Recht MANAGEMENT m

Das Unternehmen in der Krise

— die Rechte des Handlers

Von A wie Ausgleichsanspruch bis Z wie Zahlungsunfahigkeit:
Teil 4 der »bike und business«-Serie in Sachen Recht

Rechtsanwalt Matthias Besier, aus-
gewiesener Kenner der Motorrad-
materie und Vertriebsrechts-
spezialist, fungiert u. a. als Rechts-
beistand des Yamaha-Handler-
verbandes. Er erlautert, wie Sie
sich als Handler verhalten sollten,
wenn |hnen vom Importeur/
Hersteller gekiindigt wird. Es er-
wachsen namlich auch Chancen
aus der Krise — wie berechtigte

IR Der Ersatzteilrickgabeanspruch gegen Vergltung

Ausgleichsanspriiche, zum Bei-
spiel bei fehlerhaften fristlosen
Kindigungen. Das Thema er-
scheint auf den ersten Blick sper-
rig und verbirgt sich hinter juristi-
schen Fachbegriffen; es ist aber
dennoch wichtig, weil dem Hand-
ler bei Bericksichtigung aller
Rechtstipps am Ende bares Geld
winkt.

» STEPHAN MADERNER

RECHTSSERIE

1. Netzbereinigungen durch Importeure gegentiber deutschen

Handlern 12/2011

2. Fehlerhafte fristlose Kiindigungen —

Angriffsmoglichkeiten fur Handler 3/2012
3. Der Ausgleichsanspruch als Abwicklungsanspruch 4/2012

H

. Der Ersatzteilriickgabeanspruch gegen Vergiitung 5/2012

5. Das Crash-Help-Net und seine Bedeutung flir den Motorrad-

handel 6/2012

Der Geld-Kampf um jedes Teil

Ist der Handlervertrag nach voran-
gegangener Kundigung beendet,
sollte der Handler wissen, dass er
eventuell einen Anspruch auf
Ruckgabe der Vertragsware ge-
gen VerglUtung hat. Dieser An-
spruch umfasst sowohl nicht
verkaufte neue Fahrzeuge und
Ersatzteile als auch Zubehor.
Die Geltendmachung solcher
Anspriche ist fristgebunden. Je
nach Vertriebssystem existieren
minimale Fristen (60 Tage) oder
umfangreichere Fristen (sechs
Monate).

Betriebskapital wieder
flissig machen

Ein Handler, dessen Handlerver-
trag geklndigt wurde, ist daran

interessiert, dass Vertragsware als
gebundenes Betriebskapital wie-
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der in flussiges Kapital umge-
wandelt werden kann, um am
Markt mit anderen Unternehmens-
zielen teilzunehmen. Der Handler
muss die Vertragsware nicht an
seinen Lieferanten verkaufen, aber
er kann es. Die Bedeutung der
Ricknahme der Vertragsware
gegen Vergltung splittet sich
nach Neufahrzeugen einerseits
und Ersatzteilen und Zubehor an-
dererseits auf. Neufahrzeuge wird
der Handler (weil er kein autori-
sierter Vertragshandler im System
ist) nicht mehr mit gleicher Kom-
petenz absetzen koénnen. Das
héngt damit zusammen, dass es
ihm nach der generellen Sachlage
in Handlervertragen verwehrt ist,
z. B. Garantietétigkeiten in autori-
sierter Form auszuliben, wie er
auch nicht mehr an technischen
Schulungen und Ruckrufaktionen

teilnimmt. Dem Endverbraucher
wird das bekannt sein.

Bei den Ersatzteilen und Zubehor-
teilen verhélt sich das anders.
Diese kdnnen oftmals sehr gut fur
gebrauchte Fahrzeuge weiter Ver-
wendung finden, insbesondere
wenn es sich um Teile fur altere

