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1. Die Tatsache, dass der Vertriebshandler nicht samtliche Risiken
aus der Vertriebsvereinbarung tragt, schlielt generell nicht aus, dass
der Prinzipal dem Vertriebshandler das Recht vorbehalten hat, in
eigenem Namen und fir eigene Rechnung die Vertragsprodukte zu
verkaufen und dass dementsprechend ein Alleinvertriebsvertrag

zwischen den Parteien bestand.

. FRAGESTELLUNG

2. In seiner Entscheidung vom 30. April 2010 urteilte der belgische
Kassationshof Uber die Frage, ob ein Vertrag, im Rahmen dessen die
Vergitung des Handlers aus einem Prozentsatz der realisierten
Verkaufe besteht, in den Anwendungsbereich des
Alleinvertriebsgesetzes vom 27.07.1961 (nachfolgend AVG) fallt.

Il SACHVERHALT
3. Zwischen den Parteien bestand eine langjahrige mundliche
Vereinbarung, im Rahmen  dessen der  Vertriebshandler

(Revisionsklager) Nahrungsprodukte des Prinzipals (Revisionsbeklagter)
u.a. an GroBhandler vertrieb. Als Vergltung erhielt der Vertriebshandler
einen festen Prozentsatz auf den offiziellen Verkaufspreis, ohne dass
Ristornos oder Rabatte des Kunden gewahrt wurden. Dies fiuhrte zu
einer negativen Bruttomarge in Bezug auf die betreffenden Verkaufe,
was fir den Vertriebshandler nicht durchfiihrbar war. Der Prinzipal
kindigte den Vertrag einseitig, woraufhin der Vertriebshandler

Entschadigungsanspriiche aufgrund des AVG geltend machte.
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4. Der Prinzipal bestritt zwar nicht das Vorliegen eines
Vertriebsvertrages und einer Exklusivitat, stellte allerdings die
Anwendung des AVG in Abrede, insofern der Vertriebshandler nicht fur
eigene Rechnung verkaufte, so wie dies Art. 1 § 2 AVG erfordert, da der

Vertriebshandler nicht alle Risiken des Vertriebs der Produkte trug.

Ml ENTSCHEIDUNG UND SCHUSSFOLGERUNG

5. Der Kassationshof gab der Klage des Vertriebshandlers statt.
Nach Ansicht des Kassationshofes impliziert die Feststellung, dass ein
Vertriebshandler im eigenen Namen und fir eigene Rechnung auftritt,
nicht notwendigerweise, dass der Vertriebshandler alle Risiken tragt. Es
kommt darauf an, dass gemaR Art. 1 § 2 AVG der Prinzipal dem
Vertriebshandler das Recht vorbehalt, im eigenen Namen und fir eigene
Rechnung Erzeugnisse zu vertreiben. Dies war vorliegend der Fall.
Daran andere auch nichts, dass die Vergltung des Vertriebshandlers in

einem festen Prozentsatz auf den offiziellen Verkaufspreis bestand.

6. Zu Recht flllte das Kassationsgericht das Kriterium ,im eigenen
Namen und fir eigene Rechnung rechtlich und nicht 6konomisch aus.
Das dkonomische Risiko kann kein natzliches Unterscheidungskriterium
im Sinne des Art. 1 § 2 AVG bilden und fihre nur zu einem

rechtsunsicheren Zustand bei der Beurteilung.
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