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Kauppaedustaja ja sopimusmyyja Saksassa

Saksan suuria markkinoita ei yleensa valloiteta kertaheitolla. Yrityk-
sen lahtiessa ensi kertaa Saksan markkinoille tdma tietaa yritykselle
huomattavia sijoituksia ja riskeja. Riskeja voidaan rajoittaa kaytta-
malla oman sivuliikkeen perustamisen sijasta kauppaedustajaa tai

itsendista jalleenmyyjaa.

Tassa tapauksessa edustaja on
itsendisena yrittdjana vastuussa
markkinoille paagsemisesta ja riski
markkinointiponnistelujen epaon-
nistumisesta on hanella. Vas-
tavetona edustaja paasee osal-
liseksi toimintansa tuottamasta
menestyksestd. Kauppaedustajan
kohdalla tama tarkoittaa sita, etta
hén saa provisioita valittamistaan
sopimuksista, jalleenmyyja taas
saa voittoa edelleen myymistaan
tavaroista.

Kauppaedustajia koskeva laki
yhdenmukaistettiin Euroopan
Unionissa suurelta osin direktii-
villa 653/1986/EY, joten Saksan
lain saannokset eivat paljoakaan
poikkea muiden Euroopan mai-
den vastaavista. Sopimusmyyjaa
koskevia maarayksia ei sita vas-
toin 16ydy sen enempéaa Euroopan
lainsdadannosta kuin kansallisis-
ta laeistakaan. Saksassa tosin on
laaja yksinmyyjaan sovellettavaa
lakia koskeva oikeuskaytanto.

Yksinedustus ja
kilpailunrajoitukset

Jos edustajan on tarkoitus pyrkia
uutena tulokkaana Saksan mark-
kinoiden kaltaisille markkinoille
tai niiden osamarkkinoille, on
jarkeenkaypaa, etta han hyvaksyy
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tdman tehtadvan ainoastaan, jos
saa yksinoikeuden alueelle.

Jalleenmyyjan osalta tama tarkoit-
taa sita, etta paamies ei enda saa
itse eikd muiden kautta myyda
kyseisia tuotteita eikd mainostaa
niité aktiivisesti sopimusalueella.
Kauppaedustaja taas voi vaatia
provisiota jokaisesta asiakkaan
kanssa tehdystd sopimuksesta
sopimusalueella riippumatta sii-
ta, onko han vaikuttanut sopi-
muksen syntymiseen vai ei.

Tata laajaa yksinoikeutta voidaan,
ja my6s pitdisi, sopimuksessa ra-
joittaa mielekkaalld tavalla. Jot-
ta paamiehen toimintakykya ei
rajoitettaisi kohtuuttomasti, han
voi esim. pidattaa itsellaan oi-
keuden suurasiakkaiden kanssa
tai messuilla tehtaviin kauppoi-
hin. Kauppaedustajan tai jalleen-
myyjan alueellista suojaa seuraa
saanndllisesti  kielto myyntien
suorittamisesta  sopimusalueen
ulkopuolelle.

Kuvatut maéaraykset sisaltavat
kilpailunrajoituksia, ja vastaavia
sopimuslausekkeita laadittaessa
on pidettdva huolta siita, etta
pysytaan lain sallimissa rajoissa.
EU:n Kkilpailulainsaadantd sallii
yksinedustusoikeuden, jollei toi-
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mittajan sen enempaa kuin edus-
tajankaan markkinaosuus ylita
30 prosenttia.

Sopimusalueen ulkopuolinen
myynti saadaan kieltdd vain
tietyissa rajoissa. Missaan ta-

pauksessa kauppaedustajaa tai
jalleenmyyjaa ei voida kieltéa
harjoittamasta ns. passiivimyyn-
tia eli myyntia sellaisille sopimus-
alueen ulkopuolisille asiakkaille,
jotka ovat omasta aloitteestaan
kadantyneet edustajan puoleen.

Liian pitkalle meneva kilpailun-
rajoitus johtaa koko lausekkeen
mitattdmyyteen, jolloin tilanne on
sama kuin jos kilpailunrajoituk-
sesta ei olisi sovittu lainkaan.

Kauppaedustaja vai yksinmyyja?

Paatos siitd, onko edullisempaa
kayttda  kauppaedustajaa vai
jalleenmyyjaa, voidaan tehda
ainoastaan tapauskohtaisesti.
Kauppaedustaja on joustavampi
markkinointimuoto, ja valmista-
jan bruttotuotto on suurempi.
Toisaalta sopimusmyyjaa kaytta-
valla yritykselld on kiinteampi ja-
lansija ulkomaisilla markkinoilla.
Valmistaja vapautuu riskista, etta
asiakkaan maksut jaavat saamat-
ta, ja asiakas saa yksinmyyjasta
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kotimaisen sopimuskumppanin,
mika on usein hyvin merkittava
ostopaatdkseen vaikuttava tekija.
Juuri lopullisen asiakkaan kanssa
tehtavissa kaupoissa on usein
lahes valttamatonta kayttaa koti-
maista jalleenmyyjaa.

