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Vertriebsbindung als Mittel der Absatzpolitik
Dr. Rolf-S.|^ehmpfuhl, Frankfurt/Mair

V on dem Schlagw ort V ertriebsbindung scheint 
m anchm al e ine  Z au b erk ra ft auszugehen. H erstel­

le r bedienen  sich d ieses Begriffs, um  dem  Handel ge­
genüber ih ren  W illen  zu e iner individuellen A usge­
sta ltung  der A bsatzw ege zu verdeutlichen. Der H andel 
fordert eine V ertriebsb indung , w enn  andere Versuche, 
zu e iner „M ark to rdnung“ zu gelangen, fehlgeschlagen 
sind. Freilich erschöpfen sich darin  nicht die Beweg­
gründe für die E inführung einer Vertriebsbindung. 
Beide B eispiele v e rb in d e t aber der Gedanke, die Be­
z iehungen  zw ischen H erste lle r und  H ändlern neu  zu 
durchdringen u n d  zu ordnen, m it verein ten  K räften 
noch eirm ial vo n  v o rn  anzufangen. N icht selten schwe­
ben  den  B eteilig ten  L eitbilder aus anderen  M arktbe­
reichen v o r oder s te llt sich die neue  V ertriebskonzep­
tion  als A n tw o rt auf e ine  en tsprechende Vorleistung 
d er K onkurrenz dar.

V on H aus aus is t d ie  V ertriebsb indung  keine u ltim a 
ratio , auch k e in  Lückenfüller, sondern  ein autonomes 
absatzw irtschaftliches M ittel, das der freien u n te r­
nehm erischen E ntschließung un te rliegen  und in seiner 
E igengesetzlichkeit gründlich e rk an n t sein  sollte. Zw ar 
h afte t vertriebsbeschränkenden  V erträgen  zuw eilen 
das O dium  an, n u r zw eitrang iges Recht zu verbriefen, 
m it der Folge, daß ih re  M ißachtung als bloßes K ava­
lie rsde lik t angesehen  w ird. Es is t nicht zu verkennen, 
daß tro tz  a lle r höchstrichterlichen Bemühungen, einer 
solchen D enkart en tgegenzu treten , maßgebende K reise 
aus ideologischen G ründen das ih rige dazu beigetra­
gen  haben, daß d iese Entw icklung einsetzen konnte. 
G efördert w urden  derartige  B estrebungen noch durch 
das V erha lten  d e r  V ertragsbete ilig ten  selbst, sofern 
d iese a lle in  durch den  V ertragsabschluß ihr Ziel e r­
reicht sahen  und  im  üb rigen  durch U ntätigkeit dazu 
beitrugen , daß das die V ertriebsb indung  verkörpernde 
V ertrag sw erk  nu r P ap ie rw ert erlangte.

Sieht m an  ab e r v o n  solchen und  ähnlichen Entglei­
sungen  ab, d ie  das In s titu t der V ertriebsbindung nie 
in  seinem  K ern, sondern  n u r an  der Oberfläche tre f­
fen konn ten , so s te llt es auch heu te  noch unverm in­
dert e ine w irksam e un ternehm erische Maßnahme dar, 
deren  A nw endungsbereiche noch nicht ausgeschöpft 
sein  dürften.

D AS W ESEN  DER VERTRIEBSBINDUNG

So schulm eisterlich  D efin itionen im allgem einen an ­
m uten m ögen, in  bezug  auf die V ertriebsbindung sind 
sie unerläßlich, w en n  d ieser Begriff für weite K reise 
der in te ress ie rten  W irtschaft nicht ein  leeres Schlag­
w ort b le iben  soll. Z unächst ist klarzustellen, daß h ier 
nu r d iejen igen  V ertriebsb indungen  behandelt w erden

sollen, die dem  H ersteller dazu dienen, bestim m te A b­
satzw ege für seine W are  ü ber die H andelsstufen  h in ­
w eg bis zum V erbraucher festzulegen. Auch das K ar­
tellgesetz m eint nu r d iese Bindungen, w enn es ziem ­
lich farblos von V erträgen  spricht, d ie  einen  V er­
tragsbeteilig ten  darin  beschränken, die gelieferten  
W aren  an D ritte abzugeben.

Das W esen  der V ertriebsbindung besteh t som it darin, 
daß der H ersteller m it ih r auf L ieferverträge Einfluß 
nimmt, d ie  der von  ihm  gebundene H ändler sonst 
nach eigenem  B elieben m it D ritten  schließen könnte. 
Die Einflußnahme reicht von  der G estattung  der Be­
lieferung nur u n te r bestim m ten V oraussetzungen bis 
zum unbedingten L ieferverbot. D abei ist es eine Frage 
der A usgestaltung der V ertriebsbindung, entw eder 
den untersag ten  A bsatzw eg oder den vom  V ertrieb  
ausgeschlossenen A bnehm ertyp so eindeutig  zu be­
schreiben, daß jed e r Zweifel h ierüber ausgeschlossen 
ist.

