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Vorwort zur 5. Auflage

Vertriebsrecht ist das Vertrags- und Wirtschaftsrecht des Vertriebs oder — synonym — des
Absatzes von Waren und Dienstleistungen, d.h. der Rechtsbeziehungen zwischen den
Beteiligten auf den verschiedenen Wirtschaftsstufen von der Erzeugung von Waren bzw.
der Programmierung von Dienstleistungen bis hin zu den geschiftlichen (B2B) oder pri-
vaten (B2C) Endkunden bzw. Verbrauchern. Dies umfasst das Recht der Absatzmittlungs-
verhiltnisse, d. h. den indirekten Vertrieb iiber vertragliche Vertriebssysteme unter Einschal-
tung von Absatzmittlern wie Handelsvertretern, Vertragshiandlern, Kommissionsagenten,
Franchisenehmern oder autorisierten Fachhindlern, aber auch den Universal- oder Streu-
absatz tiber nicht quantitativ und/oder qualitativ selektierte Absatzmittler. Zum Vertriebs-
recht gehoren ferner der Absatz iiber Depot- oder Regalmietsysteme und Shop-in-the-
shop-Systeme sowie der Strukturvertrieb. Wenn auch das Absatzmittlungsrecht oder Recht
der vertraglichen Vertriebssysteme einen markanten Schwerpunkt bildet (man kann vom
Vertriebsrecht im engeren Sinn sprechen), schlieBt das Vertriebsrecht doch auch den
direkten Vertrieb im Wege etwa des Fernabsatzes, insbesondere unter Einschaltung des
Internets (E-Commerce; online-Vertrieb) oder des Teleshoppings mit ein. Das Vertriebs-
recht im weiteren Sinn beschiftigt sich zudem mit vertrieblichen Verbundgruppen, freiwil-
ligen Ketten, Einkaufsgemeinschaften und strategischen Allianzen. Das weite Verstindnis
des Vertriebsrechts spart auch Gebiete wie das Produkthaftungsrecht oder das Exportkon-
trollrecht keineswegs aus.

Man kann die Teilgebiete des Vertriebsrechts nicht nur nach verschiedenen Vertriebs-
oder Absatzformen der wirtschaftlichen Praxis einteilen, sondern die Materie auch in Ver-
triebsvertragsrecht, Vertriebskartellrecht und vertriebsrechtliche Nebengebieten wie Lau-
terkeitsrecht oder das Recht der Lieferkettensorgfaltspflichten untergliedern. Das Vertriebs-
vertragsrecht ist vor allem kaufminnisches Handelsvertragsrecht, reicht aber bis hin zum
Verbraucherschutzrecht. Das Vertriebskartellrecht ist das nationale und europiische Recht
der vertriebsbezogenen Wettbewerbsbeschrinkungen. Das Vertriebsrecht ist bei alldem
immer brancheniibergreifend ausgerichtet und behandelt simtliche absetzbaren Waren und
Dienstleistungen, von Kraftfahrzeugen bis zu Modeartikeln, von Getranken bis zu Compu-
tern, von Mineraldlerzeugnissen bis zu Lederwaren, von Versicherungspolicen bis zu
Schiilerhilfen und Sprachkursen. Lingst besitzt das Vertriebsrecht eine ausgeprigte europii-
sche Dimension, denn es hat sich bereits auf der Ebene des Unionsrechts ein System
absatzbezogener Verordnungen, Richtlinien und EuGH-Entscheidungen im Vertrags-,
Lauterkeits- und Kartellrecht ausgeformt. Weil Vertrieb meist grenziiberschreitend aus-
gerichtet ist, muss selbstverstindlich auch das Vertriebsrecht auslindischer Rechtsordnun-
gen, insbesondere dasjenige unserer Nachbarlinder Berticksichtigung finden.

Als die 1. Auflage dieses Handbuchs Vertriebsrechts im Jahr 1996 erschien, hatte sich das
Vertriebsrecht noch nicht als ein eigenes Rechtsgebiet verfestigt als das es heute allgemeine
Anerkennung gefunden hat. Umfasste die 1. Auflage 1996 noch rund 1.300 Seiten, so bot
die 2. Auflage 2003 schon 1.500, die 3. Auflage 2010 mehr als 2.000 Seiten und die
4. Auflage 2016 bereits knapp 2.400 Seiten, was von der vorliegenden 5. Auflage (wieder-
um nach etwa sieben Jahren) nochmals kriftig tibertroffen wird. Allein dies zeigt, wie sich
das Vertriebsrecht seit 1996 ausdifferenziert hat und wie facettenreich es geworden ist, so
dass es inzwischen alle R echtsfragen beriihrt, die den Absatz von Waren und die Erbringung
von Dienstleistungen betreffen und nunmehr sogar ein Rechtsgebiet wie das Sozialver-
sicherungsrecht umfasst, an dessen Bedeutung flir das Vertriebsrecht man bei der 1. Auflage
nicht ansatzweise gedacht hatte.

