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1. Einleitung

Der folgende Schriftsatz soll einen Uberblick tiber das Thema der Direktvermarktung
sowie Direktvermarktung durch Kooperation von Landwirten darstellen und erlautern.
Anhand des Beispiels des LfL-Forschungsprojekts Kleeberger Kistl wird die
kooperative Direktvermarktung durch Landwirte dargestellt und rechtlich analysiert.
Zudem sollen weitere denkbare Konstellationen der Kooperation zum Vertrieb von
landwirtschaftlichen Produkten sowie deren rechtliche Vor- und Nachteile aufgezeigt

werden.

2. Worterlauterungen

a.) Direktvermarktung

Direktvermarktung ist die direkte Abgabe landwirtschaftlicher Produkte durch den
Erzeuger an den Verbraucher." Vergleicht man die Ertrdge von Landwirten aus dem
herkdmmlichen Vertrieb an Grolkabnehmer mit denen aus der Direktvermarktung, wird
deutlich, dass hier ein bemerkenswertes wirtschaftliches sowie unternehmerisches
Potenzial vorhanden ist. Der dadurch generierte Umsatz kann sich positiv auf andere
Bereiche des Landwirtes ausuben, indem mehr Geld fir Anbau, Maschinerie sowie

maoglicherweise Arbeitsstellen erzeugt wird.

Neben den finanziellen Vorteilen sichert der Landwirt dadurch die Bestandigkeit
seines Betriebes, eine hohe Kundenbindung durch Maoglichkeiten der Ausgestaltung
mit direktem Kontakt und hat in Bezug auf die Art und Weise der Vermarktung meist
eine geringe Investition. Durch das Wegfallen von Lieferwegen sowie
jahreszeitabhangige Ernte konnen sich angebotene Produkte durch besondere
Regionalitat und Qualitdt beim Kunden hervorheben. Nicht nur der Landwirt kann
dadurch Vorteile erhalten, sondern auch der Kunde. Durch den direkten Kontakt und
die Regionalitat erhalt der Kunde qualitative und frische Produkte. Dabei weil® der
Kunde genau, woher die Produkte kommen und unter welchen Haltungsbedingungen
v. a. bei Fleisch-, Fisch und anderen tierischen Produkten wie Milch und Eier sie

erzeugt wurden.

T https://www.Ifl.bayern.de/iba/haushalt/245748/index.php; weitere Informationen rund um die
Direktvermarktung kénnen Sie auf der Seite der LfL finden
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Allgemein ist die Direktvermarktung ein nachhaltiger und zukunftsorientierter Weg, der
einen groRRen Vorteil fiir unsere Gesellschaft darstellt.? Dabei ist hervorzuheben, dass
die Direktvermarktung aufgrund der wegfallenden Lieferwege sowie weniger

Verarbeitung der Produkte eine der nachhaltigsten Formen der Vermarktung ist.

Ebenso ist die Moglichkeit gegeben, einen direkteren Kundenkontakt aufzubauen:
Dies ist vor allem relevant fur Kunden, die Wert auf regionale Produkte legen sowie
aufgrund von Allergien oder anderen Grunden besonders auf die Qualitat und
Verarbeitung von Lebensmitteln achten. Neben den klassischen Vermarktungsarten
der Wochen-, oder Bauernmarkte gibt es noch viele weitere Arten, welche in diesem
Leitfaden dargestellt und erdrtert werden.

b.) Direktvermarktung durch Kooperationen

,Bei der Kooperation in der Landwirtschaft geht es um die freie Entscheidung
selbstandiger landwirtschaftlicher Unternehmer, eine mehr oder weniger eng
vertraglich geregelte Zusammenarbeit ihrer Betriebe einzugehen”3® Bei der
Direktvermarktung durch Kooperation von Landwirten handelt es sich also um ein
Zusammenarbeiten von zwei oder mehr Landwirten, die das Ziel verfolgen, die
wirtschaftlichen Ergebnisse zu verbessern, das Unternehmensrisiko zu verringern
sowie die Verbesserung der Bedingungen flr sich und die Kooperationspartner zu
erreichen. Dies ist v.a. fur Landwirte interessant, die sich auf bestimmte Produkte
fokussieren (z. B. ausschlieBlich Milch- oder Fleischprodukte) und durch eine
Direktvermarktung mit anderen Landwirten ein breiteres Angebot fiir Kunden an einem

Ort zu Verfugung stellen.

Der nachfolgende Abschnitt befasst sich mit der Erklarung und rechtlichen Analyse
des LfL-Forschungsprojekts Kleeberger Kistl, das beispielhaft die Direktvermarktung

mit Kooperation von Landwirten anschaulich machen soll.

2 https://trademate.de/vorteile-der-direktvermarktung.html, zuletzt aufgerufen am 07.04.2024.
https://www.dlg.org/de/landwirtschaft/themen/oekonomie/agrar-und-steuerrecht/dlg-merkblatt-
478#.~.text=Bei%20der%20Kooperation%20in%20der,geregelte%20Zusammenarbeit%20ihrer%2
OBetriebe%20einzugehen, zuletzt aufgerufen am 07.04.2024.
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3. Kleeberger Kistl und Analyse

Im Folgenden soll das Konzept des LfL-Forschungsprojekts Kleeberger Kistl als
Referenz und Einzelbeispiel fur Direktvermarktung und Kooperation in der

Direktvermarktung dargestellt sowie analysiert werden.

a.) Uberblick und Vorstellung des Kleeberger Kistls
Das Kleeberger Kistl ist im Rahmen eines Forschungs- und Innovationsprojektes des
Arbeitsbereichs Diversifizierung der Bayerischen Landesanstalt fur Landwirtschaft
(LfL) entstanden.* Es handelt sich um einen 18 Quadratmeter groRen
Verkaufscontainer, der im Gemeindeteil Kleeberg im niederbayerischen Markt
Ruhstorf a. d. Rott an einer Kreisstral3e aufgestellt ist.

Uber 15 beteiligte Betriebe bieten 90 verschiedene Produkte an, die Uber einen
volltechnisierten Verkaufsautomaten erworben werden kdnnen. Sowohl frische,
kihlpflichtige Produkte wie Joghurt, Kase und Eier als auch haltbare Produkte wie
Nudeln, Ole und Fruchtséfte kdnnen dadurch angeboten werden. Eine Besonderheit
dabei ist, dass alle landwirtschaftlichen Betriebe, von denen die Produkte stammen,
maximal 20 km vom Kleeberger Kistl entfernt sind, sodass kurze Transportwege
garantiert sind. Dadurch wird das Ziel des Innovations- und Forschungsprojektes einer
Diversifizierung des landwirtschaftlichen Angebotes durch die Kooperation mehrerer
landwirtschaftlicher Betriebe und dem Angebot eines breiten Spektrums an Produkten

erreicht.

