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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 fir die
Wettbewerbspolitik der Europédischen 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 Mdglichkeit, sich neue Méarkte zu
erschlielen, die ihnen durch staatlich errichtete Schranken zuvor verschlossen waren. Der Eintritt
in neue Markte erfordert Zeit, Investitionen und Risikobereitschaft. Dieses Vorhaben wird haufig
durch Vereinbarungen zwischen eintrittswilligen Herstellern und dem ortsansdssigen Handel
erleichtert. Ein leistungsfahiger Vertrieb mit angemessener Kundenbetreuung vor und nach dem
Verkauf starkt den Wettbewerb zum Vorteil der Verbraucher.

Vereinbarungen zwischen Herstellern und V ertriebshandlern werden jedoch auch eingesetzt, um die
Marktaufteilung festzuschreiben und Neuzuganger fernzuhalten, die den Wettbewerb verscharfen
und einen Preisdruck nach unten auslésen wirden. Derartige Vertikale Beschrankungen koénnen
daher sich sowohl wettbewerbsfordernd zur Vertiefung der Marktintegration und Erhéhung der
Leistungsfahigkeit des Vertriebs als auch wettbewerbswidrig auswirken, wenn sie die Integration
blockieren und den Wettbewerb fernhalten. Die zwischen den Mitgliedstaaten fortbestehenden
Preisunterschiede sind Anreiz fir die Unternehmen, sowohl in neue Mérkte einzutreten, als auch
Schranken gegen neue Wettbewerber zu errichten.

3. Angesichts ihrer ebenso giinstigen wie nachteiligen Auswirkungen auf die Marktintegration
waren die vertikalen Beschrankungen fur die Wettbewerbspolitik der Européischen Union von
besonderer Bedeutung. Nach 30 Jahren erfolgreicher Anwendung ist nunmehr eine Uberpriifung
erforderlich geworden, weil

- die Binnenmarktvorschriften fur den freien Warenverkehr weitgehend umgesetzt sind,

- die Verordnungen Uber vertikale Wettbewerbsbeschrankungen auslaufen und

- die Vertriebsstrukturen sich erheblich gewandelt haben, was Auswirkungen fir die
Wettbewerbspolitik haben kdnnte.

4, AuRerdem ist die Européische Union als weltweit groiter Handelsraum der Gewahrleistung
eines offenen und fairen Welthandels verpflichtet. Ebenso wie sie das Funktionieren des
Binnenmarktes sowohl férdern als auch behindern, kénnen vertikale Beschrankungen sich auf den
Welthandel sowohl nutzbringend als auch schadlich auswirken. Die von der Européischen Union
in diesem Bereich verfolgte Politik ist somit auch von grof3erer internationaler Bedeutung. Bei der
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Untersuchung der Marktzutrittsschranken in dritten Landern kénnten sich die von uns gewonnen
Erfahrungen als nitzlich erweisen.

5. Ergebnis der wettbewerbspolitischen Uberprifung ist dieses Griinbuch, in dem die
Auffassungen der Kommission zu den wesentlichen Fragen dargelegt sind®. Unter Punkt V111
werden nachstehend verschiedene Optionen aufgezeigt, die als Grundlage fur eine umfassende
offentliche Konsultierung des Parlaments, der Mitgliedstaaten, des Wirtschafts- und
Sozialausschusses, des Ausschusses der Regionen sowie samtlicher Beteiligten (Hersteller,
Vertriebshandler, Gewerkschaften und Verbraucher) dienen werden. Diese Konsultierung soll die
Kommission in die Lage versetzen, Entscheidungen Uber die Richtung und Form ihrer zukinftigen
Politik in umfassender Sachkenntnis zu treffen. Die Uberpriifung und Konsultierung ist auch die
Erwiderung der Kommission auf die anspruchsvolle Herausforderung, fur diesen Schliisselbereich
der Wettbewerbspolitik den Weg in das nachste Jahrtausend zu finden.

l. Vertriebsstrukturen

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

- Grofke: Im Vertriebssektor sind gegenwartig 22 Mio. Menschen beschéftigt (15,6 % der
Gesamtbeschéftigten), er macht 12,9 % der Wertschopfung aus und besteht aus
4,5 Mio. Unternehmen (29,4 % der Gesamtzahl) - Zahlen von 1994 fiur die EU der 15.

- Vielfalt: Die Vertriebsstrukturen unterscheiden sich erheblich zwischen den einzelnen
Sektoren, nicht nur hinsichtlich des Ausmal3es bzw. Fehlens von Konzentration auf der
V ertriebsebene, sondern auch in den vorgelagerten Ebenen bis zum Hersteller (zum Teil auf
den spezialisierten Zwischenstufen des Grof3handels oder der Einfuhr). Aul3erdem bestehen
erhebliche Unterschiede in GroRRe und Struktur zwischen den Mitgliedstaaten selbst in ein
und demselben Wirtschaftszweig. Schliefflich gibt es eine Vielzahl unterschiedlicher Arten
von Vertriebssystemen (z.B. Alleinvertriebshandler fir ein Produkt oder Supermérkte 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 hierfur auf spezialisierte Grof3- und Einzelhéndler zuriick.
In einigen Wirtschaftszweigen konnen erhebliche Einsparungen bei der Zusammenarbeit in der
Lieferkette erzielt werden, was durch die Einflihrung der modernen Informationstechnik und der
zeitgerechten Anlieferung vereinfacht und beschleunigt worden ist. Dies hat dazu gefiihrt, dal3 die
Waren eher von der Endnachfrage in der Absatzkette nach unten gezogen als von oben gemal3 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 Beschrénkungen in der Vertriebskette.
Stellungnahmen zu den Bindungen in der vorgelagerten Lieferkette zwischen Herstellern und Anbietern von
Zwischenerzeugnissen sind jedoch ebenfalls willkommen.