V on der V ertriebsbindung als e iner vertraglichen 
Verpflichtung, die auch der H erste lle r e inzuhalten  hat, 
zu unterscheiden ist die freiw illige Selbstbeschrän­
kung  eines M arktteilnehm ers, der nicht säm tliche ihm 
an  sich gegebenen A bsatzm öglichkeiten ausnutzt. Be­
schränkt der H erste lle r seinen K undenkreis von  sich 
aus, indem er beispielsw eise auf der G roßhandelsstufe 
nur mit einer begrenzten  Zahl von  H ändlern  zusam ­
m enarbeitet oder u n te r A usschluß d ieser Stufe nu r an 
Einzelhändler liefert, d ie  bestim m te V oraussetzungen 
erfüllen, so geschieht das norm alerw eise nicht auf­
grund einer vertraglichen Bindung, sondern  entspringt 
seiner freien unternehm erischen Entschließung.

Zum W esen e iner V ertriebsbindung gehört, daß sie 
nicht als E inzelvertrag vorkom m t, sondern  als Form u­
larvertrag  m assenw eise abgeschlossen zu w erden  
pflegt. Denn die absatzw irtschaftlichen V orstellungen 
des H erstellers sind nicht zu verw irklichen, w enn  nicht 
jed e r von  ihm als vertriebsgerech t ausgew ählte H änd­
le r die gleichen vertrag lid ien  B indungen einzugehen 
hat. Das führt zw angsläufig dazu, daß d ie Form ular­
verträge  zum m indesten für jed e  H andelsstufe gleich­
lau tend  sind. U nterschiede in  der V ertragsfassung 
können  sich allenfalls aus den verschiedenartigen  
Funktionen der in  die V ertriebsb indung  einbezogenen 
H andelsstufen ergeben. Die E igenart der V ertriebs­
bindung als ein  System  im w esentlichen gleichlauten­
der V erträge geb ietet ferner, daß der H erstelle r W a­
renlieferungen ausnahm slos auf der G rundlage der 
bestehenden  V ertriebsbindung vornim m t und  dafür 
sorgt, daß auch die gebundenen H ändler bei der W ei­
tergabe der W are  an  ih re  A bnehm er so verfahren. 
N ur w enn das B indungssystem , von unverm eidlichen
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Fehlschlägen abgesehen, vom  H ersteller und von säm t­
lichen gebundenen H ändler eingehalten  w ird, ist es 
dem H ersteller rechtlich möglich, sich gegen vertrieb s­
frem de A ußenseiter zu w ehren  und  diesen den V er­
trieb  der gebundenen W aren  zu untersagen.

Im G egensatz zur vertika len  Preisbindung, die nur für 
M arkenw aren  und V erlagserzeugnisse  gesetzlich zu­
gelassen  ist, besteh t für V ertriebsbindungen eine sol­
che E inschränkung nicht. Gleichwohl finden diese sich 
in  der Praxis vorw iegend ebenfalls bei den genannten 
W arengruppen. Demzufolge soll h ier von  den M ark t­
verhältn issen  in der K onsum güterindustrie (Ver- 
brauchsgüter, Gebrauchsgüter) ausgegangen w erden.

DIE ARTEN DER VERTRIEBSBINDUNG

V ertriebsbindungen sind in  v ielfältiger G estalt denk­
bar und auch üblich. Sie tre ten  je  nach den V ertriebs­
vorstellungen  des H erstellers einzeln oder in  G rup­
pen  auf. Ih r W o rtlau t kann  entw eder g e bieten, einen 
bestim m ten W arenw eg  einzuhalten, oder v e r b ie te n ,  
bestim m te H andelsform en oder Zusam m enschlüsse zu 
beliefern. Schon hiernach w ird  deutlich, daß die V er­
triebsbindung keine  singuläre A ngelegenheit ist, son­
dern  überw iegend  als Kom bination m ehrerer V er­
triebsb indungsarten  vorkom m t.

