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Entscheidungen

Rechtsprechung Schweiz

von einem Jahr und einen Geltungsbereich in einem Um-
kreis von fiinf Kilometern hatte. Eine Klausel, die unein-
geschrinkt gelten wiirde, wire, auch wenn sie nicht kein
umfassendes Wettbewerbsverbot darstellt, unwirksam
(Berufungsgericht Paris, 9. Februar 2011, Revue de ju-
risprudence commerciale, 2011, 179 f.).

Die nachvertraglichen Verpflichtungen der Franchiseneh-
mer werden derzeit in Frankreich sehr thematisiert. Die
Wettbewerbsbehdorde hat sich mit der Vertragspraxis in der
Lebensmittelbranche in einer Empfehlung von 7. Dezem-
ber 2010 befasst. Ein Gesetzesentwurf wurde am 1. Juni
2011 vorgelegt. Demnach sollen die nachvertraglichen
Beschrankungen der gewerblichen Titigkeit des Franchi-
senehmers hochstens ein Jahr nach Vertragsbeendigung
gelten und auf die Réumlichkeiten bezogen werden, die
der Franchisenehmer wihrend des Vertragsverhiltnisses
unterhielt. =

Rechtsprechung
\w’Zzum Vertriebsrecht aus der Schweiz

Alleinvertretungsvertrag;
Kundschaftsentschiddigung

Art. 418u OR

Unter bestimmten Voraussetzungen kann dem Allein-
vertreter in analoger Anwendung von Art. 418u OR
eine Kundschaftsentschidigung zugesprochen werden
(Priizisierung der Rechtsprechung)

Schweizerisches Bundesgericht, Urt. v. 22.5.2008 -
44 61/2008

1. Sachverhalt:

Eine schweizerische Aktiengesellschaft (Beklagte), die
sich mit der Herstellung und dem Verkauf von Kosmetik-
und Korperpflegeprodukten beschiftigte, hatte mit einer
tschechischen und einer “slowakischen Vertriebsgesell-

\a’ schaft (Beschwerdefiihrerinnen Nr. 1 und Nr. 2) Allein-

vertriebsvertrige fur das jeweilige Land geschlossen.
Diese Vertrige verpflichteten die Beschwerdefiihrerinnen
u.a. dazu, der Beklagten Einsicht in ihre Biicher zu ge-
wihren, eine Mindestmenge an Waren zu beziehen, den
Absatz zu fordern und zu diesen Zweck 10% des Nettoer-
16ses aus dem Verkauf der Produkte aufzuwenden sowie
umfassend iiber Kundschaft und Konkurrenz zu informie-
ren. Gleichwohl sollten die Parteien grundsitzlich als
selbstindige Unternehmer titig sein. Die Begriindung ei-
nes Agenturverhiltnisses wurde ausdriicklich ausge-
schlossen.

Im Friihjahr 2001 kam es zu Problemen bei der Lieferung
der von den beiden Vertriebsgesellschaften bestellten Wa-
ren. Die beklagte Herstellerin kiindigte kurze Zeit spiter
beide Vertriebsvertrige. Daraufhin verlangten die Be-
schwerdefiihrerinnen Kundschaftsentschadigung. Wih-
rend die Klagen erstinstanzlich zunichst abgewiesen wur-
den und dieses Urteil in der zweiten Instanz bestitigt
wurde, hiel das Bundesgericht die daraufhin eingelegte
Beschwerde dem Grunde nach teilweise gut und verwies
den Rechtsstreit zur Priifung der Entschidigungshéhe an
die Vorinstanz zuriick.

I1. Wesentliche Entscheidungsgriinde:

Mit der vorherrschenden Ansicht in der Lehre bejaht das
Bundesgericht erstmals eine analoge Anwendung des
Art. 418u OR - die Vorschrift findet an sich nur auf den
Agenturvertrag Anwendung — auf den Alleinvertriebsver-
trag. Eine planwidrige Regelungsliicke liege insoweit vor,
denn der eidgendssische Gesetzgeber habe durch den Ver-
zicht einer entsprechenden Regelung fiir andere Vertriebs-
formen die Idee einer Kundschaftsentschadigung nicht
generell von der Hand weisen wollen. Auch stehe einer
analogen Anwendung nicht entgegen, dass es sich bei Art.
418u OR um eine Ausnahmeregelung handle. Vorausset-
zung fiir die Bejahung einer Kundschaftsentschidigung
sei aber immer, dass die konkrete Situation der Lage eines
Agenten dhnlich sei. :