Beim Kleeberger Kistl wurde auf das Anstellen von Verkaufspersonal verzichtet, da
sich das Prinzip der Vertrauenskasse und des Automaten dafir angeboten hat.
Ebenso ist keine Pachtzahlung fir die Nutzung der Flache von der LfL an den
Betreiber Andreas Huber fir die Nutzung vorgesehen, da es sich um ein spezielles
Projekt der Férderung von Kooperation unter Landwirten mit Aussicht auf weitere
ahnliche Konzepte handelt. Dieses Konzept bietet Flexibilitadt sowohl fir den Betreiber

als auch fir Kundinnen und Kunden, die dadurch unabhangiger sind von regularen

4 https://www.regionales-bayern.de/anbieter/kleeberger-kistl-15947/,  zuletzt  aufgerufen  am
07.04.2024.
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Einkaufszeiten. Das Kleeberger Kistl ist laut Angaben der LfL taglich rund um die Uhr

geodffnet.

Um das Kistl und die Produkte vor Vandalismus und Diebstahl zu schutzen, sind
Kameras sowie eine Fernanalyse und -Uberwachung in Echtzeit mittels Telemetrie
moglich. Ebenso kénnen durch die Fernanalyse Verkaufsanalysen durch die LfL
durchgefuhrt sowie Storungen direkt erfasst werden, was effizienten Service und

Betriebsprozesse fordert.

Das Kistl befindet sich auf dem Grundstlick der Familie Huber, die auf diesem ein
Traditionsgasthaus betreibt, sowie Gastezimmer vermietet. Gastwirt Andreas Huber®
stellt dabei nicht nur ein Teil seines Grunds fur das Kist/, sondern auch einen Kihlraum
fur Frischprodukte, die nicht in den Kuhlautomaten passen, sowie sonstige Produkte
zur Verfugung. Er kimmert sich dabei eigenstandig um das Auffullen des Kistls mit
neuen Produkten und ist als Ansprechperson fur das Kleeberger Kistl angegeben.

b.) Analyse des moglichen rechtlichen Rahmens
Das Kleeberger Kistl ist dabei nur ein Modell fur die Organisation einer kooperativen
Direktvermarktung, daneben existieren viele weitere Gestaltungsmaoglichkeiten, die
von den jeweils angebotenen Produkten und spezifischen Umstanden abhangen.
MaRgebend fur die Wahl des Modells sind dabei wirtschaftliche Aspekte wie etwa die
Betriebskosten von Verkaufsstellen oder zu bewaltigende Wegstrecken. Daneben gibt
es jedoch auch rechtliche Rahmenbedingungen, die von Modell zu Modell variieren

und die fir den Erzeuger mit Vor- und Nachteilen verbunden sein kénnen.

Daher werden fur eine rechtliche Bewertung vier gangige Direktvermarktungsmodelle
herausgegriffen, rechtlich analysiert und anhand ihrer juristischen Vor- und Nachteile
bewertet. Bei den untersuchten Modellen handelt es sich um ein Vermarktungsmodell

a la Kleeberger Kistl (1.), den Verkauf im eigenen Hofladen/Verkaufsautomaten (l1.),

5 Andreas Huber, Kleeberg, 94099 Ruhstorf, Telefon: 08534 336, E-Mail: huber@gasthaus-
hoelzlwimmer.de.
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die Miete fremder Verkaufsflachen (lll.) und den Vertrieb durch einen anderen
Landwirt/Verkaufsstellenbetreiber (1V.).

Die rechtliche Untersuchung verlauft dabei in vier Schritten: Zuerst wird fur das
jeweilige Modell dargestellt, wie die Vertragsbeziehungen verlaufen, also wer mit wem
Vertrage im Rahmen der Direktvermarktung schliet. Entlang dieser
Vertragsbeziehungen verlaufen auch die Haftungsbeziehungen (Wer haftet wem
bspw. fur mangelhafte Produkte?), die im zweiten Schritt untersucht werden. Im dritten
Schritt werden sonstige zu beachtende Regulierungen genannt — das Steuerrecht
bleibt dabei aul3en vor, da es alle Vermarktungsmodelle betrifft und nicht fur generelle
Aussagen geeignet ist. Abgeschlossen wird die Analyse dann viertens mit einer

Bewertung der rechtlichen Vor- und Nachteile.

l.  Weiterverkauf an Zwischenhandler (Kleeberger Kistl)

Zuerst soll der rechtliche Hintergrund des oben genannten Beispiels Kleeberger Kistl
dargestellt werden.

1. Beschreibung Vertragskonstellation

Die Erzeuger, die ihre Produkte im Kleeberger Kistl verkaufen wollen, verkaufen diese
an den Zwischenhandler, in diesem Fall dem Verkaufsstellenbetreiber Andreas Huber.
Dies stellt einen klassischen Kaufvertrag nach § 433 BGB dar, bei dem Andreas Huber
als Kaufer und die Erzeuger als Verkaufer agieren. Der Kaufvertrag verpflichtet die
Erzeuger zur Ubergabe und Ubereignung der Produkte an Herrn Huber, wahrend Herr
Huber zur Zahlung des vereinbarten Kaufpreises und zur Abnahme der Produkte
verpflichtet ist. Diese vertragliche Beziehung bildet die Grundlage fiir die Belieferung

des Kleeberger Kistls mit lokalen Produkten, um diese im Kist/ anzubieten.

Der Kaufvertrag gem. § 433 BGB zwischen Zwischenhandler und Endverbraucher,
der durch den Abkauf der Produkte erfolgt, stellt ein eigenes Rechtsgeschaft dar. Der
Verbraucher verkauft dem Zwischenhandler die Produkte der Erzeuger zu dem vom
Zwischenhandler bestimmten Preis ab. Es handelt sich um einen klassischen
Kaufvertrag, der einem im Alltag stéandig begegnet. Dieses Rechtsgeschaft erfolgt

unabhangig von dem Vertragsverhaltnis von Zwischenhandler und Erzeuger, da
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dieses durch den urspriunglichen Abkauf der Produkte bereits abgeschlossen wurde.
Bis das Produkt vom Erzeuger zum Endverbraucher kommt, sind also zwei
voneinander zu trennende Vertrage notig — zwischen Erzeuger und Zwischenhandler,

sowie zwischen dem Zwischenhandler und Erzeuger.

a) Erfullungsort

Wo die Leistungen zu erbringen sind, richtet sich nach § 269 Abs. 1 BGB. Ist ein Ort
fur die Leistung weder bestimmt noch aus den Umstanden, insbesondere aus der
Natur des Schuldverhaltnisses, zu entnehmen, so hat die Leistung an dem Ort zu
erfolgen, an welchem der Schuldner zur Zeit der Entstehung des Schuldverhaltnisses
seinen Wohnsitz hatte. Kurz gesagt: Der Leistungsort kann vertraglich bestimmt
werden; ist dies nicht erfolgt, richtet er sich nach der Natur des Schuldverhaltnisses —

was eine Vereinbarung sinnvoll macht.

