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Vertriebspartner

Ulrich Herfurth, Rechtsanwalt in Hannover und Briissel

Wenn eine dauerhafte Geschaftstatigkeit in Deutsch-
land entsteht oder geplant ist, ricken die Beziehun-
gen zwischen dem auslandischen Unternehmen und
dem deutschen Vertriebsmittler in den Vordergrund.
Die wichtigsten sind klassischerweise Handelsvertre-
ter und Vertragshandler, in geeigneten Bereichen
auch Franchisepartner.

Handelsvertreter

Far viele auslandische Unternehmen sind Handels-
vertreter ein unentbehrliches Vertriebsinstrument in
Deutschland. Sie werden sowohl zur anfénglichen
Markterschliefung eingesetzt, als auch bei der spa-
teren Marktabdeckung, etwa im Dienst einer eigenen
Vertriebstochter. Die rechtlichen Rahmenbedin-
gungen fir die Beziehung zwischen Unternehmen
und Handelsvertreter kdnnen fir die effektiven Ko-
sten von erheblicher Bedeutung sein, etwa durch die
Regelungen zu Ausgleichsanspruch und Kundi-
gungsschutz.

Die regelmaRig interessierenden Fragen bei Han-
delsvertreterverhaltnissen richten sich auf den
Vertragsabschlul®, die rechtliche Stellung des Han-
delsvertreters, die Rechte und Pflichten von Ge-
schaftsherr und Vertreter wahrend der Dauer des
Vertragsverhaltnisses sowie die Beendigung des
Vertrages. Sensible Bereiche sind haufig die Abgren-
zungen von Verkaufsgebieten und daraus folgende
Provisionsanspriche, Art und Umfang der Vertre-
tungsbefugnisse des Handelsvertreters, Verpflich-
tungen gegenuber dem Kunden und anderes.
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Das Recht der Handelsvertreter ist in den §§ 84 ff.
des Handelsgesetzbuches geregelt, die im Wesentli-
chen die EG-Handelsvertreterrichtlinie in deutsches
Recht umsetzen. Insgesamt ist das Recht in
Deutschland gunstig fir den Handelsvertreter ausge-
staltet.

Grundséatzlich kdnnen bei internationalen Handels-
vertreterverhaltnissen die Beteiligten vertraglich
bestimmen, welches Recht anwendbar sein soll. Der
Europaische Gerichtshof hat aber klargestellt, dass
ein Handelsvertreter, dessen Vertragsgebiet inner-
halb der Europaischen Gemeinschaft liegt, dadurch
aber in Kernbereichen nicht schlechter gestellt wer-
den darf, als er nach dem Recht seines Heimatlan-
des stehen wirde. Zum Beispiel steht ihm ein Aus-
gleichsanspruch zu, selbst wenn das gewahlte Recht
einen solchen Ausgleichsanspruch nicht vorsieht.

Vertragsabschluss

Ein Vertrag zwischen einem Handelsvertreter und
einem Unternehmer kommt grundsatzlich formlos
zustande. Der Handelsvertreter bendtigt keine be-
sonderen Voraussetzungen; auch juristische Perso-
nen koénnen als Handelsvertreter agieren. Der Ver-
trag entfaltet mit Abschluss Rechtswirksamkeit und
erfordert keine behordliche Genehmigung oder Re-
gistrierung.

Handelsvertreter und Unternehmer kdnnen bei
mundlich geschlossenen Vertrdgen die schriftliche
Abfassung des Vertrages verlangen.
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Beim Vertragsabschluss sind die gesetzlichen Rege-
lungen des Handelsvertreterrechts zu beachten, die
der inhaltlichen Vertragsgestaltung Grenzen setzen.
Die Rechtsprechung, die erfahrungsgemafd eher zu
Gunsten des Handelsvertreters entscheidet, akzep-
tiert grundsatzlich keine Vertragsklauseln, die we-
sentlich von den gesetzlichen Regelungen abwei-
chen und z.B. einen Ausgleichsanspruch nach Ver-
tragsende ausschlieRen oder den Handelsvertreter
erheblich benachteiligen.

