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JUSLINE Entscheidung

@ Veroffentlicht am 01.04.1998

Kopf

Der Oberste Gerichtshof hat als Revisionsgericht in Arbeits- und Sozialrechtssachen durch den Senatsprasidenten des
Obersten Gerichtshofes Dr.Maier als Vorsitzenden und durch die Hofrate des Obersten Gerichtshofes Dr.Steinbauer
und Dr.Spenling sowie die fachkundigen Laienrichter Dr.EImar A.Peterlunger und Herbert Hannig als weitere Richter in
der Arbeitsrechtssache der klagenden Partei Ronald A***** Handelsvertreter, ***** vertreten durch Dr.Glnther
Pullmann, Rechtsanwalt in Salzburg, wider die beklagte Partei C***** Vertriebsgesellschaft mbH, ***** vertreten
durch Dr.Hans Georg Zeiner ua, Rechtsanwalte in Wien, wegen S 573.016 sA (Revisionsinteresse S 445.561 sA), infolge
Revision der klagenden Partei gegen das Urteil des Oberlandesgerichtes Linz als Berufungsgericht in Arbeits- und
Sozialrechtssachen vom 21.0ktober 1997, GZ 11 Ra 182/97g-35, womit infolge Berufung beider Parteien das Urteil des
Landesgerichtes Salzburg als Arbeits- und Sozialgericht vom 13.Februar 1997, GZ 32 Cga 9/97g-23, bestatigt wurde, in
nichtoffentlicher Sitzung den

BeschluB

gefaldt:

Spruch

Der Revision wird Folge gegeben.

Die Urteile der Vorinstanzen, die im Ubrigen als unangefochten unberthrt bleiben, werden hinsichtlich des Punktes Il
(zum Eventualbegehren: Z 2 lit a), das heillt hinsichtlich des Ausgleichsanspruches von S 443.016 sowie im
Kostenausspruch aufgehoben und die Rechtssache in diesem Umfang an das Erstgericht zur neuerlichen Verhandlung
und Entscheidung zurtickverwiesen.Die Urteile der Vorinstanzen, die im Ubrigen als unangefochten unberihrt bleiben,
werden hinsichtlich des Punktes romisch Il (zum Eventualbegehren: Ziffer 2, Litera a,), das heil3t hinsichtlich des
Ausgleichsanspruches von S 443.016 sowie im Kostenausspruch aufgehoben und die Rechtssache in diesem Umfang
an das Erstgericht zur neuerlichen Verhandlung und Entscheidung zurlickverwiesen.

Die Kosten des Rechtsmittelverfahrens sind weitere Verfahrenskosten.
Text
Begrindung:

Der Klager war ab 1990 hauptberuflich als C*****-Berater in Deutschland tatig. Nach Grindung der beklagten Partei
wurde der Klager ersucht, aufgrund seiner Schulungstatigkeit und Managementerfahrung beim Aufbau des Marktes in
Osterreich mitzuwirken, zumal er schon Kontakte in Osterreich hatte. So stellte der Kldger am 23.10.1992 bei der
beklagten Partei einen Antrag auf eine C*****-Beratertatigkeit, der am 11.11.1992 von dieser angenommen wurde.
Der C*****_Berater ist selbstdndiger Unternehmer. Die Tatigkeit des Kl&gers in Osterreich bestand im wesentlichen
darin, auf Veranstaltungen die Firmenphilosophie und Geschaftsstruktur der Beklagten zu erkldren und deren
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Produkte vorzustellen. Auf diesen Veranstaltungen wurden auch neue Mitarbeiter (Didt-Berater) geworben, die vom
Klager eingeschult und betreut wurden. Daraus ergaben sich insgesamt ca 900 Berater-Tatigkeitsantrage. Ab Mai 1993
wurde der Klager beauftragt, die Schulung und Ausbildung der Mitarbeiter der Beklagten in Osterreich alleine zu
Gbernehmen, so daR im Ergebnis ca 95 % der in Osterreich titigen Berater an den Schulungen des Kligers
teilgenommen haben. Aufgrund des groBen Zuwachses wurde Ende 1993/Anfang 1994 ein Verkaufsleiter angestellt,
der einen Teil der Aufgaben des Klagers Ubernahm. Das Vertriebssystem der Beklagten ist ein Direktvertrieb, das heif3t
alle Kunden bestellen direkt Uber eine vorfrankierte Bestellkarte beim Unternehmen. Daneben werden auch von den
Diat-Beratern Produkte bei der Beklagten gekauft und weiterverkauft. Bei Direktbestellungen der Kunden ergibt sich
aus einer Code-Nummer, von welchem Mitarbeiter der Beklagten diese beraten wurden. Fur derartige Verkaufe
bezieht der Diat-Berater eine sogenannte "Kundenpramie" in Hohe von ca 25 % des Nettobestellwertes des von ihm
betreuten Kunden. Dabei handelt es sich um ein Entgelt fur die Betreuung, Beratung und Information des Kunden. Bei
Einkaufen durch den Berater selbst wird die Kundenpramie schon aufgrund des Einkaufs fallig. Wahrend der Dauer der
Tatigkeit fur die Beklagte von 1992 bis Janner 1996 betrug der Umsatz der Beklagten aus Bestellungen von Kunden, die
vom Klager betreut wurden, insgesamt S 45.562,40. Die Hauptaufgabe des Klagers als Fihrungskraft lag jedoch darin,
Mitarbeiter zu werben und diese zu Fihrungskraften aufzubauen, um daraus wieder neue Mitarbeiter zu gewinnen.
Aus dem kumulierten Gruppen-Umsatz-Wert einer Beratergruppe ergibt sich ein "Umsatzbonus". Jedem Diatproduk ist
ein einheitlicher Wert zugeordnet, der die Grundlage einer Bonus-Prozent-Staffel darstellt. Die Bonus-Staffel reicht von
3 % (ab einem Umsatzwert von S 4.000) bis zu 21 % (ab einem Umsatzwert von S 40.000). Ab dem letztangefiihrten
Umsatzwert wird von einem Berater auch die Position des "Teamleiters" erreicht. Der Teamleiter hat zusatzlich zum
Umsatzbonus auch Anspruch auf 7 % Teamleiter-Bonus, der sich vom Gruppen-Umsatz-Wert der zu ihm in erster
Ebene stehenden Teamleiter ergibt. Ein Teamleiter wird Gruppenleiter, wenn er einen Gesamt-Umsatz-Wert von S
180.000 pro Monat erreicht oder zwei Teamleiter in erster Ebene und einen Teamleiter in zweiter Ebene hat. Dann
steht zusatzlich ein Gruppenleiter-Bonus von 3 % des gesamten Umsatz-Wertes der Teamleiter der zweiten Ebene zu.
Bei weiterer Umsatzsteigerung bzw weiteren untergeordneten Teamleitern kann noch die Position eines
Marketingleiters und eines Organisationsleiters erreicht werden. Der Klager hatte zuletzt im Janner 1996 den Status
eines Marketing-Leiters inne. In dieser Funktion gebuhrte ihm zusatzlich ein Organisations-Bonus in Hohe von S 1.000
pro Monat und pro qualifizierter Teamleiter-Linie. Von Februar 1995 bis Janner 1996 bezog der Klager daher Einklnfte
an Kunden-Bonus, Umsatz-Bonus und Gruppen-Bonus wie Organisations-Bonus. Zusatzlich erhielt er fir die von ihm
durchgefiihrten Schulungen Fahrtkosten- und Spesenersatz. Im Jahr 1994 zeichnete sich eine gewisse
Umsatzstagnation ab, aus der man von seiten der Geschaftsleitung der Beklagten den Schluf3 zog, dafl3 von den EDV-
maRig erfal3ten 1.900 Beratern nur etwa die Halfte, sohin ca 800 tatsachlich aktiv waren, also Umsatze erzielten. Daher
wurde von der Geschaftsleitung gefordert und kundgemacht, dald die Berater verpflichtet sind, Ende 1994 fur 1995
Verlangerungsantrage zu stellen. Neben der Bereinigung der EDV-Kartei war ein weiteres Motiv, daRR die
FUhrungskrafte Gelegenheit erhalten sollten, anlalich der Verlangerung mit den Beratern neue Vereinbarungen fur
das Jahr 1995 treffen zu kénnen. Noch im Februar 1996 erhielt der Klager in der Provisionsabrechnung Provisionen fur
den eigenen Umsatzwert, einen Umsatzbonus, einen Teamleiterbonus, einen Gruppenleiterbonus und einen
Organisationsbonus. Ab Februar 1996 hat der Klager keinerlei Tatigkeit fur die Beklagte mehr entfaltet. Wahrend es
anfanglich nicht erforderlich war, die Verlangerung des jeweils auf ein Jahr befristeten Vertrages zu beantragen,
sondern dieser ohne Zutun des Beraters Uber den Ablauf der Jahresfrist hinaus aufrecht blieb, waren die Berater
verpflichtet, Ende 1994 fir das Jahr 1995 Verlangerungsantrage zu stellen. Dies tat auch der Klager. Zum Jahresende
1995 erging keine Aufforderung der Beklagten Uber eine Vertragsverlangerung. Erst Ende Februar 1996 Ubermittelte
sie Aufforderungsschreiben zur Vertragsverlangerung fur das Geschaftsjahr 1997. Den Beratern wurde Ende 1995
mundlich Uber Anfrage mitgeteilt, dal? es Ende Dezember keine Verlangerung gebe. Dies wurde damit begriindet, dal}
die Vertrage an das Geschaftsjahr der Beklagten angepaft wirden und sohin erst mit Stichtag 1.3.1996 die
Verlangerungsformulare eingelangt und die Vertragsgebihr bezahlt sein mussen. Jedenfalls wurden den Beratern
mitgeteilt, dal sie rechtzeitig von einer allenfalls notwendigen Verlangerung verstandigt wirden. Dem Klager wurde
mitgeteilt, dal3 die Beklagte nicht wisse, ob Uberhaupt eine Verlangerungsaktion durchgefihrt werde. Im News-Letter
Nr 1 fur Janner/Februar 1996 wurde mitgeteilt: "Vor kurzem haben alle C*****_Berater einen Verlangerungsantrag
erhalten (die Beraterschaften sind per 31.Dezember 1995 ausgelaufen), mit dem die Beraterschaft fur die Zeit vom
1.April 1996 bis 31.Marz 1997 zu verlangern ist." Dal3 der Klager um Vertragsverlangerung angesucht hat, kann nicht
festgestellt werden. Er war jedoch noch im Janner 1996 fur die beklagte Partei tatig, kaufte in diesem Monat von der