Diktaten der Produktionsbedrfnisse gestol3en werden. Das Ergebnis waren erhebliche Einsparungen
bei der Lagerhaltung und beim Umfang der nichtgewtnschten 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 Drittlandern (z.B. Beschrénkungen
bei den Offnungszeiten und aufgrund der Raumordnungsgesetze). Dies kénnte in oligopolistischen
Mérkten zu einer Verstdrkung der Marktmacht bestimmter Vertriebsunternehmen gefihrt und
Auswirkungen fur die Wettbewerbspolitik haben.

9. Es gibt zwar Beispiele fur das Uberschreiten des angestammten Markts durch
V ertriebsunternehmen und fir das Entstehen von europaweiten Unternehmen, doch ist festzustellen,
da? der Vertrieb insbesondere auf der Einzelhandelsebene weiterhin Uberwiegend national
strukturiert ist. Die Kommission fragt sich, welche wettbewerbspolitischen Auswirkungen diese
nationale Pragung des V ertriebs angesichts des Erfordernisses nach wirtschaftlicher Integration der
Lieferketten und der mit der Informationstechnik moglichen Einsparungen haben. Sie hat stets auf
der Freiheit der Vermittler beharrt, sich die Preisunterschiede zwischen Mitgliedstaaten fir den
Parallelhandel zunutze zu machen, um an dieser wichtigen Stelle zu gewdhrleisten, dal3 sich die
V ertriebsvereinbarungen marktintegrierend und nicht marktaufteilend auswirken. In Anbetracht der
strukturellen und organisatorischen Veranderungen im Vertrieb konnte die_Freiheit der Vermittler
zur Durchfiihrung des Parallelhandels allein nicht mehr ausreichen, um in sédmtlichen Féllen eine
fur den Wettbewerb und die Marktintegration vorteilhafte L ésung fur vertikale Beschrankungen zu
gewdhrleisten. Ahnliche SchluRfolgerungen wurden in der diesem Griinbuch vorausgehenden
Voruntersuchung gezogen (Punkt VI1). Der Kommission wére an Stellungnahmen und Belegen zu
diesem Punkt und zu den Auswirkungen auf die Optionen (Punkt VI11) gelegen.

1. Wirtschaftsanalyse der vertikalen Beschrankungen im Binnenmarkt

10. Der erhitzte Streit zwischen den Theoretikern Uber die vertikalen Beschrankungen hat
nachgelassen und einer sich abzeichnenden Ubereinstimmung Platz gemacht. Vertikale
Beschrénkungen werden nun nicht mehr an sich verdéchtigt bzw. als an sich wettbewerbsférdernd
angesehen. Die Fachwelt ist weniger bereit, verallgemeinernde A ussagen zu machen. Vielmehr wird
die Tatsachenanalyse vorgezogen, um einen Fall beurteilen zu kénnen. Ein Gesichtspunkt ragt
jedoch heraus: die Bedeutung der Marktstruktur bei der Ermittlung der Auswirkungen von vertikalen
Beschrénkungen. Mit zunehmendem Wettbewerb zwischen den Marken nimmt auch die
Wahrscheinlichkeit zu, daf’ die wettbewerbsférdernden Auswirkungen und die Effizienzgewinne
schwerer wiegen als die wettbewerbswidrigen Auswirkungen vertikaler Beschrénkungen. Die
wettbewerbswidrigen Auswirkungen werden nur spirbar, wenn der Wettbewerb zwischen Marken
wenig ausgepragt ist und Eintrittsschranken auf der Produktions- und der V ertriebsebene vorhanden
sind. Es wird allgemein anerkannt, dal3 sich durch Vereinbarungen in der Vertriebskette die
Transaktionskosten verringern, wodurch das Einsparungspotential im Vertrieb erschlossen werden
kann. Allerdings gibt es Beispiele dafur, daf3 durch vertikale Beschrankungen Schranken errichtet
werden oder der horizontale Wettbewerb in oligopolistischen Mérkten weiter geschwéacht wird.

11. Die durch die vertikalen Beschrankungen aufgeworfenen Fragen sind weiterhin von grof3er
Bedeutung im Hinblick auf den potentiellen wirtschaftlichen Zugewinn. Ein Vergleich der
Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten hat ergeben, daf’ zwar eine gewisse Konvergenz
festzustellen ist, da’ aber das Potential fur wirtschaftliche Gewinne aus einer weitergehenden
Integration keinesfalls erschopft ist.



12. Aus jungsten wirtschaftlichen Analysen lassen sich noch weitere Schluf3folgerungen ziehen:

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

- eine Kombination verschiedener vertikaler Beschrénkungen erhéht an sich noch nicht die
Wahrscheinlichkeit von wettbewerbswidrigen Auswirkungen und kann unter bestimmmten
Umstanden sogar diese Auswirkungen gunstiger beeinflussen;

- bei der Analyse sollte man sich mehr auf die Marktauswirkungen und weniger auf die Art
der Vereinbarung konzentrieren. Hierzu zahlt 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 Handler in die Lage versetzen kann, in den einzelnen
Mitgliedstaaten unterschiedliche Preise anzuwenden;

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

- die Beschaffenheit der Erzeugnisse, die fir einen leistungsféhigen Vertrieb erforderlichen
Dienstleistungen und Investitionen sowie die Bedirfnisse wie die Kenntnisse der Verbraucher
kénnen wichtige Anhaltspunkte sein, um sowohl die durch vertikale Beschrénkungen
herbeigefUihrten Effizienzgewinne als auch deren wettbewerbswidrige Wirkungen zu ermitteln. Unter
Ziffer 85 sind die Kriterien aufgefihrt, die zur Ermittlung der Effizienzgewinne im Vertrieb
herangezogen werden und als Anhaltspunkte fir die politische Willensbildung dienen kdnnen.
Stellungnahmen zur Nutzlichkeit einer solchen Aufstellung sind erwiinscht.