Der Ausgleichs-
anspruch bezieht
sich auch auf
Ersatzteile.
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Modelle oder Nischenmodelle
handelt. Vor diesem Hintergrund
wird sich der Héndler oftmals
daflir entscheiden, diese Teile
nicht zurlickzugeben (insbeson-
dere dann, wenn es auch nicht
besonders viele sind). Ahnlich ver-
féhrt er bei den Zubehorteilen.
Die Bedeutung des Warenrick-
gabeanspruchs (seien es Neufahr-
zeuge, Ersatzteile oder Zubehor)
hat in den vergangenen Jahren an
ihrer Bedeutung verloren. Bei den
Fahrzeugen liegt das daran, dass
die Handler oftmals nur noch sehr
vorsichtige Vorordern tatigen und
deshalb bei beendetem Héndler-
vertrag nur noch wenige Fahr-
zeuge im Bestand haben. Bei den
Ersatz- und Zubehorteilen kommt
hinzu, dass die Versendung aus
sogenannten Zentrallagern in Eu-
ropa oft binnen Tagesfrist erfolgt
und deshalb ein Lagerbestand
nicht mehr notwendig ist.

Contra Ramsch- und
Schleuderaktionen

Das Interesse des Lieferanten an
der Durchfiihrung der Warenrtck-
nahmeanspriiche gegen Vergiitung
liegt darin, dass er die Motorréder
vor R&umungsverkaufen oder
Schleuderaktionen schitzt und
damit systemimmanent die Preis-
wirdigkeit der Ware aufrechter-
halt. Ahnlich verhalt es sich bei
Ersatz- und Zubehorteilen.

Diese sehr objektive Betrachtung
wird oftmals durchbrochen, weil
den Lieferanten der Aufwand der
Ricknahme und die damit einher-
gehende Entsorgung der Ersatz-
teile ins Geld geht und deshalb
quasi um jedes zurlickzunehmen-
de Teil gekdmpft wird. Auf diese
Weise bilden sich im Markt so-
genannte Ersatzteil- und Zubehor-
inseln, die noch von anderen au-
torisierten Handlern genutzt wer-
den und dadurch verhindern, dass
neue Teile beim Lieferanten bezo-
gen werden. Man sieht daran,
dass der Kampf um die Rick-
nahme der Vertragsware, wie er
vonseiten der Lieferanten heftig
gefuhrt wird, die Gefahr in sich
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trégt, dass dem Lieferanten das
Ricknahmeproblem an anderer
Stelle beim Absatz neuer Ware auf
die FuBe fallt.

Beide Interessenlagen flihren (je
nach Vertriebssystem) dazu, dass
zunehmend versucht wird, den
auBergerichtlich angemeldeten
Ersatzteilanspruch gegen Vergu-
tung auf kaufménnische Weise zu
I6sen. Dem kann man nur bei-
pflichten. Dort, wo die Lieferanten
jedoch eine andere Meinung ha-
ben, ist jeder Handler gut beraten,
sich Uber seine Anspriche zu
informieren und fachkundigen Rat
einzuholen.

Der Warenrtickgabeanspruch ge-
gen Vergultung ist teilweise in den
Handlervertragen verschiedener
Vertriebssysteme geregelt (z.B.
bei Kawasaki und Yamaha); bei
vielen Vertriebssystemen (die in
der Vergangenheit oftmals nur
Uber geringe Marktanteile verfig-
ten) jedoch nicht. Hier sind ins-
besondere italienische Vertriebs-
systeme zu erwahnen (Piaggio,
Aprilia). Auch wenn ein Waren-
riickgabeanspruch gegen Vergl-
tung vertraglich nicht geregelt ist,
kann er nach der Rechtsprechung
auch kraft Gesetzes geltend ge-
macht werden. In beiden Féllen
sind solche Anspriiche (wenn die
jeweiligen Voraussetzungen vor-
liegen) mit Erfolg geltend zu ma-
chen.

Fur die erfolgreiche Geltend-
machung solcher Warenrick-
gabeanspriiche gegen Vergitung
gibt es zwei Bedingungen:

Matthias Besier
ist seit 1980 als
Rechtsanwalt in
Frankfurt am
Main tatig. Er
berét und vertritt
mittelstdndische

