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11, Praktische Hinweise filr dic Gestaliung von
Vertriigen mit Handelsvertretern und
Vertragshiindlern

Vor dem [intergrund der bisherigen Darlegungen
soll unter diesem Punkt abschliefend eine Ari
Kompendium mit den wichtigsten Aspekten. die bei
den beiden erlliuterten Vertriigen 2u beriicksichtigen
sind, vorgelegt werden.

a) Handelsvertreterverirag

- Daten der Vertragsparteien

= Vertragsgebiet und Vertragsgegenstand
- Pflichten des Handelsvertreters

- Auftragsbestiitigung des Unternehmers
- Wettbewerbsverbotsklausel

- Umsateziele. Garantiertes Minimalziel
- Unmtervertreler

- Berichterstattung an den Unternehmer
- Haftung fiir die Bonitit der Kunden

- Marken des Unternehmers

- Beanstandungen der Kunden

- Alleinvertretung oder nicht

- Information fiir den Handelsvertreter

= Provision des Handelsvertreters

- Provisionsberechnung

= Laufzeil des Vertrags

- Nicht abgeschlossene Geschiifte

= Vertraulichkeit

- Vorzeitige Beendigung des Vertrags

- Ausgleichsanspruch

- Riickgabe von Unterlagen und Mustern

- Beilegung  von  Meinungsverschiedenheiten
(Gerichtsstand/Schicdsgericht)

b) Vertragshiindlervertrag

- Daten der Vertragsparicien

- Vertragsgebiet und Vertragsgepenstand

- Pllichten des Vertragshiindlers

- Wettbewerbsverbotsklausel

- Lieferbedingungen. Preis und Zahlungsform

- Umsatzziele. Garanticrter Mindestumsatz

- Werbung

-Untervertragshéndler. Vertriebshindler und Agenten
- Information fiir den Vertriebshiindler

- Empfohlener Verkaufspreis im Cinklang mit dem
Gemeinschaftsrecht

- Verkiufe ausserhalb des Vertragsgehicts

- Geschiitzte Marken und Symbole des Unternchmers
- Produktlagerung. Ersatzteile und Kundendienst

- Vertrauliche Information

- Alleinvertriebsrecht oder nicht

- Laufzeit des Vertrags

- Vorzeitige Beendigung des Vertrags

- Ausgleichsanspruch [iir Kundenstamm

- Riickkauf der Produkte

- Verkauf der Produkte nach Buendigung des
Verlrags

- Beilegung  von  Meinungsverschiedenheiten
(Gerichtsstand/Schicdsgericht)

Ausgleichs- und Schadensersatzanspriiche des Vertriebshiindlers in Spanien bei ordentlicher
Vertragskiindigung durch den Hersteller

Dr. Carlos Wienberg*

L. Ausgleichsanspriiche
1) Bereicherungsrechtliche Anspruchsgrundlage

Vertnebshiindlervertriipe sind im Unterschied zu
Handelsvertretervertriigen im spanischen Recht nicht
pesclzlich geregelt. Bei ordentlicher Kiindigung der
Vertrichshiindlervertriige durch den Hersteller stellt
sich daher stets dic Frage, ob und in welcher Hohe
der Verinebshindler Ausgleichs- bzw.
Schadensersatzansprilche gegen den Hersteller hat,

Wienbeg Abogudes, Burcclona

Die wichtigsic Grundsatzentscheidung ist in dem
Urteil des Tribunal Supremo vom 22.03.198%
enthalten, wo ausgefiihrt wird, dass der Hersteller
dem Hiindler einen Ausgleich fiir den geworbenen
Kundenstamm  zahlen muss, sofern der Hersieller
nach Beendigung des Hindlervertrages weiterhin
daraus Nutzen zieht. Rechistechnisch wird dies als
ein Anspruch des Hiindlers aus ungerechtfertigter
Bereicherung gesehen (vgl. auch die Ureile des
Tribunal  Supremo  vom  15.10.1992,17.03.1993,
27.05.1993.17.10.1998,12.06.1999),
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2) Beschrinkung des Ausgleichsanspruchs auf
Fille  der  rechtsmissbrifuchlichen*  oder
sgrundlosen* Kiindigung