Jede  V ertriebsb indung  is t darüber hinaus von  u n te r­
schiedlicher N atu r und Tragw eite. Schon die v e rtrag ­
liche Bestimmung, daß die Lieferung einer W are  an 
einen  gew erb lid ien  A bnehm er von der U nterzeich­
nung eines R everses abhängt, ste llt eine V ertriebs­
bindung dar, die sich nach dem geltenden K artellrecht 
allerdings von selbst versteh t, w eil V ertriebsbindun­
gen ebenso w ie P reisbindungen der Schriftform b e ­
dürfen. M ehr als eine Selbstverständlichkeit bedeuten  
h ingegen das Q uerlieferungsverbot sow ie das V erbot 
von  D irektgeschäften. D enn in  e iner freien  M ark tw irt­
schaft ist jed e r M arktte ilnehm er in  der W ahl seiner 
A bsatzw ege grundsätzlich frei. In Erm angelung en t­
gegenstehender V ereinbarungen  ist daher niem and 
verpflichtet, d ie W are  ü ber die vorhandenen  H andels­
stufen abzusetzen oder um gekehrt daran  gehindert, 
die W are  in  der gleichen H andelsstufe zu belassen. 
Dem H erste lle r kann  aber sehr w ohl an einem zügi­
gen v e rtika len  W arenfluß gelegen sein, der funktions­
gerechte H andelsleistungen zur G eltung bring t und 
m ißbräuchlichen M anipu lationen  entgegenw irk t. W ie­
w eit diese V ertriebsb indungsarten  auch im G em ein­
sam en M ark t der EWG verw endbar sind, w ird  davon 
abhängen, w as die zuständigen Instanzen letztlich 
u n te r einem  „norm alen, natürlichen W arenstrom " v e r­
stehen, der dem G em einsam en M ark t nach derzeitiger 
A uslegung selbst dann erhalten  b leiben soll, w enn er 
nach jah rzehn te lang  bew ährten  V ertriebsm ethoden 
der anom alste und  unnatürlichste ist.

Beschränkung der Abnehmer

Ein w eites Feld eröffnen V ertriebsbindungen, die Be­
schränkungen nach der A rt der gew erblichen A bneh­
m er vorsehen. Der H erstelle r benutzt sie, um seine

W aren  nur an d iejen igen  H ändlerkreise gelangen zu 
lassen, die seinen V ertriebsvorstellungen  entsprechen 
und für den V ertrieb  se iner W are  geeignet erscheinen. 
D er E ignungsgrad eines H ändlers w ird  im w esent­
lichen durch Größe, A usstattung, Ruf, S tandort, K un­
denkreis, Einzugsgebiet, G estaltung des Sortim ents, 
fachliches K önnen des Inhabers und se iner M itarbeiter 
sow ie die V erkaufsm ethode bestim m t. Sow eit es um 
die G roßhandelsstufe geht, ist bereits erw ähnt, daß 
eine diesbezügliche B eschränkung der Zusam m enar­
beit gewöhnlich nicht durch eine V ertriebsbindung, 
sondern durch freiw illige Selbstbeschränkung des H er­
stellers erreicht w ird. A nders ist es auf der Einzelhan­
delsstufe, wo die H ändlertypen  w esentlich v ie lgesta l­
tiger sind und  bei Belieferung des G roßhandels sicher­
zustellen ist, daß d ieser nu r die vertriebsgerechten  
E inzelhändler beliefert. A us dem  K atalog gebräuch­
licher B indungsarten sind folgende Beispiele zu nen­
nen: L ieferung der gebundenen W are

□  nur an  Fachgeschäfte (allgem ein oder u n te r A nfüh­
rung bestim m ter Erfordernisse),

□  n u r an Fachgeschäfte und  W arenhäuser m it Spe­
zialabteilung,

□  nicht an W aren- und  K aufhäuser,

□  nicht an V ersandhäuser (allgem ein oder solche, die 
m it vertriebsfrem den K etten  Zusammenarbeiten),

□  nicht an  Betriebe und  Belegschaften,

□  nicht an Selbstbedienungsläden,
□  nicht an K onsum genossenschaften und  E inheits­

preisläden,

□  nicht an  D iskonthäuser und  am bulante H ändler.

Die A bstim m ung des V ertriebs auf bestim m te Händ- 
lertypen  gehört zu den einschneidendsten vertriebs­
politischen M aßnahm en, die sich eigentlich nur ein 
H ersteller von  R ang und m it besonderer M ark tgel­
tung leisten  kann. Selbst da, wo A rt und Ruf der W are  
eine A usw ahl der gew erblichen A bnehm er angem essen 
erscheinen lassen, ist im m er w ieder festzustellen, daß 
der H ersteller an der getroffenen W ahl nicht um je ­
den Preis festhalten  will, sondern  durchaus bere it ist, 
sein  B indungssystem  der M arktentw icklung anzupas­
sen, auch w enn er dam it einen A bsatzw eg öffnet, den 
e r noch vor kurzem  als ungangbar angesehen hat.

