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1. Einleitung

Seit Beginn der industriellen Produktion hat die Menge der angebotenen Waren
rapide zugenommen. Gleichzeitig wurden die Unterschiede zwischen den
Produkten verschiedener Hersteller stetig geringer. Dies hat zu einem starken
Wettbewerb der Hersteller um die Gunst der Kunden gefiihrt, der im optimalen
Falle seinen Niederschlag in sinkenden Preisen und verbesserten
Produktqualititen findet. Preissenkungen bedeuten fiir den Hersteller in der
Regel eine sinkende Umsatzrentabilitit, sofern es ihm nicht gelingt, die
geringeren Einnahmen durch entsprechende Produktivitdtssteigerungen zu
kompensieren. Viele Hersteller haben versucht, ihrem Angebot durch
Produktdifferenzierung eine gewisse Einmaligkeit zu verleihen, die ihnen einen
gewissen Preisspielraum 148t und auf diese Weise die Erzielung einer
tiberdurchschnittlichen Umsatzrentabilitidt ermdglicht. Fiir viele Unternehmen
ist jedoch die Verlockung groB3, sich durch unzulédssige Wettbewerbspraktiken
einen unangemessenen Vorteil zu verschaffen, um auf diese Weise eine
iiberdurchschnittliche ~ Umsatzrentabilitdit zu erzielen. FEine strenge

Gesetzgebung soll ein derartiges Vorgehen verhindern.

Schwierigkeiten mufl es dem Gesetzgeber bereiten, den Balanceakt zu
vollfiihren, Vorschriften zu erlassen, die sowohl den freien
Leistungswettbewerb zugunsten der Allgemeinheit fordern, aber gleichzeitig
die Wettbewerbskréfte derart ziigeln, daB die einzelnen Wettbewerber vor
unlauteren Praktiken geschiitzt werden. Zur Erreichung dieses Zieles hat er
umfangreiche Vorschriften erlassen. Von zentraler Bedeutung sind
diesbeziiglich das Gesetz gegen den unlauteren Wettbewerb (UWG) und das
Gesetz gegen Wettbewerbsbeschrankungen (GWB, Kartellgesetz).

Aber auch eine ganze Menge anderer Vorschriften miissen in der

betrieblichen Vertriebspraxis berticksichtigt werden.

Diese Arbeit soll der Vertriebsabteilung eines serids am Markt agierenden

Unternehmens als eine Navigationshilfe durch diese vielen Vorschriften
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dienen. Sie gibt eine Ubersicht iiber den aktuellen Stand der Rechtsprechung
hinsichtlich des lauteren und des unlauteren Wettbewerbs. Typische unlautere
Wettbewerbsmaflnahmen werden zumeist anhand von Beispielen dargestellt
und erldutert, mit welchen strafrechtlichen und haftungsrechtlichen Folgen bei

Verletzung der entsprechenden gesetzlichen Vorschriften zu rechnen ist.

Durch die Arbeit nicht immer erfaBt werden Vertriebsaktivititen von
unseriosen Unternehmen, die von vornherein darauf ausgerichtet sind, auf dem
Markt nur durch Rechtsbruch Erfolg haben zu konnen. Beispielhaft hierfiir
sollen die verbreiteten Aktivititen von Kapitalanlagebetriigern sein, die
inhaltlich sicher ein interessantes Thema fiir eine eigenstindige Diplomarbeit

darstellen wirden.

Fiir die Vertriebsabteilung eines serios arbeitenden Unternehmens besteht ein
niitzlicher Nebeneffekt dieser Arbeit sicherlich auch darin, dal3 sie durch die
umfangreiche Darstellung unzulédssiger und verbotener Verkaufsaktivititen
auch das Marktverhalten ihrer Mitarbeiter besser einschéitzen und beobachten
kann. Im Umkehrschlufl aus dem hier erarbeiteten lassen sich gegebenenfalls
einige niitzlichen Tips ableiten, welche Moglichkeiten es gibt, auf eventuelle

Rechtsverstofle von Mitbewerber zu reagieren.