Rechtliche Stellung

Nach deutschem Recht ist der Handelsvertreter ein
selbstandiger Gewerbetreibender, der beauftragt ist,
fur den Unternehmer Geschafte zu vermitteln. Un-
selbstandige Vertreter sind Angestellte (Handlungs-
reisende) und nicht Handelsvertreter, auf die das Ar-
beitsrecht Anwendung findet.

In der Praxis finden sich allerdings Vertragsgestal-
tungen, die den Handelsvertreter eher als unselb-
stéandigen Arbeitnehmer behandeln. Solche Ver-
tragsgestaltungen, etwa die Vereinbarung eines um-
fassenden Weisungsrechts des Unternehmers hin-
sichtlich der Arbeitszeitgestaltung, bergen erhebliche
Risiken. Nach dem deutschen Sozialversicherungs-
recht kénnen namlich formal Selbstandige unter be-
stimmten Voraussetzungen als Arbeitnehmer behan-
delt werden. Dies zieht eine Sozialversicherungs-
pflicht nach sich. Fir die Beitrdge zur Sozialversiche-
rung haften der Selbstandige und sein Auftraggeber;
diese Beitrdge kdnnen auch nachtraglich erhoben
werden. In der Vertragsgestaltung mit dem Handels-
vertreter sollte daher groRe Sorgfalt auf die Gestal-
tung der Rechte des Unternehmers und der Pflichten
des Handelsvertreters gelegt werden, um die Selb-
stéandigkeit des Handelsvertreters ausreichend zu
dokumentieren.

Der Handelsvertreter ist typischerweise damit be-
auftragt, fur das Unternehmen geschéftliche Auftrage
zu vermitteln. Ihm kann auch Vollmacht erteilt wer-
den, Vertrage bindend abzuschliel3en; in der Praxis
werden derartige Befugnisse jedoch selten einge-
raumt, weil das Unternehmen sich vorbehalten will,
selbst Uber den Auftragsbestand zu disponieren.
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Pflichten des Handelsvertreters

Der Handelsvertretervertrag enthalt regelmafig ge-
naue Vereinbarungen, welche Produkte in welchem
Verkaufsgebiet vertrieben werden sollen.

RegelmaRig ist der Handelsvertreter verpflichtet, sei-
ne Tatigkeit persdnlich auszuiben und keine Un-
tervertreter einzuschalten. Jedoch kann ihm dieses
gestattet werden. Bei juristischen Personen, also
etwa einer GmbH, muss in derartigen Fallen geregelt
sein, ob nur bestimmte Personen oder vom Unter-
nehmer akzeptierte Mitarbeiter die Vertriebstatigkeit
Ubernehmen dirfen.

Der Aufgabenbereich des Handelsvertreters erstreckt
sich zwar in erster Linie auf das Fihren von Ver-
kaufsgesprachen; dartber hinaus sollte er jedoch
dazu beitragen, das Unternehmen eingehend Uber
seine Beobachtungen am Markt zu unterrichten. Die
gesetzliche Regelung beschrankt sich auf den Hin-
weis, dass der Handelsvertreter mit seiner Tatigkeit
sich um die Vermittlung oder den Abschluss von Ge-
schaften zu bemihen habe. Ein Handelsvertre-
tervertrag sollte daher mdglichst detailliert den Auf-
gabenkatalog des Handelsvertreters beschreiben.
Beispielsweise sollte der Handelsvertreter verpflichtet
sein, regelmalig an Verkaufsschulungen, Verkaufs-
veranstaltungen oder Messen teilzunehmen.

Pflichten des Unternehmers

Umgekehrt hat der Unternehmer die Pflicht, den
Handelsvertreter bei seiner Verkaufstatigkeit mit aus-
reichenden Unterlagen zu unterstitzen. Dazu ge-
hoéren nicht nur Werbedrucksachen, Preislisten und
Allgemeine Geschaftsbedingungen, sondern auch
entsprechende Informationen Uber Markt und Ab-
nehmer. Der Unternehmer muss den Handelsvertre-
ter auch rechtzeitig unterrichten, falls er aus betriebs-
bedingten Griinden, wie etwa Rohstoffmangel, Streik
oder Kapazitatsiberlastung weitere Auftrage nicht
oder nur beschrankt annehmen kann.

