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Die grofse Nachfrage nach Fahrradern seit Corona ist ein Segen fur die Branche,
die damit einhergehenden Lieferengpésse aber haufig ein grofRes Argernis. So
mancher Handler und auch Hersteller wird sich fragen, welche Moglichkeiten
er hat, vertraglich eingegangene Verpflichtungen auch rechtlich einzufordern.
Rechtsanwalt Johannes Brandt schliuisselt die Thematik auf.

Text: Johannes Brand
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ie Corona-Pandemie hat
dem Fahrrad einen Boom
beschert. Diese Entwicklung
schuf eigene Probleme.
Réder und Zubehor sind nach wie vor
vielfach ausverkauft und Hersteller wie
Grofshandler in Lieferengpésse geraten,
die auch die Handler treffen. Hinzu
kamen grundsatzliche, pandemiebe-
dingte Transportschwierigkeiten.

Daraus kann Streit resultieren, etwa
wenn bereits georderte Ware zu spéat
oder gar nicht kommt. Die Situationen,
dass Handlerinnen und Handler mehr
verkaufen konnten, wenn ihnen denn
die Ware zur Verfligung stiinde, zuge-
sagte Liefertermine platzen, Handler
oder Hersteller die Order zurlickziehen
wollen, sind an dieser Stelle Diskussi-
ons- und Streitpunkte.

Wie sollten Vertrédge gestaltet sein,
damit sie am Ende vor Gericht halten?
Worauf miissen Héndler auf Kaufer-
seite achten? Worauf miissen Herstel-
ler und Grofshandler auf Verkaufer-
seite achten? Wie wichtig eine saubere
vertragliche Grundlage und ein
Grundversténdnis fir die rechtlichen
Mechanismen ist, soll hier ebenfalls
ausgefiihrt werden.

Wenn das Kind in den
Brunnen gefallen ist ...

Wenn die Ware verspétet oder gar
nicht kommt, helfen Ratschlage a la
»Hattest Du doch blof ...« wenig. Her-
steller oder Handel haben weder den
Boom noch ausverkaufte Lager noch
pandemiebedingte Transportschwie-

rigkeiten vorhersehen kénnen. Ubli-
cherweise wird ein solcher Streit in
einer Aufarbeitung der eigenen rechtli-
chen Lage, einer aufsergerichtlichen
Verhandlung und schlimmstenfalls in
einem Gerichtsverfahren entschieden
werden.

Recht haben ...

Wer - gerichtlich oder auflergericht-
lich — verhandeln will, muss seine
Position kennen. Aber wer haftet denn
nun fir die Lieferverzégerungen in der
Fahrradbranche? Handler? Hersteller?
Die juristisch korrekte Antwort auf
diese einfache, aber vielschichtige
Frage lautet: Es kommt drauf an. Es
gibt kaum ein Rechtsgebiet, das in sei-
ner Komplexitit so unterschétzt wird
wie das Kaufrecht. Ware, Kaufpreis,
Vertragsparteien - fertig ist der Liefer-
vertrag. So lautet eine giangige Sicht-
weise. Der Teufel steckt aber im Detail
und die Detailfragen entscheiden Uiber
die Anspriiche, wenn die Lieferung zu
spat oder gar nicht kommt.

Vor allem unterscheiden sich natio-
nale von internationalen Fallen. Blei-
ben wir zunéchst bei den rein nationa-
len Fallen. Das sind auch solche, in
denen der Hersteller oder Grofshandler
die Ware erst aus dem Ausland
beschaffen muss, aber beide Vertrags-
parteien deutsche Unternehmen sind.
Da es sich bei den Lieferbeziehungen
um einfache Kaufvertrage handelt,
ergeben sich die Regelungen aus Bir-
gerlichem Gesetzbuch (BGB) und Han-
delsgesetzbuch (HGB). Sie geben dem

Handler zwei Mdglichkeiten, wenn
Hersteller oder Grofdhéndler nicht
rechtzeitig liefern:

(1) Ricktritt und/oder
(2) Schadensersatz.

FUr den Rucktritt wird der Handler
meistens eine Nachfrist setzen miis-
sen. Nur bei einem Fixhandelskauf ist
eine solche Nachfrist entbehrlich. Das
ist der Fall, wenn beide Seiten klarge-
stellt haben, dass der benannte Liefer-
termin nicht reine Falligkeit ist, son-
dern so wesentlich, dass danach die
Durchfiihrung des Geschaftes nicht
mehr von Interesse ist. Bei Fahrrdadern
oder Zubehor ist das selten der Fall.

