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von Rechtsanwalt Max-Lion Keller, LL.M. (IT-Recht)

UWG - Schwarze Klausel Nr. 14 - Der Betrug mit
Schneeballsystemen ist wettbewerbswidrig

Schneeballsysteme funktionieren nicht. Sie sind so aufgebaut, dass immer mehr neue Teilnehmer
benotigt werden, damit die friiheren Mitglieder Gewinn machen. Irgendwann brechen diese Systeme
schlieBlich zusammen und hinterlassen einen groRen Schaden. Das muss verhindert werden. Deshalb
verbietet die Schwarze Klausel Nr. 14 des UWG derartige Systeme. Lesen Sie dazu jetzt den fiinfzehnten
Teil der Serie der IT-Recht Kanzlei.

Die Klausel

»,Unzuldssige geschdftliche Handlungen im Sinne des § 3 Abs. 3 sind...

Nr. 14: ...die Einfiihrung, der Betrieb oder die Forderung eines Systems zur
Verkaufsforderung, das den Eindruck vermittelt, allein oder hauptsdchlich durch die
Einfiihrung weiterer Teilnehmer in das System konne eine Verglitung erlangt werden
(Schneeball- oder Pyramidensystem);*

Schneeballe und Pyramiden

Sog. Schneeball- und Pyramidensystem sind ein Phanomen. Obwohl die allermeisten wissen oder
zumindest erahnen, dass diese Systeme auf Dauer nicht funktionieren konnen, beteiligen sich viele an
ihnen - in der Regel mit der Hoffnung, dass es zumindest noch solange funktioniert, bis man selbst
davon profitiert hat. Generell miissen jedoch der Wettbewerb und die Verbraucher vor solchen
Systemen geschiitzt werden. Dies besorgt nicht nur die Schwarze Klausel Nr. 14, sondern insbesondere
auch § 16 Absatz 2 des UWG. Danach wird derjenige, der es im geschaftlichen Verkehr unternimmt...,

.-..Verbraucher zur Abnahme von Waren, Dienstleistungen oder Rechten durch das
Versprechen zu veranlassen, sie wiirden entweder vom Veranstalter selbst oder von einem
Dritten besondere Vorteile erlangen, wenn sie andere zum Abschluss gleichartiger
Geschdfte veranlassen, die ihrerseits nach der Art dieser Werbung derartige Vorteile fiir
eine entsprechende Werbung weiterer Abnehmer erlangen sollen, mit Freiheitsstrafe bis zu
zwei Jahren oder mit Geldstrafe bestraft.“
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Auch eine Gefangnisstrafe ist somit moglich.

Das ist jedoch nur der strafrechtliche Part. Wettbewerbsrechtlich, d.h. zivilrechtlich hilft dagegen vor
allem die Schwarze Klausel Nr. 14.

Progressive Kundenwerbung

Schneeball- und Pyramidensysteme werden im Fachjargon als eine Form der sog. progressiven
Kundenwerbung bezeichnet. Progressiv deshalb, weil die Systeme darauf angelegt sind, dass etwa die
ehemaligen Kunden/Kaufer zu Verkdaufern werden, die ihrerseits andere Kunden/Kaufer zu Verkaufern
machen wollen, weil sie dafiir Vorteile, wie etwa Provisionen, erhalten. Auf diese Weise wird das Ganze
immer weiter getragen.

Abgrenzung der Schneeballe von den Pyramiden

Wahrend der Begriff des Schneeballsystems in der Regel allgemein bekannt ist, wissen viele nicht, was
die sog. Pyramidensysteme davon unterscheidet. Beim Schneeballsystem werben die Geworbenen zwar
die nachsten Kunden, die Vertrage schlieBt jedoch in der Regel weiterhin der urspriingliche, d.h.
anfangliche Veranstalters des Systems ab. Dagegen schlieBen bei den Pyramidensystemen die
Geworbenen die Vertrage mit den neu Geworbenen selbst ab, d.h. sie verkaufen beispielsweise ein
Produkt, das sie von ihrem Verkaufer gekauft haben, weiter. Dabei miissen sie einen hoheren Preis als
ihren Einkaufspreis erzielen, um daraus einen Gewinn zu erhalten; ab einem gewissen Punkt bricht das
System dann allerdings zusammen, weil bei weiteren Verkaufen auf dem Markt keine hoheren Preise
mehr erzielt werden konnen.