Der Unternehmer ist gesetzlich verpflichtet den Han-
delsvertreter Uber den Geschaftsverlauf zu informie-
ren, insbesondere Uber seinen Provisionsanspruch
betreffende Geschafte.
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Wefttbewerbsverbot

Ein gesetzliches Wettbewerbsverbot fir Handelsver-
treter besteht nicht. In Streitfallen leitet die Recht-
sprechung das Wettbewerbsverbot aus allgemeinen
Rechtsgrundsatzen ab und zieht die Grenzen flr eine
Wettbewerbstatigkeit des Handelsvertreters eher
eng.

In Vereinbarungen zwischen Unternehmer und Han-
delsvertreter sollte daher das Wettbewerbsverbot
eindeutig geregelt werden. Dabei ist aus Sicht des
Unternehmers klarzustellen, dass der Handelsvertre-
ter in keiner, auch nicht mittelbarer Weise, Konkur-
renzprodukte vertreibt oder fordert. Allerdings ist
durchaus Ublich, dass ein Handelsvertreter mehrere
Produkte verschiedener Hersteller vertreibt, die sich
gegenseitig erganzen oder flr die gleichen Kunden
geeignet sind. Derartige sogenannte Multicard-
Vertreter kdnnen fiir den Unternehmer eine glnstige
Ldsung fir einen kostengtinstigen Vertrieb bieten.
Allerdings muss der Unternehmer darauf achten,
dass der Handelsvertreter tatsachlich noch genligend
Kapazitat zur Verfiigung hat und ausreichend Enga-
gement fir die Produkte des Unternehmers aufbrin-
gen kann. Daher sollten entsprechende Ver-
einbarungen Uber vorhandene und kinftige Parallel-
vertretungen aufgenommen werden. Vertragliche
Wettbewerbsabreden muissen schriftlich vereinbart
und auf den bisherigen sachlichen oder raumlichen
Tatigkeitsbereich des Handelsvertreters beschrankt
sein. Sie durfen nur fur héchstens zwei Jahre gelten.

Provision

Im Einklang mit dem EG-Recht steht dem Handels-
vertreter auch ohne ausdrickliche Vereinbarung An-
spruch auf die Ubliche bzw. eine angemessene Ver-
gutung zu. Eine erfolgsabhangige Vergltung gilt als
Provision.

Der Provisionsanspruch entsteht bei Abschluss eines
Geschéafts aufgrund der Tatigkeit des Handelsver-
treters mit einem von ihm geworbenen Kunden sowie
mit einem Kunden in einem ihm zugewiesenen Bezirk
bzw. Alleinvertretungsbereich. Auch bestimmte Fol-
geauftrage nach Beendigung des Han-
delsvertreterverhaltnisses |6sen den Provisionsan-
spruch aus.
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Der Provisionsanspruch entsteht, sobald der Unter-
nehmer das Geschaft ausgeflihrt hat oder hatte aus-
fihren sollen, weil der Dritte seinen Teil des Ge-
schafts ausgefiihrt hat.

Der Anspruch besteht spatestens, wenn der Dritte
seine Vertragspflicht erfiillt hat oder haben musste,
vorausgesetzt der Unternehmer hatte seine Ver-
tragspflicht ebenfalls erfillt. Die Provision ist spa-
testens quartalsweise bis zum Ende des Folgemo-
nats fallig. Zu beachten ist, dal® der Handelsvertreter
nicht deswegen seinen Provisionsanspruch verliert,
weil der Unternehmer das bereits abgeschlossene
Geschaft letztlich nicht ausfiihrt. Davon wiederum zu
unterscheiden sind beispielsweise Warenrticknah-
men aus Kulanz, um stattdessen eine andere Ware
zu liefern. Fir derartige Verhaltnisse sollten ebenfalls
exakte Regelungen getroffen werden.

