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Vertriebsbindung als Mittel der Absatzpolitik

Dr. Rolf-SALI;ehmpfuhl, Frankfurt/Main

on dem Schlagwort Vertriebsbindung scheint

manchmal eine Zauberkraft auszugehen. Herstel-
ler bedienen sich dieses Begriffs, um dem Handel ge-
geniiber ihren Willen zu einer individuellen Ausge-
staltung der Absatzwege zu verdeutlichen. Der Handel
fordert eine Vertriebsbindung, wenn andere Versuche,
zu einer ,Marktordnung” zu gelangen, fehlgeschlagen
sind. Freilich erschopfen sich darin nicht die Beweg-
griinde fir die Einfithrung einer Vertriebsbindung.
Beide Beispiele verbindet aber der Gedanke, die Be-
ziehungen zwischen Hersteller und Hédndlern neu zu
durchdringen und zu ordnen, mit vereinten Kriften
noch einmal von vorn anzufangen. Nicht selten schwe-
ben den Beteiligten Leitbilder aus anderen Marktbe-
reichen vor oder stellt sich die neue Vertriebskonzep-
tion als Antwort auf eine entsprechende Vorleistung
der Konkurrenz dar.

Von Haus aus ist die Vertriebsbindung keine ultima
ratio, auch kein Liickenfiiller, sondern ein autonomes
absatzwirtschaftliches Mittel, das der f{reien unter-
nehmerischen EntschlieBung unterliegen und in seiner
Eigengesetzlichkeit griindlich erkannt sein sollte, Zwar
haftet vertriebsbeschrinkenden Vertrdgen zuweilen
das Odium an, nur zweitrangiges Recht zu verbriefen,
mit der Folge, daB ihre MiBachtung als blofles Kava-
liersdelikt angesehen wird. Es ist nicht zu verkennen,
daB trotz aller hochstrichterlichen Bemiihungen, einer
solchen Denkart entgegenzutreten, maBgebende Kreise
aus ideologischen Griinden das ihrige dazu beigetra-
gen haben, daB diese Entwicklung einsetzen konnte.
Gefordert wurden derartige Bestrebungen noch durch
das Verhalten der Vertragsbeteiligten selbst, sofern
diese allein durch den VertragsabschluB ihr Ziel er-
reicht sahen und im dbrigen durch Untétigkeit dazu
beitrugen, dafi das die Vertriebsbindung verkérpernde
Vertragswerk nur Papierwert erlangte.

Sieht man aber von solchen und &hnlichen Entglei-
sungen ab, die das Institut der Vertriebsbindung nie
in seinem Kern, sondern nur an der Oberfliche tref-
fen konnten, so stellt es auch heute noch unvermin-
dert eine wirksame unternehmerische MaBnahme dar,
deren Anwendungsbereiche noch nicht ausgeschépft
sein ditrften.

DAS WESEN DER VERTRIEBSBINDUNG

So schulmeisterlich Definitionen im allgemeinen an-
muten mogen, in bezug auf die Vertriebsbindung sind
sie unerldBlich, wenn dieser Begriff fiir weite Kreise
der interessierten Wirtschaft nicht ein leeres Schlag-
wort bleiben soll. Zunéchst ist klarzustellen, daB hier
nur diejenigen Vertriebsbindungen behandelt werden
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sollen, die dem Hersteller dazu dienen, bestimmte Ab-
satzwege fiir seine Ware iber die Handelsstufen hin-
weg bis zum Verbraucher festzulegen. Auch das Kar-
tellgesetz meint nur diese Bindungen, wenn es ziem-
lich farblos von Vertrdgen spricht, die einen Ver-
tragsbeteiligten darin beschrdnken, die gelieferten
‘Waren an Dritte abzugeben.

Das Wesen der Vertriebsbindung besteht somit darin,
daB der Hersteller mit ihr auf Liefervertrdge EinfluB
nimmt, die der von ihm gebundene Héandler sonst
nach eigenem Belieben mit Dritten schlieBen kénnte.
Die EinfluBnahme reicht von der Gestattung der Be-
lieferung nur unter bestimmten Voraussetzungen bis
zum unbedingten Lieferverbot. Dabei ist es eine Frage
der Ausgestaltung der Vertriebsbindung, entweder
den untersagten Absatzweg oder den vom Vertrieb
ausgeschlossenen Abnehmertyp so eindeutig zu be-
schreiben, daB jeder Zweifel hiertiber ausgeschlossen
ist.

