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Der VIII. Zivilsenat des Bundesgerichtshofs hat auf
die mindliche Verhandlung vom 10. Februar 1993 durch den
Vorsitzenden Richter Wolf und die Richter Dr. Zilch,

Dr. Hubsch, Ball und Wiechers

fir Recht erkannt:

Die Revision gegen das Urteil des 7. Zivilsenats
des Oberlandesgerichts Minchen vom 18. Dezember

1991 wird auf Kosten der Beklagten zurickgewie-

sen.

Von Rechts wegen

Tatbestand:

Die Klagerin handelt mit Biiro- und Datensystemen. Die
Beklagte, deutsche Tochtergesellschaft des japanischen
Elektronikkonzerns N., vertreibt dessen Produkte der "Com-
puter-Peripherie", insbesondere Drucker und Monitore auf
dem deutschen Markt. Der Vertrieb erfolgte zunachst aus-
schlieflich Uber sechs bzw. sieben sogenannte Haupthé&ndler,
zu denen auch die Klagerin gehérte. Die Parteien schlossen
am 5. November 1984 einen als "Liefervereinbarung fir
Haupthdndler" bezeichneten Vertrag, der im wesentlichen die



Matthias Prinz
Rechtsanwalt

Bezugsmodalité&ten fUr N.-Produkte regelte. Dariiber hinaus

verpflichtete der Vertrag die Klagerin, einen Verk&ufer

ausschlieflich fUr den Verkauf von N.-Produkten einzuset-

zen, die Verkaufsergebnisse durch ausreichende technische

Unterstitzung zu fdérdern, ihre Kunden in Verkaufstraining

Zu unterrichten und sie bei Hard- und Softwareproblemen zu

unterstitzen. Ferner Ubernahm die Kl&gerin Mindestabnahme-

pflichten fir bestimmte Drucker. Unter Nr. 11 des Vertrages

heiPt es:

"Wir erwarten einen wdchentlichen Statusreport
darliber, welche Kunden-Vereinbarungen getroffen

worden

sind, zum Ende eines jeden Monats eine

Liefervorausschau fir unsere Produkte fur den
Folgemonat sowie einen Forecast (Bedarfsprogno-
se) Uber weitere 5 Monate; dariber hinaus Infor-
mationen Uber den Markt, wie zum Reispiel

Nr. 14
barung
In der

den in der
Produktion

weitere N.,-

~ Widerstéande
- Preis- und Wettbewerbssituation"

des Vertrages bestimmt, dapf "von dieser Verein-
kKeine Exklusivitdt abgeleitet werden" ké&énne.

Folgezeit bezog und vertrieb die Klé&gerin auper
Liefervereinbarung bezeichneten Druckern, deren
spater eingestellt wurde, Nachfolgemgdelle und
Produkte, insbesondere Monitore. Am 22. Juni

1689 schlossen die Parteien einen "N.-Haupthéndlerver-

trag", durch den die Klé&gerin zur "N.-Werksvertretung" be-

stellt wurde und der, soweit hier von Interesse, im wesent-

lichen folgende Regelungen enthielt:
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"§ 1 Rechtsstellung der Haupthdndlerin

Die Haupthé&ndlerin kauft und verkauft im eigenen
Namen und auf eigene Rechnung. Sie handelt als
selbsténdiger Kaufmann N. und dem Kunden ge-
geniber. Zur rechtsgeschdftlichen Vertretung von
N. ist sie nicht berechtigt.

§ 2 Vertragserzeugnisse

N. Ubertrédgt der Haupthandlerin mit Wirkung
des Zustandekommens dieses Vertrages den Ver-
trieb der in der

- Anlage 1 -

dieses Vertrages bezeichneten Erzeugnisse (Ver-
tragserzeugnisse). N. kann verlangen, dap
dieser Vertrag auch auf solche Erzeugnisse er-
streckt wird, die sie als Folge- oder Ergéan-
zungserzeugnisse zu den vorbezeichneten Erzeug-
nissen im Vertrieb aufnimmt.

§ 3 Vertriebsgebiet

Die Haupthandlerin beabsichtigt, im Postleitgzah-
lengebiet

tdtig zu werden. Ein Alleinvertriebsrecht
kann hieraus nicht abgeleitet werden.

§ 5 Warenbezug

Die Haupthéndlerin wird die Vertragserzeugnisse
nur von N. beziehen. Zeitlich befristete Aus-
nahmen bedirfen der vorherigen schriftlichen Zu-
stimmung von N. im Einzelfall.

§ 6 Wettbewerbsverbot

Erzeugnisse, die mit den Vertragserzeugnissgen im
Wettbewerb stehen, darf die Haupthéandlerin nur



nach vorheriger schriftlicher Zustimmung von
N. vertreiben.