Hier wurde der Leistungsort bestimmt. Es ist vorgesehen, dass die Erzeuger dem
Zwischenhandler die Produkte, sowie jeweilige Nachlieferungen an den Erflllungsort
bringen (Bringschuld). Eine vorzeitige Abbedingung des Gefahribergangs mit
Ubergabe an die Transportperson (§ 447 BGB) ist nicht erforderlich, da die Produkte
in dem hier vorliegenden Fall von den jeweiligen Erzeugern an den Erfillungsort
gebracht werden. Der Gefahriibergang ergibt sich gem. § 446 S.1 BGB und legt den
Ubergang der Gefahr des zufalligen Ubergangs auf den Zeitpunkt der Ubergabe der

Sache fest.

Es ist denkbar, den Ort der Vertragserfillung individuell zu bestimmen und somit den
eigenen Umstanden anzupassen. Denkbar ware hier eine Holschuld, bei der der
Zwischenhandler die Produkte bei dem Erzeuger abholt. Das ware, in dem hier
vorliegenden Fall des Weiterverkaufes an einen Zwischenhandler, im Rahmen einer
regelmafligen ,Runde’, in dem die Produkte bei den jeweiligen Erzeugern abgeholt
werden, denkbar. Zu beachten ist hierbei allerdings, dass eine solche Konstellation
vertraglich verankert werden muss, damit keine Unstimmigkeiten Uber den

Erflllungsort auftreten.

Eine dritte Mdglichkeit ware die Erfullung durch die Schickschuld. Die fertigen

Produkte werden von den Erzeugern an den Zwischenhandler verschickt, damit diese

Gutachten Gestaltungsmoglichkeiten kooperative Direktvermarktung Seite 7 von 24



dann angeboten werden konnen. Auch hier muss diese Art der Erfullung vertraglich
geregelt werden. In diesem Fall ist besonders, das zum Zeitpunkt des
Gefahrenubergangs gem. §446 S. 1 BGB Erzeuger und Zwischenhandler nicht
kérperlich am selben Ort sind, der Gefahreniibergang ergibt sich nach Ubergabe des
Produktes durch die Transportperson (s.o., klass. Versendungskauf).

b) Anwendung Verbrauchsguterkauf

Denkbar ist, dass zwischen Erzeuger und Unternehmer ein sog. Verbrauchsguterkauf
gem. § 474 BGB vorliegt. Dies hatte Auswirkungen auf u. a. den Gefahrenubergang
und die Haftung des Schuldners im Rechtsgeschaft, da dem Kaufer (hier der
Zwischenhandler) mehr Rechte zustehen, wenn er Verbraucher ist.

Dabei musste der Zwischenhandler als Verbraucher handeln, die Erzeuger der
landwirtschaftlichen Produkte als Unternehmer. Unternehmer gem. § 14 BGB sind
naturliche oder juristische Personen, die bei Abschluss eines Rechtsgeschaftes
(i. d. F. der Kaufvertrag) in Ausubung ihrer gewerblichen oder selbststandigen
beruflichen Tatigkeit handeln. Die Erzeuger wollen durch den Verkauf an den
Zwischenhandler ihre eigenen Produkte und Erzeugnisse verkaufen und sind damit
Unternehmer i. S. d. Gesetzes.

Der Zwischenhandler muisste Verbraucher gem. §13 BGB sein, also das
Rechtsgeschaft iberwiegend weder ihrer gewerblichen noch selbststandig beruflichen
Tatigkeit zugerechnet werden. Im hier vorliegenden Fall des Kleeberger Kistls konnte
dies der Fall sein. Herr Huber kauft, als Zwischenhandler die Produkte, um sie im Kist/
auszustellen, ist aber hauptsachlich als Gastwirt tatig und agiert als Zwischenhandler
aulerdem fUr das Projekt der LfL. Jedoch muss beachtet werden, dass er (um seine
Kosten zu decken) die Produkte zu einem héheren Preis verkauft, als er sie von den
Erzeugern kauft — er handelt gewerblich im Rahmen des Kaufvertrages mit den

Erzeugern.

Selbst wenn er also im Fall des Kistls als Verbraucher gelten wirde, ist dies im
Normalfall nicht anwendbar. Normalerweise werden die Zwischenhandler selbst als
Unternehmer handeln, da sie Produkte aus gewerblichen Griinden den Erzeugern

abkaufen, um sie dann weiterzuverkaufen. Es handelt sich im Normalfall also um
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einen klassischen Kaufvertrag B2B. Das Verbrauchsguterkaufrecht ist im Verhaltnis
Erzeuger-Zwischenhandler nicht anwendbar.

2. Beschreibung Haftung

Bei einem klassischen Kaufvertrag im B2B-Bereich gelten grundsatzlich die
gesetzlichen Gewahrleistungsrechte gem. § 434 BGB, was beispielsweise Rucktritts-
oder Nachbesserungsrechte beinhaltet. Da es sich im Fall des Vertrages zwischen
Erzeuger und Zwischenhandler um ein Rechtsgeschaft zwischen zwei Unternehmern

gem. § 14 BGB handelt, sind gewisse Ausnahmen fur B2B denkbar.

Dazu gehort der sog. Gewahrleistungsausschluss, der vertraglich festgelegt werden
kann. Wenn vertraglich festgelegt wird, dass die gesetzlichen Regelungen zur
Gewabhrleistung nicht greifen sollen, sondern eigene Regelungen bevorzugt werden,
ist dies B2B moglich. Falls ein Unternehmer im Vorhinein jedoch arglistig Mangel
verschwiegen hat oder eine Garantie flr eine Sache ibernommen wurde, greift die
gesetzliche Gewahrleistung des § 444 BGB. Ebenso kdnnte im Einzelfall tberlegt
werden, ob eine Verkirzung der Gewahrleistungsfrist vertraglich festgelegt werden
soll.

Hier ist zu beachten, dass eine vertragliche Abweichung von gesetzlichen
Gewahrleistungsregelungen nur B2B mdglich ist. Sollte eine Person im
Rechtsgeschaft Verbraucher sein, also eine B2C-Konstellation vorliegen, werden
diese vertraglichen Regelungen obsolet, da sie grundsatzlich B2C nicht anwendbar
sind.

Abweichungen von der gesetzlichen Regelung bzw. zu den Gewahrleistungen (und -
ausschlissen) kénnen in den jeweiligen Vertragen bzw. AGB festgelegt werden.

