Ausgabe: Oktober 2014 - Preis: 4,25 €

NET

ZKZ 66685

www.network-karriere.com

r

Bundesministerdiir Wirdschi@it und Energie
zum zehnjafirigen Jubilauny'der Network-Karriere

Ich gratuliere der Network-Karriere herzlich zu ihrem zehnjéhrigen Jubildum.
Europas grofte Wirtschafts-Fachzeitung fiir den Direktvertrieb blickt zurtick auf ein
Jahrzehnt voller Ideenreichtum und Innovationsbereitschaft. lhre Leserinnen und
Leser wissen das groRe Spektrum an wertvollen Kundeninformationen sowie in-
teressanten Reportagen und Hintergrundberichten zu schatzen. Und das auch,
weil das Team aus Redakteuren und Mitarbeitern sich nicht nur durch geistige
Beweglichkeit und Leistungsféhigkeit auszeichnet, sondern weil sie mit ihrer Ar-
beit stets nah an den Bedurfnissen der Kunden sind und die wichtigsten Trends
friihzeitig aufzeigen.

Das sind in Zeiten des schnellen Wandels wichtige Eigenschaften, um in der
Medienbranche erfolgreich zu sein. Fachzeitschriften sind ein anspruchsvoller,
spannender und informativer Bereich der Medienwirtschaft. Als Bundeswirt-
schaftsminister ist mir der Kontakt zu den Akteuren, und dabei gerade auch zu
Wirtschaftsfachzeitungen wie der Network-Karriere, wichtig. Die vorliegenden
120 Ausgaben der Network-Karriere haben tber eine Dekade hinweg viele Le-
ser insbesondere im Direktmarketing bei der Bewaltigung ihrer téglichen Heraus-
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forderungen untersttitzt. Gleichzeitig hat die Wirtschaftszeitung in den vergange-
nen zehn Jahren vielfaltige Entwicklungsmoglichkeiten in der Branche aufgezeigt.
Sie hat mit einem guten Gespur fir den Zeitgeist frihzeitig Themen wie Work-
Life-Balance aufbereitet. Neben einer klassischen Printversion und einer Online-
Ausgabe macht ein Newsletter die Abonnenten auf Neuigkeiten aufmerksam.
Wie wichtig heutzutage der Informationsaustausch und das Networking sind,
zeigt sich insbesondere beim Direktmarketing. Dessen ist man sich bei der Fach-
zeitschrift Network-Karriere bewusst. Denn der Name ist hier Programm.
Fur die kommenden Jahrzehnte wiinsche ich der Network-Karriere und der hinter
ihr stehenden Direktvertriebs-Branche weiter viel Erfolg und gutes Gelingen.
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Recht

Nach dem Umsatz ist vor dem Umsatz

Die Suche nach dem neuen Kunden

Wann ist jemand ein neuer
Kunde? Ist Neukunde nur, wer
zuvor keine Geschifte mit ei-
nem Unternehmer getétigt hat
oder kann in diesem Zusam-

Produktsegmenten des Unter-

hi diff iert werden?
Die rechtliche Beantwortung
dieser Frage beschiftigt mo-

" hl den d

gerichtshof als auch den Ge-
richtshof der Europédischen
Union (EuGH).

n dem vor dem Bundesge-
richtshof verhandelten Rechts-

streit stehen sich eine GroR-
héndlerin fur Brillengestelle als
Beklagte und eine Handelsvertre-
terin als Klagerin gegentber. Die-
se war als Bezirksvertreterin fiir die
Beklagte tatig gewesen, hierbei
jedoch nicht fur die gesamte Pro-
duktpalette des Unternehmers son-
dern nur fur Brillenkollektionen
bestimmter Marken zustandig ge-
wesen. Der Unternehmer stellte
ihr hierfur eine Liste von Kunden
zur Verfiigung, welche bereits Kol-
lektionen anderer Marken von ihm
erworben hatten. Die Handelsver-
treterin stand wahrend ihrer Tatig-
keit im Wettbewerb zu anderen
Gebietsvertretern der GroBhand-
lerin, die mit dem Vertrieb ande-
rer Kollektionen betraut waren. Die
Klagerin vermittelte im Folgenden
vor allem Geschéfte mit Optikern
der Kundenliste, welche jedoch
erstmals Brillen der von ihr ver-
triebenen Marken kauften. Nach
Beendigung des Handelsvertre-
tervertrags machte die Klagerin
einen Ausgleichsanspruch fiir die-
se von ihr geworbenen Kunden
gegentiber der Beklagten geltend.
Sie berief sich dabei unter ande-
rem darauf, dass diese Kunden als
Neukunden zu betrachten seien.
Dieser Auffassung waren die
Vorinstanzen grundsatzlich gefolgt.
Das Oberlandesgericht Miinchen
urteilte, Neukunde sei prinzipiell,
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Gesa Antonia Kaselow absolvier-
te nach dem Abitur ein Freiwilli-