Der bereicherungsrechtliche  Ausgleichsanspruch
wird jedoch gemif der neueren Rechtsprechung des
Tribunal Supremo (vgl. Urteile  vom
15.11.1997,18.07.2000, 13.06.2001, 31.10.2001,
J1.12.2003) lediglich fir den Fall gewdhet, dass dic
Vertragsktindigung rechtsmissbrauchlich™
(arbitraria, abusiva) war oder ,grundlos*, d.h
lediglich ohne triftigen Grund (sin justa causa)
erfolgte — wabei jedoch 2u beachien ist, dass dieser
Fall selbst dann gegeben sein kann, wenn
ordnungsgemiB unter Einhaltung der wvertraglich
vercinbarien Kindigungsfrist gektindigt wurde (vgl.
Urteil des Tribunal Supremo vom 12.06.1999 "no
obstante estar previsto en ¢l contratw™). Fiir den
Hersteller ist es daher in jedem Falle ratsam, in
dem Kindigungsschreiben triftige Grinde
aufzufithren, die zur Ausiibung des ordentlichen
Kiindigungsrechtes  gefiilhrt  haben, um den
Vorwurf der rechitsmissbhriiuchlichen®* oder
~grundlosen* Kilndigung nicht aufkommen zuo
lassen und bereits aonf diese Weise mbgliche
Ausgleichsanspriiche abzuwehren.

3) Berechnung des Ausgleichsanspruchs: Analoge
Anwendung des Tlandelsvertreterrechts?

a) Pro Analogic

Hinsichtlich der konkreten Berechnung des
Ausgleichsanspruches  fir  den  geworbenen
Kundenstamm ist dic Rechisprechung des Tribunal
Supremo uneinheitlich. In  dem Ureil vom
12.06.1999 wird eine analoge Anwendung der .lLey
de Contrato de Agencia® folgendermalien
hetiirwortet:

“Ante la falta de regulacién especifica de estos
contratos mercantiles especiales, si bien la Ley de
Contrato de Agencia no es aplicable directamente
cabe ser considerada y atender a dicha normativa en
cuanto resulta inspiradora de los criterios
interpretativos (S. 14, Feb. 1997). v asi sucede en la
indemnizacion a satisfacer en cuanto a la chientela.”

Das Urteil vom Tribunal Supremo vom 15.02.2001
bestitigt diese Rechtsprechung, indem es ausfithr:

“La Ley 12/1992, de 27 Mayo, de Contrato de
Agencia, acoge comoe exeepeion a la indemnizacion
por clientela a la terminacion del conirato, el
supuesto de que el empresario lo hubiese extinguido
“por causa de incumplimiento de las obligaciones
legal o contractualmente establecidas a cargo del

agente”, norma que es aplicable analégicamente en
su principio inspirador al contrato de distribucion
en exclusiva, pues pese a su diferente cslruclura
juridica respecto del de agencia, no hay duda de que a
través del distribuidor o concesionario en exclusiva el
concedenie se hace con una clieniela de producto.™

Auch das Urteil des ‘I'ribunal Supremo vom
28.01.2002 liegt auf dieser Linie, als da gesagt wird:

*Por lo que respeeta a la primers relacion (venta o
distribucion en exclusiva) es acertado el eriterio de la
Audiencia favorable a la aplicacién analégica de las
normas legales sobre ¢l contrato de agencia ... "

Im Endeftekt wurde in dem Urteil vom 28.01.2002
dem Hiindler jedoch trotz der FErklirung der
grundsitzlichen analogen Anwendbarkeit der “Ley de
Conlrato de Agencia® keine Ausgleichszahlung
rugesprochen, da der Hiindler lediglich einen bereits
vorher bestehenden Kundenstamm  betreut  und
konsolidiert hatte, aber nicht der Nachweis erbracht
worden war, dass er tatsichlich einen neuen
Kundenstamm geworben hatte.

