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Die Vorlage ist von der Kommission der Europédischen Gemeinschaften am 24. Januar 1997
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Die Kommission {ibermittelt das Griinbuch an den Rat, das Europdische Parlament, die
Mitgliedstaaten, den Wirtschafts- und Sozialausschuf3 und den Ausschul3 der Regionen. Mit
der Verdffentlichung des Griinbuchs fordert die Kommission auch die interessierten Dritten
wie Hersteller, Vertriebshindler, Verbrauchervereinigungen und Arbeitnehmervertreter zur
Abgabe ihrer Stellungnahme auf.
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GRUNBUCH ,
DER EUROPAISCHEN GEMEINSCHAFTEN
UBER VERTIKALE BESCHRANKUNGEN
DES WETTBEWERBS

Zusammenfassung

Rahmen und Begriindung des Griinbuches' _ , _

1. Die Verwirklichung des Binnenmarktes ist eines der Hauptziele auch fiir die
Wettbewerbspolitik der Europdischen Union. Nach den bisher erzielten erheblichen Fortschritten
sind noch weitergehende Anstrengungen erforderlich, um die wirtschaftlichen Vorteile der
Integration zur vollen Entfaltung zu bringen.

2. Der Binnenmarkt gibt den Unternehmen in der EU die Moglichkeit, sich neue Mirkte zu
erschlieBen, die ihnen durch staatlich errichtete Schranken zuvor verschlossen waren. Der Eintritt
in neue Mérkte erfordert Zeit, Investitionen und Risikobereitschaft. Dieses Vorhaben wird hiufig
durch Vereinbarungen zwischen eintrittswilligen Herstellern und dem ortsansissigen Handel
erleichtert. Ein leistungsfahiger Vertrieb mit angemessener Kundenbetreuung vor und nach dem
Verkauf stirkt den Wettbewerb zum Vorteil der Verbraucher.

Vereinbarungen zwischen Herstellern und Vertriebshdndlern werden jedoch auch eingesetzt, um die
Marktaufteilung festzuschreiben und Neuzugénger fernzuhalten, die den Wettbewerb verschirfen
und einen Preisdruck nach unten auslésen wiirden. Derartige Vertikale Beschrinkungen kénnen
daher sich sowohl wettbewerbsférdernd zur Vertiefung der Marktintegration und Erhshung der
Leistungsfihigkeit des Vertriebs als auch wettbewerbswidrig auswirken, wenn sie die Integration
blockieren und den Wettbewerb fernhalten. Die zwischen den Mitgliedstaaten fortbestehenden
Preisunterschiede sind Anreiz fiir die Unternechmen, sowohl in neue Mirkte einzutreten, als auch
Schranken gegen neue Wetthewerber zu errichten.

3. Angesichts ihrer ebenso giinstigen wie nachteiligen Auswirkungen auf die Marktintegration
waren die vertikalen Beschrinkungen fiir die Wettbewerbspolitik der Europ#ischen Union von
besonderer Bedeutung. Nach 30 Jahren erfolgreicher Anwendung ist nunmehr eine Uberpriifung
erforderlich geworden, weil '

- die Binnenmarktvorschriften fiir den freien Warenverkehr weitgehend umgesetzt sind,

- die Verordnungen Uber vertikale Wettbewerbsbeschrankungen auslaufen und ,

- die Vertriebsstrukturen sich erheblich gewandelt haben, was Auswirkungen fiir die
Wettbewerbspolitik haben konnte.

4. Auflerdem ist die Europiische Union als weltweit groBter Handelsraum der Gewshrleistung
eines offenen und fairen Welthandels verpflichtet. Ebenso wie sie das Funktionieren des
Binnenmarktes sowohl férdern als auch behindern, kdnnen vertikale Beschriankungen sich auf den
Welthandel sowohl nutzbringend als auch schédlich auswirken. Die von der Europiischen Union
in diesem Bereich verfolgte Politik ist somit auch von gréferer internationaler Bedeutung. Bei der

"Die Uberschriften in dieser Zusammenfassung entsprechen dem jeweiligen Kapitel des Griinbuchs.
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Untersuchung der Marktzutrittsschranken in dritten Lindern kénnten sich die von uns gewonnen
Erfahrungen als nitzlich erweisen.

5. Ergebnis der wettbewerbspolitischen Uberpriifung ist dieses Griinbuch, in dem die
Auffassungen der Kommission zu den wesentlichen Fragen dargelegt sind®, Unter Punkt VIII
werden nachstehend verschiedene Optionen aufgezeigt, die als Grundlage fiir eine umfassende
offentliche Konsultierung des Parlaments, der Mitgliedstaaten, des Wirtschafts- und
Sozialausschusses, des Ausschusses der Regionen sowie sdmtlicher Beteiligten (Hersteller,
Vertriebshidndler, Gewerkschaften und Verbraucher) dienen werden. Diese Konsultierung soll die
Kommission in dic Lage versetzen, Entscheidungen tiber die Richtung und Form ibrer zukiinftigen
Politik in umfassender Sachkenntnis zu treffen. Die Uberpriifung und Konsultierung izt auch die
Erwiderung der Kommission auf die anspruchsvolle Herausforderung, fiir diesent Schliisselbereich
der Wettbewerbspolitik den Weg in das nachste Jahrtausend zu finden.

L Vertriebsstrukturen

6. Angesichts des Umfangs, der Vielfalt und der Dynamik des Vertriebssektors ist es schwierig,
allgemeine Aussagen zu machen oder Entwicklungen vorherzusagen.

- Grofe: Im Vertriebssektor sind gegenwirtig 22 Mio. Menschen beschiftigt (15,6 % der
Gesamtbeschiftigten), er macht 12,9 % der Wertschdopfung aus und besteht aus
4,5 Mio. Unternehmen (29,4 % der Gesamtzahl) - Zahlen von 1994 fiir die EU der 15.

- Vielfalt: Die Vertriebsstrukturen unterscheiden sich erheblich zwischen den einzelnen
Sektoren, nicht nur hinsichtlich des Ausmales bzw. Fehlens von Konzentration auf der
Vertriebsebene, sondern auch in den vorgelagerten Ebenen bis zum Hersteller (zum Teil auf
den spezialisierten Zwischenstufen des Groflhandels oder der Einfuhr). Aullerdem bestehen
erhebliche Unterschiede in Gréfle und Struktur zwischen den Mitgliedstaaten selbst in ein
und demselben Wirtschaftszweig. Schlie8lich gibt es eine Vielzahl unterschiedlicher Arten
von Vertriebssystemen (z.B. Alleinvertriebshindler fiir ein Frodukt oder Supermiérkte mit
30.000 Produktlinien).

- Dynamik: Der Vertriebsbereich ist ein dynamischer Sektor mit einem vergleichsweisen
hohen Anteil neuentstehender und wieder verschwindender Kleinunternehmen. Neue
Vertriebsformen werden immer wieder ausprobiert. In einigen Sektoren geht die
Entwicklung in Richtung Konzentration und der Herausbildung oligopolistischer Strukturen.

7. Samtliche Wirtschaftszweige sind auf den Vertrieb angewiesen, und der Umfang der
erbrachten Dienste sowie die Leistungsfahigkeit des Vertriebs sind wichtige Bestandteile des
Wettbewerbs um den Kunden. Nur wenige Hersteller vertreiben ihre Erzeugnisse selbst an die
Endverbraucher; sie greifen in der Regel hierfiir auf spezialisierte Grof3- und Einzelhandler zuriick.
In einigen Wirtschaftszweigen konnen erhebliche Einsparungen bei der Zusammenarbetit in der
Lieferkette erzielt werden, was durch die Einfihrung der modernen Informationstechnik und der
zeitgerechten Anlieferung vereinfacht und beschleunigt worden ist. Dies hat dazu gefithrt, dafl die
Waren eher von der Endnachfrage in der Absatzkette nach unten gezogen als von oben gemif den

®Dieses Griinbuch erstreckt sich nicht auf den KFZ-Vertrieb, Handelsvertreter und geistige Eigentumsrechte, die stets
getrennt behandelt worden sind. Sein Hauptaugenmerk sind die vertikalen Beschrinkungen in der Vertriebskette.
Stellungnahmen zu dern Bindungen in der vorgelagerten Lieferkette zwischen Herstellern und Anbictern von
Zwischenerzeugnissen sind jedoch ebenfalls wilikommen.
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Diktaten der Produktionsbediirfnisse gestoBen werden. Das Ergebnis waren erhebliche Einsparungen
bei der Lagerhaltung und beim Umfang der nichtgewiinschten Waren. Der Wettbewerb zwischen
den Lieferketten nimmt an Bedeutung zu.

8. Der Vertriebssektor zeichnet sich zwar durch seine Dynamik aus, in der EU jedoch auch
durch Zutrittsschranken insbesondere im Vergleich zu einigen Drittldndern (z.B. Beschrinkungen
bei den Offnungszeiten und aufgrund der Raumordnunysgesetze). Dies kénnte in oligopolistischen
Mirkten zu einer Verstirkung der Markimacht bestimmter Vertriebsunternehmen gefithrt und
Auswirkungen fiir die Wettbewerbspolitik haben.

9. Es gibt zwar Beispiele fiir das Uberschreiten des angestammten Markis durch
Vertriebsunternehmen und fiir das Entstehen von europaweiten Unternehmen, doch ist festzustellen.
da3 der Vertrieb insbesondere auf der Einzelhandelsebene weiterhin itberwiegend national
strukturiert ist. Die Kommission fragt sich, welche wettbewerbspolitischen Auswirkungen diese
nationale Prigung des Vertriebs angesichts des Erfordernisses nach wirtschaftlicher Integration der
Lieferketten und der mit der Informationstechnik mdglichen Einsparungen haben. Sie hat stets auf
der Freiheit der Vermittler beharrt, sich die Preisuntecschiede zwischen Mitgli
Parallelhandel zunutze zu machen, um an dieser wichtigen Stelle zu gewihrleisten, daB sich die
Vertriebsvereinbarungen marktintegrierend und nicht marktaufteilend auswirken. In Anbetracht der

strukturellen und organisatorischen Verinderungen im Vertrieb kdnnte die Freiheit der Vermittler
zur Durchfithrung des Parallelbandels allein nicht mehr ausreichen, um in simtlichen Fillen eine
fiir den Wettbewerb und die Marktintegration vorteilhatte Losung fiir vertikale Beschrinkungen zu
gewdhrleisten. Ahnliche SchluBfolgerungen wurden in der diesem Griinbuch vorausgehenden
Voruntersuchung gezogen (Punkt VII). Der Kommission wire an Stellungnahmen und Belegen zu
diesem Punkt und zu den Auswirkungen auf die Optionen (Punkt VIII) gelegen.

Il Wirtschaftsanalvse der vertikalen Beschrinkupgen im Binnenmarkt

10. Der erhitzte Streit zwischen den Theoretikern iiber die vertikalen Beschrinkungen hat
nachgelassen und eier sich abzeichnenden Ubereinstimmung Platz gemacht. Vertikale
Beschrinkungen werden nun nicht mehr an sich verdichtigt bzw. als an sich wettbewerbsférdernd
angesehen. Die Fachwelt ist weniger bereit, verallgemeinernde Aussagen zu machen. Vielmehr wird
die Tatsachenanalyse vorgezogen, um einen Fall beurteilen zu kdnnen. Ein Gesichtspunkt ragt
jedoch heraus: die Bedeutung der Marktstruktur bei der Ermittlung der Auswirkungen von vertikalen
Beschrinkungen. Mit zunehmendem Wettbewerb 2zwischen den Marken nimmt auch die
Wahrscheinlichkeit zu, dall die wettbewerbsfoérdernden Auswirkungen und die Effizienzgewinne
schwerer wiegen als die wettbewerbswidrigen Auswirkungen vertikaler Beschrinkungen. Die
wettbewerbswidrigen Auswirkungen werden nur splirbar, wenn der Wettbewerb zwischen Marken
wenig ausgeprigt ist und Eintrittsschranken auf der Produktions- und der Vertriebsebene vorhanden
sind. Es wird allgemein anerkannt, dal} sich durch Vereinbarungen in der Vertriebskette die
Transaktionskosten verringern, wodurch das Einsparungspotential im Vertrieb erschlossen werden
kann. Allerdings gibt es Beispiele dafiir, dafl durch vertikale Beschrinkungen Schranken errichtet
werden oder der horizontale Wettbewerb in oligopolistischen Mirkten weiter geschwicht wird.

It Die durch die vertikalen Beschriankungen aufgéworfenen Fragen sind weiterhin von grofler

Bedeutung im Hinblick auf den potentiellen wirtschaftlichen Zugewinn. Ein Vergleich der

Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten hat ergeben, dafl zwar eine gewisse Konvergenz
festzustellen ist, dafl aber das Potential fiir wirtschaftliche Gewinne aus einer weitergehenden
Integration keinesfalls erschopft ist.
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12. Aus jlingsten wirtschaftlichen Analysen lassen sich noch weitere Schluifolgerungen ziehen:

- wegen einzelner Bestimmungen einer Vereinbarung oder bei verschiedenen Arten von
vertikalen Beschriankungen kann noch nicht von negativen oder positiven Auswirkungen auf den
Wettbewerb oder die Integration insgesamt ausgegangen werden;

- eine Kombination verschiedener vertikaler Beschrinkungen erhht an sich noch nicht die
Wahrscheinlichkeit von wettbewerbswidrigen Auswirkungen und kann unter bestimmmten
Umstinden sogar diese Auswirkungen giinstiger beeinflussen;

- bei der Analyse sollte man sich mehr auf die Marktauswirkungen und weniger auf die Art
der Vereinbarung konzentrieren. Hierzu zdhlt z.B. die Frage, ob ein Markteintritt durch ein Geflecht
von Vereinbarungen verhindert wird, oder ob eine vertikale Vereinbarung gemeinsam mit
Marktmacht die Hersteller oder Hindler in die Lage versetzen kann, in den einzelnen
Mitgliedstaaten unterschiedliche Preise anzuwenden;

- angesichts der mit dem Eintritt in neue Mirkte oder einem umfangreichen Marktzuwachs
(z.B. Entstehung neuer marktintegrierender Handelsstrome) verbundenen Risiken sollte eine
giinstigere Beurteilung derjenigen vertikalen Beschrinkungen erwogen werden, mit denen erhebliche
materielle und immaterielle Investitionen einhergehen. Diese glinstigere Beurteilung sollte zeitlich
begrenzt bleiben;

- die Beschaffenheit der Erzeugnisse, die fir einen leistungsfihigen Vertrieb erforderlichen
Dienstleistungen und Investitionen sowie die Bediirfnisse wie die Kenntnisse der Verbraucher
kénnen wichtige Anhaltspunkte sein, um sowohl die durch vertikale Beschrinkungen
herbeigefiihrten Effizienzgewinne als auch deren wettbewerbswidrige Wirkungen zu ermitteln. Unter
Ziffer 85 sind die Kriterien aufgefiihrt, die zur Ermittlung der Effizienzgewinne im Vertrieb
herangezogen werden und als Anhaltspunkte fiir die politische Willensbildung dienen kénnen.
Stellungnahmen zur Niitzlichkeit einer solchen Aufstellung sind erwiinscht.

13. Es steht fest, daf} die Wirtschaftstheorie bei der Gestaltung der praktischen Politik nur ein
Faktor neben Anderen sein kann. Erstens ist sie nur eine Quelle zur Formulierung dieser Politik und
zweitens wire eine umfassende Auswertung jedes einzelnen Falles zu aufwendig und wiirde zu
Rechtsunsicherheit fithren. Thre Niitzlichkeit besteht deshalb vor allem in ihrem Beitrag zur
Formulierung der wettbewerbspolitischen Grundlagen und Regeln.

. Gegenwiirtice Verfahren und Rahmenbedingungen

14. Die Vorschriften des EG-Vertrages liber Vereinbarungen zwischen Unternehmen sind in den
Artikeln 85-90 enthalten. Artikel 85 ist fiir vertikale Beschrinkungen von besonderer Bedeutung,
da in seinem Absatz | Vereinbarungen untersagt sind, dic den Handel und den Wettbewerb
beeintriichtigen. Gemil Absatz 2 sind hiervon erfalite Vereinbarungen null und nichtig, es sei denn,
sie werden nach Absatz 3 freigestellt. Zu den Voraussetzungen fir eine Freistellung zihlt die
Forderung, dafl die Vereinbarung den Wettbewerb nicht beseitigen darf und die durch sie bewirkten
Leistungsgewinne oder sonstigen Vorteile schwerer wiegen miissen als die Nachteile aufgrund des
Verlustes an Wettbewerb. Auch miissen die Verbraucher an dem entstehenden Gewinn angemessen
beteiligt werden.

15. Der Rat hat in Anwendung von Artikel 87 EGV mit der Verordnung Nr. 17/62 die
Bestimmungen zur Durchfiihrung der Artikel 85 und 86 erlassen. Diese verleihen der Kommission
u.a. das ausschlieBliche Recht, Freistellungen nach Artikel 85 Absatz 3 zu erteilen, und sehen vor,
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daf} der Kommission Vereinbarungen gemeldet werden miissen, fiir die eine Freistellung oder ein
Negativattest angestrebt wird. Nach dem Inkrafitreten der Verordnung Nr. 17 wurden in einem
"Ansturm" zu Beginn der 60er Jahre mehr als 30.000 Falle der Kommission gemeldet, die
iiberwiegend vertikale Beschrinkungen betrafen. In Anbetracht der Tatsache, dafl mit dem in der
Verordnung Nr. 17 festgelegten Verfahren die Kommission micht in der Lage sein kann, eine grofie
Anzahl Entscheidungen zu erlassen (gegenwirtig rund 20 pro Jahr) und daB auch ihre Kapazitit
begrenzt ist, Fille durch Verwaltungsschreiben abzuschlieflen, (rund 150 pro Jahr), wurde auf das
Mittel der "Gruppenfreistellungsverordnung"zuriickgegriffen, um den Unternehmen Rechtssicherheit
fiir ihre vertikalen Vereinbarungen zu verschaffen.

16. Gem#B der Verordnung Nr. 19/65 des Rates ist die Kommission befugt,
"Gruppenfreistellungsverordnungen” zu erlassen, in denen bestimmte Arten von Vereinbarungen
aufgefithrt sind, die im allgemeinen die Voraussetzungen fiir eine Freistellung nach Artike! 85
Absatz3 EGV _ erfiilllen. Die Verordnung Nr.19 schreibt vor, daB in den
Gruppenfreistellungsverordnungen der Kommission aufgefiihrt ist, welche Voraussetzungen erfiillt
sein miissen, welche Arten von Vereinbarungen erfafit werden, welche beschrinkenden Klauseln
freigestellt werden und welche Bestimmungen nicht darin einbezogen werder. diirfen.

17. Die Kommission hat in Anwendung ihrer Befugnisse gem#f der Verordnung Nr. 19/65 des
Rates fiir folgende Arten von Vertriebssystemen Gruppenfreistellungsverordnungen erlassen:

- Alleinvertrieb, wobei ein Hersteller nur einen Vertriebshindler fiir ein bestimmtes Gebiet
einsetzt (Verordnung 1983/83)

- Alleinbezug einschlieflich besonderer Vorschriften fiir Bier und Benzin, wobei der
Vertriebshindler einwilligt, die betreffenden Waren nur von einem Iersteller zu beziehen
(Verordnung 1984/83) und

- Franchising, wobei dem Franchisenchmer ein Gebiet zugeteilt wird, wo er allein das Know-
how und die geistigen Eigentumsrechte der Franchisegebers verwerten darf und die
betreffenden Erzeugnisse oder Dienstleistungen nach einer vorgegebenen Form verkauft
(Verordnung 4087/88). '

Wenn eine Alleinvertriebs-, Alleinbezugs- oder eine Franchisevereinbarung die Voraussetzungen
der Gruppenfreistellungsverordnung erfiillt, ist keine Anmeldung erforderlich, um die Freistellung
zu erlangen.

18. " AuBerdem hat die Kommission eine weitere Vertriebsform, den Selektivvertrieb ausgewiesen,
bei dem die Veririebshéndler auf der Grundlage objektiver Kriterien fiir einen leistungsfihigen
Vertrieb der betreffenden Waren ausgewihlt werden. Die ausgewihlten Hindler betreiben in der
Regel Kundenpflege vor und nach dem Verkauf und diirfen nur an Endverbraucher oder andere
ausgewihlte Handler verkaufen. Da bei dem Selektivvertrieb kein Problem der groflen Zahl gesehen
wurde, hat sich die Kommission fiir das System der Einzelentscheidungen nach dem Verfahren der
Verordnung Nr. 17/62 entschieden.

19. Wenn auch die alleinige Zustandigkett fur die Anwendung von Artikel 85 Absatz 3 EGV
bei der Kommission liegt, verfiigen die nationalen Gerichte und Wettbewerbsbehorden iiber einen
gewissen Spielraum.

- Die_nationalen Gerichte koénnen Artikel 85 Absidtze 1 und 2 und Artikel 86 anwenden.
Auflerdem konnen sie die Gruppenfreistellungsverordnungen auslegen, um zu ermitteln, ob
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Vereinbarungen von ihnen erfat werden. Damit kdnnen sie viele Streitfiille betreffend die
Wettbewerbsregeln und vertikale Beschrinkungen beilegen. Auch kann es die Kommission
ablehnen, Beschwerden nachzugehen, wenn die nationalen Gerichte dariiber befinden
kénnen. Schliefilich kénnen die nationalen Gerichte héufig schneller als die Kommission
Schadensersatz zuerkennen, einstweilige MafBinahmen verfiigen und Geldbuflen anordnen;

- Die nationalen Wettbewerbsbehdrden konnen die Artikel 85 Absétze 1 und 2 und Artikel 86
solange anwenden, wie die Kommission kein eigenes Verfahren in derselben Sache erffnet
hat. Sieben der flinfzehn Mitgliedstaaten haben ihre Wettbewerbsbehtrden mit den
erforderlichen Befugnissen ausgestattet. Wenn die Kommission keine Freistellung nach
Artikel 85 Absatz 3 gewihrt hat oder die Vereinbarungen nicht gruppenweise freigestellt
sind, kénnen die Mitgliedstaaten ihre nationalen Vorschriften zur Anwendung bringen.

IV. Gegenwirtige Regeln fiir vertikale Beschrinkungen

20.  Inder Beflirchtung, daB vertikale Beschrinkungen die Marktintegration bedrohen und wegen
deren ambivalenten Auswirkungen auf den Wettbewerb hat die Kommission Artikel 85 Absatz 1
EGYV stets extensiv angewandt. Sie ist der Uberzeugung, dzi3 sowohl der markeninterne Wettbewerb
als auch der Wettbewerb zwischen Marken von Bedeutung ist.

21.  Die De minimis-Regeln gelten flir Vereinbarungen eines geringen Umfangs, die keine
spiirbaren Auswirkungen auf Handel und Wettbewerb haben und deshalb nicht dem Artikel 85
Absatz 1 EGV unterliegen. Vertikale Vereinbarungen eines gréferen Umfangs werden in der Regel
von Artikel 85 Absatz 1 erfaBt, wenn sie geeignet sind, den Wettbewerb zu verfilschen, wie z.B.

- Vereinbarungen, mit denen der Hindler daran gehindert wird, seine Wiederverkaufspreise
selbst festzusetzen (Preisbindung im Einzethandel) und

- _Vereinbarungen, mit denen Alleinvertriebshidndlern ein absoluter Gebietsschutz eingeriumt
wird. Dies ist fiir die Kommission ein zentraler Punkt Hier wird nicht nur Artikel 85
Absatz 1 anwendbar, auch eine Freistellung nach Absatz 3 wird in der Regel nicht gewdhrt.
Einem Vertriebshiindler kann zwar ein Gebiet ausschliefflich zugewiesen werden, um dort
den Markt besser erschlieen und den Vertrieb leistungsfahiger gestalten zu kénnen, und es
darf ithm untersagt werden, auf dem Gebiet anderer Alleinvertriebshdndler Verkdufe direkt
zu titigen oder Absatzwerbung zu betreiben, doch darf es sich hierbei nicht um einen
unbegrenzten Schutz handeln. Es mul} stets die Moglichkeit alternativer Lieferquellen
gegeben sein. Den Alleinvertriebshindlern darf zwar auferlegt werden, keine aktive
Verkaufsforderung auflerhalb ihres Vertragsgebiets zu betreiben, sie diirfen jedoch nicht
daran gehindert werden, Ansuchen von auferhalb ihres Gebiets nachzukommen (passive
Verkdufe). Es mufl den Kunden freistehen, innerhalb der gesamten EU bei einem Héndler
ihrer Wahl auch auBlerhalb ihres Wohngebiets zu kaufen und fiir ihren eigenen Bedarf
Einfuhren vorzunehmen oder vornehmen zu lassen. Vermittler und sonstige Geschiftsleute
diirfen nicht daran gehindert werden, Waren von einem Vertriebshindler ihrer Wahl zu
beziehen und in einem beliebigen Markt zu verkaufen, insbesondere bei erheblichen
Preisunterschieden zwischen den Mitgliedstaaten (Parallelhandel).

22. Handelt es sich bei einer vertikalen Vereinbarung weder um einen de minimis-Fall, noch um
eine der beiden Beschrinkungen, die automatisch die Anwendung von Artikel 85 Absatz 1 ausldsen,
ist im Einzelfall zu untersuchen, ob der genannte Artikel anwendbar ist. Dabei ist zu ermitteln, ob
in dem betreffenden wirtschaftlichen Umfeld der Wettbewerb splrbar eingeschrinkt wird. Selbst
wenn eine einzelne Vereinbarung nicht von Artikel 85 Absatz 1 erfaBt wird, kann die kumulative
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Auswirkung mehrerer gleichartiger Vereinbarungen eine spilirbare Beschrinkung des Wettbewerbs
bewirken. Dies ist insbesondere bei Alleinbezugsvereinbarungen der Fall, bei denen eine groRe
Anzahl von Einzelhandelsgeschiften ausschlieBlich an einen Hersteller gebunden werden. Dadurch
kténnen Mérkte vor neuen Anbietern abgeschottet und die Hersteller in anderen Mitgliedstaaten am
Markteintritt gehindert werden.

23, Da Artikel 85 Absatz 1 auf vertikale Vereinbarungen extensiv angewandt wird, miissen die
Gruppenfreistellungsverordnungen den Unternehmen Rechtssicherheit gewshrleisten. Dies erfolgt,
indem die Arten von Vertriebsvereinbarungen angegeten werden, die nach Absatz 3 freigestelit
sind. [n den Verordnungen wird zuerst dargelegt, warum bestivunte Arten von
Vertriebsvereinbarungen den Wettbewerb beschrinken und von Artikel 85 Absatz 1 erfafit werden;
anschlieBend wird allgemein erliutert, wann die Komumnission eine Freistellung nach Absatz 3
vorbehaltlich bestimmter Auflagen erteilen kann. Ein geineinsames Merkmal der drei
Gruppenfreistellungsverordnungen fiir Alleinvertiieb, /Alleinbezug und Franchising einschlieflich
der besonderen Bestimmungen fiir Bier und Benzin und fiir die Behandlung des Selektivvertriebs

war die grundsitzliche Erwidgung, keinerlei Form des chsoluten Gebietsschutzes zuzulassen®.

Ferner ist geregelt, was und was nicht erlaubt ist in bezug auf

- Gebietsbeschriankungen

- Bezugsverpflichtungen einschlieBlich Verkaufsstittenbindungen
- Verkaufsverpflichtungen

- Wettbewerbsverbote und zuldssige Dauer von Verirdgen und

- Kundenbeschrinkungen.

Schlieflich sind in den Gruppenfreistellungsverordnungen die Voraussetzungen genannt, unter denen
die Kommission den Vorteil der Freistellung entziehen kann.

V. Vorteile des bestechenden Systems

24, Die Kommission ist der Auffassung, dafl ihre Vorgehensweise bei vertikalen Beschrinkungen
Uberwiegend erfolgreich gewssen ist. Deren sachliche und verfahrensm#Bige Vorteile lassen sich
wie folgt zusummenfasgen. Dessen Nachteile sowie die an diesem System getibte Kritik werden
unten im Kapitel VII behandeit.

- sachliche Vorteile

25, Bei einer weit gefaBten Anwendung von Artikel 85 Absatz 1 konzentriert sich die

Beurtiilung von vertikalen Beschrinkungen auf die Freistellungen nach Absatz 3, was eine _
umfassende wirtschaftliche Ermittlung der Vorteile der Vereinbarungen, threr Auswirkungen auf

div Struktur des Wettbewerbs und auf die Wohlfahrt der Verbraucher erméglicht. Dabei kann die
Kommission eine Abwigung zwischen dem markeninternen Wettbewerb und dem Wettbewerb
zwischen Marken vornehmen. Diese Vorgehensweise ist in Anbetracht der ambivalenten
Auswirkungen der vertikalen Beschrinkungen auf den Wettbewerb erforderlich.

26. Die Kommission ist stets bestrebt, die Marktintegration zu férdern, und zu verhindern, dafl

in den Vertriebssystemen ein avsoluter Gebietsschutz praktiziert wird. Die wettbewerbsfordernden

Wlegliche Verhinderung passiver Verk#ufe oder des Parallelhandels ist ein ernster Verstof gegen die Wettbewerbsregeln.
Wird ein derartiges Verhalten erkannt, so wird es in der Rege!l durch GeldbuBen geahndet.
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Vorteile des Gebietsschutzes werden zwar geschiitzt, doch muf3 in den vertikalen Vereinbarungen
die Mdoglichkeit alternativer Bezugsquellen offengelassen werden. Die Mirkte diirfen nicht
abgeschottet werden, um die Vermittler daran zu hindern, sich die Preisunterschiede zunutze zu
machen.

27. " Diese Vorgehensweise erlaubt die Entstehung neuer und innovativer Vertriebsformen, da die
von den Gruppenfreistellungsverordnungen nicht erfafiten Vereinbarungen einzeln angemeldet

werden kénnen;

- verfahrensmiBige Vorteile

28. Anband der Anmeldungen konnte die Kommission Angaben tiber die verschiedenen Arten
vertikaler Vercinbarungen zusammentragen. Diese sind das Ausgangsmaterial fiir ihre
Meinungsbildung iiber den Bedarf an und den Umfang von Gruppenfreistellungsverordnungen, die
nicht nur die Rechissicherheit fiir die grofle Mechrzahl der vertikalen Vereinbarungen in der
Europdischen Union herstellen, sondern auch den Vorteil der einzigen Anlaufstelle aufweisen.

Eine grofBe Anzah! Fille, bei denen keine Gruppenfreistellung in Betracht kam, konnte auf effiziente
Weise durch Verwaltungsschreiben beschieden werden. Der kombinierte Einsatz von
Gruppenfreistellungen und Verwaltungsschreiben hat bei der Kommission knappe Ressourcen
freigesetzt, um sich mit Féllen beschiftigen zu konnen, die besonderer Aufmerksamkeit beditrfei,
ertweder um neue Politikbereiche zu formulieren oder um schwere Regelversttfie zu untersuchen
und einzustellen (z.B. Verhinderung des Parallelhandels). Durch die Einbeziehung der nationalen
Gerichte und Rehorden kann die Effizienz und Geschwindigkeit der Verfahren in diesem Bereich
noch gesteigert werden.

V1.

29.  Durch den Vergleich mit den Rechtsvorschriften und Vorgeheﬁsweisen der Mitgliedstaaten
und dritter Linder kdnnen auf EU-Ebene niitzliche Erfahrungen gesammelt werden. Auch kann die
Durchftihubarkeit bestinmter Alternativen als mégliche Optionen gepriift werden.

30. Dabei ist jedoch zu bedenken, daf die Kommission die weltweit einzige Wettbewerbsbehsrde
ist, die neben der Gewdhrleistung eines unverfalschten Wettbewerbs auch ein Marktintegrationsziel
verfolgt. Andere Modelle sind deshalb nicht unbedingt auch fiir die Europaische Union geeignet.

31. - Fiir Untersuchungszwecke wurden die Lander in folgende zwei Gruppen unterteilt:

- Léander mit dhnlichen Rechtsvorschrifien wie Artikel 85 mit der Untergliederung in ein
allgemeines Verbot und getrennten Freistellungsvoraussetzungen

- Lénder mit anderen Rechtsvorschriften als die Gemeinschaft, bei denen die Untersagung im
allgemeinen die Ermittlung eines Verstofles voraussetzt,

32. Die Untersuchung hat eine Vielzahl von Vorgehensweisen gegentiber vertikalen
Vereinbarungen ergeben. Es lassen sich jedoch einige wichtige Gesichtspunkte erkennen, in denen
diese Systeme konsequent von der Vorgehensweise der Gemeinschaft abweichen:

- erstens liegt ihnen der Gedanke zugrunde, dafl die Wirtschaftsanalyse vor allem der
Ermittlung des Vorliegens eines VerstoBes dienen sollte. Dies gilt z.B. fur Frankreich und
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Italie{n, deren Systeme auf dem Gemeinschaftssystem beruhen, und fir einige Mitgliedstaaten
mit einem anderen System wie z.B. Deutschland und das Vereinigte Kénigreich sowie flir
Drittlinder wie die Vereinigten Staaten und Kanada,

- zweitens greifen weder die groflen Mitgliedstaaten, noch die Verecinigten Staaten, noch
Kanada auf ein System der Anmeldbarkeit von restriktiven Vereinbarungen zuriick. Diese
Linder halten einen Ressourcencinsatz fiir sinnvoller, dem z.B. das Nachgehen von
Beschwerden iiber vertikale Beschrinkungen zugrunde liegt. Das Fehlen der
Anmeldungspflicht entspricht der Uberlegung, daB vertikale Vereinbarungen a priori
rechtméBig sind;

- drittens wird °n diesen Systemen nur eine geringe Anzahl von Fillen vertikaler
Beschrinkungen erfaBit, was wiederum der Vorstellung entspricht, daf} diese Beschriinkungen

a priori zuldssig sind.

VII. Ergebnisse der Untersuchung

33.  Beim Zusammentragen des Arbeitsmaterials fiir das Griinbuch hat die Kommission mit
Herstellern, Einzelhindiern, Industrie-, Handels- und Verbraucherverbinden sowie Fachakademikern
eine Reihe von Gesprichen gefiihrt. Diese Gespréche 4ndern nichts an dem Erfordernis einer sich
an die Verdffentlichung des Grilnbuches anschliefenden 8ffentlichen Konsultierung, und sind auch
kein Vorgriff darauf, sondern haben der Kommission die Ermittlung bestimmter Schliisselfragen
vereinfacht.

34.  Die Ergebnisse der Untersuchung bestitigen die in dem herangezogenen Quellenmaterial
enthaltenen Aussagen iiber den Vertrieb (Abschnitt I). Besonders hervorgehoben werden dabei die
durch die Einfihrung der Informationstechnik bewirkten Verdnderungen. Die Informationen seien
nun stirker in den Hinden der Vertriebshindler gebiindelt, die dadurch zu einer glaubwiirdigeren
Gegenmacht zu den Herstellern wiirden.

35. Mit besonderem Nachdruck wurde auf den noch nicht unwirklichen Binnenmarkt
hingewiesen. Dies wurde nicht nur auf natiirliche Schranken (z.B. Unterschiede beim Geschmack,
der Sprache etc.) und die erforderliche Zeit und Risikobereitschaft zu deren Uberwindung, sondern
auch auf die Unvollstindigkeit und die nicht zufriedenstellende Funktionsweise des Binnenmarktes
zuriickgefithrt.

36. In vielen Gesprichen wurden die unternehmensbedingten strukturellen Hindernisse fiir den
Binnenmarkt und den Parallelhandel angesprochen. Dabei wurde deutlich, daB viele Einzelhéindler
nicht die Moglichkeiten aufgrund der Preisuncerschiede zwischen den Mitgliedstaaten nutzen, weil
sie befiirchten, damit ihre Langzeitbezichung zu den Herstellern zu gefihrden oder sich
GegenmaBnahmen wie Lieferboykotten oder Preisdiskriminierungen  auszusetzen.
Grenziibergreifende Einkaufsvereinigungen haben bisher offenbar noch keinen spiirbaren Einflul
auf den Abbau der Preisunterschiede nehmen konnen. AuBerdem bewirken die Einfihrung der
Informationstechnik und die logistischen Einsparungen aufgrund der engen Zusammenarbeit in der
Lieferkette, daf} die Preisunterschiede noch zunehmen miissen, bis ein Parallelhandel wirtschaftliche
Vorteile zeitigen kann, vor allem, wenn man sich die mit dieser Lieferquelle verbundenen
UngewiBheiten und Zufalligkeiten vor Augen hidlt. Durch die Informationstechnik kdnnen dic
Hersteller nunmehr leichter Quellen des Parallelhandels zwischen nationalen Mérkten aufspiiren und
versiegen lassen. Vertriebshindler, die sich um eine billige Belieferung aus anderen Mitgliedstaaten
bemiihten, wurden in der Regel abgewiesen und an die nationale Tochtergesellschaft des Herstellers
oder seinen Alleinvertricbshindler in dem Gebiet verwiesen, in das die betref} fenden Waren
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eingefiihrt werden sollen. Diese Vorgehensweisen erhdhen die mit den Paralleleinfuhren
verbundenen  Unsicherheiten und schmélern ihre Anziehungskraft, weshalb  die
Marktintegrationsleistung allein der Paralleleinfuhren insgesamt weniger bedeutsam sein kénnte.

37. Es wurde Kritik getibt an der Art und Weise, wie die Kommission gegeniiber vertikalen
Beschrinkungen und Gruppenfreistellungen vorgeht, und Anderungsvorschldge unterbreitet®, Die
wichtigsten Beanstandungen waren hierbet:

- Die Gruppenfreistellungsverordnungen zeichneten sich durch mangelnde Flexibilitdt aus,
wiirden einen "Zwangsjackeneffekt" haben und iibermiBig regulierend eingreifen;

- Der Analyse der Vertragsbestimmungen wiirde zu Lasten der Bewertung der wirtschaftlichen
Auswirkungen zu viel Bedeutung eingerdumt; auf das Mittel des Entzugs der gruppenweisen
Freistellung sollte entschlossener zurtickgegriffen werden;

- Sowohl die einzige Anlaufstelle als auch die ndtige Rechtssicherheit seien von zentraler
Bedeutung und wiren bedroht, wenn auf das Instrument der
Gruppenfreistellungsverordnungen verzichtet wiirde; Venvaltungsschrexben wiren keine
zufriedenstellende Ersatzlésung;

- Die zukiinftige Vorgehensweise bei Gruppenfreistellungen sollte flexibler, weniger
dlrlngtlSCh und umfassender im Anwendungsbereich sein; so dilrfte z.B. die Nichtigkeit
einer Freistellung nicht allein schon durch eine nicht freistellungsfihige Klausel bewirkt
werden; aullerdem konnten Gruppenfreistellungen sich auch auf Zwischenerzeugnisse und
nicht wie gegenwirtig nur auf Waren fiir den Wiederverkauf beschriinken;

- - Die Kommission sollte die Vielfalt der Vertriebsformen férdern und sie nicht diskriminieren;
diese Vielfalt entstehe, wenn Einkaufsvereinigungen und Einzelhandelszusammenschliisse
(oder ein aus integrierten Tochtergesellschaften und nicht integrierten Verkaufsstitten wie
z.B. Franchiseldden bestehender Zusammenschluﬁ) sich darum bemiihen, mit der Einfiihrung
der Informationstechnik und der Integranon in der Lieferkette einhergehende logistische
Einsparungen zu erzielen,

- Einige Gesprichspartner stellten die Frage, ob es sinnvoll wire, Regeln gegen
Preisdiskriminierung auch gegeniiber nicht marktbeherrschenden Unternehmen anzuwenden,
um zu verhindern, daB integrierte Verkaufsstitten unterschiedliche Preise in den einzelnen
Mitgliedstaaten praktizieren;

- Die Ansichten zum Selektivvertricb waren geteilt; einegseits war man mit dessen
Funktionsweise zufrieden und hieit diese Form fiir erforderlich, um bestimmte Waren zu
vertreiben. Andererseits wurde darin eine Ursache fiir die Verfestigung der Preise gesehen

“Diese Bemerkungen stehen in mancherlei Hinsicht mit den Vorstellungen der Industrieverbinde im Einkiang: UNICE
(Modemising EU competition policy; UNICE 1995}, BDI (Standortfaktor Wettbewerbspolitik - Reformbedarf auf
deutscher und européaischer Ebene, BDI 1995) und CBI (Loosening the strait-jacket CBI proposals for reform of the
scope and administration of Article 85 - CBI 1995) sowie ihrer Rechtsberater und Fachanwilte (z.B. B. Hawk: System
failure: Vertical Restraints and EC Competition Law Review, Vol. 32, n® 4, 1995). Diese Ausfilhrungen besagen im
Kern, dafl Artikel 85 Absatz 1 fiir vertikale DBeschrankungen zu weit gefat sei, daB sich die
Gruppenfreistellungsverordnungen wie eine iibermifig regulierende Zwangsjacke zuswirkten und daB das gegenwirtige
System der Einzelanmeldungen und Venvaltunoss«.hreaben sowohl kostspielig sei als auch keinen angemessenen
Rechtsschutz verleihe.
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und beanstandet, dafl Diskountgeschifie ausgencmmen waren, selbst wenn sie die Kriterien
fiir die Einbeziehung in das System erfiillten, daf aber der selektive Vertrieb fir viele
Waren beansprucht werde, bei denen er nicht mehr gerechifertigt sei. Beanstandet wurde
auch das Fehlen von Transparenz und Objektivitit bei der Anwendung der Kriterien fiir die
Einbeziehung in das System und das willkiirliche Vorgehen auf seiten der Hersteller.

VIII. Optionen

38. In dem Grilnbuch wird zur Abgabe von Stellungn@_}meh zu den vier nachstehend
aufgefilhrten Optionen aufgefordert. Diese sind nicht erschopfend, und die verschiedenen
Bestandteile der einzelnen Optionen kénnen miteinander verbunden werden.

39.  Einige Bemerkungen und Fragen beziehen sich auf simtliche bzw. mehrere Optionen:

- wihrend die Kommission anerkennt, daf sich die Rechtsprechung der Gerichte der Gemeinschaft
und ihre eigene Vorgehensweise gegeniiber vertikalen Beschrinkungen im Laufe der Zeit
fortentwickelt haben und sich weiter fortentwickeln werden, wird sie nur die Optionen in Betracht
ziehen, die im Anwendungsbereich von Artikel 85 gem#8 der Auslegung der europiischen Gerichte
verbleiben;

- der absolute Gebietsschutz und die Preisbindung im Einzelhandel, die den Handel zwischen
Mitgliedstaaten beeintrichtigen kénnen, werden auch weiterhin von Artikel 85 Absatz 1 erfaBt und
in der Regel nicht fiir eine Freistellung in Betracht kommen;

- die Optionen beziehen sich lediglich auf wvertikale Vertriebsvereinbarungen und nicht auf
Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern, was aber fiir einige KMU zuldssig sein kénnte;

- die Optionen gelten hauptsichlich fiir vertikale Vereinbarungen tuber Waren fiir den
Wiederverkauf. Es wird um Stellungnahmen dariiber gebeten, ob sie sich auch auf
Zwischenerzeugnisse erstrecken kénnten;

- Nichtwiderspruchsverfahren sind keine angemessene Ldsung fiir die Behandlung einer grofien
Anzahl von Fillen; : :

- Stellungnahmen sind erbeten zur Verwendung von Marktanteilsschwellen, mit denen entweder
festgelegt werden kann, wer fiir eine Freistellung in Betracht kommt, oder die Marktstrukturen
ermittelt werden kdnnen, wenn die Kommission den Vorteil der Freistellung zu entziehen gedenkt
und

- ¢s wird gegenwiirtig erwogen, die Schwellenwerte fiir die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1
EGV zu erhdhen ("De minimis"-Bekanntmachung iiber Vereinbarungen von geringer Bedeutung).

Als Arbeitshypothese wurden hierfiir 10 % angesetzt.

QPTION I - AUFRECHTERHALTUNG DES GEGENWARTIGEN SYSTEMS

40. Die Vorteile der gegenwirtigen Vorgehensweise sind unter Ziffer V dargelegt; die
besonderen Bestimmungen fiir Bier und Benzin wiirden fortbestehen.
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OPTION II - WEITERGEFASSTE :
GRUPPENF \' N EN

41, Hierbei wiirde die gegenwirtige Vorgehensweise mit den vielen Vorteilen der
Gruppenireistellungen beibehalten, doch die Verordnungen in Erwiderung auf geduBerte Kritik
wiirden flexibler gestaltet, auf eine grofere Anzahl von Sachverhajten ausgedehnt und weniger
regulierend gestaltet werden. Aufllerdem stelit diese Option die Frage nach der Angemessenheit einer
eigenen Gruppenfreistellungsverordnung filr den Selektivvertrieb und eines unabhngigen
Schiedsverfahrens fiir Streitfille betreffend den Zugang zu selektiven Vertriebssystemen, Auch die
besonderen Bestimmungen filr Bier und Benzin wiirden flexibler gestaltet werden, '

Vorschldge zur Art der vorzunehmenden Anderungen sind erwiinscht.

OPTION Ifl - GEZIELTERE GRUPPENFREISTELLUNGEN

42.  Angesichts der im Binnenmarkt fortbestehenden erheblichen Preisunterschiede und der
Tatsache, dafl vertikale Beschrinkungen den Wettbewerb behindern kénnen, wenn sie mit
Marktmacht einhergehen, und weil der markteninterne Wettbewerb bei einem schwachen
Wettbewerb zwischen Marken besonders wichtig ist, wird mit dieser Option vorgeschlagen, den
Verteil der gruppenweisen Freistellung auf Unternehmen zu beschrinken, deren Marktanteile
unterhalb eines Schwellenwerts von (40 %) liegen®. In den Vorschligen zur Eindémmung der
‘Schwierigkeiten, die sich bei einem Ansturm von Fillen oder bei der Rechtssicherheit in Fallen
oberhalb dieser Schwelle ergeben kénnten, wurde zur Bediugung fiir die Freistellung gemacht, daf
keine Pre.sdiskriminierung zwischen einzelnen Mitgliedstaaten besteht. Auck in den besonderen
Bestitnmungen fiir Bier und Benzin wire der Spielraum fiir Freistellungen oberhalb der
Marktanteilsschwelle von (40 %) einzuschrinken.

OPTION IV - EINENGUNG DES ANWENDUNGSBEREICHS VON
ARTIKEL 85 ABSATZ 1 '

43. In Erwiderung auf die vorgebrachte Kritik, daB die Gruppenfreistellungen einen
Zwangsjackeneffekt hétten und Artikel 85 Absatz | auf vertikale Beschrinkungen zu extensiv ohne
Bezugnahme auf das Wirtschafts- und Marktumfeld angewandt werde, wird mit dieser Option
vorgeschlagen, bei einem Marktanteil von {20 %] eine riicknehmbare Annahme der Vereinbarkeit
mit Artikel 85 Absatz 1 ("eine Negativattestannahme") einzufithren. Diese Negativattestannahme
konnte mittels einer Bekanntmachung eingefiilrt und nach gesammelten Erfahrungen im Rahmen
einer Negativattestverordnung festgeschrieben werden. Die Sektoren Bier- und Benzinvertrieb wiiren
nur insoweit einbezogen, als die kumulativen Auswirkungen paralleler Vertriebsnetze sich nicht in
erheblichem Mafe marktabschottend auswirken. Die Annahme eines Negativattests kénnte nach
ciner Marktanalyse zuriickgenommen werden, bei der Faktoren wie die Marktstruktur (z.B.
Oligopol), Zutrittsschranken, der Integrationsgrad des Binnenmarktes oder die kumulativen
Auswirkungen paralleler Verteilungsnetze zu beriicksichtigen wiren.

44, Oberhalb der Schwelle von {20 %] gibe es zwei Varianten:

- . Variante [: weitergefafite Gruppenfreistellungen gemif der Option II und

“Wnterhalb dieser Schwelle ist es méglich, die in der Option 11 gemachten Anderungsvorschlige einzuflihren
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- Variante II-: gemdB Option III bis zu einem Marktanteil von 40 % weitergefaBte
Gruppenfreistellungen und Nichtanwendbarkeit bzw. beschrankter Anwendungsbereich
jenseits dieser Schwelle.

Die Varianten fiir Bier und Benzin jenseits der 20 %-Schwelle entsprechen den Ausfiihrungen in
den Optionen I und III fiir diese Sektoren.

* ok ok &
ALLGEMEINE BEMERKUNGEN ZU DEN OPTIONEN -
45.  Die Kommission ist zwar gewillt, in Konsultierungen einzutreten und Anderungen an der

bisherigen Vorgehensweise zu erdrtern, doch bleiben die bestehenden Verfahren und Regeln solange
anwendbar, bis diese von ihr selbst gedndert werden.

46.  Es wire sinnvoll, wenn in den Stellungnahmen folgende Fragen éngesprochen wiirden, dié
bei der Festlegung auf eine der Optionen zu berticksichtigen sind:

- sachliche Belange der Wettbewerbspolitik L .

- wie wirksam wird in der Option zwischen den wettbewerbsfordernden und den
wettbewerbswidrigen Auswirkungen einer Vereinbarung unterschieden; in welchem Male trigt sie
zur Marktintegration bei; inwieweit 143t sie neue und innovative Vertriebsformen zu; werden die
Verbraucher angemessen an dem entstehenden Gewinn beteiligt und wie ist die Haltung zur
Verwendung von Marktanteilsschwellen als Anhaltspunkt oder Regel bei der Beurteilung der Félle?

- verfahrensméBige und rechtliche Belange

- in welchem Malle sorgt die Option fiir Rechtssicherheit und eine ebenso ziigige wie
effiziente Bearbeitung, ohne daf} ein Problem des "Ansturms" von Einzelanmeldungen entstiinde,
und welchen Spielraum gibt sie den Grundsitzen der einzigen Anlaufstelle und der Verweisung an
die Mitgliedstaaten (Dezentralisierung)?

- inwieweit kann die Option durch eine Anderung der gegenwirtigen Verwaltungspraxis
(z.B. Verwaltungsschreiben) oder Regeln (Kommissionsverordnungen) verwirklicht werden, und in
welchem Mafe wiren tiefergehende Anderungen an Rechtstexten erforderlich (z.B. durch
Ratsverordnungen)?