ges Soziales Jahr Kultur im Kunst-
verein Hannover und begann
2010 ihr Studium der Rechtswis-
senschaften an der Universitat
zu Koln. Seit April 2012 arbeitet
sie als studentische Hilfskraft
am Institut fiir Rundfunkrecht an
der Universitdt zu Koln und seit
Mai 2014 ist sie studentische
Mitarbeiterin bei Dr. Mahmoudi
& Partner Rechtsanwalte.
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wer bisher keine Geschafte mit
dem Unternehmer getétigt habe.
Der Begriff des Neukunden sei
dabei grundsatzlich branchenbe-
zogen zu verstehen. In einem Fall
wie diesem sei bei der Unterschei-
dung von Neu- und Altkunden je-
doch auch die besondere Ver-
tragsgestaltung und Vertriebsstruk-
tur des Unternehmens zu bertick-
sichtigen. Der Kldgerin wurde nur
der Vertrieb einzelner Marken aus
der Produktpalette der GroRhénd-
lerin Ubertragen. Sie sei damit auch
nur im Bezug auf diese Marken
Représentantin des Unternehmers
gewesen und habe die Optiker in
diesem Zusammenhang neu ge-
winnen mussen. Aus diesem
Grund habe sie Anspruch auf eine
angemessene Ausgleichszahlung
nach Beendigung des Vertrags-
verhéltnisses mit dem Unterneh-
mer gem. § 89b Abs. 1S. 1Nr. 1
HGB. Die Erleichterung des Ver-
triebs durch die Aushandigung der
Kundenliste sei lediglich mit einem
Billigkeitsabschlag zu berticksich-
tigen. Einen solchen hatte zuvor
bereits das Landgericht in Hohe
von 50 Prozent angesetzt.

Der Bundesgerichtshof hat jetzt
deutlich gemacht, dass er dazu
neigt dieser Rechtsauffassung zu
folgen, allerdings nicht sicher ist,
ob diese auch mit dem européi-
schen Unionsrecht vereinbar ist.
Konkret kénnte ihr die sog. Han-
delsvertreterrichtlinie  (Richtlinie
86/653/EWG) entgegenstehen.
Aus diesem Grund hat der Bun-
desgerichtshof die Entscheidung
ber die Revision der Beklagten
ausgesetzt und dem EuCH eine
Frage beziiglich der Auslegung die-
ser Richtlinie zur Vorabentschei-
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dung vorgelegt (BGH, Beschluss
vom 14.05.2014, VII ZR 328/12).

In der Begriindung seiner Vor-
lage setzt sich der Bundesgerichts-
hof eingehend damit auseinan-
der, ob nach der Handelsvertreter-
richtlinie ein Kunde nur dann ein
neuer Kunde ist, wenn er fiir den
Unternehmer als solchen neu ist,
so wie es der Wortlaut der Richtli-
nie zundchst einmal nahelegt. Sinn
und Zweck der Richtlinie sei es je-
doch, insbesondere die nach Ver-
tragsbeendigung bestehenden In-
teressen der Handelsvertreter ge-
gentiber den Unternehmern zu
schitzen. Es gehe dabei um den
Wert des aus den vermittelten Ge-
schéftsverbindungen entstandenen
Verhéltnisses zu den Kunden, um

jeglicher Art (print & online) nur mit ausdriicklicher schriftlicher

den sog. ,goodwill” fiir den Unter-
nehmer. Aus diesem Grund durfe
die Klassifizierung von Alt- und
Neukunden nicht allein von den
bisherigen Geschéftsverbindungen
abhéngig gemacht werden. Es sei-
en stattdessen auch die Vertrags-
gestaltung und Vertriebsstruktur
des Einzelfalls zu berticksichtigen.
Denn bei einer vertraglichen Be-
schrénkung auf ein bestimmtes
Produktsegment wie hier kénne
der Handelsvertreter auch nur im
Bezug auf dieses Segment neue
Geschéftsverbindungen begriin-
den oder bisherige intensivieren.
Da er die bestehenden Geschéfts-
verbindungen des Unternehmers
somit nicht umfassend bearbei-
ten konne, erscheint es dem Bun-

desgerichtshof angebracht, diese
auch nicht bei der Klassifizierung
als Neukunde zu berticksichtigen.