Beklagten Waren, kontaktierte bzw motivierte auch weiterhin seine Mitarbeiter. Dal3 der Klager wahrend seiner
Tatigkeit fur die Beklagte fur andere Direktvertrieb-Unternehmen tatig war, ohne dies der Beklagten bekanntzugeben,
oder daR der Klager Einfuhrungsveranstaltungen und Produktvorstellungen fur andere Direktvertrieb-Unternehmen
abgehalten und dabei versucht hat, auch C*****.Berater fir diese Unternehmen zu gewinnen, kann nicht festgestellt
werden. Ebenso nicht, dal der Kldger die Betreuung und Unterstitzung von C*****_.Beratern vernachlassigt oder die
Einhaltung der C*****_Richtlinien nicht kontrolliert hatte.

Der Klager begehrt, nur dies ist fur das Revisionsverfahren noch von Bedeutung (S 320), aufgrund der unverschuldeten
Aufldsung des Vertragsverhdltnisses als Handelsvertreter einen nach den Durchschnittsprovisionen der letzten funf
Jahre zu errechnenden Ausgleichsanspruch in Héhe von 443.016 S.

Die Beklagte bestritt diesen Ausgleichsanspruch damit, daB die Aufldsung des Vertragsverhdltnisses auf einem
wichtigen Grund beruhe, weil der Klager fir andere Direktvertrieb-Unternehmen ohne Kenntnis der Beklagten tatig
gewesen sei und versucht habe, Berater der Beklagten fir diese Unternehmen zu gewinnen. Er habe auch seine
Aufgabe der Betreuung und Unterstltzung der Berater und der Kontrolle der Einhaltung der C*****-Richtlinien
ungenugend erfullt.