Von der Vertriebsbindung als einer vertraglichen
Verpflichtung, die auch der Hersteller einzuhalten hat,
zu unterscheiden ist die freiwillige Selbstbeschrén-
kung eines Marktiteilnehmers, der nicht sémtliche ihm
an sich gegebenen Absatzmdoglichkeiten ausnutzt. Be-
schrinkt der Hersteller seinen Kundenkreis von sich
aus, indem er beispielsweise auf der GroBhandelsstufe
nur mit einer begrenzten Zahl von Héndlern zusam-
menarbeitet oder unter Ausschluff dieser Stufe nur an
Einzelhiindler liefert, die bestimmte Voraussetzungen
erfiillen, so geschieht das normalerweise nicht auf-
grund einer vertraglichen Bindung, sondern entspringt
seiner freien unternehmerischen EntschlieBung.

Zum Wesen einer Vertriebsbindung gehért, daB sie
nicht als Einzelvertrag vorkommt, sondern als Formu-
larvertrag massenweise abgeschlossen 2zu werden
pflegt. Denn die absatzwirtschaftlichen Vorstellungen
des Herstellers sind nicht zu verwirklichen, wenn nicht
jeder von ihm als vertriebsgerecht ausgewdhlte Hand-
ler die gleichen vertraglichen Bindungen einzugehen
hat. Das fiihrt zwangsldufig dazu, daB die Formular-
vertrdge zum mindesten fiir jede Handelsstufe gleich-
lautend sind. Unterschiede in der Vertragsfassung
konnen sich allenfalls aus den verschiedenartigen
Funktionen der in die Vertriebsbindung einbezogenen
Handelsstufen ergeben. Die Eigenart der WVertriebs-
bindung als ein System im wesentlichen gleichlauten-
der Vertrdge gebietet ferner, da der Hersteller Wa-
renlieferungen ausnahmslos auf der Grundlage der
bestehenden Vertriebsbindung vornimmt und dafiir
sorgt, daB auch die gebundenen Héndler bei der Wei-
tergabe der Ware an ihre Abnehmer so verfahren.
Nur wenn das Bindungssystem, von unvermeidlichen
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Fehlschlagen abgesehen, vom Hersteller und von sdmt-
lichen gebundenen Héndler eingehalten wird, ist es
dem Hersteller rechtlich méglich, sich gegen vertriebs-
fremde AuBenseiter zu wehren und diesen den Ver-
trieb der gebundenen Waren zu untersagen.

Im Gegensatz zur vertikalen Preisbindung, die nur fiir
Markenwaren und Verlagserzeugnisse gesetzlich zu-
gelassen ist, besteht flir Vertriebsbindungen eine sol-
che Einschrdnkung nicht, Gleichwoh! finden diese sich
in der Praxis vorwiegend ebenfalls bei den genannten
‘Warengruppen. Demzufolge soll hier von den Markt-
verhdltnissen in der Konsumgiiterindustrie (Ver-
brauchsgiiter, Gebrauchsgiiter) ausgegangen werden.

DIE ARTEN DER VERTRIEBSBINDUNG

Vertriebsbindungen sind in vielfaltiger Gestalt denl-
bar und auch iblich. Sie treten je nach den Vertriebs-
vorstellungen des Herstellers einzeln oder in Grup-
pen auf. Thr Wortlaut kann entweder g e bieten, einen
bestimmten Warenweg einzuhalten, oder v er bieten,
bestimmte Handelsformen oder Zusammenschlisse zu
beliefern. Schon hiernach wird deutlich, daB die Ver-
triebsbindung keine singuldre Angelegenheit ist, son-
dern iiberwiegend als Kombination mehrerer Ver-
triebsbindungsarten vorkommt.