In Ziffer 306 ist die Adresse aufgefiihrt, an die Sie Ihre Stellungnahmen richten kénnen.
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EINFUHRUNG IN DAS GRUNBUCH UND AUFFORDERUNG AN DRITTE ZUR
ABGABE IHRER STELLUNGNAHMEN

L Bedeutung der _vertikalen Beschrinkungen fiir die Wettbewerbsgol;tlk der

Gemeinschaft

1. Die Integration der verschiedenen Volkswirtschaften ihrer Mitgliedstaaten und die Schaffung
eines Binnenmarktes sind grundlegende politische Ziele der Europdischen Union (Artikel 2). Die
Errichtung eines Systems des unverfiilschten Wettbewerbs (Artikel 3g) ist eines der Instrumente zur
Verwirklichung der Integration im Binnenmarkt. Diese auf einem unverfilschten Wettbewerb
beruhende Integration wird nun auch allgemein als ein Schliissel filr die industrielle
Wettbewerbsfihigkeit Europas auf den Weltmérkten, die Beschleunigung des Wachstums und die
Schaffung von Arbeitsplidtzen angesehen. Im Gegensatz zu den Mitgliedstaaten oder unseren
Handelspartnern mufl die Gemeinschaft bei ihrer Wettbewerbspolitik nicht nur dem Erfordernis
eines Systems des unverfilschten Wettbewerbs sondern auch dem Ziel der Marktintegration
Rechnung tragen.

2. Wegen dieses Integrationszieles sind das Verhiltnis zwischen den Herstellern und den

Vertriebshindlern sowie die sonstigen vertikalen Beziehungen in der Vertriebskette fiir die

Wettbewerbspolitik der EU von besonderer Bedeutung. Die Hersteller unterhalten in zunehmend

komplexeren Lieferketten vertikale Beziehungen mit Anbietern von Bauteilen und Einsatzgiitern.

Viele Hersteller greifen auf spezialisierte Grof- und Zwischenhéndler zuriick, um den

Endverbraucher zu erreichen. Diese vertikalen Vertriebsbeziehungen sind erforderlich, um

- einen wirksamen Vertrieb zu gewihrleisten, da die Hersteller nicht immer iiber die
erforderlichen Vertriebsfertigkeiten und -kenntnisse verfiigen und der Fachhandel durch den
gleichzeitigen Vertrieb mehrerer Erzeugnisse Grofen- und Erfassungseinsparungen erzielen
kann und

- in neue Mirkte einzutreten, da in der Bezichung zu dem ortsanséssigen Handel mit seiner
Fachkenntnis der Mérkte bei der Einfilhrung eines neuen Erzeugnisses die Erfolgsaussichten
erhoht und die Risiken verringert werden k&nnen.

3. Vertikale Beschrinkungen fo.dern jedoch nicht nur die Vertriebseffizienz und die
Marktintegration, sie kdnnen auch Anlaf) {iir wettbewerbspolitische Bedenken geben,
- weil der Aufbau eines Vertriebssystems mit landesweit ernannten Alleinvertriebshindlern
die Aufteilung des Binnenmarktes entlang der Landesgrenzen verfestigen helfen kann oder
- wenn mehrere konkurrierende Hersteller die bestehenden Vertriebshédndler in einem
" bestimmten Gebiet durch Alleinvertriebsvertrdge an sich binden, fiir neue Hersteller, die
dadurch keinen Zugang zum Vertriebssystem erhalten, Marktzutrittsschranken entstehen
kénnen.

Aus diesen Grﬁﬁden sind die vertikalen Beschri -ungen fiir die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft von besonderer Bedeutung.

II. Erfassungsbereich des Griinbuches

4. In einer modernen, komplexen Volkswirtschaft gibt es viele Arten von Vertriebssystemen
und vertikalen Bezichungen. Indem die Unternehmen zunchmend Vertriebstitigkeiten auslagern und
auf die Spezialdienste der Vertriebshindler zuriickgreifen, verldngert sich die Liefer- und
Vertriebskette.
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Die vertikalen Beziehungen nehmen deshalb in ihrem Umfang zu. Fiir Untersuchungszwecke hat

die Kommission folgende vier Arten von Vertriebssystemen unterschieden:

- Alleinvertrieb, womit sich ein Hersteller verpflichtet, seine Waren nur an einen bestimmten
Vertriebshéndler in einem jeweiligen Gebiet zu verkaufen; ]

- Alleinbezug, womit sich ein Vertriebshindler verpflichtet, die betreffenden Waren nur von
einem einzigen Hersteller zu beziehen (insbesondere bei Bier und Benzin):

- Franchising, womit dem Franchisenehmer ein Gebiet zugeteilt wird, in dem er allein das
Know-how und die geistigen Eigentumsrechte des Franchisegebers verwerten darf und die
Waren in einer vorgegebenen Form verkauft und

- Selektivvertrieb, wobei die Handler fiir den effizienten Vertrieb der jeweiligen Waren
anhand objektiver Kriterien ausgewshlt werden und diese entweder nur an Endverbraucher
(fiir die sie in der Regel neben dem Verkauf auch Serviceleistungen erbringen) oder an
andere ausgewihlte Vertriebshindler verkaufen, die diese objektiven Kriterien erfiillen. Diese
Vertriebsform wird vor allem bei technisch hochwertigen Erzeugnissen wie z.B. der
Verbraucherelektronik oder bei Luxuswaren wie Parfiim angewandt.

5. Die Kommission hat fiir diese vier Vertriebsarten besondere wettbewerbspolitische
Instrumente vorgesehen. Diese sind in Kommissionsverordnungen fiir die ersten drei Arten™ und
in den Einzelentscheidungen der Kommission sowie in ihrer Entscheidungspraxis fiir die vierte
Vertriebsart zusammengefaft.

6. Dieses Griinbuch erstreckt sich auf sdmtliche vertikale Beziehungen in der Vertriebskette,
wobeli sich sein Hauptaugenmerk auf die vorerwihnten vier Vertriebsarten richtet®, Da in fast allen
modernen Wirtschaftstitigkeiten vertikale Beziechungen entstehen, ist die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft in diesem Bereich wahrscheinlich fiir eine gréBere Anzahl Unternehmen von Interesse
als irgendein anderer Bereich ihrer Wettbewerbspolitik. Das Griinbuch wird Fragen der Kufermacht
nicht direkt ansprechen. Obwohl einige Uberschneidungen bestehen, werden derartige Fragen am
besten getrennt behandelt.

I1I. Zweck des Griinbuchs

7. Das Grinbuch bezweckt eine grundlegende Uberpriifung der Vorgehensweise gegenitber

vertikalen Beschrénkungen. In den vergangenen dreiffig Jahren hat es die Kommission mit Erfolg

verstanden. ihre Vorgehensweise den sich dndernden Gegebenheiten anzupassen. Eine Uberpriifung

wird nunmehr als erforderlich angesehen, weil

- die drei Verordnungen iiber den Alleinbezug und -vertrieb (einschlieBlich der besonderen
Bestimmungen fur Bier und Tankstellen) sowie {iber Franchising auslaufen, weshalb diese
Uberpriifung der Ausarbeitung von deren Neufassung mit den erforderlichen Anderungen
dienlich sein kann;

"Verordnungen (EWG) der Kommission Nr. 1983/83, 1984/83 (siche auch Bekanntmachung der Kommission

84/c101/02) und Nr. 4087/88. S&mtliche Verordnungen und Mitteilungen sowie sonstige grundlegenden Rechtstexte sind
in dem Band "Wettbewerbsrecht in den Europiischen Gemeinschaften, Band 1A, Wettbewerbsregeln filr Unternehmen -
Europdische Kommission 1994" enthaiten.

“ Das Grinbuch erfaft nicht Kraftfahrzeuge (die Gegenstand der kiirzlich erlassenen Verordnung 1475/95 der
Kommission sind), und vertikale Beziehungen bei der Verwertung geistiger Eigentumsrechte sowie Handelsvertreter
(die getrennt behande!t werden). Ferner ist daran zu erinnern, dass Artikel 85 grundsatzlich auf die Herstellung und den
Vertrich von Landwirtschaftsprodukten anwendbar ist. Allerdings gilt Artikel 85(1) nicht fir Vereinbarungen, die
integraler Bestandteil des gemeinsamen Marktorganisationen sind.
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- die Binnenmarktvorschriften weitgehend umgesetzt sind. In Zukunft kénnen deshalb die auf
Unternehmen zuriickgehenden Zutrittsschranken im Vergleich zu den éffentlichen Schranken
als Ursache flir die Aufteilung des Binnenmarktes an Bedeutung gewinnen;

- sich grofle Verdnderungen sowohl in der Struktur des Vertriebs an die Endverbraucher als
auch im Aufbau der Logistik (vor allem mit der Einfiihrung der Informationstechnik)
vollzogen haben, die Auswirkungen auf die Gemeinschaftspolitik gegeniiber vertikalen
Beschrinkungen haben kénnen. .

8. In dem Griinbuch werden die bestehenden wirtschaftlichen wund rechtlichen
Rahmenbedingungen fiir vertikale Beschrinkungen sowie die Ergebnisse der Voruntersuchung
dargelegt. Im Mittelpunkt steht die Marktintegration neben den eigentlichen Wettbewerbsfragen. Auf

diese Weise konnte die Kommission eine Reihe moglicher Optionen filr die zukiinftige Ausrichtung
der Wettbewerbspolitik gegeniiber vertikalen Beschréipkungen ausweisen. (sieche Zusammenfassung

und Kapitel VIII betreffend Optionen).

IV. Aufforderung zur Stellungnahme

9. Die Kommission {ibermittelt dieses Griinbuch an das Parlament, die Mitgliedstaaten, den
Wirtschafts- und Sozialausschuf} und den Ausschull der Regionen. Damit will sie den Dialog mit
diesen Partnern aufnehmen und sie auffordern, ihre Stellungnahmen zum Griinbuch und den darin
enthaltenen Optionen abzugeben.

10.  Mit der Verdffentlichung des Griinbuches fordert die Kommission auch die interessierten
Dritten wie Hersteller, Vertriebshéndler, Verbrauchervereinigungen und Arbeitnehmervertreter zur
Abgabe ihrer Stellungnahme auf. Insbesondere zu den Optionen sind Stellungnahmen nebst
Begriindung und sachlichen und quantitativen Belegen fir die Vorzugsoption willkommen.
Auflerdem werden Sie ersucht, Jhre Auffassungen tber die wirksamste Art der Umsetzung der
Optionen darzulegen und zu erldutern, welche gesetzgeberischen Anderungen dies erfordern wiirde.
Nach AbschluB des Zeitraums zur Abgabe der schriftlichen Stellungnahmen kénnte die Kommission
die Durchfiithrung von Anhérungen beschlieflen, falls ein hinreichendes Interesse gegeben ist und
sich dies aufgrund der Stellungnahmen rechtfertigen 145t.

Nach AbschluB3 der Konsultierung der soziokonomischen Partner wird die Kommission in der Lage
sein, {iber die Richtung und Form ihres zukiinftigen Vorgehens in diesem Bereich in voller Kenntnis
der Tatsachen und Ansichten zu befinden.

11. In Ziffer 306 ist die Adresse angegeben, an die Sie Ihre Stellungnahmen richten kénnen.
12. Die Kommission ist zwar gewillt, in Konsultierungen einzutreten und Anderungen an der

bisherigen Vorgehensweise zu erdrtern, doch bleiben bestehende Verfahren und Regeln so
lange anwendbar, bis diese von ihr selbst gedindert worden sind.
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Kapitel I

STRUKTURMERKMALE DES VERTRIEBSSEKTORS

L Einleitung

13.  In diesem Abschnitt soll ein kurzer Uberblick iiber den Vertriebssektor gegeben und
aufgezeigt werden, inwieweit sich die in diesem Sektor vollziehenden strukturellen Anderungen und
Entwicklungen fiir die Bewertung vertikaler Beschrinkungen im Rahmen der Wettbewerbspolitik
der Europdischen Gemeinschaft (EG) von Bedeutung sein kénnen.” Vea Anfang an sei darauf
hingewiesen, dal zwischen den EG-Mitgliedstaaten grofie Unterschiede in der Struktur des Vertriebs
bestehen, so daB viele der in diesem Abschnitt genannten Entwicklungen und Anderungen fiir die
EG insgesamt schwierig zu erfassen sind. Nichtsdestoweniger sind sie von Belang, wenn untersucht
werden soll, wie sich vertikale Beschrinkungen auf die Wettbewerbsbezichungen zwischen
Unternehmen in der EG und auf Schaffung und Wahrung eines einheitlichen Marktes auswirken.
In diesem Abschnitt wird der Ausdruck "Vertrieb" ("Distribution") in einem ZuBerst weiten Sinne
gebraucht, so dafl er alle Formen von Handel zwischen Herstellern und Verbrauchern umfaft, wobei
die Verbraucher nicht nur Endverbraucher, sondern auch Hersteller und andere gewerbliche
Verbraucher sein kénnen.

14,  DieUnterscheidung zwischen Herstellung, Groflhandel und Einzelhandel verliert immer mehr
an Schirfe. Vielfach wird die Rolle des Groflhandels teilweise oder in vollem MaBe vom Hersteller
selbst ausgeiibt, und andererseits sind Einzelh#ndler mitunter sowohl im Groflhandel als auch in der
Herstellung tdtig. Daher ist es HuBerst schwierig, diese Sektoren voneinander unabhingig zu
analysieren und entsprechende statistische Daten zu interpretieren. Zunehmend werden diese

Teilsektoren als einer einzigen Lieferkette zugehdrige Aktivititen betrachtet, die von der

Rohmaterialbeschaffung iiber Herstellung und Vertrieb bis zum Endverbraucher reicht. In diesem
Kapitel werden die Ausdricke "Hersteller" und "Lieferant” synonym verwendet; sic bezeichnen
Unternchmen, die das erste Glied in der Lieferkette fiir ein gegebenes Produkt bilden (Untermehmen,
die sich "weiter unten" auf der Lieferkette befinden, werden im folgenden als GroB- oder _
Einzelhdndler bszeichnet). '

II. Die Bedeutung des Vertriebs

15. Nahezu alle Waren und sehr viele Dienstleistungen gelangen iiber eine Form des Handels
bzw. Vertriebs vom Hersteller zum Verbraucher. Der Vertrieb ist nicht allein als Sektor, sondern
auch als ProzeB oder Funktion innerhalb der Wirtschaft zu betrachten. Er iibt eine: eigene
Wertschopfungsfunktion aus. Anfang der neunziger Jahre waren rund 4,5 Millionen Unternehmen
(29,4 % aller Unternehmen) in der EG im Bereich von Handel und Vertrieb tétig, 3,4 Millionen im
Finzelhandel und 1,1 Millionen im GroBlhandel'®. Der prozentuale Anteil variiert erheblich von
Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat: von 29 % in Dinemark und Belgien bis zu 40 % in Portugal und
Griechenland®. 1994 waren in der EG anndhernd 22 Millionen Personen in Handel und Vertrieb

"Die Generaldirektion XXIII der Kommission hat eine Ausschreibung tber eine dkonomische Studie zum Thema
"Struktur und Tendenzen des Handels in der Europiischen Gemeinschaft” verdffentlicht (ABL Nr. C 228, 02.09.95,
8. 17); der AbschluB der Studie ist fir 1996 vorgesehen. Diese und andere einschltigigen Studien, die in einiger Zeit
vorliegen werden, sollen in den KonsultationsprozeB im AnschluB an die Verdffentlichung dieses Grlinbuchs
miteinbezogen werden. '

®Siehe statistischer Anhang des "Grinbuchs zv Handef und Vertrieb” der Kommission, KOM (96) 530 vom 20.11.1996.
®'Bei den Definitionen und statistischen Methoden fiir die Auswertung von Daten iber Handel und Vertrieb im Rahmen
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beschaftigt (15,6 % der Gesamtbeschéftigung). 1991 entstand 12,9 % der gesamten Wertschopfung
in der EG im Bereich von Handel und Vertrieb; in den einzelnen Mitgliedstaaten lag dieser
Prozentsatz zwischen 10 % (Deutschiand) und 17 % (Portugal).

16.  Die langfristige Existenzfihigkeit aller Einzelglieder der Lieferkette hingt immer stirker von
der Fahigkeit der gesamten Keite ab, im Wettbewerb mit den Lieferketten anderer
Wirtschaftsakteure zu bestehen. Daher kdnnen sich die Glieder einer Kette veranlaBt sehen, deren
Funktionsweise zu beeinflussen. Vollstindige Konirolle kann durch Erwerb der anderen Glieder der
Kette, d.h. durch vertikale Integration, erreicht werden. Viele Hersteller sind nicht finanzstark
genug, um direkt an den Endverbraucher zu verkaufen; Grofihdndier oder Einzelhindler wiederum
werden vor allem deswegen eingeschaltet, weil sie sehr viel besser in der Lage sind, Waren
allgemein verfiigbar und bestimmten Kundengruppen zuginglich zu machen. Besteht, wie zumeist
der Fall, in einer Lieferkette oder einem Teil von ilr keine vertikale Integration, so kénnen die
Beziehungen vertikalen Beschridnkungen unterliegen, um die es in diesem Griinbuch geht.

IiL Grofihandel
Merkmale des Sektors

17.  Der GroBhandel 1dBt sich nur schwierig definitorisch abgrenzen. In den einzelnen
Mitgliedstaaten hat der Begriff offensichtlich unterschiedliche Bedeutung. Die Funktion des
Grofhandels hat sich mit der Zeit herausgebildet; auch heute noch bestehen verschiedene
Organisationsformen des GrofBhandels auf unterschiedlicher Entwicklungsstufe nebeneinander. In
der allgemeinen Giiterklassifikation NACE Rev. 1 umfaft der Grofhandel "die Einheiten, deren
Tatigkeit ausschlieBlich oder iiberwiegend im Weiterverkauf von Waren im eigenen Namen an
Grol}- und Einzelhindler, Weiterverarbeiter, gewerbliche Verbraucher oder GroBverbraucher
besteht".

18. GrofBhédndler kaufen in erster Linie bei Herstellern ein und verkaufen zumeist an
Einzelhandler, gewerbliche Verbraucher und andere Grof3hdndler. Der Grofihandel fiihrt zahlreiche
Wertschdpfungsfunktionen aus, wie Verkauf und Werbung, Beschaffung und Sortimentsbildung,
Portionierung, Lagerhaltung, BefOrderung, Finanzierung, Risikoiibernahme, Lieferung von
Marktinformationen und Bereitstellung von Managementleistungen. Die fiir den Wirtschaftsprozef3
notwendigen Funktionen kénnen entweder bei unabhingigen GroBhandelsunternehmen oder bei
Verkaufsunternehmen der Hersteller sowie Beschaffungsabteilungen einkaufender Unternchmen
liegen. Im allgemeinen werden GroBhandelsunternehmen von Herstellern oder Eink4ufern nur dort
eingeschaltet, wo sie eine oder mehrere dieser Wertschépfungsfunktionen effizienter wahrmehmen
kénnen.

19.  Der Grofhandel wird u.a. als eine Funktion analysiert, die unterschiedliche Anforderungen
in bezug auf Ort, Zeit, Menge und Preis innerhalb der Vertriebskette iiberbriickt. Im allgemeinen
wird beim GroBhandel eine EG-wettbewerbsrechtliche Priifung in bezug auf wvertikale
Beschridnkungen nur dann erforderlich, wenn eine derartige "Uberbriickung” nicht allen Waren
offensteht (z.B. Alleinvertrieb) oder wenn andere einschrinkende Vereinbarungen gelten (z.B.
Alleinbezug und Kundenbeschrdnkungen). DaBl es GroBhidndler gibt, ist offensichtlich auch
marktzutrittsrelevant, insbesondere fiir kieine und mittlere Unternehmen. GroBhindler, die nicht im
Rahmen einer Alleinvertretung titig sind, kénnen auch eine wichtige Rolle bei der Suche nach

der volkswirtschaftiichen Gesamtrechnung gibt es erhebliche Unterschiede. Ein harmonisiertes Klassifikationssystem
(NACE Rev. 1) trat erst 1993 in Kraft.
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giinstigeren Preisangeboten spielen, vor allem in Bereichen, in denen Einzelhédndler nicht die Mitte!
haben, um sich in nennenswertem Mafle um Einfuhr- und Ausfuhr zu kiimmern. Daf} iber den
GrofBhandel nur in begrenztem Mafle Informationen vorliegen, kdnnte darauf hindeuten, daB es sich
hier um Unternehmen handelt, bei denen Auslandsmirkte fiir die Beschaffung wichtiger sind als fiir
den Verkauf, auch wenn sie durchaus eine exportbegiinstigende Rolle spielen.

Entwicklungstendenzen

20, Der Wandel, in dem die europdische Wirtschaft begriffen ist, beeinfluBt auch die
Vertriebskette und die Funktion des Groflhandels. Die stirkere Konzentration und Integration im
Einzelhandel wirkt sich auf die Stellung des Groh#ndlers aus, dem traditionellen Mittler zwischen
tHlersteller und Einzelhédndler. Die Tendenz, da die GroBhandelsfunktionen wvon der
Cinzelhandeiskette iibernommen werden, diirfte anhalten. Informationstechnologische Neuerungen
und moderne Vertriebssysteme haben dazu gefithrt, dal die Lagerbestandskontrolle von den
GroBhidndlern auf die Einzelhdndler iibergegangen ist (so kdnnen beispielsweise die gréfleren
Einzethandelsketten anhand des stindigen Verkaufsdatenflusses die kilnftige Nachfrage duflerst
genau vorausschitzen und Lagerbestinde und Liefertermine entsprechend fein abstimmen). Ein
anderer Trend ist die sinkende Anzahl der unabhingigen nationalen Handelsunternehmen, vor allem
im Nahrungs- und GenuBimittelgewerbe, wo die Hersteller die Distribution auf nationaler Ebene anf
voli in ihrem Besitz befindliche Tochtergesellschaften {ibertragen.

21.  In bestimmten Fillen bieten GroBhéndler den Einzelhdndlern zusétzliche Dienstleistungen
an, in Bereichen wie Finanz- und Lagerbestandskontrolle, Aufbau neuer Einzelhandelsgeschifte und
Entwicklung eines gemeinsamen Firmenimages. Einige GroBhidndler haben sogenannte freiwiilige
Handelsketten ins Leben gerufen, deren Mitglieder ihren Einkauf zentralisieren. Bei diesen Ketten
sind rechtlich selbstindige Unternehmen (Grof3- und Einzelhidndler) in einer Weise miteinander
verbunden, die es ihnen ermdglicht, besser mit grofen integrierten Unternehmen zu konkurrieren,
da ihnen gemeinsam eine moderne, effiziente Lieferkette zur Verfiigung steht.

22.  Neuauf den Markt fiir Distributionsdienstleistungen getreten sind u.a. Unternehmen, die sich
auf Lagerhaltung und den physischen Aspekt der Distribution spezialisiert haben und groBen
Produktionsunternehmen europaweite Vertriebsleistungen anbieten. Sie erbringen logistische
Dienstleistungen, greifen aber nicht im selben MaBe wie GroBhindler in den eigentlichen
Handelsprozel3 ein. Mit ihren Informationssystemen und Standorten iiberall in Europa kénnen sie
die Logistik fiir Industrie und GroBhandel  tibernchmen. Oft gehdren sie zu groBen
Speditionsgesellschaften, die bereit sind, in den Aufbau eines solchen Leistungsangebots zu
investieren; ihre Gewinnspannen liegen erheblich unter denen des Groflhandels.

23. Angesichts sinkender Ertrdge im GroBhandel und der zunehmenden Integration anderer
Glieder der Lieferkette haben viele GroBhindler ihre T#tigkeit umstrukturiert, um ihre Marktstellung
gegeniiber den Herstellern zu verbessern und mehr Gréflenvorteile und Wertschépfung zu erzielen,
bei gleichzeitig sinkenden Betriebskosten. Hierbei sind drei Strategien von besonderer Bedeutung.
Die erste ist der Aufbau der freiwilligen Kette: Hier versucht der GroBh#ndler, durch
Zusammenlegung des Einkaufs kleinerer Unternehmen, die Bereitstellung gemeinsamer
Dienstleistungen und méglicherweise sogar einen gemeinsamen Markennamen das Heft in der Hand
zu behalten. Die zweite Strategie besteht darin, daB die GroBhidndler ihre Geschittstitigkeit
diversifizieren und auf andere Miirkte gehen, insbesondere die des Einzelhandels. Bei der dritten
wichtigen Ausweichstrategie sind GrofShéndler von der Belieferung des Einzelhandels zu "Cash-and-
Carry"-Lagern iibergegangen, bei denen kleine Wiederverkdufer ihren Einkauf selbst
zusammnienstellen, direkt bezahlen und abtransportieren.
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24. In einigen Sektoren, wie 2.B. dem Pharmasektor, hat der GroBhandel in Europa nach wie
vor eine starke Position inne, wihrend in anderen Bereichen die GroBhandelsfunktionen von den
Lieferanten oder Eink#ufern ibernommen wurden. Einige Hersteller konzentrieren sich auf ihr
Kerngeschift und tiberlassen andere Geschiftsvorginge wie den Vertrieb Spezialbetrieben mit orts-
und fachspezifischen und logistischen Kenntnissen. Viele GroBSh#ndler verstirken offensichtlich, wie
seit langerem zu beobachten, ihre Nachfragemacht gegeniiber den Herstellern durch Zentralisierung
der Einkédufe ihrer Kunden und Auf- und Ausbau des Vertriebsverbundes unabhéingiger Handler:
Thre Wertschopfung konnen GroBhéndler auch dadurch erhéhen, daB sie auf ihre Kunden
zugeschneiderte Dienstleistungen in ihr Angebot aufnehmen. Die in den letzten Jahrenin den
Mitgliedstaaten zu beobachtende Tendenz, diese Beschrinkungen wu lockern, ohne die
Beschaftigung sowie soziale und raumplanenische Zielsetzungen wu gefdhrden, ist positiv zu
bewesten.

Iv. Einzelhandel
Merkmale des Sektors

25.  Der Einzelhandel ist ein dynamischer und vielschichtiger Sektor, der eine Reihe von
Betriebsformen unterschiedlicher Gréfen umfalt. Seine Struktur ist geprigt durch die kulturellen
Besonderheiten des jeweiligen gesellschaftlichen Umfeldes. Die Branche wird beeinfluft. durch
sozialen Wandel, Anderungen im regulatorischen Bereich sowie Entwicklungen in Wirtschaft und
Technik. Besonders wichtig sind dabei bevélkerungsstrukturelle Faktoren und damit verbundene
gesellschaftliche Entwicklungstendenzen (z.B. Altersstruktur, Mobilit4t, Stadtentwicklung und Kfz-
Besitz). Die Einzelhandelsgeschiftsdichte ist in den Mittelmeerlidndern (vor allem Griechenland,
Portugal und Italien), wo es vicle Familienbetriebe und andere kleine Liden gibt, groer als in den
meisten Teilen des nérdlichen Europas. 1992 verkauften 32 % der schitzungsweise 3,8 Millionen
Einzelhandelsgeschifte in der EG hauptsichlich Lebensmittel; von den verbleibenden 68 % hatten
10 % mit dem Kraftfahrzeugsbereich zu tun. In den Mittelmeerlindern ist der Prozentsatz
selbstidndiger Gewerbetreibender besonders hoch, so daf} die Anzahl der Laden nahezu identisch ist
mit der der Einzelhandelsunternehmen. Im ndrdlichen Europa hingegen, wo die Konzentration
groBer ist, wird die Differenz zwischen Anzahl der Unternehmen und Anzahl der Liden von Jahr
zu Jahr grofler, da einige wenige Unternehmen immer gréBere Ketten von Einzelhandelsliden
beherrschen. Der Einzelhandelsumsatz in der EG (ohne Spanien, Italien und Portugal) stieg von
1985 bis 1991 real um nahezu 20 %. Der Einzelhandel ist ein bedeutender Arbeitgeber in der EG.
1990 waren in der EG anndhernd 13,3 Millionen Personen im Einzelhandel beschiftigt, was 10 %
der Gesamtbeschiftigung entspricht.

26.  Der Verbrauch der privaten Haushalte ist die wichtigste Determinante fiir die
Geschiftstitigkeit des Einzelhandels. 1990 machten die Ausgaben fiir Produkte des Einzelhandel
nahezu 53 % des gesamten Verbrauchs der privaten Haushalte in der EG aus. Diese
Verbrauchsausgaben liegen in Portugal (mit 66,1 %) und Irland (mit 64,6 %) tUber dem EG-
Durchschnitt. In diesen Lindern liegt der Nahrungsmittelanteil bei 40 %, gegeniiber lediglich
16,6 % in Deutschland, 18,4 % in den Niederlanden und etwas mehr als 19 % in Belgien und
Frankreich. Die sektorale Analyse des Verbrauchs der privaten Haushalte zeigt, dall bei
Lebensstandard, kulturell gepragten Gewohnheiten usw. weiterhin grofe Unterschiede bestehen. Auf
den Mirkten fiir bestimmte Produktkategorien (wie Kosmetik, Autos und Luxusgiiter) kommt es
zu einer bestimmten Nachfragehomogenitit. Regionale Unterschiede halten sich fiir Produkte wie
Lebensmittel, Schuhe und Bekleidung. Die gemeinschaftsweite Produktstandardisierung kommt
daher nur allmihlich voran; der Einzelhandel hat unbedingt auf ortsspezifische Bediirfnisse und
Gewohnheiten der Verbraucher Riicksicht zu nehmen.
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27. Zutrittsbarrieren auf Einzelhandelsebene kénnen unter Umstiinden die wettbewerbshemmende
Wirkung vertikaler Beschrdnkungen verstirken. Ein Bericht des McKinsey Global-Instituts von 1994
("Report on Employment Performance”) umfaft eine Fallstudie iiber Beschéftigung im Einzelhandel,
in der festgestellt wird, daB im Verglelch zu den USA in Europa wenig neue Arbeitsplitze
geschaffen werden; und es wird auf eine Reihe von Problempunkten hingewiesen, bei denen die
politischen Entscheidungstriger gefordert sind. In bezug auf den Einzelhandel gelangt die Studie
zu folgenden SchluBfolgerungen: "Giltermarktbeschriéinkungen stellen die offensichtlichsten und am
leichtesten zu korrigierenden Hindernisse flir mehr Arbeitspliitze dar. Begrenzungen der
Offnungszeiten, iibermiBige Standortbeschrinkungen und Einspruchsrechte der vorhandenen
Einzelhiindler haben sich sowohl hemmend auf die Steigerung der Wertschépfung und auf
Finzelhandelsformen mit mehr Beschiftigungsmdglichkeiten ausgewirkt als auch die
Einkaufsmdglichkeiten fiir Verbraucher eingeschrinkt. Diese Beschrinkungen haben die bestehenden
Einzelhandelsunternehmen, die sie schiitzen soliten, nicht gerettet, wie die rasche Abnahme
unabhidngiger Ladengeschifte in Frankreich, Deutschiand und Japan zeigt. Sie fithrten lediglich
dazu, die Schaffung neuer Arbeitsplétze zu behindern, und damit zu weniger Beschiftigung, weniger
Volkseinkommen und weniger Nutzen fiir den Verbraucher."

28.  Der Einzelhandel bildet bei den meisten Verbrauchsgiitern das Schlufiglied in der
Vertriebskette zwischen Hersteller und Verbraucher. Nur schr wenige Hersteller aber vertreiben ihre
Produkte iber eigene Einzelhandelsgeschifte. In der Regel wird dies reinen Einzelhéndlern
iiberlassen, teils wegen deren Gréfen- und Diversifizierungsvorteilen (Skaleneffekte und Verbund-
bzw. Sortimentseffekte), teils wegen ihrer Kenntnis des lokalen Umfelds oder ihres Kapitals.
Grundprinzip der Tétigkeit des Einzelhandels ist es, den Verbraucher Waren und Dienstleistungen
zum Kauf und zum Verbrauch anzubieten. Die Einzelhdndler iiben in der Vertriebskette ein
unterschiedliche Funktion aus, je nach Besonderheiten der betreffenden Giiter und Beschaffenheit
der Geschifisbeziehungen zwischen den Gliedern der Kette. Traditionell werden im Einzelhandel
als solchem keine Waren und Dienstleistungen geschaffen, was sich in der Téatigkeit des
Einzelhindlers widerspiegelt. In zunchmendem Mafle wird Giitern im Einzelhandel "Wert zugefiigt",
und auch ihre Attraktivitdt fiir die Verbraucher wird erhtht. Mehr und mehr Lebensmittel-
Einzelhandelsketten bieten eine breite Palette von Produkten unter eigenen Marken an. Einige
Einzelhandelsketten versuchen auch, ithre Ladengeschifte selbst zu Markenartikeln zu machen. In
den westeuropdisciten Lindern findet zunehmend eine vom Einzelhandel selbst ausgehende
Integration statt, d.h. immer mehr Produkte mit schnellem Umschlag werden direkt vom Hersteller
in die Einzelhandelsldden geliefert. Dieser Entwicklung liegen kiirzere Beftrderungszeiten und
informationstechnologische Neuerungen zugrunde.

29.  Zwar bieten cinige Hersteller Produkte an, die in allen europdischen Lindern unter
demselben Markennamen verkauft werden, und sind Einzelhandelsketten in zunchmendem Malle
grenzilbergreifend titig, doch bildet der Einzelhandel keineswegs einen homogenen internationalen
Sektor. Auch wenn die Internationalisierung an Bedeutung zunimmt, so ist sie doch auf bestimmte
L#nder und Einzelhandelsfirmengruppen beschrankt. Anfang der neunziger Jahre gingen 75 % des
internationalen Lebensmittel-Einzelhandels in der EG auf lediglich drei Lander zuriick: Deutschland,
Frankreich und Vereinigtes Konigreich. Noch immer gilt, daB der Einzethandel eine ortsgebundene
Tatigkeit ist, nicht nur kulturell bedingter lokaler Besonderheiten wegen, sondern auch {iberhaupt
aus Griinden der Organisation und der Verkaufstechniken des Einzelhandels. Viele
grenzilbergreifend titige Einzelhandelsunternehmen sehen sich gezwungen, ihr Angebot ganz
speziell auf den jeweiligen ortstypischen Verbrauchergeschmack abzustimmen und daher auch ihre
Beschaffung eher national als gesamteuropéisch auszurichten.



-23- . flirucksache 121/97

Entwickiungstendenzen

30. Der Einzelhandel ist ein duBerst dynamischer und raschestem Wandel unterworfener Sekior,
in dem stindig viele neue, insbesondere kleine Unternehmen den Markt betreten wie auch vom
Markt verschwinden. Waren in den fiinfziger Jahren groflhandelsbelieferte selbstindige Laden in
" vielen Lindern noch die Regel, so spielen seit lingerem in vielen Lindern die zahireichen
Handelsketten eine bedeutende Rolle. Im gréBten Teil des ndrdlichen Europas entfallen mehr als
50 % des Einzelhandelsumsatzes auf grofle Einzelhandelsunternehmen. Méglicherweise mit der
Ausnahme Schwedens und Finnlands, wo genossenschaftliche Strukturen bisher vielen kleinen
Geschiften das Uberleben sicherten, besitzt das nérdliche Europa generell das am weitesten
entwickelte Ladennetz mit groBlen Geschéften, die einen erheblichen Anteil des Gesamtumsaizes
bewiltigen. Der Trend zur Konzentration ist im Lebensmittelsektor am stirksten ausgeprigt. In den
meisten Teilen des nérdlichen Europas werden mehr als 50 % des Lebensmittelumsatzes im
Einzelhandel von den jeweils fiinf groBten Einzelhandelsfirmen des jeweiligen Mitgliedstaats
abgewickelt. Im stidlichen Europa ist der Einzelhandel weniger stark konzentriert; hier {iberwiegen
kleinere Firmen. Die Konzentration im Vertriebssektor ist Niederschlag eines entsprechenden Trends
im verarbeitenden Gewerbe. Dies wird auch durch die zunehmende Bedeutung von
Einzelhandelsmarken und dem Bedeutungsverlust von nicht fithrenden Marken in bestimmiten
Mitgliedstaaten verdeutlicht®.

31.  Der Einzelhindler hat von allen Gliedern der Vertriebskette die griste Verbrauchernzhe; die
hieraus sich ergebenden besonderen Kenntnisse werden in zunchmendem Mafle genutzt, um die
Einzelhandelsaktivititen besser auf die Kundenwiinsche abzustimmen. Die in dem Sektor titigen
Unternehmen erkennen, dalfl es entsche1dend wichtig fiir ihr Geschift ist, wie die Verbraucher auf
Organisation und Gestaltung der Ladengeschaﬁe reagieren, und verhalten sich entsprechend. Zum
einen gibt es auf einigen Marktsegmeriten einen Trend vom Massenangebot oder dem Einzelhindler-
Generalisten hin zum Spezialangebot, zum Fachgeschéft; diese Entwicklung ist besonders bei
kleineren Betriebsformen sichtbar. Auf diese Weise will man besondere Marktsegmente nutzen, sich
auf bestimmte Kundenzielgruppen konzentrieren und ein auf diese ausgerichtetes Angebot
bereitstellen. Andererseits ist aber gerade ein Massenangebot oder Generalistenangebot filr viele
Verbraucher nach wie vor bedarfsgerecht. Wachstum und Ausbreitung der Supermirkte (von kleinen
Selbstbedienungsladen bis zu riesigen Einkaufszentren) bezeugen dies. Aber selbst bei den grofien
Einzelhandelsunternehmen. - die gemeinhin mit einem Massenangebot in Verbindung gebracht
werden - findet Spezialisierung statt.. GroBe Fachmirkte entwickeln sich in fast allen Einzelthandels-
Produktbereichen (M&bel, Bau- und Bastelwaren, Gartenartikel, Bekleidung, Schuhe, Schallplatten
und Spielzeug), und viele Kaufhduser sind dabei, ihre Produktpalette umzugestalten, und werden
damit eher zu groflen Textilfachgeschiften.

32, Jede Form des Einzelhandelsgeschiits (z.B. Kaufhaus, Verbrauchermarkt oder Fachmarkt)
143t sich mit cinem Produkt mit spezifischem Lebenszyklus vergleichen. In Deutschland, Frankreich
und dem Vereinigten Konigreich haben Kaufhduser und herkémmliche Selbstbedienungskiden
{kleinere und gréfere Supermirkte) einen Wachstumsriickgang zu verzeichnen. In Expansion
begriffen sind Grofifachgeschifte in den Vororten und Discountldden, Fachgeschiftsketten und
Convenience  Stores in  den Innenstidten. Bestimmte traditionelle Formen von
Einzelhandelsgeschiiften verschwinden, andere treten an ihre Stelle. Die neuen Formen sind
gewthnlich moderner und entsprechen besser dem lokalen Bedarf. Der Entwicklungsstand der
verschiedenen - Einzelhandeisbetriebsformen ist nicht in allen L#ndern gleich. GroBe

©Siehe hierzu auch Abschnitt VII
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Verbrauchermirkie expandieren rasch in Siideuropa (Spanien, Italien, Griechenland und Portugal),
wihrend sich im nérdlichen Europa ihr Wachstum verlangsamt.

33.  Neben dem Marketing, dem Hauptfaktor fiir die Umsatzsteigerung, liegt der Schwerpunkt
bei der Geschiftsfithrung im Einzelhandel auf der Beeinflussung der Kostenstiuktur. Daher geht es
darum, durch Gréflenvorteile und Effizienz die eigene Nachfragemacht zu erhdhen und so Kosten
zu senken. GroBenvorteile kdnnen sich ergeben aus dem Umsatz innerhalb einer bestimmten
Produkipalette, der Umsatzerweiterung durch internes Wachstum, dem Erwerb anderer Unternehmen
oder der Kooperation mit anderen Firmen. Auch die Breite der Produktpalette und dic Anzahl der
auf Lager gehaltenen Marken beeinflussen uwU. die Markistellung. Durch effiziente
Entscheidungsprozesse und Zentralisierung oder Koordinierung des Einkaufs kenn die
Nachfragemacht ebenfalls verstirkt werden. In wettbewerbspolitischer Sicht ist die Erkenntais von
Bedeutung, daB Effizienzgewinne auf diesem Gebiet verlorengehen kénnen, wenn ein Einzelhndler
paralicle Handelswege nutzt oder andere Quellen auBerhalb seiner iblichen Lieferkette in Anspruch
nimmt”. Einkaufspreise sind zwar wichtig, doch betrachtet sie kein Einzelhdndler losgeldst von
Transport-, Lager- und Verwaltungskosten und dem Eintluf} seiner Beschaffung auf die Effizienz
der Lieferkette. Lebensmittelliden optimieren in besonderem Mafe die
Regalstellplatzentscheidungen, die wiederum die Kaufentscheidung entscheidend beeinflussen. Eng
mit den Einkaufskosten verbunden ist, vor allem bei Einzelh#ndlern mit hohem Lagerumschlag, die
Steuerung von Lieferung und Abgabe der Waren an Liden und Kunden. In Europa besteht ein
klarer Trend zur Zentralisierung der physischen Distribution: Die Hersteller veliefern eine zentrale
Stelle, von der aus der Vertrieb weiteriduft, und nicht direkt die Einzelhandelsldden. Haufig wird
dabei diese Ti#tigkeit spezialisierten selbstdndigen Vertriebsfirmen tibertragen.

34. Die Lieferkettensteuerung wird immer wichtiger, um.Marketing und Kontrolle zu vervessenu.
Zwar werden die Einkaufsbedingungen immer noch zvsischen Licferanten und Einzelhindlern
ausgehandelt, doch sind diese Diskussionen zunehmend kooperatwer Art. Die Koardinierung im
Rahmen der Lieferkette ist stirker geworden, da immer bessere Informationen lber
Produktbewegungen vorliegen und die Machtstellung der Einzelhandelsunternehmen zunimmt, die
ihre Liden als Markenartikel betrachten. Die von Einzelhindlern angebotene spezielle Kombina‘ion
aus Aktivitdten, Waren und Dienstleistungen wirkt wertschopfungserhhend und erméglicht eine
Angebotsdifferenzierung, mittels deren sich die Firma von ihren Konkurrenten absetzt. Dieser Trend
kommt w.a. in der speziellen Einzelhandelswerbung und der Entwicklung eigener Produkimarken
zum Ausdruck. Deren Rolle hat sich gedndert, vor allem im Lebensmittelbereich. Urspriinglich
situierten sich die Hausmarken auf dem Markt als Billig-Alternative zu Herstellermarken; da sie
aber den Namen der Einzelhandelsfirma tragen und nur in deren Liden zu haben sind, hat sich das
Marktkonzept gedndert - mit verbesserter Qualitidt und zunchmender Verwendung der Hausmarke
bei neu ins Sortiment aufgenommenen Artikeln.Bet manchen Lebensmitteleinzelhandelsketten
entfalien bereifs 30 % des Sortiments mit schnellem Umschlag auf solche eigene Firmenmarken.

35.  All diesen betrieblichen Neuerungen liegen die Ubernahme neuer Techniken und die
Fntwicklung spezifischer Managementkenntnisse zugrunde. Urspriinglich wurde in fortgeschrittenere
Fechnologie investiert, um Produktivititsgewinne durch bessere Anlagennutzung zu erzielen. Immer
mehr Einzelhandelsfirmen lernen jetzt das Effektivierungspotential der Informationstechnologie in
den Bereichen Marketing und strategisches Management zu schitzen. Entscheidend fiir dic
Einfithrung fortgeschrittener Technologie im Einzelhandel war die Einigung auf gemeinsame
Normen zur Artikelidentifizierung, Dateniibertragung und elektronischen Bearbeitung. Ohne
Vereinbarungen iiber Strichcodenormen wiren beispielsweise keine Investitionen fiir Laser-

DAuf andere mogliche Effizienzverluste wird in Ziff. 41 und 43 dieses Abschnitts eingegangen.
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Lesegerite zur Artikelidentifizierung (Scanner) erfolgt. Erst Investitionen in derartige Technologien
haben die Informationsinfrastruktur geschaffen, auf der Anwendungstechniken wie die elektronische
Abbuchung am Kassenterminal (EFT-POS) und der elektronische Datenaustausch (EDI) aufbauen.
Durch Nutzung dieser Informationsinfrastruktur wiederum 148t sich die Betriebsfilhrung im
Einzelhandel verbessern, und direkte Kontakte zwischen Hersteller, Handel und &ffentlichen
Verkaufsinformationssystemen werden erleichtert. Des weiteren befidhigten sie Grofunternehmen
des Einzelhandels, GroBhandelsfunktionen zu {ibernehmen und alternative Vertriebsformen zu
entwickeln.

36.  Auferund des Wettbewerbs seitens groBer Einzelhandelsfirmen haben sich viele kleine und
mittlere Unternehmen zu Verbundgruppen zusammengeschlossen, iiber die sie effiziente logistische
Strukturen aufbauen und die erforderliche kritische Masse erreichen sowie GroBenvorteile erzielen
konnen. Derartige Verbundsysteme selbstindiger Unternehmen haben vor allem die Form von
Verbraucher- oder Einzelhandelsgenossenschaften, Einkaufsvereinigungen, freiwilligen
Vertriebsketten (ein Grofhindler, viele Einzelhindler) oder auch von Franchise-Systemen. Das
Franchising, das spiter als die anderen Systeme auftauchte, entwickelt sich rasch, vor allem im Non-
Food-Bereich, da es den Herstellern darum geht, ihren Vertrieb selbst in die Hand zu bekommen.
Am stirksten entwickelt ist Franchising in Frankreich, wo 1991 bereits an die 8 % des gesamten
Einzelhandelsumsatzes auf Franchise-L&den entfielen. Hauptvorteil gegeniiber anderen
Verbundformen ist beim Franchising, da mehr geschiftsspezifizches Know-how weitergegeben und
ein einheitlicheres Image vermarktet wird. Durch Zusammenfassung unterschiedlich grofler
selbstandiger Unternehmen unter einem gemeinsamen Handelsnamen bieten Verbundsysteme kleinen
und mittleren Firmen die Méglichkeit, effizienter mit grofien Distributionsfirmen zu konkurrieren.
In Deutschland nimmt der Umsatz von Verbundgruppen weiter zu; 1992 wickelten sie nahezu 50 %
der Lebensmittelumsitze ab. Nach den Umsatzzahlen sind einige dieser Vereinigungen mit grofien
Distributionsunternehmen zu vergleichen (die zwei gréfiten Verbundsysteme selbstdndiger
Einzelhandelsfirmen in Frankreich z#hlen zu den gréBten zehn Einzelhandelsgruppierungen in
-Europa). '

37. Grofle Einzelhdndler entwickeln ihre Strategien fiir Wachstum und Bedienung des Marktes

immer weiter. Immer wieder in der Fachliteratur genannt werden u.a. folgende Strategien:

- Aufbau einer fiihrenden Stellung auf bestimmten Giitermérkten. Wachstum wird auf dem
gegebenen "Kern"-Produktmarkt angestrebt, in dem die Firmen ihren Umsatzanteil durch
Aufbau neuer Ladengeschifte oder Kooperation mit anderen Marktteilnehmern bzw. deren
Aufkauf zu erweitern versuchen. '

- Angebotsdiversifizierung durch Erschliefung benachbarter oder neuer Produktmaérkte.

- Vertikale Integration, u.a. durch Ubernahme von GroShandelsfunktionen, die Entwicklung
von eigenen Markenartikeln und Markenwerbung.

- Diversifizierung durch Erschliefung neuer rdumlicher Absatzgebiete. Immer mehr
Einzelhindler sind international tdtig, wobei sie verschiedenartige
MarkterschlieBungsstrategien benutzen. GroBe Einzelhandelsunternehmen erzielen einen
erheblichen Anteil ihres Umsatzes im Auslandsgeschift. Die Beteiligung an internationalen
Geschiiften reicht von Kapitalbeteiligungen an bestehenden Gesellschaften tiber Franchising
bis zur Ubernahme siimtlicher Leitungsfunktionen.

Des weiteren gehen Lebensmitteleinzelhandelsunternehmen auch grenziibergreifende Biindnisse ein.
Ein gemeinsamer Einkauf in groflem Stil ist bei diesen Bilindnissen zwar noch nicht {estzustellen,
doch erleichtern sie vielfach den Informationsaustausch {iber Hersteller und Preise, wodurch die
Hersteller unter Druck geraten, da sie Preisdifferenzen zwischen Mitgliedstaaten rechtfertigen
miissen. Uber all diese Strategien haben die Einzelhdndler einen ‘gewissen Einfluf auf die
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Lieferkette erhalten, sind zu eher gleichwertigen Verhandlungspartnern fiir die Hersteller geworden
und treten in einigen Fillen sogar als Konkurrenten der Hersteller auf.

38.  Nicht tiberall in der EG finden sich jedoch die gleichen Trends im FEinzelhandel.
Determinierend sind nicht allein die in der Branche jeweils herrschenden Wettbewerbsfaktoren,
sondern auch unterschiedliche nationale Kauf- und Konsumgewohnheiten sowie besondere nationale
Regelungen' in bezug auf Betriebsgréfle, Standort, Arbeitskosten, C')ffnungszeiten und
Geschiftspraktiken der einzelnen Betriebsformen. So ist die Struktur des Vertriebssektors von
Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat sehr verschieden, nicht allein, weil er jeweils einen unterschiedlichen
Entwicklungsstand erreicht hat, sondern auch wegen kultureller und regulatorischer Besonderheiten.
Kénnen letztere im Laufe der Zeit beseitigt werden, so diirften kulturelle Unterschiede fortbestehen
und die organische Expansion der Einzelhandelsunternehmen tiber ihre nationalen Grenzen hinaus
weiter behindern. Da jedoch die Internationalisierung im Einzelhandel in ihren verschiedenen
Formen, die bisher erst wenig ausgeprégt ist, im nichsten Jahrzehnt anhalten wird, werden die
Ahnlichkeiten bei den Betriebsformen und Managementtechniken in den einzelnen Lindern wohl
zunehmen. Aber der Einzelhandel wird trotzdem durch besondere nationale Merkmale geprigt
bleiben. In den meisten Lindern und auf den meisten Einzelhandelsproduktmirkien nimmt die
Nachfragemacht grofler Organisationen stindig zu. B
39.  Aussagen dariiber, wie sich diese Entwicklungstendenzen auf die wettbewerbspolitische
Bewertung vertikaler Beschrankungen auswirken, mogen zwar verfriiht sein, doch 148t sich wohl
feststellen, daB Parallelhandel und Arbritrage nach wie vor wichtige Aspekte darstellen, da der
Vertrieb auf Einzelhandelsebene noch immer in erster Linie in nationalem Rahmeén abgewickelt wird
und die Warenbeschaffung nach fiir jeden Mitgliedstaat spezifischen Bedingungen erfolgt.