§ 7 Zusammenarbeit im Vertrieb

{1) Die Haupthdndlerin hat die Handelsorganisa-
tion von N. in ihrer Gesamtheit zu unterstit-
zen. Sie vertritt die Interessen von N. in

ihrem Vertriebsgebiet. Die von ihr durchzufih-
renden Handelsgesché&fte haben den berechtigten
Kundenerwartungen und den von N. gestellten
Anforderungen an die Verkaufstdtigkeit, den Kun-
dendienst, den Teiledienst, den Geschaftsbetrieb
und die Werbung 2zu entsprechen. Um diesen Anfor-
derungen gerecht zu werden, gewahrleistet die
Haupthé@ndlerin namentlich

a) die Bereitstellung einer ausreichenden An-
zahl von qualifizierten Vertriebsleuten, so
dap eine kontinuierliche und qualifizierte
Betreuung der Handler sichergestellt ist,

b} regelmdpige Besuche ihrer Fachhdndler, die
Vertragserzeugnisse vertreiben,

c) die Einrichtung einer Applikationsabtei-
lung und die Unterhaltung einer Fachhandler-
Hotline, die eilngehende Fragen bezliglich
Hard- und Software Kompetent beantworten kén-
nen,

d) die Weitergabe von technischen Informatio-
nen (Hardware und Software) an die Fachhand-
ler, die nicht ausdricklich von N. als
vertraulich bezeichnet worden sind,

e) die regelmdfige Unterstltzung und Schulung
der Fachhéndler in Technik und Vertrieb,

£) die Teilnahme von mindestens einem ihrer
Mitarbeiter beil N.-Schulungen, der die Trai-
ningsinhalte weiter vermitteln kann.

(2} Die Haupthadndlerin wird sich nach besten
Kradften fir den Absatz der Vertragserzeugnisse
einsetzen, namentlich auch flir die Vertragser-



zeugnisse in Fachzeitschriften, allgemeinen
Zeitschriften und Zeitungen Werbung betreiben.
Die Werbung ist mit N. abzustimmen. ...

(4) Die Haupthé&ndlerin wird N. im Dezember

eines jeden Jahres die geplanten Absatzmengen
hinsichtlich der Vertragserzeugnisse flr den
Zeitraum 1. April des Folgejahres bis 31. Marz
des Ubernéchsten Jahres mitteilen. Auf Verlangen
von N. werden die Vertragsparteien die uber-
mittelte Absatzplanung im einzelnen erdrtern und
gegebenenfalls &ndern.

Dartber hinaus wird die Haupthé&ndlerin Jjeweils
zum Monatsende N. Uber ihre Tatigkeit, iber
wesentliche Entwicklungen des Marktes in ihrem
Vertriebsgebiet sowie im Rahmen des Erforderli-
chen iUber die besonderen Verhdltnisse einzelner
Abnehmer berichten. Die Unterrichtungspflicht
erstreckt sich nicht auf die Namhaftmachung des
Kundenstamms, weder wadhrend der Dauer des Ver-
tragsverhdltnisses noch bei bzw. aus AnlaP der
Beendigung des Vertrages.

Die Haupthéndlerin wird N. auferdem Jjeweils

zum 20. eines jeden Monats den voraussichtlichen
Lieferumfang des ndchsten Monats und der darauf-
folgenden 5 Monate schriftlich mitteilen.

§ 8 Mindestabnahmepflicht, Lagerhaltung

{1) Die Haupthéndlerin verpflichtet sich zur Ab-
nahme der in

- Anlage 2 -

genannten Mindestmengen und wird diese jeweils
zur alsbaldigen Lieferung abrufen. ...

(2) Die Haupthé&ndlerin hat w&hrend des gesamten
Verkaufsjahres einen dem Geschaftsplan entspre-
chenden Bestand an Ausstellungs-, Lager- und
Vorflhrprodukten zu unterhalten. Sie hat in aus-
reichendem Umfange Ersatz- und Zubehdrteile gzu



den in der Anlage 1 genannten Vertriebserzeug-
nissen zu kaufen, am Lager zu halten und bei
Verbrauch fortlaufend zu ersetzen.”

§ 9 verpflichtete die Haupthéndlerin zur Ausfthrung von
Garantile-, Gew&hrleistungs- und Instandsetzungsarbeiten.
Nach § 12 Abs. 1 sollte der Vertrag am 31. Mdrz 1994 enden
und erstmals zum 31. Marz 1991 kindbar sein.

In der Anlage 1 2z2u § 2 des Vertrages waren zwei Moni-
tortypen bezeichnet. Die Ubrigen von ihr gefihrten N.-Pro-
dukte bezog und vertrieb die Klagerin auch nach dem 22. Ju-
ni 1989 weiter. Sie waren weiterhin Gegenstand der von ihr
abgegebenen "Forecasts".

Am 15. Januar 1990 ging die Beklagte ohne Vorankdndi-
gung dazu Uber, Einzelhé&ndler im Verkaufsgebiet der Klage-~-
rin direkt uUber eigene Geschaftsstellen zu beliefern. Hier-
von unterrichtete sie die Klagerin am 16. Januar 1990. Die-
se forderte daraufhin zunéchst vergeblich die Einraumung
einer Handelsspanne von 15 %. Mit Anwaltsschreiben vom
8. Marz 1990 kiundigte sie den N.-Haupthé&ndlervertrag vom
22. Juni 1989 fristlos.