Jede Vertriebsbindung ist dariiber hinaus von unter-
schiedlicher Natur und Tragweite. Schon die vertrag-
liche Bestimmung, daB die Lieferung einer Ware an
einen gewerblichen Abnehmer von der Unterzeich-
nung eines Reverses abhdngt, stellt eine Vertriebs-
bindung dar, die sich nach dem geltenden Kartellrecht
allerdings von selbst versteht, weil Vertriebsbindun-
gen ebenso wie Preisbindungen der Schriftform be-
diirfen. Mehr als eine Selbstverstédndlichkeit bedeuten
hingegen das Querlieferungsverbot sowie das Verbot
von Direktgeschiften. Denn in einer freien Marktwirt-
schaft ist jeder Marktteilnehmer in der Wahl seiner
Absatzwege grundsdtzlich frei. In Ermangelung ent-
gegenstehender Vereinbarungen ist daher niemand
verpflichtet, die Ware iiber die vorhandenen Handels-
stufen abzusetzen oder umgekehrt daran gehindert,
die Ware in der gleichen Handelsstufe zu belassen.
Dem Hersteller kann aber sehr wohl an einem ziigi-
gen vertikalen Warenflufl gelegen sein, der funktions-
gerechte Handelsleistungen zur Geltung bringt und
mifbrauchlichen Manipulationen entgegenwirkt, Wie-
weit diese Vertriebsbindungsarten auch im Gemein-
samen Markt der EWG verwendbar sind, wird davon
abhdngen, was die zustdndigen Instanzen Ietztlich
unter einem ,normalen, natilirlichen Warenstrom” ver-
stehen, der dem Gemeinsamen Markt nach derzeitiger
Auslegung selbst dann erhalten bleiben soll, wenn er
nach jahrzehntelang bewdhrten Veririebsmethoden
der anomalste und unnatiirlichste ist.

Beschrdnkung der Abnehmer

Ein weites Feld erdffnen Vertriebsbindungen, die Be-
schrankungen nach der Art der gewerblichen Abneh-
mer vorsehen, Der Hersteller benutzt sie, um seine
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Waren nur an diejenigen Héndlerkreise gelangen zu
lassen, die seinen Vertriebsvorstellungen entsprechen
und flir den Vertrieb seiner Ware geeignet erscheinen.
Der Eignungsgrad eines Héndlers wird im wesent-
lichen durch Groéfle, Ausstattung, Ruf, Standort, Kun-
denkreis, Einzugsgebiet, Gestaltung des Sortiments,
fachliches Kénnen des Inhabers und seiner Mitarbeiter
sowie die Verkaufsmethode bestimmt. Soweit es um
die GroBhandelsstufe geht, ist bereits erwéahnt, daB
eine diesbeziigliche Beschrinkung der Zusammenar-
beit gewohnlich nicht durch eine Vertriebsbindung,
sondern durch freiwillige Selbstbeschrdnkung des Her-
stellers erreicht wird. Anders ist es auf der Einzelhan-
delsstufe, wo die Héandlertypen wesentlich vielgestal-
tiger sind und bei Belieferung des GroBhandels sicher-
zustellen ist, da dieser nur die vertriebsgerechten
Einzelhéndler beliefert. Aus dem Katalog gebréuch-
licher Bindungsarten sind folgende Beispiele zu nen-
nen: Lieferung der gebundenen Ware

[J nur an Fachgeschéfte (allgemein oder unter Anfiih-
rung bestimmter Erfordernisse),

[J nur an Fachgeschdfte und Warenhduser mit Spe-
zialabteilung,

[] nicht an Waren- und Kaufhduser,

[] nicht an Versandh&user (allgemein oder solche, die
mit vertriebsfremden Ketten zusammenarbeiten),

[J nicht an Betriebe und Belegschaften,
[] nicht an Selbstbedienungsldden,

(] nicht an Konsumgenossenschaften und Einheits-
preisldden,

[] nicht an Diskonthduser und ambulante Hindler.

Die Abstimmung des Vertriebs auf bestimmte Hénd-
lertypen gehdrt zu den einschneidendsten vertriebs-
politischen MafBnahmen, die sich eigentlich nur ein
Hersteller von Rang und mit besonderer Marktgel-
tung leisten kann. Selbst da, wo Art und Ruf der Ware
eine Auswahl der gewerblichen Abnehmer angemessen
erscheinen lassen, ist immer wieder festzustellen, daB
der Hersteller an der getroffenen Wahl nicht um je-
den Preis festhalten will, sondern durchaus bereit ist,
sein Bindungssystem der Marktentwicklung anzupas-
sen, auch wenn er damit einen Absatzweg O6ffnet, den
er noch vor kurzem als ungangbar angesehen hat.