V. Anderungen im Vertriebssektor

Management und Technologie

40, Traditionelle Vertricbswege, bei denen Hersteller, Grofhidndler und Einzelhdndler
voneinander unabhingig sind, verlieren an Bedeutung. Die verschiedenen selbstindigen Akteuren
derartiger Lieferketten werden nur fiir sich selbst titig; ihr Ziel ist einfach nur, ihren eigenen
Gewinn zu maximieren, nicht aber den Gewinn der Lieferkette insgesamt.

41.  Der gesamte Charakter des Vertriebs hat sich mit der informationsiechnologische
Umwilzung gefindert. Durch die Informationssysteme sind die Unternehmen gezwungen, ihre
Geschiftsbeziehungen mit Kunden und Lieferanten zu {iberpriifen und anzupassen, und gleichzeitig
stehen ihnen damit straffere Managementmethoden und effizientere Geschiftspraktiken zu Gebote.
Der Ubergang zum Just-in-time (JIT)-Prinzip im verarbeitenden Gewerbe und dann auch im
Distributionssystem hat sich tiefgreifend auf die gesamte Vertriebskette ausgewirkt. Kernidee von
IT ist, daB keine Artikel hergestellt und keine Vorprodukte bestellt werden, solange in den
nachgelagerten Bereichen keine Nachfrage besteht. Kombiniert mit moderner Technologie (EDV,
Automatisierung, Laser-Lesegerite usw.),. hat JIT in der Lieferkette zum Ubergang vom
angebotsgetragenen "Schub-Prinzip” ("push": Waren werden in Erwartung kiinftiger Nachfrage
hergestellt und gelagert) zum nachfragegetragenen "Sog-Prinzip" ("pull": Die Verbrauchernachfrage
stellt fiir die Produkte einen Sog dar) beigetragen. Nachteil beim Angebotsschub ist, dafl der
Lagerbestand hiufig hoher oder niedriger als erforderlich ist. Mit Hilfe von JIT kommen die Firmen
mit geringem Lagerbestand aus; gleichzeitig sind sie gezwungen, gegen Effizienzmingel und
Engpiisse in der Licferkette vorzugehen. Des weiteren fihrt JIT dazu, dal teilweise grofic
Liefermengen durch kleinere und hiufigere Belieferungen ersetzt werden, weswegen sowohl
Lieferanten als auch Abnehmer bemitht sein miissen, verschiedene Produkte zusammenzulegen (d.h.,
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verschiedene einzelne JIT-Lieferungen werden zu einer einzigen Groflieferung zusammengefaft,
um Transportkosten und andere mit kleineren und héufigeren Belieferungen verbundene Kosten zu
senken).

42, Bei der Sofort-Logistik ("Quick response logistics”, QR), einer Weiterentwicklung von JIT,
geht es um eine moglichst in Echtzeit statifindende, moglichst endverbrauchernahe
Nachfrageerfassung. Erleichtert wird die Anwendung von QR durch elektronischen Datenaustausch
(EDI), Aufﬁillungseffektivierung ("Efficient replenishment", ER), Strichcodes, Laser-Lesegerite
usw. Das neueste Konzept in diesem Bereich ist die sogenannte "Efficient consumer response”
(ECR): Den Verbrauchern soll méglichst viel Leistung fiirs Geld {Angebotspalette, Produktqualitit
und Service) geboten werden, indem kooperativ an der Optimierung der Lieferkette gearbeitet wird.

43, Durch den Ubergang zu JIT-, QR- und ECR-Systemen werden die traditionellen, an den
eigenen Sektorgrenzen endenden Beziehungen zwischen Herstellern, Groflhdndlern und
Einzelhdndlern zunehmend ersetzt durch kooperationsgeprigte Beziehungen, insbesondere auf
logistischem Gebiet®, Wihrend die lieferketteninterne Zusammenarbeit zwischen Herstellern und
Einzelhdndlern in den USA schon weit gediehen ist, steckt sie in der EG offensichtlich immer noch
in ihren Kinderschuhen. Dies liegt, so steht zu vermuten, an mehreren Faktoren, wie z.B. dem
traditionellen Konflikt zwischen Markenherstellern und groflen Einzelhandelsketten, die lieber ihre
eigenen  Markenartike]  verkaufen méchten, und an  unterschiedlichen nationalen
Geschiftsbedingungen. Eines der am héufigsten zitierten Beispiele fiir Zusammenarbeit zwischen
einem Markenhersteller und einem Einzelhandelsunternehmen ist die "Partnerschaft", die Procter
& Gamble (P&G) und Wal-Mart, einer der gréften Einzelhindler Nordamerikas, in den USA
unterhalten: Der Hersteller erhilt direkt Daten von den Kassenterminals des Einzelhdndlers, und mit
Hilfe dieser Information pafit P&G seine Produktion an Wal-Marts Nachfrage an. Sowoh! fiir
Hersteller als auch fiir Einzelhéindler bringt ein solches System Vorteile, da sie beide ihre
Lagerbestinde reduzieren und die Kundenbelieferung verbessern kdnnen. Auch wenn das Konzept
einer vollintegrierten "Partnerschaft" wie zwischer P&G und Wal-Mart in Europa hochstens in
Ans#tzen zu finden ist, entstehen doch mehr und mehr integrierte logistische Systerne, durch die
die verschiedenen Titigkeiten der gesamten Lieferkette miteinander verkniipft werden.

Struktur

44.  Der Vertrieb in der EG ist in einem tiefgreifenden Umstrukturierungsprozefl begriffen.
Dieser betrifft eine zunehmende Konzentration, eine sinkende Zahl traditioneller GroBShindler,
Wandlungsprozesse im  Einzelhandel und eine Tendenz 2ur Diversifizierung und
Internationalisierung.

Diese Anderungen lassen sich wie folgt charakterisieren:

- Konzentration: es gibt weniger und gewichtigere Akteure und engere vertikale Verbindungen
zwischen Herstellern, GroBhidndiern und Einzelhdndlern.

®Auch die Bedeutung der logistischen Integration als Wettbewerbsfaktor muB gesehen werden, vor allem im Hinblick
auf globale Mirkte. Dies geht klar aus einer fiir die européische Kommission 1993 erstellten Studie diber "The Evolving
Competitive Challenge for the European Automotive Components Industry” hervor. In dieser Arbeit liber das
Auftauchen never Konkurrenzprobleme fiir die europiische Kfz-Komponentenbranche wird gezeigt, daf in der EG diese
Branche nur ein Drittel der Produktivitdt und des Lagerumschiags der japanischen Branche erreicht. Als einer der
Hauptgriinde fur diesen Wettbewerbsnachteil wird angegeben, es fehle an einer "echten Partnerschafisbezichung
innerhalb der gesamten Wertschopfungskette™.
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- Entwickiung von Verbundsystemen selbstindiger Hindler, in erster Linie in Reaktion auf
Konzentrationstendenzen und Expansion grofler integrierter Unternehmensgruppen. Generell
sind Einzelhdndler ohne besondere nachfragegerechte Absatzméglichkeiten und ohne die
Fihigkeit, die GroShandelsstufe zu umgehen, nicht in der Lage, preis- und servicemaBig mit
den grofien Einzelhandelsunternehmen zu konkurrieren.

- Eine allgemeine Abnahme der Anzahl selbstindiger nationaler Verbtriebsfirmen bzw.
traditioneller GroBhindler, wobei wie erwdhnt der Begriff des Grofhandels von Land zu
Land offensichtlich Unterschiedliches bedeutet.

- Eine Reihe von Wandlungen im Einzeihandel, bei groflen Unterschieden zwischen den
einzelnen Mitgliedstaaten. Insgesamt 1Bt sich feststellen, daf} die groBlen Einkaufsmirkte
langsamer expandieren als zuvor, daf} die Zahl der Franchise-Laden zunimmt und da8 es
immer mehr Formen des Fernverkaufs gibt.

- Eine Tendenz zur Diversifizierung des Leistungsangebots in andere Bereiche hmem
auBerdem in Einzelfillen Internationalisierungstendenzen; allerdings steht diese Enthckiung
noch in den Anfingen, so dal der Einzelhandel noch immer weitgehend national geprégt ist.

45.  Die genannten Anderungen im Manaygement- und Technologiebereich wirken sich erheblich
auf die Behandiung vertikaler Beschrinkungen durch die EG-Wettbewerbspolitik aus. Mit Hilfe von
vertikalen Beschrinkungen kann man nationale Mirkte abschotten, was wvor allem bei
Preisunterschieden zwischen Mitgliedstaaten von Belang ist. Die Kommission ist bisher davon
ausgegangen, daB Parallelhandel und Arb1trage dieser Abschottung entgegenwirken. Seit langem ist
‘bekannt, dafl verschiedene Faktoren eine effektive Nutzung des Parallelhandels behindern: im
offentlichen Bereich unterschiedliche Wihrungen und Steuersysteme sowie besondere fachliche
Vorschriften und Verwaltungsformalitdten, im privatwirtschaftlichen Bereich Vereinbarungen, die
eine grenziiberschreitende Beschaffung ausschlieflen, uad im gesellschaftlichen Bereich kulturell
bedingte unterschiedliche Verbraucherpriferenzen usw.®). Festzustellen ist Lierbei jedoch, daf auch
dort, wo Parallelhandel theoretisch maglich ist, dieser Mechanismus aufgrund der Strukturmerkmale
der modernen Vertriebssysteme mitunter nur im begrenzten MaBe greift. Der Einkaufspreis ist
natiirlich ein wichtiger Faktor, doch ist die relative Bedeutung von Sicherheit und Effizienz der
Belieferung grofer geworden. Uberlegt sich ein einer effizienten Lieferkette angehsrender GroB-
oder Einzelhéindler, ob er Parallethandel betreiben solle, so hat_er nicht nur die unmittelbaren
Kostenfaktoren wie Beforderung, Lagerhaltung, Finanzierung und Verwaltung zu berticksichtigen,
sondern auch kurz- bis mittelfristig in Erscheinung tretende Kosten, wie sie von dem stérenden
Einfluf einer solchen Entscheidung auf die Lieferkette ausgehen mégen. So kénnen unmittelbare
Kostenvorteile aus Parallelhandel zunichie werden, wenn der Grof3- oder Einzelhiindler anschiieBend
zu seinem urspriinglichen Lieferkanal (z.B. nationale Importeure oder Hersteller) zuriickkehren mul}
und bei der Lagerauffiillung Verzigerungen auftreten. Dies kann bereits deswegen geschehen, weil
seine Lagerbestinde entsprechend JIT-Grundsétzen gering gehalten (d.h. nicht mehr in Erwartung
kiinftiger Nachfrage hergestellt und gelagert) werden. Auch die Ubernahme solcher Prinzipien und
die ritckldufige Anzahl selbstindiger GroBhéndler diirften von vornherein dazu beitragen, dafl nur
relativ geringe Produktmengen iiber parallele Handelswege beschafft werden.

Vi, Benzin und Bier

46. GroBere Anderungen sind beim Vertrieb von Benzin und Bier eingetreten, auch wenn
Verallgemeinerungen schwierig ist. Diese Anderungen sollen hier wegen der je spezifischen
Situation in den einzelnen Mitgliedstaaten, nicht im Detail errtert werden. Die Liberalisierung von
Staatsmonopolen wird in einigen Mitgliedstaaten zur Zeit bewiltigt (in Spanien und Portugal fiir

Siehe auch Kapitel TF tber den Binnenmarkt.
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Benzin), und in den neuen Mitgliedstaaten gibt es noch Monopole (Schweden, Finnland und
Osterreich fiir Alkohol). Die Kommission wiirde Informationen dariiber begriifien, wie leicht oder
schwer es Herstellern in einem dieser Sektoren - und insbesondere bei Bier - fillt, sich einen neuen
Markt in einem anderen Mitgliedstaat zu erschlieflen. Insbesondere wire es niitzlich, zu untersuchen,
inwieweit das weit verbreitete System der Alleinbezugsvertrige diesen ProzeB erleichtert oder
behindert. Davon abgesehen lassen sich einige allgemeine Feststellungen treffen.

Benzin

47.  Die Anzahl der Tankstellen nimmt ab, wihrend die durchschnittliche TankstellengrsBe
zunimmt. Supermérkte und VerbrauchergroBmdrkte sind ebenfalls auf diesem Markt in Erscheinung
getreten, und zwar mit aggressiver Preispolitik. Auf bestimmten Mirkten halten sie inzwischen
einen relativ groBen Anteil (bis zu 33 %). Eine weitere Entwicklung ist der Verkauf von
markenfreiem Benzin oder das Auftauchen von Benzin-Hausmarken. Zudem ist es anderen
Markenbenzinfirmen gelungen, in nationale Mirkte einzudringen. Die Investitionen fiir die
Errichtung einer Tankstelle haben sich betrichtlich erhght (Verkaufsflichen- und Angebotsumfang,
Umweltschutz). Auch die relative Bedeutung des Nicht-Benzin-Bereichs in den Tankstellen hat
zugenommen: Es entwickelten sich Convenience-Shops mit einem gewissen
Verbrauchsgiiterangehot, das weit ilber Kfz-Zubehdr, Schmierd] usw. hinausgeht'?. Allerdings sinkt
auch der Anteil der Ladenthekenverkdufe von Schmierdl in den Tankstellen, aufgrund der
Expansion des Kfz-Fachzubehtr-Einzelhandels. Von den Tankstellen in Supermirkten und
Einkaufszentren abgesehen werden Tankstellen weiterhin von kleinen Firmen (oft
Empersonenunternehmen) gefithrt, die die Tankstelle besitzen oder leasen und iiber Exklusivvertrige
an einen groflen Benzmhersteller gebunden sind. Auch werden oft Tankstellen und
Tankstellenausriistung {iber Darlehen des Mineral6lunternehmens finanziert.

Bier

48. Die Struktur des Brauereigewerbes ist von Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat sehr verschieden;
teils ist sie hochfragmentiert, teils straff oligopolistisch, teils sogar mit marktbeherrschender Stellung
eines oder mehrerer Unternehmen. In allen Mitgliedstaaten haben zumeist lokale Brauereien den
gréfiten Absatz, auch wenn sich die gegenseitige Marktdurchdringung verstérkt. Dies geschieht auf
verschiedenste Weise: Direktimport, eigene Tochtergesellschaft, Lizenzbrauen, Erwerb lokaler
Brauereien oder Joint Venture, Erwerb von Verkaufsstitten, (ber den GroBhandel, den Bau neuer
Brauereien oder Vertriebsvereinbarungen mit lokalen Brauereien.

49. Bei den Standardbiersorten ist es nicht wirtschaftlich, sie zum Zwecke eines stindig
verfiigbaren und frischen Angebotes tiber weite Strecken zu transportieren. Es besteht, besonders
in einigen Mitgliedstaaten, die Tendenz, dafl der Anteil der Verkdufe zum Verzehr auflerhalb der
Verkaufsstétte (z.B. iiber Supermirkte) gegeniiber dem Direktverzehr (z.B. in Gaststitten) zunimmt.
Die Verkaufsstitten werden in der Regel von Kleinunternehmen, oft von einer Person, gefiihrt
(Besitz oder Leasing). Die Verkaufsstitten zum unmittelbaren Verzehr (Gaststiitten usw.) kénnen
durch Darlehen der Brauerei finanziert sein. Diese Finanzierung ist von zunehmender Bedeutung,
da die Sicherung der Attraktivitit der Verkaufsstitte (und der damit zu erzielenden Wertschpfung)
steigende Investitionskosten erfordert. In jlingster Zeit sind Fachunternehmen entstanden, die
zahlreiche Einzelverkaufsstitten besitzen und gegeniiber den Brauereien liber eine gewisse
Verhandlungsmacht verfiigen.

09 Jede Minerats!firma entwickelt jhre eigene Formel fitr ihre Convenience-Store-Kette.
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VII. Schluflfoigerungen und Fragen o S L

50. Ausgeldst durch informationstechnologische Entwicklungen, vollzieht sich ein
UmschichtungsprozeB, bei dem die herkémmlichen angebotsgetragenen Vertriebswege abgeldst
werden von durchgeplanten, professionell gefiihrten nachfragegetragenen Lieferketten. Lieferanten,
Hersteller, GroBhéndler und Einzelhéndler treten nunmehr als Akteure eines integrierten Systems
auf; als solche konkurrieren sie mit anderen integrierten Systemen im Bestreben, Effizienz und
Kundenreaktion zu optimieren. Festzustellen ist jedoch, daf} die "Partnerschaft" zwischen Herstellern
und Einzelhindlern bei der Steuerung der Lieferkette bisher von einer Reihe von Hindemissen
begrenzt wird, wie unterschiedlichen nationalen Geschiftsbedingungen und -usancen.

51.  In wettbewerbspolitischer Sicht ist von Belang, da} positive Wettbewerbskriifte innerhalb
der Lieferkette, wie z.B. der markeninterne Wettbewerb ("intra-brand”, also zwischen Hindlern, die
dieselbe Marke vertreiben), geschwicht werden kdnnten, weil kooperative Beziehungen an die Stelle
der traditionellen Beziehungen treten, bei denen jeder Akteur unabhingig operierte. Aulerdem kann
es leichter als in einem traditionellen Vertriebsweg vorkommen, dal eine solche Vertriebskette von
einem ihrer Glieder beherrscht wird, indem dieses den anderen Gliedern der Kette bestimmte
Funktionen und Kosten auferlegt (anstatt daB unabhingige Akteure ihre Funktionen frei
untereinander aushandeln und miteinander verkniipfen). Dies ist ein wichtiger Aspekt fiir die EG-
Wettbewerbspolitik, vor allem in bezug auf Fille, in denen der die Lieferkette steuernde Akteur ein
GroBunternehmen ist und alle anderen Akteure von dieser Lieferkette wirtschaftlich unabhingige
kleine und mittlere Unternehmen; denn dies kann dazu fithren, dal3 der markenspezifische
Wettbewerb erheblich geschwicht und andere Hersteller auf den gleichen oder benachbarten
Mirkten aus der Lieferkette ausgeschlossen werden.

52.  Dieintegrierten Systeme haben zusammen mit der Informationstechnologie dazu beigetragen,
dafl in vielen Distributionssektoren das Prinzip des "Angebotsschubs” ("push") von dem des
"Nachfragesogs" ("pull") ersetzt wurde. Aullerdem findet in vielen Sektoren nunmehr an beiden
Enden der Lieferkette eine Komnzentration statt, bei Fortfall der unabhingigen Mittler. Beide
Faktoren diirften die Mdglichkeiten fiir Parallelhandel und Arbitrage erheblich verringert haben,
selbst in Fillen, in denen erhebliche Preisunterschiede zwischen Mitgliedstaaten bestehen. Wichtig
flir die EG-Wettbewerbspolitik im Bereich vertikale Beschrinkungen ist daran vor allem, daf sich
durch moderne Distributionssysteme die Abschattung nationaler Markte verfestigen kénnte, da der
Vertrieb auf Einzelhandelsebene immer noch national orientiert ist. Dies wiederum ké&nnte
bedeutsame Auswirkungen auf die angestrebte Marktintegration in der EG haben.

53. Verwertbare Statistiken {iber die relative Gréfle und Bedeutung der verschiedenen von den
Herstellern benutzten Vertriebswege - Alleinvertrieb, Exklusivvertrige, Selektivvertrieb, offene
Distribution und Franchising - konnten nicht ausfindig gemacht werden. Auch iiber die
zuriickgehende Bedeutung der unabhingigen GroBhdndler und Vertriebsfirmen in Europa waren
keine brauchbaren Informationen zu erhalten. Die Kommission wiirde es begriifien, wenn die
Akteure ihr kundtun witrden, wie sie die relative GroBe und Bedeutung der Vertriebswege in
Europa, den Zugang zu ihnen sowie die riickldufige Entwicklung bei den unabhingigen
GroBhandlern und Vertriebsfirmen beurteilen, und entsprechende statistische Daten vorlegten.
Desgleichen sind Stellungnahmen zu der Frage willkommen, inwieweit neue Distributionsformen
und -systeme und andere in diesem Abschnitt genannte Faktoren die Abschottung nationaler Mirkte
durch vertikale Beschrinkungen verstirken kdnnen.

* &k Kk ok
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Kapitel II

OKONOMISCHE ANALYSE VERTIKALER BESCHRANKUNGEN
UND DER ASPEKT DES BINNENMARKTS

I. Hintergrund

54.  Die Skonomische Analyse vertikaler Beschrinkungen war in der Vergangenheit Gegenstand
hitziger Debatten zwischen Wirtschaftswissenschaftiern. Nachdem sie lange Zeit als méglicherweise
wettbewerbsfeindlich eingestuft wurden, hatte sich Anfang der achtziger Jahre ein Umschwung zu
der allgemeinen Ansicht ergeben, daB sie unschidlich fiir den Wettbewerb seien (Chicagoer Schule).
Zur Zeit ist ein neuer Konsens im Entstehen; die Okonomen nehmen vorsichtigere
wettbewerbspolitische Bewertungen vertikaler Beschrinkungen vor und sind weniger zu
umfassenden Verallgemeinerungen bereit. Vertikale Beschrinkungen lassen sich nicht per se als
forderlich fiir den Wettbewerb betrachtenP. Ein Gesichtspunkt sticht besonders hervor. In der
heutigen Wirtschaftswissenschaft wird die Bedeutung der Marktstruktur fiir den Wettbewerbseffekt
vertikaler Beschrdnkungen betont. Je heftiger der Wettbewerb zwischen einzelnen Marken, desto
wahrscheinlicher ist es, dafi die wettbewerbsverschirfenden und effizienzférdernden Auswirkungen
vertikaler Beschrinkungenderen etwaige wettbewerbshemmende Auswirkungen wettmachen. Anders
liegt der Fall, wenn der Wettbewerb zwischen Marken schwach ist und erhebliche Zutrittsschranken
bestehen. :

55.  In diesem Abschnitt sollen Ergebnisse neuerer Skonomischer Uberlegungen zu vertikalen
Beschrénkungen dargestellt werden, die fiir die Formulierung wettbewerbspolitischer Konzepte von
Nutzen sein kénnten™. AuBerdem wird untersucht, welche Beziehung zwischen dem Stand der
Integration im Binnenmarkt und vertikalen Beschrénkungen besteht. Auch wenn viele administrative
und andere in der éffentlichen Sphire beheimateten Handelshemmnisse beseitigt worden sind, so
gibt es in einigen Sektoren doch immer noch keinen echten Binnenmarkt; zwischen den
Mitgliedstaaten sind nach wie ver erhebliche Preisunterschiede festzustellen. Dies 148t vermuten,
daf ein groBes P.tential an wirtschaftlichen Vorteilen weiter darauf harrt, durch eine stirkere
Integration erschlosseir zu werden, und daf andererseits privatwirtschaftliche Vereinbarungen (wie
z.B. vertikale Beschrinkungen) als . aktoren, die die wirtschaftliche Integration fSrdern oder
behindern, gegeniiber Barrieren im &ffentlichen Bereich an Bedeutung gewonnen haben.

II. Die #konomische Interpretation vertikaler Beschrinkungen

56."  Indem Malle, wie die Beziehung zwischen einem Hersteller und einem Handelsunternehmen
tiber einen in aller Unabhéngigkeit vorgenommenen einmaligen Kaufvorgang hinausgeht und
regelméBige und engere Kontakte erforderlich werden, kénnen vertragliche Abmachungen und
vertikale Beschrinkungen beispielsweise die Trans-'.tionskosten zwischen beiden Akteuren
verringern. Dies ist vor allem dann der Fall, wenn W envertrieb lingerfristige Beziehungen mit
arbeitsteiligen Verkaufs- und Verkaufsforderungsaktivititen und der Ubertragung immaterieller

S0 lag der Chicagoer Schule die zentrale Annahme vollkommenen Wettbewarbs auf Distributionsebene zugrunde.
Aus der zitierten McKinsey-Studie geht hervor, daB dies fiir Europa nicht der Fall ist; hier wurden erhebliche
Marktzutrittsschranken festgestellt.

“*Die folgenden Ausfllhrungen gehen zuriick auf P. Rey und F. Caballero "The implications of the Economic Analysis
of Vertical Restraints", das als Economic paper der Europiiischen Kommission, GD II, demniichst erscheinen wird. Der
Leser wird auch verwiesenauf Dobson und Waterson "Vertical Restraints and Competition Policy”, London 1996, sowie
auf "Competition Policy and Vertical Restraints”, OECD, Paris 1994,
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Giiter wie Firmenimage und Know-how notwendig macht. Keiner der Beteiligten hat eine
umfassende Kenntnis von der Tatigkeit der anderen Beteiligten. Sie haben jeweils unterschiedliche
Interessen, deren Wahrnehmung auf unabhiingiger Grundlage keine systematische Beriicksichtigung
der Interessen der anderen Beteiligten impliziert. Auch haben Hersteller und Héndler unabhingige
eigene Entscheidungsbefugnisse iiber die einzelnen Aspekte der Produktions- und Distributionskette.
Vor einem solchen allgemeinen Hintergrund bieten vertikale Beschrdnkungen Méglichkeiten zur
Effektivierung der Ergebnisse nicht allein fiir Hersteller und Héndler, sondern auch fiir die
Verbraucher. Uber vertikale Beschrankungen formalisierte Koordinierung zwischen Herstellern und
Hindlern kann den Unternehmen zu héheren Gewins.en verhelfen, und unter bestimmten Umstinden
werden die entsprechenden Effizienzgewinne an die Verbraucher weitergegeben. Im folgenden
hierzu einige Beispiele:

Vertikale Beschrinkungen als Mittel zur Verbesserung der 6konomischen Effizienz durch
engere Koordinierung zwischen Herstellern und Héndlern"?.

57. In wettbewerbspolitischer Sicht ist es sinnvoll, zwischen Fillen, in denen vertikale
Beschrinkungen wettbewerbsfordernd wirken, und Fillen, in denen vertikale Beschrinkungen den
Wettbewerb beeintrichtigen, zu unterscheiden. Vertikale Beschrankungen haben als Instrument zur
Losung von Koordini~rungsproblemen zweifellos positive Wirkungen, wahrend ihre negativen
Wirkungen dann wu {berwiesen scheinen, wenn der Wettbewerb auf vor- oder nachgelaserten
Mirkten schwach ist.

a) Vertikale Preiskoordinierung

58. Ohne Koordinierung kénnen vertikale Strukturen zu hohe Preise bewirken - zu hoch nicht
allein aus Sicht der Verbraucher, sondern auch vom Hersteller- und Handlerstandpunkt aus, Sofern
eine gewisse Marktmacht besteht, werden sowohl der Hersteller als auch der Héndler einen
Aufschlag zu jhren jeweiligen Kosten hinzuberechnen”. Zu dieser "doj - lten"
Gewinnspannenerhdhung  ("double marginalisation") kommt es, weil jede Firma ihre
Preisentscheidung unabhingig vornimmt, ohne deren Auswirkungen auf ihren Partner in der
vertikalen Struktur zu beriicksichtigen. Dadurch wird der Preis in der Regel zu hoch, d.h. idher als
der Preis, bei dem der Gesamtgewinn von Hersteller und Handler(n) am groBten wire. Die
Festsetzung von Einzelhandelshdchstpreisen durch Hersteller kann hier hilfreich sein. Auch andere
ormen vertikaler Beschrinkungen kénnen zur Ldsung des Doppelaufschlagproblems beitragen. So
findet sich in Franchise-Vereinbarungen gewohnlich eine zweiteilige Preisliste mit einer festen
Provision und einem Grofhandelspreis. Auch durch Mindestabnahmeverpflichtungen 1aBt sich dem
Problem abhelfen. Aus wettbewerbspolitischer Sicht mdgen diese alternativen Ansétze jedoch nicht
unbedingt in gleicher Weise zu bewerten sein.

"% Andere durch vertikale Beschrinkungen erzielbare Effizienzgewinne, dic ébenfalis fiir die Politik der Kommission
in diesem Bereich von Bedeutung sind, werden in Abschnitt IV aufgefiihrt; hier wird nicht auf sie eingegangen.
Unarkimacht bedeutet, daB Hersteller und Hindler Ffallenden Nachfragekurven gegeniiberstehen, also nicht der
horizontalen Nachfragekurve, wie bei vollkommenem Wettbewerb der Fall. .
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b) Koordinierung zur Bereitstellung von Dienstleistungen

59.  Der Vertrieb von Waren und Dienstleistungen erfordert iiblicherweise ein zusitzliches
Leistungsangebot seitens der Hindler. Dieses kann die Form eines Wartungs- und
Garantieleistungskundendienstes oder eines absatzvorbereitenden Kundendienstes (Auskiinfte,
Fachberatung fiir potentielle Kunden) annehmen. Fiir die 6konomische Effizienz wirft dies zweierlei
Probleme auf®.

i) Aneignungsprobleme. Tétigt ein Héndler Ausgaben fiir verkaufsvorausgehende
Kundeninformation oder verbessert er seine Verkaufseinrichtungen, so wird die Nachfrage nach
seinem Angebot zunehmen, was thm zusétzliche Ertrige verschafft. Aber auch der Hersteller, der
das Produkt liefert, wird davon profitieren, da er mehr an den Hindler verkauft. In derlei Fillen
halten sich die Verkaufsforderungsbemiihungen des Héndlers in der Regel unter dem Niveau, das
sie hitten, wenn dem Hindler die durch seine zusitzlichen Bemiihungen erzielten Gewinne selbst
in Ganze zugute kimen. Vertikale Beschréinkungen konnen dazu beitragen, daB fiir die gesamte
vertikale Struktur ein optimales Ergebnis erzielt wird. Auch die Verbraucher werden hiervon
profitieren, wenn ein aktiver Wettbewerb zwischen Marken stattfindet. Auch hier kann das
Franchise-System mit einer Provision und einem niedrigeren GroBhandelspreis gewihrleisten, dad
intensivere Verkaufsforderungsbemiihungen stattfinden.

ii) Trittbrettfahrerprobleme, Wird ein und dieselbe Marke eines bestimmten Produkts in einem
bestimmten Gebiet von mehreren Einzelhdndlern verkauft, so profitieren alle von den
Verkaufsforderungsbemiihungen eines einzigen von ihnen. Investiert ein Einzelhdndler
beispielsweise in Kundeninformation in diesem Gebiet oder in Werbung fiir die betreffende Marke,
so kénnen sich alle anderen Einzelhindler diese Werbekosten sparen und die vom ersten Héndler
erbrachten Leistungen kostenlos nutzen. In einer solchen Konstellation werden alle Einzelhéindler
dazu neigen, weniger Investitionen in diesem Bereich vorzunehmen. Trittbrettfahren 148t sich
dadurch unterbinden, dafl der Hersteller Alleinvertriebsrechte fiir ein bestimmtes Gebiet vergibt.
Genielit der Hindler Gebietsschutz, ist er also in einem bestimmten Gebiet einziger Anbieter einer
bestimmten Marke, so werden Transport- und Transaktionskosten den Trittbretifahrereffekt
minimieren. i

Wettbewerbsschidigende vertikale Beschrinkungen.

60. Bei der Pritffung des Wettbewerbseffekts vertikaler Beschrinkungen geniigt es nicht, allein
die Vertriebsebene zu beriicksichtigen, also den markeninternen ("intrabrand") Wettbewerb, sondern
es muB auch auf den Wettbewerbsgrad zwischen den Herstellern bzw. den Wettbewerb zwischen
Marken ("interbrand") abgestellt werden. Durch vertikale Beschrinkungen kann sich der
Wettbewerb auf Herstellerebene abschwichen, indem diese nicht mehr direkt miteinander, sondern
tiber ihre Einzelhindler konkurrieren. In diesem Fall kann man von Wettbewerb zwischen
"vertikalen Strukturen” sprechen. Vertikale Beschrinkungen kénnen den Wettbewerb auf mindestens
drei unterschiedliche Arten beeintrichtigen.

IWirtschafiswissenschafiler wiirden allerdings noch andere Aspekte erdrtemn, wie z.B. Risikotiberwilzung und das
Problem unlauteren Verhaltens (moral hazard). Aus Vereinfachungsgriinden soll an dieser Stelle hierauf nicht
eingegangen werden. Niheres zu diesen Punkten siehe Rey und Caballero (op.cit.).
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a) Vertriebs- und Herstellungskartelle

61.  Vertikale Beschrinkungen wie Preisbindung der zweiten Hand und Gebietsschutz wirken sich
direkt auf den markenspezifischen Wettbewerb aus, der eingeschrinkt oder unter bestimmten
Umstinden ganz ausgeschaltet wird. Daher kénnen die Hiindler an vertraglichen Abmachungen mit
ihren Lieferanten interessiert sein, die den Wettbewerb auf Einzelhandelsebene effektiv beschriinken.
Haben die Hindler Marktmacht, so ist dieses Interesse vor allem dann wahrscheinlich, wenn der
Zutritt zum Distributionssektor schwierig ist. Vertikale Beschrinkungen lassen sich auch zur
Durchsetzung von geheimen Preisabsprachen zwischen Herstellern einsetzen. So kann vertikale
Preisbindung Kollusion erleichtern, da Preissenkungen auf Einzelhandelsebene leichter festzustellen
sind. Halten alle Mehrmarken-Einzelhindler die Preisfestsetzungen der Hersteller ein, so wiirden
kartellbrechende Groflhandelspreissenkungen rasch sichtbar werden, wenn sie dann auch auf
Einzelhandelsebene zu niedrigeren Preisen filhren. Da derartige Preissenkungen also micht
weitergegeben werden k&nnen und die Gefahr von VergeltungsmaBnahmen seitens anderer
Kartellmitglieder besteht, sind Kartelle bei Vorliegen von vertikaler Preisbindung stabiler.

b) Vertikale Beschrinkungen als Instrument zur Marktabschottung

62. Vertikale Beschriankungen kdnnen eingegangen werden, damit sie den Marktzutritt anderer,
potentiell effizienterer Hersteller behindern. Dies ist wohl dann_der Fall, wenn die auf dem Markt
befindlichen Hersteller Exklusivvereinbarungen mit den Hindlern abschlieflen, die ein bestimmtes
Produkt in einem bestimmten Gebiet vertreiben. Damit Marktabschottung stattfindet, muf} es eine
bestimmte Art von Zutrittsschranke oder einen anderen Faktor geben, der die Anzahl der
Einzelhdndler begrenzt. Jedoch kann dies auch dann geschehen, wenn im Einzelhandel erhebliche
Gr6Ben- und Diversifizierungsvorteile zu erzielen sind; der Abschlufl von Exklusivvereinbarungen
mit den bestehenden Einzelhindlern wiirde dann den Marktzutritt anderer Hersteller der Produktion
erschweren, da neu hinzutretende Firmen hohere Vertriebskosten zu bewilligen hitten als bereits
auf dem Markt etablierte Firmen"'®,

63.  Unter bestimmten Umstéinden kdnnen vertikale Beschrinkungen jedoch langfristig auch den
Marktzutritt férdern. Insofern alc vertikale Beschrinkungen wie z.B. Gebietsschutz tendenziell zu
héheren Gewinnen fiir die vertikalen Strukturen fithren, bieten sie auch einen Anreiz fiir den
Marktzutritt anderer potentieller Vertriebs- oder Herstellungsfirmen, was langfristig
effizienzfordernd wirkt.

c) Vertikale Beschrinkungen als Instrument zur Abschwichung des Wettbewerbs zwischen
Herstellern

64. Auf oligopolistischen Mirkten kann das Eingehen vertikaler Beschrinkungen innerhalb
vertikaler Strukturen den Wettbewe.b zwischen Marken noch weiter verringern. So ermdglicht
Alleinvertrieb den Herstellern manchmal, ihre Gewinnspannen dadurch erhdhen, dafl sie die
GroBhandelspreise heraufsetzen. Findet in diesem Falle im Einzelhandel kein Wettbewerb statt und
bestechen Zufrittsbeschrinkungen, so werden die Einzelhdndler mit einer Anhebung der
Endverbrauchspreise reagieren. Gebietsschutz, von mehr als einem Hersteller eingesetzt, kann,
abgesehen vom geringeren markeninternen Wettoewerb, auch zur Abschwichung des Wettbewerbs
zwischen Marken fithren, da es fiir die Hersteller weniger Anreize gibt, die Preise der Konkurrenten
zu unterbieten. Vertikale Beschriankungen kénnen also nicht nur bewirken, daf auf oligopolischen

U9 shnlicher Zusammenhang 146t sich auch in bezug auf den AusschluB von Herstellern durch die Hindler aufzeigen,
wenn nimlich die F.Andler stark genug sind.
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Mirken der markeninterne Wettbewerb abnimmt, sondern auch den Wettbewerb zwischen Marken
dampfent”. :

oI.  Aufdem Wege zu wirksamen Regeln: markeninterner Wettbewerb ("intrabrand') und
Wettbewerb zwischen Marken ("interbrand') .

65.  Inwettbewerbspolitischer Hinsicht ist es geboten, die Ergebnisse der skonomischen Analyse
in wirksame Instrumente umzusetzen, die sowohl mit den EG-Wettbewerbsregeln tibereinstimmen
als auch leicht anzuwenden sind und den Unternehmen die notwendige Rechtssicherheit bieten. Ein
Faktor ist, wie die Gkonomische Analyse ergab, von entscheidender Bedeutung: der Grad des
Wettbewerbes zwischen Marken. Der Wettbewerbseffekt, den vertikale Beschrinkungen unter dem
Strich haben, hingt von dem durch die gegebene Marktstruktur bedingten MaB an Wettbewerb auf
Distributions- und Produktionsebene ab. Dieser Faktor kann bei der Entwicklung eines
wettbewerbspolitischen Konzepts hilfreich sein, das der 6konomischen Analyse gerecht wird, unter
Beriicksichtigung des Trade-offs zwischen einer umfassenden Marktanalyse bei jedem Einzelfall und
den Kosten eines solchen Durchsetzungsmechanismus. '

66. Werden vertikale Beschrinkungen wie Gebietsschutz oder Franchisevertrige abgeschlossen,
um Trittbrettfahrer auszuschlieBen, so kann dies auch-den Wettbewerb zwischen Einzelhiindlern,
die dieselbe Marke vertreiben, einschrinken. Die Beschrinkungen fithren zu Effizienzgewinnen,
durch die sich die Gewinnlage in der vertikalen Struktur verbessert. DaB den Verbrauchern die
Effizienzgewinne zugute kommen, ist dann viel wahrscheinlicher, wenn die vertikale Struktur
starkem Wettbewerb seitens der Anbieter von Giitern ausgesetzt ist, die als nahe Substitute des
fraglichen Produkts gelten kénnen. Hat die vertikale Struktur jedoch geniigend Marktmacht, so gibt
es flir sie weniger Anreize zur Preissenkung, so dal Effizienzgewinne eher in Form von
Sondergewinnen abgeschépft werden. Eine eher wettbewerbsgeprigte Marktstruktur dagegen kann
die potentiell negativen Wettewerbseffekte vertikaler Beschrinkungen abschwichen.

67. Des weiteren stellt sich die Frage wvon Vereinbarungen mit mehreren vertikalen
Beschrinkungen. Werden in ein und demselben Vertrag mehrere Klauseln miteinander kombiniert,
so kann dies die Skonomische Bewertung des entsprechenden Wettbewerbseffekts erheblich
komplizieren. Die Addition mehrerer vertikaler Beschrinkungen bedeutet nicht zwangsliufig einen
stirker wettbewerbsschidigenden Effekt. Zwar kann die Gewihrung von Gebietsschuiz . -
beispielsweise zur Vermeidung von Trittbrettfahrerproblemen - tendenziell den markeninternen
Wettbewerb verringern und die Einzelhdndler zu Preiserhéhungen tendieren lassen; und dariiber
hinaus wird die Gefahr eines doppelten Gewinnspannenaufschlags beim Gebietsschutz gréfBer, da
die Héandler mehr Marktmacht haben. Damit es nicht zu einer solchen Reaktion kommt - die zu
niedrigeren Umsitzen fithren wiirde -, kdnnen die Hersteller jedoch die Gebietsschutzgewshrung
mit einer weiteren vertikalen Beschrinkung wie z.B. Preisobergrenzen oder zweiteili jen Preislisten
verkniipfen. In einem solchen Fall wire die Kombination zweier vertikaler Beschrinkungen positiv
fiir den Wettbewerb.

68. Eine Biindelung vertikaler Beschrinkungen kann allerdings auch auf potentiell
wettbewerbsbeeintrichtigende Motive zuriickgehen. Wird eine vertikale Beschrinkung eingerichtet,
um Koordinierungsprobleme'zu 18sen, und kommt eine andere hinzu, die speziell den Wettbewerb

UMSjche hierzu z.B. Besanko und Perry "Exclusive dealing in a spatial model of retail competition”, International Journal
of Industrial Organisation, Band 12, 1994, S. 267-329; und Rey und Stiglitz "The role of exclusive terriories in
Producers’ competition”, Rand Joumnal of Economics, Band 26, Nr. 3, Herbst 1995, 8. 431-451.
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beschrinken soll, wie z.B. der Aufbau eines Kartells, so diirfie keinerlei kompensatorischer Effekt
und keinerlei Verbesserung des Ergebnisses in wettbewerbspolitischer Sicht gegeben sein.

69. Daher muB bei der Bewertung des Wettbewerbseffekts kombinierter vertikaler
Beschriinkungen stets auf ihren gemeinsamen Effekt innerhalb des Marktkontextes abgestellt werden.
Wird jede einzelne vertikale Beschrinkung jeweils fiir sich betrachtet, so kénnte dies fiir eine
zutreffende Bewertung nicht ausreichend sein.

IV.  Vertikale Beschriinkungen und Binnenmarkt o ‘, - o

70. Der laufende Integrationsprozel im Binnenmarkt verleiht der Analyse vertikaler
Beschrinkungen eine zusitzliche Dimension. Das Binnenmarktprogramm ging seinerzeit auf die
Uberzeugung zuriick, daB das Nichtzustandekommen eines groBen einheitlichen Marktes die
europdische Wirtschaft mit Millionenbetrigen an unndtigen Kosten und verlorenen Gelegenheiten
belastet (nicht umsonst trug der Cecchini-Bericht auch den Titel "Die Kosten des Nicht-
Europas"'¥). Die seit Inkrafttreten des EWG-Vertrags 1958 unternommenen Bemithungen hatten
bis Mitte 1980 noch nicht ausgereicht, um den potentiellen Nutzen einer vollstindigen
tskonomischen Integration der Mitgliedstaaten voll zu erschlieBen. Nach den nunmehr im Zuge des
Binnenmarktprogramms ergriffenen Mafinahmen zur Beseitigung der bestehenden Hindernisse fiir
den freien Verkehr von Waren, Dienstleistungen und Produktionsfaktoren ist noch immer
festzustellen, daf} es weiterer. Anstrengungen bedarf, um den gréfitmdglichen Integrationsgrad zu
erreichen. Dies ist umso wichtiger, als ein erfolgreicher Binnenmarkt - mit den GrdBen- und
Diversifizierungsvorteilen (Skalen- und Verbundeffekte), die er den europiischen Unternehmen
bietet, und einem effektiven Wettbewerb - als Fundament fiir eine starke Wettbewerbsstellung im
Rahmen der stindig zunehmenden Globalisierung und weltweiten Konkurrenz zu gelten hat.

71. Wettbewerb ist entscheidend, damit der Skonomische Nutzen des Binnenmarktes voll zum
Tragen kommt. Daher miissen die Unternehmen stirker miteinander konkurrieren und auf die
Mirkte der Konkurrenzunternehmen gehen. Der wirtschaftliche Nutzen beruht auf folgendem:
- auf statischen Effizienzgewinnen: Wettbewerbsdruck senkt das Preisniveau in
Hochpreislindern und nihert es an das Preisniveau in Niedrigpreisldnder an. Niedrigerere
. Preise kdnnen von "natiirlichen" Kostenvorteilen oder gréflerem Konkurrenzdruck herrithren.
- auf dynamischen Effizienzgewinnen: Stindig zunehmender Wettbewerbsdruck veranlafit die
Firmen, stindig effektiver zu arbeiten. Am einleuchtendsten sind wohl GréBenvorteile aus
einer Erweiterung des Marktes, doch diirften viele Gewinne allein schon dadurch anfallen,
daf} auf Mirkten, die zuvor durch Barrieren abgeschottet oder aus anderen Griinden keinem
echten Konkurrenzdruck ausgesetzt waren, der Wettbewerb zunimmt.

72.  Natiirlich werden nicht alle Mérkte zu europiischen Mirkten werden. Einige bleiben weiter
ortsgebunden (Beispiel Friseure), andere sind bereits weltumspannend (Beispiel Zivilluftfahst). Fiir
viele Produkte aber wird Europa immer mehr zum relevanten rdumlichen Markt werden. Bei
bestimmten Handelswaren gibt es zwar Anzeichen fiir Preiskonvergenz, doch besteht nach wie vor
Spielraum fiir weitere Gewinne durch mehr Wettbewerb und Integration.

U9Giehe Zusammenfassung in "Die Europiische Herausforderung - 1992, die Vorteile des Binnemrarktes". Paolo
Cecchini, Baden-Baden 1938
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73. Das Binnenmarktprogramm beruhte auf der Annahme, die Beseitigung nichttarifirer
Handelshemmnisse werde zu mehr Wettbewerb filhren, wodurch dann die Preise unter Druck -
geraten wilrden. Es ‘wurden daher Preissenkungen fiber die skaleneffektbedingten Kostenvorteile
hinaus erwartet, so daB es zu einer Verringerung der Gewinnspannen iiberail in der Wirtschaft und
vor allem in den Sektoren kime, die vom Binnenmarkt am stirksten bertihrt werden. Zum Nutzen
“der Verbraucher sollte es dadurch zu einem generellen Konvergenzprozef bei den Warenpreisen in
den einzelnen Mitgliedstaaten kommen. Diesen Annahmen lagen empirische Daten iiber erhebliche
Preisunterschiede fiir ausgewihite Waren- und Dienstleistungsgruppen innerhalb der Gemeinschaft

zugrunde (1985).

74. Vor allem bei bestimmten Waren bestehen gegenwirtig betrichtliche Preisunterschiede fort.
Noch bedeutsamer ist, daB offensichtlich auch bei den Nettoeinkaufspreisen der Héndler von
Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat ein erhebliches Preisgefille besteht. Bei der Unterhaltungselektronik
beispielsweise kann es fiir ein und dasselbe Produkt, gekauft bei ein und demselben Hersteller, 35 %
ausmachen. Allerdings besteht durchaus eine Tendenz zur Preiskonvergenz, wie eine neuere Studie
zeigt, die im Zusammenhang mit der Bewertung des Funktionieren des Binnenmarktes erstellt
wurde. Tabelle 1 zeigt Streuungsindizes fir Preise verschiedener Produktgruppen®. Zur
Ausschaltung der Effekte indirekter Steuern wurden Indizes mit und ohne Steuern berechnet. Die
Zzhlen zeigen, daB bei marktgangigen Giitern und Dienstleistungen, bei denen der Binnenmarkt eine
echte Wirkung hatte, die Preisstreuung geringer geworden ist. In der Bau- und Energiewirtschaft,
wo der Binnenmarkteffekt sehr begrenzt ist, fand hingegen keine Preiskonvergenz statt. Teilweise
hat sich die Preisstreuung sogar verstirkt. Bei allen methodischen Einschrinkungen, die bei
Vergleichen dieser Art vorzunehmen sind, scheint dies darauf hinzudeuten, daB das
Binnenmarktprogramm tatsachlich die Preiskonvergenz gefordert hat. Jedoch war 1993 immer noch
ein erhebliches Preisgefille festzustellen.

(9Es handelt sich um Einzelhandelspreise. GroBhandelspreise wiren fir die Zwecke dieses Berichtes ein besserer
Indikator, standen aber nicht zur Verfligung. Doch dirften die Einzelhandelspreise wahrscheinlich ausreichen, um
etwaige Trends zur Preiskonvergenz aufzuzeigen und gleichzeitig als - wenn auch unvolikommener - Indikator fur auf
'GroBhandelsebene immer noch bestehende Preisunterschiede zu dienen. '
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Tabelle 1

Koeffizienten fiir die Preisvariation ywischen Mitgliedstaaten
bei ausgewdhlten Gruppen von Giltern

1980 1985 1990 1993
Mit ohne Mit ohne Mit chne Mit ohne
Steuern Steuern Steuern | Steuern | Stewern | Steuern | Steuern | Stewern

EG-6

Konsumgiiter 15,9 15,7 14,2 14,2 13,5 13,4 12,4 12,6
Dienstleistungen 22,7 | 23,1 23,9 24,6 20,0 20,2 21,3 21,7
Energie 18,4 17,2 12,5 10,4 194 18,8 24,3 23,4
Investitionsgiiter 10,5 10,5 9,7 9,7 11,6 11,6 12,5 12,5
Bauwirtschaft 15,7 15,7 11,0 11,0 14,0 14,0 19,1 19,1
EG-9

Konsumgiiter {1 19,9 18,8 19,1 17,7 20,3 18,5 18,0 16,6
Dienstieistungen 252 25,7 25,6 25,2 24,6 23,7 23,4 23,3
Energie 22,1 20,5 16,1 13,3 24,7 22,6 30,6 27,4
Investitionsgiiter 13,1 13,1 12,5 12,5 i2,2 12,2 12,9 12,9
Bauwirtschaft 20,1 20,1 14,4 14,4 16,5 16,5 22,4 22,4
EG-12

Konsumgiiter 26,0 24,2 22,5 21,4 22,8 2L5 19.6 18,4
Dienstleistungen 33,0 319 33,7 315 31,8 30,4 28,6 28,3
Energie 30,8 28,0 21,1 16,9 28,0 26,0 31,7 29,7
Investitionsgiiter 18,0 18,0 14,0 14,0 13,1 13,1 14,5 14,5
Bauwirischaft 24,4 24,4 22,1 22,1 23,5 23,5 27,4 27,4

Queile: DRI, E. de Ghellinck und Horack, Adler und Gesellschafter, "Study on the Emergence of Pan European
Markets". Entwurf des Abschluiberichts, Februar 1996 '

75.  Jedoch ist selbst bei Waren und Dienstleistungen, bei denen der relevante riumliche Markt
langerfristig breiter als ein Mitgliedstaat sein dirfte, noch fiir lingere Zeit mif einem
fortbestehenden Preisgefille und damit einem unausgeschapften Potential fiir starkeren Wettbewerb
zu rechnen. Die Ursachen hierfiir sind folgende:

- Bestimmte durch Rechts- und Verwaltungsvorschriften bedingte Hindernisse sind noch
immer nicht beseitigt. 7

- Es bestehen andere, "natiirliche” Friktionen (Sprache, Geschmack, 6rtliche Gewohnheiten),
die auch in Zukunft Kosten (und damit Schranken) fiir die Marktintegration bedeuten, sowie
weniger natiirliche Friktionen (z.B. verschiedene, schwankende Wahrungen).