Die Klagerin begehrt im Wege der Stufenklage Auskunft
uber alle von der Beklagten in der Zeit vom 1. Januar 1950
bis 14. M&8rz 1990 (Zugang des Kindigungsschreibens) in den
Postleitzahlengebieten
getdtigten Direktverkdufe von Druckern und
Monitoren der Marke N. einschlieBlich zugehdriger Ersatz-
teile und Zubehdr, Ersatz des ihr bis zum 14, Marz 1990
entstandenen, nach Auskunftgerteilung zu beziffernden Scha-



co

dens und die Feststellung, dal die Beklagte verpflichtet
ist, ihr allen Schaden zu ersetzen, der ihr durch die Auf-
hebung des Vertragshindiervertrages Uber den Vertrieb von
N.-Druckern und -Monitoren nebst Ersatzteilen und Zubehdr
seit dem 14. M&rz 1990 entstanden ist.

Das Landgericht hat durch Teilurteil {ber die Aus-
kunfts- und die Feststellungsklage entschieden und beiden
teilweise stattgegeben. Die hiergegen gerichtete Berufung
der Beklagten ist erfolglos geblieben. Auf die Berufung der
Klagerin hat das Oberlandesgericht dem Auskunfts- und dem
Feststellungsbegehren jeweils in vollem Umfang entsprochen.
Mit der Revision, der die Kl&gerin entgegentritt, verfolgt
die Beklagte ihr Klageabweisungsbegehren weiter.

Entscheidungsgriinde:

Die Revision ist nicht begrindet. Die Beklagte schuldet
der Klégerin in dem geltend gemachten Umfang Schadensersatz
und im Rahmen dieser Verpflichtung die von der Kl&gerin be-
gehrte Auskunft.

I. 1. Das Berufungsgericht hat ausgefihrt:



Die Klagerin kénne wegen der anklindigungslosen und des-
halb vertragswidrigen Aufnahme des Direktvertriebs durch
die Beklagte fUr die Zeit bis zur fristlosen Kindigung des
Vertragsverhdltnisses Schadensersatz aus dem Gesichtspunkt
der positiven Vertragsverletzung und nach Treu und Glauben
Auskunft ilber die Direktverkdufe der Beklagten wverlangen.
Dafir sei nicht entscheidend, ob der Kla&gerin vertraglich
ein Alleinvertriebsrecht oder eine dem nahekommende Posi-
tion eingerdumt gewesen sei. Schon die allgemeine Treue-
pflicht habe es der Beklagten verboten, ohne vorherige Un-
terrichtung der Klagerin zum parallelen Direktvertrieb
Uberzugehen. Beli der Bemessung dieser Treuepflicht misse
bertcksichtigt werden, dap die Parteien zuvor jahrelang zu-
sammengearbeitet hatten und daP die Produkte der Beklagten
erst durch die Tatigkeit der Klédgerin in ihrem Bereich in
den Markt eingefuhrt worden seien. Weiter sei von Bedeu-
tung, dap die Beklagte die Klagerin erst wenige Mgnate zu-
vor durch den Vertrag vom 22. Juni 1989 mit einer Mindest-
laufzeit bis Ende M&rz 1991 noch wesentlich enger an sich
gebunden, ihr insbesondere durch das Wettbewerbsverbot nach
§ 6 fir Monitore keine Mdglichkeit gelassen habe, auf Kon-
kurrenzprodukte auszuweichen. Die vertragliche Ausgestal-
tung der Vertriebsorganisation, der Mindestabnahmepflicht
und der Lagerhaltung hdtten von der Klégerin den langfri-
stigen und nicht jederzeit reversiblen Einsatz von Personal
und Kapital erfordert. Damit sei es nicht zu vereinbaren,
daP die Beklagte der Klégerin durch die Aufnahme des paral-
lelen Direktvertriebs ohne jede Vorliaufzeit prakitisch einen
wesentlichen Teil ihrer Kunden und damit ihres Geschéfts
weggenommen habe. Das sel auch dann nicht anders zu beur-
teilen, falls die Beklagte auf die Mdglichkeit gings Di-
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rektvertriebs wiederholt hingewiesen haben sollte. Der Ver=-
tragsverstop bestehe in der Einflhrung des Direktvertriebs
ohne Vorankundigung. Dieses Vorgehen habe, da sich die Fra-
ge der Vorankindigung und die der Einflhrung des Direktver-
triebs nicht aufspalten liefen, zur Folge, dapf der Direkt-
vertrieb "in der von der Beklagten gew8hlten Form" ver-
tragswidrig sei. Welche Vorlaufzeit der Klégerin fir die
erforderlichen Anpassungsmafnahmen hatte eingerdumt werden
missen, kénne dahinstehen; der hier in Rede stehende Zeit-
raum von knapp zwel Monaten von der Aufnahme des Direktver-
triebs bis zur Beendigung des Vertragsverhdltnisses hdatte
jedenfalls nicht ausgereicht. Der der Kldgerin entstandene
Schaden kénne in entgangenem Gewinn bestehen, denn es sei
naheliegend, daP die Klagerin zumindest einen Tell des Um~-
satzes getdtigt hidtte, den die Beklagte im Direktvertrieb
erzielt habe.

