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AUSLAND

Fehlerquellen bel
internationalen Vertragen

Von Dr. Andreas Respondek

nser zweiteiliger Rechts-

artikel weist diesmal auf

Schwichen in internati-

onalen Vertrigen hin. In

dieser Ausgabe geht es
um Vertragsverhandlungen. Im August
wird es um potentielle Fehlerquellen in
einzelnen Vertragsklauseln gehen.
Grundlage und Basis fiir
die iiberwiegende Anzahl aller Ge-
schiftsvorgidnge des internationa-
len Wirtschaftslebens bilden vertragli-
che Vereinbarungen wie z.B. Distribu-
tions-, Herstellungs- Kauf-, Sponso-
ring-, Lizenz- und Kooperations-
vertrage bzw. Joint Ventures. Zwar un-
terscheiden sich diese Vertragstypen
grundlegend nach Art und Inhalt
voneinander, jedoch haben sdmtliche
Vertragstypen einen Kern gemeinsamer
Elemente. Ziel dieses Artikels ist es, auf

Seite 44

mogliche Fehlerquellen hinzuweisen,
die diese immer wiederkehrenden
Vertragselemente betreffen, in der Hoff-
nung, dadurch zu deren Vermeidung
beizutragen. Denn Fehler bei der
Vertragsausarbeitung konnen zu erheb-
lichen finanziellen Nachteilen fiir das
vertragschlieBende Unternehmen oder
den vertragsschliessenden Investor fiih-
ren. Folgendes Beispiel aus der Praxis
soll dies erldutern:

Eine in Thailand ansédssige
Pharmafirma linzensierte ein Produkt an
eine mexikanische Firma, mit dem Ziel,
das Produkt in Mexico zu produzieren
und in 19 lateinamerikanischen Lin-
dern auszubieten und zu vertreiben.
Nach ca. sechsjdhriger Vertragslaufzeit
hatte das mexikanische Unternehmen
das Produkt in weniger als der Hilfte -
d.h. lediglich in acht Landern - ausgebo-

ten. Die thaildndische Firma nahm dies
zum Anlass, den Lizenzvertrag zu
kiindigen. Die mexikanische Firma
hielt die Kiindigung allerdings fiir un-
gerechtfertigt und leitete ein Schieds-
verfahren bei dem International
Chamber of Commerce (ICC) ein. Zum
Uberraschen der thailéindischen Firma
gab das  Schiedsgericht der
mexikanischen Firma Recht und er-
klirt die Kiindigung fiir unwirksam.
Der Grund: das Schiedsgericht war zu
dem Ergebnis gelangt, dass die durch
den Lizenznehmer zu erbringenden
Leistungen den Lizenznehmer
lediglich zur Erbringung von allge-
meinen ,,best efforts™ verpflichteten,
ohne jedoch klare Vorgaben fiir die
Produktausbietung in den einzelnen
Lindern zu enthalten. Dieses fiir den
Lizenzgeber iiberaus unbefriedigende
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Ergebnis hitte durch eine professionel-
le Vertragsausarbeitung ohne weiteres
vermieden werden konnen.

Fehler der vertraglichen Ausgestal-
tung konnen ihren Ursprung in einer der
jeweiligen Entstehungsphasen des Ver-
trages haben. Denn jeder Vertrag durch-
lduft iiblicherweise vor seinem Ab-
schluss in aller Regel mindestens drei
Phasen: Zunéchst die Suche und Aus-
wahl eines Vertragspartners (1), sodann
die Einleitung und Durchfiihrung der

Hauptvertragsziel ablenken. Zudem
besteht immer die Gefahr, dass Einzel-
punkte in den Vertragsverhandlungen
iiberbewertet werden, die vertrag-
schlieBenden Parteien sich dann an
diesen Punkten ,.festbeien” und
hieriiber die eigentlich wesentlichen
Vertragsziele ganz oder teilweise aus
den Augen verlieren. Um dies zu ver-
hindern, empfiehlt es sich, vor Beginn
jeder Vertragsverhandlung die zu errei-
chenden wirtschaftlichen Zielsetzun-

Nicht ,,maBgeschneiderte”
Vertrage fllhren zu unerwiinschten

Rechtsfolgen

Vertragsverhandlungen (2) und oftmals
zeitgleich mit den Vertrags-
verhandlungen die Erstellung der
Vertragsentwiirfe (3). Jede dieser
Vertragsphasen enthilt besondere An-
forderungen, die es zu meistern gilt.