Export- und Reimportverbote

Nicht zuletzt sind vertragliche Export- und  Reim port- 
Verbote anzuführen, m it denen  der H ersteller anstrebt, 
daß die für den Export bestim m te W are  im Export­
land  verb le ib t und nicht auf N achbarm ärkten  erscheint 
oder auf den In landsm arkt zurückkehrt. Die A bsatz­
p lanungen  des H erstellers erstrecken sich naturgem äß 
auf den G esam tvertrieb  und nicht nu r auf den In lands­
vertrieb . Ihm kann es nicht gleichgültig sein, ob seine 
Produktions- und A bsatzplanungen von  H ändlerseite 
dadurch zunichte gemacht w erden, daß diese die von 
ihm gew ählten  E xportw ege ignoriert und nach Belie­
ben P ara lle lexpo rte  und R eim porte durchführt, um 
die gebundene W are  jenseits  des Bindungssystem s 
abzusetzen.
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W eld ie  B edeutung den le tz tgenannten  Bindungsarten 
im G em einsam en M ark t zukommt, läß t sid i allgemein 
n id it sagen. R egelm äßig d ienen Export- und Reim­
po rtv erb o te  der A bsid ierung  des A lleinvertriebs auf 
einem  begrenzten  M ark tgeb ie t oder aber eines natio­
na len  Preisb indungssystem s. Stets w ird  es auf die Um­
stände des Einzelfalls ankom m en, um  darüber befin­
den zu können, ob m it den betreffenden Vertriebsbin­
dungsarten  eine V erfälsd iung  des W ettbew erbs inner­
halb  des G em einsam en M arkts bezw edct oder bewirkt 
w ird  und  ob d iese geeignet sind, den zwisdienstaatli- 
d ien  H andel zu beein träd itigen . Sind diese Tatbe­
standsm erkm ale gegeben, so w äre  u n te r bestimmten 
V oraussetzungen  w eite r zu k lären , ob die fraglidien 
B indungen von  der e insd iläg igen  V erbotsvorsdirift 
des E W G -V ertrages n id it fre igestellt w erden können. 
Eine F reiste llung  häng t davon ab, ob die W arenver­
te ilung  d u rd i d ie  genann ten  B indungen verbessert 
w ird  und  der V erb rau d ie r an den  w irtsd iaftlid ien  Vor­
te ilen  angem essen bete ilig t ist, ferner, ob die gesamte 
V ertragskonzep tion  unerläß lid i is t und  n id it die Mög- 
lid ik e it eröffnet, für einen  w esen tlid ien  Teil der hier­
von  betroffenen  W aren  den W ettbew erb  auszusdial- 
ten.

V on g rund legender B edeutung für die gebietsmäßige 
A bsid ierung  v o n  A lle invertriebsverträgen  durd i Ex­
po rtv e rb o te  is t das am 13. Ju li 1966 ergangene Urteil 
des G erid itshofes der E uropäisdien  Gemeinsdiaften 
(R ed itssad ie  G rundig/C onsten). U nabhängig von der 
B ew ertung e in e r A lle invertriebsvere inbarung  als sol- 
d ier, d ie  für s id i sd ion  u n te r das V erbot d e r einsdilä­
gigen V orsd irif ten  des EW G -V ertrags fallen kann, hat 
d er G erid itshof die Z uw iderhandlung im konkreten 
Fall in  der zusätz lid ien  V ere inbarung  von  Exportver­
b o ten  gesehen, „die ü ber die E inräum ung dieses Al- 
le invertrieb sred its  h inausgehend  auf der Grundlage 
des in n e rstaa tlid ien  R edits Paralle le in fuhren  von 
G rundig-Erzeugnissen n ad i F rank re id i verh indern  und 
auf d iese W eise  dem  A lle invertriebsbered itig ten  einen 
abso lu ten  G ebietssd iu tz  gew ährleisten  sollen". Der 
G erid itshof h a t in Ü bereinstim m ung m it der EWG- 
K om m ission sodann  aud i e ine Freiste llung von dem 
genann ten  V erbo t abgelehnt, w eil bereits das Tatbe­
standsm erkm al der V erbesserung  der W arenerzeu­
gung oder -Verteilung n id it gegeben  sei. Denn eine 
sold ie  V erbesserung  könne n id it sd ion  in  jedem  Vor­
te il g esehen  w erden , d e r sid i aus der betreffenden 
V ereinbarung  für d ie  Produktions- und  Vertriebs­
tä tigke it der V ertrag sp a rte ien  ergebe, v ielm ehr müsse 
die V erbesserung  spürbare  ob jek tive, vom  konkreten 
V ertragsverhä ltn is  also  losgelöste  V orteile  m it sidi 
bringen, die gee igne t seien, die m it ih r verbundenen 
N ad ite ile  für den  W ettbew erb  auszugleidien. Es hat 
den A nsdiein , daß m it d ieser in den K ernfragen er- 
staun lid i knapp  ausgefa llenen  E ntsdieidung widitige 
Them en des E W G -K artellredits zw ar angesprodien, 
n id it ab e r e in e r a llgem ein  v e rw e rtb a ren  Lösung zuge­
führt w orden  sind. Das Sdiidcsal von Export- und 
R eim portverboten , sow eit d iese den Gemeinsamen 
M arkt der EW G be tre ffen  oder sid i h ierauf auswirken, 
muß daher w eite rh in  als in  w esen tlid ien  Beziehungen 
ungek lä rt gelten.