2. Das hélt den Angriffen der Revision und rechtlicher
Nachprifung im Ergebnis stand.

a) Der Revisicon ist allerdings zuzugeben, dap die Be-~
grindung des Berufungsgerichts das angefochtene Urteil
nicht tragt: Wollte man mit dem Oberlandesgericht nicht die
Aufnahme des parallelen Direktvertriebs als solche, sondern
allein die fehlende Vorankindigung dieser MaPnahme als Ver-
letzung der vertraglichen Treuepflicht ansehen, so kdénnte
die Kl&gerin nur den Schaden ersetzt verlangen, der ihr da-
durch entstand, daP sie sich auf die neue Konkurrenzsitya-
tion nicht rechtzeitig einstellen konnte. Um einen solchen
Schaden geht es indessen nicht. Die Klagerin begehrt viel-
mehr Ersatz des Gewinns, der ihr infolge des Direktver-



triebs von N.-Produkten durch die Beklagte entgangen ist.
Daran kann schon angesichts der Fassung der Auskunftsklage
kein Zweifel bestehen. Auch das Berufungsgericht sieht ei-
nen méglichen Schaden der Kl&gerin allein in entgangenem
Gewinn. Diese GewinneinbuPfe kann aber nicht durch das Feh-
len einer Vorankindigung, sondern nur durch die Aufnahme
des parallelen Direktvertriebs als solche verursacht worden
sein. Dem Berufungsurteil ist, wie die Revision mit Recht
rigt, nicht zu entnehmen, auf welche Weise und in welchem
Umfang dieser Schaden hétte vermieden werden kénnen, wenn
die Kl&gerin von der geplanten Aufnahme des parallelen Di-
rektvertriebs rechtzeitig unterrichtet worden wére.

Damit fehlt es, wie die Revision mit Recht beanstandet,
an der Ursachlichkeit der vom Berufungsgericht angenommenen
Vertragsverletzung flr den mit der Klage geltend gemachten
Schaden. Zu Unrecht glaubt das Berufungsgericht, sich dar-
Uber mit der Erwdgung hinwegsetzen zu koénnen, die Frage der
Vorankindigung und die der Einfihrung des Direktvertriebs
lieBen sich "nicht aufspalten". Zwar ist es folgerichtig,
die unangekiindigte Aufnahme des Direktvertriebs als
Pflichtverletzung zu werten, wenn die Beklagte zur Voran-
kindigung verpflichtet war. Flir die - hier interessieren-
de - weitere Frage, ob und inwiefern sie der Kléagerin des-
wegen Schadensersatz zu leisten hat, mup dagegen unter-
schieden werden, ob der Direktvertrieb als solcher oder nur
seine "UGberfallartige" Aufnahme vertragswidrig war. Denn im
einen Falle ist zu fragen, wie die Kl&gerin ohne die Auf-
nanme des Direktvertriebs, im andern, wie sie bei deren
rechtzeitiger Ankindigung gestanden hé&tte. Diese "Aufspal-
tung" wdre nur dann entbehrlich, wenn feststinde, dap der



Kldgerin auch im letzteren Falle die infolge des Direktver-
triebs der Beklagten eingetretenen Verluste erspart geblie-
ben wadren. Dazu fehlt es an Feststellungen und Sachvortrag.

b) Das Berufungsurteil erweist sich gleichwohl im Er-
gebnis als zutreffend (§ 563 ZPO), weil entgegen der Auf-
fassung der Revision die Aufnahme des parallelen Direktver-
triebs durch die Beklagte als solche vertragswidrig war.

aa) Der Vertrag zwischen Hersteller und Vertragshé&ndler
beruht auf einer engen wirtschaftlichen Zusammenarbeit und
unterliegt deshalb in hbéherem MaBe als andere Vertrége der
gegenseitigen Treuepflicht. Der Umstand, daf der Vertrags-
héndler nicht nur seine Té&tigkeit, sondern auch seinen Ge-
schdftsbetrieb und das in ihm investierte Kapital weitge-
hend den Interessen des Herstellers unterordnet, verpflich-
tet diesen, den schutzwlirdigen Belangen des Vertragshand-
lers angemessen Rechnung zu tragen und dessen Interessen
nicht ohne begrindeten AnlaR zuwiderzuhandeln (BGHZ 93, 29,
39; Urteil vom 21. Juni 1972 - VIII ZR 96/71 = WM 1972,
1092 unter II 2 b; Ulmer, Der Vertragshandler, S. 410,
411 £, 431 f£f). Der Grad der gebotenen Rlicksichtnahme auf
die Interessen des Vertragshandlers hdngt von der Ausge-—
staltung des Vertragsh&ndlerverhdltnisses ab. Ist dem H&nd-
ler ein Alleinvertriebsrecht oder eine dem nahekommende Po-
sition einger&umt, sind Eingriffe in das geschiltzte Absatz-
gebiet - wie etwa die Einsetzung weiterer Vertragshéndler
oder die Verkleinerung des Vertriebsgebietes - nur aus
schwerwiegenden Grinden und bel angemessener Berficksichti-
gung der nachteiligen Folgen zulassig (vgl. BGHZ B9, 206).
Geringeren Schutz genieft der Vertragshéndler dagegen, wenn
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ihm die Vertriebskonzeption des Herstellers nach dem Ge-
samtinhalt des Vertrages gerade kein alleiniges Betadti-
gungsfeld UberldaPft (vgl. BGH, Urteil vom 25. Mai 1988

