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Nina Ollinger/Thomas Ollinger

Online versus stationar:

Zwei Handlungsformen im
Spannungsfeld — Wirtschaftliche
Entscheidungsgrundlagen, rechtliche
Gestaltungsmaoglichkeiten

2015. 157 Seiten, broschiert. NWV Verlag GmbH, Wien.
ISBN 978-3-7083-1032-9. 29,80 €.

Alle produzierenden und mit Waren handelnden Unter-
nehmen stehen vor der Entscheidung, in welchem Umfang
und in welcher Form der Vertrieb iiber das Internet er-
folgen soll. Ob tiberhaupt Online-Vertrieb in Betracht
kommt, diese Frage stellt sich heute allenfalls noch fiir
singuldre Luxusgiiter. Tragischer Weise schreitet die dies-
beziigliche Entwicklung so schnell voran, dass weder die
Rechtsprechung und noch viel weniger die Gesetzgebung
mit ihr Schritt halten kénnen. So stellen sich einerseits
gegeniiber dem Endkunden stets verbraucherschutzrecht-
liche Fragen, andererseits gegeniiber Vertriebsmittlern
kartellrechtliche, wettbewerbsrechtliche, und allgemeine
zivilrechtliche Fragen. Von Bedeutung ist hier vor allem
jedoch das Vertriebskartellrecht, welches sich in diesem
Bereich mit Fragen der Zulédssigkeit von regulierenden
Vereinbarungen zwischen Herstellern, GroBShindlern, und
Franchisegebern auf der einen, sowie Einzelhindlern und
Franchisenehmern auf der anderen Seite beschiftigt.

Die duflerst umtriebige Rechtsanwiltin Dr. Nina Ollinger
(,, Wohlfiihlkanzlei im Wienerwald*) hat sich in den ver-
gangenen Jahren als einer der wenigen osterreichischen
Franchisespezialisten etabliert. Mit ihrem Ehemann, dem
Unternehmer und Unternehmensberater Dr. Thomas Ol-
linger, hat sie nunmehr ihr erstes Werk zum Online-
Vertrieb vorgelegt. Nach eigener Darstellung zuniichst
konzipiert als Handreichung fiir Unternehmer und Ent-
scheider in Unternehmen, stellt das iibersichtliche und gut
lesbare Béndchen doch eine hervorragende Erginzung ei-
ner jeden anwaltlichen vertriebsrechtlichen Bibliothek dar,
insbesondere fiir jene Kollegen, die zwar im Vertriebs-
recht spezialisiert sind, jedoch nicht tagtdglich mit dem
Vertriebskartellrecht konfrontiert werden. Ein juristisches
Handbuch zu genau diesem Thema ndmlich fehlt bisher
nach Kenntnis des Rezensenten, sdmtliche erforderlichen
Informationen miissen stets mithsam aus unterschiedli-
chen Kommentaren, Handbiichern, und Rechtsprechungs-
sammlungen zusammengesucht werden.

Dass dieses Buch auf der Grundlage des osterreichischen
Rechts verfasst wurde, spielt angesichts der Dominanz des
europdischen Kartellrechts und ausweislich der in dem
Band ganz tiberwiegend in Bezug genommenen deutschen
Rechtsprechung kaum eine Rolle, soweit es um eine Ver-
wendung in einer deutschen Kanzlei geht.

Nach einer allgemeinen Einleitung und einer sowohl wirt-
schaftlichen als auch rechtlichen Darstellung der relevan-

ten Grundlagen werden zunichst, sowohl aus betriebs-
wirtschaftlicher als auch aus rechtlicher Sicht, die sich
stellenden Probleme bei der Uberlegung und bei der Ent-
scheidung fiir direkte oder indirekte, stationéire oder Onli-
ne-Marktbearbeitung dargestellt. Der Hauptteil des Bu-
ches befasst sich dann mit 13 verschiedenen in der Praxis
tiblichen oder denkbaren Vereinbarungen der Restriktion
bzw. der Gestaltung des Online-Vertriebs, jeweils wie-
derum untergliedert in eine wirtschaftliche und rechtliche
Einfithrung, in eine Einschétzung der jeweils betreffenden
Vereinbarung hinsichtlich ihrer rechtlichen Zulissigkeit
bei Bagatellkartellen, bei kleinen, mittleren und marktbe-
herrschende Unternehmen, sowie bei selektiven Vertriebs-
systemen. Abgeschlossen wird jedes Unterkapitel dann
durch einen entsprechenden Praxistipp. Wihrend bei-
spielsweise die Ausfiihrungen hinsichtlich einer Vereinba-
rung eines vélligen Verbots des Internetvertriebs oder hin-
sichtlich einer Festsetzung der Verkaufspreise keine
rechtlichen Uberraschungen bereithalten, so sind die Fra-
gen, in welchem Rahmen der Verkauf iiber Auktionsplatt-
formen beschrankt werden kann, inwieweit Doppelpreis-
systeme zuldssig sind, oder welche Qualititsan-forde-
rungen an die Verwendung des Internets gestellt werden
diirfen, ungleich spannender. Abgerundet wird das Buch
durch eine zusammenfassende tabellarische Darstellung
aller abgehandelten Vereinbarungen und deren rechtliche
Zuldssigkeit fiir die unterschiedlichen Typen von Ver-
triebssystemen.

Beim ersten Lesen tiberrascht zunédchst, dass sich in jedem
der Abschnitte des Hauptteils die Definitionen fiir Baga-
tellkartell, Kleinunternehmen, mittleres Unternehmen
usw. stets wiederholen. Hat man jedoch die Anwendung
des Bandes im Rahmen eines schnellen Nachschlage-
werks in der Praxis im Blick, so erscheint dies plausibel
und erspart umfangreiches Bléttern. Die dogmatischen
Ausfiihrungen halten sich angesichts der Zielrichtung des
Buches in Grenzen, die umfassenden Verweise auf aktuel-
le obergerichtliche Rechtsprechung und einschligige Ent-
scheidungen des Bundeskartellamtes einschlieflich um-
fassender Darstellung von Beispielsfillen schaffen jedoch
einen schnellen Uberblick und elmoghchen gegebenen-
falls einen zielgerichteten Einstieg in rechtlich diffizilere
Fallbearbeitungen.

Mir als Vertriebsrechtler hat es uneingeschrinkt SpalB ge-
macht, dieses Biichlein von vorne bis hinten zu lesen.
Stets gab es erhellende rechtliche Einschdtzungen von
Seiten der Verfasserin, und auch die betriebswirtschaftli-
chen Erwédgungen im Rahmen der zielgerichteten Gestal-
tung der Vertriebswege sollten ja schlieBlich fiir den
Rechtsanwalt stets im Blick bleiben. Ich bin iiberzeugt
davon, dass dieses Buch in meiner Praxis zukiinftig meist
der erste Anlaufpunkt bei Fragen der Gestaltung von Ver-
triebsvertrdgen oder von isolierten Vereinbarungen zwi-
schen Herstellern und Fachhindlern sein wird, wenn es
um die Kanalisierung der Vertriebswege geht.

Rechtsanwalt Martin Niklas, Essen =