76. Selbst dort, wo es keine natiirlichen oder anderen Friktionskosten gibt, erfordert doch die
Herbeifithrung eines effektiven Wettbewerbs auf europiischer Ebene hdufig die Erschiiefung neuer
Mirkte oder stirkere Verkaufsbemiihungen, wenn ein Hersteller bereits auf dem Markt eines
anderen Mitgliedstaates prasent ist. Damit sind hiufig erhebliche Investitionen zum Aufbau von
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Vertriebsnetzen und zum Eindringen in Stellungen verbunden, die bisher fest in der Hand
ortsansissiger Konkuyrrenten waren.

77.  Es bedarf erheblicher Anderungen im Vertriebswesen in Europa, soll der Binnenmarkt
wirklich Erfolg haben. In diesem Zusammenhang sind folgende Bemerkungen angebracht:

- Die Voruntersuchung zu diesem Grinbuch deutet darauf hin, daB moderne
Distributionstechniken die Féhigkeit unabhéngiger Handelsunternehmen einschrénken, durch
Arbitragetitigkeit, also durch Nutzung von Preisunterschieden auf verschiedenen

Beschaffungsmérkten, die Mérkte erheblich zu beeinflussen. Aussagekriftipe Angaben hierzu .

wiiren der Kommission willkommen. i , .

- Der Kommission liegen auch keine Daten darliber vor, inwieweit der Integrationsprozef
dadurch behindert wird, daf die Anzahl der Handelsunternehmen, die iiber ihr angestammtes
nationales Gebiet hinaus expandiert haben und europaweit titig sind, sehr gering ist im
Vergleich mit der Anzahl der Hersteller, die regelmafig in grofem Umfang ihre Erzeugnisse
auflerhalb ihres Inlandsmarkts absetzen. Darilber hinaus haben viele der
Handelsunternehmen, die sich andere Mirkte erschlossen haben, dies durch Ubernahme
ortsansissiger Firmen getan (und deren Namen, Stil usw. behalten). Auch nehmen diese
Unternehmen ihre Beschaffung im groflen und ganzen offensichtlich auf lokaler Ebene vor,
teils wegen der gegebenen Effizienz lokaler Logistikketten, teils weil die Hersteller darauf
beharren, hauptsdchlich iiber ihre eigene lokale Tochtergesellschaft oder Hindler in dem
betreffenden Mitgliedstaat zu liefern. Grundsétzlich wére fiir die Hersteller eine preisliche
Diskriminierung nach Mitgliedstaaten weniger leicht durchzuhalten, stiinden ihnen mehr
europaweit titige Héndler gegentiber. Aussagekridftige Angaben hierzu wiren der
Kommission willkommen,

78. Die Erfahrungen mit dem Binnenmarkt zeigen, dafl der Abbau nichttarifirer
Handelshemmnisse nicht ausreicht, damit sich Parallelhandel und Arbitrage voll entfalten und
iiberall in Europa die erforderlichen Anderungen in Handel und Vertrieb durchsetzen kénnen. Eine
umfassende dkonomische Integration setzt voraus, dafl Hersteller, Hindler und Verbraucher es
gewinnbringend finden, zu einer neuen Marktkonstellation {iberzugehen, und nicht versuchen, die
Auswirkungen der Binnenmarktmaflnahmen zu umgehen oder ihnen entgegenzuwirken. Die
Beseitigung von Handelshemmnissen verfehlt méglicherweise ihr Ziel, wenn Hersteller und Handler
zu integrationswidrigen Praktiken ibergehen. Leider haben sie in vielen Fillen starke Anreize dazu,
eben dies zu tun.

79. Uber Marktmacht verfiigende Warenproduzenten und Dienstleistungserbringer kénnen die
aus der Zeit vor dem Binnenmarktprogramm stammende Marktsegmentierung weiterhin zu ihrem
Vorteil nutzen; Sprachunterschiede usw. bieten ihnen die Méglichkeit, in verschiedenen Lindern
unterschiedliche Preise zu nehmen und dadurch ihren Gewinn zu maximieren. Andererseits kénnen
Handler mit Marktmacht in ithrem Land MaBnahinen zur Verhinderung von. Marktintegration
ergreifen, da letztere ihre Marktstellung gefahrden kénnte. Unter bestimmten Umstiinden ist es sogar
moglich, daB3 nach Abbau nichttarifdrer Handelshemmnisse eine Preisdiskriminierung selbst dann
fortbesteht, wenn Hersteller oder Handler nach Wegfall dieser Schranken niedrigere Gewinnspannen
haben. Dies ist ndmlich dann der Fall, weiun die Summe der Hersteller- un. Hindler-Gewinne bei
Preisdiskriminierung groBer ist als bei Arbitrage und Marktintegration. So lassen sich fiir den
Hersteller Sondergewinne durch Preisdiskriminierung erreichen, die so hoch sind, daB er mit seinen
Hindlern Vereinbarungen treffen kann, nach denen er diesen einen Teil des Sondergewinns abtritt,
sofern sie auf Parallelhandel verzichten. In derlei Fillen haben beide Seiten Anreize, den gegebenen
Zustand ohne Jutegration zu bewahren und parallele Handelswege nicht zu nutzen. Es kann somit
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angenommen werden, dafl Unternehmen versucht sein kénnen, wann immer mdglich Parallelhandel
und Arbitrage auszuschalten oder zu behindern.

Integrationsfordernde vertikale Beschrinkungen

80.  Nach Beseitigung administrativer und anderer Integrationshemmnisse kommt es nicht von
selbst zu neuen Marktantritten. Der Aufbau neuer Vertriebswege oder der Umbau bestehender
Vertriebsnetze ist mit erheblichen Investitionskosten verbunden. Dariiber hinaus ist die Einfithrung
neuer Produkte oder Marken auf Auslandsmirkten mit Kosten fiir Marktforschung, Werbung und
Infrastrukturaufbau verbunden; sie sind von den Herstellern und lokalen Einzelh#ndlern zu tragen,
welche hidufig Unsicherheitsfaktoren zu bewiltigen haben. Letzteres gilt in besonderem Mafe fiir
einen Wirtschaftsraum mit mehreren Wiahrungen und der Méglichkeit von Wihrungsschwankungen.
All diesen Aspekten ist folgendes gemein: Die fiir die Einfithrung neuer Waren und Dienstleistungen
auf einem "ausléndischen" Markt erforderlichen Investitionen sind produkt- und markenspezifisch.
Das bedeutet, dal die investierende Firma die investierten Betrige verliert, wenn ihr die
ErschlieBung eines neuen Marktes miBlingt. Okonomisch ausgedrilckt sind die zur EvschlieBung
neuer Vertriebswege erforderlichen investiven Aufwendungen "versunkene" Kosten, d.h. sie gehen
bei Aufgabe des Geschiftsprojekts unwiderbringlich verloren.

81.  Zusammen mit dem #uBerst un .cheren Charakter von Investitionsentscheidungen fiir
Hersteller und Hiindler bewirkt die Irreversibilitit der Investitionen. daB3 bestimmte Entscheidungen
zur Erschlieffung neuer Mirkte hinausgeschoben werden, teilweise auch fiir immer. Unternehmen
werden nur dann wirklich auf andere Mérkte gehen und damit Marktintegration herbeifiihren, wenn
ihre Gewinnerwartungen die irreversiblen Marktzutrittsaufwendungen bei weitem ibersteigen. Bei
Vereinbarung vertikaler Beschrankungen hingegen koénnen in sehr wviel mehr Fillen die
Voraussetzungen daflir vorliegen, dafl ein Marktzutritt gelingt. Die Gew#hrung von
Ausschlieflichkeitsrechten kann beispielsweise die Risiken filr die Handler verringern und den
InformationsfluB erleichtern. Unter den genannten Bedingungen hoher Investitionskosten und hohen
‘Risikos kann es daher durchaus gerechtfertigt sein, vertikalen Beschrinkungen, die einen
Marktzutritt  oder den Ausbau bestehender Marktpositionen erleichtern sollen, zumindest
voritbergehend eine giinstigere Behandlung zuteil werden zu lassen.

Integrationshemmende vertikale Beschrinkungen _ i —

82. Vertikale Beschrankungen kdnnen Marktintegration nicht nur erleichtern und beschleunigen,
sondern auch behindern. Hervorzuheben ist, daB} ein derartiges negatives Ergebnis nur bei grofier
Marktmacht und Zutrittsschranken wahrscheinlich ist - auf Mérkten, auf denen Wettbewerb herrscht,
diirften vertikale Beschrinkungen die Integration nicht verhindern®.

83. Unter bestimmiten Umstinden k&nnen vertikale Beschrinkungen allerdings durchaus die

Marktintegration behindern, nimlich vor allem dann,

- wenn der Markt durch ein umfassendes System von Alleinbezugs- und
Alleinvertriebsvereinbarungen abgeschottet ist, die die Freiheit des Handlers, konkurrierende
Produkte anzubieten, beschrénken; und

Bereits ein drohender Marktzutritt kann sich giinstig auswirken, gleich ob er dann stattfindet oder nicht. Ist die
Mbglichkeit des Marktzutritts eines neuen Konkurrenten glaubwiirdig und konnte er rasch erfolgen, so reicht er aus,
um die potentiell negativen Verbrauchereffekte von Gebietsschutzvereinbarungen abzuschwichen. Um den Marktzutritt
von Konkurrenten zu verhindern, werden Hersteller und Hindler mit Gebietsschutz davon absehen, Marktmacht voll

auszuspielen.
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. wenn der Wettbewerb. zwischen Marken bereits gering ist, so daB durch vertikale
Beschrinkungen sowohl der markeninterne Wettbewerb als auch der Wettbewerb zwischen
Marken geschwicht wird. Dies gilt vor allem dann, wenn erhebliche Preisunterschiede
bestehen, wodurch die Hersteller einen Anreiz haben, die Preisdiskriminierung beizubehalten
und die Mérkte voneinander abgeschottet zu halten. Vertikale Beschrinkungen zusammen
mit einer gewissen Marktmacht erleichtern es den Herstellern,_ an Preisdiskriminjerung
festzuhalten.

84.  Die Marktintegration kann auch durch Handelsunternehmen mit erheblicher Marktmacht
behindert werden. Sind Unternehmen des Handels in der Lage, eigene Produktionseinrichtungen
aufzubauen oder einen erheblichen Anteil der Verkiufe eines Herstellers auf sich zu ziehen, so
konnen sie vertikale Beschrédnkungen durchsetzen, bei denen die Hersteller verpflichtet werden, neu
auf den Markt tretende Unternehmen nicht zu beliefern. Die Fahigkeit, Herstellern ein Lieferverbot
aufzuerlegen, ist besonders schidlich, wenn sie gegen neu auf den Plan tretende Wettbewerber, die
eine Form des Diskontgeschiftes betreiben kénnten, ins Feld gefiihrt wird. Unter diesen Umst4nden
dienen derlei Usancen dazu, die Preise hochzuhalten.

V. Schlullfolgerungen S .

85. . In diesem Abschnitt wurde ein Uberblick iiber die Ergebhjsse neuerer Skonomischer
Untersuchungen tiiber vertikale Beschrinkungen geboten. Diese lassen eine Reihe von
SchluBfolgerungen zu:

i Wettbewerbswidrige Effekte vertikaler Beschrinkungen sind in der Regel unerheblich auf
Mirkten, auf denen Wettbewerb herrscht. Stattdessen dtirften Effizienzgewinne und Vorteile
fiir den Verbraucher vorherrschen. Mit wettbewerbswidrigen Effekten ist nur dann zu
rechnen, wenn der Wettbewerb zwischen Marken schwach ist und Marktzutrittsbarrieren

bestehen.

ii.  Einzelne Klauseln oder Formen von vertikalen Beschrinkungen kénnen nicht per se als
negative oder pesitive Faktoren fiir Wettbewerb und Integration angesehen werden,

iii. Die Kombination mehrerer vertikaler Beschrinkungen erhsht nicht zwangsliufig etwaige

wettbewerbswidrige Effekte, sondern kann durchaus zu giinstigeren Ergebnissen fithren.

iv., Die Analyse sollte sich auf den Markteffekt anstatt auf die Form der Vereinbarungen
konzentrieren, z.B. auf die Frage, ob der Markt durch das Zusammenspiel verschiedener
Vereinbarungen abgeschottet wird oder ob die vertikale Beschriinkung in Verbindung mit
Marktmacht dem Produktions- oder Handelsunternehmen erlaubt, Preisdiskriminierungen
nach Mitgliedstaaten zu praktizieren.

V. In Anbetracht der Risiken im Zusammenhang mit der ErschlieBung neuer Mirkte oder mit
einer erheblichen Marktexpansion (d.h. mit der Schaffung ncuer Handelsstréme, die die
Marktintegration verstirken), ist eine positivere Bewertung vertikaler Beschrinkungen zu
erwidgen, soweit diese mit erheblichen materiellen oder imateriellen Investitionen
einhergehen. Diese glinstigere Behandlung sollie zeitlich begrenzt sein.

vi. Entscheidend {iir objektive Effizienzgewinne wie auch eine wettbewerbswidrige Wirkung
vertikaler Beschrinkungen k&nnen verschiedenste Faktoren sein: Art der Produkte, fiir
effizienten Vertrieb erforderliche Dienstleistungen und Investitionen, Verbraucherbedarf,

- Kenntnisse der Verbraucher usw. Die aus Dobson und Waterson (op cit) iibernommene
folgende Tabelle 2 bietet eine schematische Ubersicht dartiber, wie vertikale Beschrinkungen
unter bestimmten Umstdnden wahrscheinlich wirken; je gréfler die zu erwartenden
Effizienzgewinne, desto eher dirflen die Beschrinkungen zu rechtfertigen sein.
Ausfithrungen zu der Frage, inwieweit es sinnvoll wire, diese Ubersicht in Leitlinien der

Kommission einzugliedern, sind willkommen,
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86. Die in Kapitel VIII dargestellten verschiedenen Ansatzmdglichkeiten fiir die
Wettbewerbspolitik beriicksichtigen zwar diese Schlufifolgerungen, doch kann die Wirtschaftstheorie
aus verschiedenen Griinden nur als ein Faktor neben anderen zur Formulierung politischer Konzepte
beitragen. Erstens ist die reine Wirtschaftstheorie eben nur ein Bestimmungsfaktor fiir die Politik.
In der Praxis hat die Berilcksichtigung von Wirtschaftstheorie im Zusammenhang mit den
bestehenden Rechtstexten und der Rechtssprechung zu erfolgen. Zweitens beruhen
wirtschaftswissenschaftliche Theorien notwendigerweise auf vereinfachenden Annahmen, hiufig im
Zusammenhang mit schematisierenden theoretischen Modellen, so daB der Vielschichtigkeit realer
Fille nicht unbedingt Rechnung getragen wird. Nur anhand einer Einzelfallanalyse 4Bt sich die
Wirkung vertikaler Beschrinkungen iiberhaupt mit einiger Sicherheit beurteilen. Drittens wire eine
8konomische Analyse jedes einzelnen Falles sehr kostspielig und stiinde méglicherweise in keinem
Verhiltnis zum Nutzen der Ermittlung wettbewerbswidriger Marktsituationen und vertikaler
Beschrénkungen. Unter diesen Umstinden muf die Wettbewerbspolitik zu relativ simplen
Faustregeln greifen und ohne eine umfassende skonomische Einzelfallanalyse auskommen. Die fiir
eine derartige Analyse erforderlichen Mittel und die mit ihr verbundenen Kosten in Form der fiir
die Unternehmen resultierenden Unsicherheit stiinden in keinem vertretbaren Verhiltnis zu dem
hieraus zu erwartenden volkswirtschaftlichen Nutzen.
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Effizienzgewinne durch vertikale Beschriinkungen bei unterschiedlichen produkt- und

Drucksache 121797

Tabelle 2

vertriebsspezifischen Bedingungen

Charakter von Produkt
und Vertrieb

grofie Effizienzgewinne

geringe Effizienzgewinne

Produktkomplexitit sehr komplex oder einfach oder nicht-
technisch technisch
Kosten 'flir den teuer - hoher Anteil an billig

Verbraucher

den Verbrauchsausgaben

Kaufgewohnheiten der
Verbraucher

einmalige Kiufe

wiederholte K#ufe

Betriebsform des
Einzelhandels

nicht vom Typ des
"Convenience store"

"Convenience store"
(Nachbarschaftsladen
u.d.)

Produktkenntnis des begrenzt Merkmale weitgehend
Verbrauchers bekannt
Preis- und Beurteilung nur méglich Beurteilung schon vor

Qualititsvergleichbarkeit

durch Ge- oder Verbrauch
("experience goods") oder
durch Experten ("credence
goods")

dem Kauf méglich
("search goods")

scharf - klares

Produktprofil unscharf - schwaches

Markenimage Markenimage
Position im neu durchgesetzt oder reif
Produktlebenszyklus
Zutrittsbarrieren im niedrig hoch
Einzelhandel 7
Diversifizierungsvorteile unbedeutend erheblich

im Einzelhandel
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Kapitel I1I

GEGENWARTIGE VERFAHREN UND RAHMENBEDINGUNGEN

I Artikel 85 und das mit der Verordnung 17/62 cingefithrte System

87.  Artikel 85 untergliedert sich in ein allgemeines Verbot und'Bestimmungen fiir eine
Freistellung.

Artikel 85 Absatz 1 enthilt das grundsitzliche Verbot von Vereinbarungen zwischen Unternchmen,
Beschliissen von Unternehmensvereinigungen und aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen,
welche den Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintrichtigen geeignet sind und eine
"Verhinderung, Einschrinkung oder Verfilschung des Wettbewerbs innerhalb des Gemeinsamen
Marktes bezwecken oder bewirken". Das Verbot gilt auf und zwischen sémtlichen Ebenen in der
Produktions- und Vertriebskette angefatgen von Forschung und Entwicklung bis zur
Einzelhandelsstufe.

Zur Feststellung eines VerstoBes gegen Artikel 85 Absatz 1 durch eine Vereinbarung, einen
Beschlufl oder eine aufeinander abgestimmte Verhaltensweise muBl die Kommission ermitteln, ob
(1) eine Beschriankung des Wettbewerbs vorliegt (2) diese spiirbar ist und (3) sie den Handel
zwischen Mitgliedstaaten beeintrichtigt.

Das umfassende Verbot wettbewerbsbeschrinkender Vereinbarunger wird durch die Ausnahmeregel
in Absatz 2 gemildert, worach die Kommission Vereinbarungen freistellen kann, die zwar unter das
Verbot von Absatz 1 fallen, jedoch die in Absatz 3 aufgefiihrten Voraussetzungen erfiillen. Um fiir
eine Freistellung in Betracht zu kommen, mufl eine Vereinbarung, ein Beschlul oder eine
Verhaltiensweise zur Verbesserung der Warenerzeugung oder -verteilung oder zur Férderung des
technischen oder wirtschaftlichen Fortschritts beitragen und die Verbraucher an dem entstehenden
Gewinn angemessen Dbeteiligen; gleichzeitig diirfen den beteiligten Unternehmen keine
Beschrinkungen auferlegt werden, die fiir die Verwirklichung dieser Ziele nicht unerldfilich sind
oder jhnen Médglichkeiten erdffnen, fiir einen wesentlichen Teil der betreffenden Waren den
Wettbewerb auszuschalten.

88. GemiB der Vorgabe von Artikel 87 unterbreitete die Kommission dem Rat einen Vorschlag,
der die Verfahrensregeln zur Durchfithrung der Artikel 85 und 86 enthielt. Diese Regeln wurden
mit der Verordnun~ 17/62 vom Rat mit qualifizierter Mehrheit erlassen. Demnach kann eine Partei
bei der Kommission ein "Negativattest”, d.h. eine Bestitigung dafiir erwirken, daff der in der
Anmeldung beschriebene Vorgang keinen Verstol gegen Artikel 85 Absatz 1 darstellt (Artikel 2).
Auferdem sind die nach Artikel 85 Absatz 1 untersagten Vereinbarungen, Beschliisse und
abgestimmten Verhaltensweisen, fiir die eine Freistellung nach Absatz 3 angestrebt wird,
anzumelden. Die Antrige auf Negativattest und die Anmeldungen fiir eine Freistellung miissen
gemil den Verfahrensregeln der Kommissionsverordnung 3385/94 erfolgen.

89, GemiB Verordnung 17/62 ist allein die Kommission befugt, Artikel 85 Absatz 1 durch die
Gawihrung einer Freistellung nach Absatz 3 vorbehaltlich der Uberpriifung durch die Gerichte der
(Gemeinschaft fiir nicht anweincbar zu erkldren (Artikel 9 Absatz 1).

90. Mit der Verordnung 17/62 wurde angestrebt, die Anzahl der anmeldungspflichtigen
Vereinbarungen einzuschrinken. Deshalb sieht Artikel 4 Absatz 2 vor, daf} die Anmeldungspflicht
nicht fiir Vorhaben gilt, bei denen
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(1)  nur Unternehmen aus einem Mitgliedstaat beteiligt sind und die Ein- oder Ausfuhr nicht
betroffen ist;

(2)  nicht mehr als zwei Unternehmen beteiligt sind und die Vereinbarungen bestimmte in diesem
Artikel aufgefithrte Voraussetzungen erfitllen und

(3)  das Vorhaben auf bestimmte Ziele beschrankt ist®”. Mit diesen Bestimmungen soll den

' Parteien die Anmeldungspflicht erleichtert und der Kommission die Freiheit belassen

werden, Artikel 85 auf derartige Vereinbarungen anzuwenden, Der praktische Vorteil fiir die
Unternehmen besteht darin, da die Kommission von sich aus ermitteln kann, ob die
entsprechenden Vereinbarungen die Voraussetzungen von Absatz 3 erfilllen. Thre
Entscheidung kann rtickwirkend nach dem Zeitpunkt des Inkrafttretens der Vereinbarung
erlassen werden. Auflerdem sieht Artikel 4 Absatz 2 vor, daB derartige Vereinbarungen
angemeldet werden kénnen. Der Vorteil einer Anmeldung liegt darin, daB gem4B Artikel 15
Absatz 5 der Verordnung Nr. 17 der Schutz vor GeldbuBlen gewshrleistet ist. Wird keine
Anmeldung vorgenommen, so kann die Kommission ungeachtet Artikel 4 Absatz 2
GeldbuBen fir Vereinbarungen festsetzen, die unter das Verbot fallen.

91.  Bei Anmeldungen auf Negativattest oder Einzelfreistellungen nimmt die Kommission eine
Einzelfalpriifung vor. In der Vevordnung Nr. 17 sind die Umstinde fiir die Erdffnung einer
Untersuchung durch die Kommission genamnt, die sich an einen Antrag auf Negativattest
(Artikel 2), eine Anmeldung fiir eine Einzelfreistellung (Artikel 4), eine Beschwerde oder eine
Einleitung von Amts wegen (Artikel 3) anschlieBen kann, sowie die fiir eine sektorbezogene
Untersuchung erforderlichen Griinde (Artikel 12). Es sind auch die Untersuchungsbefugnisse der
Kommission einschlieBlich der Auskunfisveriangen (Artikel 11), der Nachpriiffungen an Ort und
Stelle (Artikel 14) oder der Mitwirkung der Mitgliedstaaten bei der Durchfihrung der
Untersuchungen (Artikel 13) ausgefithrt. In Artikel 19 sind das rechtliche Gehor des Unternehmens
im Verlaufe der Verfahren (einschlieBlich Schutz des Geschéftsgeheimnisses) sowie die Rechte der
Dritten auf Anhdrung geregelt; Artikel 20 betrifft die Nichtweitergabe von Geschiftsgeheimnissen.

92.  Im Anschluf} an eine Untersuchung kann die Kommission beschlieBen, ein Negativattest bzw.
eine Freistellung zu erteilen, falls die betreffende Vercinbarung dafiir in Betracht kommt.

®'GemaB Artikel 4 Absatz2 kénnen Vereinbarungen, Btschlisse und aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen
angemeldet werden, wenn ' :
(1) an ihnen nur Unternehmen aus einem Mitgliedstaat beteiligt sind und die Vereinbarungen, Beschlisse oder
Verhaltensweisen nicht die Ein- oder Ausfuhr zwischen Mitgliedstaaten betreffen;
(2) an ihnen nur zwei Unternehmen beteiligt sind und die Vereinbarungen lediglich
(2) einen Vertragsbeteiligten bei der Weiterverfluferung von Waren, die er von den anderen Vertragsbeteiligten
bezieht, in der Freiheit der Gestaltung von Preisen oder Geschiifisbedingungen beschrinken,
(b) 'dem Erwerber oder dem Benutzer von gewerblichen Schutzrechten - insbesondere von Patenten,
Gebrauchsmustern, Geschmacksmustern oder Warenzeichen - oder den Berechtigten aus einem Vertrag zur
Ubertragung oder Gebrauchsilberlassung von Herstellungsverfahren oder von zum Gebrauch oder zur Anwendung
von Betriebstechniken dienenden Kenntnissen Beschrinkungen hinsichtlich der Austtbung dieser Rechte auferlegen;
(3) sie lediglich zum Gegenstand haben: '
(a) die Entwicklung oder einheitliche Anwendung von Normen oder Typen,
{b) die gemeinsame Forschung und Entwicklung, ,
{c) die Spezialisierung bei der Herstellung von Erzeugnissen, einschlieBlich der zu ihrer Durchfithrung
erforderlichen Abreden, .
- wenn die Erzeugnisse, die Gegenstand der Spezialisierung sind, in einem wesentlichen Teil des Gemeinsamen
Marktes mehr als 15 vom Hundert des Umsatzes mit gleichen Erzeugnissen und solchen, die fir den Verbraucher
aufgrund ihrer Eigenschafien, ihrer Preislage und ihres Verwendungszwecks als gleichartig anzusehen sind,
ausmachen und
- wenn der gesamte jéhrliche Umsatz der beteiligten Unternehmen 200 Millionen Rechnungseinheiten nicht
iberschreitet.
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Umgekehrt kann sie zu dem Schlul} gelangen, dafl die Vereinbarung gegen Artikel 85 Absatz 1
verstBft und eine Feststellung von Beschwerdepunkten versenden. Diese besteht aus einem
Schreiben, mit dem die Kommission den Unternehmen mitteilt, warum ihre Vereinbarung gegen
Artikel 85 Absatz 1 verstdBt und nicht fiir eine Freistellung in Betracht kommt. Darin muf die
Kommission die wesentlichen Tatsachen, auf die sich ihre Beschwerde stiitzt, eindeutig darlegen.
AuBerdem miissen die Unterlagen im Besitz der Kommission angegeben werden, die den Nachweis
fiir die behauptete Zuwiderhandlung bilden. Die Kommission muB ihre Beurteilung des Sachverhalts
beifiigen und angeben, welche Abhilfemaflnahmen einschlieBlich Geldbuflen sie anzuwenden
beabsichtigt. Sie gestattet den Unternehmen Einsicht in simtliche Unterlagen, mit der Ausnahme
von internen Dokumenten, Geschiftsgeheimnissen anderes Unternehmen und anderen Vertraulichen
Dokumenten. Gem# der Verordnung 99/63 hat die Kommission in dem Beschwerdeschreiben eine
Frist zu setzen, innerhalb der die betroffenen Unternehmen oder Unternehmensvereinigungen ihre
Antwort unterbreiten kénnen. Diese kann aus einer schriftlichen Stellungnahme bestehen, der die
entsprechenden Unterlagen beizufiigen sind. Auch interessierten Dritten mufl Gelegenheit gegeben
werden, ihre Stellungnahme innerhalb einer festzusetzenden Frist vorzulegen. Die Verordnungen
17/62 und 99/63 schreiben vor, daBl die Kommission simtlichen Personen, die dies in ihrer
schriftlichen Stellungnahme beantragt haben, Gelegenheit gibt, ihre Auffassungen in einer Anhrung
darzulegen, und den anzuhdrenden Personen eine schriftliche Zusammenfassung ibersendet. Gem#0
der Verordnung 17/62 ist vor dem Erlal} einer Entscheidung zu einem Antrag oder einer Anmeldung
der aus den Vertretern der Mitgliedstaaten bestehende Beratende Ausschufl zu konsultieren. Die
Kommission kann daraufhin ihre endgiiltige Entscheidung erlassen, die in simtlichen Amtssprachen
verdffentlicht wird und in der das Datum ihres Inkrafitretens angegeben ist.

93.  Vor der Erteilung eines Negativattestes oder einer Freistellung hat die Kommission eine
Zusammenfassung des  Dbetreffenden Antrags in einer Mitteilung in  s&mtlichen
Gemeinschaftssprachen zu verdffentlichen und die interessierten Dritten aufzufordern, ihre
Stellungnahmen zu unterbreiten (Artikel 19 Absatz 3). Die Verordnung 17/62 schreibt vor, daB vor
dem ErlaB einer Entscheidung zu einem Antrag oder einer Anmeldung ein Beratender Ausschuf3 der
Mltghedstaaten zu konsultieren ist. Die Kommission muf ihre abschlieBende Entscheidung zur
Erteilung eines Negativattestes bzw. einer Freistellung in sdmtlichen Gemeinschaftssprachen
vcréffenthchen (Arxtikel 21 Absatz 1).

94, In ihrer Freistellungsentscheidung mufl die Kommission gem#4 der Verordnung Nr. 17/62
den Zeitpunkt des Inkrafttretens (Artikel 6 Absatz 1), die Dauer der Freistellung und die mit ihr
verbundenen Bedingungen oder Auflagen angeben (Artikel 8 Absatz 1). Die Geldbufien diirfen nicht
fur Handlungen festgesetzt werden, die nach der bei der Kommission vorgenommenen Anmeldung
und vor dem ErlaB der Entscheidung gemaB Artikel 85 Absatz 3 begangen werden (Artikel 15
Absatz 5 a)).

95. Nur eine begrenzte Anzahl férmlicher Entscheidungen kann in den Fillen nach Artikel 85
und 86 EGV jihrlich erlassen werden. Die Kommission legt darin ihre Haltung gegeniiber
bestimmten Fragen und/oder Sektoren dar und stellt fest, welche Kriterien daraufhin bei dhnlichen
Vereinbarungen anzuwenden sind. Untersagungsentscheidungen ergehen auch, um die Unternehmen
zur Einhaltung der gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln zu veranlassen, und um Geldbuflen
festzusetzen.

96. Bei den meisten Antrigen auf Negativattest bzw. Einzelfreistellungen iibersendet die
Kommission ein sogenanntes "Verwaltungsschreiben” in dem sie erldutert, daB (1) sie keine
Veranlassung fiir ein Vorgehen nach Artikel 85 Absatz 1 gegeniiber der Vereinbarung sieht
(Negativattest) oder (2) daB die Vereinbarung offenbar die Voraussetzungen fiir die Erteilung einer
Freistellung nach Absatz 3 erfiillt. In vertikalen Fillen wird ein solches Schreiben in der Regel
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innerhalb von 18 Monaten nach Erhalt der Anmeldung iibersandt. Verwaltungsschreiben haben
erhebliche rechtliche Wirkung, verschaffen jedoch keine vollstindige Rechtssicherheit. Sie
beschrinken sich auf die Mitteilung einer nach der ersten Anscheinsvermutung giinstigen
Einschitzung des betreffenden Falles durch die Kommission. K

97.  Eine erteilte Freistellung kann verlingert werden (Artikel 8 Absatz 2). Sie kann aber auch
rilckwirkend widerrufen oder gefindert werden, wenn sich die ihr zugrundeliegenden Tatsachen
geindert haben, die Parteien ihren Verpflichtungen nicht nachgekommen sind, sie auf
unzutreffenden Angaben beruhte, arglistig herbeigefithrt oder von den Parteien miBbrauchlich
genutzt wurde (Artikel 8 Absatz 3). '

II. Gruppenfreistellungsverordnungen

Die Verofdnung 19/65 und der ErlaBl von Gruppenfreistellungsverordnungen

98.  Gemil Artikel 87 EGV erldBt der Rat mit qualifizierter Mehrheit auf Vorschlag der
Kommission Verordoungen zur Verwirklichung der in den Artikeln 85 und 86 niedergelegten
Grundsitze, einschlieBlich Verordnungen, die "die Einzelheiten der Anwendung des Artikels 85
Absatz 3 festlegen; dabei ist dem Erfordernis einer wirksamen I"Jberwachung bei méglichst einfacher
Verwaltungskontrolle Rechnung zu tragen" und "gegebenenfalls der Anwendungsbereich der
Artikel 85 und 86 fiir die einzelnen Wirtschaftszweige niher bestimmen".

99.  Nach'dem Inkrafttreten der Verordnung 17/62 sah sich die Kommission einem "Ansturm”
einer groBen Anzahl von Anmeldungen (rund 30.000) ausgesetzt, die zu einem nicht unerheblichen
Teil vertikale Beschrinkungen betrafen. Um der Kommission die Bewiltigung dieser grofien Anzahl
von Anmeldungen zu erleichtern, erliell der Rat mit qualifizierter Mehrheit die Verordnung 19/65
auf einen auf Artikel 87 des Vertrages gestiitzten Vorschlag der Kommission. Anhand dieser
Verordnung kann die Kommission "durch Verordnung Artikel 85 Absatz 1 auf Gruppen von
Vereinbarungen, an denen nur zwei Unternchmen beteiligt sind, fiir nicht anwendbar erkldren”. Bei
diesen Vereinbarungen muB es sich um Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen iiber die
Lieferung bzw. den Bezug bestimmter Waren zum Weiterverkauf handeln, die Beschrinkungen im
Zusammenhang mit dem Erwerb oder der Nutzung von gewerblichen Schutzrechten enthalten
(Artikel 1 Absatz 1). In der Verordnurny, miissen die Beschrankungen oder Bestimmungen, die nicht
in den Vereinbarungen enthalten sein durten und die Bestimmungen, die enthalten sein diirfen,
sowie die sonstigen Voraussetzungen, die erfiilit sein miissen, bestimmt sein (Artikel 1 Absatz 2),
Die Gruppenfreistellungsverordnungen werden fiir einen bestimmten Zeitraum erlassen und kénnen
aufgehoben oder getindert werden, wenn sich die fiir thren Erla8 wesentlichen Verhiltnisse gesindert
haben (Artikel 2). Sie kénnen auch widerrufen werden, wenn in einem Einzelfall mit den
Voraussetzungen von Artikel 85 Absatz 3 nicht zu vereinbarende Wirkungen entstehen. Um den
Vorteil einer gruppenweisen Freistellung zu entziehen, muB die Kommission ein vollstandiges
Verfahren bis zum ErlaB einer Entscheidung nach Artike’ 35 Absatz 1 durchfithren. Mit dem Entzug
des Vorteils einer gruppenweisen Freistellung geht icht wie nach Artikel 15 Absatz 6 der
Verordnung Nr. 17/62 auch der Schutz vor der Festsetzung von GeldbuBen verloren.

160. Mit den Gruppenfreistellungsverordnungen kann die Kommission Gruppen gleichartiger
Vereinbarungen freistellen, deren wettbewerbsférdernde Wirkungen schwerer wiegen als ihre
wettbewerbswidrigen Auswirkungen. Vereinbarungen, mit denen dic Voraussetzungen einer
Gruppenfreistellungsverordnung erfiilit werden, sind automatisch von der Anwendung von
Artikel 85 Absatz | ausgenommen und milssen nicht angemeldet werden. Sie geniefen dieselbe
Rechtsstellung und die gleichen Vorteile wie die einzeln freigestellten Vereinbarungen.
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Gruppenfreistellungsverordnungen fiir vertikale Beschrinkungen

101. Die Gruppenfreistellungen der Kommission erfassen die meisten vertikalen Vereinbarungen,
2.B. Alleinvertrieb (Verordnung 1983/83), Alleinbezug mit besonderen Bestimmungen fiir Bier und
Benzin (Verordnung 1984/83) und Franchising (Verordnung 4087/88).

102. Samtliche Gruppenfreistellungsverordnungen fiir vertikale Beschrinkungen gelten ungeachtet
der Marktanteile oder des Absatzes®. Die Verordnungen fiber Alleinvertrieb und Alleinbezug
enthalten folgendes: eine erschopfende Aufstellung der mit der Verordnung freigestellten
Beschrinkungen (die sogenannte "weiBe Liste"); eine nichterschtpfende Aufstellung sonstiger
Bestimmungen, die in der Regel den Wettbewerb nicht beschrdnken und in freigestellten
Vereinbarungen enthalten sein konnen; eine Aufstellung der Bestimmungen, die als
wettbewerbswidrig gelten und die bewirken, daf3 die Vereinbarung fiir die Gruppenfreistellung nicht
in Betracht kommt (die sogenannte "schwarze Liste").

103.  Widerspruchsverfahren

Einige Gruppenfreistellungsverordnungen einschlieBlich der Uber Franchising sehen das
Nichtwiderspruchsverfahren vor, das bei Beschrinkungen angewandt werden kann, die weder
eindeutig freigestellt sind noch auf der schwarzen Liste stehen; sie sollen zu einer effizienten
Bearbeitung der Anmeldungen beitragen. Nach diesem Verfahren gilt eine Vereinbarung als
freigestellt, wenn die Kommission nicht innerhalb von sechs Monaten nach Erhalt der vollstdndigen
Anmeldung Widerspruch erhoben hat®. Legt die Kommission hingegen Widerspruch ein, so ist dic
Anmeidung gemiB den Bestimmungen der Verordnung 17/62 zu behandeln. Bei einer
unvollstindigen Anmeldung konnen sich hingegen Verzégerungen ergeben. Im Jahr 1995 wurde nur
zweimal auf dieses Verfahren in bezug auf Franchising zurtickgegriffen. Der Kommission wéren

Stellungnahmen dazu willkommen, warum das Widerspruchsverfahren nicht hﬁuﬁggr in Anspruch

genormmen wird,

IIY.  Selektivvertriebsvereinbarungen

104.  Selektivvertrieb findet statt, wenn ein Hersteller den Verkauf seiner Erzeugnisse auf Handler

beschrinkt, die er nach bestimmten Kriterien ausgewihlt hat. Auf diese Vertriebsform wird im.
allgemeinen nur in bestimmten Sektoren filr den Vertrieb von Luxus- oder Technikwaren

zuriickgegriffen.

105. Fur Selektivvertriebsvereinbarungen gibt es keine Gruppenfreistellungsverordnung. Die
Vorgehensweise der Kommission hat sich in rund 20 férmlichen Entscheidungen der vergangenen
Jahre, in ihren Ausfithrungen in den jahrlichen Wettbewerbsberichten und den Urteilen der Gerichte
der Gemeinschaft herausgebildet.

IV. Rolle der nationalen Gerichte

106.  Angesichts des Grundsatzes der direkten Wirksamkeit haben die nationalen Gerichte bei der
Anwendung der Artikel 85 Absitze 1 und 2 und 86 konkurrierende Anwendungsbefugnisse. Die

@yWeitere Verordnungen regeln Kfz-Vertrieb und Kundendienst (Verordnung 1475/95) und den Technologietransfer
{Verordnung 240/96) _ S _ o
@je Anwendbarkeit einiger Freistellungsverordnungen wie der iber Speﬁa[isierungsvereinbémngen und iiber
Forschung und Entwicklung ist durch Marktanteilsschwellen eingeschrankt. '
giehe zB. Verordnung 4087/88 vom 30. November 1988, Art. 6 Absatz I.

Gamii . R C o
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nationalen Gerichte sind nicht befugt, Freistellungen fiir Wettbewerbsbeschrinkungen zu erteilen,
~ mit denen die Voraussetzungen in Absatz 3 erfiillt sind. Nach Artikel 9 Absatz 1 der Verordnung
Nr. 17 darf allein die Kommission Freistellungen gewdhren.

107. Bet Klagen vor den nationalen Gerichten wegen VerstoBes gegen das gemeinschaftliche
Wettbewerbsrecht sind die innerstaatlichen Verfahrensregeln und Abhilfen anwendbar, diirfen aber
den Klager verglichen mit einem VerstoB gegen nationales Recht nicht benachteiligen; hierzu zihlen
einstweilige Maflnahmen, Anordnungen und, in einigen Mitgliedstaaten, Schadenersatz.

108. Im Jahr 1992 hat das Gericht erster Instanz das Recht der Kommission bestitigt,
‘Beschwerden zuriickzuweisen, bei denen kein spiirbares Gemeinschaftsinteresse gegeben ist, die
nationalen Gerichte jedoch angemessen Recht sprechen kénnen. Die Kommission wird gemif
diesem Urteil derartige Beschwerden zurlickweisen, was voraussichtlich zu einer splirbaren Zunahme
der in den nationalen Gerichten angestrengten Klagen in Anwendung des Gemeinschaftsrechts
fithren wird.

109.  Im Jahr 1993 verdffentlichte die Kommission ihre "Bekanntmachung iiber die
Zusammenarbeit zwischen den nationalen Gerichten und der Kommission bei der Anwendung der
Artikel 85 und 86 des EWG-Vertrages"® als Leitfaden fiir die Behandlung derartiger Fille durch
die nationalen Gerichte. Darin ist ein Verfahren zur Anwendung des gemeinschaftlichen
Wettbewerbsrechts durch die nationalen Gerichte enthalten, wonach diese verpflichtet sind, die
Freistellungsentscheidungen der Kommission zu beachten (Ziffer 25), und feststellen kénnen, ob
Vereinbarungen, Beschliisse . oder aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen von
Gruppenfreistellungsverordnungen erfafit werden (Ziffer 26).

V. Funktion der nationalen Wettbewerbshebhiorden

Durchsetzung der gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln durch die nationalen Gerichte

110.  Jeder Mitgliedstaat hat eine nationale Wettbewerbsbehdrde eingesetzt. Artikel 88 des EG-
Vertrages gibt den nationalen Wettbewerbsbehdrden die Befugnis, das gemeinschaftliche
Wettbewerbsrecht anzuwenden. Solange die Kommission kein Verfahren nach Artikel 85 eingeleitet
hat®®, sind die Behorden der Mitgliedstaaten befugt, Artikel 85 Absatz 1 gemiB Artikel 88 EGV
anzuwenden (Artikel 9 Absatz 3 der Verordnung Nr. 17). Sie sind jedoch nicht befugt, eine
Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 zu erteilen, oder den Vorteil der gruppenweisen Freistellung
zu entzichen. Wie bereits erwdhnt ist allein die Kommission befugt, eine solche Freistellung zu
erteilen. Gruppenweise Freistellungen sind unmittelbar anwendbar, und kdnnen deshalb von den
nationalen Behérden erteilt werden.

I11.  Es sind entsprechende nationale Gesetze erforderlich, um die Behérden der Mitgliedstaaten
in die Lage zu versetzen, die Artikel 85 und 86 anzuwenden, und um die Anwendbarkeit der
nationalen Abhilfen festzusetzen. In acht Mitgliedstaaten wurden derartige Gesetze erlassen®”, in
siecben Mitgliedstaaten bisher noch nicht®. Wegen der unterschiedlichen Rechtstraditionen
unterscheiden sich die Abhilfen erheblich zwischen den einzelnen Mitgliedstaaten. Damit

@IABL C 39 vom 13. Februar 1993, S, 5

@%Nach Artikel 9 Absatz 3 der Verordnung Nr. 17 sind die Mitgliedstaaten solange befugt, Artikel 85 Absatz 1
anzuwenden, bis die Kommission ein Verfahren nach dem Artikel 2 (Negativattest), 3 (Beendigung von
Zuwiderhandlungen) oder 6 (ErlaBl einer Entscheidung nach Artikel 85 Absatz 3) cingeleitet hat ’
“"Deutschland, Frankreich, Italien, Spanien, Belgien, Griechenland, Osterreich und Portugal

“®Dénemark, Finnland, Irland, Luxemburg, dic Niederlande, Schweden und das Vereinigte Konigreich
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unterscheidet sich auch die Rechtsstellung der Klageparteien je nach den Abhilfen, die der
Mitgliedstaat bereithélt, in dem eine Klage angestrengt wird.

112. Die Kommission hat kilrzlich einen Bekanntmachungsentwurf iiber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 1 und Artikel 86 durch die naticnalen Wettbewerbsbehérden verdffentlicht®. In
dieser Mitteilung wird ebenso wie in der Bekanntmachung betreffend die nationalen Gerichte
vorgesehen, daB die Kommission und die nationalen Behdrden Informationen austauschen und
einander konsultieren, wenn diese Artikel oder das nationale Wettbewerbsrecht in
grenziiberschreitenden Fillen von den Behorden der Mitgliedstaaten angewandt werden.

Anwendung des nationalen Wettbewerbsrechts durch die Behirden der Mitgliedstaaten

113.  Seit dem Inkrafttreten des EWG-Vertrages im Jahr 1958 haben die Mitgliedstaaten in bezug
auf Beschrinkungen des Wettbewerbs und den Miflbrauch beherrschender Stellungen
Wettbewerbsgesetze eingefiihrt bzw. bereits bestehende Gesetze gedndert. In Kapitel VI werden die
Vorschriften der Mitgliedstaaten iiber vertikale Beschrinkungen erdrtert.

114. Die nationalen Wettbewerbsregeln sind {iblicherweise in den Fillen anwendbar, bei denen
die vertikalen Vereinbarungen sich in Mérkten innerhalb der Grenzen eines einzigen Mitgliedstaates
auswirken.

115. Die nationalen Wettbewerbsbehorden sind befugt, ihre  Wettbewerbsvorschriften
durchzusetzen und dazu Untersuchungen anzustellen, Entscheidungen zu erlassen und Stirafen
festzusetzen, Thre Entscheidungen unterliegen unter bestimmten Voraussetzungen der Uberpriifung
durch die nationalen Gerichte. Thre Untersuchungsbefugnisse sind in emlgen Mitgliedstaaten unter
zwei Gesichtspunkten umfangreicher als die Befugnisse der Kommission: in vielen Fallen diirfen
sie Untersuchungen bei Einzelpersonen durchfiiiren und bei mangelnder Zusammenarbeit
MafBnahmen einschlieBlich Gerichtsstrafen wegen Nichtbefolgens einer gerichtlichen Anordnung
festsetzen; auferdem haben sie Polizeibefugnisse einschlieBlich der Mdglichkeit, einen
Durchsuchungsbefehl zu erwirken, mit dem sie Untersuchungen an Ort und Stelle vornehmen
kénnen.

116. Die Gesetze der Mitgliedstaaten diirfen nicht im Konflikt mit dem Gemeinschaftsrecht
angewandt werden. Bei einer Entscheidung der Kommission iiber die Nichtanwendbarkeit von
Artikel 85 Absatz 1 kann die nationale Behdrde feststellen, dal gegen nationales Recht verstoflen
worden ist. Erteilt die Kommission hingegen eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3, so darf die
nationale Behorde weder nach dem Gemeinschaftsrecht noch nach nationalem Recht zu einem
gegenteiligen Ergebnis gelangen.

CINABI C 262 vom 10.9.1996.
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Kapitel 1V

GEGENWARTIGE REGELN FUR VERTIKALE BESCHRANKUNGEN

L Grundvoraussetzungen fiir die Anwendung von Artike] 85 EGV

117. Vertriebsvereinbarungen werfen besondere Probleme auf, weil sie in der Regel ambivalent
sind. Einerseits sind sie flir Unternehmen ein willkommenes Instrument, um neue Mirkte zu
erschliefen und Produkte wirkungsvoll zu vermarkten. Auf der anderen Seite aber kdnnen sie auch
dazu benutzt werden, Dritten den Zugang zu bestimmten Produktmirkten zu verwehren und so die
Fragmentierung des Gemeinsamen Marktes zu verfestigen. Diese Ambivalenz hat eine lebhafte
Debatte dariiber ausgelost, inwieweit eine vertikale Vereinbarung den Wettbewerb im Sinne von
Artikel 85 EGV einschrinkt. '

118.  Ineinem seiner ersten einschligigen Urteile hatte der Gerichtshof festgestellt, daB Artikel 85
sowohl horizontale als auch vertikale Vereinbarungen erfaBt. Uber letztere urteilte er seinerzeit wie
folgt: .

"Der Wettbewerb zwischen Herstellern mag zwar im allgemeinen augenfilliger in
Erscheinung treten als der zwischen Verteilern von Erzeugnissen einer und derselben Marke.
Dies bedeutet aber nicht, dafl eine Vereinbarung, die den Wettbewerb zwischen solchen
Vertzilern beschrédnkt, schon deswegen nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 ficle,
weil sie den Wettbewerb zwischen Herstellern mdglicherweise verstirkt."@?

Um diese Auffassung zu verstehen, miissen die Wettbewerbsregeln des EG-Vertrags in ihrem
Gesamtzusammenhang gesehen werden. Nach einer Auslegung gemiB den in den Artikeln 2 und
3 Buchstabe f EGV formulierten Grunds#tzen soll mit den gemeinschaftsrechtlichen Vorschriften
auf dem Gebiet des Wettbewerbs nicht nur die Leistungsféhigkeit des Wirtschafissystems gewahrt,
sondern auch die Integration der einzelnen Volkswirtschaften zu einem gemeinsamen Markt
gefdrdert werden. Dies fiithrt in der Regel dazu, daB die Bedingungen, unter denen Erzeugnisse
derselben Marke miteinander konkurrieren, filr sich genommen bewertet werden. Gleichzeitig wird
normalerweise davon ausgegangen, dafl ein Vertriebssystem, das einen absoluten Gebietsschutz
einrdumt, wegen der angestrebten Integration der Mirkte im Widerspruch zu einem der
grundlegenden Vertragsziele steht und deshalb nicht mit den gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln
vereinbar ist. Dieser Punkt ist, wie im folgenden noch niher ausgefiihrt wird, ein sehr wichtiger
Aspekt der Wettbewerbspolitik der Kommission, die unbeirrt gegen Vereinbarungen vorgeht, die
den Parallelhandel und passive Verkiufe auBerhalb des Vertragsgebietes behindern kann.

119.  Dieses Kapitel befalt sich in erster Linie mit Gruppenfreistellungsverordnungen fiir Vertrieb
und den fiir den selektiven Vertrieb geltenden Grundsétzen. Die Entscheidungen zur Anwendung
von Artikel 85 Absatz 3 auf einzelne Vereinbarungen, die nicht unter die erwahnten Verordnungen
fallen, konnen hier nicht ausfiihrlich erdrtert werden, weil dies den Rahmen des Kapitels sprengen
wiirde. Auch die Praxis der Kommission bei den allgemeinen Bedingungen fiir die Anwendung von
Artikel 85 Absatz | in diesen Fallen kann nicht erschdpfend beschrieben werden. Es mégen die
folgenden Hinweise der aligemeinen Orientierung dienen.