ABGRENZUNG  DER VERTRIEBSBINDUNG GEGENÜBER 
ÄHNLICHEN VERTRAGSVERHÄLTNISSEN

Die V ertriebsbindung als M ittel der A bsatzpolitik  
un tersd ieidet sid i zunädist grundlegend von  allen 
Form en der kapitalm äßigen B eteiligung und V erfledi­
tung  einsdiließlid i der Fusion dadurdi, daß sie die 
unternehm erisdie S elbständigkeit sow ohl des H erste l­
lers als aud i des H ändlers unberührt läßt, ih re  Ent- 
sdiließungsfreiheit vertraglidi vielm ehr nu r da b e ­
grenzt, wo es um den V ertrieb  der gebundenen W are  
geht. A ber audi von gleichw ertigen V ertrags Verhält­
nissen läßt sidi die V ertriebsb indung  trotz teilw eise 
aufgekom m ener sp rad ilid ie r V erw irrung  k la r abgren­
zen.

Vertikale Preisbindung

M it der vertikalen  P reisbindung h a t die V ertriebs­
bindung den system atischen A ufbau gem einsam . A udi 
die Preisbindung ist n id it als E inzelvertrag  denkbar, 
den der H ersteller m it dem einen  gew erblichen A b­
nehm er sdiließt, m it dem anderen  dagegen nicht. Sie 
erfordert ebenfalls ein  regelred ites V ertragsw erk  im 
w esentlid ien  g leid ilau tender V erträge, die als Form u­
lar- oder R eversverträge m assenw eise abgesdilossen 
w erden. W ährend  die Preisbindung aber den V ertrags­
inhalt für das Geschäft m it einem  D ritten, nämlich die 
Einhaltung eines vorgeschriebenen Preises, betrifft, h a t 
die V ertriebsbindung bei grundsätzlid i fre ier V er­
tragsausgestaltung nur die A usw ahl des V ertragspart­
ners zum G egenstand. Häufig tre ten  beide B indungs­
arten  nebeneinander auf, sei es, daß die V ertriebsb in­
dung H ilfsfunktionen für die Preisbindung erfüllt, sei 
es, daß jener noch eigenständige Ziele gesetzt sind.

Ausschließlich i<eitsverträge

V on A usschließlichkeitsverträgen, m it denen V er­
triebsbindungen begrifflid i nicht selten  verw ed ise lt 
werden, un tersd ieiden  sid i le tz tere  dadurdi, daß sie 
lediglich die A usw ahl des G eschäftspartners begren­
zen, w ährend A usschließlichkeitsverträge den Ge­
schäftsverkehr m it D ritten  überhaup t ausschließen. Im 
übrigen sind A usschließlichkeitsbindungen in ihren 
Erscheinungsformen in  anderer W eise v ielgestaltig  
als V ertriebsbindungen. Sie können  den  Bezug und die 
Lieferung von W aren  zum G egenstand haben, w obei 
d ie Ausschließlichkeit die A nbieterseite  oder Nach­
fragerseite  oder beide Seiten betreffen  kann. Sie kön­
nen  aber auch unselbständiger B estandteil von  Kauf-, 
M iet-, Pacht- oder L izenzverträgen sein  und  in  H an­
delsvertreter- und K om m issionsagenturverträgen, bei 
K reditgeschäften und im V erhältn is zwischen H andels­
gesellschaften und  ihren  G esellschaftern Vorkommen. 
Beide V ertragstypen  unterscheiden sich nicht zuletzt 
darin, daß die A usschließlichkeitsbindung im G egen­
satz zur V ertriebsbindung als E inzelvertrag  funktio­
n iert. Da die A usschließlichkeitsbindung nur das V er­
hältn is der V ertragspartner zueinander betrifft, w enn­
gleich auch ihre A usw irkungen w eitergehen  können, 
kom m t eine W eitergabe  der B indung an  andere A b­
nehm er ebensow enig w ie die Einmischung von A ußen­
seitern  in  Betracht. W o diese, w ie bei A lleinvertriebs-
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Verträgen, ausnahm sw eise zu besorgen  ist, w erden zu­
sätzlich V ertriebsb indungen  zur Sicherung der A us­
schließlichkeit vereinbart.