RegelmaRig typisch fiir diese Systeme ist, dass die Teilnehmer der jeweils hoheren Ebene fiir die neuen
Vertragsabschliisse eines Teilnehmers auf tieferer Ebene Vorteile (meist in Form von Provisionen)
erhalten. Solche Systeme sind auf Dauer immer zum Scheitern verurteilt, weil es ab einem gewissen
Zeitpunkt keine ausreichende Anzahl an neuen Teilnehmern gibt, die das System weiterhin finanzieren.
Da daraus fiir viele Leute ein groBer finanzieller Schaden entstehen kann, sind solche Systeme in den
meisten Lander illegal, so auch in Deutschland.

Eine exakte Abgrenzung dieser beiden Systemvarianten ist rechtlich jedoch gar nicht erforderlich, da
die Einordnung keine rechtliche Konsequenz hat: beide sind gemaR der Schwarzen Klausel Nr. 14
unzulassig.
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Legaler Strukturvertrieb

Etwas verwirrend scheint (nur) auf den ersten Blick die Abgrenzung von illegalen Schneeball- und
Pyramidensystemen zu legalen sog. Strukturvertrieben. Bei Strukturvertrieben handelt es sich um eine
Form des Direktmarketings, bei dem zwar ebenfalls urspriingliche Kaufer zu Verkaufern werden konnen.
Das entscheidende Merkmal jedoch, das fiir die Illegalitat des Systems sorgt, ist das Vorhandensein
eines progressiven Elements: solange die Verkaufer nur einmalig eine Provision erhalten, namlich dann,
wenn sie unmittelbar einen neuen Verkaufer werben, so ist dies rechtlich nicht zu beanstanden. Wenn
sie allerdings bei Weiterverkaufen eines von ihnen geworbenen Verkaufers und auch bei dessen
geworbenen Verkaufern stets mitverdienen, so stellt dies ein VerstoRR gegen die Schwarze Klausel Nr. 14
sowie gegen § 16 Absatz 2 UWG dar. Entscheidend ist somit das progressive Element, d.h. die
Weiterbeteiligung der urspriinglichen, auf hoherer Ebene stehenden Verkaufer an den Geschaften ihrer
Kaufer in Form von Provisionen, denn gerade dies fiihrt nach einer gewissen Zeit zum Zusammenbruch
des Systems und daher zum finanziellen Schaden.

Voraussetzungen der Klausel

Zundachst ist Voraussetzung, dass ein Vertriebssystem (=ein System zum Absatz von Waren und
Dienstleistungen) besteht, d.h. begriindet, (weiter-)betrieben oder zumindest irgendwie geférdert wird.
Dies bedeutet, dass alle, die sich an einem solchen System beteiligen, von der Norm erfasst werden.

Die wichtigste Voraussetzung ist etwas umstandlich formuliert. Es muss sich um ein System handeln,
»das den Eindruck vermittelt, allein oder hauptsachlich durch die Einfiihrung weiterer Teilnehmer in das
System konne eine Vergiitung erlangt werden®. Das Wesen eines solchen Systems ist es somit, dass man
vor allem durch das Anwerben bzw. Vermitteln von weiteren Teilnehmern Geld verdient. Um ein
Negativbeispiel zu nennen: dies ist dann nicht der Fall, wenn es — wie bereits angesprochen - etwa beim
Direktmarketing nur eine einmalige Provision fiir das unmittelbare Anwerben eines weiteren
Teilnehmers gibt und nicht eine stetige Beteiligung an weiteren Geschaften, wenn die Teilnehmer auch
anderweitig innerhalb des Systems Geld verdienen konnen.

Beispiel
Zur Veranschaulichung ein Beispiel:

Ein Unternehmen, das sich , Direct2Plastic GmbH” nennt, unterhalt ein Geschaftsmodell, bei dem Plastik-
Grill-Sets (Teller, Tassen, Besteck, Schiisseln) moglichst direkt an die Kunden verkauft werden sollen.
Um den Vertrieb sollen sich dabei ,freie” Mitarbeiter kimmern, die der Direct2Plastic GmbH die Grillsets
zu einem Stiickpreis von 50 Euro abkaufen, um sie anschlieBend eigenstandig weiter zu verauBern.
Dabei miissen sie vom Weiterverkaufspreis zusatzlich 10% an die Direct2Plastic GmbH abfiihren. Dies
bedeutet, dass ein solcher freier Mitarbeiter erst dann Gewinn macht, wenn er die Grillsets zu mehr als
55,56 Euro verkaufen kann. Allerdings zahlt die Direct2Plastic GmbH jedem Mitarbeiter dariiber hinaus
eine Pramie von 20 Euro, wenn er einen neuen Verkaufer anwirbt. Dabei — und dies soll der besondere
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Anreiz fiir alle Mitarbeiter sein - sieht das Geschaftsmodell vor, dass jeder Mitarbeiter 3 % des
Verkaufspreises bekommt, den die von ihm geworbenen Mitarbeiter durch den eigenen Verkauf von
Grillsets erlosen.