Export- und Reimportverbote

Nicht zuletzt sind vertragliche Export- und Reimport-
verbote anzufiihren, mit denen der Hersteller anstrebt,
daB die fiir den Export bestimmte Ware im Export-
land verbleibt und nicht auf Nachbarmdrkten erscheint
oder auf den Inlandsmarkt zurlickkehrt. Die Absatz-
planungen des Herstellers erstrecken sich naturgemiB
auf den Gesamtvertrieb und nicht nur auf den Inlands-
vertrieb. IThm kann es nicht gleichgiiltig sein, ob seine
Produktions- und Absatzplanungen von Héndlerseite
dadurch zunichte gemacht werden, daB diese die von
ihm gewdhlten Exportwege ignoriert und nach Belie-
ben Parallelexporte und Reimporte durchfiihrt, um
die gebundene Ware jenseits des Bindungssystems
abzusetzen.
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Welche Bedeutung den letztgenannten Bindungsarten
im Gemeinsamen Markt zukommt, 148t sich allgemein
nicht sagen. RegelmdBig dienen Export- und Reim-
portverbote der Absicherung des Alleinvertriebs auf
einem begrenzten Marktgebiet oder aber eines natio-
nalen Preisbindungssystems. Stets wird es auf die Um-
stdnde des Einzelfalls ankommen, um dariiber befin-
den zu koénnen, ob mit den betreffenden Vertriebsbin-
dungsarten eine Verfdlschung des Wettbewerbs inner-
halb des Gemeinsamen Markts bezweckt oder bewirkt
wird und ob diese geeignet sind, den zwischenstaatli-
chen Handel zu beeintrachtigen. Sind diese Tatbe-
standsmerkmale gegeben, so wdre unter bestimmten
Voraussetzungen weiter zu klaren, ob die fraglichen
Bindungen von der einschldgigen Verbotsvorsdrift
des EWG-Vertrages nicht freigestellt werden kénnen.
Eine Freistellung hdngt davon ab, ob die Warenver-
teilung durch die genannten Bindungen verbessert
wird und der Verbraucher an den wirtschaftlichen Vor-
teilen angemessen beteiligt ist, ferner, ob die gesamte
Vertragskonzeption unerldBlich ist und nicht die Mdg-
lichkeit erdffnet, fir einen wesentlichen Teil der hier-
von betroffenen Waren den Wettbewerb auszuschal-
ten.

Von grundlegender Bedeutung fiir die gebietsmaBige
Absicherung von Alleinvertriebsvertrdgen durch Ex-
portverbote ist das am 13. Juli 1966 ergangene Urteil
des Gerichtshofes der Europdischen Gemeinschaften
(Rechtssache Grundig/Consten). Unabhéngig von der
Bewertung einer Alleinvertriebsvereinbarung als sol-
cher, die fiir sich schon unter das Verbot der einschla-
gigen Vorschriften des EWG-Vertrags fallen kann, hat
der Gerichtshof die Zuwiderhandlung im konkreten
Fall in der zusdtzlichen Vereinbarung von Exportver-
boten gesehen, ,die itber die Einrdumung dieses Al-
leinvertriebsrechts hinausgehend auf der Grundlage
des innerstaatlichen Rechts Paralleleinfuhren von
Grundig-Erzeugnissen nach Frankreich verhindern und
auf diese Weise dem Alleinvertriebsberechtigten einen
absoluten Gebietsschutz gewdhrleisten sollen”. Der
Gerichtshof hat in Ubereinstimmung mit der EWG-
Kommission sodann auch eine Freistellung von dem
genannten Verbot abgelehnt, weil bereits das Tatbe-
standsmerkmal der Verbesserung der Warenerzeu-
gung oder -verteilung nicht gegeben sei. Denn eine
solche Verbesserung kénne nicht schon in jedem Vor-
teil gesehen werden, der sich aus der betreffenden
Vereinbarung fiir die Produktions- und Vertriebs-
tdtigkeit der Vertragsparteien ergebe, vielmehr miisse
die Verbesserung spilirbare objektive, vom konkreten
Vertragsverhdltnis also losgeldste Vorteile mit sich
bringen, die geeignet seien, die mit ihr verbundenen
Nachteile fiir den Wettbewerb auszugleichen. Es hat
den Anschein, daB mit dieser in den Kernfragen er-
staunlich knapp ausgefallenen Entscheidung wichtige
Themen des EWG-Kartellrechts zwar angesprochen,
nicht aber einer allgemein verwertbaren L&sung zuge-
fihrt worden sind. Das Schicksal von Export- und
Reimportverboten, soweit diese den Gemeinsamen
Markt der EWG betreffen oder sich hierauf auswirken,
mufl daher weiterhin als in wesentlichen Beziehungen
ungeklart gelten.
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ABGRENZUNG DER VERTRIEBSBINDUNG GEGENUBER
AHNLICHEN VERTRAGSVERHALTNISSEN