Zu klaren ist auch, ob dem Handelsvertreter eine
Provision zusteht, wenn ein anderer Vertreter oder
der Unternehmer selbst in seinem Verkaufsgebiet
ohne Mitwirkung des Handelsvertreters Geschéfte
getatigt hat. Moglichst detailliert sollten auch die Be-
rechnungsgrundlagen fir die Provision geregelt sein
und ob mit der Provision alle sonstigen Nebenkosten
des Vertreters abgegolten sind.

Inkassovollmacht und Delkredere

Ein Handelsvertreter wird normalerweise nicht be-
vollmé&chtigt, vom Kunden Zahlungen in Empfang zu
nehmen. Andererseits haftet er auch nicht fiir die Bo-
nitdt des Kunden, es sei denn, eine derartige Delkre-
dere-Haftung wird gesondert vereinbart. In diesem
Fall steht dem Handelsvertreter eine zusatzliche Ver-
gutung, die sogenannte Delkredere-Provision zu,
deren Hoéhe und Umfang ebenfalls vertraglich be-
stimmt sein sollte.

Allerdings wird der Handelsvertreter in der Praxis nur
selten mit der Delkredere-Haftung belastet. Er sollte
jedoch verpflichtet sein, alle ihm zuganglichen Infor-
mationen Uber die Bonitat des Kunden an den Unter-
nehmer zu liefern.
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Dauer und Kiindigung des Vertrages

Handelsvertretervertrage werden normalerweise auf
unbefristete Zeit geschlossen und kénnen daher je-
derzeit innerhalb folgender Fristen gekiindigt werden:
im ersten Vertragsjahr mit einem Monat, im zweiten
Vertragsjahr mit zwei und ab dem dritten Jahr mit drei
Monaten. Langere Fristen dirfen vertraglich verein-
bart werden, jedoch muss die des Unternehmers
mindestens so lang sein wie die des Handels-
vertreters. Eine fristlose Kiindigung aus wichtigem
Grund, etwa wegen schwerer Vertragsverletzung
eines der Beteiligten, bleibt von diesen Regelungen
unberuhrt. Das Gesetz definiert dabei nicht, welcher
Sachverhalt als wichtiger Grund gilt. Es empfiehlt
sich daher vertraglich entsprechende Griinde zu de-
finieren.

Ausgleichsanspruch

Bei Beendigung des Handelvertreterverhaltnisses
gewahrt das deutsche Recht dem Handelsvertreter
einen Anspruch auf Ausgleich des verlorenen Kun-
denstammes, den er dem Unternehmer hinterlasst.
Dieses Prinzip ist durch die EG-Handelsvertreter-
Richtlinie auch in den anderen Mitgliedstaaten der
EU eingefuhrt worden.

Der Anspruch setzt voraus, dass der Handelsvertre-
ter dem Unternehmer einen Kundenstamm neu ge-
schaffen oder erweitert hat, so dass der Unternehmer
von den kinftigen Bestellungen weiterhin einen Vor-
teil hat. Darauf, dass der Handelsvertreter an diesen
Bestellungen noch mitwirkt, kommt es fir den Aus-
gleichsanspruch nicht an, da er ohnehin fir von ihm
noch angebahnte Einzelgeschafte Provisi-
onsanspruch hat.

Der Ausgleichsanspruch muss angemessen und darf
nicht unbillig sein, etwa weil der Handelsvertreter
dadurch Vorteile hatte, in deren Genuss er wahrend
des Vertragsverhaltnisses selbst nicht gekommen
war. Die Hohe des Ausgleichsanspruches berechnet
sich nach der prognostizierten Entwicklung des Auf-
trags- und Provisionsaufkommens fir die Zukunft;
der Anspruch ist jedoch der Héhe nach auf eine Jah-
resprovision nach dem Durchschnitt der letzten finf
Vertragsjahre begrenzt.