Die ,PartyDinge GmbH" betreibt zwar eine dhnliches Geschaftsmodell mit fast identischen Grillsets (50
Euro Ankaufspreis, auch Provisionen an die PartyDinge GmbH, aber nur 5%, ebenfalls 20 Euro Pramie fiir
jeden neu geworbenen Verkaufsmitarbeiter). Allerdings sieht sie in ihren Vertragen nicht vor, dass die
Verkaufer zu 3% an dem Verkaufspreis der Grillsets beteiligt werden miissen, die von den von ihnen
geworbenen Mitarbeitern abgesetzt werden.

Wahrend im ersten Fall ein Verstol gegen die Schwarze Klausel Nr. 14 vorliegt, wird im zweiten Fall
nicht dagegen verstoBen.

Im ersten Fall konnen die Mitarbeiter auf drei Wegen zu Geld kommen: Erstens sie verkaufen ihre
Produkte zu mehr als 55,56 Euro, denn dann behalten sie nach Abzug der 10% (= 5,56 Euro), die sie an
die Direct2Plastic GmbH zahlen miissen, mehr, als sie fiir die Grillsets selbst bezahlt haben. Zweitens
konnen sie neue Verkaufer anwerben und an die Direct2Plastic GmbH binden, wofiir sie eine feste
Pramie von 20 Euro erhalten. Drittens verdienen sie anteilig zu 3% an den Verkaufen der Mitarbeiter,
die sie selbst angeworben haben. Dadurch dass es in der Regel allein schon schwierig ist, die Grillsets
den Kunden mit Gewinn, d.h. zu mehr als 55,56 Euro, zu verkaufen, konnen die Mitarbeiter der
Direct2Plastic GmbH regelmaBig nur dann Geld verdienen, wenn sie neue Mitarbeiter werben (dann
erhalten sie 20 Euro) und diese dann ebenfalls Grillsets verkaufen (denn dann erhalten sie namlich 3%
des Kaufpreises). Somit hangt die Vergiitung faktisch hauptsachlich davon ab, dass neue Teilnehmer fiir
das System geworben werden. Das aber verstoRRt gegen Klausel Nr. 14.

Im zweiten Fall geht die GartenDinge GmbH zwar ahnlich vor, dabei wird allerdings ein Verkaufer nicht
von vornherein so eng gebunden wie im ersten Fall: ein Verkaufer verdient namlich schon viel frither
Geld an dem unmittelbaren Verkauf der Grillsets, da er nur 5% des Verkaufspreises an die GartenDinge
GmbH abfiihren muss. Somit verdient er schon ab einem Verkaufspreis von 52,63 Euro (denn 5% hiervon
sind 2,63 Euro, so dass jedem Verkaufer ab diesem Betrag mehr als die 50 Euro Einkaufspreis
verbleiben). Zudem kann jeder Mitarbeiter fiir das Werben eines neuen Verkaufers die Pramie in Hohe
von 20 Euro bekommen. Der groBe Unterschied zu Fall eins besteht jedoch schlieBlich darin, dass die
Mitarbeiter generell nicht von dem Weitererlos der von ihnen geworbenen Mitarbeiter profitieren. Da
diese Verkaufer regelmaRig bereits dann Geld verdienen, wenn sie ihre Produkte verkaufen und nicht
erst, wenn sie neue Verkaufer anwerben bzw. diese Produkte verkaufen, erzielen sie ihre Vergiitung
nicht allein oder hauptsachlich dadurch, dass sie neue Teilnehmer werben. Somit liegt hier kein
Verstol’ gegen Klausel Nr. 14 vor.
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Fazit

Schneeballsysteme sind nicht nur rechtswidrig, sondern gemal § 16 Absatz 2 UWG sogar strafbar.
Zivilrechtlich sind die Systeme wegen der Schwarzen Klausel Nr. 14 problematisch. Wer gegen sie
verstoRt, begeht unmittelbar einen WettbewerbsverstoB und muss mit den iiblichen Sanktionen des
Wettbewerbsrechts rechnen - somit konnen sich auch in diesem Bereich die Wettbewerber gegenseitig
kontrollieren; sie haben verschiedene Sanktionsmoglichkeiten an der Hand.

Die Klausel birgt - einmal verstanden um was es geht - inhaltlich nur wenige Unklarheiten. Wenn somit
ein Schneeballsystem auftaucht, so ist dieses in der Regel als solches erkennbar — Anspruchsberechtigte
konnen dann dagegen vorgehen.

In der nachsten Woche erfahren Sie mehr tiber Klausel Nr. 15!

Autor:
RA Max-Lion Keller, LL.M. (IT-Recht)
Rechtsanwalt
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