- VIII ZR 360/86 = NJW-RR 1988, 1077 unter A I 3 b aa). Ei-
ne Treuepflicht trifft den Hersteller aber auch im Verhalt-
nis zu dem nicht alleinvertriebsberechtigten Vertragshand-
ler (BGHZ 93, 29, 54). Wo deren Grenzen verlaufen, mup an-
hand des im Wege der Auslegung zu ermittelnden Vertragsin-
halts im Einzelfall bestimmt werden. Diese kann der erken-
nende Senat selbst vornehmen. Bel der "Liefervereinbarung
fir Haupthdndler" vom 5. November 1984 und dem "N.-Haupt-
handlervertrag" vom 22. Juni 1989 handelt es sich um Formu-
larvertradge, die die Beklagte UOber den Bezirk des Beru-
fungsgerichts hinaus wverwendet hat. Sie k&énnen deshalb
durch das Revisionsgericht frei ausgelegt werden.

bb) Die Auslegung fihrt zu dem Ergebnis, dap die Be~
klagte mit der Aufnahme des parallelen Direktvertriebs von
N.-Produkten bei den bis dahin von der Klé&gerin beliefer-
ten Abnehmern gegen ihre vertragliche Treuepflicht ver-
stief.

Zwar steht es einem Hersteller grundsatzlich frei, den
Absatz seiner Erzeugnisse so 2zu organisieren, wie es ihm am
zweckméPBigsten erscheint. Dieser unternehmerischen Freiheit
begibt er sich indessen in gewissem Umfang, wenn er sich
dazu entschliept, seine Produkte durch selbstdndige Unter-
nehmen vertreiben zu lassen (BGHZ 93, 29, 39). Entschied
die Beklagte sich fur diesen Vertriebsweg, mufte sie fortan
neben ihren eigenen unternehmerischen Interessen auch die-
jenigen ihrer Vertragspartner geblthrend bericksichtigen und



infolgedessen alles unterlassen, was deren Marktposition
beeintréchtigte, ohne durch gewichtige Grinde auf Seiten
der Beklagten gerechtfertigt zu sein. In welchem MaBe die
Beklagte auf die Interessen ihrer Haupthé&ndler Rucksicht zu
nehmen hatte, hdngt entscheidend davon ab, welchen Pflich-
ten und Beschrankungen sie diese in ihrem Vertriebsinteres-
se unterworfen hatte. Je mehr die H&ndler sich in die Ver-
triebsorganisation der Beklagten eingliederten und diese
durch den Einsatz von Kapital und Personal unterstitzten,
um so mehr RiUcksicht auf ihre legitimen Marktinteressen
durften sie erwarten.

Nach diesen MaPstében waren der Beklagten Eigenver-
triebsaktivitdten auf der Handelsstufe der Kldgerin verbo-
ten., Diese hatte sich schon in der Liefervereinbarung fdr
Haupthédndler weitgehend den Vertriebsinteressen der Beklag-
ten untergeordnet, indem sie u.a. die Verpflichtung ein-
ging, einen Teil ihres Personals speziell fdr den Vertrieb
von N.-Produkten einzusetzen (Nr. 8 a - c¢), Mindestabnah-
mepflichten Ubernahm (Nr. 8 4, Nr. 9) und sich zu eingehen-
der Berichterstattung verpflichtete (Nr. 11). Diese weitge-
hende Ausrichtung auf die Vertriebsinteressen der Beklagten
wurde durch den N.-Haupthandlervertrag - fir die von ihm
erfaPten Geré&te - noch erheblich verstarkt. Neben dem Ver-
bot, Konkurrenzprodukte zu vertreiben (§ 6), fallen hier
insbescondere die in §§ 7 - 9 im einzelnen aufgefihrten
Pflichten ins Gewicht.

Band die Beklagte ihre Haupthdndler dergestalt in ihre
Absatzorganisation ein, so liegt es auf der Hand, daP sie
ihnen nicht zugleich auf ihrer Handelsstufe Konkurrenz ma-



chen durfte. Der von ihr aufgenommene parallele Direktver-
trieb war - mehr noch als etwa die Einsetzung weiterer
Haupthéndler - geeignet, die Absatzchancen der Kligerin
(und der Ubrigen Haupthé&ndler) empfindlich zu beeintréchti-
gen. Denn wahrend zusétzliche Haupthandler -~ reguldre Ver-
tragsgestaltung vorausgesetzt - N.-Produkte nur zu densel-
ben Konditionen wie die Kl&gerin hétten beziehen kédnnen und
deshalb zu ihr in fairen Wettbewerb getreten wéren, konnte
die Beklagte selbst N.-Produkte zu niedrigeren Preisen an-
bieten und damit ihren Hauptha&ndlern Xunden abjagen. Ein
solch schwerwiegender Eingriff in die Absatzchancen ihrer
Haupthé&ndler bei gleichzeitiger Aufrechterhaltung der die-
sen auferlegten Handlerpflichten 1lapt die gebotene Ruck-
sichtnahme auf die Interessen der Haupthéndler véllig ver-
missen.

