Home > Meine Branche > Sparte Handel > Handelsagenten, Landesgremium > Webshop - Direktgeschéfte des vertretenden Unternehmens

C! J\:‘i\v ! R‘US / % “\‘%
INFO-SERVICE FUR BETRIEBE \‘i j/
SN~

Handelsagenten - Burgenland

Webshop - Direktgeschafte des vertretenden Unternehmens

Schutz des Handelsagenten bei Verkauf Giber einen Webshop

Direktgeschafte des Geschéftsherrn sind fiir den Handelsagenten meist problematisch. Im Folgenden soll gezeigt werden, ob und wieweit der

Handelsagent bei Verkaufen Uber einen Webshop des Geschaftsherrn geschiitzt ist.

Ausgangsituation in der Praxis

Die Situation ist doch oftmals folgende: der Handelsagent baut den Markt in seinem Vertragsgebiet auf, sucht neue Kunden, findet und betreut diese etc.
Als aber bestimmte Umsatze zuriickgehen, andererseits gewisse Aktivitaten des Geschaftsherrn zu beobachten sind, hat der Handelsagent den

Eindruck, dass so manches Geschaft ,an ihm vorbeilduft”.

Evident wird dies, sobald der Geschaftsherr einen Webshop betreibt, in dem Handler (im geschiitzten Handlerbereich) oder gar die Endverbraucher
online bestellen kdnnen. Wer was bestellt und bezahlt hat, erfahrt der Agent aber nicht. Diese Konstellationen werfen einige Fragen auf, denenim

Folgenden nachgegangen werden soll.

Direktgeschafte des Geschaftsherrn bringen Aspekte in zwei Richtungen mit sich: erstens ist zu fragen, ob denn diese iberhaupt zuldssig sind und ob
nicht dadurch die Vertriebsaktivitaten des Handelsagenten im Gebiet tiber Geblhr gestort oder gar konterkariert werden. Zum anderen stellt sich freilich

die Frage, ob der Handelsagent fiir solche Geschafte eine Provision zu erhalten hat.

Beginnen wir mit dem operativen Tagesgeschaft: Schliet der Geschaftsherr mit den Kunden, die der Handelsagent laufend bearbeitet, Direktgeschafte
ab, ist der Handelsagent bisweilen nicht dariiber informiert. Es ist fir ihn hochst unangenehm, den Kunden zu kontaktieren und erst dann feststellen zu
miissen, dass die-ser ohnehin neulich besucht wurde, er Angebote erhalten hat oder er sogar ge-kauft hat. Uber die gewéhrten Konditionen weiB der
Handelsagent dann natiirlich auch nicht Bescheid (gewahrt der Geschéaftsherr Sonderkonditionen, die den Handelsagenten unterbieten, wére dies als
Verletzung seiner Treuepflichten unzulassig). Der Kunde bekommt jedenfalls den (richtigen) Eindruck, dass die ,linke Hand" nicht weif3, was die ,rechte”

tut.

Aber auch wenn der Geschaftsherr neue Kunden anspricht, ist dies fir den Handelsagenten oft stérend. Die Absatzkanale laufen ja nicht parallel; die
Bemihungen des Handelsagenten ,lberkreuzen” sich dann i.d.R. mit denen des Geschéftsherrn. Besonders heikel ist dabei ein Webshop des
Geschaftsherrn: bestehende Kunden konnten zukiinftig direkt - ohne Einschaltung des Agenten - ordern und potenzielle Kunden kdnnten nicht mehr
vom Agenten akquiriert werden, weil diese bereits elektronisch bestellen. Konnen Endverbraucher nunmehr auch online und nicht mehr nur tiber den -

vom Agenten betreuten - Einzelhandel bestellen, fiihrt dies zu einem ganzlich neuen Absatzweg.

Es stellt sich also die Frage, ob Direktgeschéfte - insbesondere in Form eines Webshops - zulassig sind und, falls nicht, welche ,Sanktionen” damit

verbunden sind, insbesondere ob diese Geschafte zu verprovisionieren sind.
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Bedeutung der vertraglichen Regelung

Ob Direktgeschafte zuldssig sind oder nicht, richtet sich nach der vertraglichen Vereinbarung. Ohne anderslautende Vereinbarung sind Direktgeschafte
zuldssig, also auch der Vertrieb Uiber einen Webshop. Dies gilt auch, wenn das Unterneh-men dem Handelsagenten bestimmte, bereits bestehende
Kunden zur weiteren Bearbeitung zugewiesen hat und sogar im Falle einer alleinigen Vertretung (,Ge-bietsschutz”). Nur falls der Unternehmerim

Vertrag ausdriicklich zugesagt hat, nicht selbst im Vertragsgebiet tatig zu werden, sind Direktgeschafte unzulassig.

In der Praxis sind die vertraglichen Bestimmungen, was ,.Exklusivitat”, Ausnah-men und die diesbeziiglichen Provisionsanspriiche anlangt, in der Regel
nicht im Detail ausformuliert. Sie lassen daher teilweise einen Auslegungsspielraum und sind manchmal sogar widerspriichlich. Auf klare Regelungen

sollte bei der Ver-tragsgestaltung (auch hier) geachtet werden.