1. Unzureichende Kenntnis des
zukiinftigen Vertragspartners.

Die alte Weisheit ,,drum priife, wer
sich ewig bindet” gilt auch und
insbesondere bei Vertragsabschliissen,
selbst wenn Vertrdge nicht fiir die Ewig-
keit sondern lediglich fiir einen
iiberschaubaren Zeitraum abgeschlos-
sen werden. Am Anfang jeglicher
Zusammenarbeitspline sollte ein sorg-
filtiges ,,Screening™ des zukiinftigen
Vertragspartners stehen. Dies kann
nicht nur mit Hilfe des in vielen Lén-
dern vorhandenen Handelsregisters er-
folgen. Zumindest bei grofleren Firmen
bietet sich auch das Internet an sowie
verschiedene professionelle Branchen-
dienste, die sich auf das ,,Screening
von Firmen spezialisiert haben. Zwar
sollte ein sorgfiltiges ,,Screening" des
zukiinftigen Vertragspartners eine
Selbstverstdndlichkeit darstellen. Wie
die Erfahrung jedoch immer wieder
zeigt, wird dieser oftmals nur unzurei-
chend untersucht.

2. Ungeniigende Konkretisierung
der zu erreichenden wirtschaftlichen
Zielsetzung.

Wihrend der eigentlichen
Vertragsverhandlungen, die oftmals
nicht im Heimatland eines Vertrags-
partners gefilhrt werden, sind
regelmissig eine grofie Vielfalt von
wirtschaftlichen und rechtlichen
Einzelfragen zu regeln, welche die
Blickrichtung der verhandelnden Par-
teien mitunter von dem eigentlichen
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gen schriftlich niederzulegen. Dies
kann in Form eines ,.term sheets oder
in einer Auflistung einer abschlieen-
den Zahl von Einzelpunkten erfolgen,
die im Vertrag geregelt werden sollen.
Sinn und Zweck dieser schriftlichen
Zusammenfassung der Vertragsziele ist
es, einen Mafstab verfiigbar zu ma-
chen, an dem die Ergebnisse der Ver-
handlungen immer iiberpriift und
gegebenenfalls ergidnzt, korrigiert oder
nachgestellt werden konnen. Wichtig
ist hierbei in erster Linie, die wirtschaft-
liche Zielsetzung des Vertrages klar zu
definieren.

3. Interessenzentrierte anstatt
positionsbezogene Verhandlungs-
fiihrung.

Verhandlungen fiihren zu qualita-
tiv besseren (und hiufig auch schnelle-
ren) Abschliissen, wenn diese nicht im
Hinblick auf einzelne ,,unverriickbare*
Positionen gefiihrt werden, sondern im
Hinblick auf die zu erreichenden wirt-
schaftlichen Interessen. Der Nachteil
einer positionsbezogenen
Verhandlungsfithrung besteht darin,
dass beim Vertreten einer einzelnen
Position lediglich ein einziger von
moglicherweise mehreren Aspekten
umfasst wird, wihrend eine Riickbesin-
nung auf die zu erreichenden wirtschaft-
lichen Interessen im allgemeinen eine
ganze Bandbreite von Handlungs-
alternativen erdffnet und dadurch zu
einer gewissen Flexibilitit der
Verhandlungsverhandlungen fiihrt.