Fiir den zu entscheidenden Fall bejahte das Bundesgericht .
eine vergleichbare Interessenlage. Obwohl die Beschwer-
deﬁlhrermnen ihre Tatigkeiten und die Abwicklung ihrer
Geschifte grundsitzlich hitten frei gestalten konnen, sei
man vorliegend von der Situation des typischen Alleinver-
treters weit entfernt. Nicht nur habe sich die Beklagte das
Recht vorbehalten, die von den Beschwerdefiihrerinnen
vorgeschlagenen Verkaufsorte gutzuheilen. Die umfang-
reichen vertraglichen Verpflichtungen fiihrten iiberdies
dazu, dass die Beschwerdefithrerinnen von der Beklagten
abhiéingig und deren Kontrolle unterstellt gewesen seien.
AuBerdem seien die Beschwerdefithrerinnen vertraglich
verpflichtet gewesen, der Beklagten periodisch die Namen
und Adressen ihrer Kunden' bekanntzugeben, was faktisch
zu demselben Ergebnis fithre wie die Pflicht zur Abtretung
des Kundenstammes nach Vertragsbeendigung. Da es sich
vorliegend auch nicht um personliche Kundschaft, son-
dern um Realkundschaft handele, mithin davon auszuge-
hen sei, dass die durch die Titigkeit der Beschwerdefiihre-
rinnen gewonnenen Kunden die Produkte der Beklagten
auch weiterhin erwerben wiirden (Anziehungskraft bzw.
Sogw1rkung der Marke), stehe einer analogen Anwendung
dem Grunde nach nichts entgegen. -

II1. Anmerkung von RA Dr. Michael Kull, Basel

Haochstrichterliche Judikatur zum Thema Vertriebsrecht ist
in der Schweiz dusserst spirlich gesit, was unschwer mit
dem Umstand belegt werden kann, dass echte Leitent-
scheide an einer Hand abgezihlt werden kénnen. Dies
obwohl das indirekte Vertriebswesen auch im Schweizer
ertschaftsalltag eine w1cht1ge und omniprédsente Rolle
einnimmt.

Der vorstehend abgedruckte Entscheid hatte sich mit der
Frage der Ausnchtung einer Kundschaﬂsentschadlgung
nach der Beendigung eines Al]emvertnebsvertrags ausein-
anderzusetzen. Es wurde dabei nicht bloss in Bezug auf
den Alleinvertriebsvertrag, sondern wohl auf simtliche
anderen Vertriebsvertrige ein wegweisender Entscheid ge-
fillt. Vorab aber zum konkreten Fall:

Da der Alleinvertriebsvertrag im Schweizer Recht keine
gesetzliche Regelung erfihrt, stellt sich die Frage, ob ana-
log die Bestimmung von Art. 418u des Obligationenrechts
(OR) zum Agenturvertrag Anwendung findet. Die Hohe
der Entschadigung belduft sich von Gesetzes wegen auf
maximal einen Nettojahresverdienst, wobei hier der
Durchschnitt der vergangenen fiinf Jahre oder allenfalls
der gesamten Vertragslaufzeit die Berechnungsgrundlage
bildet. Der Anspruch steht dem Agenten dabei zwingend
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zu, wenn nicht er den Auflésungsgrund gesetzt hat. Ver-
traglich muss der Anspruch somit nicht vereinbart worden
sein, und es kann darauf auch nicht vor Vertragsbeendi-
gung rechtsgiiltig verzichtet werden.

Das Bundesgericht hat im vorliegenden Fall vorab und
pauschal festgehalten, dass die Annahme einer Analogie
vergleichbare Verhiltnisse wie im gesetzlich geregelten
Agenturvertrag bedingt. Eine Kundschaftsentschidigung
ist in derartigen Fillen demnach dann geschuldet, wenn
vom Alleinvertreter ein nachvertraglich fortbestehender
und damit weiter nutzbarer ,,Geschdfiswert* geschaffen
wurde. Nach dem Bundesgericht gilt es dabei den Einzel-
fall sowie die konkreten Umstinde zu beurteilen, womit
einer schematischen Losung eine Absage erteilt wurde.
Damit wurde gleichzeitig der Umstand bestitigt, dass sich
das hochste Schweizer Gericht vorzugsweise fiir die Her-
stellung von Einzelfallgerechtigkeiten berufen sieht, wiih-
rend klare Leitentscheide als Ausnahmen diese Regel bes-
tatigen. Gleichwohl wurde mit besagtem Urteil fiir
grundsitzliche Kldrung einer bislang weitgehend offenen
Rechtsprechung gesorgt. Der Anspruch wurde im zu ent-
scheidenden Fall schliesslich gutgeheissen, da die Liefe-
rantin ,sich auf diese Weise bei Auflésung des Vertrags-
verhdltnisses den wirtschafilichen Wert, den die von den
Wiederverkduferinnen geworbene Kundschaft darstellte,
aneignen™ konnte. Der Anspruch wurde vorliegend durch
den Umstand untermauert, dass eine sog. ,.Realkund-
schaft* geschaffen wurde, welche eine Bindung zu den
vertriebenen Markenprodukten aufwies. Dies im Gegen-
satz zur personlichen Kundschaft, welche in der Regel
schwieriger vom Vertriebsgeber iibernommen bzw. weiter
bedient werden kann. Vorliegend kam begiinstigend fiir

Wert geschaffen hatte. Die Hohe der zu leistenenden
Kundschaftsentschiidigung konnte vom Bundesgericht
leider nicht beurteilt werden, weshalb der Fall an die Vor-

instanz zur entsprechenden Festlegung zuriickgewiesen
wurde.

