> BDI

Stellungnahme

zur offentlichen Konsultation zur Bewertung der Handelsvertreter-
Richtlinie (86/653/EWG)

Der Bundesverband der Deutschen Industrie e.V. (BDI) ist die Spitzenor-
ganisation der deutschen Industrie und der industrienahen Dienstleister. Er
spricht fir 37 Branchenverbédnde und mehr als 100.000 Unternehmen mit
rund 8 Millionen Beschaftigten.

Transparenzregistriernummer: 1771817758-48

l. Vorbemerkung

Aus Sicht der deutschen Industrie besteht kein Bedarf, die européische Richt-
linie 86/653/EWG abzuandern. Die durch die Richtlinie geschaffenen Min-
destharmoniserungen sollten beibehalten und die weitere europaweite Durch-
setzung des Handelsvertreterrechts gestarkt werden.

Il. Allgemeine Fragen zur Handelsvertreter-Richtlinie

Erleichtern Ihnen die Rechtsvorschriften die grenziibergreifende Handelsver-
tretung? Welche sind die Hauptkosten und Vorteile der Richtlinie fir 1) Han-
delsvertreter und i) Unternehmer? Welche Auswirkungen hat die Richtlinie
fir KMU i) als Handelsvertreter und ii) als Unternehmer? Uberwiegt der Nut-
zen der Richtlinie aus der Perspektive des Gesamtmarktes deren Kosten?

Die Richtlinie 86/653/EWG des Rates vom 18. Dezember 1986 zur Koordi-
nierung der Rechtsvorschriften der Mitgliedstaaten betreffend die selbstandi-
gen Handelsvertreter erleichtert die grenziibergreifende Handelsvertretung
erheblich. Sie hat zu einem europaweiten Grundkonsens Uber das Vertriebs-
modell ,,Handelsvertreter* gefiihrt und stellt ein Mindestmalf} an verlasslichen
Regelungen sicher. Dadurch werden grenzliberschreitende Vertragsverhand-
lungen und Vertragsabschliisse beschleunigt und vereinfacht. Die Rechtspre-
chung des EuGH zur Auslegung nationalen Rechts im Lichte der Handelsver-
treter-Richtlinie trégt zu einer weiteren Vereinheitlichung des EU-weiten
Handelsvertreterrechts bei und erhdht dadurch die Rechtssicherheit fur Un-
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ternehmen wie auch fur Handelsvertreter bei grenziberschreitenden Vertrags-

abschlissen. Hauptvorteil fir Unternehmer ist die Schaffung von Klarheit
und einheitlichen Standards. Sowohl fiir KMU als Handelsvertreter als auch
fur Unternehmer zeitigt die Richtlinie daher positive Auswirkungen. Die er-
reichte Minimalharmonisierung ermdoglicht die grundsatzliche Ausbildung
von europaweiten Verbindungssystemen und den Aufbau effizienter und
wettbewerbsfahiger Lieferketten. Handelsvertreter agieren als Vermittler zwi-
schen Unternehmen und Kunden und stellen damit eine attraktive und kosten-
effiziente Alternative fur Unternehmen dar, um direkten Zugang zu einer
Reihe von Kunden in anderen EU-Mitgliedsstaaten zu gewinnen und durch
Handelsvertreter aufgebaute Geschéfts- und Kundenbeziehungen zu nutzen.
Durch das Vorhandensein der Richtlinie konnen zusatzliche Kosten durch
unnotig komplizierte Vertretungsvertrage oder mittels Gebrauch von Muster-
vertragen vermieden werden. Durch den einheitlichen Rechtsrahmen sind
etwaige Risiken bei der Ausweitung der Vertriebsorganisation in andere Mit-
gliedstaaten der europdischen Union mit Handelsvertretern tiberschaubar, da
man mit den gesetzlichen Regelungen bereits vertraut ist. Das tragt dazu bei,
bestehende Hindernisse fir den innergemeinschaftlichen Handel abzubauen.
Eventuell noch bestehende Rechtsunsicherheiten basierend auf dem Mindest-
harmonisierungsansatz konnten durch einheitliche Leitlinien der Kommissi-
on zur Anwendung und Durchfiihrung der Richtlinie durch die Mitgliedstaa-
ten beseitigt werden. Ein invasiver legislativer Eingriff erscheint insoweit
allerdings nicht geboten.

Der Nutzen der Richtlinie Gberwiegt aus Perspektive des Gesamtmarktes
deutlich deren Kosten. Sie schafft einen geeigneten Rechtsrahmen sowohl fiir
Handelsvertreter als auch fur Unternehmen. Dadurch werden Kosteneinspa-
rungen (z. B. Beratungs- und Ubersetzungskosten) bewirkt und insgesamt
Transaktionskosten gesenkt. Seit Inkrafttreten der Richtlinien hat die Zahl der
Handelsvertreter in ganz Europa als auch die Zahl der Unternehmen, die mit
Handelsvertretern kooperieren, stetig zugenommen. Das deutet darauf hin,
dass die Handelsvertreterbeziehungen und die Vorschriften, die fur dieses
Ziel geschaffen wurden, insgesamt zweckmaRig sind.