Das Erstgericht wies das nur mehr Gegenstand des Revisionsverfahrens bildende Begehren des Klagers auf Zahlung
eines Ausgleichsanspruches im Betrag von S 443.016 ab.

Hiezu fuhrte es aus, daB3 der Klager von 1992 bis einschlieBlich Janner 1993 lediglich einen Umsatz von 45.562,40 S aus
Bestellungen von von ihm betreuten Kunden erzielt habe. Er sei schwerpunktmalig damit befalRt gewesen, neue
Mitarbeiter fiir die Beklagte zu werben, zu schulen und zu betreuen. Dies sei aber keine unmittelbare Zufihrung neuer
Kunden oder Erweiterung von bestehenden Geschéftsbedingungen, so dal} fir die nur am Rande ausgelbte
unmittelbare Kundenzufihrung unter Beriicksichtigung von Griinden der Billigkeit kein Anspruch gemal § 24 Abs 1 Z 1
HVertrG 1993 bestehe, wenn auch das Handelsvertreterverhaltnis ohne wichtigen Grund von der Beklagten geldst
worden sei.Hiezu fUhrte es aus, daR der Klager von 1992 bis einschlie3lich Janner 1993 lediglich einen Umsatz von
45.562,40 S aus Bestellungen von von ihm betreuten Kunden erzielt habe. Er sei schwerpunktmaRig damit befal3t
gewesen, neue Mitarbeiter fiir die Beklagte zu werben, zu schulen und zu betreuen. Dies sei aber keine unmittelbare
ZufUhrung neuer Kunden oder Erweiterung von bestehenden Geschaftsbedingungen, so daR fur die nur am Rande
ausgelbte unmittelbare Kundenzuflhrung unter Bericksichtigung von Grinden der Billigkeit kein Anspruch gemaR
Paragraph 24, Absatz eins, Ziffer eins, HVertrG 1993 bestehe, wenn auch das Handelsvertreterverhaltnis ohne
wichtigen Grund von der Beklagten geldst worden sei.

Das Berufungsgericht bestatigte diese Entscheidung. Es sprach aus, daf die Revision gemal§ 46 Abs 1 ASGG zulassig
sei.Das Berufungsgericht bestatigte diese Entscheidung. Es sprach aus, dal3 die Revision gemaR Paragraph 46, Absatz
eins, ASGG zulassig sei.

Es vertrat wie das Erstgericht die Rechtsansicht, daR die Tatigkeit des Klagers als Schulungs- und Fuhrungskraft
gegenUber seiner Tatigkeit als Kundenwerber bei weitem im Vordergrund gestanden sei. Diese unterstitzende und
fihrende Tatigkeit fur Vertreterunterlinien begrinde keinen Ausgleichsanspruch, weil andernfalls der Geschéaftsherrim
Rahmen einer mehrgliedrigen Vertreterorganisation fir ein und denselben Umsatz mehreren Personen einen
Ausgleichsanspruch zu zahlen héatte. Der Ausgleichsanspruch sei daher nur auf die direkt mit der Kundenwerbung
befalBten Vertreter beschrankt.

Gegen dieses Urteil richtet sich die Revision des Klagers wegen unrichtiger rechtlicher Beurteilung der Sache und dem
Antrag, in Abanderung der Urteile der Vorinstanzen dem Klager den Ausgleichsanspruch von S 443.016 sA
zuzusprechen. Da die Revision keine Ausfihrungen hinsichtlich der vom Erstgericht abgewiesenen weiteren
Kindigungsentschadigung von S 2.545,- enthalt, ist ungeachtet der Anfechtung des Berufungsurteiles, soweit damit die
Abweisung von S 445.561,- durch das Erstgericht bestatigt wurde, davon auszugehen, dal3 die Abweisung von weiteren
S 2.545,- nicht mehr bekampft wird.

