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Klare Abgrenzung
zum Pyramidenspiel

EINE BESONDERS ERFOLGREICHE FORM DES DIREKTVERTRIEBS BESTEHT IM AUFBAL! VON NETZWERKEN WEITERER
UNTERMEHMER/FARTNER (MULTI-LEVEL-MARKETING). SOLCHE SYSTEME SIND RECHTLICH UNBEDENKLICH UND GANZ KLAR
ABZUGRENZEN YON WETTBEWERBSWIDRIGEN VERTRIEBSSYSTEMEN WIE SCHNEEBALL- ODER PYRAMIDENSFIELEN.
UNSERIOSE ANBIETER YERSUCHEN ALLERDINGS IMMER WIEDER, UNZULASSIGE SYSTEME ZU VERSCHLEIERN,

INDEM SIE SICH DEN ANSCHEIN EINES LEGALEN DIREKTVERTRIEBS GEBEN,

D as (Geselz gegen den unlauteren
Wettbewerb (UWG) verbietet grund-

satzlich dem Abschluss von Vertrigen
nach dem Pyramiden- bzw. Schneeball-
system. Bei letzterem wird vereinbart,
dass ein Kunde gegen ein unbedingt zu
leistendes Entgelt einen Varteil (ZB eine
Ware} unter der Bedingung erhalt, dass
der Kunde weitere Abnehmer gewinnt,
die mit dem Untermehmer in ein glei-

ches Vertragsverhaltnis treten. Das Pyra- 3

midenspiel funktioniert gleich, nur tﬂtt
dort der Kunde nicht mit dem Linter--

nehmer, sondern mit dem -,jewal!;-

Anwerbenden in ein Vertragsverhaltnis.

Wo liegen die Unterschiede zwischen |

Multi-Level-Marketing - und Pjranldan-
spiel? :
1. Beim = P],ﬁifri:lmgpuat steht das

Anwerben von Personen.im Vorder-

Ey e

grund. beim Direktvertrieb der Pro- -

- duktverkauf. Beim . .Kettenbrief Ist

.dgs leicht zu erkennen — der Brief —

ist nur ein Mittel zum Zweck und
hat keinen eigenen Wert. Das gilt
auch fOr den immer wieder auftre-
tenden pyramidenartigen Emailvar-
sand von Dateien.

2. Beim Pyramidenspiel ist ein bloBer
Kauf ohne Anwerben von Kunden
nicht mdglich. Da hier kein Produkt
im Vordergrund steht, haltte der blo-
e Kauf keinen Sinn, die Gewinner-
zielung wird ja nur Ober das Anwer-
ben emreicht. Im Direkivertrieb steht
der Kauf meist hochwertiger Ware
im Vordergrund, ein Anwerben ist
nicht Bedingung.

3. Beim Pyramidenspiel muss der
Kunde unhedingt ein Entgelt leisten
- kidnnte er es zurdckverlangen,

wirde das System nicht funktionie-
ren und schen am Beginn zu-
sammenbrechen. Im Direktvertrieb
hat der Kunde Gewahrleistungs-
und Rickirittsrechte, er kann die
Ware umtar.ls-:rheh oder zurth:hge
I;han.
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4. Das Pyramldenspdel funl:thanlen nur -

bis-zu HII'IBII'I' baahmtan Palsunan-
Icrms um:l Iatzthch auf Hnsten jener
<. . Kunden, d!p Heme waitmzn Hundan

anmr‘bgn konnen. Irgendwann ist -

dﬂr Markt ura's:_apfr das Systm hat-
+ sich tutaalaufan und bricht zusam-

- m&n Beim  Direktvertriebist eine

- Marktsattigung nicht von vornherein
zu erwarten (wenn-aber-alle 8 Mio
- Osterreicher - zB einen +Scooter
haben, wird die Ha-r:hfr&gﬁ natdrlich
- zurm:l:gehen} es werden_ja‘laufend
. neue Frgduhta gekauft baw.. keine

" aEmsEtze ohne Gegenleistung NEr- -

.~ langt. Startgelt bzw. Provisionen fal-

Abgeltung for EinfObrungs-, Schu-
lungs- und Informationsarbeit an.
5. Beim Pyramidenspiel profitieren
somit nur die Frihstarter auf Kosten
der Spateinsteiger, beim Direktver-
trieb kinnen dauverhaft alle Beteilig-
ten profitieren.
Pyramidenspiele u dgl. sind nicht nur
wettbewerbswidrig, sondern auch straf-
bar. Nach dem Strafgesetzbuch ist
strafbar, wer ein solches Spiel in Gang
setzt, veranstaltet, verbreitet oder die
Verbreitung fardert. Verboten sind Obri-
gens auch viele Glickspiele nach dem
Glockspielpesetz. So ist die Ermdgli-
chung der Teilnahme und die Teilnahme
an ausldndischen Glickspielen verbo-
ten, wenn die erforderlichen Einsatze

len im Muli-Uevel-Marketing _als

vom Inland aus geleistet werden. Dies
betrifft insbesondere international agie-
rende Internetcasings,

Verdichlige Merkmale

In den meisten Fallen sind also Direkt-
vertriebssysteme klar von wettbewerbs-
widrigen Systemen zu unterscheiden. In
Einzelfidllen kann aber etwa die Beurtei-
lung, ob der FProduktverkauf oder das
Anwerben im Yordergrund steht, schwie-
rig sein. Ist das Produkt eine Datei, die
per Email versandt wird, liegt die Analo-
gie zum Kettenbrief nahe. Auch Pra-
mien f0r das Anwerben von Kunden,
denen kéine Gegenleistung fir diesa
Kunden: gegeniibersteht, sind - u;gi:lsu:h-
tig. Das selbe gilt bei Exnrhltantenﬁ
Gewinnversprechen., mnal:ilaiﬁwn lu.u'-

zen Zeitrumen ~ der:! E.r.:fnlgu im. Dmal;;-..- - "’i"
vertrieb fallt nicht In-kurzer Zeit vom - -
Himmel, , sondern -lst?iﬁmmt'-um"  Za et ¥y o
ff- i) -...'!,.;:_9
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Unterschiede auf einen Blick

= |m Direktvertrieb steht der Produkt-
verkauf, micht das Anwerben von
Personen im Yordergrund.

# |m Direktvertrieb sind Kauf oder
Vermittlung ohne Amwerben mbg-
ligh.

* Im Direktvertrieb besteht keine
Pflicht zur Abnahme won Produk-
ten. Hingegen besteht das Recht
aul Erstattung bezahiter Betrdge
bei Ricktritt oder Rbckgabe wvon
Waren.

+ |m Direktvertrieb ist eine Markisat-
tigung nicht von vornhersin zu
erwarten.

+ Im Direktvertrieb kinnen alle Beter-
ligten dauerhaft profitieren, won
ginem Pyramiden- oder Schneeball-
systern profitieren nur die frihen
Teilrizhirner.
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