1. Meinung zur Zukunft der Richtlinie

Ist die Richtlinie mit Blick auf ihre Ziele immer noch zweckmafig? Was wa-
ren die Auswirkungen, wenn die Richtlinie aufgehoben und es den Mitglied-
staaten freigestellt wirde, ihren nationalen Rechtsrahmen anzupassen? Was
waéren die Auswirkungen, wenn die Richtlinie aufgehoben und es den Mit-
gliedstaaten freigestellt wirde, ihren nationalen Rechtsrahmen anzupassen?
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Die Richtlinie ist mit Blick auf ihre Ziele in jeder Hinsicht zweckméRig. Der
durch die Richtlinie geschaffene Mindeststandard darf nicht zur Diskussion
gestellt werden. Die Abschaffung oder die umgestaltende Uberarbeitung der
Richtlinie kdnnten zu Wettbewerbsverzerrungen durch Konflikte in Ver-
triebssystemen fuhren. Die Richtlinie enthalt VVorgaben, die Handelsvertretern
einen gleichen Status auf europaischem Niveau zusichern und schafft die Ba-
sis flr einen rechtsicheren Rechtsrahmen fiir beide Vertragsparteien und si-
chert damit die einheitliche Handhabe des Vertriebsmodells ,,Handelsvertre-
ter* ab. Die Richtlinie enthalt zudem ausgeglichene Bestimmungen Uber alle
wesentlichen Komponenten eines Handelsvertretervertrages. Sie ist in ihrer
jetzigen Form praktisch und kompatibel mit allen anderen Europdischen Ge-
setzen. Diesem ,,Handelsvertreterprivileg* wird iiber die Richtlinie und die
EuGH-Rechtsprechung hinreichend Rechnung getragen. Die Kommission
sollte sicherstellen, dass dieses Privileg, wonach Handelsvertreterverhaltnisse
grundsatzlich nicht dem Kartellverbot unterfallen, als die hierarchisch hohere
Norm nicht durch nichtlegislative, untergesetzliche Instrumentarien, wie
durch die Leitlinien fur vertikale Beschrankungen, ausgehohlt werden kann.
Die in der Richtlinie normierten Rechte und Pflichten sind ausgewogen und
haben sich in der Praxis bewahrt. Es gibt demzufolge keinen Anpassungsbe-
darf. Auch wenn die Richtlinie aus dem Jahr 1986 stammt, wird sie mit ihren
Regelungen den heutigen Anforderungen an einen verlasslichen Rechtsrah-
men immer noch gerecht. Die stérungsfreie Gewahrleistung des freien Wa-
renverkehrs zwischen Mitgliedstaaten im Europaischen Binnenmarkt erfor-
dert eine Angleichung des Rechtssystems der einzelnen Mitgliedstaaten. Das
ist nur in Form einer moglichst umfassend harmonisierenden europaischen
Richtlinie oder Verordnung moglich. Diese Fahigkeit, ber die Grenzen hin-
weg zu handeln, fordert den grenziiberschreitenden Handel und ist letztlich
auch Zeichen einer voranschreitenden europaischen Integration.

Wiirde die Richtlinie aufgehoben werden, wére die Durchsetzung europawei-
ter Vertriebsbindungssysteme und die Rekrutierung von Handelsvertretern
uber nationale Grenzen hinweg erheblich erschwert und es kdme zu grund-
séatzlichen rechtlichen Konfliktlagen durch eine zunehmende Rechtszersplitte-
rung. Unsicherheiten im Umgang mit anderen Rechtsordnungen kdnnten dazu
fihren, dass Unternehmen, gerade kleinere Unternehmen, nicht auf das Mo-
dell der Handelsvertretungen zugreifen, in jedem Fall aber zu einem erhéhten
burokratischen Aufwand und zusétzlichen Kosten fir alle Beteiligten.

Ein Mangel an gemeinsamen Standards in ganz Europa wiirde auRerdem den
Weg fir eine Fragmentierung des Binnenmarktes 6ffnen. Nationale Gesetze
kdnnten nicht europdisch Uberprift werden und es wiirde nicht mehr garan-
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tiert sein, dass die Mitgliedstaaten die geltenden verbindlichen Regeln respek-

tieren.

IV.  Angaben zum Markt der Handelsvertretung (sofern verflgbar)

Welche sind fiir Unternehmer die Hauptgrinde fir die Inanspruchnahme der
Dienste von Handelsvertretern?

Fur Unternehmen ist die Inanspruchnahme der Dienste von Handelsvertretern
vorteilhaft. Dadurch verbleibt die Preishoheit beim Unternehmer, der Ausbau
des Vertriebs ist mit einer kalkulierbaren Kapitalbindung verbunden und die
Kontrolle iber den Vertrieb verbleibt ebenfalls beim Unternehmer. Handels-
vertreter erleichtern dadurch, dass der Hersteller zum Absatz seiner Produkte
mit einer eigenen Vertriebsorganisation mit Handelsvertretern am Markt
agiert, den Aufbau nachhaltiger Kundenbeziehungen. Das Unternehmen hat
uber den Handelsvertreter schneller Moglichkeiten auf Trends und Kunden-
wiinsche zu reagieren. Die Kundenbindung ist stabiler, denn der Handelsver-
treter ist fiir den Kunden idR nicht anonym. Der gezielte Informationsaus-
tausch zwischen Unternehmen und Kunde wird beschleunigt. Schnelle und
flexible Anpassungen an sich &ndernde Marktsituationen sind tber die Zu-
sammenarbeit mit den Handelsvertretern moglich.