Dieser Ausgleichsanspruch muf3 von vornherein in
der Vertriebskalkulation bertcksichtigt werden, darf
jedoch nicht kalkulatorisch in die laufend ausgezahlte
Provision eingerechnet sein. Der Unternehmer kann
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daher entweder laufend einen Betrag zuriickstellen
oder versuchen, die Kosten des Ausgleichsan-
spruchs dem neuen Handelsvertreter aufzuerlegen.

Vertragshandler

Vertragshandler sind unabhangige Unternehmen, die
fir den Hersteller Vertriebsfunktion Gbernehmen. Im
Unterschied zum Handelsvertreter kaufen sie die Wa-
re jedoch an und veraufern sie anschlieBend weiter.

Vertragshandler sind insofern nicht Handelsvertretern
gleichzusetzen, als sie durch den eigenen Ankauf der
Ware eine neue Handelsstufe ausmachen. Das
schliefdt jedoch nicht aus, dass sie auch Auftrage auf
Provisionsbasis vermitteln. Vertragshandler kdnnen
wie Handelsvertreter exklusiv fir nur einen Hersteller
oder aber auch mehrere tatig werden.

Fir den Vertragshandler fehlen im deutschen Recht
ausdrlckliche Regelungen. Die Rechtsprechung
greift bei der Beurteilung von Vertragshandlern teil-
weise auf die Grundsatze des Handelsvertreterrechts
zuriick. Dies gilt insbesondere fir den Ausgleichsan-
spruch. Auch einem Vertragshandler kann ein Aus-
gleichsanspruch zustehen, wenn er sich in erhebli-
chem Umfang in die Vertriebsorganisation des Un-
ternehmers eingegliedert hat und die Informationen
des Vertragshandlers Uber seine Kunden nach Be-
endigung des Vertrages dem Unternehmer zur Ver-
figung stehen.

Selektive Vertriebssysteme

Ein Vertriebssystem aus Vertragshandlern ist fur den
Unternehmer zumeist nur sinnvoll, wenn er auf den
Vertrieb innerhalb des Systems grotmdglichen Ein-
fluss nehmen kann. In der Praxis bieten sich dazu
mehrere Mdglichkeiten an: vertikale Vertriebsbindun-
gen und selektive Vertriebssysteme, d.h. in sich ge-
schlossene Handlernetze. Der rechtlichen Gestaltung
sind hier durch das europadische (das dem deut-
schen Recht vorgeht) und das deutsche Wettbe-
werbsrecht Grenzen gesetzt.

Der Unternehmer darf selektive Vertriebssysteme
gegenuber Vertragshandlern auf Grundlage beson-
derer qualitativer Anforderungen an die Handler er-
richten. Als besondere qualitative Anforderungen gel-
ten nur solche auf sachlicher Grundlage wie z.B. das
Erfordernis besonderer Fachkenntnisse zum Vertrieb
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komplizierter, technischer Produkte. Das selektive
Vertriebssystem setzt ferner voraus, dass einerseits
Handler mit der geforderten Qualifikation ohne weite-
res aufgenommen werden. Andererseits muss der
Unternehmer Auflenseiter abwehren koénnen und
tatsachlich auch abwehren (gedankliche und prakti-
sche Luckenlosigkeit); eine Moglichkeit dazu sind
z.B. Warencodes, die die jederzeitige Verfolgbarkeit
der Ware sicherstellen.

Gebietsschutz

Im Bereich der vertikalen Vertriebsbindungen, z.B.
dem an den Handler gerichtetem Verbot, Waren au-
Rerhalb seines Vertragsgebietes zu vertreiben, ge-
hen die Beschrankungen des europaischen Wettbe-
werbsrechts weiter, als die des deutschen Rechts.
Nach deutschem Recht gelten vertikale Vertriebsbin-
dungen lediglich dann als unzulassig, wenn der Un-
ternehmer diese Bindungen zur einseitigen Durch-
setzung seiner Interessen, z.B. durch die Verpflich-
tung des Handlers auf Abnahme bestimmter Pro-
duktmengen zu uberhdhten Preisen, missbraucht.
Nach europdischem Recht gilt eine vertikale Ver-
triebsbindung als wettbewerbsbeschrankend und
damit als unzulassig.