3. Sonstiges

Grundlegend ist auch im Fall eines Verkaufs der Waren an einen Zwischenhandler ein
Festhalten der vertraglichen Vereinbarungen in Schriftform zu empfehlen. Das trifft
auch fir den Fall zu, dass es sich fur ein scheinbar alltagliches Rechtsgeschaft, wie

einen Kaufvertrag mit Bringschuld (zwischen Erzeuger und Zwischenhandler) handelt.
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Durch das Festlegen in Schriftform konnen einerseits die Vorteile eines B2B-Vertrags
genutzt werden, etwa angepasste Gewahrleistungen. Ebenso kdnnen fur individuelle
Situationen, wie z. B. saisonale Produkte, genaue Lieferbedingungen etc. angepasst
werden. Durch die Schriftform kdnnen mundliche Absprachen abgesichert und zum

Schutz der rechtlichen Absicherung beider Parteien aufbewahrt werden.

4. Bewertung

Das Modell des Kleeberger Kistls ist in rechtlicher Hinsicht besonders vorteilhaft fur
die Erzeuger. Der Hauptgrund dafur ist, dass der Erzeuger in kein Vertragsverhaltnis
mit dem Endverbraucher eintritt, sondern der Endverbraucher lediglich mit dem
Zwischenhandler Vertrage schlief3t. Dies bedeutet fur den Erzeuger, dass er nicht den
nachteiligen Vorschriften des Verbrauchsguterkaufs unterworfen ist. Zusatzlich
besteht ein numerischer Vorteil: Statt mit vielen individuellen Vertragspartner zu
kontraktieren — und sich eventuelle ihren Haftungsansprichen aussetzen zu mussen
— hat er lediglich einen Vertragspartner, demgegeniber er sogar
Haftungsausschllisse, beispielsweise bei verderblicher Ware, vereinbaren kann.
Zudem treffen ihn keine Sicherungspflichten hinsichtlich des Unterhalts der

Verkaufsstelle.

ll. Verkauf im eigenen Hofladen/Verkaufsautomaten

1. Beschreibung Vertragskonstellation

Der Verkauf Uber den eigenen Hofladen oder Verkaufsautomaten stellt einen
Kaufvertrag zwischen dem Erzeuger und dem Endverbraucher gemafi § 433 BGB dar.
In diesem werden die Pflichten des Verkaufers und Kaufers festgelegt. Ein Kaufvertrag
ist eine rechtliche Vereinbarung zwischen zwei Parteien, dem Kaufer und dem
Verkaufer. Der Verkaufer verpflichtet sich hier, ein bestimmtes Produkt zu Gbergeben,
wahrend der Kaufer sich im Gegenzug verpflichtet, einen vereinbarten Preis dafir zu
bezahlen. Somit ergibt sich auch kein Problem mit dem Angebot und der Annahme,
wie beispielsweise bei einer Lieferung. Der Kaufvertrag kommt erst zustande, wenn
der Kaufer seine Ware auf den Kassentisch legt, beziehungsweise bei einem
Verkaufsautomaten die Produktauswahl bestatigt. Erst dann ist der Verkaufer an den
Vertrag gebunden. Die Hauptpflicht des Kaufers gemal® § 433 Abs. 2 BGB ist die

Zahlung des Kaufpreises.
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Es kann sich bei den Waren um leicht verderbliche Produkte handeln. Dadurch kann
die Abnahme ausdricklich als Hauptpflicht erhoben werden. Somit muss der Kaufer

die gekaufte Sache zwingend abnehmen.®

2. Beschreibung Haftung

Neben der Haftung fiir die primaren Leistungspflichten wie die Ubergabe und
Ubereignung der Waren besteht die Verpflichtung zu sogenannten sekundéren
Leistungspflichten. Sekundare Leistungspflichten greifen grob gesagt dann, wenn es
Probleme bei den primaren Leistungspflichten gibt, beispielsweise wenn eine Ware
verdorben ist. Dann greift die sogenannte Gewahrleistungshaftung, bei Kaufvertragen
gem. § 434 BGB: Der Kaufer kann dann Nachbesserung verlangen oder vom Kauf

zurlcktreten.

a) Vertragliche Haftung

Es konnte eine vertragliche Haftung vorliegen. Aus dem oben genannten Kaufvertrag
gemal § 433 BGB ergeben sich die Hauptleistungspflichten Ubergabe des Produkts,
die Ubereignung des Produkts an den Kaufer sowie die Abnahme des Kaufers. Der
Kéaufer kann nach der Gewahrleistungshaftung gemaR § 434 BGB Nacherfillung (§
439), Nachbesserung und Ersatzlieferung verlangen. Diese Pflichten kdnnen durch
den Verbrauchsguterkauf § 474 BGB modifiziert werden. Bei diesem werden von
einem Unternehmen Waren an Verbraucher verkauft. Fur einen Verbrauchsguterkauf
muss gemal § 13 BGB ein Kaufer und gemafl § 14 BGB ein Unternehmer vorliegen.
Von einer Ware ist die Rede, wenn eine Sache, die nicht von
Zwangsvollstreckungsmalinahmen oder durch Erbringung anderer gerichtlichen
MaRnahmen verkauft wird, gemaR § 241a Abs.1 BGB. Der Erzeuger stellt gemal § 14
BGB eine natlrliche Person oder eine juristische Person oder eine
Personengesellschaft dar, die bei Abschluss eines Rechtsgeschafts in Ausibung ihrer
gewerblichen oder selbststandigen beruflichen Tatigkeit handeln. Ein Rechtsgeschaft
in diesem Sinne ist der Verkauf der Erzeugnisse. Der Erzeuger ist somit der
Unternehmer. Ein Verbraucher gemaf § 13 BGB stellt das Gegenteil hierzu dar. Hier
ist jede natlrliche Person, die ein Rechtsgeschaft zu Zwecken abschliel3t, die

6 Grineberg Weidenkaff, Biirgerliches Gesetzbuch Kommentar, §433 Rn. 44, 45
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uberwiegend ihrer gewerblichen noch ihrer selbststandigen beruflichen Tatigkeit
zugerechnet werden kann. Der Kaufer, der Produkte fur seinen eigenen Verbrauch
einkauft, stellt einen Verbraucher dar. Somit liegt ein Verbrauchsguterkauf vor. Eine
vertragliche Haftung ist die Haftung flir Schaden, welche dadurch entstehen, dass eine
Vertragspartei Rechtsguter und Interessen der anderen Vertragspartei verletzt, die der
Vertrag schutzt. Durch einen Verbrauchsguterkauf wird die Haftung des Verkaufers
bei einem Mangel beeinflusst. Gemal § 475 Abs.1 BGB kann der Verkaufer sich nicht
auf einen Haftungsausschluss berufen. Die einzige Ausnahme dessen erlaubt es dem
Verkaufer, gemall § 475 Abs.3 BGB nur Anspriche auf Schadensersatz

auszuschlief3en oder zu begrenzen.