Zur Rechtfertigung dieses schwerwiegenden Eingriffs in
die Marktposition ihrer Haupthdndler miften sich auf Seiten
der Beklagten gewichtige Grinde anfihren lassen. Das ist
indessen nicht der Fall. Nach den von der Revision insoweit
nicht beanstandeten Feststellungen des Berufungsgerichts
war die Aufnahme des parallelen Direktvertriebs durch die
Beklagte nicht durch Mangel im Vertrieb der Klagerin ge-
rechtfertigt.

Entgegen der Auffassung der Revision kann sich die Be-
klagte demgegeniiber nicht mit Erfolg darauf berufen, sie
habe sich durch den Ausschlup elnes Alleinvertrjebsrechts
(§ 3 der N.-Haupthé&ndlervertrages) bzw. einer "Exklusivi-
tat" der Klagerin (Nr. 14 der Liefervereinbarung) das Recht
zum parallelen Direktvertrieb vertraglich vorbehalten. Auf-



grund der genannten Vertragsbedingungen mag der Beklagten
die Befugnis zum Einsatz weiterer Haupthdndler zugestanden
haben. Ihnen 1&8t sich dagegen nicht entnehmen, dap die Be-~
klagte dariberhinaus berechtigt sein sollte, ihren Ver-
tragshdndlern auf deren Absatzstufe selbst Konkurrenz zu
machen. Das folgt schon aus der Verwendung des Begriffs
"Exklusivitat", der Ublicherweise das Verhdltnis zu gleich-
artigen Absatzmittlern kennzeichnet, und noch deutlicher
aus dem Regelungszusammenhang des § 3 des N.-Haupthéndler-
vertrages, der das Vertriebsgebliet der Kl&gerin festlegte.

II. 1. Nach Auffassung des Berufungsgerichts beschrénkt
sich die Schadensersatzpflicht der Beklagten nicht auf die
beiden in der anl. 1 zu § 2 des Haupthéndlervertrages vom
22. Juni 1989 aufgefihrten Monitortypen. Denn die Parteien
hatten durch jahrelange Ubung und durch ihr Verhalten nach
Abschlup dieses Vertrages gezeigt, daP die Liefervereinba-
rung vom 5. November 1984 neben dem Haupthé&ndlervertrag
fortbestehen und fuir alle Ubrigen von der Klagerin gefihr-
ten N.-Geré&te auch weiterhin gelten solle.

2. Die hiergegen gerichteten Angriffe der Revision ge-
hen fehl.

Ob die Kl&agerin sich zur Ubernahme des Vertriebs neuer,
in der Liefervereinbarung noch nicht aufgefihrter Geréte
verpflichtet hatte und ob sie bereit war, alle von der Be-
klagten angebotenen Produkte in ihr Sortiment aufzunehmen,
ist nicht entscheidend. Das Berufungsgericht hat den von
ihm hierfur angefuihrten Schriftstilicken und Verhgltensweisen
der Beklagten rechtsfehlerfrei entnommen, daP es auch dem



Willen und den Vorstellungen der Beklagten entsprach, die
von der Klagerin vertriebenen N.-Produkte insgesamt nach
dem Regelungswerk der Liefervereinbarung fir Haupthéandler
aus dem Jahre 1984 zu behandeln. In welchem Umfang damit
fdr die Klagerin ein Vordispositions- und Lagerrisiko ver-
bunden war, ist schon deswegen unerheblich, weil ein sol-
ches Risiko nicht wesensnotwendiges Merkmal des Vertrags-
h&ndlervertriebs ist (Ulmer aa0 S. 77 ff). Der Annahme ei-
nes alle von der Kladgerin vertriebenen N.-Produkte umfas-
senden Vertragshéndlerverhé&ltnisses steht auch der Umstand
nicht entgegen, daf die Kl&gerin, wie die Revision weiter
geltend macht, darauf bedacht war, bestimmte, schlecht ab-
setzbare Ger&te vom Vertrieb auszunehmen und dadurch ihr
Absatzrigiko zu vermindern.

SchliePlich vermag die Revision flr ihre Auffassung
auch nichts aus den Aussagen der erstinstanzlich vernomme-
nen Zeugen W. und Sch. herzuleiten. Beide Zeugen
haben im wesentlichen bekundet, dap vor Abschlup des Haupt-
h&ndlervertrages vom 22. Juni 1989 mit dem Geschaftsfihrer
der Klé&agerin Uber Mindestabnahmemengen fir alle von der
Klagerin vertriebenen N.-Gerd&te verhandelt worden sei, dap~
man eine Einigung zunachst nur fir die Monitortypen 2 A und
3 D erzielt und dap Uber die Einbeziehung der tbrigen Gera-
te anschliefend habe weiter verhandelt werden sollen. Dar-
aus folgt entgegen der Auffassung der Revision keineswegs
zwingend, daB es dem Ubereinstimmenden Willen der Parteien
entsprochen hétte, hinsichtlich der Ubrigen, von dem Haupt-
h&ndlervertrag (noch) nicht erfaften N.-Produkte die Gel-
tung der bis dahin bestehenden und praktizierten Lieferver-
einbarung aus dem Jahre 1984 fir die Zukunft auszuschlie-