Ein Beispiel: Ein deutsches Unter-
nehmen mochte in Thailand eine
Marktprasenz entwickeln und hat ent-
schieden, dass dies ,,nur* mittels eines
neu zu griindenden Joint Ventures er-
folgen kann. Bei einer positions-

bezogenen Verhandlungsfiihrung wiir-
de sich das deutsche Unternehmen al-
lein und ausschlieBlich auf den Ab-
schluss und die Errichtung eines Joint
Ventures versteifen (und dadurch die
Verhandlungen moglicherweise zum
Scheitern bringen).

Der potentielle thaildndische
Vertragspartner mag zwar auch ein star-
kes Interesse daran haben, mit der deut-
schen Firma in Geschiftsbeziehungen
zu treten, jedoch nicht in der Form eines
Joint Ventures. Bei einer interessen-
bezogenen Verhandlungsfiihrung wiir-
de das deutsche Unternehmen bereits
im Vorfeld der Verhandlungen in erster
Linie seine eigenen wirtschaftlichen
Interessen definieren (anstatt einer ein-
zelnen Position) und dann voraussicht-
lich zu dem Ergebnis gelangen, dass es
auch andere geeignete Rechtsformen
gibt, iiber die ein Markteintritt in Thai-
land erfolgen kann, wie z.B. den Ab-
schluss eines Distributions- oder
Lizenzvertrages ohne die einem Joint
Venture innewohnende Kapital-
verflechtung beider Unternehmen.

4. Verhandlungen unter Zeitdruck.

Umfangreichere Projekte (Bei-
spiel: Errichtung einer Produktions-
stitte im Rahmen einer Joint Venture
Zusammenarbeit) erfordern in aller
Regel einen lingeren Zeitraum fiir die
Vertragsverhandlungen sowie auch die
Vertragserstellung. In jedem Fall sollte
vor Beginn jeder Verhandlungs-
fiihrung ein grober Zeitrahmen festge-
legt werden, wie und mit welchem zeit-
lichen Aufwand die Vertrags-
verhandlungen durchgefiihrt werden
sollen, unter Einbeziehung entspre-
chender Etappenziele* und
-milestones*. Ein solcher Zeitplan darf
jedoch nicht dazu fiihren, dass ein
kiinstlicher Druck erzeugt wird,
aufgrund dessen die verhandelnde Par-
tei nicht wieder gutzumachende Zuge-
stindnisse macht oder Regelungs-
liicken im Vertrag in Kauf nimmt.