Die Vertriebsbindung als Mittel der Absatzpolitik
unterscheidet sich zundchst grundlegend von allen
Formen der kapitalméBigen Beteiligung und Verflech-
tung einschlieBlich der Fusion dadurch, daB sie die
unternehmerische Selbstdndigkeit sowohl des Herstel-
lers als auch des Héndlers unberiihrt 148t, ihre Ent-
schlieBungsfreiheit vertraglich vielmehr nur da be-
grenzt, wo es um den Vertrieb der gebundenen Ware
geht. Aber auch von gleichwertigen Vertragsverhdlt-
nissen laBt sich die Vertriebsbindung trotz teilweise
aufgekommener sprachlicher Verwirrung klar abgren-
zen.

Vertikale Preisbindung

Mit der vertikalen Preisbindung hat die Vertriebs-
bindung den systematischen Aufbau gemeinsam. Auch
die Preisbindung ist nicht als Einzelvertrag denkbar,
den der Hersteller mit dem einen gewerblichen Ab-
nehmer schlieBt, mit dem anderen dagegen nicht. Sie
erfordert ebenfalls ein regelrechtes Vertragswerk im
wesentlichen gleichlautender Vertrdge, die als Formu-
lar- oder Reversvertrdge massenweise abgeschlossen
werden. Wihrend die Preisbindung aber den Vertrags-
inhalt fiir das Geschédft mit einem Dritten, ndmlich die
Einhaltung eines vorgeschriebenen Preises, betrifft, hat
die Vertriebsbindung bei grundsatzlich freier Ver-
tragsausgestaltung nur die Auswahl des Vertragspart-
ners zum Gegenstand. Haufig treten beide Bindungs-
arten nebeneinander auf, sei es, daB die Vertriebsbin-
dung Hilfsfunktionen fiir die Preisbindung erfiillt, sei
es, daB jener noch eigenstdndige Ziele gesetzt sind.

AusschlieBBlichkeitsvertrége

Von AusschlieBlichkeitsverirdgen, mit denen Ver-
triebsbindungen begrifflich nicht selten verwechselt
werden, unterscheiden sich letztere dadurch, daB sie
lediglich die Auswahl des Geschéftspartners begren-
zen, wihrend AussdlieBlichkeitsvertrdge den Ge-
schiftsverkehr mit Dritten tberhaupt ausschlieBen. Im
ibrigen sind AusschlieBlichkeitsbindungen in ihren
Erscheinungsformen in anderer Weise vielgestaltig
als Vertriebsbindungen. Sie kénnen den Bezug und die
Lieferung von Waren zum Gegenstand haben, wobei
die AusschlieBlichkeit die Anbieterseite oder Nach-
fragerseite oder beide Seiten betreffen kann. Sie kén-
nen aber auch unselbstindiger Bestandteil von Kauf-,
Miet-, Pacht- oder Lizenzvertrdgen sein und in Han-
delsvertreter- und Kommissionsagenturvertrdgen, bei
Kreditgeschaften und im Verhdltnis zwischen Handels-
gesellschaften und ihren Gesellschaftern vorkommen.
Beide Vertragstypen unterscheiden sich nicht zuletzt
darin, daB die AusschlieBlichkeitsbindung im Gegen-
satz zur Vertriebsbindung als Einzelvertrag funktio-
niert. Da die AusschlieBlichkeitsbindung nur das Ver-
héltnis der Vertragspartner zueinander betrifft, wenn-
gleich auch ihre Auswirkungen weitergehen konnen,
kommt eine Weitergabe der Bindung an andere Ab-
nehmer ebensowenig wie die Einmischung von AuBen-
seitern in Betracht. Wo diese, wie bei Alleinvertriebs-
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vertrigen, ausnahmsweise zu besorgen ist, werden zu-
sdtzlich Vertriebsbindungen zur Sicherung der Aus-
schlieBlichkeit vereinbart.