Ben. Nach den Feststellungen des Berufungsgerichts haben
die Parteien durch ihr Verhalten nach Abschluf des Haupt-
hé&ndlervertrages im Gegenteil zu erkennen gegeben, dap die-
se Gerédte wie bisher vertrieben werden sollten. Es entspra-
che im Ubrigen auch nicht der Lebenserfahrung anzunehmen,
dap die Parteien, nur weil eine Einigung Uber Mindestabnah-
memengen fUr bestimmte Gerdte vorerst nicht erzielt werden
konnte, der Fortsetzung des bisher praktizierten Vertrags-
hé&ndlerverhaltnisses einen vertragslosen Zustand hdtten
vorziehen wollen.

III. Soweit die Revision sich gegen die Auffassung des
Berufungsgerichts wendet, die Beklagte habe sich auch durch
den Direktvertrieb von Ersatzteilen und Zubehdr schadenser-
satzpflichtig gemacht, hat der Senat die erhobenen Verfah-
rensrugen gepruft, aber nicht fir durchgreifend erachtet
(§ 565 a ZPO).

IVv. 1. Das Berufungsgericht hélt die Beklagte schlief--
lich auch flir verpflichtet, der Klagerin entsprechend § 89
a Abs. 2 HGB den ihr durch die Vertragsaufhebung entstande-
nen, mit der Feststellungsklage geltend gemachten Schaden
zu ersetzen. Die Klagerin sei schon aufgrund der Lieferver-
einbarung vom 5. November 1984 wie ein Handelsvertreter in
die Vertriebsorganisation der Beklagten eingeglisdert gewe-
sen. Der Haupthé&ndlervertrag vom 22. Juni 1989 habe diese
Einbindung noch verstdrkt. Die Beklagte habe der Klagerin
durch die in vertragswidriger Weise erfolgte Einfiihrung des



Direktvertriebs hinreichend AnlaP zur Kiundigung gegeben.
Die Kindigungserkldrung sei darauf gerichtet gewesen, das
Vertragsverhéltnis insgesamt zu beenden. Da die Kindigung
keiner Begrindung bedurft habe, komme es nicht darauf an,
ob sie mit Erfolg auf die Weigerung der Beklagten héatte ge-
stitzt werden kdnnen, der Kldgerin eine Gewinnspanne wvon

15 % zuzugestehen. Eine Abmahnung sei angesichts des grob
vertragswidrigen Verhaltens der Beklagten entbehrlich gewe-~
sen, im Ubrigen in dem der Kindigung vorausgegangenen
Schriftverkehr hinrichend zum Ausdruck gekommen. Durch die-~
sen Schriftwechsel habe die Kl&gerin deutlich zu erkennen
gegeben, daP sie die als existenzbedrohend empfundene Ein-
fihrung des Direktvertriebs als vertragswidrig betrachte
und Abhilfe verlange.

2. Das h&alt den Angriffen der Revision stand.

a) Zutreffend und von der Revision unbeanstandet beur-
teilt das Berufungsgericht die Kindigung der Klagerin und
deren Folgen entsprechend § 89 a HGB (st.Rspr., vgl. BGH,
Urteil vom 27. Januar 1982 - VIII ZR 295/80 = NJW 1982,
2432 unter II 1 a). Auch die Feststellung, daP die Kindi-
gungserkldrung der Kldgerin auf die Beendigung des zwischen
den Parteien bestehenden Vertragshandlerverhdltnisses ins-
gesamt gerichtet war, begegnet keinen Bedenken.

b) Ein wichtiger Grund zur fristlosen Kindigung des
Vertragsha&ndlerverhédltnisses (§ 83 a Abs. 1 Satg 1 HGB) lag
fir die Klagerin jedenfalls darin, daP die Beklagte durch
die Aufnahme des parallelen Direktvertriebs von N.sProduk-



ten ihre vertragliche Treuepflicht in schwerwiegender Weise
verletzt hat (oben I 2 b}.

c) Die Revision hélt die Kundigung fur unwirksam, weil
im Zeitpunkt ilhres Ausspruchs ein Kuindigungsrecht der Kla-
gerin verwirkt gewesen sei. Am 9. Marz 1990, nahezu zwel
Monate nach der Aufnahme des Direktvertriebs durch die Be-
klagte, sei die der Kléagerin zuzubilligende angemessene
Uberlegungsfrist Uberschritten gewesen. Da die KlAgerin zu
keiner Zeit die Einstellung des Direktvertriebs, vielmehr
von Anfang an nur die Einrdumung einer Handelsmarge von
15 % gefordert habe, sei zugunsten der Beklagten ein Ver-
trauenstatbestand geschaffen worden, aufgrund dessen sie
mit einer spdteren auferordentlichen Kundigung wegen des
Direktvertriebs nicht mehr habe rechnen missen. Die Klége-
rin habe ihre Kindigung auch allein damit begrindet, dap
ihr die geforderte Handelsspanne nicht eingerdumt worden
sel. Die fehlende Vorankiundigung der Aufnahme des Direkt-
vertriebs sei erst durch den Erstrichter als Kindigungs-
grund in den ProzeP eingefihrt und von der Klagerin erst im
Berufungsverfahren aufgegriffen worden. Da der Klagerin
dieser Kindigungsgrund von Anfang an bekannt gewesen sei,
kénne sie die Klindigung darauf nicht mehr stltzen.