Konnten wir im Vorwort zur 3. Auflage noch, tiberrascht, von einer ,,unerwarteten Dyna-
mik des Vertriebsrechts “ sprechen, musste im Vorwort zur 4. Auflage, erniichtert, eine ,er-
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Vorwort zur 5. Auflage

wartete Dynamik “ festgestellt werden; inzwischen darf, abgeklirt, eine geradezu typische
Dynamik des Vertriebsrechts erkannt werden. Hiervon legen neben der Neuauflage auch
die seit zwolf Jahren alle zwei Monate erscheinende Zeitschrift flir Vertriebsrecht (ZVer-
triebsR) und unsere Formularsammlung Vertriebsrecht, 2. Aufl. 2021 (mit Formular-
Download) Zeugnis ab. Diese Formularsammlung bildet das Parallelwerk zum Handbuch.

Es versteht sich, dass unser Handbuch Vertriebsrecht nicht nur eine inhaltliche Uber-
arbeitung und Erweiterung im Sinne einer Vertiefung und Verbreiterung der behandelten
Themen, sondern auch eine Aktualisierung und Modernisierung erfahren hat. Die 5. Auf-
lage dokumentiert und reprisentiert den heutigen Rechtszustand des Vertriebsrechts mit
den vertragsrechtlichen Besonderheiten, die bei den einzelnen Vertriebsformen zu bertick-
sichtigen sind, und zwar unter Einbeziehung der wettbewerbs- und kartellrechtlichen sowie
der 6konomischen, europarechtlichen und internationalen Beziige. Hinzu kommen weitere
Linderberichte, die die Darstellung des internationalen Vertriebsrechts abrunden.

Die Herausgeber sind Herrn Dr. Roland L. Klaes sowie den Herren Dr. Sebastian Pech
und Jiirgen Gille vom Verlag C. H. BECK fur ihre wiederum hervorragende verlegerische
Betreuung, fiir ihre Umsicht und vor allem fiir ihre Geduld dankbar. Ohne ihre tatkriftige
Mithilfe wire diese 5. Auflage nicht zu verwirklichen gewesen. Ein besonderes Dankeschén
gebiihrt Frau Bianca Griindler, die von Kitzbiihel aus als Geschiftsstelle der drei Herausgeber
mit bewundernswertem Einsatz gewirkt und wesentlich zum Gelingen der Neuauflage
beigetragen hat.

im November 2024 Michael Martinek, Saarbriicken und Johannesburg

Franz-Jorg Semler, Stuttgart
Eckhard Flohr, Diisseldorf/Kitzbiihel
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Aus dem Vorwort zur 1. Auflage 1996

Die Absatzwirtschaft Deutschlands und seiner Nachbarlinder ist weitgehend durch ver-
tragliche Vertriebssysteme gekennzeichnet, namentlich durch Systeme einfacher Beliefe-
rungs- und Fachhindlervertrige. Es entspricht der Bedeutung der Vertriebsvertrige in der
wirtschaftlichen Praxis, daf} sich auch in der Rechtspraxis ein zunehmend eigenstindiges
Rechtsgebiet im Schnittbereich des Handels- und Kartellrechts ausgeprigt hat, das man als
Absatzmittlungsrecht, das Recht der Vertriebsmittlungsverhaltnisse oder kurz: als Vertriebs-
recht bezeichnen kann. Dieses noch junge Rechtsgebiet erlebt eine rasante Entwicklung,
die vor allem durch eine Vielzahl von Gerichtsentscheidungen, aber auch durch gesetz-
geberische Interventionen (nicht zuletzt auf der Ebene der Europiischen Union) getragen
wird. Die globale Einbindung unserer Wirtschaft wirft iiberdies zahlreiche Fragen des
internationalen und auslindischen Rechts auf. Kaum mehr tibersehbar sind die vertriebs-
rechtlichen Literaturbeitrige mit teils anwaltlich gestaltender und beratender Zielsetzung
sowie mit teils wissenschaftlichen, dogmatisch-konstruktiven Ambitionen. Sie alle sind
zudem verstreut und widmen sich meist Einzelfragen, so da} es dem praktischen Rechts-
gestalter und Rechtsanwender nicht leicht fillt, einen Uberblick tiber das Vertriebsrecht zu
gewinnen, der erst die richtige Verortung seiner Einzelfrage erlaubt.