Von diesem Verbot lasst die Europaische Kommissi-
on uber sogenannte Freistellungen jedoch in erhebli-
chem Umfang Ausnahmen zu. Im Rahmen der Grup-
penfreistellungsverordnung (siehe dazu auch das
Kapitel Wettbewerbsrecht) ist beispielsweise gestat-
tet, den Vertragshandlern den aktiven Weiterverkauf
in andere als den ihnen zugewiesenen Gebieten zu
untersagen (nicht aber den passiven Vertrieb, bei
dem der Handler nur Anfragen nachkommt).

Soweit eine vertikale Vertriebsbindung in einer nicht
unerheblichen Grolkenordnung bezogen auf den
Markt fiir die Produkte erfolgt, sollten sich die vertrag-
lichen Regelungen an den Vorgaben aus der Grup-
penfreistellungsverordnung orientieren. Geschieht
dies nicht, kann ein Versto? gegen das europaische
Wettbewerbsrecht zur Unwirksamkeit der vertragli-
chen Regelung fihren. So verstoRen auch die im
Bereich der Kfz-Vertriebsvertrage vorgesehenen
Standortklauseln, nach denen Automobilbauer ihren
Vertriebshandlern die Eréffnung von Verkaufsstellen
aulerhalb des ihnen zugewiesenen Absatzgebiets
untersagen konnten, seit 1. Oktober 2005 gegen EU-
Recht. Im Rahmen der grundsatzlich bereits seit
2002 geltenden Gruppenfreistellungsverordnung im
Kfz-Bereich ist den Herstellern und Handlern beziig-
lich der alten Vertragsklauseln lediglich eine dreijah-
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rige Ubergangszeit zur Anpassung an die neuen
Rahmenbedingungen eingerdumt worden.

Preisbindung

Der Unternehmer als Lieferant darf dem Handler als
Abnehmer nicht vorschreiben, zu welchem Preis die-
ser wiederum an seine Kunden verauflern darf. Eine
derartige Preisbindung der zweiten Hand verstofit
gegen deutsches und europaisches Wettbewerbs-
recht. Zuldssig sind lediglich Preisempfehlungen,
deren Einhaltung der Unternehmer nicht erzwingen
darf und Preisbindungen fiir Buch- und Presseer-
zeugnisse.

Franchising

Die wachsende Bedeutung von Franchisesystemen
beruht auf dem Konzept, dass mehrere rechtlich ei-
genstandige Unternehmen nach einer gemeinsamen
bewahrten Methode am Markt auftreten. Dabei liegen
die Vorteile auf beiden Seiten: Der Franchisegeber
ist an der Ausweitung und Vervielfaltigung des von
ihm entwickelten Geschaftssystems beteiligt, ohne
zusatzliches eigenes Kapital fur den Ausbau eines
eigenen Vertriebsnetzes einsetzen zu missen. Der
Franchisenehmer kann fiir sein eigenes Geschaft
eine bereits erprobte Methode Ubernehmen. Zusatz-
lich werden die Marktchancen der beteiligten Un-
ternehmen durch das einheitliche Bild, das das Fran-
chisesystem nach aufien gegeniber dem Kunden
vermittelt, erhéht.

Die finanzielle Beteiligung und die selbstandige un-
ternehmerische Stellung des Franchisenehmers
schaffen zudem bei ihm mehr Motivation und Dy-
namik, als dies bei angestellten Mitarbeitern erreich-
bar ware. Moderne Kontroll- und Marketingmethoden
sind bei einem grofReren Volumen rentabler oder
werden dadurch erst ermdglicht, genauso wird das
unternehmerische Gesamtrisiko auf viele Partner
verteilt. SchlieBlich kann ein neuer Markt in kirzerer
Zeit erobert und exklusiv abgedeckt werden.

