expert-tipp

recht irrefuhrend

ach Erscheinen meines letzten Artikels
N in der April-Ausgabe der twentyfourse-
ven bekam ich einige Anfragen zum Thema
Marketing und Werbung.

Ein Thema dazu méchte ich heute aufgrei-
fen. Blattert man die Post durch, die einem
Tag fiir Tag erreicht, stolpert man einerseits
immer wieder iiber Phrasen wie ,Bestpreis-
Garantie”, ,Wir sind die Billigsten” oder
~Garantierter Tiefstpreis”. Auf der anderen
Seite nimmt auch die vergleichende
Werbung zu: ,Bei XY gesehen um € 200,-,
bei uns nur € 100,-".

Im ersten Beispiel dreht es sich unabhédngig
von der Formulierung
Behauptung einer preislichen Spitzenstel-
lung. Das ist aber immer nur dann zuldssig,
wenn der Werbende eine nach Umfang und
Dauer erhebliche und stetige Sonderstellung
einnimmt. Stimmt namlich die behauptete
Spitzenstellung nicht und wird dadurch ein
erheblicher Teil der Beworbenen in die Irre
geleitet, ist eine solche Bestpreiswerbung -
so sehen das zumindest die dsterreichischen
Gerichte - sittenwidrig und damit verboten.
Der springende Punkt dabei ist, dass man als
Bestpreiswerber tatsdchlich dauerhaft
erheblich niedrigere Preise als die Konkur-
renz anbieten muss. Dies bedeutet gleichzei-
tig, dass man einen nicht unerheblichen
Aufwand treiben (und dies im Streitfall auch
nachweisen) muss, da ohne entsprechende
(dokumentierte) Marktbeobachtung unter
Umstdnden nicht sichergestellt werden
kann, dass man tatsdchlich der Billigste ist.
Da es gdnzlich irrelevant ist, wie und in wel-
chem Medium geworben wird, kann ganz all-
gemein auch nicht festgehalten werden, wo
die Grenze der Marktbeobachtung liegt. Als
wichtigste Selbstkontrolle ist daher die
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Frage zu formulieren: Bin ich wirklich der
Billigste? Sollte sich ndmlich herausstellen,
dass diese Behauptung unwahr ist, so kann
der vermeintliche Bestpreiswerber jedenfalls
auf Unterlassung und (sofern einem Konkur-
renten durch die irrefilhrende Werbung ein
nachweislicher Schaden entstanden ist) auf
Schadenersatz verklagt werden. Auf Unter-
lassung kann man dariiber hinaus nicht nur
von Konkurrenten, sondern auch von Konsu-
mentenschutzverbanden geklagt werden.

Beim zweiten oben angefiihrten Beispiel, der
vergleichenden Werbung, sind ebenfalls eini-
ge Grundregeln zu beachten, bei deren
Missachtung wiederum die Rechtsfolge der
Sittenwidrigkeit droht. Vereinfacht kann
gesagt werden, dass vergleichende Werbung
dann zuldssig ist, wenn sie sich auf die glei-

chen Waren bezieht. Dass damit gemeint ist,
dass man keinen VW-Golf mit einem Peugeot
207 vergleichen darf, liegt auf der Hand.
Tatsdchlich wird aber das gleiche Produkt
gefordert, also zum Beispiel die gleiche
Typenbezeichnung ein und desselben Pro-
duktes desselben Herstellers. Beim Vergleich
von Sonderangeboten muss man noch viel
genauer sein und z. B. auch die Aktions-
zeitrdume beim Vergleich beriicksichtigen.

Man sieht, dass Werbung nicht nur sinnvoll
und notwendig ist, unter
Umstdnden auch zu einer Stolperfalle wer-
den kann. Nur wer niemanden in die Irre
fiihrt, wirbt nicht nur richtig, sondern auch
rechtmédRig!
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