13. Es steht fest, daf3 die Wirtschaftstheorie bei der Gestaltung der praktischen Politik nur ein
Faktor neben Anderen sein kann. Erstensist sie nur eine Quelle zur Formulierung dieser Politik und
zweitens ware eine umfassende Auswertung jedes einzelnen Falles zu aufwendig und wirde zu
Rechtsunsicherheit fuhren. lhre Nutzlichkeit besteht deshalb vor allem in ihrem Beitrag zur
Formulierung der wettbewerbspolitischen Grundlagen und Regeln.

1. Gegenwartige Verfahren und Rahmenbedingungen

14. Die Vorschriften des EG-V ertrages Uber V ereinbarungen zwischen Unternehmen sind in den
Artikeln 85-90 enthalten. Artikel 85 ist fir vertikale Beschrankungen von besonderer Bedeutung,
da in seinem Absatz 1 Vereinbarungen untersagt sind, die den Handel und den Wettbewerb
beeintréchtigen. Gemal3 Absatz 2 sind hiervon erfaldte Vereinbarungen null und nichtig, es sei denn,
sie werden nach Absatz 3 freigestellt. Zu den Voraussetzungen fir eine Freistellung zahit die
Forderung, dal3 die V ereinbarung den Wettbewerb nicht beseitigen darf und die durch sie bewirkten
L eistungsgewinne oder sonstigen Vorteile schwerer wiegen missen als die Nachteile aufgrund des
Verlustes an Wettbewerb. Auch muissen 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 ausschliefdliche Recht, Freistellungen nach Artikel 85 Absatz 3 zu erteilen, und sehen vor,
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dal3 der Kommission Vereinbarungen gemeldet werden mussen, fir die eine Freistellung oder ein
Negativattest angestrebt wird. Nach dem Inkrafttreten der Verordnung Nr. 17 wurden in einem
"Ansturm” zu Beginn der 60er Jahre mehr als 30.000 Falle der Kommission gemeldet, die
Uberwiegend vertikale Beschrénkungen betrafen. In Anbetracht der Tatsache, dal? mit dem in der
Verordnung Nr. 17 festgelegten Verfahren die Kommission nicht in der Lage sein kann, eine grof3e
Anzahl Entscheidungen zu erlassen (gegenwértig rund 20 pro Jahr) und daf3 auch ihre Kapazitat
begrenzt ist, Falle durch Verwaltungsschreiben abzuschlief?en, (rund 150 pro Jahr), wurde auf das
Mittel der " Gruppenfreistellungsverordnung" zurtickgegriffen, um den Unternehmen Rechtssicherheit
fr ihre vertikalen Vereinbarungen zu verschaffen.

16. Gemd? der Verordnung Nr.19/65 des Rates ist die Kommission befugt,
"Gruppenfreistellungsverordnungen" zu erlassen, in denen bestimmte Arten von Vereinbarungen
aufgefuhrt sind, die im allgemeinen die Voraussetzungen fur eine Freistellung nach Artikel 85
Absatz 3 EGV erfullen. Die Verordnung Nr.19 schreibt vor, dal in den
Gruppenfreistellungsverordnungen der Kommission aufgefihrt ist, welche Voraussetzungen erfillt
sein mussen, welche Arten von Vereinbarungen erfafdt werden, welche beschrankenden Klauseln
freigestellt werden und welche Bestimmungen nicht darin einbezogen werden durfen.

17. Die Kommission hat in Anwendung ihrer Befugnisse gemal3 der Verordnung Nr. 19/65 des
Rates fur folgende Arten von Vertriebssystemen Gruppenfreistellungsverordnungen erlassen:

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

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

- Franchising, wobei dem Franchisenehmer 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 erflllt, ist keine Anmeldung erforderlich, um die Freistellung
zu erlangen.

18. AuRerdem hat die Kommission eineweitereV ertriebsform, den Selektivvertrieb ausgewiesen,
bei dem die Vertriebshandler auf der Grundlage objektiver Kriterien flr einen leistungsfahigen
Vertrieb der betreffenden Waren ausgewahlt werden. Die ausgewéhlten Handler betreiben in der
Regel Kundenpflege vor und nach dem Verkauf und dirfen nur an Endverbraucher oder andere
ausgewahlte Handler verkaufen. Dabel dem Selektivvertrieb kein Problem der grof3en Zahl gesehen
wurde, hat sich die Kommission fur das System der Einzelentscheidungen nach dem Verfahren der
Verordnung Nr. 17/62 entschieden.

19. Wenn auch die alleinige Zustandigkeit fir die Anwendung von Artikel 85 Absatz 3 EGV
bei der Kommission liegt, verfligen die nationalen Gerichte und Wettbewerbsbehdrden Uber einen
gewissen Spielraum.

- Die nationalen Gerichte kdnnen Artikel 85 Absédtze 1 und 2 und Artikel 86 anwenden.
AuRerdem konnen sie die Gruppenfreistellungsverordnungen auslegen, um zu ermitteln, ob
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Vereinbarungen von ihnen erfaldt werden. Damit kdnnen sie viele Streitfalle betreffend die
Wettbewerbsregeln und vertikale Beschrankungen beilegen. Auch kann es die Kommission
ablehnen, Beschwerden nachzugehen, wenn die nationalen Gerichte darlber befinden
konnen. Schliefflich kénnen die nationalen Gerichte haufig schneller als die Kommission
Schadensersatz zuerkennen, einstweilige Mal3nahmen verfligen und GeldbufRen anordnen;

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

V. Gegenwartige Regeln fur vertikale Beschrdnkungen

20. In der Beflrchtung, daf3 vertikal e Beschrénkungen die M arktintegration bedrohen und wegen
deren ambivalenten Auswirkungen auf den Wettbewerb hat die Kommission Artikel 85 Absatz 1
EGV stets extensiv angewandt. Sieist der Uberzeugung, dal’ sowohl der markeninterne Wettbewerb
als auch der Wettbewerb zwischen Marken von Bedeutung ist.

