusetzen. Daftir missten Sie sich erst in die Materie einarbeiten,
das Vertragswerk juristisch priifen lassen, kurzum: einen unverhaltnis-
mifig hohen Aufwand betreiben. Daraus konnen wir schliefen, dass
normalerweise jene Partei den Vertrag vorlegt, die iiber die entspre-
chende Wissensherrschaft verfiigt und/oder die wirtschaftlich besse-
re Stellung einnimmt.

In allen anderen Fillen, wenn also ein grundsitzlicher Gleichstand be-
ziglich der Unternehmensgrofie und des fir die Vertragsgestaltung
notwendigen Hintergrundwissens herrscht, sollten Sie versuchen, die
Vertragsgestaltung zu ibernehmen. Oder zumindest diesen Vorschlag
unterbreiten.

Warum Sie alle wesentlichen Inhalte immer
schriftlich fixieren sollten

Der schriftliche Vertrag dient natiirlich ganz klar zu Beweiszwecken.
Hier lassen Sie sich bitte nie einreden, anschlieffend — also nach Un-
terzeichnung — iiber weitere Details verhandeln zu kénnen. Vertriebs-
mitarbeiter argumentieren gerne, dass »Sie jetzt mal den Vertrag
unterschreiben, und die noch offenen Kleinigkeiten kénnen noch im-
mer im Nachgang besprochen werden«. Oder: »In der Praxis leben
wir das schon anders, als es hier im Vertrag beschrieben wird.«

Das kann ja gut sein, doch in der juristischen Praxis gelten ausschlief’-
lich die Wahrheiten, die im Vertrag stehen. Punkt.
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