2. Darstellung der Vertriebssysteme

Dem Vertrieb kommt in einem Unternehmen eine herausragende Bedeutung
zu. Fiir den Unternehmenserfolg reicht es nicht aus, preiswerte Produkte in
hoher Qualitdt zu produzieren, diese miissen auch effektiv an den Kunden
gebracht werden. Die meisten Unternehmen verfligen {iber freie
Produktionskapazitdten, die nicht genutzt werden konnen, da die dann
produzierten Waren nicht auf dem Markt abzusetzen sind. Damit ist die Arbeit

des Vertriebes ein maf3geblicher Faktor fiir den Unternehmenserfolg.
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Der Vertriebserfolg wiederum héngt von der grundlegenden Frage ab, auf
welchem Vertriebsweg die Produkte an den Endkunden gelangen sollen. Der
eingeschlagene Vertriebsweg bestimmt den erzielbaren Absatzpreis und das
potentielle Absatzvolumen des Produktes. Damit ist er ein wichtiger Faktor

fiir den Markterfolg der Produkte.

Sollen die Endkunden direkt durch das Unternehmen beliefert werden, handelt
es sich um einen direkten Vertrieb. Verkauft das Unternechmen seine Produkte
iiber selbstindige Absatzmittler (Héndler), nutzt es den indirekten

Vertriebsweg.

Abbildung 1: Vertriebswege

Vertriebsweg
I
I I
direkter Absatz indirekter Absatz
Unternehmen beliefert den Unternehmen nutzt den
Endverbraucher selbstanigen Handel

Quelle: eigene Darstellung

Bei der Wahl seines Vertriebsweges ist mul} sich der Hersteller an der Marktsituation
orientieren. Besonders Hersteller der Konsumgiiterindustrie sind oftmals geradezu
gezwungen, den indirekten Vertriebsweg zu wihlen, da der Handel mit seinen
gewachsenen Strukturen die nachfragestarken Destributionsstandorte besetzt hat und
mit einem optimalen Sortiment und guter Warenprisentation eine starke
Anziehungskraft auf potentielle Kunden ausiibt. Weiter Bestimmungsgriinde fiir die

Wahl der Vertriebswegalternative zeigt Abbildung 2.
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Abbildung 2: Bestimmungsgriinde der Vertriebswegalternative

Direkter Absatz

Indirekter Absatz

Vorteile

— grofBer Einfluf} auf
Marktkanal

— direkter Zugang zu
Kundeninformationen

hohe Distributions-
quote

geringe Kapitalbin-
dung

Handel iibernimmt
Sortimentsbildung
Handel ist bestens
uber Kundenwiinsche
informiert

Bestimmungsgriinde
der Alternativenwahl
— produktspezifische

— erklirungsbediirfrige
Produkte

— sortimentsungebun-
dene Produkte

problemlose Marken-
artikel
sortimentsgebundene
Produkte

— nachfragespezifis che

— wenige GroBabneh-
mer

viele Kleinabnehmer B

~ anbieterspezifische

— monopolihnliche
Stellung als Spezial-
hersteller

breiter Bekanntheits-
grad als Markenarti-
kelhersteller

Quelle: Wohe 1996: 727.

Je nachdem, fiir welchen Vertriebsweg sich der Hersteller entscheidet, hat er es

mit einem unterschiedlichen Kundenkreis zu tun. Durch seine

Absatzbemithungen  konnen  sich  dementsprechend  typischerweise

unterschiedliche Straf- und Haftungsgefahren ergeben.

2.1. Direkter Vertrieb

Beim direkten Vertriebsweg beliefert das Unternehmen den Endkunden. Um

den Kundenkontakt herzustellen, unterhdlt es beispielsweise eigene

Verkaufsniederlassungen oder setzt sogenannte Absatzhelfer ein, welche die
Produkte etwa bei GroBkunden oder im Haustiirgeschidft vermarkten.

Absatzhelfer konnen Reisende, Handelsvertreter oder Kommissionére sein.

Ein Reisender ist ein Angestellter des Unternehmens, der ausschlielich die

Produkte seines Dienstherrn anbietet. Ein Handelsvertreter ist rechtlich
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selbstindig, schlieft die Kundenvertrage aber im Namen und auf Rechnung des
Unternehmens ab.! Er verkauft die, nicht miteinander in Konkurrenz
stehenden, Produkte mehrerer Unternehmungen. Ein Kommissionir vertritt die

Waren im eigenen Namen, arbeitet aber auf Rechnung des Unternehmens.

Abbildung 3: Absatzkaniile im direkten Vertrieb

Absatzkanale im direkten Vertrieb

Verkaufsniederlassungen Reisender Handelsvertreter Kommissionére
Versandhandel
Verkaufsmessen

Quelle: eigene Darstellung

2.2. Indirekter Vertrieb

Beim indirekten Vertriebsweg erreicht das Unternehmen seine Endkunden,
indem es Produkte an selbstindige Absatzmittler (Héndler) verkauft. Dies
ermoglicht ihm, durch die gute Infrastruktur der Handelsstufen mit relativ
geringem Aufwand einen grofen Kreis an Endkunden zu erreichen. Bei den
selbstindigen Hindlern handelt es sich zumeist um Grof3- und Einzelhédndler,

aber auch um Versandhéandler und um Franchisenehmer.