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

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

- Vereinbarungen, mit denen Alleinvertriebshandlern ein absoluter Gebietsschutz eingerdumt
wird. Dies ist fir 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 gewahrt.
Einem Vertriebshandler kann zwar ein Gebiet ausschliefdlich zugewiesen werden, um dort
den Markt besser erschlief3en und den Vertrieb leistungsfahiger gestalten zu kénnen, und es
darf ihm untersagt werden, auf dem Gebiet anderer Alleinvertriebshandler Verkaufe direkt
zu tatigen oder Absatzwerbung zu betreiben, doch darf es sich hierbei nicht um einen
unbegrenzten Schutz handeln. Es muf} stets die Moglichkeit alternativer Lieferquellen
gegeben sein. Den Alleinvertriebshandlern darf zwar auferlegt werden, keine aktive
Verkaufsférderung auf3erhalb ihres Vertragsgebiets zu betreiben, sie dirfen jedoch nicht
daran gehindert werden, Ansuchen von auferhalb ihres Gebiets nachzukommen (passive
Verkéaufe). Es muld den Kunden freistehen, innerhalb der gesamten EU bei einem Handler
ihrer Wahl auch aufl3erhalb ihres Wohngebiets zu kaufen und fur ihren eigenen Bedarf
Einfuhren vorzunehmen oder vornehmen zu lassen. Vermittler und sonstige Geschéftsleute
darfen nicht daran gehindert werden, Waren von einem Vertriebshandler 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 Beschrankungen, die automatisch die Anwendung von Artikel 85 Absatz 1 auslésen,
ist im Einzelfall zu untersuchen, ob der genannte Artikel anwendbar ist. Dabel ist zu ermitteln, ob
in dem betreffenden wirtschaftlichen Umfeld der Wettbewerb spirbar eingeschrankt wird. Selbst
wenn eine einzelne Vereinbarung nicht von Artikel 85 Absatz 1 erfafdt wird, kann die kumulative
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Auswirkung mehrerer gleichartiger Vereinbarungen eine splrbare Beschrankung des Wettbewerbs
bewirken. Dies ist insbesondere bei Alleinbezugsvereinbarungen der Fall, bei denen eine groR3e
Anzahl von Einzelhandel sgeschéften ausschlief3lich an einen Hersteller gebunden werden. Dadurch
konnen 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, miussen die
Gruppenfreistellungsverordnungen den Unternehmen Rechtssicherheit gewéhrleisten. Dies erfolgt,
indem die Arten von Vertriebsvereinbarungen angegeben werden, die nach Absatz 3 freigestellt
sind. In den Verordnungen wird zuerst dargelegt, warum bestimmte Arten von
V ertriebsvereinbarungen den Wettbewerb beschrénken und von Artikel 85 Absatz 1 erfaldt werden;
anschlielend wird allgemein erlautert, wann die Kommission eine Freistellung nach Absatz 3
vorbehaltlich bestimmter Auflagen erteilen kann. Ein gemeinsames Merkmal der drei
Gruppenfreistellungsverordnungen fur Alleinvertrieb, Alleinbezug und Franchising einschlief3lich
der besonderen Bestimmungen fir Bier und Benzin und fir die Behandlung des Selektivvertriebs
war die grundsitzliche Erwagung, keinerlei Form des absoluten Gebietsschutzes zuzulassen®.

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

- Gebi etsbeschrankungen

- Bezugsverpflichtungen einschliefflich V erkaufsstattenbindungen
- V erkaufsverpflichtungen

- Wettbewerbsverbote und zulassige Dauer von Vertrégen und

- K undenbeschrénkungen.

Schliefilich sind in den Gruppenfreistel lungsverordnungen die V oraussetzungen genannt, unter denen
die Kommission den Vorteil der Freistellung entziehen kann.

V. Vorteile des bestehenden Systems

24, Die Kommission ist der Auffassung, dald ihre Vorgehensweise bei vertikalen
Beschrénkungen Uberwiegend erfolgreich gewesen ist. Deren sachliche und verfahrensmailige
Vorteile lassen sich wie folgt zusammenfassen. Dessen Nachteile sowie die an diesem System
geubte Kritik werden unten im Kapitel VII behandelt.

- sachliche Vorteile

25. Bei einer weit gefaten Anwendung von Artikel 85 Absatz 1 konzentriert sich die
Beurteilung von vertikalen Beschréankungen auf die Freistellungen nach Absatz 3, was eine
umfassende wirtschaftliche Ermittlung der Vorteile der V ereinbarungen, ihrer Auswirkungen auf die
Struktur des Wettbewerbs und auf die Wohlfahrt der Verbraucher ermdglicht. Dabei kann die
Kommission eine Abwé&gung zwischen dem markeninternen Wettbewerb und dem Wettbewerb
zwischen Marken vornehmen. Diese Vorgehensweise ist in Anbetracht der ambivalenten
Auswirkungen der vertikalen Beschréankungen auf den Wettbewerb erforderlich.

26. Die Kommission ist stets bestrebt, die Marktintegration zu férdern, und zu verhindern, daf3
in den Vertriebssystemen ein absoluter Gebietsschutz praktiziert wird. Die wettbewerbsférdernden

® Jegliche Verhinderung passiver Verkaufe oder des Parallelhandelsist ein ernster VerstoRR gegen die Wettbewerbsregeln.
Wird ein derartiges Verhalten erkannt, so wird es in der Regel durch GeldbulRen geahndet.
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Vorteile des Gebietsschutzes werden zwar geschiitzt, doch muR3 in den vertikalen Vereinbarungen
die Mdoglichkeit alternativer Bezugsquellen offengelassen werden. Die Mérkte dirfen nicht
abgeschottet werden, um die Vermittler daran zu hindern, sich die Preisunterschiede zunutze zu
machen.

27. Diese Vorgehensweise erlaubt die Entstehung neuer und innovativer V ertriebsformen, dadie
von den Gruppenfreistellungsverordnungen nicht erfafdten Vereinbarungen einzeln angemeldet
werden konnen;

- verfahrensmalige Vorteile

28. Anhand der Anmeldungen konnte die Kommission Angaben Uber die verschiedenen Arten
vertikaler Vereinbarungen zusammentragen. Diese sind das Ausgangsmaterial fur ihre
M einungsbildung Uber den Bedarf an und den Umfang von Gruppenfreistellungsverordnungen, die
nicht nur die Rechtssicherheit fur die groRe Mehrzahl der vertikalen Vereinbarungen in der
Européischen Union herstellen, sondern auch den Vorteil der einzigen Anlaufstelle aufweisen.