Verwendungsbeschränkungen und Kopplungsgeschäfte

Schließlich sind V erlriebsbindungen gegenüber V er­
w endungsbeschränkungen und  Kopplungsgeschäften 
abzugrenzen. U nter V erw endungsbeschränkungen sind 
vertragliche B eschränkungen in  bezug auf den G e­
brauch der gelieferten  oder einer W are  anderer H er­
kunft zu verstehen. Als typisches Beispiel w ird  immer 
noch der vom  Reichsgericht vo r Jah rzehnten  entschie­
dene Schuhmaschinen-Fall genannt, in dem der M iete­
rin  von  Schuhmaschinen auferlegt war, für die in Be­
tracht kom m enden A rbeitsgänge keine M aschinen an ­
derer H erkunft zu verw enden  und  da, wo die M aschi­
nen des V erm ieters standen, keine anderen  M aschinen 
aufzustellen. A ls K opplungsgeschäft sind V erträge  an­
zusehen, in  denen  sich d e r eine Teil verpflichtet, an ­
dere  W aren , als die e r  braucht, m itzukaufen. Dabei 
kann  es sich um  W aren  handeln, die m it den begeh r­
ten  W aren  ih re r A rt nach zusam m engehören oder han ­
delsüblich zusam m en verkauft w erden, oder aber um 
W aren , die w eder sachlich noch handelsüblich den  b e ­
gehrten  W aren  zugehören. Beide B indungsarten ste­
hen  bezüglich H äufigkeit ihres Erscheinens und  ih rer 
w irtschaftlichen B edeutung m it A bstand h in te r Preis- 
und  V ertriebsb indungen  zurück.

DIE ABSATZWIRTSCHAFTLICHE AUFGABE 
DER VERTRIEBSBINDUNG

Soll nach dieser A bgrenzung die absatzwirtschaftliche 
A ufgabe der V ertriebsbindung Umrissen w erden, so ist 
festzustellen, daß angesichts der V ielfalt des W aren ­
angebots, dem  Zustrom  ausländischer Erzeugnisse und 
einer spürbaren  V erw öhnung w eiter Käuferschichten 
der H erstelle r selbst bei Lieferung anerkann ter Q uali­
tä tsw are  nicht davon  befreit sein kann, die günstigsten 
A bsatzw ege herauszufinden und zu beschreiten. P lan­
losigkeit im W arenabsatz  und A usdehnung des A b­
satzes um  jed en  Preis können  den V erkaufsbem ühun­
gen gleicherm aßen abträglich sein. U nter U m ständen 
kann  ein  k le inere r Kreis besonders geeigneter H änd­
le r erheblich größere A bsatzleistungen erbringen, als 
dies un ter A ufw endung höherer A bsatzkosten  ein u n ­
begrenzter H ändlerkreis zu tun  im stande ist. F ür jede 
Selektion, gleich ob auf der Einzelhandels- oder G roß­
handelsebene oder auf beiden Stufen, ist eine ve rtrag ­
liche Bindung der A bsatzw ege unerläßlich.

Die H erausstellung  der w irtschaftlichen B edeutung einer 
V ertriebsbindung w äre  unvollständig , w enn sie nicht 
auch einen  H inw eis auf die besondere Eignung dieses 
absatzw irtschaftlichen M ittels für die Belange der m it­
telständischen Industrie enthielte. Die A bstimm ung 
der P roduktionskapazitä t und  des V erkaufsprogram m s 
auf einen  K reis leistungsfähiger und ebenbürtiger 
H ändler kann  zu einer E inschränkung des un ternehm e­
rischen Risikos sow ie zur E rhaltung und V ergrößerung 
des M ark tan te ils führen. Richtig angew andt, kann  die

V ertriebsbindung so als R egulativ  zwischen A ngebots­
und  N achfrageseite w irken. M it ih r kann  der m itte l­
ständische H erstelle r bis zu e iner gew issen Grenze 
sogar der G efahr begegnen, in die A bhängigkeit mäch­
tiger N achfragegruppen zu geraten , die ihm letztlich 
Produktionsprogram m , M engen, Preise und K onditio­
nen  diktieren.

DIE PRAKTISCHE HAN DH ABU N G  DER VERTRIEBSBINDUNG

Grundsätzlich ist m it der vollständigen vertraglichen 
Verpflichtung a ller vom  H erstelle r unm ittelbar oder 
m itte lbar (über den Großhandel) be lieferten  H ändler 
auf die betreffende V ertriebsbindung u n te r Beachtung 
der Form erfordernisse das B indungssystem  als rechts­
gültig  zu betrachten. Die R echtsgültigkeit kann  durch 
zw eierlei in  Frage gestellt w erden:

Erstens durch eine V erfügung der K artellbehörde, der 
die M ißbrauchsaufsicht über alle vo rgenannten  Bin­
dungsarten  obliegt. Die K artellbehörde kann  insbeson­
dere eine V ertriebsbindung für unw irksam  erklären , 
w enn hierdurch für andere U nternehm en der Zugang 
zum M arkt unbillig  beschränkt oder durch das A us­
maß solcher B eschränkungen der W ettbew erb  auf dem 
M arkt w esentlich beeinträchtig t wird.