Soviel zum konkreten Fall. Grundsitzlich kann daraus auf
simtliche Vertriebsverhiiltnisse die Schlussfolgerung ab-
geleitet werden, dass es nach dem Bundesgericht bei ver-
gleichbaren Verhiltnissen wie beim Agenturvertrag einen
Analogieschluss zu ziehen gilt, wobei nach Art. 4 des Zi-
vilgesetzbuches (ZGB) immer auch der ‘Billigkeitsgedan-
ke eine massgebliche Richtschnur bilden muss. Damit hat
das Bundesgericht nach der Interpretation des Verfassers
gegenwiirtiger Zeilen auch ein Prijudiz fir weitere Ver-
triebsvertréige wie bspw. den Franchisevertrag geschaffen.
Es wird in derartigen Fillen unbeschen des Vertragstyps
zu beurteilen sein, ob ein nachvertraglich nutzbarer Wert
durch den Vertriebsnehmer geschaffen wurde, welcher
vom Vertriebsgeber ohne erhebliches Zutun nach der Ver-
tragsbeendigung genutzt werden kann. Ist dies der Fall,

verfligt der Vertriebsnehmer iiber einen Anspruch auf Aus-

richtung einer Kundschaftsentschiddigung. Dabei hat im-

mer auch der Billigkeitsgedanke einzufliessen, womit ein

Anspruch bspw. dann versagt oder gekiirzt werden kann,

wenn der Vertriebsnehmer nach der Vertragsbeendigung

ein Konkurrenzgeschift betreiben und seine alten Kunden

weiterbetreuen sollte. In diesem Zusammenhang diirfte

dann die Frage von Relevanz sein, ob es sich um eine

Real- oder eine personliche Kundschaft handelt. Ins-

besondere bei ersterer wird in der Regel ein Anspruch be-

stehen, wihrend bei der persénlichen Kundschaft der
nachvertragliche Nutzen fiir den Vertriebsgeber einer ein-

die Wiederverkduferinnen hinzu, dass sie den Markt in  gehenden Abkldrung bediirfen wird. E
zwei osteuropdischen Liandern aus dem Nichts aufgebaut
und damit einen erheblichen, nachvertraglich nutzbaren
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I. 11. PraxisFORUM Vertriebsrecht (Fortsetzung Tagungsbericht)

Wihrend sich der erste Bericht zum 11. PraxisFORUM
Vertriebsrecht in Diisseldorf am 24./25. November 2011 in
Disseldorf mit den Vortrdgen von Prof. Dr. Genzow,
Richterin am BGH Dr. Rona Fetzer, RA Dr. Thume, RA
Prof. Dr. Flohr, RA Toepfer und RA Weske befasste, wer-

den in diesem Tagungsbericht die weiteren Vortrige dar-
gestellt.

RA Prof. Dr. Piltz befasste sich in seinem Vortrag AGB
in Import- und Exportvertrigen mit grundsitzlichen
Fragen des AGB-Rechts bei Exportvertriigen. Dieser legte
zundchst dar, dass nach dem Franzosischen Recht in der
Regel ausdriicklich die Annahme der allgemeinen Ge-
schiftsbedingungen verlangt wird und ein ,Kennen miis-
sen™ nur unter besonderen Umstinden geniigt, wihrend
nach Britischem Recht verlangt wird, dass die AGB dem
Kunden bis zum Vertragsschluss tatséichlich zuginglich
gemacht werden. Nach Italienischem Recht sei sogar die
besondere schriftliche Billigung sog. gefihrlicher Klau-
seln vorgeschrieben, wihrend das Niederlindische Recht
die Deponierung bei der ,Kamer van Koophandel en
fabrieken™ oder ,,Arrondissements-Rechtbank™ verlange.

Daraus leitete Prof. Dr. Piltz ab, dass bei der Vereinbarung
von Allgemeinen Geschiftsbedingungen die jeweils betei-
ligten Rechtsordnungen grundsiitzlich zu priifen sind. Dies
bedeutet fiir die AGB-Einbezichung, dass die Allgemeinen
Geschiiftsbedingungen entweder in der Sprache der einen
Vertragspartei oder in der Vertrags- bzw. Verhandlungs-
sprache abzufassen sind, der Hinweis auf die Geltung der
AGB spiitestens bei Abschluss des Vertrages unmissver-
standlich auflerhalb des ABG-Textes in der gebotenen
Sprache verdeutlicht werden muss und der AGB-Text der
anderen Partei spétestens bei Vertragsabschluss (d.h. in
der Regel mit Vertragsangebot) vollstindig vorliegen (sog.
Informationspflicht des Verwenders).

Als Besonderheit im Vergleich zum CISG gegeniiber den
Vorschriften des BGB/HGB stellt Herr Prof. Dr. Piltz her-
aus, dass das UN-Kaufrecht/CISG dem Kiufer eine von
einem Verschulden des Verkiufers vollig unabhingige
Haftung auf Schadensersatz gewihre, wenn nur der einge-
tretene Schaden fiir den Verkaufer ,vorhersehbar® war,
wihrend das BGB/HGB als Voraussetzung fiir die Aner-
kennung eines Schadensersatzanspruches grundsiitzlich