Jalleenmyyjasopimuksen  teke-
misessa ei kuitenkaan ole pel-
kastaan tai edes ensisijaisesti
kysymys sopimustekniikasta.
Jélleenmyyjan pitéd olla sopi-
van mittainen yritys pystyakseen
tayttamaan jalleenmyyjalle kuu-
luvat tehtavat, eli itsenadiseen
markkinointiin, asiakaspalveluun,
huoltoon, ja myyntiasiakirjojien
hallintaan. Kun jalleenmyyja toi-
mii ainoana ostajana koko myyn-
tialueella, hanelle on yleensa an-
nettava myoés tavaraluottoa. Jal-
leenmyyntisopimuksen taloudel-
lisena edellytyksena on se, etta
annettavasta luotosta ei seuraa
valmistajalle suurempi luottoriski
kuin suoramyynnissa. Siksi sopi-
muskumppanin luottokykya olisi
aina huolellisesti harkittava.

Asiakassuhteita ajatellen jalleen-
myyjan kayttamisessa voi toki
piilld muitakin riskeja. Kun val-
mistajan ja asiakkaan valilla ei
ole suoraa sopimussuhdetta, val-
mistaja ei valttdmatta saa tietoja
kaikista asiakkaista. Jos asiakas-
suhteet ovat sidoksissa enem-
man myyjan henkilé6n kuin esim.
tuotteen merkkiin, valmistaja voi
menettad asiakkaita jalleenmyy-
jan vaihtuessa.

Markkinointimallin valinta riip-
puu siis monesta seikasta, ja
se kannattaa tehdd huolellisen
harkinnan jalkeen, johon kuuluu
myods juridisen neuvonnan hank-
kiminen. Kyseessa ei ole pelk-
ké joko-tai-tilanne. Sopimuksen
mielekkaalld muotoilemisella voi-
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daan raataldida jarjestely siten,
ettd kunkin yksittéistapauksen
kaikki erityispiirteet otetaan huo-
mioon ja saavutetaan molempia
osapuolia tyydyttava ratkaisu.

Sopimusten laatiminen

Kun kaytetdadn yksinmyyjia, on
sopimusten laatimiseen kiinnitet-
tava erityistd huomiota. Tahan on
kaksi syytéa: ensiksikin laista puut-
tuvat nimenomaiset yksinmyyjaa
koskevat saannokset, ja toiseksi
erityisesti Saksan vakiintunut yk-
sinmyyjia koskeva oikeuskaytanto
voi riitatapauksessa johtaa ylla-
tyksiin. Nain Saksan tuomiois-
tuimet myoéntavat yksinmyyjalle
tietyin edellytyksin saman suojan
kuin kauppaedustajalle.

Tarkein tahan suojaan kuuluvista
oikeuksista on kauppaedustajan
lakisaateinen oikeus korvaukseen
sopimuksen péaattyessa. Tama oi-
keus syntyy, jos kauppaedustaja
on hankkinut paadmiehelle uusia
asiakkaita tai on huomattavasti
laajentanut liiketoimintaa aikai-
sempien asiakkaiden kanssa, ja
paamies saa tastd sopimuksen
paattymisen yhteydessa tai sen
jalkeen huomattavaa etua. Tata
etua arvioitaessa on erityisen
suurta merkitysta silla, missa
maarin paamies voi sopimuksen
paatyttya tehda kauppoja kaup-
paedustajan hankkiman asiakas-
kunnan kanssa.

Korvausoikeutta ei voida sopi-
muksella sulkea pois. On kuiten-
kin varsin mahdollista ja jarke-
vaakin asianmukaisia sopimuksia
laatimalla vaikuttaa jo etukateen
siihen, tayttyvatkd korvausvaa-
timuksen edellytykset ja jos,
niin missa maarin. Nain tuli-
si yksiselitteisesti saataa, missa
maarin edustajan tulee antaa

Kansainvaliset transaktiot

Etelaranta 4 B 9

00130 Helsinki

puh. +358 9 696207-0
faksi +358 9 696207-10
helsinki@bijl-legal.com

hankkimiensa asiakkaiden tiedot
paamiehelle ja saako paamies
jo sopimussuhteen aikana ottaa
yhteytta naihin asiakkaisiin.

Lopuksi tulee jalleenmyyjan kans-
sa tehtdvaa sopimusta laadittaes-
sa kiinnittéa erityista huomiota
sen varmentamiseen, ettei myyja
jatd maksujaan suorittamatta.
Saksan laki tarjoaa erilaisia, ulko-
mailla osittain tuntemattomia ta-
poja varmentaa toimitusluottoja,
joita ulkomaisen toimittajan tu-
lisi ehdottomasti kayttaa. Yleiset
toimitusehdot tulisi tasta syysta
sopeuttaa Saksan lakiin.



