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Schone neue Welt?

So schén sich maégliche Ertragsquellen im Zusammenhang mit dem Vertrieb von
,Functions on Demand"” auch anhéren, muss klar sein, dass es hierflr klarer rechtlicher Grundlagen
bedarf und das Risiko nicht einseitig beim Handel liegen darf.

igentlich sind die Ausfithrungenvon

Herrn Braun (, Mehrwert per Klick)

zutreffend und zu schén, um wahr
zu sein: , Functions on Demand*“ (FoD) als
zusatzliche Ertragsquelle im Aftersales-
Bereich. Wiren sie eigentlich auch, wenn
die Hersteller mitspielen wiirden. Bereits
in einem Artikel in AUTOHAUS 11/2024
haben wir auf die rechtlichen Fallstricke
im Zusammenhang mit dem Vertrieb von
FoD hingewiesen. Wihrend die Vergii-
tungspflicht im Rahmen des Vertriebs
von Fahrzeugen tiber Agenturmodelle
sich bereits unmittelbar aus dem Gesetz
ergibt, ist die Rechtslage bei Vertrags-
hindlervertriebsmodellen rechtlich ab-
schliefRend noch nicht geklart. Ob dies
einer der Griinde ist, weshalb sich immer
mehr Hersteller von dem Agenturmodell
verabschieden, kann nur gemutmafit
werden.

Daher ist es nicht verwundetlich, dass
sich Hersteller wie Mercedes und BMW,
die weiterhin am Agenturmodell festhal-
ten, bereits umfangreiche FoD-Portofo-
lios entwickelt haben und dies auch kom-
munizieren. Denn dass der Vertrieb von
FoD im Rahmen von Agenturmodellen
vergiitet werden muss, ist klar. Andere
Hersteller schweigen sich hierzu zumeist
aus. Meist heif’t es bei Vertragsverhand-
lungen, dass dies noch nicht aktuell
ware. Trotzdem sehen Hindlervertrage
teilweise ausdriicklich vor, dass FoD
nicht Vertragsgegenstand sein sollen.
Nurausnahmsweise gelingt esauf Druck
der Verbande, dass sich ein Hersteller
verpflichtet, FoD nur in Abstimmung mit
dem Handel einzufithren. Wenn man
sich jedoch einmal mitden AGB der Her-
steller-Apps beschéftigt, muss man fest-
stellen, dass viele Hersteller viel weiter
mit ihren Uberlegungen sind, als sie zu-
geben. Denn warum muss ein Kunde
Direktmarketingaktionen des Herstel-
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lers bei der Nutzung der Fahrzeug-App
zustimmen, wenn der Hersteller solche
angeblich gar nicht in absehbarer Zeit
plant? Denn niemand gibt Geld fir die
Uberarbeitung der App-AGB aus, wenn
er nicht damit einen bestimmten Zweck
verfolgt. Der Autor gehort — berufsbe-
dingt — wahrscheinlich zu der kleinen
Anzahl derer, die sich mit den App-AGB
beschiftigt haben und diesen — und der
Nutzung der App — erst zugestimmt hat,
nachdem der betreffende Hersteller zu-
gesichert hatte, FoD nicht ohne Zustim-
mung des Handels einzufiihren.

Kurzfassung

1. ,Functions on Demand” (FoD) konnten
eine zusatzliche Ertragsquelle im Af-
tersales-Bereich sein, wenn die Her-
steller mitspielen wirden.

2. Handlervertrage sehen teilweise aus-
drucklich vor, dass FoD nicht Vertrags-
gegenstand sein sollen. Wenn man sich
jedoch mit den AGB der Hersteller-Apps
beschaftigt, muss man feststellen, dass
viele Hersteller viel weiter mitihren
Uberlegungen sind, als sie zugeben.

3. Entweder muss der Hersteller den ent-
sprechenden tatsachlichen Aufwand
verglten oder aber der Kunde muss die
Zeche zahlen. Beim Handel darf es nicht
hangenbleiben.

4. Die Vergutungspflicht fir FoD erstim
Nachgang mit einer entsprechenden
zeitlichen Verzégerung und den hier-
aus folgenden wirtschaftlichen Unsi-
cherheiten zu klaren, kann keine un-
ternehmerische Losung sein.

Handler nicht verunsichern

Aber warum kommunizieren Hersteller,
die am Vertragshandlermodell festhal-
ten, anders als solche, die sich fiir das
Agenturmodell entschieden haben, das
nicht offen, was sie planen? Ganz ein-
fach: Man will den klassischen Vertrags-
handel nicht verunsichern. Denn welcher
Hindler investiert schon in die Erfiillung
neuer Standards, wenn nicht gesichert
ist, dass er sein Investment reamortisie-
ren kann? Und die Investitionen niitzen
schliefRlich auch dem Hersteller, der sei-
ne Produkte im Wege des Direktver-
triebs — insbesondere FoD — absetzen
will. Gegeniiber den Kunden kann der
Hersteller signalisieren: ,Seht her, was
ich fiir tolle Partner habe, bei denen
konnt Thr Euch die Produkte schon mal
ansehen und Euch beraten lassen.“ Hin-
zukommt, dass ohne ein funktionieren-
des Servicenetz kein Hersteller langfris-
tig seine Produkte absetzen kann.