Eine groRe Anzahl Félle, 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 Fallen beschaftigen zu kénnen, die besonderer Aufmerksamkeit bedirfen,
entweder um neue Politikbereiche zu formulieren oder um schwere Regelverstofie zu untersuchen
und einzustellen (z.B. Verhinderung des Parallelhandels). Durch die Einbeziehung der nationalen
Gerichte und Behorden kann die Effizienz und Geschwindigkeit der Verfahren in diesem Bereich
noch gesteigert werden.

VI. Vergleich der Rechtsvorschriften und der Wettbewerbspolitik bei  vertikalen
Beschrankungen der Gemeinschaft, der Mitqgliedstaaten und dritter L ander

29. Durch den Vergleich mit den Rechtsvorschriften und Vorgehensweisen der Mitgliedstaaten
und dritter Lander kdnnen auf EU-Ebene niitzliche Erfahrungen gesammelt werden. Auch kann die
Durchfuhrbarkeit bestimmter Alternativen als mégliche Optionen geprift werden.

30. Dabei ist jedoch zu bedenken, da die Kommission die weltweit einzige
Wettbewerbsbehorde ist, die neben der Gewahrleistung eines unverfél schten Wettbewerbs auch ein
Marktintegrationsziel verfolgt. Andere Modelle sind deshalb nicht unbedingt auch fir die
Européische Union geeignet.

3L Flr Untersuchungszwecke wurden die Lander in folgende zwei Gruppen unterteilt:

- Lander mit dhnlichen Rechtsvorschriften wie Artikel 85 mit der Untergliederung in ein
allgemeines Verbot und getrennten Freistellungsvoraussetzungen

- Lander mit anderen Rechtsvorschriften als die Gemeinschaft, bei denen die Untersagung im
allgemeinen die Ermittlung eines Verstof3es voraussetzt.

32. Die Untersuchung hat eine Vielzahl von Vorgehensweisen gegentber vertikalen

Vereinbarungen ergeben. Es lassen sich jedoch einige wichtige Gesichtspunkte erkennen, in denen
diese Systeme konsequent von der Vorgehensweise der Gemeinschaft abweichen:
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- erstens liegt ihnen der Gedanke zugrunde, dal3 die Wirtschaftsanalyse vor allem der
Ermittlung des Vorliegens eines VerstofRes dienen sollte. Dies gilt z.B. fur Frankreich und
Italien, deren Systeme auf dem Gemeinschaftssystem beruhen, und fir einige Mitgliedstaaten
mit einem anderen System wie z.B. Deutschland und das Vereinigte Konigreich sowie fur
Drittlander wie die Vereinigten Staaten und Kanada;

- zweitens greifen weder die groRen Mitgliedstaaten, noch die Vereinigten Staaten, noch
Kanada auf ein System der Anmeldbarkeit von restriktiven Vereinbarungen zuriick. Diese
Lander halten einen Ressourceneinsatz fur sinnvoller, dem z.B. das Nachgehen von
Beschwerden Uber vertikale Beschrankungen zugrunde liegt. Das Fehlen der
Anmeldungspflicht entspricht der Uberlegung, dal? vertikale Vereinbarungen a priori
rechtmaidig sind;

- drittens wird in diesen Systemen nur eine geringe Anzahl von Félen vertikaler
Beschrankungen erfal3t, was wiederum der V orstellung entspricht, daf? diese Beschrankungen
a priori zuléssig sind.

VIl. Ergebnisse der Untersuchung

33. Beim Zusammentragen des Arbeitsmaterials fur das Grunbuch hat die Kommission mit
Herstellern, Einzelhéndlern, Industrie-, Handels- und V erbraucherverbéanden sowie Fachakademikern
eine Reihe von Gesprachen gefuhrt. Diese Gespréche andern nichts an dem Erfordernis einer sich
an die Veroffentlichung des Grinbuches anschlie3enden 6ffentlichen Konsultierung, und sind auch
kein Vorgriff darauf, sondern haben der Kommission die Ermittlung bestimmter Schlisselfragen
vereinfacht.

34. Die Ergebnisse der Untersuchung bestétigen die in dem herangezogenen Quellenmaterial
enthaltenen Aussagen Uber den Vertrieb (Abschnitt 1). Besonders hervorgehoben werden dabei die
durch die Einfuhrung der Informationstechnik bewirkten Veranderungen. Die Informationen seien
nun stérker in den Handen der Vertriebshéndler gebiindelt, die dadurch zu einer glaubwirdigeren
Gegenmacht zu den Herstellern wirden.

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

36. In vielen Gesprachen wurden die unternehmensbedingten strukturellen Hindernisse fir den
Binnenmarkt und den Parallelhandel angesprochen. Dabei wurde deutlich, dal? viele Einzelhéandler
nicht die Mdglichkeiten aufgrund der Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten nutzen, weil
sie beflirchten, damit ihre Langzeitbeziehung zu den Herstellern zu gefdhrden oder sich
Gegenmallnahmen  wie Lieferboykotten oder Preisdiskriminierungen  auszusetzen.
Grenzubergreifende Einkaufsvereinigungen haben bisher offenbar noch keinen spirbaren Einflufd
auf den Abbau der Preisunterschiede nehmen kénnen. Aul3erdem bewirken die Einfuhrung der
Informationstechnik und die logistischen Einsparungen aufgrund der engen Zusammenarbeit in der
Lieferkette, dald die Preisunterschiede noch zunehmen miissen, bis ein Parallelhandel wirtschaftliche
Vorteile zeitigen kann, vor allem, wenn man sich die mit dieser Lieferquelle verbundenen
UngewiRheiten und Zufalligkeiten vor Augen hélt. Durch die Informationstechnik kénnen die
Hersteller nunmehr leichter Quellen des Parallelhandel s zwischen nationalen M arkten aufspiren und
versiegen lassen. Vertriebshandler, die sich um eine billige Belieferung aus anderen Mitgliedstaaten
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bemuhten, wurden in der Regel abgewiesen und an die nationale Tochtergesellschaft des Herstellers
oder seinen Alleinvertriebshandler in dem Gebiet verwiesen, in das die betreffenden Waren
eingefihrt werden sollen. Diese Vorgehensweisen erhohen die mit den Paralleleinfuhren
verbundenen Unsicherheiten und schmalern ihre Anziehungskraft, weshalb die
Marktintegrationsleistung allein der Paralleleinfuhren insgesamt weniger bedeutsam sein koénnte.