5. Fehlende Einschaltung eines
Anwalts.

In erster Linie um Kosten zu spa-
ren, lassen einige Unternehmen ihre
Vertrdge nicht von Juristen, sondern
hausintern vom ,,Sales Manager* oder
einer anderen kaufménnisch vorgebil-
deten Person anfertigen. Dies mag
mitunter zu ordentlichen Vertrigen
fiihren und tatsdchlich dazu beitragen,
Kosten zu vermeiden. Ob dies
allerdings mittelfristig im besten Inter-
esse des Unternehmens liegt, muss be-
zweifelt werden. Hierzu folgendes Bei-
spiel aus der Praxis: Eine deutsche Fir-
ma, die bislang noch keinerlei Erfah-
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rung mit dem chinesischen Markt hat-
te, lie durch ihren ,,Sales Manager*
bei einer Messe in China entsprechen-
de Geschiftskontakte anbahnen. Der
chinesische Markt erschien iiberaus
vielversprechende Chancen zu bieten
und der chinesische Vertragspartner
schien aufgrund der von ihm abgege-
benen ,,Sales Forecast™ der Idealpartner
fiir den chinesischen Markt zu sein. Vor
diesem Hintergrund sollte moglichst
kurzfristig ein Liefervertrag abge-
schlossen werden. Da die Ausgangspo-
sition fiir beide Seiten klar zu sein
schien, kam man iiberein, dass die
»Sales Manager* beider Unternehmen
einen Liefervertrag aushandeln sollten.
Dies fiihrte dann auch binnen einer re-
lativ kurzen Zeitspanne zu einem
Zweiseiter”, der dann von beiden Sei-
ten unterschrieben wurde. Die Produkt-
lieferung erfolgte und kurze Zeit spiter
machte die chinesische Seite Méngelrii-
gen geltend. Der Streitfall landete
schlieBlich zur Entscheidung beim
..Singapore Internationdl Arbitration
Center®. Unmittelbar im Vorfeld des
Schiedsverfahrens stellte sich sofort
heraus, dass der Vertrag erhebliche
Miingel hatte: Weder waren die erfor-
derlichen Produktspezifikationen hin-
reichend festgelegt, noch war etwas zu
den ,Income Checks™ festgelegt.
Dariiberhinaus fehlten Riigefristen fiir
Produktmingel und die Regelung der
Folgen einer Schlechterfiillung. Den
vertraglichen Hohepunkt bildete die
Anwendung singapurianischen Rechts
im Liefervertrag. Da die deutsche Seite
kein chinesisches Recht anwenden
wollte und die chinesische Seite kein
deutsches Recht, hatte man sich als
.Kompromiss* auf das Recht von
Singapur ,,geeinigt®, das freilich beiden
Parteien ginzlich unbekannt war. Es
gab dann — fiir beide Seiten — ein boses
Erwachen im Schiedsverfahren, als
beide Vertragspartner sich mit den Be-
stimmungen des singapurianischen
Rechts — leider zu spét — vertraut mach-
ten und mit Rechtsfolgen konfrontiert
waren, die sie so nicht beabsichtigt
hatten. Zwar mag dies ein Extremfall
sein. Es geht jedoch allein darum aufzu-
zeigen, zu welchen Folgen ein falsch
verstandenes ,,Kostensparen* fiihren
kann. Die Kosten einer fachménni-
schen Beratung wiren in jedem Fall
erheblich geringer gewesen als die
Verfahrenskosten sowie die (aufgrund
singapurianischen Rechts) erfolgte
Verurteilung der deutschen Partei.

6. ..Recycling™ alter Vertrige.

Ein anderes Phidnomen ist die Ver-
wendung dlterer ,,bewidhrter Vertrige
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Finanz- und Handelszentrum Singapur

in der Annahme, dass sich wirtschaftli-
che Vorginge gleichen und es nicht
erforderlich ist, jeden Vertrag neu auf-
zusetzen. Auch insoweit ist erhebliche
Vorsicht angebracht: Wenn es sich um
Vorginge handelt, die wirklich iden-
tisch sind (Beispiel: Leasingvertrige fiir
eine Art von Gegenstinden), dann kann
dies durchaus angehen. Wenn jedoch
die Vertrige bereits in mehreren Lin-
dern zur Anwendung kommen, dann
kann die Verwendung identischer
Vertragsmuster in ein Fiasko fiihren.

Denn die rechtlichen Rahmen-
bedingungen jedes Landes sind anders:
ein Land hat stirkere

Verbraucherschutzvorschriften, wih-
rend diese in einem anderen Land we-
niger stark ausgeprégt sind. Ein Land
hat relativ kurze Verjdhrungsvor-

schriften (z.B. Deutschland), ein ande-
res Land hingegen relativ lange (z.B.
Singapur). Wenn hier nicht die einzel-
nen Vertragsbestimmungen genau an-
gepasst und dem wirtschaftlichen Sach-
verhalt entsprechend ,,maBgeschnei-
dert* werden, fiihrt dies oft zu uner-
wiinschten  Rechtsfolgen, wenn
beispielsweise aufgrund der Nichtbe-
achtung lokaler Rechtsvorschriften
Teile eines Vertrages oder mitunter auch
der gesamte Vertrag seitens eines
Gerichts im Streitfall fiir unwirksam
erklart werden.

Dr. Andreas Respondek ist ein in
Deutschland und den USA zugelasse-
ner Rechtsanwalt. Seine Kanzleien in
Singapur, Bangkok und Taipeh sind
vorwiegend rechtsberatend im interna-
tionalen Handelsrecht aktiv. ¥
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