“9Urteil des Gerichtshofs vom 13. Juli 1966 in den verbundenen Rechtssachen $6 und 58/64, Grundig und
Consten/Kommission, Slg. 1966, S. 429.
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IL Arten von Vertriebsvereinbarungen

120.  Die Koramission unterscheidet in ihrer Praxis vier Grundtypen vertikaler Vereinbarungen:
den Alleinvertrieb, den Alleinbezug, den Selektivvertrieb und das Franchising.

Alleinvertriebsvereinbarungen

121. Gegenstand der Verordnung (EWG) Nr. 1983/83 sind die besonders weit verbreiteten
Alleinvertriebsvereinbarungen. Erfaflt werden nach Artikel 1 der Verordnung Vereinbarungen, "an
denen nur zwei Unternehmen beteiligt sind und in denen sich der eine Vertragspartner dem anderen
gegeniiber verpflichtet, zum Zwecke des Weiterverkaufs im Gesamtgebiet oder in einem
abgegrenzten Teilgebiet der Gemeinschaft bestimmte Waren nur an ihn zu liefern". Damit erstrecki
sich die Verordnung Nr. 1983/83 praktisch auf alle zweiseitigen Vereinbarungen {iber
Fertigerzeugnisse, die grenziiberschreitende Auswirkungen haben. Vereinbarungen, mit denen der
Hersteller mehr als einen Héndler im Vertragsgebiet an sich bindet, fallen hingegen nicht unter die
Verordnung und miissen einzeln gepritft werden. Ebensowenig werden Vereinbarungen {iber die
Erbringung von Dienstleistungen erfafit. Die Verordnung gilt ferner nur fiir Vereinbarungen, die
zum Zwecke des Weiterverkaufs®? geschlossen werden. Bei Vereinbarungen, die von der
Verordnung nicht erfaBBt werden, macht die Kommission von der Freistellungsmdglichkeit nach
Artikel 85 Absatz 3 in ihrer Entscheidungspraxis eher grofiziigig Gebrauch.

122.  Alleinvertriebsvereinbarungen, die die Bedingungen der Verordnung Nr. 1983/83 vollstindig
erfiillen, "haben im allgemeinen eine Verbesserung der Verteilung zur Folge", weil der Hersteller_
"nicht eine Vielzahl von Geschiftsverbindungen mit einer gréBeren Anzahl von Hindlern zu
unterhalten braucht und durch den Geschéftsverkehr mit nur einem Hindler Absatzschwierigkeiten,
die sich im grenzilberschreitenden ~Verkehr aus sprachlichen, rechtlichen und sonstigen
Unterschieden ergeben, leichter iiberwinden kann" (fiinfter Erwédgungsgrund). Sie “erleichtern die
Absatzforderung einer Ware und filhren zu einer intensiven Bearbeitung des Marktes und einer
kontinuierlichen Versorgung unter gleichzeitiger Rationalisierung der Verteilung. Sie stirken
zugleich den Wettbewerb zwischen Erzeugnissen verschiedener Hersteller" und sind fiir den
Hersteller und insbesondere fiir kleine und mittlere Unternehmen "oft das wirksamste und manchmal
sogar.das einzige Mittel, um in einen Markt einzudringen” (sechster Erwiigungsgrund). Nicht zuletzt
kénnen die Verbraucher dank solcher Vereinbarungen "insbesondere in anderen Staaten hergestellte
Erzeugnisse rascher und bequemer beziehen" (siebter Erwigungsgrund).

123. Solche Vorteile ergeben sich nicht automatisch aus gegenseitigen oder nicht gegenseitigen
Alleinvertriebsvereinbarungen zwischen Wettbewerbern. Sie werden daher von der Verordnung nicht
erfat und sind normalerweise einzeln zu prifen. Die einzige Ausnahme hiervon sind nicht
gegenseitige Vereinbarungen, bei denen beide oder nur ein Vertragspartner einen Umsatz von
héchstens 100 Mio. ECU erwirtschaften. Von dieser Ausnahme abgesehen sind ausschliefliche
Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern von Fall zu Fall zu priifen, was unter entsprechenden
Voraussetzungen zu einer Einzelfreistellung fithren kann.®?

_— . J—

UDDer Begriff des Weiterverkaufs umfaft nach dem Verstindnis der Kommission auch alle Fille, in denen der
Wiederverkdufer die ihm gelieferten Waren verpackt,,abfiillt oder umflillt. Nimmt der Wiederverkiiufer zusitztiche
Handlungen vor, um die Qualitdt, die Haltbarkeit, das Erscheinungsbild oder den Geschmack der Erzeugnisse zu
verbessern, entscheidet der durch diese Handlungen bewirkte Mehrwert daritber, ob die fragliche Vereinbarung den
Weiterverkauf der gelieferten Waren zum Ziel hat.

1215iche z.B. die Entscheidung in der Sache Moosehead/Whitbread (AB]. Nr. L 100 vom 20.4,.1990, S. 32). In der Sache
Carlsberg/Interbrew (siehe XXIV. Bericht tiber die Wettbewerbspolitik, . 382) genehmigte die Kommission die Verein-
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Alleinbezugsvereinbarungen

124.  Die Verordnung (EWG) Nr. 1984/83 betrifft ausschiieBlich Alleinbezugsvereinbarungen, die
zwei Unternehmen zum Zwecke des Weiterverkaufs schlieBen und in denen sich der
Wiederverkaufer verpflichtet, die Erzeugnisse, die Gegenstand der Vereinbarung sind, von keinem
anderen Lieferanten als seinem Vertragspartner (oder einem von diesem bezeichneten dritten
Unternehmen) zu beziehen. Der Lieferant kann in demselben Absatzgebiet und auf derselben
Handelsstufe auch andere Wiederverkfufer beliefern; umgekehrt unterliegt der Absatz des
Wiederverkiufers keinerlei riumlichen Beschréankungen. Daflir verpflichtet sich der Wiederverksufer
zusitzlich, keine mit den Vertragswaren in Wettbewerb stehende Waren herzustellen oder zu
vertreiben (Wettbewerbsverbot). Im dritten Erw#gungsgrund der Verordnung heiBt es:
"Alleinbezugsvereinbarungen der in dieser Verordnung beschriebenen Art kénnen unter das Verbot
des Artikels 85 Absatz 1 des Vertrages fallen. [...] Dies ist der Fall insbesondere dann, wenn sie
zu einer Anzahl gleichartiger Vereinbarungen gehdren, die zusammen geeignet sind, den Handel
zwischen Mitgliedstaaten zu beeintréichtigen”. Alleinbezugsvereinbarungen binden den
Wiederverkdufer an einen einzigen Lieferanten und kénnen den Marktzugang dritter Unternehmen
unter bestimmten Umsténden spiirbar behindern. Die erwdhnten Beschrinkungen sind daher vor
allem wegen ihrer Auswirkungen auf den Wettbewerb zwischen den Marken wettbewerbsrechtlich
von Bedeutung.

125.  Alleinbezugsvereinbarungen im Sinne der Verordnung Nr. 1984/83 haben allerdings auch
eine Reihe von wirtschaftlichen Vorteilen, die eine wohlwollende Beurteilung nach Artikel 85
Absatz 3 rechtfertigen. Sie tragen u.a. zur Verbesserung der Warenproduktion und -verteilung bei,
weil sie es den Vertragspartnern erlauben, die Herstellung und den Vertrieb ihrer Erzeugnisse
prézise und langfristig zu planen, die Risiken von Marktschwankungen zu begrenzen und die Kosten
flir die Herstellung, die Lagerung und die Vermarktung zu senken (fiinfter Erwdgungsgrund).
Inbesondere flr kleine und mittlere Unternehmen sind sie oft das einzige Mittel, um in einen Markt
einzutreten und damit den Wettbewerb anzuregen (sechster Erwigungsgrund). Alleinbe-
zugsvereinbarungen erleichtern auBerdem die AbsatzfSrderung einer Ware und ermdglichen eine
intensive Pflege des Markies, weil der Lieferant in der Regel eigene Beitriige zur Verbesserung der
Struktur des Vertriebsnetzes leistet (ebd.). Die Verbraucher profitieren ihrerseits von derartigen
Vereinbarungen, weil sie die betreffenden Waren rascher und bequemer beziehen kénnen (siebter
Erwagungsgrund). Voraussetzung fir diese positive Bewertung ist jedoch, daB die Vereinbarungen
nicht dazu beitragen, dritten Unternehmen den Marktzugang erheblich zu erschweren. So sah sich
die Kommission vor nicht allzu langer Zeit®” veranlaft, Alleingbezugsvereinbarungen wegen ihrer
ausschliefenden Wirkung die Gruppenfreistellung zu entziehen.

Alleinbezugsvereinbarungen: Sonderfille Bierlieferungs- und Tankstellenvertriige

126. Wie bei den Alleinvertriebsvereinbarungen ergeben sich diese Vorteile nicht automatisch aus
den gegenseitigen oder nicht gegenseitigen ausschlieBlichen Vereinbarungen zwischen
Wettbewerbern. Die Verordnung erfaBt nicht gegenseitige Vereinbarungen nur dann, wenn ein oder
beide Vertragspartner einen Umsatz von hochstens 100 Mio. ECU erwirtschaften. Alle anderen
Vereinbarungen sind im Einzelfall zu priifen.

barung unter der Bedingung, daB die Gestaltung von Preisen und Werbeaktionen sowie die Positionierung der Produkte
nicht dem Ermessen des Vertragshindlers (tberlassen bleibt.

“98iehe Entscheidung in der Sache Langnese-Iglo GmbH vom 23. Dezember 1992, ABL Nr. L 183 vom 26.7.1593,
S. I8, . :
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Die bisherigen allgemeinen Bemerkungen ilber Alleinbezugsvereinbarungen sind durch einige
Besonderheiten zu ergdnzen, die Brauerelen und Tankstellen betreffen. Bierlieferungs- und
Tankstellenvertrige sind "im allgemeinen 'dadurch gekennzeichnet, daB der Lieferant dem
Wiederverksdufer besondere wirtschaftliche oder finanzielle Vorteile einrfumt, indem er ihm
verlorene Zuschiisse zahlt, ein Darlehen zu giinstigen Bedingungen gew#hrt oder vermittelt, ein
Grundstiick oder Réumlichkeiten fiir den Betrieb der Gaststitte oder, der Tankstelle tiberliBt,
technische Anlagen oder andere Einrichtungsgegenstinde zur Verfiigung stelit oder sonstige dem
Wiederverkdufer zugute kommende Investitionen vornimmt" (dreizehnter Erwigungsgrund der
Verordnung Nr. 1984/83). Und weiter: "Durch die wirtschafltichen und finanziellen Vorteile, die
der Lieferant dem Wiederverkiufer gewdhrt, werden die Errichtung, die Modernisierung, die
Erhaltung und der Betrieb von Gaststitten und Tankstellen wesentlich erleichtert. Der
Wiederverkéufer wird durch die Verpflichtung zum Alleinbezug und das ihm auferlegte
Wettbewerbsverbot dazu veranlalt, sich mit allen thm zur Verfligung stehenden Mitteln um den
Absatz der Vertragswaren zu bemiihen. Derartige Vereinbarungen filhren zu einer auf Dauer
angelegten Zusammenarbeit zwischen den Vertragspartnern, die es ihnen erlaubt, die Qualitit der
Vertragswaren sowie der vom Wiederverkidufer zu erbringenden Vertriebs- und
Kundendienstleistungen zu verbessern oder zu sichern. Sie ermdglichen ecine langfristige
Vorausplanung des Absatzes und damit eine kostengiinstige Organisation der Erzeugung und der
Verteilung. Unter dem Druck des Wettbewerbs zwischen Erzeugnissen verschiedener Marken
werden die Beteiligten dazu angehalten, Zahl und Charakter von Gaststitten und Tankstellen stindig
an den Wiinschen der Kundschaft auszurichten" (fiinfzehnter Erwigungsgrund). Damit diese
' objektiven Vorteile genutzt werden kénner, muf sich der Alleinbezug veon Bier oder Krafistoff auf
in der Vereinbarung bezeichnete Gaststéiten bzw. Tankstellen beschifinken, eine Voraussetzung, die
fuir normale Alleinbezugsvereinbarungen nicht gilt. Um die wirtschaftliche Freiheit der
Wiederverkéiufer aufrechtzuerhalten und den Mearktzugang anderer Lieferanten auf der
Einzelhandelsstufe zu sichern, wird die Dauer der Bezugspflicht begrenzt und mufl das von einer
solchen Vereinbarung erfafite Produktsortiment genau festgelegt werden. Bierlieferungsvertrige
kleiner Brauereien fallen grundsétzlich nicht unter das Verbot nach Artikel 85 Absaiz 1 EGV.©®%

Selektive Vertriebsvereinbarungen

127.  Vertrige iiber den selektiven Vertrieb enthalten in der Regel eine gegenseitige Verpflichtung
der Vertragspartner, wonach der Hersteller ausschlieBlich Wiederverkédufer beliefert, die bestimmte
fachliche oder technische Voraussetzungen erfiillen, wihrend der zugelassene Vertriebshéndler bei
Grofi- oder Einzelhidndlern, die nicht zum offiziellen Héndlernetz gehdren, keine Vertragswaren
abseizt oder bezieht. Die Errichtung eines selektiven Vertriebssystems hingt grundsitzlich von der
Art des Erzeugnisses ab. o

128.  Nach der Praxis der Kommission und der Rechtsprechung des Gerichtshofs lassen sich drei
Arten des selektiven Vertriebs unterscheiden, die den Wettbewerb je nach den Kriterien, nach denen
Hindler zugelassen werden, unterschiedlich stark einschrinken:®”

®45iehe Punkt 40 der Bekanntmachung der Kommission zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr.
1984/83 der Kommission vom 22. Juni 1983, ABI Nr. C 121 vom 13.5.1992. : B

3*)Da der selektive Vertrieb nicht durch eine Gruppenfreistellungsverordnung erfafit wird, stiitzt sich der Inhalt dieses
Kapitels auf die Rechtsprechung des Gerichtshofs und des Gerichts erster Instanz sowie anf die Entscheidungspraxis
der Kommission. Die wichtigsten einschligigen Urteile der beiden Gerichte sind; Merro [ (Rechtssache 26/76) yvom 25.
Oktober 1977, Slg. 1977, S. 1875, L'Oréal (31/80) vom 11. Dezember 1980, Slg. 1980, 8. 3775; Lancdme (99/79) vom
10. Juli 1980, Slg. 1980, 8. 2511; Salonia (126/80) vom 16. Juni 1981, Slg. 1981, 8. 1574; Demo-Studio Schmidt
(210/81) vom 11, Oktober 1983, Slg. 1983, 8. 3045; AEG/Telefunken (107/82) vom 25, Oktober 1983, Slg. 1983, 5.
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1) Vertriebsnetze, die sich ausschlieBllich auf qualitative Kriterien stiitzen: Hier erfolgt die
Selektion nach objektiven Kriterien, die festlegen, iiber welche fachlichen Qualifikationen
der Vertriebshidndler bzw. seine Verkaufsmitarbeiter verfiigen miissen und welche
technischen und funktionellen Anforderungen eine anerkannte Verkaufsstitie zu erfiillen hat.
In rechtlicher Hinsicht ging die Kommission in ihren Entscheidungen von Anfang an von
dem Grundsatz aus, daf} das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 nicht fiir selektive Vertriebs-
systeme gilt, bei. denen die Zulassung der Wiederverkdufer von drei Voraussetzungen
abhangig gemacht wird:®® Erstens miissen objektive Auswahlkriterien qualitativer Natur mit
den fraglichen Produkten im Zusammenhang stehen (Grundsatz der Notwendigkeit).®"
Zweitens diirfen keine im Verhiltnis zum Zweck - Betrieb eines Fachgeschifts, das den
Verkauf der Vertragswaren unter optimalen Bedingungen gewihrleistet - itberzogene
Anforderungen gestellt werden (Grundsatz der Verhdlinisméfigkeit), und drittens miissen
die Kriterien auf alle potentiellen Wiederverkiufer einheitlich und unterschiedslos angewandt
werden (Grundsatz der Nichtdiskriminierung).

ii) Auf selektive Vertriebsnetze, zu denen ausschlieBlich Wiederverkéufer Zugang erhalten, die
tiber die Erfuillung der genannten qualitativen Anforderungen hinaus bereit sind, zus#tzliche
Verpflichtungen in Bezug auf die Absatzforderung einzugehen, werden nicht die
vorerwihnten Grundsitze, sondern das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 angewandt. Indem
solche zusitzlichen Verpflichtungen jedoch die zweckmi#fige Verteilung der Kosten
erleichtern, die mit dem Vertrieb der Produkte und mit der Unterstiitzung der zugelassenen
Verkaufsstellen verbunden sind, tragen sie dazu bei, daB die Waren nur iber die
leistungsfihigsten Geschiifte vertrieben werden, weshalb derartige Systeme in der Regel nach
Artikel 85 Absatz 3 freigestellt werden. ' |

3151; Binon (243/83) vom 3. Juli 1985, Slg. 1985, S. 2034; Ford Werke 11 (25 und 26/84) vom 17. September 1985,
Slg. 1985, 8. 2725; ETA/DK Irvestment (31/85) vom 10. Dezember 1985, Sig. 1985, S. 3933; Metro If {75/84) vom
22. Oktober 1986, Slg. 1986,"S. 3076 und Vichy (T-19/91) vom 27. Februar 1992, Slg. 1992, 1I-415). Zu den
Entscheidungen der Kommission siehe die Fille Kodak, ABL Nr. L 147 vom 7.7.1970, S. 24; Omega, ABL. Nr. L 242
vom 5.11.1970, S. 22; Bayerische Motoren Werke, ABL. Nr. L 29 vom 3.2.1975, S. 1; S4B4 I, ABL Nr. L 29 vom
3.2.1976, S. 19; Junghans, ABL. Nr. L 30 vom 22,1977, S. 10; Krups, ABl. Nr. L 120 vom 13.5.1980, S. 26;
Hasselblad, ABL Nr. L 161 vom 12.6.1982, 5. 18; AEG/Telefunken, ABL. Nr. L 117 vom 30.4.1982, S. 15; Ford Werke,
ABIL Nr. L 327 vom 24.11.1983, 8. 31; Murat, ABL. Nr. L 348 vom 10.12.1983, S. 15; SABA [/, ABL Nr. L 376 vom
31.12.1983, S. 41; IBM Personal Computer, ABL. Nr. L 118 vom 5.4.1984, S. 24, Grohke, ABL Nr. L 19 vom
23.1.1983, S. 17, Ideal Standard, ABL. Nr. L 20 vom 24.1.1985, S. 38, Grundig, ABL Nr. L 233 vom 30.8.1985, S.
1; Ivoclar, ABL Nr. L 369 vom 31.12.1985, 8. 1; Villeroy & Boch, ABL. Nr. L 376 vom 31.12.1985, S. 15; Vichy, ABIL.
Nr. L 75 vom 21.3.1991, 8. 57; Yves Saint Laurent Parfums, ABl. Nr. L 12 vom 18.1,1972, 5. 24, und Givenchy, ABI.
Nr. L. 236 vom 19.8.1992, 5. 11. '

®®)Diese grunds4tzliche Haltung bedarf in einigen Fillen jedoch der Nuancierung, wenn namlich der betroffene Markt
aufgrund der kumulativen Wirkung einer Vielzahl selekiiver Veririebsnetze unflexibel und so strukturiert ist, dafl das
solchen Systemen inhdrente Wettbewerbselement nicht mehr ausreicht, um wirksamen Wetthewerb zu gewshrieisten.
In diesen Fillen kann das System unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fallen und muf} fiir die Freistellung nach
Artikel 85 Absatz 3 einzeln gepritft werden.

©"Die Kommission hat den Vertrieb von Produkten der Spitzentechnologie, bestimmten Erzeugnissen wie
Presseprodukten und Luxusartikeln unter diesem Aspekt bislang insgesamt wohlwollend beurteilt,
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iii) Vertriebsnetze, bei denen der Hersteller die Zahl der Wiederverkiufer aufgrund rein
quantitativer Kriterien - z.B. der Kaufkraft einer bestimmten Region - beschrinkt, sind
grundsétzlich nach Artikel 85 Absatz 1 verboten, Bislang hat die Kommission nur in ganz
besonderen Ausnahmefillen eine Freistellung in derartigen Fillen gewshrt.G®

Franchisevereinbarungen

129, Die Verordnung Nr. 4087/88 betrifft Vereinbarungen, in denen jeweils ein Unternehmen -
der Franchisegeber - einem anderen Unternehmen - dem Franchisenehmer - gegen unmittelbare oder
mittelbare finanzielle Vergiitung das Recht einriumt, eine Franchise z7um Zwecke der Vermarktung
bestiminter Waren und/oder Dienstleistungen zu nutzen. Franchise wiederum ist eine Gesamtheit
von Rechten an gewerblichem oder geistigem Eigentum wie Warenzeichen, Handelsnamen,
Ladenschilder, Gebrauchsmuster, Geschmacksmuster, Urheberrechte, Know-how oder Patente, die
zum Ziwecke des Weiterverkaufs von Waren oder der Erbringung von Dienstleistungen an
Endverbraucher genutzt wird, Drei Faktoren charakterisieren ein Franchisenetz: 1. die Benutzung
eines gemeinsamen Namens oder Zeichens sowie die einheitliche Aufmachung der Geschiftslokale,
2. die Mitteilung von Know-how durch den Franchisegeber an den Franchisenehmer und 3. die
fortlaufende kommerzielle oder technische Unterstiitzung des Franchisenehmers durch den
Franchisegeber.

130. Die Verordnung geht von dem Grundsatz aus, dafl Klauseln, die "notwendig sind, um den
einheitlichen Charakter des Franchisenetzes und dessen Ansehen zu bewahren oder um zu
verhindern, dal das vom Franchisegeber zur Verfiigung gestellte Know-how und die von ihm
geleistete Unterstiitzung seinen Wettbewerbern zugute kommt" (elfter Erwégungsgrund), nicht unter
das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fallen, Artikel 3 Absatz 2 der Verordnung nennt zehn
Verpflichtungen, die von dem Verbot ausgenommen sind: Teilnahme an den vom Franchisegeber
durchgefithrten Ausbildungslehrgéngen; Anwendung der vom Franchisegeber entwickelten
Geschiftsmethoden; Erfillung der Anforderungen des Franchisegebers hinsichtlich der Einrichtung
und Gestaltung der vertraglich bezeichneten Geschiftslokale und/oder Transportmittel; Zulassen von
den zur Einhaltung dieser Anforderungen notwendigen Uberpriifungen durch den Franchisegeber;
Verlegen der vertraglich bezeichneten Geschéftslokale nur mit Erlaubnis des Franchisegebers;
Ubertragung von Rechten und Pflichten aus der Franchisevereinbarung nur mit Erlaubnis des
Franchisegebers; Zusage, das Know-how (auch nach Beendigung der Vereinbarung) nicht an Dritte
weiterzugeben, sofern es nicht Allgemeingut geworden ist; Mitteilung aller bei der Nutzung der
Franchise gewonnenen Erfahrungen an den Franchisegeber, dem zugleich die nichtausschliefiliche
Nutzung dieser Erfahrungen gestattet wird; Verwendung des vom Franchisegeber mitgeteilten
Know-how ausschlieBlich zur Nutzung der Franchise und nicht fiir andere Zwecke; Mitteilung von
Verletzungen der tiberlassenen Rechte an gewerblichemn oder geistigem Eigentum an den
Franchisegeber und Einleitung der erforderlichen rechtlichen Schritte.

131.Franchisevereinbarungen kénnen aber auch wettbewerbsbeschrinkende Klausein enthalten wie
z.B. die Zuteilung eines Gebiets, in dem allein der Franchisenehmer titig sein darf, oder die
Verpflichtung des Franchisenehmers, keine Erzeugnisse zu verkaufen oder bei der Erbringung von
Dienstleistungen zu verwenden, die mit Waren des Franchisegebers im Wettbewerb stchen. Diese
Beschrankungen fallen zwar grundsitzlich unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1, kénnen aber
unter bestimmten Voraussetzungen freigesteilt werden. Die durch derartipe Beschrinkungen
bedingten Nachteile sind gemal der Verordnung Nr. 4087/88 an den mdglichen Nutzeffekten der

0%95jehe z.B3. die Verordnung Nr. 4075/95 tber den Vertrieb von Kraftfahrzeugen.
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Vereinbarung zu messen. Die Kommission erkennt an, daB Franchisevereinbarungen den
Warenabsatz verbessern kdnnen, denn sie "erméglichen es Franchisegebern, mit begrenzten
finanziellen Vorleistungen ein einheitliches Franchisenetz aufzubauen. Dadurch wird der Marktzutritt
neuer Anbieter, insbesondere kleiner und mittlerer Unternehmen, erleichtert und der Wettbewerb
zwischen Erzeugnissen verschiedener Hersteller verstirkt. Derartige Vereinbarungen erlauben es
auBerdem unabhingigen Héndlern, neue Geschifte schneller zu er6ffnen und mit einer gréBeren
Aussicht auf Erfolg zu betreiben als ohne die Erfahrungen des Franchisegebers und dessen
Unterstiitzung. Diese Handler kdnnen daher den groflen Handelsunternehmen einen wirksamen
Wettbewerb  liefern"  (siebter  Erwigungsgrund). Fir die Verbraucher vereinigen
Franchisevereinbarungen die Vorteile eines einheitlichen Vertriebsnetzes (Garantie gleichbleibender
Qualitit der Waren und Dienstleistungen) mit der Unabhéngigkeit von Héndlern, denen an einer
guten Geschiftsentwicklung gelegen ist (achter Erwigungsgrund).

132, Von der Verordnung Nr. 4087/88 nicht erfalit werden Franchisevereinbamngen zwischen
mehr als zwei Unternehmen, Industrie- und Grofihandelsfranchising sowie Vereinbarungen zwischen

Wettbewerbern.®”

. Wiirdigung der wichtigsten vertikalen Wettbewerbsbeschrinkungen

133. Im folgendén werden die vertikalen Beschrinkungen nach folgenden Klauseln bzw.
Verpilichtungen systematisch zusammengefalit und nach der Art der Vereinbarung untersucht: a)
Klauseln, die den Vertragspartnern einen Gebietsschutz einrfumen; b) Bezugsverpflichtungen des
Vertriebshdndlers, einschliellich der Klauseln tiber gebundene Verkdufe; ¢) Verpflichtungen des
Vertriebshéndlers in bezug auf den Verkauf, einschliefllich der Klauseln, die seine Preisgestaltung
beeinflussen; d) Wettbewerbsverbot fiir Wiederverksufer; e) Verpflichtungen des Vertriebshindlers
in bezug auf den Kreis seiner Abnehmer.

Réumliche Beschrinkungen (Gebietsschutz)
Alleinvertriebsvereinbarungen

134.  Der Gebietsschutz, der einem Héndler durch die Alleinvertriebsvereinbarung gew#hrt wird,
hingt im Einzelfall davon ab, in welchem AusmaB die Ausschiieflichkeit geschiitzt werden soll. Die
Kommission wie auch der Gerichtshof haben hierbei stets damach unterschieden, ob die
entsprechenden Klauseln einen absoluten oder lediglich einen bedingten Gebietsschutz fiir den
Vertriebshindler bezwecken oder bewirken.

135, Die Verordnung Nr, 1983/83 unterscheidet beim absoluten Gebietsschutz zwischen folgenden
zwei Sachverhalten, 1. wenn "die Verbraucher die Vertragswaren innerhalb des Vertragsgebiets nur
von dem Alleinvertriebshiindler beziehen kdnnen und auch auflerhalb des Vertragsgebiets keine
alternativen Versorgungsquellen verfiigbar sind" (Artikel 3 Buchstabe ¢} und 2. wenn einer der
Vertragspartner Paralleleinfuhren in das Vertragsgebiet behindert (Artikel 3 Buchstabe d). Die
Ausiibung gewerblicher Schutzrechte zur Verhirderung von Einfuhren "rechtmiBig gekennzeichneter
oder rechtmiBig in Verkehr gebrachter Vertragswaren" (Artikel 3 Buchstabe d Nummer 1) ist ein
typisches Beispiel hierfiir. Die Kommission hat in ihrer Entscheidungspraxis eine Reihe von
Verhaltensweisen ausgewiesen, die den Parallelhandel erschweren, wie die Beschrinkung der

O Unter die Verordnung Nr. 4087/88 fallen dagegen auch Hauptfranchisevereinbarungen, mit denen der Franchisegeber
einem Hauptfranchisenchmer gegen eine finanzielle Vergiltung gestattet, eine Franchise fiir den AbschluB von Franchise-
verginbarungen mit dritten Unternehmen, den Franchisenehmern, zu nutzen.
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Giiltigkeit von Herstellergarantien®” oder “wesentlicher zusitzlicher Leistungen™" im
Zusammenhang mit der Lieferung der Ware. Auch bestimmte Praktiken zur Produkt- und
Preisdifferenzierung entsprechend dem riumlichen Absatzmarkt kénnen eine #hnliche Wirkung
erzielen.*” Raumliche Beschrinkungen dieser Art fallen grundsiitzlich unter das Verbot des
Artikels 85 Absatz | und konnen nicht nach Absatz 3 einzeln freigestellt werden. Ebenso
systematisch geht die Kommission gegen Alleinvertriebsvereinbarungen vor, in demen die
Wiederausfuhr einer Ware nach Mitgliedstaaten der Européischen Union beschrankt wird® Der
Versuch etwa, Preisnachldsse davon abhiingig zu machen, daf} die Vertragsware nicht nach anderen
Mitgliedstaaten wiederausgefithrt wird, verstsBt gegen Artikel 85 EGV.*" Desgleichen ist die
Kommission zu dem SchluB} gelangt, dal MaBnahmen, mit denen der Alleinvertriebshiindler durch
eine Differenzierung der Preise zu Lasten der Parallelausfubren zus#tzlich geschiitzi werden soll,
die Voraussetzungen fiir eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 nicht erfilllen.“® Auch
Verkaufsbedingungen, wonach der Kiufer anstatt des im Land des Verk#ufers geltenden Preises den
im Bestimmungsland der Ware geltenden Preis zu entrichten hat, wurden von der Kommission als
unzulissig angesechen.

136.  Ein relativer Gebietsschutz hingegen zeichnet sich dadurch aus, daf3 er unabhingig davon,

in welchem Mafe er gewihrt wird, den Verbrauchern die Méglichkeit 148t, die Waren nicht nur
vom Vertragshéndler, sondern auch aus alternativen Quellen zu beziehen, und Vermittlern gestattet,

“"Siche hierzu die Entscheidung in der Sache Zanussi (ABL Nr. L 322 vom 16.11.1978), den Standpunkt der
Kommission in den Sachen Matsushita Electrical Trading Company (Zwbdlfter Bericht itber die Wettbewerbspolitik
1982, Ziff. 77), Ford Garantie Deutschland (Dreizehnter Bericht Uber die Wettbewerbspolitik 1983, Ziff. 104 bis 106)
und Fiat (Vierzehnter Bericht itber die Wettbewerbspolitik 1984, Ziff. 70) sowie ganz allgemein die im Sechzehnten
Bericht iiber die Wettbewerbspolitik (1986, Ziff. 56) angestellten Uberlegungen. o

“USiehe hierzu die Anmerkungen zur Sache AKZO Coatings im Neunzehnten Bericht iiber die Wetthewerbspolitik 1990,
Ziff. 45,

“Eine solche Verhaltensweise wurde im Rahmen der Entscheidung in der Sache Zera/Montedison vom 22. Juni 1993
{ABl. Nr. L 272 vom 4.11.1993, 5. 28) untersucht.

“9Zu diesem Thema gibt es eine Vielzahl von Urteilen. Die Verbotsentscheidung der Kommission in der Sache Sandoz
(ABL Nr. L 222 vom 19.8.1987, S. 28) etwa wurde vom Gerichtshof in allen Punkten bestitigt (Rechtssache C-277/87,
Slg. 1990, 5. 45). Auch die Auferlegung einer GeldbuBe in der Sache Tipp-Ex (Entscheidung vom 10. August 1987,
ABL Nr. L 222 vom 19.8.1987, 8. 1) wurde vom Gerichtshof 1987 bestitigt (Rechtssache C-279/87, Slg. 1990, 8. 261).
Siehe ferner auch die Geldbuflentscheidungen in den Sachen Viko/Toshiba (Entscheidung vom 5. Juni 1991, ABL Nr.
L 287 vom 17.10.1991, S. 39), Gosme/Martel (Entscheidung vom 15. Mai 1991, ABL Nr. L 185 vom 11.7.1991, S.
23), Nerwitt/Dunlop/Slazenger International (Entscheidung vom 18, Mirz 1992, ABL. Nr. L. 131 vom 16.5.1992, 5. 32),
Viho/Parker Pen (Entscheidung vom 15. Juli 1992, ABL. Nr. L 233 vom 15.8.1992, S. 27) und Ford Agricultural
{Entscheidung vom 15. Dezember 1992, ABL Nr. L 20 vom 28.1.1993, S. 1).

““Siehe die Entscheidungen in den Sachen Pittsburgh Corning Europe/Formica Belgium/Hertel (ABl. Nr. L 72 vom
5.12.1972, 5. 35) und Sperry New Holland {ABl. Nr. L 376 vom 31.12.1983, S, 26), -

“9Giehe insbesondere die Entscheidung in der Sache Distillers vom 22. Dezember 1977 (ABL Nr. L 50 vom 22.2.1978,
5. 16}, die im Urteil des Gerichtshofs in der Rechtssache 30/78, Distillers Company Lid/Kommission (Slg. 1980, S.
2229) bestidtigt wurde; in diesem Fall hat der Gerjchtshof die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 3 jedoch wegen
der fehlenden Anmeldung gemifB der Verordnung Nr. 17 ausgeschlossen. Siehe ferner auch die Anmerkungen zur Sache
Johnny Walker Red Label im Siebzehnten Bericht ttber die Wettbewerbspolitik 1987, Ziff. 65.

“Siehe die Entscheidung in der Sache Kodak (ABL Nr. L 147 vom 7.7.1970, 8. 24).
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die fraglichen Erzeugnisse im Parallelhandel nach dem Vertragsgebiet einzufithren. Ein relativer
Gebietsschutz zugunsten des Alleinvertriebshindlers liegt vor, wenn die Vereinbarung lediglich

- den Lieferanten verpflichte:, bestimmte VWaren nur an den Vertragshindler zu liefern
(Artikel 1 der Verordnung Nr. 1983/83) und "im Vertragsgebiet Verbraucher nicht mit
Vertragswaren zu beliefern" (Artikel 2 Absatz 1) sowie

- den Vertragshindler verpflichtet, "auBlerhalb scines Vertragsgebiets fiir die Vertragswaren
keine Kunden zu werben, keine Niederlassung einzurichten und keine Auslieferungslager zu
unterhalten” (Artikel 2 Absatz 2 Buchstabe c).

137. In diesen Fillen kann der Lieferant seinen Vertragshindlern untersagen, auflerhalb des
Vertragsgebiets eine aktive Verkaufspolitik zu betreiben. Die Vertragshindler unterliegen somit
einem indirekten Wettbewerbsdruck von seiten anderer Alleinvertriebshindler, die Verbraucher und
Vermittler auflerhalb des Vertragsgebiets beliefern diirfen, sofern es sich um Lieferauftriige handelt,
um die er sich nicht aktiv bemitht hat (Passivverkdufe). Relativer Gebietsschutz in dieser Form fillt
unter die Gruppenfreistellung nach der Verordnung Nr. 1983/83.

Alleinbezugsvereinbarungen

138. Die Verordnung Nr. 1984/83 stellt - zeitlich befristet - nur Alleinbezugsverpflichtungen ohne
Abtretung eines Vertriebsgebiets frei. So bestimmt Artikel 2 Absatz | der Verordnung: "Dem
Lieferanten diirfen keine anderen Wettbewerbsbeschrinkungen auferlegt werden als die
Verpflichtung, Vertragswaren oder mit diesen in Wettbewerb stehende Waren im hauptsichlichen
Absatzgebiet und auf der Vertriebsstufe des Wiederverkiufers nicht selbst zu vertreiben". Der
Lieferant muf}, damit seine Vereinbarung nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fillt, die
Freiheit haben, auch andere im Hauptabsatzgebiet des Wiederverkiufers ansdssige Hindler zu
beliefern und in diesem Gebiet auf einer anderen Vertriebsstufe selbst tdtig zu werden. Soll die
Gruppenfreistellung zur Anwendung gelangen, darf die Alleinbezugsvereinbarung dafiir dem
Wiederverkdufer keine riumlichen Beschrinkungen in bezug auf seine Absatzanstrengungen
auferlegen. Der Wiederverkdufer behlt somit das Recht, auch auflerhalb semes Hauptabsatzgebietes
aktiv um Kunden zu werden

139.  Nach Artikel 16 findet die Verordnung Nr. 1984/83 keine Anwendung auf Vereinbarungen,
in denen der Lieferant dem Wiederverkaufer ein Alleinvertricbsgebiet einrfumt; sie sind gem#8 der
Verordnung Nr. 1983/83 zu priifen.

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrige

Wihrend die Absatzbemiihungen der Wiederverkdufer rdumlich nicht eingeschrinkt werden diirfen,
- miissen die einzelnen Verkaufsstellen in der Vereinbarung klar bezeichnet werden. Dem
Wiederverkdufer steht es jedoch frei, von anderen Verkaufsstellen aus konkurrierende Tatigkeiten
zu aufzunehmen.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

140.  Ein selektives Vertriebssystem, bei dem sich die Zulassung zum Handlernetz auf quantitative
Kriterien stiitzt, bietet dem zugelassenen Wiederverkdufer einen der Abtretung eines
Alleinvertriebsgebiets vergleichbaren Gebietsschutz. Ein solches System fillt, wie bereits erwahnt,
unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 und erfiillt in der Regel nicht die Voraussetzungen fiir
eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3.
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141. Ferner darf der Lieferant seine Vertriebshindler nicht verpflichten, innerhalb des
Gemeinsamen Marktes Endverbraucher aus Griinden des Wohnsitzes nicht mit Vertragswaren zu
beliefern. Genausowenig kann er ihnen Verpflichtungen auferlegen, die auf eine Abschottung der
Mérkte hinauslaufen. Der Hersteller muB seinen Vertriebshindlern gestatten, seine Waren von jedem
beliebigen Unternchmen (Alleinvertreter, zugelassene GroB8- und/oder Einzelhdndler) des
Vertriebsnetzes im Gemeinsamen Markt zu beziehen. Dariiber hinaus muB er ihnen die Freiheit
Jassen, Vertragswaren an jedes beliebige Unternehmen des Netzes iiberall in der Gemeinschaft zu
verkaufen. Mit anderen Worten: Die Erteilung eines Negativattests oder einer Freistellung macht
die Kommission davon abhéngig, daf3 selektive Vertriebsvereinbarungen Uberkreuzlieferungen
zwischen zugelassenen Vertriebshdndlern mit Sitz in einem Mitgliedstaat oder in verschiedenen
Mitgliedstaaten nicht behindern.*”

Franchisevereinbarungen

142.  Franchisenetze mit rdumlichen Beschrinkungen fallen grundsitzlich unter das Verbot des
Artikels 85 Absatz 1, von dem sie nur dann nach der Verordnung Nr. 4087/88 freigestellt werden
konnen, wenn die Beschrdnkungen keinen absoluten Gebietsschutz begriinden.

143. Die Verordnung sieht insbesondere vor, daf3 der Franchisegeber dem Franchisenehmer ein
Alleinvertriebsgebiet einrdumen kann, und stellt zu diesem Zweck eine Reihe von Verpflichtungen
fret, mit denen die Handlungsmoglichkeiten des Franchisegebers innerhalb und die des
Franchisenehmers auBlerhalb des Vertragsgebiets eingeschrinkt werden.“® ~
144. Hindern die Vertragspartner die Endverbraucher wegen ihres Wohnsitzes direkt oder
indirekt“” daran, die im Vertrag bezeichneten Waren oder Dienstleistungen zu erwerben, oder
setzen sie die Unterschiede bei den Spezifikationen der Waren oder Dienstleistungen in den
verschiedenen Mitgliedstaaten ein, um Mirkte abzuschotten, gelangt die Freistellungsverordnung
nicht zur Anwendung. Eine Marktabschottung soll auch dadurch verhindert werden, daf
Franchisevereinbarungen nach der Verordnung Nr. 4087/88 keine Klauseln enthalten diirfen, die
Uberkreuczlieferungen zwischen den Unternehmen eines Franchisenetzes und zwischen diesen und

“"[st eine Beeintrachtigung des Handels zwischen Mitgliedstaaten zu befilrchten, kann die Kommission auch verlangen,
daf Uberkrenzverksufe zwischen Vertragsunternehmen mit Sitz in der Europiischen Union und in Staaten, die eine Frei-
handelszone bilden, nder anderen Drittlindern zugelassen werden.

“BK onkret geht es hier um die "Verpflichtung des Franchisegebers, in einem abgegrenzten Gebiet des Gemeinsamen

Marktes, dem Vertragsgebiet,

- driiten Unternehmen die Nutzung der Franchise weder ganz noch teilweise zu gestatten; )

- die Franchise nicht seibst zu nutzen und Waren oder Dienstleistungen, die Gegenstand der Franchise sind, nicht unter
Verwendung einer #hnlichen Methode zu vermarkten;

- Waren des Franchisegebers nicht selbst an Dritte zu liefern” {Artikel 2 Buchstabe a der Verordnung).

Der Franchisenehmer wiederum kann verpflichtet werden, "die Franchise nur von dem vertraglich bezeichneten

Geschiftslokal aus zu nutzen”" (Buchstabe ¢} und "auflerhalb des Vertragsgebiets fiir Waren oder Dienstleistungen, die

Gegenstand der Franchise sind, keine Kunden zu werben" (Buchstabe d). Ein Hauptfranchisenehmer darf nur verpflichtet

werden, "mit Dritten auBerhalb des Veriragsgebiets keine Franchisevereinbarungen zu schliefen" (Buchstabe b).

“Nn bezug auf indirekte Beschrankungen legt Artikel 4 Buchstabe b der Verordnung fest, dafl die Verpflichtung des
Franchisenehmers durch den Franchisegeber, fiir dessen Erzeugnisse Garantieleistungen zu erbringen, nur dann in den
GenuB einer Gruppenfreisiellung gelangen kann, wenn sie auch fiir Erzeugnisse gilt, die von anderen Unternehmen des
Franchisenetzes oder anderen Vertriebshindlemn im Gemeinsamen Markt, die eine shnliche Garantiepflicht triffi, geliefert
worden sind.
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Unternehmen anderer, vom selben Franchisegeber parallel errichteter Netze einschrinken (Artikel 4
Buchstabe a).®? S

Bezugsverpflichtungen

Alleinvertriebsvereinbarungen

145. Die Verordnung Nr. 1983/83 stellt die Verpflichtung zum Alleinbezug, d.h. "die
Verpflichtung, Vertragswaren zum Zwecke des Weiterverkaufs nur von dem anderen Vertragspartner
zu bezichen" (Artikel 2 Absatz 2 Buchstabe b} vom grundsétzlichen Verbot nach Artikel 85
Absatz 1 frei, sofern sie "nur fir die Laufzeit des Vertrages vereinbart” wird (achter
Erwigungsgrund).

146. Klauseln tiber gebundene Verkéufe werden nicht als mit Artikel 85 Absatz 3 unvereinbar
angeschen.

147.  Unter Artikel 2 Absatz 3 Buchstabe a der Verordnung Nr. 1983/83 werden beispiethaft
weitere Bezugsverpﬂlchtungen - z.B. die Abnahme von Mindestmengen und/oder vollstindiger
Sortimente von Vertragswaren - aufgefiihrt, die dem Alleinvertriebshiindler auferlegt werden kénnen.
Verpflichtungen dieser Art gelten prinzipiell nicht als Wettbewerbsbeschrinkungen im Sinne von
Artike] 85 Absatz 1. Sie ditrfen jedoch nicht "in der Weise ausgestaltet oder angewendet werden,
dafl sie den Charakter von nicht zugelassenen Wettbewerbsbeschrinkungen annehmen".”" So kann
die Verpflichtung zur Abnahme von Mindestmengen in der Praxis dieselbe Wirkung haben wie ein
Wettbewerbsverbot; in diesem Fall wére zu pritfen, ob die Vereinbarung in dem wirtschaftlichen
Umfeld, in dem sie zum Tragen kommen soll, Wettbewerbern den Marktzutritt erheblich erschweren
konnte. Wird der Marktzutritt tatsdchlich behindert, kann die betreffende Vereinbarung nicht (auch
nicht einzeln) freigestellt werden.

Alleinbezugsvereinbarungen

148.  Die Verpflichtung zum Alleinbezug ist das zentrale Merkmal der Vereinbarungen, die in den
Genul einer Gruppenfreistellung aufgrund dér Verordnung Nr. 1984/83 kommen. Nach Artikel 1
erfaBt die Verordnung ausschlieBlich Vereinbarungen, in denen sich der Wiederverkiufer
verpflichtet, seinen ganzen Bedarf an Vertragswaren bei dem Vertragspartner zu decken.®® In
manchen Fllen bediirfen Vereinbarungen tiber die teilweise Bedarfsdeckung der Einzelfreistellung,
die in der Rege] auch erteilt wird, sofern die Vereinbarungen keine anderen Beschrinkungen im
Sinne von Artikel 85 Absatz 1 Beschrankungen enthalten. Die Verordnung erfaBt dagegen
Vereinbarungen mit einer sog. "englischen Klausel", die es dem Wiederverkdufer erméglicht, die
Waren von anderen Lieferanten zu beziehen, falls diese sie zu giinstigeren Preisen und Bedingungen

“%Solch ein paralleler Vertrieb liegt beispielsweise vor, wenn ein Franchisenehmer-Netz und ein Netz zugelassener
Vertriebshindler nebeneinander bestehen. Siehe hierzu die Entscheidung in der Sache Charles Jourdan (AB). Nr. L 35
vom 7.2.1989, S. 11).

CUZiffer 19 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABIL. Nr. C 101 vom 13.4.1984, S, 2).

GAZiffer 35 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABL Nr. C 10! vomn 13.4.1984, S. 2). Besteht die Bezugspflicht lediglich fir einen Teil des Bedarfs, so fillt die
Vereinbarung nicht unter die Gruppenfreistellung, sondern mu8 einzeln gepritft werden.
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als die Vertragspartner anbieten.®” Im Falle der Lieferunfihigkeit seines Vertragspartners ist der
Wiederverkdufer von der Alleinbezugspflicht befreit.

149. Die Gruppenfreistellung gilt nicht fiir gebundene Verkdufe, d.h. wenn "eine ausschlieBliche
Bezugspflicht fiir mehrere Waren vereinbart wird, die weder sachlich noch nach Handelsbrauch
zueinander in Beziehung stehen" (Artikel 3 Buchstabe ¢). Um nach der Verordnung freigestellt zu
sein, muf} die fragliche Vereinbarung daher "iiber eine Ware oder ein Warensortiment" (elfter
Erwagungsgrund) geschlossen werden, die unter Angabe der Marke oder der sonstigen Benennung
zu spezifizieren® sind. Damit verschiedene Vertragswaren als zu einem Warensortiment gehtrend
angeschen werden kénnen, muf} ein Sachzusammenhang zwischen ihnen bestehen, der sich aus
technischen Griinden (Beispiel: Zubehdr, Ersatzteile), aus geschéftlichen Griinden (Beispiel: mehrere
Erzeugnisse, die demselben Verwendungszweck dienen) oder aus dem Handelsbrauch ergibt
(verschiedene Waren, die in der Regel gemeinsam angeboten werden). Nach der
Entscheidungspraxis der Kommission kénnen Klauseln itber gebundene Verk#ufe in Fillen, in denen
die betreffende Vereinbarung den Wettbewerb im Handel zwischen Mitgliedstaaten spiirbar
beeintrichtigt, grundsitzlich nicht einzeln freigestellt werden.

150. In bezug auf die Dauer der fraglichen Verpflichtung legt Artikel 3 Buchstabe d der
Verordnung fest, dal die Freistellung nicht gew#hrt wird, wenn "die Vereinbarung fiir einen
unbestimmten oder flir einen Zeitraum von mehr als fiinf Jahren geschlossen wird". In thren
bisherigen Entscheidungen hat die Kommission Alleinbezugsvereinbarungen, die fiir lange
Zeitrdume oder auf unbefristete Zeit geschlossen werden, ablehnend beschieden.

151. Die Verordnung Nr. 1984/83 enthdlt dariiber hinaus eine unverbindliche Liste von
Bezugsverpflichtungen des Wiederverkdufers wie die Abnahme von Mindestmengen und/oder
vollsténdigen Warensortimenten, die nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fallen. Sie
werden im Rahmen der Verordnung Nr. 1984/83 im wesentlichen wie die
Alleinvertriebsvereinbarungen bewertet.

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrige

-Als Alleinbezugspflicht kann dem Wiederverkdufer im Rahmen eines Bierlieferungsvertrages
lediglich auferlegt werden, bestimmte in der Vereinbarung genannte Biere und andere Getrinke
ausschlieBlich vom Lieferanten zu bezichen. Es steht ihm jedoch frei, Biere einer anderen Sorte als
der, die ihm aufgrund der Vereinbarung geliefert werden, zu verkaufen, sofern der Verkauf in
Flaschen, Dosen oder sonstigen Kleinpackungen erfolgt. Auch fiir den Bezug anderer Waren als der
im Vertrag bezeichneten Getrinke und von Dienstleistungen kann er sich an ein Unternehmen seiner
Wahl wenden. Wiederverkéiufer in Tankstellen diirfen nur dazu verpflichtet werden, bestimmte
Kraftstoffe fiir Motorfahrzeuge aus Mineraldl und in der Vereinbarung genannte Brennstoffe
ausschlieBlich vom Lieferanten zu beziehen. Der Lieferant kann den Tankstellenbetreiber jedoch zur
Abnahme seiner Schmierstoffe filr den Gebrauch in der Tankstelle verpflichten, wenn er ihn bei der

$Ziffer 35 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni
1983. Die Entscheidung in der Sache BP Kemi-DDSF (ABIl. Nr. L 286 vom 14.11.1979, S. 32), in der die Kommission
eine englische Klausel als wettbewerbsbeschrinkend eingestuft hatte, ist in threm spezifischen Kontext zu sehen und
steht der Grundregel, wie sie in der Bekanntmachung formuliert wurde, dabei nicht entgegen.