Unternehmen und

ist ein erfahrener
Prozessanwalt.
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1. Der erste Teil besteht darin,
dass die Lieferanten-Handler-
Beziehung aufgrund des Verhal-
tens des Lieferanten beendet wird.
Ubt dieser z.B. das Recht zur
ordentlichen Kiindigung aus, wo-
bei er die Griinde nicht offenbaren
muss, besteht ein solcher An-
spruch fur den Handler. Beendet
der Handler die Lieferanten-Hand-
ler-Beziehung, ohne dass er mas-
sive Griinde dafiir hat, (bt er also
seinerseits nur ein vertragliches
Recht zur Beendigung aus, er-
scheint der Anspruch zweifelhaft.
Wie so oft im Leben gibt es jedoch
auf Lieferanten- und Handlerseite
Grunde, die zu einer Beendigung
(wer auch immer den Kiindigungs-
akt als erster ausspricht) fuhren.
In diesem Fall erfolgt eine Bewer-
tung des Anspruchs der Héhe mit
angemessener Reduzierung. Die
Grinde, aus denen es zur Be-
endigung solcher Vertriebsbezie-
hungen kommt, kdnnen vielfaltig
sein. Dies zeigt, dass auch z.B.
bei einer Kindigung aus Alters-
grinden des Handlers (und der
Nichtfortfihrbarkeit seines Han-
delsbetriebes) eine Kiindigung
durch den Handler ausgespro-
chen werden kann, gleichwohl
aber der Anspruch besteht.

Insol\ﬁfenz ist kein
Hindérungsgrund

4 es dirftefir die
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Insolvenz gelten, wenn der Han-
delsbetrieb in ‘die Krise geraten ist.
Auch hier liegt kein Verschulden
des Handlers vor, sondern die In-
solvenz ist jedenfalls in der Regel
Ausdruck sich verédndernder Wirt-
schaftsverhaltnisse. Von gesteiger-
ter Bedeutung durften die Falle
sein, in denen ein Handler diskri-
miniert wird und deshalb seinen
Zahlungsverpflichtungen nicht
mehr nachkommen kann. Ist dies
nachweisbar der Fall, wird der
Warenriickgabeanspruch gegen
VergUtung weiter bestehen.

Die Voraussetzungen, die formell
einzuhalten sind, um den Waren-
rickgabeanspruch gegen Ver-
gltung zu erhalten, sind gleicher-
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maBen vielfaltig, aber auch durch
die Rechtsprechung schon oft-
mals zum Gegenstand richterli-
cher Entscheidungen geworden.

Achten Sie auf
Ruckgabefristen

Zunachst st bei Vertriebssystemen,
die den Warenriickgabeanspruch
des Handlers vertraglich geregelt
haben, zu untersuchen, ob der
Handlervertrag eine Frist zur Riick-
gabe enthélt. Manchmal finden
sich Vertrage, bei denen die neuen
Motorréder innerhalb kurzerer
Frist als die Ersatzteile zurlickzu-
geben sind. Dies durfte rechtens
sein. Ebenso erscheint es beden-
kenfrei, wenn mit dem Warenrtick-
gabeanspruch auch der Rech-
nungsvorgang vorzulegen ist, der
zum Erwerb des neuen Motorrads
geflhrt hat. Nicht notwendig ist
es, dass der Handler das Motor-
rad lediglich bei dem Lieferanten
zuvor bezog.
Vollkommen ausreichend ist es,
wenn er das entsprechend an
den Lieferanten zuriickzugebende
Motorrad bei einem autorisierten
Vertragshéndler
(als einem Mit-
glied des Ver-
triebssystems)
Zuvor erwor-
ben hat und den
Erwerbsvor-
gang eben-
falls offenlegt.
Voraussetzung
insgesamt  fUr
zurlickzugebende
Motorrader ist,
dass diese neu,
unbeschéadigt und
ohne Laufleistung sind.
Das Vorliegen eines ,in der Kiste
verpackten Motorrades” ist nicht
notwendig.
Bei den zurlickzugebenden Er-
satzteilen und Zubehérteilen ist es
erforderlich, dass diese ,neu“,
soriginal verpackt” und ,funktions-
fahig“ sind. Darlber hinaus hat die
Rechtsprechung eine Reihe von
weiteren Kriterien entwickelt. So
dirfen Ersatz- und Zubehorteile
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nicht ,,Uberbevorratet” sein. Diese
Frage ist oftmals Gegenstand er-
bitterter Auseinandersetzungen
vor Gericht.