Die beklagte Partei beantragt, der Revision des Klagers nicht Folge zu geben.
Die Revision ist berechtigt.
Rechtliche Beurteilung

Dal auf den vom Erstgericht als arbeitnehmerahnlichen Handelsvertreter qualifizierten Klager das
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Handelsvertretergesetz 1993 anzuwenden ist (Jabornegg, HVG 56) ist zwischen den Parteien nicht strittig. Entscheidend
ist nur die Frage, ob nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses nach nunmehr im Revisionsverfahren unstrittigem
Fehlen eines AusschluBgrundes nach 8 24 Abs 3 HVertrG 1993 ein angemessener Ausgleichsanspruch auch dann
besteht, wenn der Handelsvertreter nur in ganz geringem Umfang selbst mit der Zufihrung von Kunden beschaftigt
war, weil seine Haupttatigkeit als Schulungs- und Fuhrungskraft einer mehrgliedrigen Vertreterorganisation darin
bestand, Mitarbeiter zu werben, diese zu FUhrungskraften aufzubauen, um daraus neue Mitarbeiter zu gewinnen.Dal3
auf den vom Erstgericht als arbeitnehmerahnlichen Handelsvertreter qualifizierten Klager das Handelsvertretergesetz
1993 anzuwenden ist (Jabornegg, HVG 56) ist zwischen den Parteien nicht strittig. Entscheidend ist nur die Frage, ob
nach Beendigung des Vertragsverhaltnisses nach nunmehr im Revisionsverfahren unstrittigem Fehlen eines
Ausschlufigrundes nach Paragraph 24, Absatz 3, HVertrG 1993 ein angemessener Ausgleichsanspruch auch dann
besteht, wenn der Handelsvertreter nur in ganz geringem Umfang selbst mit der Zufihrung von Kunden beschaftigt
war, weil seine Haupttatigkeit als Schulungs- und FUhrungskraft einer mehrgliedrigen Vertreterorganisation darin

bestand, Mitarbeiter zu werben, diese zu Fihrungskraften aufzubauen, um daraus neue Mitarbeiter zu gewinnen.

Nach dem mit der Richtlinie 86/653 EWG konformen8& 24 Abs 1 HVertrG 1993 gebihrt dem Handelsvertreter nach
Beendigung des Vertragsverhaltnisses ein angemessener Ausgleichsanspruch, wenn und soweit er neben anderen
Voraussetzungen dem Unternehmen neue Kunden zugefuhrt oder bereits bestehende Geschaftsverbindungen
wesentlich erweitert hat. Darauf, ob der Handelsvertreter ausschlieBlich oder vorwiegend mit der Zuflhrung von
Kunden beschaftigt war, kommt es nicht mehr an (JBI 1997, 262; 4 Ob 83/97b). Die Zufiihrung neuer Kunden durch die
werbende Tatigkeit des Handelsvertreters setzt die Ursachlichkeit seiner Tatigkeit voraus, wobei Mitursachlichkeit des
Handelsvertreters in Form einer objektiven Mitwirkung genugt (4 Ob 83/97b).Nach dem mit der Richtlinie 86/653 EWG
konformen Paragraph 24, Absatz eins, HVertrG 1993 gebuhrt dem Handelsvertreter nach Beendigung des
Vertragsverhaltnisses ein angemessener Ausgleichsanspruch, wenn und soweit er neben anderen Voraussetzungen
dem Unternehmen neue Kunden zugefiihrt oder bereits bestehende Geschaftsverbindungen wesentlich erweitert hat.
Darauf, ob der Handelsvertreter ausschlieBlich oder vorwiegend mit der Zufuhrung von Kunden beschaftigt war,
kommt es nicht mehr an (JBI 1997, 262; 4 Ob 83/97b). Die Zufihrung neuer Kunden durch die werbende Tatigkeit des
Handelsvertreters setzt die Ursachlichkeit seiner Tatigkeit voraus, wobei Mitursachlichkeit des Handelsvertreters in
Form einer objektiven Mitwirkung genugt (4 Ob 83/97b).