G92iffer 36 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr, 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABL Nr. C 101 vom 13.4.1984, 5. 2).
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Anschaffung einer Olwechselanlage oder anderer Einrichtungen zum Abschmieren von
Motorfahrzeugen finanziell unterstiitzt hat.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

152. Um nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 zu fallen bzw. davon nach Absatz 3
freigestellt zu werden, dirfen Vercinbarungen iber ein selektives Vertriebssystem keine
Alleinbezugsklauseln enthalten. Derartige Verpflichtungen wiirden n#mlich Lieferungen im
Hindlernetz verhindern und so zur Abschottung des betreffenden Marktes fithren.

153. Dagegen 4Bt die Kommission zu, dafl der Lieferant seine Vertriebshindler verpflichtet,
direkt von ihm Vertragswaren in Mindestmengen eines angemessenen Umfangs zu beziehen. Damit
soll ausgeschlossen werden, daB der Lieferant mit einer solchen Verpflichtung zu demselben
Ergebnis gelangt wie mit einer Alleinbezigsklausel. Auch mit dieser Einschrinkung fallen selektive
Vertriebsvereinbarungen, die eine solche Klausel enthalten, zwar unter das Verbot des Artikels 85
Absatz 1, kdnnen jedoch gemiB Absatz 3 freigestellt werden.

154. Die Verpflichtung des Vertriebshédndlers, reprdsentative Zusammenstellungen des Sortiments
von Vertragswaren zu beziehen und einzulagern, wird entweder nicht von Artikel 85 Absatz 1 erfafit
(insbesondere, wenn die Verpflichtung nicht mit anderen Auflagen zur Absatzforderung einhergeht)
oder kann gegebenenfalls freigestellt werden.

Franchisevereinbarungen

155. Franchisevereinbarungen diirfen keine Alleinbezugsverpflichtungen zu Lasten des
Franchisenehmers enthalten. Nach Artikel 4 Buchstabe a der Verordnung Nr. 4087/88 gilt die
Gruppenfreistellung nur unter der Voraussetzung, "daf} der Franchisenelimer Waren, die Gegenstand
der Franchise sind, von anderen Franchisenehmern beziehen kann; werden diese Waren auch tiber
ein anderes vom Franchisegeber errichtetes Netz zugelassener Hiindler vertrieben, so muf} der
Franchisenehmer die Moglichkeit haben, sie von diesen Hindlern zu beziehen".

156. Dagegen werden Klauseln, mit denen der Franchisenehmer sich verpflichtet, Mindestmengen
zu bezichen, Bestellungen im voraus zu planen und ein Mindestsortiment von Waren einzulagern,
nicht als wettbewerbsbeschrinkend angesehen, sofern sie nicht tiber das Maf} hinausgehen, das zur
Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des Franchisenetzes erforderlich ist
(Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe f).

Verkaufsverpflichtungen
Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen

157. Klauseln, mit denen dem Vertriebshindler ein W. derverkaufspreis vorgeschrieben wird, sind
nach Artikel 85 Absatz 1 verboten und kénnen nach bisheriger Rechtsprechung grundsitzlich nicht
freigestellt werden (siehe jeweils den achten Erwigungsgrund der Verordnung Nr. 1983/83 und der
Verordnung Nr. 1984/83). Dabet ist es unerheblich, ob es sich um einen Fest-, einen Héchst- oder
einen Mindestpreis handelt. Die Kommission hat in ihrer Entscheidungspraxis jeglichem Versuch
zur Begrenzung der Freiheit der Vertriebshdndler bei der Gewihrung von Preisnachlidssen oder
Gestaltung von Werbeaktionen zur Forderung des Absatzes stets entgegengewirkt. Die einzige
Verhaltensweise in bezug auf die Gestaltung der Preise, die die Kommission zugelassen hat, ist die
Verteilung von Herstellerlisten mit Preisempfehlungen fir den Vertriebshiindler, welche - sofern sie
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nicht mit Anweisungen oder sonstigen Einschriankungen einhergehen - vom Verbot des Artikels 85
Absatz 1 ausgenommen sind.

158. Nach Artike] 85 verboten sind ferner Vereinbarungen, mit denen der Alleinvertriebshandler
sich verpflichtet, flir einzelne Kéufergruppen (z.B. Parallelimporteure oder auBerhalb eines
Vertragsgebiets anséssige Verbraucher) unferschiedliche Preise zu berechnen.

159. Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen erlegen dem  Vertriebshindler
normalerweise bestimmte Verpflichtungen auf, mit denen der Absarz gefordert werden soll. So kann
z.B. vom Hindler verlangt werden, einen Mindestumsatz zu erzielen, Werbung zu treiben, ein
Verkaufnetz zu unterhalten, bestimmte Mindestanforderungen in bezug auf die Lagerhaltung zu
erfiillen, Kundendienst und Garantieleistungen zu gewihren, fachlich oder technisch geschultes
Personal zu beschéftigen oder die Vertragswaren ausschlieBlich unter den Warenzeichen oder in der
Aufmachung zu vertretben, die der Lieferant vorschreibt. Verpflichtungen dieser Art fallen in der
Regel nicg:} unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 (Artikel 2 Absatz 3 der Verordnung Nr.
1983/83).

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrige

Dem Wiederverkdufer diirfen keine Verkaufspreise oder absatzfordernden MaBnahmen
vorgeschrieben werden. Der Wiederverkfufer ist zwar gehalten, die Vertragswaren ausschliefllich
in der bezeichneten Verkaufsstelle zu vertreiben, unterliegt hinsichtlich der Absatzférderung jedoch
keinerlei rdumlichen oder sonstigen Beschriinkungen.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

160.  Der Lieferant darf unter keinen Umstéinden bei seinem Vertriebshindler die Einhaltung eines
bestimmten Einzelhandeispreises - in Form von Fest-, Mindest- oder Hochstpreisen - erwirken.
Ebensowenig stellt die Kommission im allgemeinen MaBnahmen frei, die die Freiheit des
zugelassenen Handlers bei der Gewdhrung von Preisnachldssen fiir die Kunden einschrinken.
Artikel 85 untersagt dem Lieferanten ferner, qualifizierten Vertriebshiindlern wegen einer
vermuteten Niedrigpreispolitik die Zulassung zu verweigern.

161. Die Kommission 148t jedoch zu, dal der Lieferant gegeniiber seinen Vertragshindlern
Preisempfehlungen abgibt, sofern diese nicht mit verbindlichen Anweisungen oder MaBnahmen
einhergehien, die den Einzelhindler zwingen oder veranlassen, die Empfehlungen genau zu befolgen.
Derartige Preisempfehlungen werden nicht als Wettbewerbsbeschrinkung angesehen.

162.  Vorschrifien zur Absatzférderung, die den zugelassenen Héndler verpflichien, einen
angemessenen Mindestumsatz zu  erzielen, einen bestimmten jihrlichen Lagerumschlag
sicherzustellen und/oder bei verkaufsférdernden Aktionen des Lieferanten mitzuwirken, gelien, wie
bereits erwdhnt, in der Regel als nach Artikel 85 Absatz 3 freistellbar.

B9Voraussetzung dafitr allerdings ist, daB diese Verpflichtungen "nicht in eifer Weise ausgestaltet oder angewendet
werden, daf sie den Charakter von nicht zugelassenen Wettbewerbsbeschrénkungen annehmen"” (Ziffer 19 der Bekannt-
machung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983 (AB}. Nr. C 101 vom
13.4.1984, 8. 2),
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Franchisevereinbarungen

163. Die Verordnung Nr. 4087/88 schlieBt die Gruppenfreistellung aus, sobald "der
Franchisenehmer in seiner Preisgestaltungsfreiheit beschrénkt wird" (dreizehnter
Erwigungsgrund®®). Dies gilt fiir alle Formen der Festsetzung von Wiederverkaufspreisen (Fest-,
Mindest- oder Héchstpreise). Dem Franchisegeber steht es jedoch "frei, Preise zu empfehlen, soweit
dies [...] nicht zu aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen zwecks tatsichlicher Anwendung
dieser Preise” (ebd.) zwischen dem Franchisegeber und dem Franchisenehmer oder zwischen
Franchisenehmern fithrt. An dieser Stelle sei erwihnt, daB3 die Kommission in einem konkreten Fali
die Streichung einer Klausel gefordert hat, die es dem Franchisenchmer untersagte, Preise
anzuwenden, die dem Ansehen der Vertragswaren schaden kénnten. Diese Klausel wurde schlieBlich
durch eine Héchstpreisempfehlung ersetzt, nach der sich der Franchisenchmer bei seinen Verkaufs-
forderungs- und Werbeaktionen richten kann.®?

164. Nach der Verordnung Nr. 4087/88 fallen dem Franchisenehmer auferlegte Verpflichtungen
zur Absatzforderung in der Regel nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1, wenn sie zur
Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des Franchisenetzes erforderlich sind. Unter
Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe f werden ausdriicklich Klauseln aufgefiihrt, mit denen sich der
Franchisenehmer verpflichtet, einen Mindestumsatz zu erzielen, ein repréisentatives Sortiment der
Vertragswarenpalette zum Verkauf anzubieten sowie Kundendienst und Garantieleistungen zu
gewihren. ‘

165. Auch bestimmte Verpflichtungen, die die Franchisenetze betreffen und die der
Geschiftstatigkeit des Franchisenehmers aus Grilnden des Schutzes des iiberlassenen Know-hows
Grenzen setzen, werden nicht vom Verbot des Artikels 85 Abstaz 1 erfaft. Die Gruppenfreistellung
gilt dagegen nicht, wenn der Franchisegeber dem Franchisenehmer verbietet, Rechte an
gewerblichem oder geistigem Eigentum anzugreifen, die Gegenstand der Franchise sind (Artikel 5
Buchstabe f).

Wetthewerbsverbot

Alleinvertriebsvereinbarungen

166. Die Gruppenfreistellung gilt fiir Vereinbarungen, in-denen der Vertragshindler sich
verpflichtet, "mit den Vertragswaren im Wettbewerb stehende Waren nicht herzustellen oder zu
vertreiben" (Artikel 2 Absatz 2 Buchstabe a der Verordnung Nr. 1983/83). Diese Verpflichtungen
diirfen jedoch nur fiir die Dauer des Vertrages vereinbart werden.®® Auflerdem hat die Kommission
dariiber zu wachen, daB die fraglichen Vereinbarungen durch Wettbewerbsverbotsklauseln in dem
jeweiligen wirtschaftlichen Umfeld keinen spiirbaren AusschluBBeffekt bewirken.

B&5iehe auch Artikel 5 Buchstabe e.

GMEntscheidung in der Sache Pronuptia (ABL. Nr. L 13 vom 15.1.1987, S. 39). Zum Thema Preisvorschriften und -
empfehlungen siehe auch die Entscheidungen in den Sachen Yves Rocher (ABL. Nr. L 8 vom 10.1.1987, 8. 49),
Computerland (AB). Nr. L 222 vom 10.2.1987, S. 12) und Service Master (ABL Nr. L 332 vom 3.12.1988, S. 38).

GhZiffer 18 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABL Nr. C 101 vom 13.4.1984, 8. 2). T : - S
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Alleinbezugsvereinbarungen

167. Nach Artikel 2 Absatz 1 der Verordnung Nr. 1984/83 diirfen dem Wiederverk#ufer auller
der Alleinbezugsverpflichtung “keine anderen Wettbewerbsbeschrinkungen auferlegt werden als die
Verpflichtung, mit den Vertragswaren in Wettbewerb stehende Waren nicht herzustellen oder zu
vertreiben”. Die Gruppenfreistellung fiir diese Beschrankung gilt nur insoweit, als die Vereinbarung
fiir héchstens finf Jahre geschlossen wird (Artikel 3 Buchstabe d) und den "Zugang dritter
Unternchmen zu den einzelnen Vertriebsstufen gewshrleistet” (elfter Erwdgungsgrund). Nach der
Entscheidungspraxis der Kommission werden Alleinbezugsvereinbarungen mit Wettbewerbsverbot,
die fiir langere Zeitrdume oder fiir unbefristete Zeit geschlossen werden, in der Regel nicht einzeln
freigestelit.®®

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrige

Im Braugewerbe kann der Wiederverkéiufer verpflichtet werden, keine von dritten Unternehmen
angebotene Biere und andere Getriinke, die zu derselben Sorte gehoren wie die aufgrund der
Vereinbarung gelieferten Biere und Getriinke, zu vertreiben. Die Dauer der Vereinbarung darf beim
Bezug von bestimmten Bier zehn, beim Bezug von bestimmten Bieren und anderen Getriinken fiinf
Jahre nicht Uberschreiten. Tankstellenbetreiber diirfen verpflichtet werden, keine von dritten
Unternehmen angebotenen Kraft- oder Brennstoffe zu vertreiben. Die Alleinbezugsvereinbarung darf
filr héchstens zehn Jahre geschlossen werden. Es ist jedoch zulissig, sowohl Bierlieferungs- als auch
Tankstellenvertrige fiir den gesamten Zeitraum zu schlieBen, in dem der Wiederverkiufer die
Gaststdtte bzw. die Tankstelle tatsichlich betreibt, wenn der Lieferant FEigentiimer des
Geschiftslokals ist. Bei Bierlieferungsvertrigen hat der Wiederverkiufer in den Fallen, in denen der
Lieferant Eigentiimer der Gaststitte ist, dariiber hinaus das Recht, die aufgrund der Vereinbarung
gelieferten anderen Getriinke als Bier von dritten Unternechmen zu beziehen, wenn diese sie zu
giinstigeren Bedingungen anbieten oder wenn diese Getréinke zu einer anderen Sorte gehtren als die
vom Lieferanten angebotenen Erzeugnisse.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

168.  Selektive Vertriebsvertrige diirfen kein Wetthewerbsverbot enthalten; andernfalls fallen sie
unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1.

Franchisevereinbarungen

 169. Dem Franchisenehmer k&nnen Wettbewerbsverbote auferlegt werden in bezug auf
Erzeugnisse und in bezug auf gewerbliche Titigkeiten, die mit den Waren bzw. Titigkeiten im
Wettbewerb stehen, welche Gegenstand der Franchise sind.

170. Hinsichtlich des ersten Wettbewerbsverbots unterscheidet die Verordnung Nr. 4087/88
zwischen den eigentlichen Waren, die Gegenstand der Franchise sind, und dazugehtrigen Ersatz-
und/oder Zubehdrteilen. Freigestellt sind nach Artikel 2 Buchstabe e die "Verpflichtungen des
Franchisenchmers, keine Erzeugnisse herzustellen, zu verkaufen oder bei der Erbringung von
Dienstleistungen zu verwenden, die mit Waren des Franchisegebers im Wettbewerb stehen, welche
Gegenstand der Franchise sind", nicht jedoch die Ausschliefung von Ersatz- oder Zubehdrteilen,
die von Wettbewerbern des Franchisgebers hergestellt werden. Ferner wird in der Verordnung

#9Sjehe Entscheidung in der Sache Scholler vom 23. Dezember 1992 (ABL Nr. L 183 vom 26.7.1993, S. 1).
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zwischen den Franchise-Waren und anderen Erzeugnissen unterschieden. Der Franchisenehmer kann
zur Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des Franchisenetzes verpflichtet werden,
"ausschlieBlich Erzeugnisse zu verkaufen oder bei der Erbringung von Dienstleistungen zu
verwenden, die eine vom Franchisegeber festgelegte Mindestqualitét erreichen" (Artikel 3 Absatz 1
Buchstabe a). Ist es "wegen der Art der Erzeugnisse, die Gegenstand der Franchise sind, praktisch
unméglich, objektive Qualitétskriterien anzuwenden", kann der Franchlsegeber den Franchisenehmer
auch verpflichten, nur solche Erzeugnisse zu verwenden, die er oder ein von ihm benanntes drittes
Unternehmen hergestellt hat (Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe b).

171. Zum zweiten Wettbewerbsverbot heifit es in Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe ¢, daB
Verpflichtungen des Franchisenehmers, "in Gebieten, in denen er mit Unternehmen des
Franchisenetzes einschliefllich des Franchisegebers in Wettbewerb treten wiirde, die Franchise weder
mittelbar noch unmittelbar in einem &hnlichen Geschift zu nutzen", einer Gruppenfreistellung nicht
entgegenstehen, "soweit sie flir den Schutz der Rechte des Franchisegebers an gewerblichem oder
geistigem Eigentum oder zur Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des
Franchisenetzes erforderlich sind".

Beschrinkungen des Abnehmerkreises
Alleinvertriebsvereinbarungen

172.  Nach dem achten Erwigungsgrund der Verordnung Nr. 1983/83 kénnen Verpflichtungen,
die den Alleinvertriebshéndler in der Freiheit der Wahl seiner Kunden einschrinken, nicht
freigestellt werden. Bei rdumlich begriindeten Beschrinkungen (Wohnsitz des Kiufers) kann, wie
bereits erwdhnt, die Gruppenfreistellung nur unter der Voraussetzung erteilt werden, daf} der
Vertriebshdndler das Recht behlt, Lieferauftrige von auferhalb des Vertragsgebiets ansissigen
Kunden, um die er sich nicht aktiv bemitht hat (passiver Verkauf), anzunehmen. Beschriinkungen
beziiglich der Kunden, die sich auf anderweitige Kriterien stiitzen, sind nach der Verordnung Nr.
1983/83 in den Fillen freigestellt, in denen der Vertriebshindler verpflichtet wird, nur solche
Wiederverkdufer zu beliefern, die aufgrund objektiver Kriterien qualitativer Art zu einem
Vertriebsnetz zugelassen wurden.®® Abgesehen von dieser grundsitzlichen Ausnahme kénnen
- Beschridnkungen in bezug auf die Abnehmer nur einzeln und unter besonderen Umstinden vom
Verbot des Artikels 85 Absatz 1 freigestellt werden.©"

Alleinbezugsvereinbarungen
173. Die Bemerkungen zu den Alleinvertriebsvereinbarungen gelten entsprechend auch fiir

Alleinbezugsvereinbarungen, einschlieBlich der Bierlieferungs- und Tankstellenvertrige. Da diese
Art von Vereinbarungen bei der Belieferung von selektiven Vertriebsnetzen in der Regel nicht zur

©9Ziffer 20 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABL Nr. C 101 vom 13.4.1984, S. 2).

“DSo hat die Kommission in einem Fall ein Verbot, mit dem Grofihindlern die Belieferung von Endverbrauchern
untersagt wurde, fiir freistellbar erklart, weil diese Beschréinkung den einschligigen nationalen Rechtsvorschriften iber
die Trennung zwischen GroB- und Einzelhande] entsprach (Entscheidung in der Sache S4ABA /, ABL Nr. L 28 vom
3.2.1976, S. 19). In einem anderen Fall stellte sie eine Verpflichtung frei, wonach von Gebiihren und Abgaben befreite
Vertriebshéndler die Waren nur an Abnehmer verkaufen durften, die ebenfalls von Gebithren und Abgaben befreit sind
(Entscheidung in der Sache The Distillers Company Lid./Avitailleurs, ABL Nr. L 233 vom 4.9.1980, S. 43).
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Anwendung kommt, ist die vorerwdhnte Ausnahme in bezug auf die Verpflichtung der
Wiederverkdufer, nur zugelassenene Einzelh#ndler zu beliefern, in der Praxis kaum von Bedeutung,

Selektive Vertriebsvereinbarungen
174,  Die Einheitlichkeit eines selektiven Vertriebssystems setzt voraus, da sich die zugelassenen

Vertriebshindler dazu verpflichten, Vertragswaren nur an Endverbraucher oder andere Unternehmen
des Lieferantennetzes zu verkaufen. Vereinbarungen mit Klauseln, die den Abnehmerkreis des

zugelassenen Hindlers aufgrund rdumlicher Kriterien (z.B. Wohnsitz des Verbrauchers) oder ohne

cine Begriindung durch objektive Anforderungen qualitativer Art einschrénken, fallen jedoch unter
das Verbot des Artikels 85 Absatz 1.2

Franchisevereinbarungen

175. Die Bewahrung der Einheitlichkeit des Franchisenetzes rechtfertigt die Verpflichtung des
Wiederverkdufers, Waren, die Gegenstand der Franchise sind, nur an Endverbraucher (ohne
Einschrankungen hinsichtlich ihres Wohnsitzes), an andere Franchisenehmer oder an
Wiederverkdufer abzusetzen, die in andere Vertriebswege des Franchisegebers (z.B. ein parallel
bestehendes selektives Vertriebsnetz) einbezogen sind. Diese Beschrinkung fillt nicht unter das
Verbot des Artikels 85 Absatz 1, soweit sie fiir den Schutz der Rechte des Franchisegebers an
gewerblichem oder geistigem Eigentum oder zur Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des
Ansehens des Franchisenetzes erforderlich ist {Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe e der Verordnung Nr.
4087/88). Jede zusitzliche Beschrinkung hinsichtlich der Wahl der Kunden ist nach Artikel 85
Absatz 1 verboten und durch die Verordnung nicht gedeckt (dreizehnter Erwigungsgrund).

1v. Entzug der Gruppenfreistellung _ L

176. Inden drei vorstehend beschriebenen Gruppenfreistellungsverordnungen ist genau festgelegt,
unter welchen Bedingungen die Kommission Vereinbarungen, die formal der Verordnung
entsprechen, die Gruppenfreistellung entzichen kann.

177. .Artikel 6 der Verordnung Nr. 1983/83 iiber Alleinvertriebsvereinbarungen sicht den Entzug
der Freistellung insbesondere dann vor, wenn "a) die Vertragswaren im Vertragsgebiet nicht mit
gleichen Waren oder solchen, die vom Verbraucher aufgrund ihrer Eigenschaften, ihrer Preislage
und ikres Verwendungszwecks als gleichartig angesehen werden, in wirksamem Wettbewerb stehen;
b) anderen Lieferanten der Zugang zu den einzelnen Vertriebsstufen im Vertragsgebiet wesentlich
erschwert wird; ¢) Zwischenhindler oder Verbraucher aus anderen als den in Artikel 3 Buchstaben ¢
und d genannten Grilnden die Vertragswaren nicht von Hindlern auerhalb des Vertragsgebiets zu
den dort tblichen Marktbedingungen beziehen koénnen; d) der Alleinvertriebshindler 1. ohne

sachlich gerechtfertigten Grund in seinem Vertragsgebiet Gruppen von Abnehmern, denen ein

anderweitiger Bezug von Vertragswaren zu angemessenen Bedingungen nicht mdéglich ist, von der
Belieferung ausschlieBt oder ihnen gegeniiber unterschiedliche Preise oder Verkaufsbedingungen
anwendet; 2. die Vertragswaren ~u unverhéltnismafig hohen Preisen verkauft”. Analog enthilt
Artikel 14 der Verordnung Nr. 1984/83 iiber Alleinbezugsvereinbarungen drei Bestimmungen, von
denen die Buchstaben a und b identisch sind mit den entsprechenden Bestimmungen der Verordnung
Nr. 1983/83 und die dritte - Buchstabe ¢ - den Entzug der Freistellung vorsieht, wenn "der Lieferant

®2giehe die Entscheidungen in den Sachen Grohe (ABL Nr. L 19 vom 23. 1.1985, 8. 17) und Ideal Standard (ABI Nr.
L 20 vom 24.1.1985, S. 38). .. . _ -
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ohne sachlich gerechtfertigten Grund 1. Gruppen von Wiederverkiufern, welche die Vertragswaren
von anderen Lieferanten zu angemessenen Bedingungen nicht beziehen kénnen, von der Belieferung
ausschliefit oder ihnen gegeniiber unterschiedliche Preise oder Verkaufsbedingungen anwendet; 2.
gegenitber dem zum Alleinbezug verpflichteten Wiederverkiufer ungiinstigere Preise oder
Verkaufsbedingugen anwendet als gegentiber anderen Wiederverkdufern derselben Vertriebsstufe”.
Bei Franchisevereinbarungen ist der Entzug der Freistellung nach Artikel 8 der Verordnung Nr.
4087/88 dann gerechtfertigt, wenn "der Zugang zu dem betroffenen Markt [...] durch die -
kumulativen Auswirkungen paralleler Netze gleichartiger Vereinbarungen" eingeschréinkt wird oder
wenn die im Vertrag bezeichneten Waren oder Dienstleistungen "in einem wesentlichen Teil des
Gemeinsamen Marktes nicht mit gleichen Waren oder Dienstleistungen [...] in wirksamem
Wettbewerb stehen". Die Kommission kann die Gruppenfreistellung ferner in den Fillen entziehen,
in denen die Vertragspartner "Endverbraucher aufgrund ihres Wohnorts daran hindern, Waren oder
Dienstleistungen [...] unmittelbar oder mit Hilfe von Vermittlern zu beziehen, oder wenn sie die
zwischen Mitgliedstaaten bestehenden Unterschiede in der Beschreibung solcher Waren oder
Dienstleistungen zur Abschottung von Mirkten ausnutzen". Der Entzug droht schlieBlich auch dann,
~ wenn Franchisenehmer die Verkaufspreise aufeinander abstimmen bzw. wenn der Franchisegeber
sein Recht auf Uberpriifung der Geschiftslokale und Transportmittel des Franchisenehmers
miBbraucht oder diesem die Zustimmung zur Verlegung der Geschiftslokale verweigert.
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Kapitel V
VORTEILE DES BESTEHENDEN SYSTEMS

178. Dieses Kapitel stellt die Vorteile des aktuellen Systems dar. Dessen Nachteile sowie die an
diesem System getibte Kritik werden unten im Kapitel VI (Ergebnisse der Voruntersuchung)
beschrieben.

179. Die Gemeinschaft verfolgt mit ihrer Wettbewerbspolitik zwei grundlegende Ziele: Zum einen
soll das Zusammenwachsen der Volkswirtschaften der Mitgliedstaaten zu einem gemeinsamen
Bimnenmarkt stimuliert werden und zum anderen sollen gemeinschaftsweit wirksame
Wettbewerbsbedingungen etabliert und garantiert werden. Zur Erlangung dieser beiden Ziele tragen
vielfach Vereinbarungen zwischen Unternehmen bei, welche den Vertrieb leistungsfihiger machen
und die angestrebte Integration der Markte nicht behindern. Unternehmensvereinbarungen, die nach
Artikel 85 Absatz 1 EGV grundsitzlich verboten sind, kénnen von diesem Verbot gemiB Absatz 3
entweder einzeln oder aufgrund einer Gruppenfreistellungsverordnung freigestellt werden.

I. Sachfragen , ) o .

180, Schutz des Wettbewerbs Verbrei

Nach Artikel 85 Absatz 1 verboten sind Vereinbarungen, Beschliisse oder aufeinander abgestimmte
Verhaltensweisen, die den Handel zwischen den Mitgliedstaaten "spilrbar" beeintrichtigen. Um zu
erfassen, was eine "spiirbare” Beeintrichtigung darstellt, mitssen nach der Rechtsprechung des
Gerichtshofs die wirtschaftlichen und rechtlichen Begleitumstinde der fraglichen Vereinbarung und
die kumulative Wirkung anderer vergleichbarer Vereinbarungen betrachtet werden.

Mit dem Kriterium der "spiirbaren" Beeintrichtigung sollen wirtschaftlich unbedeutende Fille vom
Verbot des Artikels 85 Absatz 1 ausgenommen werden. Die Bekanntmachung iiber Vereinbarungen
von geringer Bedeutung schlie3t allerdings von dieser Ausnahme sicherheitshalber all jene Fille aus,
in denen "der Wettbewerb auf dem relevanten Markt durch die kumulativen Auswirkungen
nebeneinanderbestehender Netze gleichartiger Vereinbarungen beschriinkt wird, die von mehreren
Herstellern oder Héndlern errichtet worden sind".

Bei der Beurteilung von Verhaltensweisen, die den Wettbewerb einschriinken kdnnen, sollte oberstes
Gebot sein, dafl die Wettbewerbsstruktur auf den betreffenden Mérkten nicht verindert werden darf.
Dic Kommission hat in ihren Entscheidungen durchweg ihre Bereitschaft deutlich gemacht,
dkonomische Faktoren wie Effizienz oder Verbraucherwohlfahrt zu beriicksichtigen. Sie ist bestrebt,
den Wettbewerb auf allen Stufen der Produktions-/Vertricbskette und sowohl zwischen Marken als
auch markenintern zu schiitzen. Sie stiitzt sich bei ihren Untersuchungen auf Artikel 85 Absatz 3,
wonach Vereinbarungen, die den Wettbewerb ausschalten, nicht freigestellt werden kénnen.

Der Analyse wirtschaftlicher Faktoren kommt bei der Anwendung der EG-Wettbewerbsregeln auf
vertikale Beschrankungen grofle Bedeutung zu. Dies wurde in jlingerer Zeit mehrfach durch Urteile
der Gemeinschaftsgerichte bestitigt, in denen auf die Beriicksichtigung der kumulativen Wirkung
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parallel bestehender Vertriebsnetze hingewiesen wurde.®® Dem unldngst ergangenen Urteil
"Langnese" des Gerichts erster Instanz““" zufolge

"ist nach der Rechtsprechung zu priifen, ob sich aus der Gesamtheit aller auf dem relevanten
Markt bestehenden gleichartigen Vereinbarungen und aus den {ibrigen wirtschaftlichen und
rechtlichen Begleitumstinden der fraglichen Vertrfige ergibt, daf diese die kumulative
Wirkung haben, neuen inldndischen und auslindischen Wettbewerbern den Zugang zu
diesem Markt zu verschlieBen. Wenn die Priifung ergibt, daB dies nicht der Fall ist, dann
kénnen die einzelnen Vertrdge, aus denen das Biindel der Vereinbarungen besteht, den
Wettbewerb nicht im Sinne von Axtikel 85 Absatz 1 des Vertrages beschrinken, Ergibt die
Pritfung hingegen, dal der Markt schwer zugiinglich ist, so ist anschlieBend zu untersuchen,
inwieweit die streitigen Vereinbarungen zu der kumulativen Wirkung beitragen, wobei nur
solche Vertriige verboten sind, die zu einer etwaigen Abschottung des Marktes in
erheblichem Mal3e beitragen ..."

181. Integration der Mirkte

Nach dem bestehenden System konnen Alleinvertriebsvereinbarungen, in denen der passive Verkauf
von Waren durch den Vertriebshindler aullerhalb des Vertragsgebiets untersagt wird, nicht
freigestellt werden. Dadurch bleibt das Zusammenwachsen der Mérkte als Ziel gewahrt, wihrend
gleichzeitig die durch Vertriebsvereinbarungen gebundenen Unternehmen weiterhin auch mit dritten,
im Parallelhandel tdtigen Unternehmen verhandeln konnen, was zum Abbau erheblicher
Preisunterschiede zwischen einzelnen Mitgliedstaaten beitrigt.

182. Vorteile fiir den Verbraucf_ler , ~

Nach Artikel 85 Absatz3 milssen die Verbraucher angen{essen an dem aus einer
wettbewerbsbeschrinkenden MaBBnahme resultierenden Gewinn beteiligt werden, wenn diese fiir eine
Freistellung in Betracht komumnen soll. Die Gruppenfreistellungsverordnungen nehmen ausdriicklich
auf die Vorteile Bezug, die den Verbrauchern durch die freigestellten Titigkeiten entstehen kénnen.
Alleinvertriebsvereinbarungen tragen im Allgemeinen zu einer angemessenen Beteiiigung der
Verbraucher an dem exntstehenden Gewinn bei, weil ihnen die Verbesserung der Verteilung
unmittelbar zugute kommt und ihre wirtschafiliche und versorgungsmiBige Situation dadurch
verbessert wird, daB sie insbesondere in anderen Staaten hergestellte Erzeugnisse rascher und
bequemer beziehen kdnnen. Allerdings muss im einzelnen Fall der Vorteil fiir die Verbraucher
Konkret dergelegt werden, bevor eine Freistellung erfolgen kann.

Jeder, der glaubt, durch eine wettbewerbsfeindliche Vereinbarung Nachteile erlitten zu haben,
genieft im bestehenden System rechtlichen Schutz. So hat der Gerichtshof in einem Urteil
festgestellt: "Da die in den Artikeln 85 Absatz 1 und 86 enthaltenen Verbote ihrer Natur nach
geeignet sind, in den Beziehungen zwischen einzelnen unmittelbare Wirkungen zu erzeugen, lassen
sie unmittel-cr in deren Person Rechte entstehen, welche die Gerichte der Mitgliedstaaten zu wahren
haben."®® Die unmittelbare Wirkung von Artikel 85 Absatz 1 hat zur Folge, daB einzelne Personen

®Siehe Urteil des Gerichtshofs vom 28. Februar 1991 in der Rs. C-234/89, Delimitis/Henninger Brau AG, Slg. 1991,
[-935, und Urteil des Gerichts erster Instanz vom 8. Juni 1995 in der Rs. T-7/93, Langnese lglo/Kommzss:on, Sig. 1995,
[1-1533. : :

©9Urteil vom. 8. Juni 1995 in der Rs. T-7/93, Langnese-Iglo/Kommission, Slg, 1995, 11-1533.

©IUrteil in der Rs. 127/73, BRT/SABAM, Slg. 1974, S. 51, Randnr. 16.
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vor einem nationalen Gericht klagen k&nnen. Sie konnen auf der Grundlage von Artikel 85 Absatz 1
aber auch im Rahmen anderer - 2.B. vertrags- oder franchiserechtlicher - Streitfille vor nationalen
Gerichten Klage erheben. Ein dritter Weg ist eine Beschwerde bei der Kommission.®9

183. Sonstige Ziele (Férde u L o .

Die Bekanntmachung der Kommission iiber Vereinbarungen von geringer Bedeutung (ABI. Nr. C
368 vom 23.12.1994, S. 20) soll kieinen und mittleren Unternehmen Rechtssicherheit bieten, ohne
dafl sie Vereinbarungen anzumelden brauchen. Dariiber hinaus enthalten alle
Gruppenfreistellungsverordnungen  Bestimmungen zugunsten der KMU. So gilt die
Gruppenfreistellung nach der Verordnung Nr. 1983/83 nicht fiir Alleinvertriebsvertrige zwischen
Wettbewerbern, es sei denn, daB "mindestens einer der Vertragspartner einen j#hrlichen
Gesamtumsatz von nicht mehr als 100 Millionen Europiischen Wihrungseinheiten (ECU) erzielt"
(Artikel 3 Buchstabe b).

184.  Freie Festlegung der Art und des Inhalts von Vertriebssystemen

Die Vertragspartner kénnen entweder eine Einzelfreistellung fiir ihre Vereinbarung beantragen oder
diese so gestalten, daB sie den Anforderungen der betreffenden Gruppenfreistellungsverordnung
geniigt. Sie brauchen sich aber nicht unbedingt nach den in den Verordnungen aufgesteliten
Kriterien zu richten, sondermn kdnnen Vereinbarungen auch nach ihren eigenen Vorstellungen
konzipieren und trotzdem eine Einzelfreistellung erhalten.

IL Verfahrensfragen

185. In Artikel 4 Absatz 1 der Verordnung Nr. 17 legt das Verfahren fiir die Anmeldung von
Vereinbarungen fest, fiir die ein Negativattest oder eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3
beantragt wird. In der Verordnung selbst wird die Meldepflicht auf bestimmte Vereinbarungen
beschrinkt (Artikel 4 Absatz 2). Nach ErlaB der Verordnung Nr. 17 im Jahre 1962 sah sich die
Kommission jedoch einer Flut von Anmeldungen gegeniiber, von denen viele vertikale
Wettbewerbsbeschrinkungen betrafen (nahezu 30 000 Anmeldungen). Die Kommission l¢ste dieses
Problem auf zweierlei Weise: Fiir eine Vielzahl von Fillen erliel sie Verordnungen, mit denen
ganze Gruppen gleichartiger Vereinbarungen, deren wettbewerbsfordernder Charakter die Nachteile
fiir den Wettbewerb ihrer Ansicht nach liberwiegt, generell freigestellt werden. Die iibrigen Fille
wurden in Einzelentscheidungen oder Verwaltungsschreiben behandelt. Diese Vorgehensweise war
s0 erfolgreich, dafl der Riickstand unaufgearbeiteter Anmeldungen wesentlich verringert werden
konate.

186. Foérmliche Entscheidungen sind kein geeignetes Mittel, um eine groBe Zahl von Einzelfillen
zu behandeln. Die Kommission ist aufgrund der Verfahrensregeln nach der Verordnung Nr. 17 und
der ihr zur Verfiigung stehenden Mittel nicht in der Lage, sehr viele Entscheidungen zu erlassen.®”
Entscheidungen formulieren grundsitzliche Fragen, legen Verfahren fest, stellen gravierende
Verstéfie gegen die geltenden Regeln ab (z.B. Eingriffe in den Parallelhandel) und ahnden deren

“*In dem Urteil vom 18. September 1592 in der Rs. T-24/90, Automec/Kommission (Slg. 1992, 11-2223) hat das Gericht
erster Instanz allerdings entschieden, daf die Kommission befugt ist, Beschwerden von maBigem gemeinschaftlichem
Interesse zuriickzuweisen, sofern auf einzelstaatlicher Ebene ein angemessener Rechtsbehelf vorhanden ist.

®"Die Kommission erl4ft im Durchschnitt 20 Entscheidungen pro Jahr, erhilt jedoch 250 Anmeldungen.
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Nichteinhaltung mit GeldbuBen. Gruppenfreistellungen® und Verwaltungsschreiben sind die
Instrumente, auf die die Kommission in der Mehrzahl der Fille zuriickgreift.

187. Die Vorteile der Gruppenfreistellung kénnen von der Kommission auch wieder entzogen
werden. Dies rdumt der Kommission groBe Handlungsfreiheit ein. Um einer Vereinbarung die
Gruppenfreistellung zu entziehen, muf sie das vollstindige Verfahren bis hin zu einer formlichen
Entscheidung gem&B Artikel 85 Absatz 1 durchfithren. Dieser Fall kommt in der Praxis jedoch sehr
selten vor.

188. Wirksamkeit des Meldesystems

Die Anmeldungen sind fiir die Kommission eine unerschopfliche Quelle der Information tiber
Geschiftsvorhaben, einschlieBlich vertikaler Vereinbarungen. Ein wesentlicher Teil der
Kommissionsentscheidungen geht auf Anmeldungen zurtick. Dies ist ein Hinweis darauf, daB die
Kommission von vielen der Vertragsbestimmungen, die der sorgfiltigen Priifung bediirfen, durch
Anmeldungen Kenntnis erhalten hat. Anmeldungen liefern auch das Rohmaterial, anhand dessen die
Kommission die Notwendigkeit und die Tragweite von Gruppenfreistellungen ermift.

Der Kommission kommt bei ibren Entscheidungen liber einzelne angemeldete Vereinbarungen eine
Bestimmung zu Hilfe, welche dritten Parteien, die sich betroffen fithlen, mit der obligatorischen
Verdffentlichung einer Mitteilung im Amtsblatt der Europdiischen Gemeinschaften die Maglichkeit
gibt, zu der fraglichen Angelegenheit Stellung zu nehmen.

Das Freistellungsverfahren ist sehr flexibel, da Freistellungen zeitlich befristet sein miissen, jedoch
erneucrt werden konnen. Diese Prozedur gibt der Kommission Gelegenheit, sich erneut mit den
Wettbewerbsbedingungen auf dem relevanten Markt zu befassen. Stellt sich dabei heraus, dafl die
Bedingungen sich ge#indert haben, oder ergeben sich neue Fakten, so kann die Kommission der
fraglichen Vereinbarung die Vorteile der Einzelfreistellung entziehen.

189. Rasche und wirksame Durchsetzung

Ungeachtet des Umstands, dal} formliche Entscheidungen nur bei einer kleinen Anzahl von Fillen
zum Tragen kommen kdnnen, verfiigt die Kommission ttber mehrere Instrumente, die fiir einen
raschen und effizienten Verfabrensverlauf sorgen:

- Erstens beschrankt dle Verordnung Nr. 17 die Zahl der meldepflicitigen Fille (Artikel 4
Absatz 2).

- Zweitens wird der Grofiteil vertikaler Vereinbarungen von Gruppenfreistellungen erfaft,
wobei die Kommission gegebenenfalls beschliefit, keine Einwinde =zu erheben
(Nichtwiderspruchsverfahren).

- - Drittens sind Verwaltungsschreiben ein wichtiges Instrument, mit dem die Kommission die
grofle Zahl von Anmeldungen, die bei ihr eingehen, bearbeiten kann.

“PEinschlieBlich des Beschlusses der Kommission, keine Einwinde zu erheben (Nichtwiderspruchsverfahren),
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190. Rechtssicherheit S , L _ , .

Einzelfreistellungsentscheidungen bieten vollen Rechtsschutz in der gesamten Gemeinschaft.
Vereinbarungen, die mit den einschligigen Gruppenfreistellungsverordnungen in Einklang stehen,
geniefen ebenfalls vollen Rechtsschutz. Ein Negativattest verleiht grundsdtzlich Rechtssicherheit,
doch konnen die Behdrden oder Gerichte eines Mitgliedstaates zu der Feststellung gelangen, daft
die fragliche Vereinbarung gegen nationale Rechtsvorschriften verst6it. Dies kommt in der Praxis
jedoch #uBerst selten vor und ist bei Freistellungen ausgeschlossen.

Das in einigen Gruppenfreistellungsverordnungen vorgesehene Nichtwiderspruchsverfahren bietet
die grofite Rechtssicherheit bei dem geringsten verwaltungsm#fBigen Zeit- und Arbeitsaufwand.

Verwaltungsschreiben haben betrichtliche Rechtskraft, bieten jedoch keinen vollstindigen
Rechtsschutz. Die Unternehmen kénnen sich jedoch aus mehreren Griinden mit einiger Sicherheit
darauf berufen: Zuallererst sind sie ein Hinweis auf die Absicht der Kommission, die fragliche
Vereinbarung wohlwollend zu beurteilen und den Fall zumindest in naher Zukunft nicht weiter zu
verfolgen. Die Kommission wird ein Verwaltungsschreiben keinesfalls zurticknehmen oder eine
anderslautende Entscheidung treffen, es sei denn, es liegen vollig neue Tatbestiinde und
Voraussetzungen vor. In diesem Fall kann die Kommission auch die Vorteile einer fSrmlich erteilten
Freistellung entziehen.

Zweitens legt sich die Kommission in einem Verwaltungsschreiben formlos fest, erforderlichenfalls
dennoch eine férmliche Entscheéidung zu erlassen.

Drittens hlt ein Verwaltungsschreiben andere Parteien davon ab, Einwiinde gegen die Vereinbarung
zu erheben, auch wenn dies in der Praxis mehrfach geschehen ist, weil neue Beweise vorlagen. So
hat das Gericht erster Instanz in einem Urteil den Beschlufl der Kommission, trotz eines
Verwaltungsschreibens nachtriglich ein Verfahren zu erdffnen, weil die vorliufige Analyse der
Marktbedingungen, auf die sie ihr Schreiben gestiitzt hatte, durch den Markteintritt neuer Anbieter
erheblich korrigiert werden mufite und Marktzutrittsschranken zu Tage traten, von denen die
Kommission zum Zeitpunkt des Schreibens keine Kenntnis hatte, fiir rechtens erklirt.7®

Und schlieBllich hat noch kein Gericht oder eine Behdrde eines Mitgliedstaates - wenngleich durch
Verwaltungsschreiben keineswegs gebunden - eine Entscheidung erlassen, die im Widerspruch zu
dem darin eingenommenen Standpunkt stehen wiirde. Verwaltungsschreiben sind &uflerst zuverlissig,
well sie wiedergeben, wie die Kommission eine Vereinbarung beurteilt. Es kommt also durchaus
vor, dal} sich nationale Gerichte mit der Frage der Rechtm#Bigkeit einer Vereinbarung befassen
miissen, die von der Kommission in einem Verwaltungsschreiben filr freistellbar erklirt wurde. In
diesem Fall "kann der nationale Richter derartige schriftliche AuBerungen als tatsichliche Umstinde
werten"D,

©"Nach Artikel 8 Absatz 3 der Verordnung Nr. 17 kann die Kommission die Freistellungserklirung widerrufen,

"a) wenn sich die tatsichlichen Verhalinisse in einem fir die Erklirung wesentlichen Punkt gelindert haben,

b) wenn die Beteiligten einer mit der Erkldrung verbundenen Auflage zuwiderhandeln,

¢) wenn die Erklfrung auf unrichtigen Angaben beruht oder arglistig herbeigefithrt worden ist, _

d) wenn die Beteiligten die durch die Erkldrung erlangte Freistellung von den Vorschriften des Artikels 85 Absatz 1
des Vertrages miBbrauchen".

"Urteil vom 8. Juni 1995 in der Rs. T-7/93, Langnese-iglo GmbH, Sig. 1995, 11-1533, Randnr. 38 bis 40.

"Bekanntmachung iiber die Zusamumenarbeit zwischen der Kommission und den Gerichten der Mitgliedstaaten bei der
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Ein Verwaltungsschreiben gewihrt sogar noch mehr Rechtssicherheit als eine gem#B Artikel 19
Absatz 3 der Verordnung Nr. 17 verdffentlichte Mitteilung, der keine Einwénde dritter Parteien

gefolgt sind.
191. Kohirenz

Das bestehende System sorgt Uberall in der Gemeinschaft fiir eine kohdirente und einheitliche
Anwendung der Bestimmungen des Artikels 85 in bezug auf vertikale Wettbewerbsbeschrinkungen.
Die Verordnung Nr. 17 verleiht der Kommission die Funktion einer zentralen Kartellbehdrde, die
- allein befugt ist, durch die Erteilung einer Freistellung gemif Artikel 85 Absatz 3 das Kartellverbot
des Artikels 85 Absatz 1 fiir nicht anwendbar zu erkliren, und die nur der Kontrolle des Gerichts
erster Instanz oder des Gerichtshofs unterliegt. Ist die Freistellung einmal erteilt, gilt sie im
gesamten Gebiet der Europdischen Gemeinschaft, und weder ein Gericht noch eine
Wettbewerbsbehorde eines Mitgliedstaates kann hinterher feststellen, daf} die fragliche Vereinbarung
gegen die EG-Wettbewerbsregeln verstoBt. Aof diese Weise werden Entscheidungen, in denen es
um die umfassende Bewertung wirtschafilicher Zusammenhinge oder um ein Abwigen der
Wettbewerbspolitik gegeniliber anderen gemeinschaftspolitischen Zielen geht und die weitreichende
Folgen fiir die gesamte Gemeinschaft haben, von kompetenten Stellen auf Gemeinschaftsebene
getroffen.

192. Zentrale Anlaufstelle/Dezentralisierung

Das bestehende System bietet Unternehmen in bezug auf vertikale Wettbewerbsbeschrinkungen eine
zentrale Anlaufstelle, bei der sie eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 1 beantragen kdnnen. Die
einzelstaatlichen Behdérden und Gerichte konnen ihrerseits Beschwerden und nicht freistellbare
Wettbewerbsbeschrankungen untersuchen, um festzustellen, ob die
Gruppenfreistellungsverordnungen zur Anwendung gelangen. '

* * * *

Anwendung der Artikel 35 und 86 des EWG-Vertrags 93/C 39/05 (ABI. Nr. C 39 vom 13.2.1993, Ziffer 25 Buch-
stabe a). ) :
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Kapitel VI

VERGLEICH DER .I_QECHTSVORSC}{RIFTEN UBER
VERTIKALE BESCHRANKUNGEN DER GFMEINSCHAFT,
DER MITGLIEDSTAATEN UND DRITTER LANDER .

193. In diesem Kapitel werden die Wettbewerbsregeln und die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft mit den materiell- und verfahrensrechtlichen Vorschriften der Mitgliedstaaten und
einiger Drittstaaten verglichen, die auf vertikale Beschrinkungen Anwendung finden.™ Der
Vergleich zeigt, dal die 6konomische Analyse des betreffenden Markts bei der Feststellung, ob eine
vertikale Beschrinkung vorschriftswidrig ist, fiir die zustindigen Behérden der Mitgliedstaaten und
dritter Linder generell eine gréBere Rolle spielt als fiir die Kommission. Aulerdem ist festzuhalten,
daf} die untersuchten Rechtsordnungen - anders als das auf Gemeinschaftsebene etablierte System -
Paralleleinfuhren aufer acht lassen, weil die Integration von Mérkten nicht zu ihren Zielen gehért.

L MATERIELLRECHTLICHE VORSCHRIFTEN

Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGYV vergleichbaren Vorschriften

194. Die einschldgigen Rechtsvorschriften von neun Mitgliedstaaten (Belgien, Frankreich,
Griechenland, Irland, Italien, Luxemburg, Portu:gal, Spanien und Schweden) lehnen sich an das
Gemeinschaftsrecht an und kommen der Doppelstruktur des Artikels 85 EGV - grundsétzliches
Verbot mit der Moglichkeit einer Freistellung - nahe. Sie folgen auch der Einteilung der vertikalen
Beschriankungen im Gemeinschaftsrecht in u.a. rdumliche und nichtrdumliche Beschrinkungen und
sehen #hnliche Kriterien fiir die Erfassung von Rechtsverstéflen vor (z.B. Marktstellung der
Parteien, Abschottungseffekt, Auswirkungen auf den markeninternen Wettbewerb und den
Wettbewerb zwischen verschiedenen Marken). In den Fillen, die nationale Gerichte oder Behérden
auf der Grundlage dieser Vorschriften bislang entschieden haben, wird vielfach der Einflufl des
Gemeinschaftsrechts deutlich. Vertikale Preisbindungen etwa sind in Frankreich und Spanien
durchweg verboten, wo nur Preisempfehlungen erlaubt sind; in Italien sind sie dagegen nicht
gesetzeswidrig, werden aber im Einzelfall gepriift. Drei Mitgliedstaaten (Irland, Spanien und
Schweden) haben dem Artikel 85 vergleichbare nationale Gruppenfreistellungsvorschriften, die sich

IDie Angaben in diesem Kapitel stiitzen sich auf folgende Quellen:

1. Die Studie "Survey of the Member State National Laws Governing Vertical Distribution Agreements”, die 1995
vort der GD IV in Aufirag gegeben und 1996 vom Amt fiir amtliche Verdffentlichungen der Europiischen
Gemeinschaften verdffentlicht wurde, enthilt grundlegende Informationen éiber die Reglementierung vertikaler
Vertriebsvereinbarungen in den einzelnen Mitgliedstaaten.