Zw eitens kann  d ie  R echtsgültigkeit eines V ertriebs­
bindungssystem s dadurch gefährdet und  schließlich b e ­
seitig t w erden, daß es über einen erheblichen Z eit­
raum  in größerem  Umfang tatsächlich durchbrochen 
wird, ohne daß der H ersteller den V erstößen  u nver­
züglich nachgeht und die en tstandenen Lücken in  an ­
gem essener Zeit schließt.

Im Idealfall vollzieht sich d ie praktische Durchführung 
eines V ertriebsbindungssystem s (Entsprechendes gilt 
für ein Preisbindungssystem ) geräuschlos, das heißt, 
das System  funktion iert von  selbst, w eil sich der H er­
ste ller sow ie die gebundenen H ändler vertragstreu  
verhalten  und  A ußenseiter som it der Zugang zur 
W are  verschlossen bleibt. W ie die Erfahrung zeigt, ist 
d ieser Idealfall nu r ganz ausnahm sw eise anzutreffen, 
etw a bei einem  einstufigen, eng begrenzten  Bindungs­
system  und  e iner besonders zugkräftigen, möglicher­
w eise nicht substitu ierbaren  W are, auf die der gebun­
dene H andel ohne Inkaufnahm e erheblicher Einbußen 
nicht verzichten kann. D ieser Idealfall darf freilich 
nicht m it dem häufiger anzutreffenden Fall verw ech­
selt w erden, w o sich die Durchführung eines V er­
triebsbindungssystem s nur scheinbar geräuschlos voll­
zieht, in  W irklichkeit aber das System  ganz oder in 
w esenlichen Teilen längst zu bestehen  aufgehört hat, 
w eil der H erstelle r entw eder von  vornhere in  nicht den 
W illen zur Durchsetzung seines System s ha tte  oder 
später stillschw eigend resignierte. In der M ehrzahl 
der Fälle, in  denen  das V ertriebsbindungssystem  nicht 
nur zur Z ierde da ist, sondern ernstgem ein ten  V er­
triebsvorstellungen  entspricht, kom m t es schon aus 
den eingangs angeführten  G ründen zw angsläufig im ­
m er w ieder zu A useinandersetzungen, die m it konse­
quenter H altung, zuw eilen auch m it ein iger Geschick­
lichkeit und  A npassungsfähigkeit zu überstehen  sein 
dürften.
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D er G erichtsw eg is t bei der D urchsetzung solcher Bin­
dungssystem e n id it  im m er zu verm eiden. Er sollte je ­
doch n u r dann  beschritten  w erden, w enn  mit außer­
gerichtlichen M aßnahm en nicht w eiterzukom m en oder 
G efahr im V erzüge ist. D iese Empfehlung mag ü b er­
raschen, sie beru h t indes auf der Erfahrung, daß Ge­
richte v o r allem  in  E ilverfahren nicht immer in  der 
Lage sind, e in  m eist kom plexes B indungssystem  so 
zu erfassen  und  in  ju ristische D enkkategorien  zu b rin ­
gen, daß sein  W esen sg eh a lt richtig e rkann t w ird und  
d ie  w id e rs tre iten d en  In te ressen  behutsam  gegeneinan­
d e r abgew ogen  w erden . W ie  m erkw ürdig  G erichtsent­
scheidungen ausfallen  können , m ag zum Schluß der

einige Zeit zurückliegende Fall verdeutlichen, in  w el­
chem sich ein w eltbekann ter H ersteller von  M arken­
filmen m ittels der h ierfür eingeführten  V ertriebsb in­
dung vergeblich dagegen zu w ehren versud ite , daß 
ein Friseur seine Filme führte. G lücklidierw eise sind 
das Ausnahm efälle. Die Durchführung ordentlicher 
K lageverfahren, bei denen  sich die Gerichte eingehen­
der mit den E igentüm lichkeiten solcher Bindungs­
system e befassen können  w ird  ein from m er W unsch 
bleiben, solange h ierfü r m it einer Prozeßdauer von 
vier, fünf oder m ehr Jah ren  zu rechnen ist. D arin liegt 
allerdings ein H auptproblem  für alle schnellebigen 
W ettbew erbstatbestände.

Beschaffung wirtschaftlicher Informationen
Der Beitrag der Abteilung Dokumentation im Hamburgischen Welt-Wirtschcfts-Archiv