Die Eingliederung der einzelnen Unternehmen in das
koordinierte Franchisesystem erfordert allerdings
systembedingt eine Reihe von Bindungen; diese wir-
ken in der Regel wettbewerbsbeschrankend. Bei der
Ausgestaltung der Systeme ist daher immer darauf
zu achten, ob diese Wettbewerbsbeschrankungen
systembedingt erforderlich sind und durch die Star-
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kung des einzelnen Franchisesystems den Wettbe-
werb insgesamt wiederum fordern. Rechtlich findet
sich hier eine den Vertragshandlern vergleichbare
Situation: es gelten die Beschrankungen des europa-
ischen und deutschen Wettbewerbsrechts. Insbe-
sondere ist bei der vertraglichen Gestaltung die EG-
Gruppenfreistellungsverordnung mit ihren Vorgaben
zur Gestaltung zuldssiger Vertriebsbindungen zu be-
achten.

Der Unternehmer muss im Ubrigen darauf achten,
dass er bei der Anwerbung von Franchisenehmern
das Franchisesystem zutreffend darstellt und zum
Beispiel die Ertragsaussichten nicht Gberzeichnet.
Wie bei der Prospektbeschreibung von Finanzpro-
dukten zur Vermoégensanlage nimmt die Rechtspraxis
eine sogenannte Prospekthaftung an, bei der der
Franchisenehmer den Franchisegeber auf Schaden-
ersatz in Anspruch nehmen kann.

* ¥ ¥
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CASTON.info

Law & Business Information international

Tagliche Informationen zu Recht und Wirtschaft in-
ternational liefert caston.info, der Newsdienst von
Caston im Internet.

Die Bandbreite der Informationen reicht vom Arbeits-
recht und Steuerrecht in Deutschland bis zu den In-
vestitionsbedingungen in China.

Taglich wertet ein erfahrenes internationales Team
von Juristen aktuelle Themen aus zahlreichen Quel-
len aus und publiziert diese im Internet.

Die Redaktion verdffentlicht aber auch eigene Beitra-
ge aus der internationalen Beratungspraxis der Auto-
ren oder von weltweiten Korrespondenten.

Die Caston Redaktion arbeitet aber mit anderen
Fachdiensten zusammen, etwa den volkswirtschaftli-
chen Abteilungen von Banken, der BfAl, den Indust-
rie- und Handelskammern und anderen Fachinstituti-
onen.

Herausgeber des Dienstes ist HERFURTH & PART-
NER, Rechtsanwaltsozietat in Hannover und Partner
der ALLIURIS GROUP.

Der Bestand der Publikationen wachst standig an.
Inzwischen stehen Uber 6.000 eigene Beitrage fur die
Leser zur Verfiigung. Diese veroffentlichten Informa-
tionen sind kostenfreie Kurzmeldungen. Kompakte
Fachaufsatze sind kostenpflichtig.

Unter DailyNews findet der Leser die Beitrage der
letzten zehn Tage zu allen Themenbereichen in his-
torischer Reihenfolge. Er erhalt damit eine schnelle
Ubersicht Gber die aktuelle Entwicklung.

* % %
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HERFURTH & PARTNER
RECHT INTERNATIONAL

Mittelstandische und grofere Unternehmen stehen
im Zentrum der Arbeit von Herfurth & Partner.

Die Kanzlei sieht es als ihre Aufgabe, Unternehmen
im Inland und im Ausland zu unterstitzen: in der Un-
ternehmensstruktur, bei der Finanzierung, in Fragen
von Betrieb und Haftung, Marketing und Werbung,
Personal, Steuern und Vermoégen.

Dabei bildet das internationale Geschaft einen be-
sonderen Schwerpunkt.

Das Buro in Hannover umfasst deutsche und auslan-
dische Juristen; sie verfligen Uber Erfahrungen aus
Unternehmen und wirtschaftsrechtlichen Kanzleien in
Europa, den USA und Asien. Internationale Vorha-
ben kénnen daher schnell und effizient betrieben
werden. Dariliber hinaus stehen mit der ALLIURIS
GROUP europaweit knapp 250 Wirtschaftsanwalte
in 20 Landern zur Verfugung (www.alliuris.org).