b) Deliktische Haftung

Es konnte eine deliktische Haftung vorliegen. Eine deliktische Haftung wird durch eine
unerlaubte Handlung ausgeldst. §823 BGB (Schadensersatzpflicht) ist die zentrale
Vorschrift dazu. Diese bestimmt, dass derjenige, der rechtswidrig und schuldhaft
Leben, kdérperliche Unversehrtheit, Freiheit oder Eigentum eines anderen verletzt, fur
den entstandenen Schaden haftet. Aus dieser Vorschrift ergibt sich die
Verkehrssicherungspflicht.” Diese besagt, dass sofern eine Gefahrenquelle
geschaffen ist, alle erforderlichen und zumutbaren Sicherheitsvorkehrungen getroffen
werden mussen, um Dritte vor Gefahr zu schitzen. Im Umkehrbeschluss bedeutet
dies, dass der Erzeuger als Hofladenbesitzer durch den Verkauf von Produkten eine
Gefahrenquelle geschaffen hat. Die Gefahrenquelle ist beispielsweise durch
Hygienevorschriften, Produkthaftungsvorschriften und viele weitere beherrscht. Diese
mussen durch erforderliche und zumutbare Sicherheitsvorkehrungen, wie zum
Beispiel dem Befolgen der Vorschriften im Rahmen rechtlicher Voraussetzungen in
Form von Hygienevorschriften, Produkthaftungsvorschriften und dauernde Kontrolle
der Produkte, geschitzt werden. In der unten angebenden Quelle finden sich die
ausflhrlichen Vorschriften.®

7 BGH-Urteil VI ZR 274/05 vom 06.02.2007
8  Wichtige Rechtsvorschriften zur Direktvermarktung:
https://www.stmelf.bayern.de/mam/cms01/agrarpolitik/dateien/direktvermarktung 2017 web.pdf
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c) Haftungsausschlisse

Es konnte ein Haftungsausschluss vorliegen. Ein Haftungsausschluss ist eine
vertragliche Vereinbarung, bei der die Verantwortlichkeit einer Person in bestimmten
Fallen ausgeschlossen oder beschrankt ist. Ein Haftungsausschluss kann durch
Allgemeine Geschaftsbedingungen vorgenommen werden. Sofern dies in Betracht
gezogen wird, unterliegen diese den Grenzen der §§ 307 ff. BGB. Demnach sind
Haftungsausschlisse fur Vorsatz, grobe Fahrlassigkeit und Personenschaden nicht
zulassig. Der Haftungsausschluss kann als Haftungsklausel oder auch
Haftungsausschluss in den AGBs formuliert werden.

Diese sind vor allem sinnvoll, wenn fur eine grof3e Zahl von Vertragen einheitliche
Vorschriften bendtigt werden. Bei einem Hofladen wird taglich bis fast stundlich ein
Verbrauchsguterkauf abgeschlossen, somit eine einheitliche Vorschrift den Alltag
erleichtert. Schaden im gesundheitlichen Bereich als auch Pflichten eines Vertrags,
die erflllt werden mussen, um das festgelegt Vertragsziel zu erreichen, kénnen nicht
ausgeschlossen werden. Auf diese sollten die Erzeuger aufmerksam gemacht

werden.

d.) Produkthaftungsgesetz

Neben dieser Haftung nach dem BGB gibt es noch andere Haftungsregulierungen,
wie die Haftung gemaR § 1 des Produkthaftungsgesetzes (ProdHaftG). Dort wird die
Haftung des Erzeugers geregelt, der den Schaden zu ersetzen hat (Ersatzpflicht).

Der Schuldner ist der Erzeuger der Produkte und der Glaubiger ist der Kaufer der
Produkte. Ein Produkt ist jede bewegliche Sache, auch wenn sie Teil einer anderen
bewegliche Sache oder einer unbeweglichen Sache ist, gemalk § 2 des
Produkthaftungsgesetzes. Darunter fallen auch landwirtschaftliche unverarbeitete
Produkte, wie zum Beispiel Obst, Gemuse und Milch. Die Leistungen des Verkaufers
und des Kaufers wurden bereits erlautert. Die Haftung bezieht sich auf die
Direktvermarktung (eigener Hof/Hofladen, Verkaufsautomat). Damit kann auch der
Erzeuger flUr Schaden, die durch Fehler seiner landwirtschaftlichen Erzeugnisse
hervorgerufen werden, haften. Beispiele hierfur sind etwa Lebensmittelvergiftungen
durch salmonelleninfizierte Eier oder verunreinigte Milch oder durch Fremdkorper in
landwirtschaftlichen Erzeugnissen hervorgerufene Gesundheitsschadigungen.
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Vor dem Hintergrund einer moglichen Haftung sollte eine korrekte Aufzeichnung der
Eigenkontrollen erfolgen, um im Zweifel nachweisen zu konnen, dass die
abgegebenen Produkte beim Verkauf in Ordnung waren gemall des
Produkthaftungsgesetzes.

4. Sonstiges
Zusatzlich mussen noch die folgenden Dinge beachtet werden.

a) Ladenschlussgesetz
Bei einem Hofladen ist man an die gesetzlichen Offnungszeiten gemal dem
Ladenschlussgesetz als auch dem Sonn- und Feiertagsgesetz gebunden. Hierbei
muss beachten werden, dass § 3 (Allgemeine Ladenschlusszeiten), § 11 (Verkauf an
landlichen Gebieten an Sonntagen) und § 12 (Verkauf bestimmter Waren in Sonntag)
einschlagig und von wichtiger Bedeutung sind. Danach durfen Erzeuger auch an
Sonn- und Feiertagen den Hofladen fir zwei Stunden o6ffnen, sofern dies zur
Befriedigung dringender Kaufbedirfnisse der Landbevdlkerung erforderlich ist. Diese
Erforderlichkeit liegt bei den meisten Hofladen, die auRRerhalb einer Stadt liegen, vor.
Der Kauf von Grundnahrungsmitteln ist fur die Landbevdlkerung schwieriger als fir
die Stadtbevolkerung. Meist missen weite Wege gefahren werden, um bis zum
nachsten Supermarkt zu gelangen, um Grundnahrungsmittel zu besorgen. Somit liegt

unserer Meinung nach die Erforderlichkeit hier vor.

Anders sieht dies aus bei einem Verkaufsautomaten. Warenautomaten wurden durch
das Gesetz zur Verlangerung der Ladenerdffnung aus dem Geltungsbereich des
Ladenschlussgesetzes herausgenommen, da die Einbeziehung nicht mehr zeitgeman
ist.® Dadurch hat der Erzeugerden den grofien Vorteil, dass er nicht an Offnungszeiten
und Sonn- und Feiertagsgesetz, sowie das Ladenschlussgesetz gebunden ist und
Kunden somit jederzeit Produkte kaufen kénnen. Eine Vorgabe muss hier trotzdem
eingehalten werden. Gemall dem § 17 Abs. 5 des Ladenschlussgesetzes darf der
Besitzer oder Beauftragte des Automaten an einem Sonn- und Feiertag diesen nicht
befullen.