Der Teufel steckt im Detail, weswegen
Handler und Hersteller in Vertragsfragen
groRRe Sorgfalt walten lassen miissen.
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Unter Umstdnden haben die Handler
das aber vertraglich durchsetzen kon-
nen. Dann kann der Handler mit
Ablauf der Frist zuriicktreten.

Der Schadensersatz kann in entgan-
genem Gewinn wartender, dann aber
doch abspringender Kunden bestehen.
Der Héndler muss aber die Héhe des
Schadens nachweisen. Aufderdem hat
er eine Obliegenheit zur Schadensmin-
derung, muss also nachweisen, dass er
den Kundenwunsch nicht anderweitig
bedienen konnte, etwa durch andere
Ware oder ein anderes Fahrrad.

Letztlich wird ein Schadensersatz-
anspruch aber am fehlenden Verschul-

den des Verkdufers scheitern. Denn
das fordert das deutsche Recht. Der
Verkdufer muss die Verzogerung fahr-
lassig oder vorsatzlich verursacht
haben. Das ist weder bei der Suez-
Kanal-Blockade noch bei pandemiebe-
dingten Transportproblemen der Fall.

Die Schilderungen lassen sich
mithelos auf Radhersteller Uibertragen,
die auf Teile von Zulieferern warten.
Auch dann gilt: Ricktritt nach Nach-
fristsetzung moglich, Schadensersatz
eher ausgeschlossen.

Streit tritt hdufig auch bei nachtrag-
lichen Preiserhchungen auf. Grund-
satzlich gilt: pacta sunt servanda —

stock.adobe.com - Studio East

die Fragen zu Rucktritt und Schadens-
ersatz beantwortet. Das gilt spiegel-
bildlich auch fur den Grof3hédndler, der
beim Hersteller im Ausland bestellt.
Die Konstellationen werden hier zu
komplex, um einheitliche Antworten
zu geben. Es kommt hdufig auf die
Rechtswahl an. Die ergibt sich meis-
tens aus dem Vertrag oder den AGB.
Aber die miissen wirksam einbezogen
werden. In den unterschiedlichen
Rechtsordnungen gibt es grofde Unter-
schiede hinsichtlich Riicktritt und
Schadensersatz.

Das UN-Kaufrecht, eine Art weltwei-
tes Einheitskaufrecht, was haufig
Anwendung findet, ist beim Schadens-
ersatz deutlich grof3zligiger als das
deutsche Recht. Der Verkaufer muss
die unterbliebene Lieferung nicht ver-
schuldet haben, damit der Kaufer
Anspruch auf Schadensersatz, zum
Beispiel entgangenen Gewinn, hat.
Allerdings scheidet der Anspruch bei
hoherer Gewalt aus. Wesentlich fur die
hohere Gewalt ist die Unvorhersehbar-
keit. 15 Monate nach Pandemieaus-

erarbeitet haben, nicht durch ein paar

Lieferschwierigkeiten zerstoren lassen.

Beauftragt eine der Parteien dann
einen Anwalt, sollte dieser das schnell
erkennen und mit Fingerspitzengefiihl
an die Verhandlungen gehen. Hart in
der Sache, aber sanft zur Person. Das
geht nicht mit dem Vorschlaghammer.
Es geht auch nicht ohne Kenntnis der
Sache, also der rechtlichen Situation,
Anspriiche und Erfolgsaussichten vor
Gericht. Bestenfalls schliefsen die Par-
teien einen sauber ausformulierten
Vergleich, denn nur so lassen sich Fol-
gestreitigkeiten vermeiden.

... und Recht bekommen.

Manchmal scheitern die aufSergericht-
lichen Verhandlungen. Wenn es nicht
mehr anders geht, geht es vor Gericht.
Ein Gerichtsverfahren kostet Zeit und

Geld. Inklusive der Berufungsinstanz
kann ein Verfahren zwei oder drei
Jahre dauern und beispielsweise bei
einem Streitwert von EUR 50.000,00
grob EUR 20.000,00 an Kosten ver-
schlingen.