Bei einer mehrgliedrigen Vertreterorganisation wird in der Regel die Zufihrung und Veranlassung des Kunden zum
VertragsabschluR von einem Mitarbeiter (= Handelsvertreter oder hier Berater) veranlal3t, der in einem direkten
Vertragsverhaltnis zum Unternehmer steht. Einem diesem Berater organisatorisch Ubergeordneten Handelsvertreter
(hier dem Klager) kann dennoch unter Umstanden ein Ausgleichsanspruch erwachsen, wenn er mittelbar fur die
erfolgreiche Kundenzufiihrung eines anderen "unechten Untervertreters" an den Unternehmer ursachlich ist, weil er
diese Untervertreterorganisation aufbaut, unterstutzt, weiterbildet, er daher damit betraut ist, fur die Erweiterung der
Umsatze des Unternehmers zu wirken. Seine nach dem Vertrag geschuldete Tatigkeit ist unentbehrliche Voraussetzung
fur das Arbeiten der Untervertreter und daher mitursachlich fir die von ihnen vermittelten Abschlisse (Ordemann,
Der "Generalvertreter" und sein Ausgleichsanspruch BB 1964, 1323; Schlechtriem, Ausgleichsanspriiche des
Hauptvertreters, BB 1971, 1540; Tschuk, Der Ausgleichsanspruch bei Beendigung des Handelsvertreterverhaltnisses 35
f; Kustner/v.Mannteuffel/ Evers; Handbuch des gesamten AuBenrechts Band 2, Der Ausgleichsanspruch des
Handelsvertretersé Rz 71, 75, 673 ff; Hoyningen-Huene in Minchner Kommentar zHGB Band 1 Rz 91 ff zu § 89 b;
Sonnenschein/Weitemeyer in Heymann, Handelsgesetzbuch2 Band 1 erstes Buch Rz 36 zu § 89 b; NJW 1972, 1662 =
BGHZ 59, 87; NJW 1972, 1664). DalR der Unternehmer die Tatigkeit des Klagers als fur die erzielten Geschaftsumsatze
bedeutsam angesehen hat, ergibt sich schon daraus, daf3 er ihm nicht nur fur seine eigenen Abschlisse, sondern auch
far die Vermittlung der Vertragsabschlisse durch andere Berater einen Umsatzbonus, einen Teamleiterbonus und
einen Gruppenleiterbonus gezahlt hat. Der mit Rucksicht auf seine mitwirkende Vermittlungstatigkeit gezahlte Bonus
ist dann ebenso eine Erfolgsverglitung wie die AbschluBprovision, die dem Untervertreter gezahlt wird (Kistner aaO Rz
674; NJW 1972, 1662 = BGHZ 59, 87).Bei einer mehrgliedrigen Vertreterorganisation wird in der Regel die Zufihrung
und Veranlassung des Kunden zum Vertragsabschluf® von einem Mitarbeiter (= Handelsvertreter oder hier Berater)
veranlal3t, der in einem direkten Vertragsverhaltnis zum Unternehmer steht. Einem diesem Berater organisatorisch
Ubergeordneten Handelsvertreter (hier dem Klager) kann dennoch unter Umstdnden ein Ausgleichsanspruch
erwachsen, wenn er mittelbar flr die erfolgreiche Kundenzuflihrung eines anderen "unechten Untervertreters" an den
Unternehmer ursachlich ist, weil er diese Untervertreterorganisation aufbaut, unterstitzt, weiterbildet, er daher damit
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betraut ist, fur die Erweiterung der Umsadtze des Unternehmers zu wirken. Seine nach dem Vertrag geschuldete
Tatigkeit ist unentbehrliche Voraussetzung fur das Arbeiten der Untervertreter und daher mitursachlich fur die von
ihnen vermittelten Abschlisse (Ordemann, Der "Generalvertreter" und sein Ausgleichsanspruch BB 1964, 1323;
Schlechtriem, Ausgleichsanspriiche des Hauptvertreters, BB 1971, 1540; Tschuk, Der Ausgleichsanspruch bei
Beendigung des Handelsvertreterverhaltnisses 35 f; Kistner/v.Mannteuffel/ Evers; Handbuch des gesamten
AuBenrechts Band 2, Der Ausgleichsanspruch des Handelsvertretersé Rz 71, 75, 673 ff; Hoyningen-Huene in Minchner
Kommentar zHGB Band 1 Rz 91 ff zu Paragraph 89, b; Sonnenschein/Weitemeyer in Heymann, Handelsgesetzbuch2
Band 1 erstes Buch Rz 36 zu Paragraph 89, b; NJW 1972, 1662 = BGHZ 59, 87; NJW 1972, 1664). Dal3 der Unternehmer
die Tatigkeit des Klagers als fir die erzielten Geschaftsumsatze bedeutsam angesehen hat, ergibt sich schon daraus,
dal3 er ihm nicht nur fur seine eigenen Abschlisse, sondern auch fur die Vermittlung der Vertragsabschlisse durch
andere Berater einen Umsatzbonus, einen Teamleiterbonus und einen Gruppenleiterbonus gezahlt hat. Der mit
Riicksicht auf seine mitwirkende Vermittlungstatigkeit gezahlte Bonus ist dann ebenso eine Erfolgsvergitung wie die
AbschluBprovision, die dem Untervertreter gezahlt wird (Kistner aaO Rz 674; NJW 1972, 1662 = BGHZ 59, 87).