Verwendungsbeschrédnkungen und Kopplungsgeschéfte

SchlieBlich sind Veririebsbindungen gegeniiber Ver-
wendungsbeschrdnkungen und Kopplungsgeschéften
abzugrenzen. Unter Verwendungsbeschrankungen sind
vertragliche Beschrédnkungen in bezug auf den Ge-
brauch der gelieferten oder einer Ware anderer Her-
kunft zu verstehen. Als typisches Beispiel wird immer
noch der vom Reichsgericht vor Jahrzehnten entschie-
dene Schuhmaschinen-Fall genannt, in dem der Miete-
rin von Schuhmaschinen auferlegt war, fiir die in Be-
tracht kommenden Arbeitsgdnge keine Maschinen an-
derer Herkunft zu verwenden und da, wo die Maschi-
nen des Vermieters standen, keine anderen Maschinen
aufzustellen. Als Kopplungsgeschdft sind Vertrdge an-
zusehen, in denen sich der eine Teil verpflichtet, an-
dere Waren, als die er braucht, mitzukaufen. Dabei
kann es sich um Waren handeln, die mit den begehr-
ten Waren ihrer Art nach zusammengehoren oder han-
delstiblich zusammen verkauft werden, oder aber um
‘Waren, die weder sachlich noch handelsiiblich den be-
gehrten Waren zugehoren. Beide Bindungsarten ste-
hen beziiglich Haufigkeit ihres Erscheinens und ihrer
wirtschaftlichen Bedeutung mit Abstand hinter Preis-
und Vertriebsbindungen zurtick.

DIE ABSATZWIRTSCHAFTLICHE AUFGABE
DER VERTRIEBSBINDUNG

Soll nach dieser Abgrenzung die absatzwirtschaftliche
Aufgabe der Vertriebsbindung umrissen werden, so ist
festzustellen, daB angesichts der Vielfalt des Waren-
angebots, dem Zustrom ausléndischer Erzeugnisse und
einer spirbaren Verwohnung weiter K&uferschichten
der Hersteller selbst bei Lieferung anerkannter Quali-
tatsware nicht davon befreit sein kann, die glinstigsten
Absatzwege herauszufinden und zu beschreiten. Plan-
losigkeit im Warenabsatz und Ausdehnung des Ab-
satzes um jeden Preis konnen den Verkaufsbemiihun-
gen gleichermaBen abtraglich sein. Unter Umsténden
kann ein kleinerer Kreis besonders geeigneter Hand-
ler erheblich groBere Absatzleistungen erbringen, als
dies unter Aufwendung hdéherer Absatzkosten ein un-
begrenzter Héandlerkreis zu tun imstande ist. Fiir jede
Selektion, gleich ob auf der Einzelhandels- oder GroB-
handelsebene oder auf beiden Stufen, ist eine vertrag-
liche Bindung der Absatzwege unerldBlich.

Die Herausstellung der wirtschaftlichen Bedeutung einer
Vertriebsbindung wére unvollstdndig, wenn sie nicht
auch einen Hinweis auf die besondere Eignung dieses
absatzwirtschaftlichen Mittels fiir die Belange der mit-
telstdndischen Industrie enthielte. Die Abstimmung
der Produktionskapazitdt und des Verkaufsprogramms
auf einen Kreis leistungsfihiger und ebenbiirtiger
Héndler kann zu einer Einschrdnkung des unternehme-
rischen Risikos sowie zur Erhaltung und Vergréferung
des Marktanteils fithren. Richtig angewandt, kann die
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Vertriebsbindung so als Regulativ zwischen Angebots-
und Nadhfrageseite wirken. Mit ihr kann der mittel-
stdndische Hersteller bis zu einer gewissen Grenze
sogar der Gefahr begegnen, in die Abhdngigkeit méch-
tiger Nachfragegruppen zu geraten, die ihm letztlich
Produktionsprogramm, Mengen, Preise und Konditio-
nen diktieren.

DIE PRAKTISCHE HANDHABUNG DER VERTRIEBSBINDUNG

Grundséizlich ist mit der vollstdndigen vertraglichen
Verpflichtung aller vom Hersteller unmittelbar oder
mittelbar (iiber den GroBhandel) belieferten Héndler
auf die betreffende Vertriebsbindung unter Beachtung
der Formerfordernisse das Bindungssystem als rechts-
giiltig zu betrachten. Die Rechtsgiiltigkeit kann durch
zweierlei in Frage gestellt werden:

Erstens durch eine Verfiigung der Kartellbehérde, der
die MiBbrauchsaufsicht fiber alle vorgenannten Bin-
dungsarten obliegt. Die Kartellbehorde kann insbeson-
dere eine Vertriebsbindung fiir unwirksam erkldren,
wenn hierdurch fiir andere Unternehmen der Zugang
zum Markt unbillig beschrénkt oder durch das Aus-
mab solcher Beschrdnkungen der Wettbewerb auf dem
Markt wesentlich beeintrédchtigt wird.