Bei Féllen mit Auslandsbezug wird es
nicht nur komplexer, sondern auch teu-
rer. Wenn der Rechtsstreit im Ausland
stattfindet, miissen Anwalte vor Ort
eingeschaltet werden. Bei Prozessen
kommen gegebenenfalls Ubersetzungs-
und Zustellungskosten hinzu. Es lohnt
sich also, rechtzeitig vor der Eskalation
Rat einzuholen, Anspriiche prifen zu
lassen und sich bei Verhandlungen ver-
treten oder zumindest beraten zu las-

sen. Das Kind mag in den Brunnen
gefallen sein, aber es ist noch zu retten.
Schon die hohen Kosten lassen es ange-
raten sein, nicht voreilig zu klagen.

Und was lernt
man daraus?
Das Wichtigste einer gelungenen Lie-
ferbeziehung ist Vertrauen, das Zweit-
wichtigste sind klare Regeln. Fiir das
Vertrauen ist ein partnerschaftliches
Handeln beider Parteien notig, fir
klare Regeln sorgen sorgfiltig gestal-
tete Liefervertrage und Orderprozesse.
Um in der obigen Metapher zu bleiben,
sorgen diese dafiir, dass das Kind auch
zukiinftig nicht in den Brunnen fallt.
Idealerweise verfiigen Einkaufs- und
Verkaufsseite iiber eigene Allgemeine
Geschéftsbedingungen (AGB) und ver-
wenden diese auch. Idealerweise des-
halb, weil sie sich dann zumindest
einmal in der Vergangenheit Gedan-
ken Uber die eigenen Préaferenzen bei
Einkauf und Verkauf gemacht haben
und definiert haben, innerhalb wel-

bruch sind Transportprobleme nicht
mehr unvorhersehbar, weshalb die
Einwendung seitens der Lieferanten

- Alu-Rahmen
- Freilaufnabe
- bis 26 Zoll

schwierig wird.
Wahrend juristische Laien in natio-

Nachtragliche Preiser-
héhungen? Verspatete
Lieferungen? Diese
Punkte sorgen regel-
maRig fiir Arger und
sollten im Kaufvertrag
geregelt sein.
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Vertrdge sind zu erfullen. War die
Vororder verbindlich, ist selten Platz
fir eine nachtrégliche Preisanpassung.
Unter bestimmten Umstédnden kénnen
die pandemiebedingt gestiegenen Lie-
ferkosten fiir Anpassungen aufseiten
der GrofZhdndler und Hersteller fih-
ren. Das ist aber sehr abhédngig von der
konkreten Vertragsgestaltung.

In internationalen Fillen, insbeson-
dere bei Direktbestellungen bei Her-
stellern in Frankreich, Italien oder den
USA, wird es komplizierter. Dann ist
zu ermitteln, welches nationale Recht

nalen Sachverhalten haufig mit dem
»gesunden Menschenverstand« gar
nicht so falsch liegen, ist eine Beurtei-
lung internationaler Lieferbeziehungen
ohne Fachkenntnis kaum abschlie-
Bend moglich. Zu komplex ist das
Zusammenspiel unterschiedlicher
Rechtsordnungen, volkerrechtlicher
Vertrage und des EU-Rechts sowie des
Internationalen Zivilprozessrechts.

... verhandeln ...

H&ufig bietet es sich daher an, eine
kommerzielle Einigung zu finden. Die
Fahrradbranche ist - trotz aller
Wachstumszahlen — immer noch klein
und ist eher gut miteinander vernetzt.
Alle Parteien wollen sich gute Lieferbe-
ziehungen, die sie iber Jahre hinweg
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»Ohne Schulung des Einkaufs oder Verkaufs und richtigen

Finsatz der AGB im Einzelfall lasst sich ein rechtssicherer

Einkauf oder Verkauf nicht gewahrleisten.«

cher Fristen sie liefern wollen, wann
gezahlt und wie die Zahlung (bei-
spielsweise durch Eigentumsvorbehalt)
gesichert wird.

Erfahrungsgemafs greifen viele
Unternehmer dafiir auf Muster aus
dem Internet zurlick. Gerade im B2C-
Bereich hat das grundsétzlich seine
Berechtigung. Es gibt Anbieter, die
kostenlos oder glinstig AGB im Abo
anbieten, die regelmafsig aktualisiert
werden. Das ist im B2C-Bereich ein
guter Service, bei dem die AGB »nach
Mafd« vom Anwalt preislich, jedenfalls
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in der Masse, kaum mithalten kon-
nen.