Das Handbuch des Vertriebsrechts will in erster Linie Auskunft iiber die Rechtslage und
ihre wirtschaftlichen Hintergriinde in den verschiedenen Teilbereichen des Vertriebsrechts
geben. Die Rechtsprechung mit ihren wegweisenden Entscheidungen von anschaulichen
Einzelfillen, die kautelar- und die konsularjuristische Praxis in ihrem Streben nach juristi-
scher Umsetzung wirtschaftlicher Interessen sowie die Rechtswissenschaft in ihrem Bemii-
hen um eine analytische Durchdringung und um systematische Geschlossenheit des Rechts-
stoffs sollen gleichermaflen in diesem Handbuch des Vertriebsrechts berticksichtigt und
verarbeitet werden. Der Schwerpunkt liegt dabei auf den Handelsvertreter-, Vertragshind-
ler- und Franchisevertrigen mit ihren vielfiltigen Besonderheiten vertragsrechtlicher, kar-
tell- und lauterkeitsrechtlicher, immaterialgiiterrechtlicher und europarechtlicher Art. Ein
besonderes Anliegen dieses Handbuches ist es, das Vertriebsrecht als ein eigenstindiges
Rechtsgebiet fest zu etablieren, indem es die rechtlichen Gemeinsamkeiten und Unter-
schiede der einzelnen Vertriebsvertragsformen verdeutlicht und ihre iibergreifenden wirt-
schaftlichen Beziige im Interessengeflecht der absatzwirtschaftlichen Akteure herausstellt.

Das Buch wendet sich in erster Linie an die in der Praxis titigen Juristen, die etwa als
Rechtsanwilte oder Unternehmensjuristen mit rechtsgestaltenden und rechtsberatenden
Aufgaben auf dem Gebiet des Vertriebsrechts befat sind. Es versteht sich zuerst als ein
Anleitungsbuch zur Losung vertriebsrechtlicher Aufgabenstellungen sowie als ein Erliute-
rungsbuch zum Verstindnis vertriebsrechtlicher Problemzusammenhinge. Das Handbuch
will zuvorderst Ratgeber sein, wenn in der Praxis nach einer zweckmifBigen und interes-
sengerechten Losung fiir ein vertriebsvertragliches Problem gesucht wird und wenn eine
sach- und rechtskundige Handlungsanleitung unter Erlduterung der Hintergriinde und
unter Aufzeigung alternativer Moglichkeiten sowie unter verliBllicher Darstellung des
Standes der Wissenschaft gewiinscht wird. Der Bedarf hierflir erscheint geradezu unbindig,
weil die vertriebsrechtliche Rechtsprechung und Literatur bislang nicht zusammenfassend
aufgearbeitet worden ist. Zugegeben, damit ist im Grunde der Anspruch eines Pionier-
werkes formuliert und werden vielleicht hochgesteckte Erwartungen geweckt, die ange-
sichts der Unreife weiter Teile dieses Rechtsgebiets kaum allseits erfiillt werden konnen.
Man sehe den Herausgebern und Autoren nach, dafl sie nicht mehr aus diesem Rechts-
gebiet herausholen konnten (und wollten) als darinsteckt. Manches Teilgebiet erscheint
wohl noch unfertig, und die Topographie des gesamten Rechtsgebiets ,,Vertriebsrecht*
mag noch uniibersichtlich erscheinen. Das Buch kann schon wegen der verschiedenen
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Aus dem Vorwort zur 1. Auflage 1996

Verfasser, die sich teils aus der anwaltlichen oder unternehmerischen Praxis, teils aus der
Wissenschaft rekrutieren, kaum ,,aus einem GuB“ sein. Das Handbuch ist aus der Uber-
zeugung heraus geboren: Ein Anfang mul3 gemacht werden. Denn auch im Vertriebsrecht
ist das Ganze mehr als die Summe seiner Teile. ...

Michael Martinek, Saarbriicken
Franz-Jorg Semler, Stuttgart
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