Ob Franchisenehmer dem indirekten Vertrieb zuzuordnen sind, kann aufgrund
dessen starken Einbindung in das Vertriebssystem des Franchisegebers als
strittig zu betrachten sein. Da sie aber formaljuristisch die Stellung von
selbstindigen Kaufleuten einnehmen, zumeist auf eigene Rechnung und
eigenes Risiko tdtig werden, gelten fiir sie auch die entsprechenden

Vorschriften mit ihren straf- und haftungsrechtlichen rechtlichen

'§ 84 HGB.
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Konsequenzen. Deswegen gehoren sie im Rahmen dieser Arbeit zum

indirekten Vertriebsweg..

Abbildung 4: Absatzmittler im indirekten Vertrieb

Absatzmittler des indirekten Vertriebes

GroBhandler Einzelhdndler Versandhéndler Franchisenehmer

Quelle: eigene Darstellung

3. Typische Sachverhalte und Rechtsfolgen

3.1. Typische Sachverhalte im direkten Vertrieb

Im direkten Vertrieb steht das Unternehmen in unmittelbaren Kontakt mit
seinen Endverbrauchern. Bei Konsumprodukten handelt es sich bei diesen
Kunden in der Regel um juristische Laien, so dall die Verlockung in vielen
Féllen sehr grof zu sein scheint, diese gesetzwidrig zum Bezug von Waren und
Dienstleistungen zu bewegen. Entsprechend vielfdltig sind die Tatbestinde,

von denen wir die in der Praxis Bedeutsamsten nachfolgend behandeln wollen.

3.1.1. Unlautere Verkaufsmethoden

Unlautere Verkaufsmethoden werden insbesondere durch das Gesetz gegen
unlauteren Wettbewerb (UWG) erfalt. Der Gesetzgeber sah sich aus
verstidndlichen Griinden nicht in der Lage alle Moglichkeiten des unlauteren
Verkaufs durch eine Enumeration im Gesetz zu erfassen. Neben einigen

Spezialtatbestédnden erklirt aus diesem Grunde die ,,Generalklausel® des § 1
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UWG alle Handlungen im geschiftlichen Verkehr fiir unlauter, welche zu

Zwecken des Wettbewerbs erfolgen und gegen die ,,guten Sitten* versto3en.

Eine Handlung im geschiftlichen Verkehr liegt immer dann vor, wenn sie in
irgendeiner Weise der Forderung eigener oder fremder Geschiftstatigkeit dient.
Zu Zwecken des Wettbewerbs erfolgt sie in dem Falle, wenn sie die Interessen
derjenigen = Mitbewerber beriihrt, die durch das UWG vor unlauteren
Geschiftspraktiken geschiitzt werden sollen.' Als sittenwidrig ist jedes
Wettbewerbsverhalten zu betrachten, welches ,,dem Anstandsgefiihl der
beteiligten Durchschnittgewerbetreibenden widerspricht oder von der

Allgemeinheit miBbilligt und fiir untragbar gehalten wird.**

Die wichtigsten Elemente, die zu einer Sittenwidrigkeit von Verkaufsmethoden
filhren konnen, sind die Tduschung, die Beléstigung oder das iibertriebene
Anlocken von Kunden. Auch der Einsatz von Laienwerbern oder die
Ausiibung eines psychologischen Kaufzwanges auf den Kunden kann eine
wettbewerbsrechtlich unzuldssige Handlung sein. Verboten ist es dariiber
hinaus, den Ruf von Mitbewerbern durch das Verbreiten von unwahren
Tatsachen in Leidenschaft zu ziehen (Anschwidrzen) und —ganz
selbstverstindlich- den Kunden durch betriigerische Mallnahmen zum

Vertragsschluf3 zu bewegen.

Abbildung 5: Mogliche Elemente sittenwidriger Verkaufsmethoden

Elemente sittenwidriger Verkaufsmethoden

[rrefiihrung Lwang Belastigng | | Anlocken | |Laienwerbung Betrug

Quelle: Eigene Darstellung.

"'Vgl. HeBe 1998:19.
? Hefe 1998: 25.