Das ist im B2B-Bereich anders.
Gegenuber Verbrauchern gilt haufig
zwingendes Recht. AGB sind insofern
leicht zu stricken und Zweifelsfragen
entscheiden die Gerichte. Das ldsst
sich fortlaufend aktualisieren. Bei B2B-
Konstellationen besteht viel mehr
Gestaltungsspielraum. Gerade interna-
tional ist durch die Rechtswahl und
optionale AGB-Klauseln viel zu errei-
chen. Je héher der Warenwert, desto
eher werden Klauseln unter Unterneh-

Johannes Brand

men auch verhandelt. Lieferfristen,
Rucktrittsrechte, Schadensersatzan-
spriche, das steht alles zur Disposi-
tion und wird verhandelt. Haben Sie
dagegen jemals einen Verbraucher
die AGB verhandeln sehen?

Und dann ist die saubere Anwen-
dung der AGB wichtig, gerade im inter-
nationalen Bereich. Wussten Sie
beispielsweise, dass die reine Bezug-
nahme auf AGB in Bestellung oder
Bestdtigung grenziiberschreitend nicht
ausreicht? Daran scheitern haufig auch
die Rechtswahl oder der Gerichtsstand.
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Plétzlich wird der Kéufer dann vor
einem Gericht im Ausland verklagt.

Haben Sie aufserdem jemals vom
»battle of the forms« gehort? Dabei
geht es um den Kampf der widerstrei-
tenden AGB. Beide Seiten beziehen sich
in Auftrag und Auftragsbestétigung
auf ihre eigenen AGB. Welche gelten
nun? Das ist wiederum abhéngig von
den beteiligten Nationen. Jedes Land
regelt das anders. Haufig gilt die soge-
nannte »last shot rule«. Es gelten also
die letzten AGB, auf die Bezug genom-
men wird. Die Vertragsausfithrung gilt
als Einverstandnis.

Die »richtigen« AGB gibt es im B2B-
Geschaft nicht, sondern nur die
»jeweils richtigen«, die das bestmogli-
che Verhandlungsergebnis reflektie-
ren. Ohne Schulung des Einkaufs oder

Verkaufs und richtigen Einsatz der
AGB im Einzelfall (vollstdndige Uber-
sendung, Widerspruch bei »gegneri-
schen« AGB) lasst sich ein rechtssiche-
rer Einkauf oder Verkauf nicht
gewdhrleisten. Gleichermafien sollten
Einkauf und Verkauf ein Grundver-
stdndnis der Incoterms haben und bei
Bestellungen anwenden kénnen. Eine
Incoterms-Klausel ist zum Beispiel
das bekannte »EXW« — »ex worksc,
also die Abholverpflichtung des Kau-
fers und damit die verkduferfreund-
lichste Klausel. Der Einkauf muss
nicht nur den Preis, sondern auch die
Lieferbedingungen rechtssicher ver-
handeln koénnen oder sich Hilfe
holen.

An der rechtssicheren Gestaltung
von Orderprozessen sollten insbeson-

dere Geschaftsfiihrerinnen und
Geschaftsfihrer ein Interesse haben.
Sie miissen selbstverstdndlich nicht
jede einzelne Bestellung priifen. Aber
sie diirfen nicht sehenden Auges Ein-
kauf und Verkauf ohne Unterstiitzung
bei der rechtssicheren Gestaltung von
Lieferbeziehungen lassen. Dazu gehort
die professionelle Ausgestaltung von
AGB und die Schulung des Einkaufs
sowie Verkaufs.

Letztlich soll eine rechtsichere
Gestaltung der Prozesse aber auch
gewdhrleisten, dass sich alle Seiten
um das kiimmern, was sie gut konnen:
Fahrrdder und alles, was dazugehort,
mit Spaf und Freude zu verkaufen.
Streit gehdrt dazu, lasst sich aber
durch saubere Orderprozesse haufig
vermeiden. //

(J

Woussten Sie, dass Fahrrad auf v

Spanisch dccccleta heilt?

Was Sie aber wissen sollten:

NEin? Wir auch nicht.

Wir schiuitzen, was lhren Kunden wichtig ist!