37. Es wurde Kritik gelibt an der Art und Weise, wie die Kommission gegenuber vertikalen
Beschrankungen und Gruppenfreistellungen vorgeht, und Anderungsvorschlage unterbreitet®. Die
wichtigsten Beanstandungen waren hierbei:

- Die Gruppenfreistellungsverordnungen zeichneten sich durch mangelnde Flexibilitét aus,
wurden einen "Zwangsjackeneffekt" haben und Gbermafiig regulierend eingreifen;

- Der Analyse der V ertragsbestimmungen wirde zu L asten der Bewertung der wirtschaftlichen
Auswirkungen zu viel Bedeutung eingeraumt; auf das Mittel des Entzugs der gruppenweisen
Freistellung sollte entschlossener zurlickgegriffen werden;

- Sowohl die einzige Anlaufstelle als auch die nétige Rechtssicherheit seien von zentraler
Bedeutung und waren bedroht, wenn auf das Instrument der
Gruppenfreistellungsverordnungen verzichtet wirde; Verwaltungsschreiben wéaren keine
zufriedenstellende Ersatzl6sung;

- Die zukinftige Vorgehensweise bei Gruppenfreistellungen sollte flexibler, weniger
dirigistisch und umfassender im Anwendungsbereich sein; so diurfte z.B. die Nichtigkeit
einer Freistellung nicht allein schon durch eine nicht freistellungsfahige Klausel bewirkt
werden; auRerdem konnten Gruppenfreistellungen sich auch auf Zwischenerzeugnisse und
nicht wie gegenwartig nur auf Waren fur den Wiederverkauf beschranken;

- Die Kommission sollte die Vielfalt der Vertriebsformen fordern und sie nicht diskriminieren;
diese Vielfalt entstehe, wenn Einkaufsvereinigungen und Einzelhandel szusammenschllisse
(oder ein aus integrierten Tochtergesellschaften und nicht integrierten Verkaufsstétten wie
z.B. Franchiseladen bestehender Zusammenschluf3) sich darum bemuiihen, mit der Einfiihrung
der Informationstechnik und der Integration in der Lieferkette einhergehende logistische
Einsparungen zu erzielen;

- Einige Gespréachspartner stellten die Frage, ob es sinnvoll wére, Regeln gegen
Preisdiskriminierung auch gegentber nicht marktbeherrschenden Unternehmen anzuwenden,
um zu verhindern, dal3 integrierte Verkaufsstatten unterschiedliche Preise in den einzelnen
Mitgliedstaaten praktizieren;

“Diese Bemerkungen stehen in mancherlei Hinsicht mit den Vorstellungen der Industrieverbande im Einklang: UNICE
(Modernising EU competition policy; UNICE 1995), BDI (Standortfaktor Wettbewerbspolitik - Reformbedarf auf
deutscher und européischer 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 Fachanwélte (z.B. B. Hawk: System
failure: Vertical Restraints and EC Competition Law Review, Vol. 32, n° 4, 1995). Diese Ausfuhrungen besagen im
Kern, dal3 Artikel 85 Absatz 1 fir vertikae Beschrdnkungen zu weit gefalt sei, dal sich die
Gruppenfrei stellungsverordnungen wie eine tberméal3ig regulierende Zwangsjacke auswirkten und dal3 das gegenwértige
System der Einzelanmeldungen und Verwaltungsschreiben sowohl kostspielig sei as auch keinen angemessenen
Rechtsschutz verleihe.



- Die Ansichten zum Selektivvertrieb waren geteilt; einerseits war man mit dessen
Funktionsweise zufrieden und hielt diese Form fur erforderlich, um bestimmte Waren zu
vertreiben. Andererseits wurde darin eine Ursache fur die Verfestigung der Preise gesehen
und beanstandet, dal3 Diskountgeschéafte ausgenommen waren, selbst wenn sie die Kriterien
fur die Einbeziehung in das System erflllten, da’ aber der selektive Vertrieb fur viele
Waren beansprucht werde, bei denen er nicht mehr gerechtfertigt sei. Beanstandet wurde
auch das Fehlen von Transparenz und Objektivitét bei der Anwendung der Kriterien fur die
Einbeziehung in das System und das willkurliche Vorgehen auf seiten der Hersteller.

VIII. Optionen
38. In dem Grinbuch wird zur Abgabe von Stellungnahmen zu den vier nachstehend

aufgefihrten 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 sémtliche bzw. mehrere Optionen:

- wahrend die Kommission anerkennt, dal sich die Rechtsprechung der Gerichte der Gemeinschaft
und ihre eigene Vorgehensweise gegenuber vertikalen Beschrénkungen 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 gemald der Auslegung der européischen Gerichte
verbleiben;

- der absolute Gebietsschutz und die Preisbindung im Einzelhandel, die den Handel zwischen
Mitgliedstaaten beeintréchtigen konnen, werden auch weiterhin von Artikel 85 Absatz 1 erfal3t und
in der Regel nicht fur eine Freistellung in Betracht kommen;

- die Optionen beziehen sich lediglich auf vertikale Vertriebsvereinbarungen und nicht auf
Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern, was aber fir einige KMU zuléssig sein konnte;

- die Optionen gelten hauptsachlich fur vertikale Vereinbarungen Uber Waren fir den
Wiederverkauf. Es wird um Stellungnahmen dariber gebeten, ob sie sich auch auf
Zwischenerzeugnisse erstrecken kénnten;

- Nichtwiderspruchsverfahren sind keine angemessene Losung fir die Behandlung einer grofRen
Anzahl von Féllen;

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

- eswird gegenwartig erwogen, die Schwellenwerte fur die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1
EGV zu erhdhen ("De minimis'-Bekanntmachung tber Vereinbarungen von geringer Bedeutung).
Als Arbeitshypothese wurden hierfir 10 % angesetzt.