2. In den Protokollen des Europdischen Wettbewerbsforums werden die Ergebnisse des von der GD IV im Frithjahr
1995 veranstalteten Forums zusammengefalit, an dem u.a. Vertreter der zustindigen Behorden der einzelnen
Mitgliedstaaten teilnahmen, um iiber Fragen des Alleinvertriebs, des selektiven Vertriebs und der wirtschaftlichen
Abh#ngigkeit der Zulieferer von groBen Handelsunternehmen zu diskutieren. Die Protokolle wurden 1996
gemeinzam von John Wiley and Sons Ltd. und dem Amt fiir amtliche Versffentlichungen der Europ#ischen
Gemeinschaften publiziert; eine Zusammenfassung wurde im Newsletter Nr 5 Vol. I der GD IV im Sommer 1995
von Larraine Laudati verdffentlicht.

3. Die 1994 in Auftrag gegebene und 1996 vom Amt fiir amthche Veroffentlichungen der Europiischen

. Gemeinschaften herausgegebene Untersuchung "Surveys of the Member States’ Powers to Investigate and Sanction |
Violations of National Competition Laws" wurde als Grundlage fir bestimmte Verfahrensfragen in bemg auf die
Anmeldungen herangezogen. Auch wenn alle Angaben tiber die Mitgliedstaaten und dritte Linder in diesem Kapitel
auf ihre Genauigkeit hin Gberpriift wurden, so gibt der folgende Abschnitt doch den Standpunkt der Kommission
und nicht unbedingt die Haltung der Mitgliedstaaten oder der betreffenden Drittstaaten wieder.
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mehr oder weniger eng an die Gruppenfreistellungsverordnungen der Gemeinschaft anlehnen. Eine
De-minimis-Regelung besteht lediglich in zwei Mitgliedstaaten (Spanien und Schweden). Frankreich
und Italien haben wissen lassen, daB sie auf eine solche Regelung verzichten, weil sie eine
eingehende Analyse der relevanten Mérkte und der Marktstellung der beteiligten Unternehmen
vorziehen.

195. Einige Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGV vergleichbaren Rechtsvorschriften haben
darauf hingewiesen, daB die Anwendung ihrer Gesetze ftiber weithewerbsbeschrinkende
Vereinbarungen von der Anwendung des Artikels 85 durch die Kommission abweicht. So nimmt
die zustindige Behdrde in Italien eine Priffung nach der Vernunfisregel ("Rule of Reason") vor, in
deren Mittelpunkt die dkonomische Analyse insbesondere der wirtschaftlichen Auswirkungen der
fraglichen Vereinbarung auf den relevanten Markt steht, um festzustellen, ob eine Einschréinkung
* des Wettbewerbs vorliegt und ob gegebenenfalls eine Freistellung erteilt werden kann. Dabei werden
Aspekte wie Marktzugang, Marktstellung der Unternehmen, Dauer der Vereinbarung und kumulative
Wirkung nebeneinander bestehender Vertriebsnetze beriicksichtigt. '

Nach den Worten der italienischen Wettbewerbsbehorde ist die Antwort auf die Frage, was
nach Artikel 85 EGV sowie nach den entsprechenden nationalen Rechtsvorschriften als
Wettbewerbsbeschrinkung anzusehen ist, keineswegs offensichtlich. '

Nach traditioneller, buchstabengetreuer Lesart konne Artikel 85 dahingehend ausgelegt
werden, daB er bestimmte Klausein in vertikalen Vereinbarungen verbietet. Allerdings setze
sich immer stirker die Auslegung durch, wonach Artikel 85 Absatz 1 vertikale
Vereinbarungen nur insoweit verbietet, als sie einen wirtschaftlichen Effekt haben, der den
Wettbewerb auf dem betreffenden Markt einschrinkt. So habe der Européische Gerichtshof
in mehreren Urteilen festgestellt, daB der wettbewerbsbeschrankende Charakter einer
vertikalen Vereinbarung im Sinne von Artikel 85 Absatz. 1 nur im Zusammenhang mit deren
wirtschaftlichen und rechtlichen Begleitumstinden ermessen werden kann. Von vielen Seiten
werde die Ansicht vertreten, dal bei einer Skonomischen Bewertung der potentiell
wettbewerbsbeschrinkenden Natur einer vertikalen Vereinbarung nicht nur deren formale
Aspekte untersucht werden diirften.

196. In Frankreich  wird die RechtmifBigkeit von Vertriebsvereinbarungen anhand der
Vertragsklauseln sowie der Art und Weise gepriift, wie diese Klauseln in dem wirtschaftlichen
Umfeld, in dem das Vertriebssystem funktioniert, angewendet werden. Dabei ist es unerheblich, ob
die AusschlieBlichkeitsklauseln in einem einzelnen Vertrag oder in einem Biindel von Vertrigen
enthalten sind.

Die Auslegung der franzésischen Wettbewerbsbehdrde weicht nach eigener Aussage von der
der Kommission ab, weil der ausschlieBliche Vertrieb oder Bezug in Frankreich den
Wettbewerb nicht per se einschrinke. Vertriebssysteme wiirden deshalb wohlwollend
beurteilt, weil davon ausgegangen werde, daB sie die Leistungsfihigkeit der Wirtschaft
verbessern und in der Regel nicht gegen Artikel 85 Absatz 1 oder die entsprechende
nationale Rechtsvorschrift verstoBen, solange sic keine dem Wettbewerb abtriglichen
Klauseln enthalten. Die Behorde ermittle anhand ciner Skonomischen Analyse, ob eine
Beschrinkung vorliegt; dabei habe sie festgestellt, dafl der Wettbewerb durch diese Art des
Vertriebs in den meisten Fillen sogar noch gestirkt werde. Abschottungseffekte und die
kumulative Wirkung eines ganzen Biindels von Vereinbarungen seien die wichtigsten
Beurteilungskriterien. Fiir die franzssische Wettbewerbsbehorde sei dauerhafter Wettbewerb
ein Grund, keine Wettbewerbsbeschrinkung festzustellen, ‘wihrend die Kommission
dauerhaften Wettbewerb zur Voraussetzung fiir die Erteilung einer Einzelfreistellung_ mache.

-
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197. Kommt die franzdsische Behérde nach dieser Vorabuntersuchung zu dem Ergebnis, daf der.
Wettbewerb spiirbar eingeschrinkt wird, prilft sie, ob sich eine Freistellung rechtfertigen J4it. An
diesem Punkt priife sie nach eigenen Angaben strenger als die Kommission, denn

der Meinungsaustausch zwischen den zustindigen Behérden der Mitgliedstaaten in der
jiingsten Zeit und insbesondere wihrend des Europdischen Wettbewerbsforums, das im
Frithjahr 1995 in Briissel stattfand, habe gezeigt, dafl eine ganze Reihe von Staaten mit dem
Artikel 85 EGV vergleichbaren Vorschriften bestimmten vertikalen Vereinbarungen eine
wettbewerbsfordernde Wirkung zugestehen.

Lediglich vertikale Vereinbarungen, die einen potentiell wettbewerbsfeindlichen Zweck oder
Effekt haben, seien nach dem Wettbewerbsgesetz aus dem Jahre 1986 verboten, sofern kein
hinreichender wirtschafilicher Vorteil aus ihnen resultiert. Dasselbe gelte fiir den MiBbrauch
einer marktbeherrschenden Stellung,

Mitgliedstaaten mit vom Artikel 85 EGY abweichenden Vorschriften

198. Die Rechtsvorschriften iiber Wettbewerbsbeschrinkungen in den ilbrigen Mitgliedstaaten
(Osterreich, Dinemark, Finnland, Deutschland, Niederlande und Vereinigtes Kdnigreich)
unterscheiden sich von den einschligigen EG-Vorschriften. Ein Rechtsverstof} liegt in aller Regel
vor, wenn MiBBbrauch in der einen oder anderen Form festgestellt wird und wenn

- der Mifbrauch nicht gerechtfertigt ist (Osterreich);
- ein marktbeherrschender Einflull ausgelibt werden kann (Dinemark);

- die Vereinbarung Einflul auf die Preisgestaltung nimmt, die Effizienz schmdlert,
Handelsgeschifte Dritter verhindert bzw. erschwert oder:in einer Weise gegen verbindliche
internationale Ubereinkommen verstoBt, die nicht mit einem gesunden und wirksamen
Wettbewerb vereinbar ist (Finnland);

- die Beschrinkungen den Wettbewerb Dbeeintrichtigen (bei Alleinvertriebs- und
Alleinbezugsvereinbarungen sowie selektiven Vertriebssystemen) oder den
Anwendungsbereich der iibertragenen Rechte iiberschreiten (Lizenzvereinbarungen)
(Deutschland);

- die Beschrinkungen gegen das Interesse der Allgemeinheit verstoflen (Niederlande);
- die Beschridnkungen mit dem Gemeinwohl unvereinbar sind (Vereinigtes Konigreich).

199.  RechtsverstoBe werden in diesen Mitgliedstaaten sehr unterschiedlich definiert; alle Staaten
verfiigen jedoch iiber Bestimmungen, die ausdriticklich Preisbindungen untersagen. Mit den EG-
Gruppenfreistellungsverordnungen vergleichbare Vorschriften gibt es nur in Osterreich.

200. Mit Ausnahme Finnlands arbeiten alle genannten Mitgliedstaaten derzeit an einer Reform
ihrer nationalen Wettbewerbsvorschriften, um diese enger an das Gemeinschaftsrecht anzulehnen.

201. Die deutsche Wettbewerbsbehdrde steht auf dem Standpunkt, daB eine wettbe-
werbsbeschrinkende Organisdation des Vertriebs wirksamen Wettbewerb grundsitzlich nicht
gefihrdet, sondern moglicherweise nur in den Fillen, in denen sie mit erheblicher Marktmacht
einhergeht. Nach deutschem Recht sind Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen somit
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prinzipiell zuldssig, miissen jedoch von den zustindigen Behorden tiberwacht werden, damit ein
Mifibrauch verhindert wird.

202. Im Vereinigten Konigreich fallen Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen nicht
unter die Rechtsvorschriften iiber Vereinbarungen, sondern unter ein Gesetz, wonach die zustéindigen
Behorden im Einzelfall priifen kénnen, ob ein Unternehmen oder eine Gruppe von Unternehmen
itber ein Netzwerk von vertikalen Vereinbarungen einen Marktanteil von 25 % und mehr erreicht.
Daran schlieBt sich eine Analyse nach der Vernunftsregel an, bei der die Auswirkungen vertikaler
Beschrinkungen auf den Wettbewerb in der Herstellung und im Handel den Vorteilen infolge von
Produktivitidtsgewinnen gegeniitbergestellt werden. Bei dieser Analyse werden zwei strukturelle
Voraussetzungen als mafBgeblich angesehen:

1. Anomalien in vorgelagerten und nachgelagerten Mérkten, durch die einzelne Unternehunen
oder Gruppen von Unternehmen kurz- bis mittelfristig bedeutende Marktmacht erringen;

2. der weitverbreitete Einsatz vertikaler Beschrdnkungen in einem bestimmten Produktmarkt,
die einen wesentlichen Teil des gesamten Absatzes auf diesem Markt beeintréchtigen, ohne
da} ein signifikanter Marktzutritt erfolgt ist.

Effizienzgewinne sind nach Ansicht der britischen Wettbewerbsbehtrden dort am geringsten, wo
es sich um einfache oder nicht-technische und billige Produkte handelt, die wiederholt gekauft und
in Nachbarschaftsldden u.4. angeboten werden, und wo Informationen filir den Verbraucher gut
zuginglich ist, die Marke ein scharfes Profil hat, das Produkt reif ist, hohe Zutrittsschranken im
Einzelhandel bestehen und betrichtliche Groflenvorteile im Einzelhandel erzielt werden.
Preisbindung ist vorschriftswidrig, kann jedoch zugelassen werden, wenn der britische
Wettbewerbsgerichtshof feststellt, daB der Verzicht auf einen Mindestpreis der Offentlichkeit
eindeutig zum Nachteil gereichen wiirde. In letzter Zeit wurden eine Reihe eingehender
Untersuchungen itber vertikale Beschrinkungen in den Mirkten flir Bier, Motorkraftstoff,
kohlensdurchaltige Getrinke, Kraftfahrzeuge und Eiskrem angestellt.

Vorschriften in dritten Liindern (USA und Kanada)

- Vereinigte Staaten von Amerika

203. Ziel des US-amerikanischen Kartellrechts ist, das Wohl des Verbrauchers zu férdern;
Marktintegration wird nicht angestrebt. Vertikale Beschrinkungen fallen in erster Linie unter
Section 1 des Sherman Act”™, wonach Vertrige, Unternehmenszusammenschliisse in Form von
Trusts oder in anderer Form und aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen, welche den Handel
zwischen Bundesstaaten oder mit anderen Nationen einschrinken, verboten sind.

204. 1977 urteilte der Oberste Gerichtshof in der Pechtssache GTE Sylvania™, daf nicht
preisbezogene vertikale Beschriinkungen einer Analyse . «h der Vernunftsregel ("Rule of Reason")
zu unterziehen sind, und erkannte an, daf solche Beschriankungen den Wettbewerb zwischen Marken
fordern konnen, da sie dem Hersteller Effizienzgewinne beim Vertrieb seiner Erzeugnisse
ermdglichen. Bei Herstellern ohne Marktmacht werden Vertriebsvereinbarungen mit nicht

-

"DUnter bestimmten Umsténden findet auf vertikale Beschriinkungen auch Section 2 des Sherman Act bzw. Section 3
des Clayton Act Anwendung.

" Continental TV v. GTE Sylvania, 433 U.S. 36 (1977).
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preisbezogenen vertikalen Beschrinkungen in der Regel als zuldssig angesehen, da sie dem |
Verbraucher eine effiziente Versorgumg und ein konstantes Angebot von Waren und
Dienstleistungen sichern und den Wettbewerb zwischen Marken stérken, weil sie die Hersteller
besser in die Lage versetzen, in einem bestimmten Sektor um Kunden zu werben. Im Libngen
werden die Gefahren solcher Beschrénkungen fiir den Wettbewerb grundsitzlich als gering
emgestuft da dem Hersteller an einem wirksamen Vertrieb gelegen ist, um den Absatz zu
maximieren. Dadurch werde der Wettbewerb zwischen Vertriebshindlern bei Erzeugnissen derselben
Marke geférdert mit dem Ziel, die Preise niedrig zu halten.

205. Bei der Analyse aufgrund der Vernunftsregel wird u.a. der relevante Markt ermittelt, um
festzustellen, welche Marktstellung das beklagte Unternehmen hat. Daneben werden noch viele
andere Faktoren untersucht, um zu priifen, ob die betreffende Beschrinkung den Wettbewerb
zwischen Marken beeintrichtigt. Unter die Lupe genommen werden ferner die Begriindungen dafiir,
warum die Beschrinkung einen legitimen Zweck verfolgt und fiir dessen Durchsetzung unterldfilich
ist. Die Beweislast zur Widerlegung der Einwinde des Beschwerdefiihrers liegt bei dem beklagten
Unternehmen; allerdings muB letztendlich der Beschwerdefithrer das Gericht davon {iberzeugen, daf3
die Beschrinkung dem Wettbewerb alles in allem abtriglich ist. Schliefflich ist noch zu
berticksichtigen, ob es auch andere Wege zur Erlangung des legitimen Ziels gibt, welche den
Wettbewerb weniger stark einschrénken als die fraglichen Mafinahmen.

206, US-amerikanische Richter sind in ithrem Urteil iiber die wettbewerbsfeindliche Wirkung von
Beschrinkungen im markeninternen Wettbewerb tendentiell viel zuriickhaltender. Sie kénnen eine
griindliche Marktanalyse verlangen, bei der sowohl das Ausmall des Wettbewerbsausschlusses als
auch die wirtschaftlichen Begriindungen des Kufers und Verkiufers untersucht werden.”” Ein
mafigeblicher Faktor bei der Bewertung solcher Beschrinkungen ist der Grad, in dem
konkurrierenden Herstellern der Zugang zu Verkaufsstitten flir thre Produkte verwehrt wird oder
in dem Vertriebshindler an der Inanspruchnahme alternativer Bezugsquellen gehindert werden.

207. In den Vereinigten Staaten gibt es keine De-minimis-Regelung. Preisbindung ist nac.. US-
amerikanischem Recht ausdriicklich verboten. Preisempfehlungen hingegen sind zuléssig.

- Kanada

208. Alleinvertriebsvereinbarungen und bindende Vertrige, die geeignet sind, auf dem
betreffenden Markt einen Ausschlufeffekt zu bewirken, weil sie von einem bedeutenden Hersteller
eines Produkts eingegangen werden oder in einem Markt so stark verbreitet sind, daf} sie den
Wettbewerb vermutlich erheblich einschrinken, kénnen vom Wettbewerbsgericht verboten werden.
Unter "Marktbeschrinkung" wird die Verpflichtung des Abnehmers durch den Lieferanten
verstanden, das fragliche Produkt nur auf einem bestimmten Markt abzusetzen. Ist eine solche
Beschriankung geeignet, den Wettbewerb in bezug auf dieses Produkt erheblich einzuschrinken, wie
dies der Fall ist, wenn die Beschrinkung von einem bedeutenden Anbieter eines Produkts auferlegt
wird oder wenn sie produktbedingt weit verbreitet ist, dann kann sie vom Gericht untersagt werden.
Das Gericht kann dem Lieferanten ferner aufiragen, seine Waren an einen Abnehmer zu liefern,
dessen Geschiftstitigkeit erheblich eingeschrinkt wird, weil er sich nicht angemessen mit Waren
versorgen kann, vorausgesetzt allerdings, der Abnehmer ist bereit und in der Lage, die
handelsiiblichen Bedingungen zu erfiillen. Beschrinkungen des Wettbewerbs zwischen Marken
werden strenger beurteilt als Beschrankungen des miarkeninternen Wettbewerbs. Eine De-minimis-

T9Barry Wright Corp. v. ITT Grinnell. Corp., 724 F.2d 227, 236-37 (Ist Cir. 1983). .
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Regel besteht in Kanada nicht, wenngleich die zustindigen Behdrden Fille mit geringen
wirtschaftlichen Folgen nachrangig behandeln.

II. - MELDEVERFAHREN

Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGV vergleichbaren Vorschriften

209. Eine Verpflichtung zur Anmeldung wettbewerbsbeschrinkender Vereinbarungen, wie sie das
Gemeinschaftsrecht vorsieht, d.h. eine Meldepflicht nur in den Féllen, in denen eine Freistellung
und/oder ein Negativattest beantragt wird, besteht in sechs der Mitgliedstaaten, die dem Artikel 85
_ vergleichbare Vorschriften haben (Belgien, Griechenland, Irland, Portugal, Spanien und Schweden).
Von diesen sechs wiederum haben nur zwei - Belgien und Schweden - einen dem
Gemeinschaftsrecht vergleichbaren Schutz vor GeldbuBlen nach erfolgter Anmeldung. Wihrend in
Griechenland und Portugal kein Schutz gewshrt wird, sieht das irische Recht tberhaupt keine
GeldbuBen vor.

210. In Frankreich und Italien brauchen wettbewerbsbeschrinkende Vereinbarungen nicht
angemeldet zu werden. In Italien besteht jedoch ein Meldesystem anf freiwilliger Basis. Frankreich
kennt kein Meldesystem; hier verlassen sich die Behérden auf andere Wege, um von rechtswidrigen
Verhaltensweisen Kenntnis zu nehmen.

‘Nach Aussage der franzdsischen Wettbewerbsbehdrden geht das franz@sische Recht
ausdriicklich von dem Grundsatz aus, dal Vereinbarungen oder unternehmerische
Zusammenarbeit in vertikalen Bezichungen nicht von vorneherein verboten sind. Eine
Meldepflicht sei daher nicht erforderlich und auch gar nicht notwendig, da vertikale
Vereinbarungen a priori als rechtmifig angesehen werden.

Mitgliedstaaten mit vom Artikel 85 EGV abweichenden Vorschrlften

211. Ein dem gememschafthchen Verfaliren xergielchbares Meldesystem - allerdings ohne Schutz
vor Geldbufien - besteht in Finnland,

In Deutschland unterliegen vertikale Beschrinkungen generell der Mifbrauchskontrolle und
brauchen nicht angemeldet zu werden. Eine Anmeldung ist nur in den Féllen erforderlich, in denen-
die Freiheit der Gestaltung von Preisen und Geschiftsbedingungen eingeschrinkt wird; solche
Beschrinkungen sind grundsitzlich verboten, kénnen jedoch freigestellt werden.

In Osterreich, Dinemark, den Niederlanden und dem Vereinigten Konigreich miissen
wettbewerbsbeschrinkende Vereinbarungen angemeldet werden, und zwar unabhingig davon, ob
eine Freistellung oder ein Negativattest moglich ist oder beantragt wird. Die Anmeldungen sollen
die zustindigen Behorden in die Lage versetzen, festzustellen, ob ein Miflbrauch vorliegt.
In Luxemburg besteht kein Meldesystem fiir wettbewerbsbeschrinkende Vereinbarungen.

Drittstaaten

212. Weder die Vereinigen Staaten von Amerika noch Kanada kennen ein System zur Anmeldﬁng
wettbewerbsbeschrinkender Vereinbarungen. :
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1. TATIGWERD . . o
213. Sowohl Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 vergleichbaren Vorschriften als auch
Mitgliedstaaten mit abweichenden Vorschriften gehen in der Regel nur gegen eine begrenzte Anzahl
von Fillen vertikaler Beschrinkungen vor. Allerdings liegen aus einigen Mitgliedstaaten keine
Angaben vor bzw. k&nnen bestimmte Angaben aufgrund unterschiedlicher nationaler Meldesysteme
oder Datenerhebungspraktiken nicht miteinander verglichen werden. Die Zahl der jihrlich
bearbeiteten Fille schwankt daher zwischen Null (Belgien und Osterreich) und etwa 25
(Deutschland).

214. In den Vereinigten Staaten wurden vertikale Beschrinkungen in den 8Qer Jahren von den
Bundesbehorden praktisch ignoriert. Kontrollbehérden einzelner Staaten sind jedoch in einer Reihe
von Preisbindungsfillen titig geworden. In den letzten Jahren wurden Preisbindungen sowohl von
den Bundesbehorden als auch von den Behérden einzelner Staaten und manchmal sogar von beiden
gemeinsam geahndet. Gegen andere Arten vertikaler Beschrinkungen wurde jedoch wenig
unternommen. In den vergangenen Jahren wurden aus politischen Griinden vorrangig Fille im
Gesundheitswesen verfolgt, die vor allem 6rtliche Mérkte betreffen und bei denen eine signifikante
Marktmacht wahrscheinlich ist.

215. In Kanada scheinen vertikale Beschrinkungen kaum geahndet zu werden.

V. SCHLUSSFOLGERUNGEN ‘ _ ) .

216. In den hier besprochenen Mitgliedstaaten und Drittlindern wird mit vertikalen
Vereinbarungen sehr unterschiedlich umgegangen. In einigen wichtigen Aspekten stimmnien die dort
angewandten Verfahren jedoch iiberein, nicht zuletzt darin, daB sie sich vom System der
Gemeinschaft unterscheiden. Zunéichst wird iiberall davon ausgegangen, dal der Feststellung eines
moglichen Verstofles gegen das Wettbewerbsrecht eine Analyse wirtschaftlicher Faktoren .
vorausgehen sollte. Dies gilt zumindest in einigen der Mitgliedstaaten, die ein dem
Gemeinschaftsrecht vergleichbares System haben (insbesondere Frankreich und Italien), und in
einigen der Mitgliedstaaten mit einem abweichenden System (vor allem Deutschland und das
Vereinigte Konigreich) sowie in den untersuchten Drittstaaten (USA und Kanada).

217. Zweitens besteht weder in einer Reihe von Mitgliedstaaten noch in den USA und Kanada
ein Verfahren zur Anmeldung wettbewerbsbeschrinkender Vereinbarungen, weil dort davon
ausgegangen wird, dal die staatlichen Kontrollressourcen besser auf andere Weise - z.B. fir die
Bearbeitung von Beschwerden iiber vertikale Beschrinkungen - eingesetzt werden kénnen. Dem
Verzicht auf ein Meldesystem entspricht auch der Grundsatz, daB vertikale Vereinbarungen a priori
rechtmiBig sind.

218. Drittens werden in diesen Landern nur wenige Fille vertikaler Wettbewerbsbeschrdnkungen
geahndet, was wiederum mit dem Grundsatz Gbereinstimmt, daBl solche Beschrinkungen a priori
legal sind.
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Kapitel VII
ERGEBNISSE DER VORUNTERSUCHUNG

I. Zweck und Methode

219. Als Teil der Ausarbeitung des Griinbuches wurde eine Vorun'tersuchung in Form von
Befragungen durchgefiihrt. Dazu wurden mehrere Dutzend Hersteller, Gro- und Einzelhindler,
Einfuhrer und Ausfithrer und deren Verbinde sowoh! auf europdischer als auch auf nationaler Ebene
angesprochen. AuBlerdem wurden Forschungsinstitute und Einzelpersonen mit Fachkenntnissen in
den Bereichen Marketing und Vertriebstechniken in verschiedenen Wirtschaftszweigen
herangezogen. Im Mittelpunkt der Befragungen standen die Bereiche Konsumgiiter und
Lebensmittel.. Die Aussagefdhigkeit dieser Befragungen ist insofern eingeschrinkt, als aus
logistischen Griinden die Benelux-Linder, das nérdliche Frankreich, das westliche Deutschland und
der Stiden des Vereinigten Konigreiches iibermiaBig vertreten sind.

220. .Die grofe Mehrzahl der Angesprochenen hat mit der Kommission bereitwillig
zusammengearbeitet. Zwischen Juni und August 1994 fanden Zusammenkiinfte statt. An den
Runden-Tischgespriachen mit den Industrieverbinden.haben Vertreter einer groBen Anzahl von
Wirtschaftszweigen teilgenommen. Die Kommission war zwar bestrebt, mdglichst viele Gruppen
und Teilnehmer zu Worte kommen zu lassen, um ein umfassendes Meinungsspektrum zu erhalten,
doch fiir statistische Zwecke kénnen die Ergebnisse dieser Befragung nicht als reprisentativ
herangezogen werden. Der Kommission wire an Stellungnahmen zu den Ergebnissen dieser
Gespriche sehr gelegen, insbesondere, wenn die Auffassung besteht, daf3 der r#umliche oder
sachliche Erfassungsbereich nicht représentativ sei.

221.  Viele der von den Gesprichsteilnehmern aufgeworfenen Fragen waren industrie- bzw.
sektorspezifisch. Fragen wie z.B. das Krifteverhiltnis zwischen Herstellern und Einzelhandel oder
der Parallelhande]l wurden auf fast jeder Zusammenkunft erdrtert. Die Zusammenkiinfte wurden
formlos abgehalten, und es wurden keine Protokolle angefertigt. Deshalb waren die meisten
Gesprichspartner bereit, sich unverbliimt zu duBern, empfindliche Tatsachen preiszugeben und ihre
Auffassungen durch anekdotische Beispiele aus ihrem Erfahrungsschatz selbst unter Preisgabe
vertraulicher Angaben zu untermauern. Die folgenden Seiten enthalten eine Zusammenfassung der
wichtigsten Ergebnisse, wobet keine unternehmensspezifischen Angaben gemacht werden.

II. Verinderungen in der Gesellschaft und der Verbrauchernachfrage

222, Durch die zunchmende Polarisierung bei den Einkommen und eine ilter werdende
Bevolkerung hat sich die Dynamik der Verbrauchergewohnheiten erheblich gewandelt. Die
Saturierung der Mérkte hat neue und komplexere Nachfragestrukturen bei den Kunden entstehen
lassen. Die demographischen Verdnderungen haben das Kaufverhalten so beeinfluflt, daB ecine
Konzentration sowohl beim Eigentum als auch bei den Verkaufsstitten entstanden ist. Bei schnell
umschlagenden Konsumgiitern ist die Einkaufsfrequenz zuriickgegangen, weil die Kunden ihre
Eink#ufe gezielt in nur einer Verkaufsstitte titigen mdchten. Die zunehmende Differenzierung in
der Kundennachfrage wird als einer der Hauptgriinde fir den Erfolg der neuen, spezialisierten
Diskountldden angegeben. So erweitern z.B. die Mobelhersteller ihr Angebot durch Dekorations-
und sonstige Einrichtungsgegenstinde. Der Drucksektor wurde als ein typischer Bereich dargestellt,
der durch die ‘Vervielfiltigung und Spezialisierung der den Kunden angebotenen Produkte
gekennzeichnet ist.
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I11. Technischer Wandel

223. Der Einsatz der Informationstechnik und der elektronischen Informationserfassung in der
Bestandsfilhrung und . Lagerhaltung haben die Ausbreitung der zeitgerechten Anliefersysteme
beschleunigt und das Informationsgleichgewicht veréindert. Mit diesen neuen Techniken und den
Einzelhandelstreuekarten kdnnen die Einzelhéindler nun ihre Absatzstrategien entwickeln, ohne auf
die Herstellerinformationen zuriickgreifen zu miissen. Durch die Informationsverwaltung kann auch
bei den groBen Produktpaletten in den Hypermérkten die zeitgerechte Anlieferung gesteuert werden,
um die Lagerkosten zu verringern und die Produktivitit durch die automatisierte
Warennachbestellung zu verbessern. Das Potential an Kosteneinsparungen durch die Einfiihrung der
Informationstechnik wird allgemein als begrenzt eingestuft. Da die Gewinnspannen im Vertrieb sehr
niedrig sind, kénnten auch geringe Einsparungen bei den Kosten spiirbare Auswirkungen auf die
Rentabilitit haben.

224. Die Unternehmen des Versandhandels und des Fernverkaufs greifen fiir den Vertrieb ihrer
Waren zunehmend auf Instrumente wie Audio- und Videotext, CDI, CD-Rom sowie interaktives
Fernsehen zuriick. Das Telekaufen soll iiber das notwendige Potential verfiigen, um sich zu einem
wichtigen Medium beim Vertrieb von Einzelhandelswaren zu entwickeln. Einige Gesprichspartner
duflerten sich optimistisch iiber die laufenden Versuchsprojekte fiir einen Vertrieb iiber interaktives
Fernsehen, ohne jedoch die wichtigsten NutznieBer des Einsatzes der Informationstechnik bei den
groBen Einzelhandelsketten, den Herstellern, den Fernseh- und Medienunternehmen nennen zu
kénnen. Auch wurden Bedenken geduflert, daB3 sich Hersteller- oder Einzelhandelsmonopole bei den
informationstechnischen Instrumenten bilden k&nnten. Die Entwicklungen beim interaktiven
Fernsehen wurden nicht als eine groBe Gefahr fiir den etablierten Versandhandel angesehen, da
dieser im wesentlichen als ein Niedrigpreissektor eingestuft wird, wihrend das interaktive Fernseh-
Einkaufen auf die gehobenen Marktsegmente abzielt.

225. Auch bei der innerbetrieblichen Beférderung und der logistischen Infrastruktur haben sich
in jingster Zeit Entwicklungen vollzogen. Durch den Einsatz eigener Transporteinrichtungen
konnten die grofien Vertriebsunternehmen ihre Lieferungen rationalisieren und dabei ihre Kosten
verringern. Diese neuen Entwicklungen haben auch erhebliche Anderungen beim Produktmarketing
herbeigefithrt. So werden z.B. die Produkte h#ufig erst in letzter Minute verpackt, so dafi gezielte
Werbeelemente in die Verpackung einbezogen werden konnen.

V. Vertriebsstruktur

226. Von vielen Gesprichspartnern wurden die Vertriebsstrukturen der 60er und 70er Jahre als
aufgesplittert und unorganisiert dargestellt und durch eine vollstindige Abhéngigkeit von den
Herstellern mit Preisbindungen bzw. Lieferboykotts gekennzeichnet. Aliméhlich hat sich jedoch der
Vertrieb von der herstellenden Industrie emanzipiert und stellt nunmehr einen eigenstindigen
Wirtschaftszweig dar. Die Vertriebshéindler sammeln Informationen iiber die Art und die Orte des
Verkaufs von Waren, und sind in der Lage, die Belieferer tiber die Kundennachfrage zu beraten.

227. Inder Vergangenheit konnte insbesondere beim Lebensmittelvertrieb eine mengenorientierte
Strategie verfolgt werden. Mit der Einfiihrung der Informationstechnik und des zeitgerechten
Vertriebs werden neue logistische Funktionen wie z.B. die Gruppencinteilung von Aufirdgen
entstehen. Aullerdem spezialisieren sich kleine Unternehmen auf die Hausbelieferung vor allem im
Bereich der Getriinke und der Tiefkiihlkost.

228. Im Bereich des Einzelhandels hat sich eine Fragmentierung der Betriebsformen und eine
Vervielfaltigung der Ladentypen vollzogen. Neben den herkdmmlichen Einzelhandels-Supermérkten
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entstehen neue Diskountliden, Klub-Liden und Cash- und Carry-Mérkte. Eine Einteilung nach
Gruppen ergibt folgendes: Die "klassischen" Einzelhandelsgeschiifte, die stidtischen Warenhiuser,
die Diskountliden, die Fachwarenhiuser und neue Vertriebsformen wie z.B. Direktvertrieb
(Versand, Telemarketing-Aufiragsabwickler, Druckereien und Verlage, Fernkauf und kleine
Spezialagenturen). So haben sich in den Bereichen Computer, Biicher und Schallplatten die
Telemarketing-Gesellschaften bereits gut durchgesetzt. Ein Wachstumsfeld ist der Bankenbereich.
Der Erfolg der direkten Absatztechniken hingt aber offenbar von dem jeweiligen Produkt ab.
Wihrend in den Niederlanden bereits 75 % der Kfz-Versicherungen fernmiindlich verkauft werden,
miissen Rentenversicherungen weiterhin bei einem persénlichen Gesprich abgeschlossen werden.

229. Die Auftragsabwickler erfiillen einen Auftrag im Namen des Herstellers. Sie kaufen weder
die Waren, noch fithren sie Lagerbestinde oder setzen die Verbraucherpreise fest.
Versandunternehmen wickeln in der Regel die Erfilllung der Auftrige selbst ab. Spezialagenturen
bieten diese Dienstleistungen den kleineren Unternehmen an. Mit dieser neuen Vertriebsform
koénnen Testverkdufe neuer Erzeugnisse auf wesentlich billigere Weise als iiber die Verteilung der
Waren an Einzelhandelsgeschifte durchgefiihrt werden. Dies ist ein wichtiger Gesichtspunkt, da
rund zwei Drittel aller neuen Produkteinfithrungen erfolglos bleiben.

230. Ineinigen Sektoren ist die klassische Trennung zwischen Hersteller, Vertreter, GroBBhéndler
und Einzelhdndler aufgehoben. Die grofien Einzelhandelsunternehmen beziehen heutzutage direkt
von den Herstellern. In einigen Mitgliedstaaten wird bereits mehr als 60 % des Weins in
Supermérkten gekauft.

231. In einigen Bereichen wie z.B. Arzneimittel ist es noch nicht zu einer spiirbaren vertikalen
Integration gekommen. In anderen Sektoren wie z.B. Geirlinke haben die Hersteller die vertikale
Integration vorangetrieben und die Alleinimporteure {ibernommen.

232. Es wurde allgemein die Meinung vertreten, dal durch die Informationstechnik die Waren
in der Lieferkette von den Einzelhindlern nach unten gezogen und nicht von den Herstellern
gestoBen werden. Auch wurde anerkannt, dafl es zu einer Konzentration an beiden Enden der
Lieferkette geliommen ist und daf3 viele waschenstufen im Handel weggefallen sind, wodurch sich
die Schranken fiir den Markteintritt der Hersteller erhoht haben konnten. Es gab kein
Mehrheitsmeinung zu der Frage, ob mit dem Wegfallen des GroBhandels auch die
AusschlieBlichkeit zurlickgegangen ist. Einige Gesprichspartner haben darauf hingewiesen, daf
durch die Konzentration im Einzelhandel die Hersteller gezwungen wurden, sich um neue
Verkaufsstitten wie z.B. Tankstellen zu bemiithen.

V. - Beziehungen zwischen Herstellern und Einzelhiindlern

233. Obwohl sich das Machtgefiige in den vergangenen Jahren eindeutig zugunsten des
Einzelhandels verschoben hat, hingt die Beantwortung der Frage, ob der Hersteller oder der
Einzelhdndler die Bedingungen fiir ihre gegenseitige Beziehyung bestimmen kann, offenbar in
grofliem Mafle von der Stellung einer Marke in dem jeweiligen Marktsegment ab. Die Hersteller
hingen zunehmend vom Vertrieb und dem Einzelhandel ab, um ihre Waren bei den Verbrauchern
absetzen zu kénnen. Da der Regalplatz fiir neue Produkte begrenzt ist, entstehen Konflikte zwischen
der zunehmenden Anzahl neu eingefiihrter Produkte und der vom Einzelh&ndler angestrebten
Gewinnsteigerung. Dies hat dazu gefithrt, dafl die Einzelhdndler Regalgebiihren oder
Rabattregelungen fordern, die auch tber die Kosteneinsparungen des Herstellers hinausgehen.
Angesichts der Konkurrenz um den Regalplatz entsteht bei Waren, die nicht an einer Vorzugsstelle
plaziert sind, das Risiko, von der Liste gestrichen und durch die Eigenmarken ‘der Einzelhéndler
ersetzt zu werden. Dies hatte in vielen Marktsegmenten zur Folge, daf} die Stellung als erster oder
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zweiter Lieferant in vielen Fillen festgeschraubt wurde. Dadurch wird der Marktzugang fiir andere )
Anbieter zunehmend erschwert.

234, Einige Gesprichspartner waren der Meinung, daBl langfristig nur drei Arten von
Unternehmen Uberlebensaussichten hatten: GroBhersteller mit einem weiten Produktfeld, die in FuE
investieren und neue Fithrungsprodukte auf den Markt bringen, Eigenmarkenhersteller (die Waren
fitr den Einzelhandelverkauf unter dem jeweiligen Markennamen herstellen) und Nischenanbieter.
Demgegenitber werden die Hersteller von Marken der dritten und vierten Regalposition zunehmend
zwischen den Markenfithrern und den billigen. Eigenmarken der groBen Einzelhandelsketten
eingezwingt und haben hiufig nur mehr die Maglichkeit, als Zulieferer Handelsmarken herzustellen.

235. Nach Auffassung einiger unabhingiger Marktforscher ist die Fahigkeit der Einzethéndler
begrenzt, ihre eigenen Marken entwickeln zu konnen. Wiahrend die Hersteller in der Lage seien, ihre
Forschungs- und Entwmklungsanstrengungen und ihre Werbungskosten auf die Produktentwicklung
und die Differenzierung in ihrem jeweiligen Marktprisenzbereich zu konzentrieren, miissen die
Einzelhindler die Verfiigbarkeit einer weiten Produktpalette in ihrem Verkaufsnetz gewéhrleisten.
Aus diesen Griinden kdnnen sie nur einen beschrinkten Absatzumfang je Produkt erzielen. Den
meisten Einzelhiindlern fehlt aber der erforderliche Gréflenumfang, um in Markenerzeugnisse
investieren zu konnen, da die Forschungs- und Entwicklungskosten zu hoch sind und die
Markteinfiihrungskosten fiir jedes einzelne Produkt iiber ein riumlich weit gespanntes Vertnebsnetz
amortisiert werden milssen. :

V1. Binnenmarkt - Parallethandel = . ) g

236. Viele Gesprichspartner betonten, daB die rechtlichen Rahmenbedingungen der Gemeinschaft
kein leistungsfihiges Instrumentarium zur Marktintegration in Form von Preisanpassungen seien.
Es bestiinden zahlreiche und komplexe Hindernisse fiir den Parallelhandel fort. Einige waren der
Auffassung, daB die Unternehmen durch die Wettbewerbspolitik gezwungen wiirden, den Preis fiir
die europdische Marktintegration zu zahlen. Sie brachten vor, daB die Unternehmen die Freiheit
haben miifiten, den marktgéngigen Preis zu verlangen Auch wurde die Ansicht vertreten, dal3 die
Unterscheidung zwischen aktiven und passiven Verkdufen mit der Einfithrung der
Informationstechnik obsolet geworden sei.

In der Europiiischen Union bestehen erhebliche Preisunterschiede selbst fiir die gleichen Erzeugnisse
desselben Unternehmens fort. Diese Unterschiede sind auf die Transportkosten, behordlichen
Auflagen und die Beziehungen zwischen Herstellern und Vertriebshdndlern in den einzelnen
Mitgliedstaaten zurlickzufithren. Wiahrend der Vertriebshandel in Léndern wie Frankreich und
Deutschland iber erhebliche Macht verfiigt, ist er in Griechenland und im stidlichen Italien eher
aufgesplittert. Die Preisunterschiede bei Lebensmitteln sind erheblich, bestehen aber auch bei
anderen Waren. Aus den Gesprichen wurde deutlich, daB viele Einzelhdndler nicht die
Mbglichkeiten ausschépfen, die ihnen durch die Preisunterschiede zwischen den einzelnen
Mitgliedstaaten geboten werden, da sie befiirchten, ihre Langzeitbeziehungen mit den Herstellern
zu gefiihrden oder sich Vergeltungsmafinahmen wie z.B. Lieferboykotten oder Preisdiskriminierung
auszusetzen. Grenziiberschreitende Einkaufsgenossenschaften haben bisher offensichtlich noch keine
spiirbaren Auswirkungen gezeitigt.

Logistische und sonstige "natiirliche' Zwinge o L

237. In einigen Mirkten sind die Transportkosten so hoch, dal sich kein erheblicher
Parallethandel entwickelt, was auch verhindert, daB die Waren iiber die Grenzen beférdert werden.
Auflerdem werden die groBen Abweichungen zwischen L#ndern und Regionen hinsichtlich

- R — . -



-87-  [rucksache 121/97

Verbrauchergeschmack und Gewochnheiten in absehbarer Zeit wohl kaum zuruckgehen Angesichts
der abweichenden Einstellungen der Verbraucher und der Tatsache, daB sie unterschiedliche
Qualititen nachfragen, sind auch betrichtliche Produktabweichungen und unterschiedliche
Vertriebstechniken zu beobachten.

Diese Preisunterschiede lassen sich zum Teil auf die Tatsache zuriickfithren, da} die Hersteller
getrennte Herstellungseinheiten mit ibren spezifischen Kostenstrukturen unterhalten. In dem Malle,
wie die Hersteller zunehmend ihre Beschaffung europaweit ausrichten, nihern sich die
Kostenstrukturen der einzelnen Tochtergesellschaften einander an. Dies wird wiederum zum Abbau
der Preisunterschiede beitragen. Bei einigen Produkten mit regem Handelsaustausch zwischen den
Mitgliedstaaten hat sich aufgrund des Wettbewerbsdrucks eine Preisangleichung vollzogen.

Wihrend man bei den Herstellermirkten von einer einheitlichen europidischen Angebots- und
Nachfragestruktur ausgehen kann, sind die Konsumgiitermirkte auf der Einzelhandelsebene
weitgehend entlang der Landesgrenzen vonclnander getrennt. Im Kauferverhalten sind betréchtliche

Abwelchungcn festzustellen.

Behirdliche Auflagen

238. Duwrch die unterschiedlichen nationalen Anforderungen werden die Mirkte weiterhin
voneinander isoliert und der Parallelhandel verhindert. So bestehen erhebliche Abweichungen bei .
den Auflagen fir die Beschriftung fort, was in erster Linie auf die Umweltvorschriften
zuriickzufiibren ist. AuBerdem gibt es Unterschiede bei den Vorschriften fiir Verpackung und
Kodierung. Auch wurde auf die zunehmende Bedeutung der nationalen Verhaltenskodizes in Fragen
wie Werbung und Marketing hingewiesen.

Warenzeichen werden zuweilen fiir die nationale Aufteilung der Miérkte benutzt. Andererseits wurde
auf die Schwierigkeit hingewiesen, wegen des Bestchens vorausgehender Rechte in den
verschiedenen nationalen Registern und auch wegen kultureller Unterschiede ein Warenzeichen in
ganz Europa eintragen zu lassen. Warenzeichen sind jedoch von grolem Wert bei der Bekdmpfung
von Nachahmungen und der Verhinderung von unlauterem Wettbewerb.

239, Auch fir die Direktvertriebs- und Versandunternehmen bestehen umfangreiche
Handelsschranken fort. Neben den Schwierigkeiten mit der Zuverldssigkeit aufgrund der
Postmonopole sind Copyrightfragen, unklare Steuervorschriften, Wechselkurse und Gebiihren fiir
die Geldiiberweisung zusitzliche Schranken. Die grenziibergreifende Werbung erweist sich als
schwierig, auflerdem miissen die Verbrauchererzeugnisse den jeweiligen Vorlieben angepaﬁt werden.
Die Nachfrage ist in groBem MaBe national ausgerichtet. Ein Produkt kann in einem Land aus
anderen Griinden als im Nachbarland verkauft werden.

In cinigen Wirtschaftszweigen wie z.B. der Pharmazeutik ist es offenbar schwierig, ein
Warenzeichen in verschiedenen Mitgliedstaaten anerkennen zu lassen. Dennoch sind viele
Unternehmen um die weltweite Anerkennung ihrer Warenzeichen bemiiht.

Unternehmensbedingte Zwiinge

240. Viele Hersteller sind nicht davon iiberzeugt, dal Leistungsgewinne durch eine fir alle
Mitgliedstaaten einheitliche Produktformulierung und -darbietung die Verluste ausgleichen kdnnten,
die entstehen wiirden, wenn die zwischen den nationalen Mirkten aufgrund des Parallelhandels
genutzten Preisunterschiede zuriickgehen wiirden. Deshalb wird vielen Herstellern von den
Einzelhindlern vorgeworfen, daB sie den Parallelhandel wo immer mdglich behinderten. Die fiir
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Parallelausfuhren verfligbaren Mengen waren stets zu gering, um eine zuverlissige Lieferquelle
darstellen zu kénnen.

241. In vielen Gesprichen beschuldigten die Vertreter des Vertriebssektors die Hersteller des
Versuchs, die Mirkte innerhalb der Gemeinschaft vor allem durch den Miflbrauch gewerblicher
Schutzrechte und die Errichtung selektiver Vertriebssysteme aufzuirennen. So wurde z.B.
vorgebracht, dafl im Bereich der Verbraucherelektronik die Hersteller und die Alleinvertriebshéndler
den Grundsatz der "Europdischen Garantie" nicht anwendeten. Die Parallelbeschaffung von
Verbraucherelektronikwaren sei relativ einfach, wenn die Waren fiir den Verkauf unter dem
Markennamen des Vertriebshindlers bestimmt sind, wihrend Lieferungen verweigert wiirden, wenn
ein Einzelhindler, der nicht Mitglied eines Selektivvertriebssystems ist, diese unter dem
Markennamen des Herstellers verkaufen méchte. AuBerdem wurde geltend gemacht, daB auf diesem
Markt der mit dem Selektivvertriebssystem einhergehende Beratungs- und Kundendienst nur bei den
hochwertigen und anspruchsvollen Erzeugnissen zu rechtfertigen sei.

In vielen Fillen werden grenziibergreifende Kaufnachfragen an die jeweilige nationale
Tochtergesellschaft des Herstellers weiterverwiesen. Die grole Mehrzahl der Gespréchspartner aus
dem Einzelhande! gaben an, daf} sie am Parallelhandel nicht interessiert seien, da sie befiirchteten,
damit ihre Langzeitbeziehungen mit den Herstellern zu gefihrden. Auch werde die Durchfiihrung
des Parallelhandels ohne Kenntnis des Herstellers zunehmend schwierig, wenn nicht gar unméglich.
Die computeriiberwachten Vertriebsnetze mit den On-Line-Verbindungen zu den Herstellern
machten das Verfolgen und Aufspiiren leichter und den Vertrieb transparenter.

242. Einige groBe Einzelhandelsunternehmen verfolgen eine weltweite Beschaffungspolitik und
sind in der Lage, versuchte Marktaufteilungen zu Uiberwinden, chne die Gefahr von Rabattver]usten
oder Unsicherheiten hinsichtlich der Lieferbestidndigkeit zu gewdrtigen. Einige Gesprichspartner
stellten die Unterscheidung zwischen aktiven und passiven Verkdufen in Frage. Da die meisten
Verbraucher wegen fehlenden Kundendienstes und der Schwierigkeiten, gegen auslidndische
Einzelhindler gerichtlich vorzugehen, noch kein Zutrauen hétten, jenseits der Grenzen einzukaufen,
wurde die Zuldssigkeit von Passivverkdufen als reiner Fassadenschmuck im Angesicht der
GebietsausschlieBlichkeit dargestellt. In einigen Zweigen entmutigen die Verkdufer offenbar aktiv
die Kaufwiinsche von Einzelpersonen von jenseits der Grenzen.

AuBerdem kénnen die Hersteller Codenummern verwenden, um den Ursprung des Parallelhandels
aufzuspiiren. Es wurden auch Fille berichtet, in denen Lieferanten gezwungen wurden,
Alleinvertriebshandler fiir die ihnen durch Parallelhandel entstandenen Verluste zu entschidigen.

243. In einigen Fillen erhalten grofe multinationale Lebensmittelkonzerne die Abschottung der
nationalen Mirkte aufrecht. Zu diesem Zweck wenden sie unterschiedliche Preise fiir ihre
Erzeugnisse in den verschiedenen L#ndern an, je nachdem, ob ihre Marke nationaler Marktﬂlhrer
ist oder nur an zweiter Stelle steht. Dabei werden die Einzelhindler gezwungen, von der jeweiligen
Tochtergesellschaft des Herstellers zu den landesiiblichen Bedingungen zu beziehen. Dies ist
offensichtlich fiir viele Vertriebshiindler ein bedenklicher Zustand.

o s - [ S -

Vil. Marktwachstum und Weltmarkt

244. Die raumliche Ausbreitung in neue Gebiete hiingt offenbar erheblich vom Grenzkostenvorteil
des Vertriebshindlers ab. Es gibt Beispiele fir fehlgeschlagene Versuche, in den
nordamerikanischen Markt einzutreten, wihrend dieselben Unternehmen mit Erfolg in anderen
Teilen Europas, in Lateinamerika oder in Stidostasien Fufl fassen konnten. _
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245. -Es wurde betont, daB die grofen Einzelhandelsunternehmen gegenwiirtig erhebliche
Schwierigkeiten hétten, durch die Eréffoung neuer Verkaufsstitten unter ihrem eigenen Namen in
neue Mirkte einzudringen. In jedem nationalen Markt besteht offenbar eine starke Kundentreue
gegeniiber den nationalen Handelsunternehmen. AuBerdem bild.n die nationalen Vorschriften tber
‘den Einzelhandel in vielen Fillen ein Hindernis filr neue Marktzugénge.