Dartiber hinaus stitzt sich der
Bundesgerichtshof in seiner Argu-
mentation darauf, dass die Richtli-
nie gerade auf das dem Handels-
vertreter ,anvertraute Geschéft” ab-
stelle. Durch die Einschrankung auf
bestimmte Produkte mache der
Unternehmer deutlich, dass fir die-
se jeweils eigenstandige Geschafts-
verbindungen geknupft werden
missen. Die Erforderlichkeit be-
sonderer Verkaufsbemiihungen
ergebe sich dabei héaufig auch
aus unterschiedlichen Vertriebs-
vorgaben fur die einzelnen Pro-
dukte sowie aus der Konkurrenz
mit den anderen Handelsvertre-
tern. Der ausgleichpflichtige Vor-
teil liege hier gerade in den neu-
en Geschéftsverbindungen beziig-
lich des anvertrauten Produktseg-
ments. Sonstige bisherige Ge-
schéftsbeziehungen zu dem Un-
ternehmer seien lediglich eine Fra-
ge der Hohe des Anspruchs und
kénnten im Rahmen der vom na-
tionalen und europdischen Recht
vorgesehen Billigkeitspriifung aus-
reichend berticksichtigt werden.
Der Bundesgerichtshof hélt diese
differenzierte Abgrenzung von Alt-
und Neukunden somit im Ergeb-
nis fur europarechtskonform. Die
endgtltige Beantwortung der Fra-
ge nach dem neuen Kunden bleibt
jedoch allein den Luxemburger
Richtern vorbehalten.

Die momentane rechtliche
Situation im Uberblick

Bei der Behandlung eines Aus-
gleichsanspruchs des Handelsver-
treters nach § 89b HGB und be-
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sonders bei der Einordnung eines
Kunden als Neukunde im Sinne
des § 89b Abs. 1S. 1Nr. 1 HGB soll-
ten zurzeit folgende Punkte be-
achtet werden:

@ Ein von einem Handelsvertre-
ter gewonnener Kunde ist
grundsétzlich immer dann als
neuer Kunde anzusehen, wenn
er bisher kein Umsatzgeschéft
mit dem Unternehmer getétigt
hat.

Nach Auffassung des Bundes-
gerichtshofs kann aber ebenso
jemand, der zuvor bereits ge-
schéftliche Verbindungen zu
dem Unternehmer hatte, als
Neukunde zu klassifizieren sein.
Voraussetzung ist, dass sich die-
se Geschéfte auf andere, dem
Handelsvertreter nicht zuge-
wiesene Produkte bezogen.
Der EuGH muss nun entschei-
den, ob diese Einschatzung eu-
roparechtskonform ist.
Angesichts der durchschnittli-
chen Dauer eines solchen Vor-
lageverfahrens von mehr als
einem Jahr gilt es in besonde-
rem Male zu berlcksichtigen,
dass nicht nur eine Erweite-
rung des Kundenstammes in
quantitativer, sondern auch in
qualitativer Hinsicht ausgleichs-
pflichtig sein kann. So l&sst sich
ein Ausgleichsanspruch auch
damit begriinden, dass der
Handelsvertreter die Geschéfts-
verbindung mit einem Kunden
so wesentlich erweitert hat,
dass dies wirtschaftlich der Wer-
bung eines neuen Kunden ent-
spricht.
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Dr. Nathalie Mahmoudi ist Fach-
anwaltin fiir gewerblichen Rechts-
schutz und Partnerin der im Jahr
2005 gegriindeten Kanzlei Dr.
Mahmoudi & Partner Rechtsan-
walte. Die Kanzlei berat sowohl
Network-Marketing-Unterneh-
men als auch Networker umfas-
send zu allen Rechtsfragen, ohne
den Blick fiir die wirtschaftlich
sinnvolle Losung zu verlieren.
Mahmoudi begleitet regel-
méBig erfolgreich die Griindung
neuer Unternehmen und blickt
auf eine internationale Ausbil-
dung in den USA, Spanien und
Deutschland zuriick.
Berufserfahrung sammelte
sie bei Linklaters, Oppenhoff &
Ré&dler, beim WDR sowie bei
Murchison & Cumming (Los An-
geles, USA).
www.mahmoudi-rechtsanwaelte.de

ion GmbH. Anfragen unter: verlag@network-karriere.com