Hinzu kommt, dass bei einem Er-
satz- und Zubehorteilerlickgabe-
anspruch der Lieferant auch ver-
langen kann, dass die Rechnun-
gen bzw. Bestellvorgédnge doku-
mentiert werden. Wie bei den
neuen Motorrddern auch, muss
dann der Handler im Einzelnen
unter Vorlage dieser Belege doku-
mentieren, dass er die Teile ent-
weder beim Lieferanten oder aber
bei einem anderen, autorisierten
Héndler bezogen hat. Dies flhrt
dazu, dass in vielen Fallen Hand-
ler, deren Vertrag beendet ist, nur
noch die Unterlagen prifen kon-
nen, die innerhalb der steuerlichen
Aufbewahrungsfrist (zehn Jahre)
noch vorhanden sind. Sind solche
Dokumentationen vorhanden, ste-
cken die Schwierigkeiten in der
Erfassung des Ausgleichsan-
spruchs letztendlich in seiner Dar-
legung. Die Gerichte verlangen
von dem Héndler, dass er den Ein-
kaufspreis des jeweiligen Teils,
den er als Handler zum Erwerbs-
zeitpunkt entrichtete, zur Grund-
lage des Warenriickgabeanspruchs
machen muss.

Dies stoBt vor allem dort auf Pro-
bleme, wo in der Vergangenheit
lediglich Inventurverzeichnisse
erstellt wurden. Warenwirtschafts-
systeme, die den Bestand der
Ware nach Artikelnummer, Artikel-
bezeichnung, Menge, Nettoer-
werbspreis, Mehrwertsteuer und
Gebindepreis auswiesen, kénnen
fir solche Rickgabeanspriche
zielfihrend und erfolgverspre-
chend eingesetzt werden. Alles
Ubrige ist manuelle Arbeit und mit
viel Aufwand verbunden.

Dass ein Ersatzteil ,neu” ist, be-
darf in seiner Spezifikation keiner
weiteren Darlegung. Dass ein Er-
satzteil ,original verpackt" sein
muss, um zurtickgegeben zu wer-
den, verursacht oft groBe Proble-
me. Viele Handler haben ihre an-
gelieferten Ersatzteile in eigene
Systematiken gebracht und die
Verpackungen entfernt. Damit

fehlt es an einer entscheidenden
Voraussetzung zur Ruckgabe. An-
dererseits werden sogenannte
»Kleinteile” lediglich als Gebinde
geliefert. Hier steht von vornherein
fest, dass von einem Gebinde (6,
10, 12 usw.) immer nur ein oder
zwei Teile gebraucht werden. Die
Entfernung der Originalverpa-
ckung bzw. deren Offnung ist da-
mit Voraussetzung, um das beno-
tigte Einzelteil verwenden zu kén-
nen. Hier hat die Rechtsprechung
entschieden, dass eine gedffnete
Originalverpackung dem Ruck-
gabeanspruch gegen Vergltung
nicht entgegensteht. Die wenigs-
ten Diskussionen entstehen durch
das Kriterium der Funktionsfahig-
keit; wie auch, wenn die Teile nicht
benutzt werden.

Per Warenriickgabe
zurlick in die Zukunft

Vor diesem Hintergrund kann jeder
Handler fur sich entscheiden, ob
er einen Warenrlickgabeanspruch
gegen VerglUtung umsetzt oder
nicht. Wem es gelingt, bestehende
Warenrlickgabeanspriche in Geld
umzumdinzen, fur den ergibt sich
eine gute Mdglichkeit, die eigene
betriebliche und unternehmeri-
sche Plattform so zu reorganisie-
ren, dass neu definierte Betriebs-
ziele ohne Inanspruchnahme von
Kapital bei Banken angesteuert
werden konnen.

Fazit: Jeder gekiindigte Handler
und solche, die glauben, einen
solchen Anspruch durchsetzen zu
kénnen, sollten sich fachlich drin-
gend beraten lassen. Wer es nicht
tut, vergibt Chancen fir eine neue
betriebliche Zukunft.

» MATTHIAS BESIER

>>> KONTAKT

Besier Rechtsanwilte

Bockenheimer Anlage 7
60322 Frankfurt/Main

Tel.: +4969/8700178-50
Fax: +4969/8700178-88
E-Mail: zentrale@ra-besier.de
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