Damit vermag die Revision nicht durchzudringen.

aa) Die Verwirkung ist ein Unterfall der wegen Versto-
Bes gegen Treu und Glauben unzulé&ssigen Rechtsausibung. Ein
Recht ist danach verwirkt, wenn es illoyal verspéatet gel-
tend gemacht wird. Das ist dann der Fall, wenn der Berech-
tigte ein Recht léngere Zeit nicht geltend macht, obwohl er



dazu in der Lage wére, und der Verpflichtete sich mit Rick-
sicht auf das gesamte Verhalten des Berechtigten darauf
einrichten durfte und eingerichtet hat, daB dieser sein
Recht auch in Zukunft nicht geltend machen werde (BGHZ 84,
280, 281; 105, 290, 298; Urteil vom 26. Mai 1992 - VI ZR
230/91 = VersR 1952, 1108 unter II 1 a).

Die Kindigung eines Eigenhé&ndlervertrages aus wichtigem
Grund mup weder sofort nach Kenntnisnahme vom Kindigungs-
grund noch in der Zweiwochenfrist des § 626 Abs. 2 BGB er-
folgen; es genlgt, wenn sie innerhalb einer angemessenen
Uberlegungsfrist erkl&rt wird, deren Dauer sich nach den
Umsténden des Einzelfalles richtet (BGH, Urteil wvom
27. Januar 1982 -~ VIII ZR 295/80 = NJW 1982, 2432 unter II
1 b; ebenso fir die fristlose Kindigung eines Handelsver-
treterverhdltnisses BGH, Urteil vom 12. Ma&rz 1992 - I ZR
117/90 = WM 1992, 1440 unter II 2 b bb m.w.Nachw.).

Im Streitfall fehlt es schon an einem Zuwarten der Kl&-
gerin Uber einen Zeitraum, der die angemessene Uberlegungs-
frist Uberschritt und der Beklagten zu der Annahme hétte
AnlaPB geben kénnen, die Kligerin werde die durch die uber-
raschende Aufnahme des parallelen Direktvertriebs geschaf-
fene Situation hinnehmen. Daf die Klé&gerin nicht sogleich
gekindigt, vielmehr zun&chst versucht hat, die Beeintrdch-
tigung ihrer Absatzchancen durch glunstigere Bezugsbedingun-
gen auszugleichen, ist nicht entscheidend. Daraus konnte
die Beklagte vernunftigerweise nicht folgern, die Klié&gerin
werde auch bei einem Scheitern dieser Bemtihungen am Vertrag
festhalten. Auch wenn die Klagerin sich nicht grundsdtzlich
gegen einen parallelen Direktvertrieb der Beklagten ausge-



sprochen, vielmehr einger&umt hat, dap ihr kein Alleinver-
triebsrecht zustehe, liePen ihre Reaktionen doch von Anfang
an keinen Zweifel daran aufkommen, daPp sie mit dem von der
Beklagten geschaffenen Zustand - paralleler Direktvertrieb
durch die Beklagte beil gleichzeitigem Fortbestand der bis-
herigen Bezugsbedingungen fir die Klagerin - nicht einver-
standen war und im Falle des Scheiterns ihrer Bemihungen um
glinstigere Bezugsbedingungen ktindigen werde.

bb) Da die Kundigung keiner Begrindung bedurfte, wie
auch die Revision nicht verkennt, hat es das Berufungsge-
richt mit Recht als unsché&dlich angesehen, dapP die Klégerin
sie allein auf die Weigerung der Beklagten gestiitzt hat,
ihr die geforderte Handelsmarge einzur&umen. Bestand fuar
den Kindigenden - wie hier filr die Kldgerin - objektiv ein
wichtiger Grund zur fristlosen Kindigung, so ist diese
wirksam, auch wenn sie nicht oder unzureichend begrindet
worden ist. Es kann deshalb entgegen der Auffassung der Re-
vision auch nicht darauf ankommen, ob und wann die Xlagerin
die Kindigung auch auf die (unangekindigte) Aufnahme des
parallelen Direktvertriebs von N,-Produkten durch die Be-
klagte gestltzt hat. Diese MaBnahme der Beklagten ist auch
nicht deshalb als Kindigungsgrund ausgeschlossen, weil eie
der Klagerin von Anfang an bekannt war. Das Berufungsge-
richt weist - in anderem Zusammenhang - mit Recht darauf
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hin, daB in dem Verlangen der Kligerin nach glinstigeren Be-
zugsbedingungen lediglich eine abgeschwdchte Form der Mip-
billigung des Verhaltens der Beklagten zu sehen ist. Die
Aufnahme des parallelen Direktvertriebs ist somit kein neu-
er, erst nachtréglich aufgegriffener Kindigungsgrund,

wWolf Dr. Zulch Dr. Hibsch

Ball Wiechers
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