Aus Sicht der Hersteller ist dies die
optimale Ausgangslage, insbesondere
fiir Margengesprache: Wenn es keine
Rechtsgrundlage fir die Vergiitung von
FoD gibt und der Handel bereits in seine
Betriebe investiert hat, ist die Abhdngig-
keit des Handels besonders grofd und der
Handel ist aus Sicht der Hersteller eher
bereit — um nicht zu sagen: gezwungen
—, einer kleinen Marge beim Vertrieb von
FoD zuzustimmen.

Was kann der Handel tun?

Aber was bedeutet das fiir den Handel?
Die Vogel-Strauf-Taktik, den Kopf in
den Sand zu stecken, ist mit Sicherheit
die falsche Empfehlung. Aber warum
sollte in eine Infrastruktur investiert
werden und die Verkaufer sowohl im
Neuwagenvertrieb als auch im Aftersa-
les-Bereich fiir den Vertrieb von FoD ge-
schult werden, wenn nicht bekannt ist,
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welche Verdienstmaoglichkeiten be-
stehen? Und noch wichtiger: Warum soll-
te ein Handler in der heutigen Zeit iiber-
haupt noch Riickkaufgarantien bei Lea-
singgeschiften abgeben? Denn unab-
hangigvon der aktuell schwierigen Lage
speziell bei der Vermarktung von ge-
brauchten BEV ist derzeit unklar, welche
Ertrige mit dem Vertrieb der FoD zu-
kiinftig erzielt werden kénnen. Denn
kaum ein Hersteller sagt dem Handel,
was dieser verdient, wenn der Kunde
eines Leasingriicklaufers zukiinftig die
eine oder andere Zusatzfunktion haben
mochte. Warum beldsst der Handel die
Schwierigkeiten des Absatzes gebrauch-
ter BEV nicht dort, wo sie hingehéren:
beim Hersteller? Und wennsich dann die
Riicklaufer beim Hersteller titrmen, wird
sich auch eine Losung fiir die Vergiitung
des Vertriebs von FoD finden lassen.
Und warum l6st der Handel die Prob-
leme, die sich beim Vertrieb von FoD oder
y2updates over theair“ ergeben, wenn die-
se nicht Vertragsgegenstand sind? Dass
der Handel den Kunden als sein Kapital
sieht, kann nicht der Grund sein. Denn
der Kunde will fiir die Hilfestellung nur
ungern bezahlen, wenn der Fehler vom
Hersteller verursacht worden ist. Also
muss entweder der Hersteller den ent-
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sprechenden tatsdchlichen Aufwand ver-
giiten oder aber der Kunde muss die Ze-
che zahlen. Beim Handel darf es nicht
hingenbleiben. Die Tendenz, Fremdkun-
den Termine fiir Behebung derartiger
Probleme erst in mehreren Monaten an-
zubieten, kann keine Losung sein. Viel-
mehr muss in derartigen Fillen dem
Kunden gesagt werden, dass er das Pro-
dukt leider beim Hersteller bezogen hat
und dieser der richtige Ansprechpartner
ist.

Rechtliche Grundlage nétig

Soschon sich mogliche Ertragsquellen im
Zusammenhang mit dem Vertrieb von
FoD auch anhéren, muss eigentlich klar
sein, dass es hierfiir klarer rechtlicher
Grundlagen bedarf, und nicht, dass das
Risiko einseitig beim Handel liegt. Na-
tiirlich kann versucht werden, dies im
Nachgang die Vergiitungspflicht auch
im Vertragshandlerbereich entspre-
chend der Gesetzeslage beim Agenturver-
trieb iiber die Gerichte kliren zu lassen.
Aber die Losung der Vergiitungspflicht
fiir FoD erst im Nachgang mit einer ent-
sprechenden zeitlichen Verzogerung und
den hieraus folgenden wirtschaftlichen
Unsicherheiten zu kliaren, kann keine
unternehmerische Losung sein. Es konn-
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te so einfach sein, wenn die Hersteller
und die Vertreter der Handler im Vorfeld
eine gemeinsame Losung finden konn-
ten. Ein bisschen Triumen muss erlaubt
sein. Prof. Dr. Tim O. Vogels
Rechtsanwalt

tim.vogels@dr-vogels.eu

www.dr-vogels.eu
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