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Fluch oder Segen?

In ihrer anwaltlichen Tatigkeit ist RA Nina Ollinger regelméBig mit Fragestellungen
konfrontiert, die sich auf den Online-Handel beziehen. Ein Beitrag iiber die (zulas-
sige?) Beschridnkung des Internet-Vertriebs.

Die Wahl des richtigen Vertriebskanals
gehort zu den wichtigsten unternehmeri-
schen Aufgabenstellungen. Ist die Wahl ein-
mal getroffen, erwartet den Unternehmer
ein teilweise nicht abschlieBend geklarter
rechtlicher Rahmen. Wie findet man sich in
diesem Graubereich zurecht?

Problematik

Endlich - die Vertriebsstruktur ist gewach-
sen, Vertragshandler sind gefunden, die
Absétze steigen. Doch dann erfolgt eine
Wendung: Die Vertragspartner setzen das
Produkt @iber das Internet ab, Auktions-
plattformen werden benutzt, Online-Shops

bieten die Ware an, der Preis sinkt, das

Image der Marke verdndert sich, der Her-
steller ist unzufrieden — Sie finden sich in
der beschriebenen Situation wieder?

(Zulassige?) ldeen fiir die Ein-
dédmmung des Online-Absatzes

Unternehmer miissen sich vor Problemen
wappnen und werden — wie kénnte es an-
ders sein — entsprechend erfinderisch. Zu-
néchst ist ja wohl der Preis zu schiitzen.
Bei naherer Auseinandersetzung mit dem
Thema erfahrt man, dass das rechtlich
nicht moglich ist, mit Ausnahme von z. B.
unverbindlichen Preisempfehlungen, die
aber nicht das gewiinschte Ergebnis brin-
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gen koénnen. Also hat man es mit Doppel-
preissystemen versucht, d.h . eine unter-
schiedliche Preisgestaltung wurde fir
Online- und Offline-Vertrieb vorgesehen.
Mittlerwejle geht die Meinung der Wettbe-
werbsbehoérden dahin, dass diese Systeme
im Regelfall unzuléssig sind, es sei denn,
der Hersteller bietet Zusatzleistungen fur
den Internetendkunden an, wie z. B. Garan-
tiezusagen oder Servicehotlines. Best-
preisklauseln gerieten ebenfalls ins
Visier der Behorden; von einer grundséatz-
lichen Unzulassigkeit ist mittlerweile aus-
zugehen. Da an der Preisschraube nicht
zufriedenstellend gedreht werden kann,
denkt man vielleicht an das Verbot des In-
ternetvertriebs als solchen — aber auch das
ist, so viel ist mittlerweile auch durch gefes-
tigte Rechtsprechung geklart, unzulassig.
Dann kénnte man doch zumindest den Ver-
trieb liber Auktionsplattformen verbie-
ten, oder? Leider nein, es sei denn, es
besteht ein sogenanntes selektives Ver-
triebssystem. Bei einem solchen mussen
Qualitatsanforderungen an den Vertrieb
des Produktes gestellt werden:; juristisch ist
ein selektives Vertriebssystem daher nicht
notwendigerweise gegeben.

Damit erschopft sich nun aber rasch die
Moglichkeit des Herstellers, Einfluss auf
den Online-Vertrieb zu nehmen.

Empfehlung

Ist ein solcher Einfluss jedoch gewiinscht,
so kann sinnvollerweise nur tber die Quali-
tat und bei hoherwertigen und/oder Mar-
kenprodukten zuldssigerweise Einfluss auf
den Absatz tiber das Internet getibt werden.
Selektive Vertriebssysteme und die Defini-
tion von Qualitatsanforderungen sind hier
zu nennen. Dem Hersteller bleibt es nattr-
lich auch unbenommen, seinen Vertrieb
Uber ein eigenes Filialnetz zu organisieren
oder sich (sogenannten echten) Handels-
vertretern zu bedienen. In beiden Féllen
kann der Internetvertrieb ganzlich ausge-

schlossen oder nach Belieben kontrolliert
werden. Entscheidet man sich fur Fremd-
vertrieb, sind dem Hersteller die Hénde
gebunden. Die juristische Prifung im Ein-
zelfall, welche Vorschriften vorgesehen wer-
den kénnen, ist empfehlenswert.
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