9 Gesetz zur Verlangerung der Ladendffnung an Samstagen vom 15.5.2003 (BGBI. |
S. 658) ausgenommen
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b) Baurechtliche Vorgaben, insbes. im Aul3enbereich

aa) Neuerrichtung Verkaufsraume/Umnutzung bestehender Raumlichkeiten
Zuerst sollte beantwortet werden, ob es sich hier um eine Neuerrichtung von
Verkaufsraumen oder um Nutzung von bestehen Raumlichkeiten handelt.

Bei Neuerrichtung von Verkaufsraumen ist zuerst zu klaren, ob eine Baugenehmigung
erforderlich ist oder nicht. Dies kann bei der zustandigen Bauaufsichtsbehorde erfragt
werden. Die Nutzung von Dbestehen Raumlichkeiten ist ebenfalls
genehmigungsbedurftig. Die  Einrichtung einer  Verkaufsstelle gilt als
genehmigungsfahiges privilegiertes Vorhaben, wenn diese hauptsachlich der
Vermarktung eigener landwirtschaftlicher Produkte dient und raumlich nah am
landwirtschaftlichen Betrieb liegt. Der Bezug zur Bodenertragsnutzung muss erhalten
bleiben. Die Genehmigungspflicht ist in Art. 55 bis Art. 58 BayBO festgelegt.

bb) Aufstellen eines Automaten

In Art. 57 Abs.1 Nr. 12 BayBO ist festgehalten, dass das Bauvorhaben von
Warenautomaten verfahrensfrei ist. Wichtig ist hier die Lage des Automaten. Sofern
sich dieser direkt an einer oder schon in der Nahe einer Stral3e befindet, muss das
StraBenverkehrsrecht eingehalten werden. Gemall § 32 und § 33 StVO durfen
Warenautomaten durch Werbung oder Hinweisschilder den Verkehr nicht
beeintrachtigen oder gefahrden. Die zustandige Stral3enverkehrsbehoérde soll vor
Aufstellung eines Automaten in Strallennahe kontaktiert werden.

b) Gewerberechtliche Vorgaben

Der Verkauf von Produkten ist oft eine gewerbliche Tatigkeit gemall §14 Abs. 1
Gewerbeordnung, welche bei den ortlichen Gemeinden anzumelden ist. Sofern
landwirtschaftliche Betriebe ihre eigenen Naturprodukte wie Milch, Eier, Fische, Obst
usw. direkt an Verbraucher verkaufen, sei es vor oder nach der ersten
Bearbeitungsstufe, so ist keine Gewerbeanmeldung erforderlich. Ein Beispiel dieser
Faustregel ist die Saftherstellung aus eigenem Obst, welche noch im Rahmen der
landwirtschaftlichen Zurechnung steht. Dies gilt als Teil der landwirtschaftlichen
Urproduktion. Verarbeitung und Veredelung von Produkten fiihrt in der Regel zu einem
gewerblichen Betrieb, welcher Anzeigepflicht gemal der Gewerbeordnung ist.
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c) Lebensmittelrechtliche Vorgaben Verkauf

Lebensmittelrechtliche Vorgaben ergeben sich aus der Lebensmittelinformations-
verordnung, dem Infektionsschutzgesetz (§ 13 IfSG), dem Lebensmittel- und
Futtermittelgesetzbuch und der Basisverordnung (§ 1 LFGB) sowie dem
Lebensmittelhygienerecht. Die jeweiligen Vorgaben orientieren sich jedoch stark an
der Eigenheit des Produktes, sodass hier keine allgemeingultigen Ausfuhrungen
erfolgen kdnnen.

4 Bewertung

Diese Form der Direktvermarktung bringt eine Menge Vorschriften und Regelungen
mit sich. Die Verkaufstatigkeit Uber den eigenen Hofladen oder Verkaufsautomaten
stellt einen Kaufertrag gemaf §433 BGB zwischen Erzeuger und Endverbraucher dar,
wobei der Verkaufer verpflichtet ist, das Produkt zu Ubergeben, wahrend der Kaufer
zur Bezahlung verpflichtet ist. Haftungsfragen konnen sich sowohl aus vertraglichen
als auch deliktischen Pflichtverletzung ergeben, wobei Produkthaftungsgesetz und
Haftungsausschlisse zu beachten sind. Zusatzlich missen rechtliche Vorgaben wie
Ladenschlussgesetz, Baurecht und Gewerberecht eingehalten, sowie

lebensmittelrechtliche Vorhaben beachtet werden.

[1l. Miete fremder Verkaufsflachen

Die nachfolgend dargestellte Konstellation beschreibt die Miete fremder
Verkaufsflachen. Bei dieser Mdglichkeit mietet ein oder mieten mehrere Erzeuger eine
Verkaufsflache, um dort ihre Produkte anzubieten. Das kann in Verbindung mit einem
bereits zur Verfligung gestellten Laden sein (vgl. Ausgangssituation des Kleeberger
Kistls) oder einfach eine freie Flache, ahnlich wie bei einem Flohmarktverkauf.

1. Beschreibung Vertragskonstellation

Es kommt zu zwei Vertragsbeziehungen: Einmal schlieRen Ladenbetreiber und
Erzeuger einen Mietvertrag Uber die Bereitstellung einer Verkaufsflache, zum anderen
kommen Kaufvertrage Uber die einzelnen Waren zwischen dem Erzeuger und

Endverbrauchern zustande.
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a) Vertragsverhaltnis

Ein Vertragsverhaltnis besteht zwischen den Erzeugern und dem Ladenbetreiber bzw.
Anbieter der Verkaufsflache. Die Verkaufsflache kann hier ein reines Grundstuck sein,
ein Laden oder auch nur einen bestimmten Bereich innerhalb eines Regals (z. B.

einzelne Regalflachen). Hierbei sind zwei Vertragstypen denkbar:

Einerseits konnte es sich um einen Mietvertrag gem. § 535 BGB handeln, andererseits
konnte eine Pacht gem. § 581 BGB vorliegen. Beide Modelle unterscheiden sich in
ihrer Art kaum: Bei beiden Vertragstypen wird i. d. R. entgeltlich ein Objekt an den
Vertragspartner fur eine bestimmte Zeit zur Nutzung Uberlassen. Wahrend bei einem
Mietvertrag der Mieter lediglich das Mietobjekt nutzen darf, darf er bei der Pacht
zusatzlich aus der Pachtsache einen wirtschaftlichen Ertrag ziehen. Bei dieser
Konstellation wird es sich um einen klassischen Mietvertrag handeln, es sei denn, es
wird vertraglich ausgehandelt, dass der Verkaufsstellenbetreiber einen
wirtschaftlichen Ertrag aus den Produkten ziehen darf, z. B. indem er diese zu einem
héheren Preis verkauft.