In den wichtigen Markten der Welt arbeitet Herfurth &
Partner - haufig bereits seit vielen Jahren - mit be-
wahrten Partnern zusammen, vor allem in Nordame-
rika und Sudamerika, in Nahost, in Asien und im Pa-
zifik-Raum.

Die Kanzlei ist seit 1988/ 1990 Herausgeber der
CASTON Informationsdienste zu Recht & Wirtschaft
International; sie dienen der rechtzeitigen Orientie-
rung der Unternehmen Uber aktuelle Entwicklungen.
CASTON gibt die die Dienste im Internet heraus, a-
ber auch in Zusammenarbeit mit Banken, Kammern,
Verbanden und staatlichen Einrichtungen
(www.caston.info).

Mit dem EuroCash System zum internationalen For-
derungsmanagement, insbesondere Clearing und
Inkasso, unterstitzt Herfurth & Partner die Aktivitaten
der Unternehmen in Europa und weltweit
(www.eurocash.de).

Herfurth & Partner wurde 1990 gegriindet und ist als
Gesellschaft biirgerlichen Rechts organisiert.

Weitere Informationen Uber die Kanzlei und ihre Ar-
beit sind im Internet bereitgestellt (www.herfurth.de).
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www.caston.info
Mehrere tausend Beitrdge zu Recht & Wirtschaft International
finden Sie kostenfrei im Internet bei caston.info. Dort kénnen

Sie nach Schlagwort und Sachgebieten recherchieren.

Unsere Titelliste erhalten Sie auch per Fax.
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REDAKTION / HANNOVER

Redaktion: Ulrich Herfurth, Rechtsanwalt, zugelassen in Hannover
und Brissel (verantw.), Sibyll Hollunder-Reese, M.B.L., Rech-
tsanwaltin (D); Philipp Neddermeyer, Rechtsanwalt (D),

unter Mitarbeit von Kenneth S. Kilimnik, LL.M., M.IUR., Attorney at
Law (USA); Angelika Herfurth, Rechtsanwaltin (D); Jens-Uwe
Heuer, Rechtsanwalt (D); Dr. jur. Konstadinos Massuras, Rechts-
anwalt (D) und Dikigoros (GR); Thomas Gabriel, Rechtsanwalt (D);
Carlota Simé del Cerro, LL.M., Abogada (ES); JUDr. Yvona Ram-
pakova, Juristin (CR); Egbert Dittmar, Rechtsanwalt (D); Metin
Demirkaya, Rechtsanwalt (D); Dr. Jona Aravind Dohrmann, Rech-
tsanwalt (D); Marc-André Delp, M.L.E., Rechtsanwalt (D); Anja
Nickel, Rechtsanwaltin (D); Tatiana Getman, Rechtsanwaltin (D);
Reinald Koch, Rechtsanwalt (D); Monika Sekara, Rechtsanwaltin
(D); Kornelia Winnicka, Rechtsanwaltin (D); Dr. jur. Wolf Christian
Béttcher, Rechtsanwalt (D); Rosa Velarde, Abogada (PER); Ade-
line Maler Berger, Advocate and Solicitor(GB/ SG), Peh-Wen Lin,
Rechtsanwaltin (D).

KORRESPONDENTEN / AUSLAND

u.a. Amsterdam, Athen, Barcelona, Brissel, Budapest, Bukarest,
Helsinki, Kiew, Kopenhagen, Lissabon, London, Luxemburg, Mai-
land, Madrid, Oslo, Paris, Prag, Stockholm, Warschau, Wien, Z{-
rich, New York, Moskau, Peking, Tokio, Bombay, Bangkok, Singa-
pur, Sydney.

VERLAG

CASTON GmbH, Law & Business Information
Luisenstr. 5, D-30159 Hannover,

Fon 0511 - 30756-50, Fax 0511 - 30756-60

Mail info@caston.info; Web www.caston.info

Alle Angaben erfolgen nach bestem Wissen; die Haftung ist auf
Vorsatz und grobe Fahrlassigkeit beschrankt. Wiedergabe, auch
auszugsweise, nur mit Genehmigung der Herausgeber.
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