Das Tribunal Supremo filhrt hierzu aus:

“La indemnizacion por clientela que la Audiencia
basa c¢n una aplicacion analogica del art. 28 Ley
12/19922, no puede aceptarse porgque no se¢ han
probado ninguno de los requisitos que al efecto exige
el precepto, sin que haya razén para obviarlos cuando
se utiliza ¢l procedimiento analégico (analogia legis).
Sefala la sentencia recurrida que si bien no existen
datos concretos que indiquen que la labor del
distribuidor ha supuesto un aumento claro de clientes,
“la comrecta actividad comercial desarrollada por
aquél  ha tiendo que producir al menos la
consolidacion de la clientela™ Es claro gue se
prescinde del requisito para tener derecho a
indemnizacion por clientela, de aportacién de nuevos
clicnics al empresario o incremento sensible de las
operaciones con la clicntela preexisiente. Es arbitraria
la aplicacion del art. 28 Ley 12/1992 a una mera
consolidacién o mantenimiento de dicha clientela, v
mucho mas cuando ello se sustituye por una
presuncion sin base factica probada.”

Die analoge Anwendung des Art. 283 *ley de
Contrato de Agencia” bedeutet, dass dem Hindler die
durchschnittliche Jahresbruttomarge der letzten 5
Jahre als Ausgleichsanspruch zusteht, In dem Urteil
vom 12.6.1999 spricht das Tribunal Supremo von
~margenes brutos obtenidos por el concesionario®.
Auch in dem Urteil vom 26.4,2002 bezieht sich das
Tribunal Supremo aufl die “margenes brutos™, wobei
davon auszugehen ist, dass dic Marge in der
Differenz zwischen dem Ein- und Verkaulspreis von
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neuen Produkten und Ersatzteilen  besteht. Der
Verkauf von gebrauchien Produkten. dic Vermietung
sowic die  Reparaturdienstleistungen  diirften
grundsiitzlich nicht in  dic Berechnung des
Ausgleichsanspruches einflieen, da der Hersteller
davon nicht unmittelbar profitiert.

b) Contra Analogie

Jedoch gibt es auch #wei neuere Urnteile des Tribunal
Supremo, wo einer analogen Anwendung der ,Ley de
Contrato de Agencia® nunmehr eine Absage ertuill
wird.

Im Urteil des Tribunal Supremo vom 05.02.2004
wird ausgeliihrt:

“Por ello nos encontramos ante un contrato o un tipo
de relaciones de los gque se denominan, como se ha
dicho, contrato de distribucién en exclusiva o de
concesion en exclusiva, de naturaleza distinta del
contrato de agencia sin posibilidad de aplicacion
analégica de la normativa que regula dicho altimo
contrato al supuesto que nos ocupa.”

“Y también se desprende la imposibilidad de
aplicar la normativa de la Ley del Contrato de
Agencia respecto a la indemnizacion por clientela,
pues, al margen dc las consideraciones definitorias
accpladas, para tal indemnizacién es preciso que
dicha clicnlela sea captada direclamente por el propio
agente y que posteriormente a la resolucion s
beneficie de ella la demandada: vy no consta nmi la
primera circunstanciales pues los clientes cran con
anterioridad de la propia demandada; ni tampoco la
segunda, pues no consta qué clientes captados por
iniciativa auténoma de la actora son clientes de la
demandada después de la resolucidn.”

Auch wird in dem Urteil des Tribunal Supremo vom
26.04.2004 gesupt:

“... ni es en si mismo coherente que las normas
imperativas por ley para un contrato tipico hayan
de serlo también para otro distinto ..."