Grundsatzlich wird der Verkaufsstellenbetreiber, also die Person, von der die
Verkaufsflache gemietet wird, nur die Verkaufsflache zur Verfiigung stellen. Es wird
zur Erfullung des hier anwendbaren Miet- oder Pachtvertrages keine andere Leistung
verlangt, da sonst ein Dienstleistungsverhaltnis entsteht (vgl. IV.).

Die Erzeuger missen im Gegenzug zur Erfullung ihres Vertrags einen vertraglich
festgelegten Mietpreis zahlen sowie eine evil. Umsatzbeteiligung im Falle eines
vorliegenden Pachtverhaltnisses. Die genauen Vertragspflichten bestimmen sich
abhangig von der individuellen Situation. Ein anpassbarer Beispielvertrag finden sich

auf der LfL-Internetseite.

b) Vertragsverhaltnis Erzeuger — Endverbraucher

Das Zustandekommen eines Vertrages zwischen Erzeuger und Endverbraucher
gestaltet sich in dieser Konstellation als schwierig. Da der Betreiber des
Verkaufsstandortes nicht fir die Erzeuger im Rahmen eines Dienstvertrages gem.
§ 611 BGB handelt, muss ein Konzept Uberlegt werden, in dem die Kunden die Ware

abkaufen kénnen, sodass ein wirksames Vertragsverhaltnis entsteht.
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Mit einer Kasse auf Vertrauensbasis konnen Kaufvertrage zwischen Erzeugern und
Endverbrauchern vorliegen. Wichtig ist hier, dass sichtbar gemacht wird, mit wem ein
Vertrag abgeschlossen wird. Das konnte beispielsweise Uber Hinweise beim Betreten
der Verkaufsflache passieren, dass Produkte zwar zusammen gezahlt werden, man
jedoch durch Einwurf des Betrages jeweils mit den einzelnen Erzeugern einen
Kaufvertrag Uber ihr Produkt abschlief3t.

Ebenso ware eine Konstellation mit einer Stellvertretung moglich. Durch das Geben
einer Vollmacht gem. § 166 || BGB kann der Erzeuger — unabhangig vom Pacht-
/Mietvertrag — den Betreiber der Verkaufsflache bevollmachtigen, fir ihn Vertrage
abzuschlieRen. Diese Vollmacht musste ausdricklich passieren, sodass keine
Situation mit einem Stellvertreter ohne Vertretungsmacht eintritt.

2. Beschreibung Haftung
Wenn die Erzeuger unmittelbarer Vertragspartner von den Verbrauchern sind, verhalt

sich die Haftung wie in Il

3. Sonstiges

Weitere Dinge, die in dieser Konstellation zu beachten sind, sind in Il. unter Sonstiges
dargestellt, mit dem Unterschied, dass der Erzeuger nicht Normadressat ist. Das
bedeutet, dass dieser nicht zum Personenkreis gehort, an den sich die gesetzlichen

Vorgaben richten.

Ebenso ist zu beachten, dass man stets selbst Vertragspartner und auch
Haftungspflichtig ist, selbst wenn man nicht selbst vor Ort ist. Der Stellvertretende

handelt fir uns, gegen sie.

4. Bewertung

Diese Konstellation unterscheidet sich von I. indem sie nicht die Produkte an einen
Zwischenhandler verkaufen missen, sondern ,von der Ferne aus‘ als direkter
Vertragspartner handeln. Sie ist sinnvoll fir Erzeuger, die eine verfligbare

Verkaufsflache in ihrer Nahe haben und dariber ihre Produkte verkaufen wollen.
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V. Vertrieb durch einen anderen Landwirt/Verkaufsstellen-
betreiber (Dienstleistungsverhaltnis)

1. Beschreibung Vertragskonstellation, Beschreibung Vertragspartner
Die Vertragskonstellationen finden hier in zwei Verhaltnissen statt: zwischen dem
Erzeuger und dem Ladenbetreiber sowie zwischen dem Erzeuger und

Endverbraucher. Ein anpassbarer Beispielvertrag finden sich auf der LfL-Internetseite.

a.) Vertragsverhaltnis Erzeuger — Ladenbetreiber

Der Verkauf von Erzeugnissen Uber einen Landbetreiber stellt einen
Dienstleistungsverhaltnis nach § 611 BGB dar. Bei einem Dienstleistungsverhaltnis
handelt es sich um ein Dauerschuldverhaltnis zwischen dem Dienstleistungsgeber
und Dienstleistungsnehmer, das durch einen Dienstleistungsvertrag begriindet wird.
Das Dienstverhaltnis erfordert  die  tatsachliche Durchflihrung des
Dienstleistungsvertrags. Dies liegt nicht vor, wenn der Dienstleistungsnehmer
tatsachlich weisungsgebunden Tatigkeiten verrichtet. Eine weisungsgebunden ist, wer
nicht im Wesentlichen frei seine Tatigkeit gestalten, und seine Arbeitszeit bestimmen
kann (vgl. § 84 Abs.1 Satz 2 HGB). Hierbei stehen der Erzeuger und der
Ladenbetreiber in einem solchen Verhaltnis, welches durch einen
Dienstleistungsvertrag begrundet wird. Der Erzeuger stellt dem Ladenbetreiber die
Erzeugnisse aus/ zur Verfligung, welcher diese dann in seinem Laden verkauft. Somit
ist der Erzeuger der Dienstleistungsgeber und der Ladenbetreiber der
Dienstleistungsnehmer. Die Dienstleistung hier ist das Verkaufen von Erzeugnissen
durch den Ladenbetreiber in seinem Laden. Eine weisungsgebundene Tatigkeit liegt
hier nicht vor, da der Ladenbetreiber Gber seinen Laden frei bestimmen kann und auch
daruber bestimmen kann wo und wie die Erzeugnisse geliefert und verkauft werden.
Er kann somit frei seine Tatigkeit gestalten. All dies kann nicht mit extra Klauseln im
Vertrag rechtlich festgesetzt werden, wodurch alle Parteien ihrer Aufgabe und
Pflichten bewusst sind. Wird eine dieser Pflichten des Dienstleistungsvertrags verletzt,
gibt es nicht wie oben beschrieben die Moglichkeit zur Nacherflillung, Nachbesserung
oder Ersatzlieferung. Die Mdglichkeit hier, ist der Schadenersatzanspruch geman
§823 BGB. Eine weitere, jedoch sehr drastische Moéglichkeit ware die Kiindigung des
Dienstleistungsvertrags nach §621 BGB.