OPTION | - AUFRECHTERHALTUNG DES GEGENWARTIGEN SYSTEMS

40. Die Vorteile der gegenwértigen Vorgehensweise sind unter Ziffer V dargelegt; die
besonderen Bestimmungen fur Bier und Benzin wirden fortbestehen.

Xi



OPTION |l - WEITERGEFASSTE
GRUPPENFREISTELLUNGSVERORDNUNGEN

41. Hierbei wirde die gegenwdrtige Vorgehensweise mit den vielen Vorteilen der
Gruppenfreistellungen beibehalten, doch die Verordnungen in Erwiderung auf gedufRerte Kritik
wurden flexibler gestaltet, auf eine grofRere Anzahl von Sachverhalten ausgedehnt und weniger
regulierend gestaltet werden. AuRerdem stellt diese Option die Frage nach der Angemessenheit einer
eigenen Gruppenfreistellungsverordnung fir den Selektivvertrieb und eines unabhangigen
Schiedsverfahrens fur Streitfélle betreffend den Zugang zu selektiven Vertriebssystemen. Auch die
besonderen Bestimmungen fur Bier und Benzin wirden flexibler gestaltet werden.

Vorschlage zur Art der vorzunehmenden Anderungen sind erwiinscht.

OPTION 111 - GEZIELTERE GRUPPENFREISTELLUNGEN

42.  Angesichts der im Binnenmarkt fortbestehenden erheblichen Preisunterschiede und der
Tatsache, daf’ vertikale Beschrénkungen den Wettbewerb behindern kdnnen, 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
Vorteil der gruppenweisen Freistellung auf Unternehmen zu beschrénken, deren Marktanteile
unterhalb eines Schwellenwerts von (40 %) liegen®. In den Vorschlagen zur Eindammung der
Schwierigkeiten, die sich bei einem Ansturm von Fallen oder bei der Rechtssicherheit in Fallen
oberhalb dieser Schwelle ergeben kénnten, wurde zur Bedingung fir die Freistellung gemacht, dai3
keine Preisdiskriminierung zwischen einzelnen Mitgliedstaaten besteht. Auch in den besonderen
Bestimmungen fir Bier und Benzin wére der Spielraum flr Freistellungen oberhalb der
Marktanteilsschwelle von (40 %) einzuschranken.

OPTION 1V - EINENGUNG DES ANWENDUNGSBEREICHS VON
ARTIKEL 85 ABSATZ 1

43. In Erwiderung auf die vorgebrachte Kritik, da3 die Gruppenfreistellungen einen
Zwangsjackeneffekt hatten und Artikel 85 Absatz 1 auf vertikale Beschrankungen zu extensiv ohne
Bezugnahme auf das Wirtschafts- und Marktumfeld angewandt werde, wird mit dieser Option
vorgeschlagen, bei einem Marktanteil von [20 %] eine ricknehmbare Annahme der Vereinbarkeit
mit Artikel 85 Absatz 1 ("eine Negativattestannahme") einzufihren. Diese Negativattestannahme
konnte mittels einer Bekanntmachung eingefuihrt und nach gesammelten Erfahrungen im Rahmen
einer Negativattestverordnung festgeschrieben werden. Die Sektoren Bier- und Benzinvertrieb wéren
nur insoweit einbezogen, als die kumulativen Auswirkungen paralleler Vertriebsnetze sich nicht in
erheblichem MalRe marktabschottend auswirken. Die Annahme eines Negativattests kdnnte nach
einer Marktanalyse zurlickgenommen werden, bei der Faktoren wie die Marktstruktur (z.B.
Oligopol), Zutrittsschranken, der Integrationsgrad des Binnenmarktes oder die kumulativen
Auswirkungen paralleler Verteilungsnetze zu beriicksichtigen waren.

44, Oberhalb der Schwelle von [20 %] gabe es zwei Varianten:

®Unterhalb dieser Schwelle ist es maglich, die in der Option |1 gemachten Anderungsvorschlége einzufiihren

Xii



- Variante |: weitergefaldte Gruppenfreistellungen gemald der Option 11 und

- Variante 1I: gemdal3 Option Il bis zu einem Marktanteil von 40 % weitergefalite
Gruppenfreistellungen und Nichtanwendbarkeit bzw. beschrénkter Anwendungsbereich
jenseits dieser Schwelle.

Die Varianten fur Bier und Benzin jenseits der 20 %-Schwelle entsprechen den Ausfiihrungen in
den Optionen Il und Il fir diese Sektoren.

* * % *
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ALLGEMEINE BEMERKUNGEN ZU DEN OPTIONEN

45, Die Kommission ist zwar gewillt, in Konsultierungen einzutreten und Anderungen an der
bisherigen V orgehensweise zu erértern, doch bleiben die bestehenden V erfahren und Regeln solange
anwendbar, bis diese von ihr selbst gedndert werden.

46. Es wére sinnvoll, wenn in den Stellungnahmen folgende Fragen angesprochen wiirden, die
bei der Festlegung auf eine der Optionen zu berticksichtigen sind:

- sachliche Belange der Wettbewerbspolitik

- wie wirksam wird in der Option zwischen den wettbewerbsférdernden und den
wettbewerbswidrigen Auswirkungen einer Vereinbarung unterschieden; in welchem Mal3e tréagt sie
zur Marktintegration bei; inwieweit 1&3t 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 Falle?