Entgegen der Meinung der Vorinstanzen ist daher nicht immer nur der eigene Umsatz fiir den Ausgleichsanspruch
entscheidend. Ausgleichsrelevant ist der Bonus aber insoweit, als er dem Klager nicht mit Rucksicht auf seine
verwaltende Tatigkeit, sohin tatigkeitsbedingt zugeflossen ist, sondern fur die mittelbare Werbung eines
Kundenstammes. Es kann daher erforderlich sein, eine Aufteilung vorzunehmen, um festzustellen, inwieweit der
Bonus der vermittelnden bzw der verwaltenden Tatigkeit des Klagers zuzurechnen ist (Kistner aaO Rz 665 f, 674 f;
Sonnenschein/Weitemeyer aaO Rz 36; NJW 1972, 1664). Vermittelnd und ausgleichsrelevant ist die Tatigkeit des
Klagers daher dann, wenn die umsatzférdernde Kundenzufuhr und damit die Schaffung eines Kundenstammes durch
andere Berater erfolgt, die zu dieser Zeit dem Klager organisatorisch unterstellt waren und von ihm geschult und
betreut wurden und er insofern auf die Umsatzerzielung und Kundenzufiihrung dieser Berater mittelbar oder
unmittelbar einwirkte (Kistner aaO Rz 665 ff).

Den Feststellungen la3t sich nur entnehmen, dal3 der Kldger neue Mitarbeiter geworben, eingeschult und betreut hat,
dann ein Verkaufsleiter eingestellt wurde, der einen Teil der Aufgaben des Klagers Ubernahm; seine Hauptaufgabe
aber darin lag, Mitarbeiter zu werben, diese zu Fihrungskraften aufzubauen und daraus wieder neue Mitarbeiter zu
machen. Es ist daher nicht klar erkennbar, ob aufgrund der Geschaftstatigkeit des Unternehmens der dem Klager
zuflieBende Bonus fur Umsatz, Teamleiter und Gruppenleiter auf eine noch mitwirkende, wenn auch mittelbare
Vermittlungstatigkeit des Klagers beruht, die zur Zeit seines Ausscheidens noch einen fortwirkenden Vorteil fur den
Unternehmer begriinden konnte, der nicht durch die laufende Bonuszahlung abgegolten war. Dal3 die vom Klager
geschaffenen Umsatzchancen im Einzelfall nicht Gber die Beendigung des Vertragsverhaltnisses hinaus Bestand gehabt
hatten, fallt hingegen in die Behauptungs- und Beweispflicht des Geschaftsherrn (2 Ob 525/93).