Der Verkaufsstellenbetreiber ist v
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Verantwortlicher als Betreiber und tragt somit das gesetzliche Risiko.

b) Vertragsverhaltnis Erzeuger — Endverbraucher

Wie bereits erklart, entsteht zwischen dem Erzeuger und dem Endverbraucher ein
Kaufvertrag gemall §433 BGB. Dieser wird jedoch nicht wie oben direkt zwischen
diesen beiden Parteien abgewickelt, sondern Uber den Ladenbetreiber. Der
Ladebetreiber steht im Dienstleistungsverhaltnis mit dem Erzeuger und beliefert ihn
mit Produkten, die der Ladenbetreiber fur den Erzeuger verkauft. Der Ladenbetreiber
muss befugt sein, um diese im Namen des Erzeugers zu verkaufen. Hierbei kann eine
Stellvertretung in Betracht kommen. Die Stellvertretung ist das rechtgeschaftliche
Handeln einer Person, die als Vertreter fur eine andere Person, den Vertretenen, nach
den §§164 ff. BGB tatig wird. Hierbei kann eine Vollmacht nach § 167 BGB bei jedem
Rechtsgeschaft erteilt werden. Die Erteilung der Vollmacht erfolgt durch Erklarung
gegenuber dem zu Bevollmachtigten oder dem Dritten, dem gegenuber Vertretung
stattfinden soll. Der Bevollmachtigte handelt in Stellvertretung des Erteilenden. Diese
Vollmacht kann nur durch ein Rechtsgeschéft erteilt werden (§ 166 Abs. 2 S. 1 BGB).
Eine Vollmacht erlischt, wenn das zugrundeliegende Rechtsverhaltnis wegfallt oder
widerrufen wird. Das bedeutet, dass bei jedem Rechtsgeschaft erneut eine Vollmacht
erteilt werden muss. Dies stellt sich im Ladenbetriebt etwas schwierig dar. Eine
Stellvertretung ergibt hierbei mehr Sinn. Eine Vertretung bedeutet Handeln in fremdem
Namen und mit ausschlieBlicher Wirkung fur den vertretenen Dritten, so dass die
Rechtswirkungen des Handelns des Vertreters direkt dem Vertretenen zugerechnet
werden, namlich demjenigen, in dessen Namen der Stellvertreter handelt. Somit wird
der Erzeuger stellvertreten vom Ladenbetreiber, der den Kauf durchfiihrt, aber der
Kaufvertrag wird wiederum zwischen dem Erzeuger und dem Verbraucher

abgewickelt.

2. Beschreibung Haftung

Hier gelten die gleichen Vorschriften wie bei ll. 2., wobei zu beachten ist, dass in dieser
Konstellation der Landwirt als Erzeuger als unmittelbarer Vertragspartner den
Verbraucher darstellt.
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3. Sonstiges

Hier gelten die gleichen Vorschriften wie bei Il. 3. Wichtig ist hier zu beachten, dass
diese sich nicht direkt an den Landwirt, den Erzeuger der Produkte, zu richten sind,
sondern an den Verkaufsstellenbetreiber, den Betreiber des Hofladens oder des

Automaten, welcher hier eben nicht der Erzeuger ist.

4. Bewertung

Diese Form der Direktvermarkt kann relevant werden, wenn man sich nicht mit den
Regelungen, Vorschriften und Haftungen eines eigenen Hofladens oder
Verkaufsautomaten auseinandersetzen mochte. Der Vertrieb durch einen anderen
Erzeuger oder Verkaufsstellenbetreiber umfasst zwei Vertragsverhaltnisse: zwischen
dem Erzeuger und dem Ladenbetreiber sowie zwischen dem Erzeuger und dem
Endverbraucher. Im ersten Fall handelt es sich um ein Dienstleistungsverhaltnis nach
§ 611 BGB, wahrend im zweiten Fall der Ladenbetreiber als Stellvertreter des
Erzeugers agiert, wobei der Kaufvertrag zwischen dem Erzeuger und dem
Verbraucher abgewickelt wird. In Bezug auf Haftung und sonstige Regelungen gelten
ahnliche Vorschriften wie in den anderen Konstellationen, wobei der Landwirt als
Erzeuger unmittelbarer Vertragspartner des Verbrauchers ist und die Anforderungen
sich an den Verkaufsstellenbetreiber richten.

V. Direktvermarktung in Kooperation

Zuletzt gibt es noch die Option, eine Direktvermarktung in Kooperation mit anderen
Erzeugern zu gestalten. Hierbei grindet man gemafl § 705 BGB eine Gesellschaft
des Burgerliche Rechts (GbR). Eine Gesellschaft wird durch den Abschluss eines
Gesellschaftsvertrages errichtet (§ 705 Abs.1 BGB). Ein Gesellschaftsvertrag regelt
die vertraglichen Rechtsgrundlagen einer Gesellschaft. Hierbei braucht man
mindestens zwei Gesellschafter und einen gemeinsamen Zweck. Die Gesellschafter
sind gemal § 705 und § 706 Abs.1 BGB dazu verpflichtet, diesen Zweck zu férdern.
Der Verkauf von Erzeugnissen kdnnte einen solchen Zweck darstellen. Im Rahmen
der Haftung muss zwischen der Haftung der Gesellschaft und der Haftung der
Gesellschafter unterschieden werden. Die Beendigung der GbR teilt sich in Auflésung
und Liquidation auf. Eine Auflésung erfolgt, wenn ein Aufldsungsgrund vorliegt, dies
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konnte zum Beispiel eine Klindigung durch einen Gesellschafter nach § 723 Abs.1 S.1
BGB sein. AnschlieRend der Auflosung kommt es nach § 730 Abs.1 BGB zur
Liquidation. Dadurch gilt diese im Rechtsverkehr also nicht mehr existent.

Sofern diese Art von Direktvermarktung in Betracht kommt, ist auf § 705 ff. BGB

abzustellen.

Wenn der Verkauf der Waren an eine Gesellschaft erfolgt, kann man sich an den

Vorgaben aus I. orientieren.

Obwohl dies eine mogliche Art der Direktvermarktung in Kooperation ist, ist von
dieser abzuraten, da dem ein komplizierter Rechtsrahmen vorhergeht. Die Grindung
einer Gesellschaft fur die Direktvermarktung von Erzeugnissen bringt im Gegensatz

zu den anderen vorangestellten Konstellationen wenige Vorteile mit sich.
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4. Fazit

Im obigen Gutachten wurden verschiedene Konstellationen und ihre moglichen
rechtlichen Folgen dargestellt und versucht zu bewerten. Letztendlich hangt die
Entscheidung, welcher Vertragstyp und welche Konstellation sinnvoll ist, von der
individuellen Situation der Erzeuger ab. Fur Erzeuger, Zwischenhandler sowie
Dienstleistende sollte stets Uberlegt werden, einen schriftlichen Vertrag, sofern notig,

abzuschlielRen, damit alle Vertragspartner abgesichert sind.

Ebenso wird an dieser Stelle auf die auf der LfL-Internetseite zur Verfugung gestellten
Vertragsformulare, die individuell anpassbar sind, sowie auf die Hinweise zur
Direktvermarktung des Bayerischen Staatsministeriums fur Erndhrung und

Landwirtschaft verwiesen.
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