Zweitens kann die Rechtsgiiltigkeit eines Vertriebs-
bindungssystems dadurch gefdhrdet und schlieBlich be-
seitigt werden, dafl es iiber einen erheblichen Zeit-
raum in groBerem Umfang tatsdchlich durchbrochen
wird, ohne daB der Hersteller den Verstéfen unver-
ziiglich nachgeht und die entstandenen Liicken in an-
gemessener Zeit schlieBt.

Im Idealfall vollzieht sich die praktische Durchfithrung
eines Vertriebsbindungssystems (Entsprechendes gilt
fiir ein Preisbindungssystem) gerduschlos, das heifit,
das System funktioniert von selbst, weil sich der Her-
steller sowie die gebundenen Héndler vertragstreu
verhalten und AuBenseiter somit der Zugang zur
‘Ware verschlossen bleibt. Wie die Erfahrung zeigt, ist
dieser Idealfall nur ganz ausnahmsweise anzutreffen,
etwa bei einem einstufigen, eng begrenzten Bindungs-
system und einer besonders zugkrdftigen, moglicher-
weise nicht substituierbaren Ware, auf die der gebun-
dene Handel ohne Inkaufnahme erheblicher Einbufien
nicht verzichten kann. Dieser Idealfall darf freilich
nicht mit dem hé&ufiger anzutreffenden Fall verwech-
selt werden, wo sich die Durchfithrung eines Ver-
triebsbindungssystems nur scheinbar gerduschlos voll-
zieht, in Wirklichkeit aber das System ganz oder in
wesenlichen Teilen lingst zu bestehen aufgehért hat,
weil der Hersteller entweder von vornherein nicht den
Willen zur Durchsetzung seines Systems hatte oder
spéter stillschweigend resignierte. In der Mehrzahl
der Fille, in denen das Vertriebsbindungssystem nicht
nur zur Zierde da ist, sondern ernstgemeinten Ver-
triebsvorstellungen entspricht, kommt es schon aus
den eingangs angefiihrten Griinden zwangsldufig im-
mer wieder zu Auseinandersetzungen, die mit konse-
quenter Haltung, zuweilen auch mit einiger Geschick-
lichkeit und Anpassungsfdhigkeit zu {iberstehen sein
diirften.
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Der Gerichtsweqg ist bei der Durchsetzung solcher Bin-
dungssysteme nicht immer zu vermeiden. Er sollte je-
doch nur dann beschritten werden, wenn mit auBer-
gerichtlichen Mafinahmen nicht weiterzukommen oder
Gefahr im Verzuge ist. Diese Empfehlung mag iiber-
raschen, sie beruht indes auf der Erfahrung, da Ge-
richte vor allem in Eilverfahren nicht immer in der
Lage sind, ein meist komplexes Bindungssystem so
zu erfassen und in juristische Denkkategorien zu brin-
gen, daB sein Wesensgehalt richtig erkannt wird und
die widerstreitenden Interessen behutsam gegeneinan-
der abgewogen werden. Wie merkwiirdig Gerichtsent-
scheidungen ausfallen kénnen, mag zum Schiuf der

einige Zeit zuriickliegende Fall verdeutlichen, in wel-
chem sich ein weltbekannter Hersteller von Marken-
filmen mittels der hierfiir eingefiihrten Vertriebsbin-
dung vergeblich dagegen zu wehren versuchte, daB
ein Friseur seine Filme fiihrte. Gliicklicherweise sind
das Ausnahmefdlle. Die Durchfithrung ordentlicher
Klageverfahren, bei denen sich die Gerichte eingehen-
der mit den Eigentiimlichkeiten solcher Bindungs-
systeme befassen koénnen wird ein frommer Wunsch
bleiben, solange hierflir mit einer Prozefdauer von
vier, finf oder mehr Jahren zu rechnen ist. Darin liegt
allerdings ein Hauptproblem fiir alle schnellebigen
Wettbewerbstatbestdande.