Festzustellen ist somit, dass die Rechisprechung
uneinheitlich ist, dass aber die neueren Urlcile des
Tnbunal Supremo auf Distanz zur analogen
Anwendung der “Ley de Contrato de Agencia®
pegangen sind.

Im Falle einer ordentlichen Vertragskiindigung muss
daher als  Tolge  dieser  uneinheitlichen
Rechtsprechung stets mit der Miglichkeit gerechnet
werden, dass in analoger Anwendung der “Ley de
Contrato de Agencia® dem gekiindigten Hiindler als
Ausgleichsanspruch die durchschnittliche

Jahresbruttomarpe der letzten 5 Juhre zugesprochen
wird.

Um diese Risiken aus einer Vertragsheendigung
soweit wie miglich zu begrenzen, ist es daher fiir
den Hersteller sehr empfehlenswert, sofern
miiglich, den Verzicht auf Ausgleichs- und
sonstige Ansprichc vertraglich zu verankern.
Dieser vertragliche Verzicht ist in dem Urteil vom
Tribunal Supremo vom 18.03.2004 ausdriicklich
lvlgendermalen sanktioniert:

“Y es que, en definitiva, sostener que el
concesionario tiene derecho a indemnizacion por
clientela en todo caso v a todo trance, es decir incluso
cuando no ha habido abuso ni mala fe del concedente
y en ¢l contrato se han convenido un plazo de
preaviso mas que razonable y la exclusion de
cualquier tipo de indemnizacion, equivale a
desconocer que la captacion de clientes durante la
vigencia del contrato no es sino una de las
prestaciones  propias, c¢n  realidad la mads
caracteristica, del concesionario, quien al asamir la
obligacion de promover las ventas de los productos
del concedente debe uny prestacion de la gue no solo
resulta beneficiado este Gltimo, por una posible
fidelidad Tulura del comprador a su marca, sino
también el propio concesionario porque a mayor
volumen de wventas mayor es  su ganancia,
beneficidndose ambas partes del mismo modo que a
las dos beneficia también el prestigio de la marca,
normalmente debido al esiucrzo empresarial del
concedente™.

¢) Sogwirkung der Marke

Hinsichtlich der Sopwirkung der Marke, die zu einer
Minderung des Ausgleichsanspruchs fithrt, sind die
Urteile des Tribunal Supremo vom 12.06.1999 und
vom 18.03.2004 zu nenncn. In letzterem wird
ausgefithrt:

“.... Cuando de automdviles se trata, las marcas
conocidas “actian por si como reclamo”, que los
compradores “suelen atender mads a la publicidad
general del fabricante que a la limitada que puede
desplegarse el concesionario, que en todo caso se
aprovecha de aquélla™ y que, en consecucncia, “la
creacidn de clientela automovilistica no se presenta
como de la exelusiva actuacion del concesionario,
por imperar tanto la vinculacion precontractual de
clienic a la marca, como su fidelidad posterior a la
misma",

Der Tribunal Supremo hat in dem Urteil vom
12.06.1999 im Ergebnis den Ausgleichsanspruch des
Hiindlers um ca. 20 % gemindert.
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1L Schadensersatzanspriiche

Hervorzuheben ist ferner, dass das Urteil des
Tribunal Supremo vom 12.06.1999 cinc cinseitige
Vertragskiindigung, die ohne triftigen Grund erfolgt,
zwar  fiir  wirksam  erachtet, aber als
Jrechismissbriuchlich” hew. _grundlos* qualifiziert
(arbitraria, abusiva, sin justa causa) mit der Folge,
dass Schadensersatz an den Vertriebshiindler wzu
zahlen ist, und zwar selbst dann, wie bereits oben
gesagt wurde, wenn ordentlich unter Einhaltung
der vertraglich vereinbarten Kiindigungsfrist
gekiindigt wird (“no obstante estar previsto en el
contrato™).