Information und Provision

Der Unternehmer hat den Handelsagenten nach der zwingenden gesetzlichen Bestimmung des § 6 HVertrG bei der Ausiibung seiner Tatigkeit zu
unterstitzen; er hatihm alle fiir die Auslibung seiner Tatigkeit erforderlichen Informationen zu geben. Ob ein Webshop eingerichtet ist, kann der

Handelsagent etwa im Fall eines geschitzten Handlerbereichs gar nicht feststellen.

Es wird also am Geschaftsherrn liegen, seine Agenten dariber zu informieren. Dies gilt schon deshalb, weil der Agent ansonsten eine Kundenanfrage, ob
es denn auch einen Webshop geben wiirde, nicht (richtig) beantworten kénnte, abgesehen von den oben geschilderten Problemen im operativen

Tagesgeschaft.

Ein Webshop verdndert aber nicht unbedingt und grundsatzlich alles, zumindest nicht die vertraglichen Provisionsanspriiche. Hatte der Handelsagent
durch einen Besuch oder durch telefonische Kontaktaufnahme grundsatzliches Interesse erweckt, sodass der Kunde in weiterer Folge liber den

Webshop bestellt hat, hat der Agent dieses Geschaft akquiriert, sodass dafiir eine Provision zusteht.

Bestellt hingegen ein bereits zuvor gebrachter Kunde beim Geschéftsherrn nach (und sei es iber den Webshop), dann besteht auch fiir diese weiteren
Geschafte ein Provisionsanspruch. Wurde eine Bezirks- bzw. Gebietsprovision vereinbart, sind ohnehin alle Bestellungen aus dem bzw. Lieferungen in
das Gebiet provisionspflichtig! Freilich sind die vertraglichen Vereinbarungen zu beachten, wobei auch einer .gelebten Praxis” eine gewisse Bedeutung

zukommen kann.

Die Abrechnung

Der Handelsagent hat bei Direktgeschéaften zumeist das Problem, die daraus resultierenden Provisionen zu kontrollieren. Das Gesetz schafft aber
Abhilfe: der Agent kann einen Buchauszug verlangen, der alle fiir die Uberpriifung der Provisionsabrechnungen erforderlichen Angaben enthalten muss,

also etwa Name des Kunden, bestellte und gelieferte Menge, Rechnungsbetrag, eingegangene Zahlungen, allfallige Retouren etc.

Zur Geltendmachung muss der Handelsagent keine ,Verdachtsmomente™ darlegen, dass die Abrechnungen unrichtig seien. Der Buchauszug dient ja
gerade dazu, dies Uberprifbar zu machen. Teilt nun der Geschéftsherr - auf Aufforderung des Agenten hin - mit, dass ,.liber den Webshop an lhre

Kunden / in Ihr Gebiet nichts verkauft” worden sei, kann dies richtig sein oder auch nicht.

Es liegt nun am Handelsagenten, glaubhaft zu machen, dass der Buchauszug bzw. die oben genannte Auskunft falsch ist. Er kann dann Bucheinsicht

verlangen (dies gilt auch dann, wenn ihm ein Buchauszug bzw. eine Auskunft von vornherein verweigert wurde).

Eine solche Bucheinsichtist aber - vor allem, wenn sich der Verdacht als unrichtig erweist - durchaus mit erheblichen Kosten verbunden (abgesehen
davon, dass das Verlangen nach Bucheinsicht - vor allem ohne hinreichende Grundlage - einer gedeihlichen Zusammenarbeit mit dem Geschéaftsherrn

nicht gerade forderlich sein wird).

Der Handelsagent sollte also vor einer Klage auf Bucheinsicht gut einschatzen bzw. besser beweisen kdnnen, dass ihm Provisionen vorenthalten
wurden. Dies kann durch Unterlagen, die man von Kunden erhalt, durch Zeugenaussagen, ggfs. auch durch Fotos iber angelieferte Waren in

Geschaftslokalen und, was den Webshop anlangt, durch Testkaufe, erfolgen.

Vertragliche Konsequenzen

Werden provisionspflichtige Geschafte nicht verprovisioniert, kann je nach den konkreten Umstanden des Einzelfalls ein begriindeter Anlass fiir eine
Kiindigung unter Einhaltung von Frist und Termin oder sogar fiir einen sofortigen Austritt des Handelsagenten vorliegen. Hier ist allerdings besondere
Vorsicht geboten, damit sich der Handelsagent selbst gesetzeskonform verhalt. Wie gesagt, die vertraglichen Regelungen sind ebenso zu beachten wie

einer ,gelebten Praxis” eine Bedeutung zukommen kann, von Fragen der Verjahrung an dieser Stelle einmal abgesehen.



Im Regelfall sollten (tats&chlich) offene Provisionsanspriiche unter Fristsetzung geltend gemacht werden, wobei auch auf die vertraglichen
Konsequenzen bei mangelnder Bezahlung hingewiesen werden sollte. Als ,.Vorstufe” kommen wie gesagt Buchauszug und Bucheinsicht in Betracht. Zur

Vorbereitung solcher Schritte empfiehlt sich die Einholung professionellen Rats.

Dr. Gustav Breiter

Stand: 02.06.2019
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