246. Der Erwerb angestammter Einzelhandelsunternehmen ist offenbar die einfachste Moglichkeit,
um ein Vertriebsnetz jenseits der nationalen Grenzen zu erweitern. Durch die Konzentration auf der
Vertriebsebene wurden viele kleine Facheinzelhéndler aus dem Markt gedringt. Diese Entwicklung
war in den 80er Jahren besonders ausgeprigt. Doch in den Bereichen des Fernverkaufs (Versand,
Fernseh-Verk#ufe) ist fir Neuzuginger noch Raum vorhanden. Auflerdem kdnnen grofB3- und
kleinflichige Vertriebsformen in einigen Sondermérkten wie z.B. Schmuck nebeneinander bestehen.

247. In dem MaBe, wie die Vertriebshindler Produkte aus einer zweiten Quelle beziehen, ist eine
dynamische Entwicklung bei der Beschaffung von auBlerhalb der Gemeinschaft vor allem dem
" Fernen Osten zu beobachten, zumal sich die Bedingungen bei Qualitidt und Lieferbestéindigkeit
verbessern. Die volle Ausschdpfung dieser Lieferquellen wird jedoch durch gemeinschaftliche
Einfuhrquoten vor allem fiir Textilien behindert. \

VIHI. Rechtsfragen
Rechtsrahmen

248. Siamtliche Gespridchspartner waren sich dariiber einig, dall das behdrdliche Eingreifen
einschlieBlich der Uberwachung durch die Wetthewerbsbehorden auf das unbedingt erforderliche
Maf beschrinkt werden miifite. Einige beflirchteten eine Vervielfiltigung von Zustindigkeiten, die
zu einer Mehrfachiiberwachung durch die einzelnen nationalen Wettbewerbsbehdrden zus#tzlich zur
Titigkeit der Kommission fithren kdnnte. Andererseits wiinschten sich einige Gesprichspartner eine
strengere Anwendung der Rechtsvorschriften insbesondere in den Fillen, wo der Vorteil der
gruppenweisen Freistellung von der Kommission unter bestimmten Voraussetzungen entzogen wird.

Nach Ansicht einiger Gesprichspartner stellen die Gruppenfreistellungsverordnungen eine
angemessene Antwort auf die Rechtsunsicherheit dar, die durch das Fehlen allgemeiner Regeln fiir
die Anwendung der Grundsdtze von Artikel 85 entstehe. Dabei wurde auch die Beflirchtung
geduBert, daB} durch eine Aufgabe der Gruppenfreistellungsverordnungen neue Rechtsunsicherheiten
entstehen kénnten.

249. Von mehreren Gesprichspartnern wurde der von der Kommission auf die Klauselanalyse
gelegte Nachdruck mit der Begriindung beanstandet, dafl die Marktauswirkungen im Vordergrund
der Wettbewerbsanalyse stehen miifiten. Es wurde vorgeschlagen, sdmitliche vertikalen
Vereinbarungen mit ithren Bestimmungen als zuléssig einzustufen. Die Kommission sollte nur dann
eingreifen, wenn erhebliche wettbewerbswidrige Auswirkungen nach einiger Zeit spiirbar werden
sollten. Es wurde geltend gemacht, dal nur wenige Vertriebssysteme wettbewerbswidrig seien und
dafl es sich bei der Mehrzahl um zuldssige Systeme handele, da Vertriebsvereinbarungen zur
Regulierung der Beziehungen beitragen und im Normaifall keinen Anlall zu Wettbewerbsbedenken
geben wiirden. Die in den Vereinigten Staaten angewandten Guidelines wurden als niitzlich
angesehen, von einigen Gesprachspartnern wurde dabei jedoch auf die rechtliche Unsicherheit
hingewiesen.

250. Vonvielen Gesprichspartnern wurde bei den bestehenden Gruppenfrei'stellungsverordnungen
die mangelnde Flexibilitit beanstandet. Die Anmeldungen seien fuir die Unternehmen eine erhebliche



_90..

Belastung und wiirden umfangreiche Unternehmensressourcen binden. Insbesondere die kleinen und ’
mittelstindischen Unternehmen ohne eigene Rechtsabteilung hitten hiufig Schwierigkeiten bei der
Auslegung der Verordnungen. Es wurde der Wunsch geluflert, dafl die Kommission die neuen
Verordnungen verstindlicher abfat oder eine Liste einheitlicher Auslegungen verdffentlicht, worin
die Rechtsprechung des Europiischen Gerichishofes einzubeziehen wire.

251. DenGruppenfreistellungsverordnungen wurde allgemein ein Zwangsjackeneffekt nachgesagt.
In einigen Wirtschaftszweigen besteht die Vermutung, dal} die Kommission die Verordnungen als
Leitlinien fiir eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 nutze und die Antrige auf
Einzelfreistellung nicht gem#B8 den jeweiligen Gegebenheiten beurteile. Wihrend die Bedenken
hinsichtlich der Vereinbarkeit mit den Gruppenfreistellungsverordnungen begrenzt waren, wurde der
mit Freistellungsantriigen verbundene Kosten- und Zeitaufwand und die Unmdglichkeit beanstandet,
fiir die von einer Gruppenfreistellungsverordnung nicht vollstindig erfafiten Vereinbarungen eine
schnelle Freistellung zu erlangen. Verwaltungsschreiben werden von den Unternehmen nicht als
zufriedenstellende Lésung angesehen. Gruppenfreistellungen, die aus Griinden der
Verwaltungseffizienz und der Rechtssicherheit offensichtlich erforderlich seien, sollten in ihrem
Anwendungsbereich eingegrenzt werden und eindeutige Kriterien fiir den Nachweis des
Verbrauchernutzens enthalten.

252. Beinahe alle Juristen unter den Gesprichspartnern beflirworteten den Grundsatz der
Abtrennbarkeit der von einer Gruppenfreistellungsverordnung nicht erfafBten Klauseln. Die
Tatsache, daB einer gesamten Vereinbarung der Vorteil der Gruppenfreistellung entzogen werden
kann, wenn sie eine von der Verordnung nicht erfafite Bestimmung enthilt, wurde als unzumutbar
bezeichnet. Es wurde angeregt, in die neuen Verordnungen die Zwischenprodukte einzubeziehen
und die Verordnungen 1983/83 und 1983/84 zu #ndern, um auch den Vertrieb von
Konkurrenzerzeugnissen zu erfassen, da in vielen Fillen die nationalen Tochtergesellschaften von
Wettbewerbern als der einzig zuverldssige Weg zum Marktzutritt angesehen wiirden. Die Einfithrung
von Marktanteilsschwellen kdnnte hierbei sinnvoll sein.

Einkaufsgenossenschaften - Einzelhandelsvereinigungen

253. Das wichtigste von den kleinen und mittelstindischen Einzelhdndlern vorgebrachte Anliegen
war die Frage der langfristigen Sicherung ihres Uberlebens. Dazu verlangten sie vor allem gleiche
Bedingungen wie ihre Hauptwettbewerber, die groflen integrierten Einzelhandelsketten. Die
Maglichkeit, bestimmte Franchisekonzepte in Anspruch zu nehmen, bei denen die Vereinigung als
Franchisegeber gegeniiber ihren Mitgliedern auftritt, wurde als wesentlich bezeichnet. Sie forderten
die Kommission als Wettbewerbsbehdrde auf, ecine Vielzahl von Vertriebsformen zu gew&hrleisten.
Rechtliche Rahmenbestimmungen, die den Zusammenschlul unabhingiger Einzelhdndler
erméglichten, wiren der einzige Weg, um den kleinen und mittelstdndischen Unternehmen
zusitzliche Schlagkraft zu geben.

254. Dabei wurde erkannt, daB viele der mit derartigen Zusammenschliissen verbundenen
Verpflichtungen (Bezugsverpflichtungen fiir einzelne Mitglieder usw.) unter das Verbot von
Artikel 85 Absatz 1 fallen konnten. Man sprach sich jedoch fiir eine auf wirtschaftlichen
Erwigungen beruhenden Gesamtbewertung aus, die zugunsten derartiger Formen der
Zusammenarbeit ausfallen miiBte. Ein Freistellungsmechanismus nach Artikel 85 Absatz 3 mdglichst
in Form einer Gruppenfreistellungsverordnung koénnte die Rechtssicherheit fiir derartige
Zusammenschliisse herstellen.

255, Eine die Einzelhandelszusammenschliisse™ begilnstigende Wettbewerbspolitik wére von
potentieller Bedeutung fiir das Uberleben kleiner Einzelh#ndler in stideuropéischen Landern wie
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Italien, Portugal und Griechenland, wo der KonzentrationsprozeB im Einzelhandel weniges
fortgeschritten ist. An den bestehenden Bestimmungen wurde die mangelnde Ubereinstimmung
bemingelt. Wihrend bestimmte Konditionen in vertikalen Beziehungen rechtmiBig wiren, seien
gleichartige von Genossenschaften ihren Mitgliedern auferlegte Klauseln verboten, da es sich um
horizontale Beziehungen handelte. Diese innerhalb von vertikalen und von horizontalen Beziehungen
vereinbarten Wettbewerbsbeschrankungen dienten aber offensichtlich demselben Zweck.

256. Von den Einzelhandelszusammenschliissen wird die fehlende Moglichkeit, einheitliche
Preisstrategien zu verfolgen, als ihr wesentlicher Nachteil gegeniber den integrierten
Einzelhandelsketten empfunden. Wihrend die grofien Einzelhandelsunternehmen in der Lage seien,
Festpreise enthaltende Prospekte und sonstiges Werbematerial zu verteilen, kdnnten die
Einzethandelszusammenschliisse lediglich unverbindliche Preisempfehlungen abgeben. Die Lage
stellt sich in den einzelnen Mitgliedstaaten offenbar sehr unterschiedlich dar. Insbesondere im
Lebensmittelbereich wurde die Auffassung vertreten, daB in der strategischen Planung die
Preiskomponente bedeutend geschiftsentscheidender als andere Aspekte sei. So sei es z.B. von
wesentlicher Bedeutung, einen gewihlten Preis auf dem Markt durchsetzen zu kénnen.

.257; Ein weiteres Problem der Einzelhandelszusammenschliisse sind die fehlenden

Absatzgarantien, was ihnen in den Verhandlungen mit den Einzelh#ndlern gegeniiber den
integrierten Einzelhandelsunternehmen Wettbewerbsnachteile einbringen wiirde. Demgegeniiber
wurden gleiche Bedingungen, d.h. ein Recht der Zusammenschliisse, ihren Mitgliedern bestimmte
Absatzmengen vorzugeben, weniger eindeutig gefordert. Einige Gespréchspartner waren sogar der
Auffassung, daB sich viele Mitglieder derartigen Vertragsbedingungen widersetzen wiirden.

Preisbindungen

258.  Zahlreiche Gespriichspartner waren der Ansicht, daf unverbindliche Preisempfehlungen nicht
im Widerspruch zur férmlich untersagten Preisbindung im Einzelhandel stiinden. Nach ihrer
Auffassung sollte bei neuen innovativen Produkten der Spitzentechnik eine Preisbindung solange
zul#ssig sein, bis sich ein neues Produkt durchgesetzt habe. Eine Filnfjahresfrist bzw. das Erreichen
eines bestimmten Marktanteils kénnten sich als sinnvolle Schwellenwerte erweisen. Andernfalls
wiren die Einzelhdndler nicht zu verkaufsvorbereitenden Investitionen bereit, wodurch sich die
Markteinfilhrung verzdgemn wiirde. '

259. Einige Gesprichspartner verwiesen auf das Beispiel der Vereinigten Staaten, wo nicht nur
die Preisbindung, sondern auch jegliches diskriminierende Preisgebaren selbst bei nicht
marktbeherrschenden Unternehmen untersagt ist. Einige hielten sogar eine #hnliche Rechtsvorschrift
wie den Robinson-Patman Act der Vereinigten Staaten fiir erforderlich, wonach die von den
Herstellern verlangten Preise simtlichen Abnehmern eingerdumt werden miissen. Andere setzten die
européische Einstellung gegeniiber dem absoluten Gebietsschutz mit der ablehnenden Haltung der
amerikanischen Behdrden gegeniiber dem diskriminierenden Preisgebaren gleich. Auch wurde die
Verdffentlichung von Preislisten durch die Hersteller und die Einzelhdndler gefordert, wobei die
Rabatte an die Leistungsfahigkeit und das Verkaufsstittenmarketing zu kniipfen wiren.

Alleinvertrieb/Alleinbezug

260. Neben den vorerwihnten allgemeinen Bemerkungen sind zum Vorgehen der Kommission
gegenitber Alleinvertrieb und Alleinbezug (Verordnungen EWG Nr. 1983/83 und 1984/83) nur
wenige Stellungnahmen eingegangen. Einige Gespréchspartner hielten es fiir bedenklich, daf} die
bestehenden  Gruppenfreisteliungsverordnungen ein nicht mehr vorhandenes
GrofBhandelsvertriebssystem zugrunde legten. Die AusschlieBlichkeitsbestimmungen seien nicht mehr
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eine Frage, die dasselbe MaB an Aufmerksamkeit der Kommissidn verdiene. Auch wurde

vorgeschlagen, die begleitenden Bekanntmachungen regelméfig zu aktualisieren.

Selektivvertrieb

261. Dem Selektivvertrieb wird eine Bedeutung nur bei einer begrenzten Anzahl von
Erzeugnissen wie ilosmetik, Bekleidung, Spirituosen, Schaumwein und Arzneimittel allgemein
zuerkannt. In vielen Féllen hitten die Hersteller die Kriterien fiir die Einbeziehung in ihr
Selektivvertriebsnetz zwar auf sogenannte Weltstadtwarenhiuser ausgeweitet, jedoch nicht auf
andere Kaufhiuser mit ebenso qualifiziertem Verkaufspersonal.

262, Die Spannweite der Meinungsiuflerungen zu diesem Punkt war jedoch auflerordentlich breit
und vielfiltig. Die Gesprichspartner aus den betreffenden Wirtschaftszweigen waren im
allgemeinen mit den in den entsprechen Urteilen ("Parflim-Fille") angewandten Kriterien zufrieden.
Diese Kriterien wiirden dazu beitragen, das Markenbild, den Kundendienst und andere technische
Leistungen zu garantieren. Einige schlugen vor, die Kriterien in einer eigenen
Gruppenfreistellungsverordnung fiir den Selektivvertrieb zusammenzufassen.

263. Von Vertretern der Discount- und Versandhfuser wurde das Trittbrettfahrerargument
kritisiert, das hdufig in Anspruch genommen werde, um den Alleinvertriecb bei Waren zu
rechtfertigen, die nach erfolgtem Verkauf wenig oder keinen Kontakt zwischen Kiufer und
Verkdufer erforderten (z.B. Fahrridder). Auch sei das Ausmal an technischem Fachwissen
zurtickgegangen, das fiir den Einbau und Betrieb vieler iiber Selektivvertriebssysteme verkaufter
Waren erforderlich sei. Deshalb wire von den ausgew#hlten Vertriebshéndlern hiufig nur wenig
oder kein Kundendienst gefordert. Die Discount- und Versandunternehmen waren dabei der
Auffassung, daf} sie Kundendienstleistungen in einem vergleichbaren Ausmal wie die ausgew#hiten
Vertriebshéndler erbringen kénnten.

264. Von Selektivvertriebssystemen ausgeschlossene grofie Vertriebsunternehmen bemfiihen sich

in einigen Féllen um die Direktbelieferung von der Hauptniederlassung zuweilen auch auf
gerichtlichem Wege. Die Modglichkeit, Waren auf dem Parallelmarkt zu beziehen und sie zu

vertreiben, wurde von den nationalen*Gerichten hiufig bekrdftigt. In einigen Fillen hatten die
Hersteller jedoch, nachdem ein Einzelh#ndler durch Gerichtsurteil Zugang zu einem zuvor fiir einen-
anderen Vertriebsweg vorbehaltenen Erzeugnis erlangt hatte, die Fertigung dieses Erzeugnisses
eingestellt und es durch ein #hnliches Erzeugnis ersetzt, auf das die Gerichtsentscheidung nicht

anwendbar war. Der Selektivvertrieb wird nicht als Problem in einem Markt mit ungehindertem

Wettbewerb angesehen. Die meisten Gesprachspartner duflerten keine wesentlichen Bedenken zu

dem gegenwirtigen System, solange objektive Kriterien bei der Auswahl der Vertriebshédndler ohne

Diskriminierung zwischen den unterschiedlichen Kategorien angewandt wiirden. Es trife jedoch zu,

daf} die entsprechenden Voraussetzungen nicht in allen Féllen erfiillt wiirden.

265. Von Einigen wurden die Selektivvertriebssysteme jedoch als ein Mittel zur kiinstlichen
Aufrechterhaltung hoher Preise beanstandet. Gem#40B einigen Vertretern von Verbraucherverbinden
witrde das Argument der Hersteller, durch den Selektivvertrieb den Kunden bessere
Auswahlméglichkeiten und Dienstleistungen zu gewdhrleisten, lediglich als Vorwand benutzt, um
den Warenstrom kontrollieren und Neuzuginger ausschliefien zu konnen. Im Endergebnis wiirde
dies zu einem Riickgang der Auswahlmdéglichkeiten fithren. Besonders hervorgehoben wurden
hierbei die Bereiche Parfimerie, Kraftfahrzeuge, Elektroartikel und Mikrowellenherde.
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Franchising ' '

266. Noch vor zehn Jahren waren die Franchising-Netze "rein", da sie ausschlieBlich aus
Franchisenehmern bestanden. Die sich herausbildenden "gemischten Systeme" umfassen sowohl
integrierte Tochtergesellschaften als auch Franchisenehmer in einem System. Hiufig entwickeln sich
bei der Expansion auflerhalb des Stammgebiets wegen des damit verbundenen Risikos des Eintritts
in neue Mirkte reine integrierte Systeme zu gemischten Systemen. Diese gemischten Systeme
werden als sehr effizient angesehen, da sie eine Diversifizierung in flexiblere Betriebsformen
besonders bei der Expansion in andere Mitgliedstaaten erlaubten. Bei einigen gemischten Systemen
wie z.B. Supermirkten hédngt die Fahigkeit zu markeninternen Wettbewerb eindeutig vom
Vorhandensein einer zentralisierten Informationstechnik ab. Es hat sich jedoch gezeigt, daB beim
Einsatz zentralisierter Computersysteme (Bestellung/Tagerhaltung/Lieferungen durch Echtzeit-
Strichkodeinformationen gesteuert) die Franchisenehmer nicht mehr die Freiheit haben, nach
eigenem Belieben ihre Bezugsquellen auszuwizhlen und ihre Preise festzusetzen. In einigen Fillen
haben sich die Franchisenehmer in dem MaBe zu Verkaufsvertretern gewandelt, wie die Waren im
Eigentum des Franchisegebers verbleiben.

267. Franchising stellt sich ganz allgemein als ein dynamischer Sektor dar, bei dem innovative
Vertriebsformen stindig auf den Markt dréngten. Die Gesprichspartner betonten, daB diese
innovative Entwicklung nicht durch behdrdliche Uberregulierung erstickt werden diirfe. Die
bestehende Gruppenfrelstellungsverordnung hat diese Entwicklung offenbar nicht tibermiBig
behindert, soll jedoch in einigen Fillen Rechtsunsicherheit verursacht haben.

IX Bier und Benzin .

268. Sowoh! von seiten der Hersteller als auch der Vertriebshindler wurde die Funktionsweise
der Gruppenfreistellungsverordnungen fiir Bier und Benzin allgemein befiirwortet. Dabei wurden
die Leistungsgewinne aufgrund vertikaler Einschréankungen in diesen Sektoren hervorgehoben. Im
Bereich des Biers wurde daranf hingewiesen, daf3 Vereinbarungen mit &rtlichen Brauereien in vielen
Féllen der wirksamste Weg zum Eintritt in den Markt eines anderen Mitgliedstaats sei, um dort
effizient Bier vertreiben und Wettbewerb entfalten zu kénnen. In Anbetracht der Vielzah! der in
diesem Wirtschaftszweig vorhandenen Vertrige wurde von allen Seiten das unbedingte Erfordernis
der Rechtssicherheit und Bestindigkeit mit nur geringfligigen Anderungen hervorgehoben. Die
Stellungnahmen zu Einzelfragen .der Verordnung ergaben in bestimmten Gesichtspunkten
Abweichungen zwischen den Herstellern und den Vertriebshindlern.

269. Die Stellungnahmen ergaben folgendes:

Artikel 85 Absatz 1 sei zu weit gefalt;

- die Verordnungen und Leitlinien sollten einfacher und flexibler sein und ihr
behérdlicher "Zwangsjackeneffekt" miifite zuriickgehen;

- Uber ldngere Zeitrdume getroffene Vereinbarungen sollten zulissig sein;
- die Einzelhiindler verlangten mehr Schutz vor den Herstellern und der willkiirlichen
Beendung von Pachit- und Liefervertrigen. Die Auferlegung zu ehrgeiziger

Verkaufsziele durch die Hersteller wurde kritisiert, und

- in einem Mitgliedstaat wurde sdmtlichen Herstellern von der Kommission mitgeteilt,
daf sie nicht von der Verordnung erfafit wiirden, mit einer Begriindung, die von
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ihnen als ein rein technischer Gesichtspunkt hingestellt wurde. Sie hatten jedoch ein
Verwaltungsschreiben erhalten, das sie dahingehend auslegten, daffi ihre
Vereinbarungen fiir eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 in Betracht kimen.
Dieses Verwaltungsschreiben wurde von den Gerichten jedoch nicht anerkannt und
habe deshalb zu Rechtsunsicherheit gefiihrt.

* * * *
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KAPITEL VIII

OPTIONEN

L EINLEITUNG

270. In diesem Kapitel werden eine Reihe von Optionen dargelegt, die sich aus der im Griinbuch
dargelegten Analyse ergeben.

271. Ein vordringliches Anliegen der Kommission ist, durch eine effiziente und wirksame
Wettbewerbspolitik integrierte und wettbewerbsfihige Mirkte in der Europdischen Gemeinschaft
zu fordern und zu bewahren, um dem Verbraucherinteresse zu dienen und die Wettbewerbsfihigkeit
der Industrie insbesondere der kleinen und mittelst4ndischen Unternehmen zu stirken.

272.  Wenn Sie Stellungnahmen unterbreiten méchten, fithlen Sie sich bitte nicht durch die im
Abschnitt II nachstehend aufgefithrten Optionen eingeschrinkt. Sie konnen die Optionen auf
unterschiedliche Weise miteinander verbinden und auch eigene Vorschlige machen.

273,  Dabei ist zu bedenken, dafl Artikel 86 anwendbar bleibt, und daB die Kommission keine
Lasungen in Betracht zieht, die {iber die Grenzen von Artikel 85 hinausgingen, wie sie durch die
‘Rechtsprechung der Gemeinschaftsgerichte gezogen worden sind. Eine Anderung des Vertrages ist
keine Option,

274.  Im Abschnitt III sind einige Fragen aufgefiihrt, zu denen die Kommission Bemerkungen ganz |
besonders begriiflen wiirde.

11. BESCHREIBUNG
Allgemeine Bemerkungen und Fragen

275.  Die nachstechenden Bemerkun, 2n und Fragen beziehen sich auf einige bzw. simtliche
.Optionen.

276. Die Einstufung der Preisbindung im Einzelhandel und der Behinderung des Parallelhandels

als schwere VersttBe gegen die Wettbewerbsregeln soll bestehen bleiben. Fs wird vorgeschlagen,
sie als solche als im Widerspruch zu Artikel 85 Absatz 1 zu behandeln, soweit die Vereinbarung,
aufeinander abgestimmte Verhaltensweise oder der BeschluB geeignet ist, den Handel zwischen
Mitgliedstaaten zu beeintrichtigen. Eine Freistellung nach Absatz 3 soll normalerweise nicht
méglich sein. :

277. Die Optionen haben ausschlieBlich vertikale Vertriebsvereinbarungen zum Gegenstand und
erstrecken sich nicht auf horizontale Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern; wenn der Umsatz
eines Vertragspartners 100 Mio. DM nicht iiberschreitet. Diese Ausnahme soll bestehen bleiben.
Stellungnahmen zur Angemessenheit dieser Zahl sind willkommen.
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278. Es stellt sich die Frage, ob ein Nichtwiderspruchsverfahren #hnlich der Franchising-
Verordnung (4087/88) in die anderen Verordnungen einzubeziehen wire. Stellungnahmen zu dieser
Frage und zu einer Verbesserung des Verfahrens sind willkommen. Die Kommission verfiigt nicht
iber die Ressourcen, um eine groBe Anzahl von Fillen im Rahmen eines
Nichtwiderspruchsverfahrens zu tiberpriifen. Sie ist sich auBerdem bewufit, dal Anmeldungen, auch
im Ralimen eines Nichtwiderspruchsverfahrens, fiir die Unternehmen kostenaufwendig sein knnen.
Deshalb sind derartige Verfahren keine angemessene Losung fir eine grofle Anzahl Anmeldungen.

279. Wihrend das Schwergewicht des Grilnbuches auf vertikalen Beschrénkungen im
Vertriebsbereich liegt, wurde vorgeschlagen, die Aufmerksamkeit auch auf andere vertikale
Beziehungen in der Lieferkette (z.B. in Zusammenhang mit den nicht fir den Wiederverkauf
bestimmten Zwischenerzeugnissen) zu lenken. Derartige vertikale Beziehungen auflerhalb des

Vertriebsbereichs werfen h&ufig andere Fragen auf. Es sind Stellungnahmen willkommen tiber

wettbewerbspolitische Aspekte vertikaler Vereinbarungen, die picht auf den Vertrieb bctreffen
insbesondere:

. ob sie von der Bekanntmachung iiber Zulieferungsvertrige”™ bereits wirksam erfafit werden

- ob derartige von Artikel 85 Absatz 1 erfallite Vereinbarungen selten genug vorkommen, um
von der Kommission auf Einzelfallgrundlage behandelt werden zu kdnnen und

- ob und in welchem Mafe die nachstchend dargelegten Optionen auf derartige
Vereinbarungen wirksam angewandt werden kénnen.

280. Die Kommission liberarbeitet gegenwirtig ihre Mitteilung iber Vereinbarungen von geringer
Bedeutung, auf die Artikel 85 Absatz 1 in der Regel nicht angewandt wird. Hierbei handelt es sich
um die sogenannte "De minimis-Mitteilung". Dabei wird grundsitzlich davon ausgegangen, daB
Artikel 85 Absatz 1 nicht auf vertikale Beschrinkungen zwischen Vertragspartnern Anwendung
findet, deren Anteil an dem relevanten Markt weniger als 10 % betrdgt mit Ausnahme der
Preisbindung im Einzelhandel und des absoluten Gebietsschutzes, fiir die keine
Marktanteilsschwellen vorgesehen werden kénnten.

OPTION I - Beibehaltung des gegenwartlgen Systems

281. D1e Option I besteht aus der Belbehaltung des gegenwirtigen Systems (einschlieBlich der
besonderen Vorschriften fiir Bier und Benzin).

OPTION II - Weitergefafite Gruppenfreistellungsverordnungen o o

282. Die gegenwirtigen Gruppenfreistellungsverordnungen werden hiufig als zu eng gefalit
angesehen. Mit dieser Option wilrde das gegenwirtige Systemn zwar fortbestehen, jedoch einige
Anderungen an den Bestimmungen der Gruppenfreistellungsverordnungen vorgenommen werden.
Es wiirden keine gréfBeren Verfahrenséinderungen vorgenommen werden. Der Anwendungsbereich
der Gruppenfreistellungsverordnungen wiirde auf die nachstehend beschriebenen Klauseln erweitert,
womit sich die Rechtssicherheit erhhen wiirde. Damit miiten weniger Einzelfille angemeldet
werden. Einige der Anderungen kénnten von der Kommission in Ausitbung der Befugnisse
vorgenommen werden, die ihr mit der Ratsverordnung 19/65 erteilt worden sind. Andere
Anderungen wiirden eine Abidnderung dieser Ratsverordnung erforderlich machen. Einige

'176’Bekanntmachung iiber die Beurteilung von Zuliefervertriigen nach Artikel 85 Absatz [ JAB1, C 1 vom 3.1.1979).
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Anderungsvorschléige sind nachstehend aufgefiihrt, und Stellungnahmen zu ihrer Angemessenhelt
und zu anderen méglichen Anderungen sind willkommen.

283.  Zur Erhdhung der Flexibilitit kdnnten folgende allgemeine Mafnahmen vorgesehen werden:
- die Gruppenfreistellungen wilrden sich nicht nur auf die ausdricklich genannten sondern
- auch auf gleichartige oder weniger beschriinkende Klauseln erstrecken;

- das Vorhandensein verbotener Klauseln wilrde nicht den Entzug der Frclstellung fir die -
gesamte Vereinbarung bedingen;

- die Gruppenfreistellung kénnte sich auf Vereinbarungen erstrecken, an denen mehr als zwei

- Vertragspartner beteiligt sind und

- dies konnte auf dem Wege einer Gruppenfreistellungsverordnung oder einer

Bekanntmachung der Kommission itber den Selektivvertrieb erfolgen.

284. Eskonnten folgende gezielten Mafinahmen zur Erhshung der Flexibilitit vorgesehen werden:

- die Gruppenfreistellungsverordnungen tiber den Alleinvertrieb und den Alleinbezug kénnten
erweitert werden, um Dienstleistungen zu erfassen oder dem Hindler zu erlauben,
Vertragswaren weiterzuverarbeiten. Durch die Hinzufligung einer erheblichen Wertschdpfung
kénnte der Vorteil der Gruppenfreistellung erhalten bleiben, selbst wenn die w1rtschafthche
Identitit der Waren verindert wilrde;

- die Gruppenfreistellung fiir Alleinbezugsvereinbarungen kénnte erweitert werden, um sich
sowohl auf den teilweisen als auch den Alleinbezug zu erstrecken;

- die Gruppenfreistellung fiir Franchising-Vereinbarungen kénnte erweitert werden, um die
Preisbindung innerhalb einer Héchstgrenze als Ausnahme vom allgemeinen Grundsatz
zuzulassen, dafl Preisbindung im Einzelhande! nicht freistellbar ist;

- Kooperationen von unabhéngigen Einzelhindlern kénnten in den Verteil von Gruppen
freistellungsverordnungen kommen, vorangesetzt dass die unabhéingigen Einzelhindler kleine
und mittlere Unternehmen sind”” und dass der Marktanteil der Kooperationen unter einem
bestimmten schwellenwert liegt.

- es konnte ein Schiedsverfahren fiir die Fille vorgesehen werden, bei denen Hindlern der
Zugang zu einem Selektivvertriebsnetz verweigert wurde.

285.  Bei dieser Option wiirden die besonderen Bestimmungen der Verordnung 1984/83 fiir Bier
und Benzin fortbestehen, jedoch bestimmte Ariderungen zur Erhshung der Flexibilitit bei der
Anwendung der Verordnung vorgenommen werden. Eine Méglichkeit bestiinde darin, sich bei den
"gebundenen" Bieren auf die jeweilige Biersorte zu beschrinken und nicht wie in der gegenwirtigen
Verordnung vorgesehen die Angabe der einzelnen Biermarken zu verlangen. Dies wiirde der
Brauerei die Mdglichkeit geben, Biermarken einer bestimmten Sorte, fiir die eine Bezugsblndung
des Pichters vorliegt, hmzuzuﬁlgen oder zu ersetzen, ohne daB fiir diese Anderung wie in der
Verordnung vorgesehen eine zusitzliche Vereinbarung mit dem Pachter erforderlich wire. In bezug
auf Benzin wére zu priifen, auf welche Weise andere Vertriebsformen als der Alleinbezug fiir die
in Léaden als Bestandteil des Tankstellengeschifts verkauften Waren, vorzusehen wiren. AuBerdem
wire zu prilfen, ob es gerechtfertigt ist, das Erfordernis aufrecht zu erhalten, daB der Lieferant
Abschmieranlagen bereitstellt oder finanziert, um fir die AusschlieBlichkeit bei der
Schmierstofflieferung die Gruppenfreistellung in Anspruch nehmen zu kénnen.

in Sinne der Empfehlung der Kommission Definition der kleinen und mittleren Unternehmen vom 3 April 1996,
ABL n" L107 vom 30.4.1996
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OPTION III - Gezieltere Gruppenfreistell i . _ L

286, Diese Option steht im Einklang mit dem Marktintegrationsziel der gemeinschaftliche
Wettbewerbspolitik. Dabei wird angenommen, dal der Gebietsschutz und die wvertikalen
Beschriinkungen in erheblichem Mafle zur Fortfiihrung umfangreicher Preisunterschiede zwischen
den Mitgliedstaaten beitragen. Es trifft sicherlich zu, dafl sich auf der Produktions- und der
Vertriebsebene die Konzentration in den Mirkten erhtht, wobei durch vertikale Beschrinkungen
die Mirkte abgeschottet und die Eintrittshiirden erhtht werden. Der auf der Vertriebsebene
entstehende Wertzuwachs ist ein wichtiger, eigenstindiger Gesichtspunkt. Der markeninterne
Wettbewerb kann eine wichtige Rolle bei der Férderung des Wettbewerbs in den Miirkten splelen
wo der Wettbewerb zwischen Marken nicht ausgeprigt ist.

287. Die bestehenden: Gruppenfreistellungsverordnungen sehen keine Grenzwerte fiir die
Marktanteile vor. Sie kénnten geindert werden, um nur dann anwendbar zu sein, wenn jede Partei
einen Anteil von z.B. weniger als 40 % an dem relevanten Markt im Vertragsgebiet hat. Oberhalb
dieses Schwellenwertes gibe es zumindest in bezug auf die folgenden Beschrinkungen keine
Gruppenfreistellung:

- Schutz vor aktiven Verkdufen von aulerhalb des Vertragsgebiets und

- Schutz des Alleinverkaufs (Verbot, Waren und Dienstleistungen der Wettbewerber zu

verkaufen).

288. Im Rahmen dieser Option sind auch Stellungnahmen zu der Frage willkommen, ob es
angemessen wére, eine Gruppenfreistellungsverordnung fiir die von Artike! 85 Absatz 1 erfaBten
Vereinbarungen iiber Selektivvertrieb zu erlassen. Eine derartige Verordnung wire nur anwendbar,
wenn der Hersteller oder der Vertriebshédndler einen Anteil von z.B. nicht mehr als 40 % am
relevanten Markt bzw. einen niedrigeren Anteil in einem oligopolistischen Markt hilt.

289. Die unter der Option II gemachten Vorschlige kénnten auf Vereinbarungen unterhalb der
Marktanteilsschwelle angewandt werden.

290. Bei Zweifeln hinsichtlich der korrekten Marktdefinition und der Ermittlung ihres
Marktanteils kdnnten sich die Parteien veranlaft sehen, ihre Vereinbarungen aus Griinden der
Rechtssicherheit bei der Kommission anzumelden. Anmeldungen kénnten auch vorgenommen
werden, wenn die Marktanteile der Parteien die Schwellenwerte itbersteigen.

291. Der Kommission wire an Schitzzahlen hinsichtlich der Anzahl und der Art der
anzumeldenden Fille und an Stellungnahmen dariiber gelegen, ob dieses Problem durch Leitlinien
geldst werden kdnnte, in denen die Voraussetzungen fiir eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3
durch die Kommission erldutert wiirden. Zu den mdglichen Griinden fiir eine Freistellung kénnte
die Voraussetzung z#hlen, dafl keine spiirbaren Preisunterschiede zum Nachteil der Kunden
praktiziert werden.

292. Gem#B dieser grundsitzlichen Regel wiirde keine Alleinbezugsvereinbarung fiir Bier
freigestellt, wenn der Hersteller einen Anteil von z.B. 40 % am nationalen Gaststitten-
Verkaufsmarkt halt. Eine sektorspezifische Alternative kénnte jedoch darin bestehen, das Ausmal
der AusschlieBlichkeit entweder auf einen bestimmten Prozentsatz am gesamten Bierdurchsatz einer
Gaststitte (z.B. % gebunden und % frei) oder auf bestimmte UmschlieBungen (z.B. FaBbier
gebunden, Flaschen und Dosen frei) zu beschranken. Eine weitere Alternative bestiinde darin, die
Ausschliellichkeit auf Bier zu beschrénken. Im Zusammenhang mit den Tankstellen wire zu
erwégen, in den Fillen, bei denen ein Lieferant einen Marktanteil von z.B. mehr als 40 % hélt, die
gruppenweise freigestellte Hochstdauer des Liefervertrages zu verringern.
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OPTION IV - Gruppenfreistellungen mit der Angabe der wirtschaftlichen Voraussetzungen fiir dje
Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz | . ]

293. Dieser Option liegt die Idee zugrunde, daB die Wirtschaftsanalyse von vertikalen
Beschrinkungen anhand von Rechtsinstrumenten vorgenommen werden sollte, die den Unternehmen
ein erhebliches Mall an Rechtssicherheit verschaffen. Die wirtschaftlichen Kriterien zur Ermittlung
der Marktvoraussetzungen fiir die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 kénnten zuerst im
Rahmen einer neuen Bekanntmachung der Kommission und, nach gewonnenen Srfahrungen, im
Rahmen einr Negativattest-Verordnung entwickelt werden.

294. Bei dieser Option konnten vertikale Vereinbarungen zwischen Parteien ohne splirbare
Marktmacht, flexibler behandelt werden. Die behaupteten einschrinkenden Wirkungen der
Gruppenfreistellungen und der auf die Rechtsform verschiedener Vertriebsformen gelegte Nachdruck
kénnten dabei zurtickgehen.

295. Fur Parteien mit Marktanteilen von z.B. weniger als 20 % im Vertragsgebiet gibe es eine
widerrufbare  Annahme der Nichtanwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1  (die
"Negativattestannahme"). Damit wiirden vertikale Beschrinkungen unter diesen Voraussetzungen
normalerweise nicht unter das Verbot von Artikel 85 Absatz 1 fallen. Diese Annahme wiirde sich
aufsdmtliche vertikalen Beschréinkungen erstrecken mit Ausnahme der Mindestwiederverkaufspreise,
der Behinderung von Parallelhandel oder Passivverkdufen und der in Vertriebsvereinbarungen
zwischen Wettbewerbern enthaltenen Beschrénkungen.,

296.  Diese Negativattestannahme konnte von der Kommission nach Vornahme einer Marktanalyse
zuriickgenommen werden, bei der u.a. folgende Faktoren zu beriicksichtigen wiren:

- Marktstruktur (z.B. Oligopol)

- Marktzutrittsschranken

- das Ausmaf an Integration des Binnenmarktes, das anhand von Bezugsgréfien wie z.B. die
bestehenden Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten und das AusmaB an
Marktdurchdringung der aus anderen Mitgliedstaaten eingefiihrten Erzeugnisse zu ermitteln
wire oder -

- die kumulative Auswirkung paralleler Vertriebsnetze.

297.  Die gemif dieser Marktanalyse unter Artikel 85 Absatz 1 fallenden Vereinbarungen wiirden
fiir eine gruppenweise Freistellung in Betracht kommen, wenn sie die in den Varianten I und II
beschriebenen Voraussetzungen erfiillen. Die "Negativattestannahme" kénnte in Form einer
Bekanntmachung der Kommission eingefiihrt und, nach gewonnenen Erfahrungen, im Rahmen einer
Negativattest-Verordnung, festgeschrieben werden, die eine Durchfiihrungsverordnung des Rates
nach Artikel 87 des Vertrages erfordern wiirde.

298. Bei Fillen mit Marktanteilen von mehr als z.B. 20 % und weniger als 20 %, die von
Artikel 85 Absatz 1 erfafSt werden, wiren die folgenden zwei Moglichkeiten vorzusehen:
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Varante I
299, Samtliche Fille jenseits von 20 % wiirden unter die in der Option II beschriebenen
Gruppenftreistellung fallen (weitergefaBte Gruppenfreistellung)

Varjante il .
300. Samtliche Fille jenseits von 20 % wilrden von der in der Option III beschriebenen
Gruppenfreistellung erfafit (aber Nichtanwendbarkeit der Gruppenfreistellung auf bestimmte
Beschrinkungen jeweils der 40 %-Marktanteilsschwelle).

Bier und Benzin

301. Die Annahme der Nichtanwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 wiirde fitr ausschlieBliche
Bier- und Benzin-Bezugsvereinbarungen nur insoweit gelten, als die kumulative Auswirkung parallel
bestehender Vertriebsnetze keine spilrbare Abschottungswirkung zeitigt,

III. ANZUSPRECHENDE PUNKTE IN DEN STELLUNGNAHMEN L

302. Die Stellungnahmen k&nnen sich auf den gesamten Bereich der vertikalen Beschrinkungen
erstrecken und sind nicht auf die vorerwihnten Optionen zu beschrinken. Fiir die Kommission wire
es jedoch niitzlich, wenn sowoh! zu Sachfragen als auch zu Verfahrensfragen und Rechtsifstumenten
Kommentare eingehen wiirden. Nachstehend einige Vorschlige fiir den Aufbau der Kommentare
zu diesen beiden Bereichen:

303. Sachfragen _ N _ _

Wirksamkeit - Die Wirksamkeit des Vorgehens bei der Unterscheidung zwischen
wettbewerbsfrdernden und wettbewerbswidrigen Beschrinkungen wire zu priifen gemeinsam mit
den damit verbundenen "Kosten"; die Kosten konnen erheblich ein, wenn bei einem strikten
Vorgehen simtliche wettbewerbswidrigen Beschriinkungen ausgemacht wiirden, jedoch um den Preis
einer {iberméfigen Strenge.

Marktintegration - Das Vorgehen sollte an der Marktintegration ausgerichtet sein.

Innovation und unternehmerische Freiheit - Das Vorgehen sollte so flexibel sein, dal auf die

Einfiihrung neuer oder geeigneter Vertriebsformen durch die Hersteller und Vertriebshéndler (hauﬁg

im Zusammenhang mit der Anwendung neuer Techniken) eingegangen werden karm. Dem Vertneb
sollten keine ungerechtfertigten Kosten behdrdlich auferlegt werden.

Verbraucher und KMU - Den Verbrauchern sollte ein angemessener Anteil am Gewinn im Einklang
mit den {ibrigen Wettbewerbszielen wie insbesondere der Férderung von KMU eingerdumt werden,
die in ihrer Geschéftsausweitung gegeniiber den méchtigeren Teilnehmern am Produktions- und
Vertriebsprozefl gestirkt werden sollten.
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Marktmacht - Es konnte erforderlich sein, die Unternehmen gemiB ihrer Marktmacht zu
unterscheiden. Unter Marktmacht wird in diesem Zusammenhang die Einflumoglichkeit tiber Preise
und Produktion verstanden, die zwar geringer ist als bei einem beherrschenden Unternehmen
(Artikel 86), jedoch so splirbar auf den Wettbewerb durchschlagen kann, daB die Vereinbarungen
zwischen derartigen Unternehmen von Artikel 85 Absatz 1 erfaflt werden. Ein Hilfsmittel zur
Umgehung der Einzelfallanalyse, (mit der eine grofle Anzahl von Fillen nicht bewsltigt werden
kann) wire ein anhand von Marktantejlen ausgedriickter Schwellenwert fiir die Marktmacht. Es
werden  Stellungnahmen erbeten zu dem méglichen Nutzen der Einfihrung von
Marktanteilsschwellen entweder als

- Voraussetzung filr eine gruppenweise Freistellung (die Gruppenfreistellung wird oberhalb
eihes bestimmten Marktanteils nicht gewihrt);

- Voraussetzung fiir ein Nichtwiderspruchsverfahren im Rahmen einer
Gruppenfreistellungsverordnung (jenseits eines bestimmten Marktanteils miissen die Parteien
die Freistellung in einem Nichtwiderspruchsverfahren beantragen),

- Leitwert in einer Gruppenfreistellungsverordnung, der eine Hohe vergibt, unterhalb der die
Kommission den Vorteil der Gruppenfreistellung normalerweise nicht entzieht oder

- Angabe der Hohe, unterhalb der man bei vertikalen Vereinbarungen grundsétzlich annehmen
kann, dal} sie mit Artikel 85 Absatz 1 vereinbar sind, und jenseits der die den
Bestimmungen der Gruppenfreistellungsverordnung unterliegen.

Die Stellungnahmen zur Verwendung von Marktanteilsschwellen sollten auf die nachstehend
aufgefithrten Verfahrensfragen eingehen und dabei deren Folgen fir die Rechtssicherheit und deren
Fahigkeit darlegen, mit dem Massenproblem einer groflen Anzahl von Anmeldungen fertig zu
werden. Wenn zu einer Option genaue Zahlenangaben fiir die Marktanteile gemacht werden, sollte
deren Angemessenheit erldutert werden.

304. Verfahrensfragen und Rechtsinstrumente

Rechtssicherheijt - Das Vorgehen der Kommission sollte die Rechtssicherheit gewihrleisten.

Ma.ssénproblem - Das Vorgehen sollte eine ziigige und effiziente Bearbeitung ermdglichen, ohne
zu einem Ansturm von Einzelanmeldungen zu fithren (Massenproblem).

Subsidiaritit - Es sollte ein Ausgleich zwischen dem Grundsatz der einzigen Anlaufstelle und/oder
der Verweisung an die nationalen Behérden und Gerichte (Dezentralisierung) angestrebt werden.

Verfahren - Der Kommission wire an Kommentaren dartiber gelegen, ob das jeweilige Vorgehen
im Rahmen der bestehenden Verfahren moglich wire, oder ob es Anderungen erfordern wiirde
insbesondere bei folgendem:

- Verwaltungsschreiben
- Nichtwiderspruchsverfahren oder
- Entzug der gruppenweisen Freistellung™

Der Kommission wiire an Stellungnahmen dariiber gelegen, in welchem Ausmal} eine gewihite
Option Anderungen an den bestehenden Regeln und Verordnungen erfordern wiirde, insbesondere,

U¥NB: Im Rahmen der bestehenden Verordnungen ist das Verfahren der Verordnung Nr. 17/62 fur den Entzug der
gruppenweisen Freistellung anwendbar, mit dem aber nicht eine groBe Anzah! von Filien bewiltigt werden kann.



ob die Option durch relativ einfach zu vollzichende Anderungen der gegenwirtiger
Verwaltungspraxis z.B. durch eine De minimis- Bekanntmachung oder in Foxm einer regelmé&g zu
aktualisierenden Leitlinien-Verwaltungsmitteilung der Komimnission zu verwirklichen wire, in der
das Vorgehen der Kommission und insbesondere die wirtschaftlichen Umstinde fiir die
Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 darzulegen wiren, wobei aber eine angemessene
Rechtssicherheit hergestelit werden muB. Andererseits wiirden bestimmte Optionen Anderungen an

den drei Gruppenfreistellungsverordnungen 1983/83, 1984/83 und 4087/88 erfordern.

305. Die Kommission ist sich bewufit, daBl kein Vorgehen gegenitber vertikalen Beschréinkungen
gleichzeitig_sdmtliche sachlichen Ziele im gewlinschten AusmaB und im Einklang mit s#mtlichen
verfahrensméiBigen Anforderungen verwirklichen kann. Das Vorgehen sollte  deshalb ein
bestmogliches Gesamtgleichgewicht herzustellen vermégen und dabei Zielen der Wettbewerbspohtxk
im Gesamtzusammenhang des Vertrages Rechnung tragen.

306. Bitte iibersenden Sie Ihre Kommentare unter 31.07.1997 o _

Auf dem Postwege an: o .

Griinbuch vertikale Beschrinkungen
Generaldirektion fiir Wettbewerb
Europ#ische Kommission (C 150)

Rue de la Lot/Wetstraat 200
1049 Brilssel
Belgien

oder iiber elektronische Post an; , _ _ o _

X400-Adresse:

S=vertical-restraints; O=DG4; P=CEC; A=RTT; C=BE : J—
Internet-Adresse:

vertical-restraints (@ dgd.cec.be

307 Weitere Kopien o , L _

Dieses Papier ist im allen Gemeinschaftssprachen ausserdem iiber das World Wide Web, Europa
server, erhiltlich: http://europa.eu.int/en/comm/dg04/dg4home.htm.

® ok %k
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BeschiuB

des Bundesrates

Griinbuch der Kommission der Eufopéiischen Gemeinsbhaften Zur
EG-Wettbewerbspolitik gegenliber vertikalen
Wettbewerbsbeschrankungen

KOM(96) 721 endg.; Ratsdok. 5557/97

Der Bundesrat hat in seiner 711.Sitzung am 25. April 1997 gemiB §8 3 und 5
EUZBLG die folgende Stellungnahme beschlossen:

1. Der Bundesrat nimmt das von der Kommission vorgelegte Griinbuch zur
EG-Wettbewerbspolitik gegeniiber vertikalen Wettbewerbsbeschrinkungen zur
Kenntnis und bedauert, daB eine iibergreifende Freistellungsregelung fiir verti-
kale Wettbewerbsbeschrinkungen vergleichbar der deutschen MiBbrauchsauf-
sicht nicht erwogen wird.

2. Der Bundesrat bekriftigt seine Auffassung, daB die im deutschen Kartellrecht
vorgesehene Miflbrauchsaufsicht sowoh! den im Griinbuch aufgeworfenen
Sachfragen als auch den Verfahrensfragen der Kommission gerecht wird.

3. Die Aufrechterhaltung des gegenwirtigen Systems als eine mdgliche Option
lehnt der Bundesrat ab.

4. Im iibrigen begriiBt der Bundesrat die Uberlegungen der Kommission, vertikale
Beschrinkungen weitergehenden Freistellungen zuzufiihren, wobei die Einen-
gung des Anwendungsbereichs von Artikel 85 Abs. 1 EGV zum einen durch ei-
ne De-minimis-Bekanntmachung iiber Vereinbarungen von geringer Bedeutung
und zum anderen durch eine Negativattestannahme grundsitzlich geeignet er-
scheinen, wenn eine MiBbrauchsaufsicht von der Kommission verworfen wird,

5. Der Bundesrat bekriftigt weiterhin, daB das Subsidiarititsprinzip und das Inter-
esse an einem schnellen und wirkungsvollen Vollzug eine méglichst dezentrale
Anwendung des europdischen Kartellrechts durch wirksame Einbeziehung der
nationalen Kartellbehdrden auch in den Vollzug der Freistellungen vertikaler
Wettbewerbsbeschrinkungen erfordert, wenn der wettbewerbliche Schwerpunkt
eindeutig in einem Mitgliedstaat liegt.
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