Dieser Schadensersatz, der vom Ausgleichsanspruch
fiir den geworbenen Kundenstamm zu unterscheiden
ist, und der zu diesem noch hinzukommt, bestcht aus
nicht realisierbaren Abschreibungen, obsoleten
Lagerbestinden, Kosten fiir die Entlassung von
Personal, Kosten filr die Neuwausrichtung des
Geschiiftes etc. Ob im Falle ciner “grundlosen
Kindigung™ zusitzlich zu dem Ausgleichsanspruch
flir den geworbenen Kundenstamm noch der
entgangene (jewinn (lucro cesante) geltend gemacht
werden kann, ist zweifelhaft und wird von der
Audiencia Provincial de Alicante in dem Urieil vom
31.10.2002  abschlagig  beschieden mit der
Begriindung, dass nicht zwei [ntschiidigungen
gleichzeitig kassiert werden kinnten.

Zwecks Vermeidung moglicher
Schadensersatzansprilche bei Vertragsbeendigung ist
es daher fiir den Hersieller empfehlenswert, diese
Anspriiche in dem Hindlervertrag auszuschlieBen (s.
hicrzu das oben unter 1. 3) b) genannte Ureil des
Tribupal  Supremo vom  18.3.2004) in  dem
Kiindigungsschreiben  die  Grilnde, die  2ur
Vertragsaufhebung filhren, genau zu benennen,

1. Zusammenfassung:

Bei ordentlicher Kindigung des
Vertriebshiindlervertrages  seilens  des  Herstellers
wird nach der héchstrichierlichen Rechtsprechung fiir
den  seitens des  Vertriebshiindlers  geworbenen
Kundenstamm  ein Ausgleichsanspruch  wegen
ungerechtfertigicr Bereichung gewilihrt, sofern der
Hersteller nach  Veriragsbeendigung  weiterhin
Nutzen aus diesem Kundenstamm zichl, Nach der
neueren Rechisprechung des Iribunal Supremo wird
dieser  Ausgleichsanspruch  jedoch an  dic
Voraussetzung pekniipfl, dass die Kiindigung,
Jrechtsmissbriiuchlich* oder ,grundlos”, dh. ohne
triftigen Grund erfolgte, wobei darauf hingewiesen
sei, dass sclbst eine ordentliche Kiindigung, dic unter
Einhaltung  der  vereinbarten  Kiindigungsfrist
ausgesprochen wird, aber ohne Angabe von Grilnden
erfolgt, ,rechtsmissbriiuchlich” oder ,grundlos™ sein
kann,

Uneinheitlich ist die Rechtsprechung zu der Frage,
wie der Ausgleichsanspruch konkret zu berechnen ist.
Die iltere Rechtsprechung gewithrt in analoger
Anwendung  des  [andelsvertreterrechies  cinen
Ausgleichsanspruch in Hohe der durchschnittlichen
Jahresbruttoprovision der leteten 5 Jahre. Zwei
nevere Urteile aus dem Jahr 2004 sprechen sich
jedoch  gegen eine analoge Anwendung des
Handelsvertreterrechtes  aus, was im  EndefTek!
bedeutet, dass der Vertriecbshiindler die Beweislast
dafir triigt, dass der durch ihn geworbene
Kundenstamm zum Hersteller abgewandert ist.

Zusiitzlich zum bereicherungsrechtlichen
Ausgleichsanspruch gewithrt die hochstrichterliche
Rechtsprechung einen Schadensersatzanspruch, falls
der Vertriebshindlervertrag durch den  Hersteller
wrechismissbriuchlich™ oder ,grundlos™ gekiindigt
wird. Der Schadensersatzanspruch besteht uw. a.
wegen nicht realisierbarcr Abschreibungen, obsoleten
Lagerbestinden und den Kosten fiir die Entlassung
von Personal.

Ein vertraglicher Ausschluss von Ausgleichs- und
Schadensersatzanspriichen ist zuléssig.