Beschaffung wirtschaftlicher Informationen

Der Beitrag der Abteilung Dokumentation im Hamburgischen Welt-Wirtschafts-Archiv

Informationsbeschaffung ist ein betrieblicher Auf-
gabenbereich, der in der gegenwirtigen wirtschaft-
lichen Situation zunehmend an Bedeutung zu gewin-
nen scheint. Die Beschaffung wirtschaftlicher — ins-
besondere marktlicher — Informationen wird in immer
weiteren Kreisen der Wirtschaft als dringend not-
wendig angesehen, will man den verdnderten Gege-
benheiten der Gesamtwirtschaft, bestimmter Wirt-
schaftszweige und einzelner Produktmirkte nachkom-
men. So konnte gerade wé&hrend der letzten Monate
ein verstdrktes Verlangen der Unternehmen nach wirt-
schaftlichen Informationen festgestellt werden. Nicht
immer aber waren diese plétzlich auftretenden
Informationswiinsche, die dariiber hinaus noch in
méglichst kurzer Zeit eine Beantwortung verlang-
ten, zu befriedigen. Der Grund hierfir liegt auf der
Hand, wird aber nicht immer gesehen: die Beschaffung
wirtschaftlicher Informationen nédmlich ist eine kon -
tinuierliche Aufgabe! Nur eine stdndig betrie-
bene Informationsbeschaffung gewdhrleistet, daB auch
jederzeit die gewiinschten Informationen bereitstehen
und auf ihrer Grundlage die entsprechenden wirtschaft-
lichen Entscheidungen getroffen werden konnen.

Damit erhebt sich die Frage nach dem bestméglichen
Weg fiir eine solche kontinuierliche Beschaffung wirt-
schaftlicher Informationen. Eine Vielzahl von ihnen
148t sich bereits aus Zeitschriften, Tageszeitungen,
Statistiken, Verbandsberichten, verdifentlichten For-
schungs- und Tagungsberichten, Nachrichtenbléttern,
Informationsbriefen und &hnlichen Publikationen ge-
winnen, Und nur auf sie soll hier eingegangen
werden.

[] Der systematische und kontinuierliche Bezug
von mehreren tausend Quellen — und eine solche
Zahl ist Voraussetzung fiir eine ergiebige Auswer-
tung — kann durch ein Informationen suchendes
Unternehmen selbst vorgenommen werden. Das
fihrt zu nicht unbetrachtlichen Kosten fiir die An-
schaffung und die Ordnung der einzelnen Doku-
mente.
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[] Es gilt daher zu untersuchen, ob nicht in Biblio-
theken, Archiven, Verbdnden, Vereinen, Statisti-
schen Amtern, amtlichen und sonstigen Informa-
tionsstellen, Hochschulinstituten und Forschungs-
instituten sowie Handelskammern geeignete Quel-
len der gewiinschten Art bereits gesammelt wer-
den und dort einzusehen sind.

Welcher Weg auch in der Beschaffung der Quellen
gewidhlt wird, immer ist ihre Auswertung im Hin-
blick auf den spezifischen Informationswunsch des
Unternehmens erforderlich. Dies ist mit personellen
und finanziellen Anforderungen verbunden.

[ ] Will ein Unternehmen in eigener Regie die lau-
fende Auswertung durchfiihren, muBl es hierfir
jdhrlich Kosten gréferen Umfanges ansetzen. Ein
solcher Aufwand entspricht nicht immer dem Nut-
zen. Das gilt besonders fiir Klein- und Mittel-
betriebe,

[] Ein zweiter Weg besteht daher darin, daBl man sich
besonderer Institutionen bedient, die eine zentrale
Beobachtung des periodischen Schrifttums als ihre
Hauptaufgabe pflegen und als Dokumentations-
stellen nicht nur tber die gefordertebreite Quellen-
basis, sondern auch ilber besondere Erfahrungen
in ihrer Auswertung verfiigen.

Die folgenden Ausfiihrungen basieren auf den Arbei-
ten der Abteilung Dokumentation im Hamburgischen
Welt-Wirtschafts-Archiv (HWWA) auf dem Gebiet der
Informationsbeschaffung, -auswertungund -vermittlung.

DOKUMENTATIONSDIENST IM EINZELAUFTRAG

Das HWWA betreibt seit einigen Jahren einen Do-
kumentationsdienst, der die geforderte kontinuierliche
Beschaffung wirtschaftlicher Informationen gewdhr-
leistet. Dieser Dokumentationsdienst stiitzt sich auf
eine ungewohnlich breite Quellenbasis. Rund 3500
Zeitschriften, davon etwa 2500 aus dem Ausland, wer-
den laufend bezogen und unmittelbar nach ihrem Ein-
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