Inform ationsbeschaffung  is t e in  betrieblicher A uf­
gabenbereich , d e r  in  d e r  gegenw ärtigen  w irtschaft­

lichen S itua tion  zunehm end  an B edeutung zu gew in­
nen  scheint. D ie B eschaffung w irtschaftlicher — in s­
beso n d ere  m ark tlicher —  In form ationen  w ird  in im m er 
w e ite ren  K reisen  d e r W irtschaft als dringend n o t­
w end ig  angesehen , w ill m an  den  veränderten  G ege­
b en h e iten  d e r  G esam tw irtschaft, bestim m ter W ir t­
schaftszw eige un d  e in ze ln e r P roduk tm ärk te  nachkom- 
m en. So k o n n te  g e rad e  w äh rend  d e r le tzten  M onate 
e in  v e rs tä rk te s  V erlan g en  d e r U nternehm en nach w irt­
schaftlichen In fo rm ationen  fe s tg este llt werden. N icht 
im m er ab e r w a ren  d iese  p l ö t z l i c h  auftretenden 
Inform ationsw ünsche, d ie  d a rü b e r h inaus noch in 
m öglichst k u rze r Z eit e ine  B eantw ortung  verlang­
ten, zu  befried igen . D er G rund  h ie rfü r liegt auf der 
H and, w ird  ab e r n icht im m er gesehen : die Beschaffung 
w irtschaftlicher In fo rm ationen  näm lich is t eine k o n ­
t i n u i e r l i c h e  A ufgabe! N ur e ine  ständig  b e tr ie ­
bene  Inform ationsbeschaffung  gew ährle iste t, daß auch 
jed e rze it d ie  gew ünschten  Info rm ationen  bereitstehen  
und  auf ih re r G rund lage  d ie  en tsp rechenden  w irtschaft­
lichen E ntscheidungen  getro ffen  w erden  können.

D am it e rh eb t sich d ie  F rag e  nach dem  bestmöglichen 
W eg fü r e in e  solche kon tinu ie rliche  Beschaffung w irt­
schaftlicher In fo rm ationen . E ine V ie lzah l von ihnen 
läß t sich be re its  aus Z eitschriften, Tageszeitungen, 
S ta tis tiken , V erbandsberich ten , veröffentlichten For­
schungs- und T agungsberich ten , N achrichtenblättern, 
In fo rm ationsbriefen  und  ähnlichen Publikationen ge­
w innen, U nd n u r  au f sie  soll h ie r  eingegangen 
w erden.

ö  D er sy s tem a tisd ie  und  kon tinu ierliche B e z u g  
von  m ehreren  tau sen d  Q u e llen  —  und  eine solche 
Zahl is t V orau sse tzu n g  fü r e ine  erg ieb ige A usw er­
tung  — k an n  durch e in  In fo rm ationen  suchendes 
U nternehm en se lb s t vo rgenom m en  w erden. Das 
füh rt zu n icht unbeträch tlichen  K osten  für die A n­
schaffung und  d ie  O rd n u n g  d e r einzelnen D oku­
m ente.

□  Es gilt d aher zu untersuchen, ob nicht in  Biblio­
theken, Archiven, V erbänden , V ereinen , S ta tis ti­
schen Ä m tern, am tlichen und sonstigen  Inform a­
tionsstellen, H ochsd iu linstitu ten  und  Forschungs­
institu ten  sow ie H andelskam m ern geeigne te  Q uel­
len  der gew ünschten A rt bere its  gesam m elt w e r­
den und dort e inzusehen sind.

W elcher W eg auch in  der Beschaffung der Q uellen  
gew ählt wird, im m er is t ih re  A u s w e r t u n g  im H in­
blick auf den spezifischen Inform ationsw unsch des 
U nternehm ens erforderlich. Dies is t m it personellen  
und  finanziellen A nforderungen  verbunden .
□  W ill ein U nternehm en in  e igener R egie d ie lau ­

fende A usw ertung  durchführen, muß es h ierfür 
jährlich K osten größeren  Um fanges ansetzen. Ein 
solcher A ufw and entspricht nicht im m er dem  N u t­
zen. Das gilt besonders für Klein- und M itte l­
betriebe.

□  Ein zw eiter W eg besteh t daher darin , daß m an sich 
besonderer Institu tionen  bedient, die e ine zen tra le  
Beobachtung des periodischen Schrifttums als ih re  
H auptaufgabe pflegen und  als D okum entations­
stellen  nicht nu r über die gef o rderte  b re ite  Q uellen ­
basis, sondern auch über besondere  Erfahrungen 
in  ih rer A usw ertung  verfügen.

Die folgenden A usführungen  basie ren  auf d en  A rb e i­
ten  der A bteilung D okum entation  im  H am burgischen 
W elt-W irtschafts-A rdiiv  (HWWA) auf dem  G ebiet der 
Inform ationsbeschaffung, -ausw ertungund  -Vermittlung.

DOKUM ENTATIONSDIENST IM  EINZELAUFTRAG

Das H W W A  betre ib t se it e in igen Jah ren  e inen  Do­
kum entationsdienst, d e r die gefo rderte  kontinuierliche 
Beschaffung w irtschaftlicher Inform ationen gew ähr­
leiste t. D ieser D okum entationsd ienst stü tz t sich auf 
e ine  ungew öhnlich b re ite  Q uellenbasis. Rund 3500 
Zeitschriften, davon  etw a 2500 aus dem  A usland, w e r­
den  laufend bezogen und unm itte lbar nach ihrem  Ein­
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