Nicht die Eigenschaft als Teamleiter oder Gruppenleiter oder die Einschulung ist maligeblich, sondern die laufende
Mitwirkung an der Umsatzsteigerung. Der bloRe Aufbau einer Vertreterorganisation durch Schulung und Werbung ist
dann nicht ausgleichsbegriindend, wenn damit nicht eine gewisse auf den laufenden Umatz einwirkende und diesen
steigernde mittelbare Vermittiungstatigkeit des Klagers begrindet wurde, das heildt, wenn nach Schaffung der
Voraussetzungen fur die Kundenzufiihrung Geschaftsverbindungen hergestellt wurden (Ordemann aaO 1325), was
aber noch zu priifen ist.

Es werden daher in diesem Sinne eingehende Feststellungen zu treffen sein. Es wird auch allenfalls unter
Heranziehung des § 273 ZPO eine Aufteilung zwischen der werbenden und verwaltenden Tatigkeit vorzunehmen sein.
Was den weiteren Organisationsbonus von S 1.000 pro qualifizierter Teamleiterlinie betrifft, so handelt es sich dabei
um eine vom Umsatz unabhangige rein tatigkeitsbezogene Position, die keinen Hinweis auf ein
vermittlungsorientiertes Ergebnis liefert, sondern nur an die Stellung eines Marketing-Leiters geknipft ist. Dieser
Bonus ist daher nicht ausgleichsrelevant.Es werden daher in diesem Sinne eingehende Feststellungen zu treffen sein.
Es wird auch allenfalls unter Heranziehung des Paragraph 273, ZPO eine Aufteilung zwischen der werbenden und
verwaltenden Tatigkeit vorzunehmen sein. Was den weiteren Organisationsbonus von S 1.000 pro qualifizierter
Teamleiterlinie betrifft, so handelt es sich dabei um eine vom Umsatz unabhéangige rein tatigkeitsbezogene Position,
die keinen Hinweis auf ein vermittlungsorientiertes Ergebnis liefert, sondern nur an die Stellung eines Marketing-
Leiters geknUpft ist. Dieser Bonus ist daher nicht ausgleichsrelevant.

Erst nach Verbreiterung der Sachgrundlage kann die Frage beantwortet werden, ob der Klager mafigeblich an der
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Kundenzufihrung durch seine unterstellten Berater mitgewirkt oder damit bestehende Geschaftsverbindungen
wesentlich erweitert hat und worauf die Beklagte in ihrer Revisionsbeantwortung hinweist, nach Auflosung des
Vertragsverhaltnisses noch eine Prognose fur einen objektiven in der Zukunft bestehenden Vorteil fir den
Unternehmer aus der Tatigkeit des Klagers erstellt werden kann (Jabornegg, Handelsvertreterrecht, 504 ff;
Sonnenschein/Weitemeyer aaO Rz 34).

Erst dann stellt sich die Frage der Hohe des Ausgleiches unter Berucksichtigung des Grundsatzes der Billigkeit. Es darf
nicht vernachlassigt werden, dall die Beklagte nicht nur dem Klager, sondern auch den weiteren Beratern
grundsatzlich einen Ausgleich zu zahlen hat und es daher nicht billig ware, dal der Unternehmer den Ausgleich
zweimal zahlen muR. Dies fuhrt dazu, dal3 der volle Ausgleichsbetrag zwischen dem Klager und den Beratern je nach
Anteil an der Gewinnung von neuen Kunden aufzuteilen ware (Ordemann aaO, 1324). Im vorliegenden Fall durfte aber
bereits durch die Staffelung der Bonushdhe fur Berater, Teamleiter, Gruppenleiter etc eine solche Aufteilung
vorgenommen worden sein, so dall Kundenbonus zusammen mit den Ubrigen gewadhrten Boni die sogenannte

"Gesamtprovision" fur den einzelnen Abschlul3 ergeben mif3ten (Kistner aaO Rz 940 f).

Die Urteile der Vorinstanzen waren daher im Umfang des noch strittigen Ausgleichsanspruches des Klagers
aufzuheben.

Der Kostenvorbehalt griindet sich auf8 52 Abs 1 ZPO.Der Kostenvorbehalt grindet sich auf Paragraph 52, Absatz eins,
ZPO.
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