- verfahrensméafige und rechtliche Belange

- in welchem Mal3e sorgt die Option fir Rechtssicherheit und eine ebenso ziigige wie
effiziente Bearbeitung, ohne dal3 ein Problem des "Ansturms' von Einzelanmeldungen entstiinde,
und welchen Spielraum gibt sie den Grundsétzen der einzigen Anlaufstelle und der Verweisung an
die Mitgliedstaaten (Dezentralisierung)?

- inwieweit kann die Option durch eine Anderung der gegenwértigen Verwaltungspraxis
(z.B. Verwaltungsschreiben) oder Regeln (Kommissionsverordnungen) verwirklicht werden, und in

welchem MaRe wadren tiefergehende Anderungen an Rechtstexten erforderlich (z.B. durch
Ratsverordnungen)?

In Ziffer 306 ist die Adresse aufgef iihrt, an die Sie Ihre Stellungnahmen richten k 6nnen.
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EINFUHRUNG IN DAS GRUNBUCH UND AUFFORDERUNG AN DRITTE ZUR
ABGABE IHRER STELLUNGNAHMEN

l. Bedeutung der vertikalen Beschrankungen die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft

1. Die Integration der verschiedenen V olkswirtschaften ihrer Mitgliedstaaten und die Schaffung
eines Binnenmarktes sind grundlegende politische Ziele der Européischen Union (Artikel 2). Die
Errichtung eines Systems des unverfalschten Wettbewerbs (Artikel 3g) ist eines der Instrumente zur
Verwirklichung der Integration im Binnenmarkt. Diese auf einem unverfélschten Wettbewerb
beruhende Integration wird nun auch allgemein als ein Schlissel fir die industrielle
Wettbewerbsféhigkeit Europas auf den Weltmérkten, die Beschleunigung des Wachstums und die
Schaffung von Arbeitsplédtzen angesehen. Im Gegensatz zu den Mitgliedstaaten oder unseren
Handelspartnern muf? die Gemeinschaft bei ihrer Wettbewerbspolitik nicht nur dem Erfordernis
eines Systems des unverféschten Wettbewerbs, sondern auch dem Ziel der Marktintegration
Rechnung tragen.

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

Vertriebshandlern sowie die sonstigen vertikalen Beziehungen in der Vertriebskette fir die

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

komplexeren Lieferketten vertikale Beziehungen mit Anbietern von Bauteilen und Einsatzgutern.

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

Endverbraucher zu erreichen. Diese vertikalen Vertriebsbeziehungen sind erforderlich, um

- einen wirksamen Vertrieb zu gewéhrleisten, da die Hersteller nicht immer Uber die
erforderlichen Vertriebsfertigkeiten und -kenntnisse verfiigen und der Fachhandel durch den
gleichzeitigen Vertrieb mehrerer Erzeugnisse Groéf3en- und Erfassungseinsparungen erzielen
kann und

- in neue Mérkte einzutreten, da in der Beziehung zu dem ortsanséssigen Handel mit seiner
Fachkenntnis der Markte bei der Einflihrung eines neuen Erzeugnisses die Erfolgsaussichten
erhoht und die Risiken verringert werden konnen.

3. Vertikale Beschréankungen fordern jedoch nicht nur die Vertriebseffizienz und die

Marktintegration, sie kdnnen auch Anlal fir wettbewerbspolitische Bedenken geben,

- weil der Aufbau eines Vertriebssystems mit landesweit ernannten Alleinvertriebshandlern
die Aufteilung des Binnenmarktes entlang der Landesgrenzen verfestigen helfen kann oder

- wenn mehrere konkurrierende Hersteller die bestehenden Vertriebshandler in einem
bestimmten Gebiet durch Alleinvertriebsvertrage an sich binden, fur neue Hersteller, die
dadurch keinen Zugang zum Vertriebssystem erhalten, Marktzutrittsschranken entstehen
koénnen.

Aus diesen Grunden sind die vertikalen Beschrankungen fir die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft von besonderer Bedeutung.

1. Erfassungsbereich des Grinbuches

4, In einer modernen, komplexen Volkswirtschaft gibt es viele Arten von V ertriebssystemen
und vertikalen Beziehungen. Indem die Unternehmen zunehmend V ertriebstéatigkeiten auslagern und
auf die Spezialdienste der Vertriebshandler zurtckgreifen, verlangert sich die Liefer- und
V ertriebskette.



Die vertikalen Beziehungen nehmen deshalb in ihrem Umfang zu. Fir Untersuchungszwecke hat

die Kommission folgende vier Arten von Vertriebssystemen unterschieden:

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

- Alleinbezug, womit sich ein Vertriebshandler 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 fur den effizienten Vertrieb der jeweiligen Waren
anhand objektiver Kriterien ausgewahlt werden und diese entweder nur an Endverbraucher
(fur die sie in der Regel neben dem Verkauf auch Serviceleistungen erbringen) oder an
andere ausgewahlte V ertriebshandler verkaufen, die diese objektiven Kriterien erflllen. Diese
Vertriebsform wird vor allem bei technisch hochwertigen Erzeugnissen wie z.B. der
Verbraucherel ektronik oder bei Luxuswaren wie Parfim angewandt.

5. Die Kommission hat fur 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 fur die vierte
Vertriebsart zusammengefalt.

6. Dieses Grinbuch erstreckt sich auf samtliche vertikale Beziehungen in der Vertriebskette,
wobei sich sein Hauptaugenmerk auf die vorerwahnten vier Vertriebsarten richtet®. Dain fast allen
modernen Wirtschaftstétigkeiten vertikale Beziehungen entstehen, ist die Wettbewerbspolitik der
Gemeinschaft in diesem Bereich wahrscheinlich fir eine groRere Anzahl Unternehmen von Interesse
alsirgendein anderer Bereich ihrer Wettbewerbspolitik. Das Griinbuch wird Fragen der Kaufermacht
nicht direkt ansprechen. Obwohl einige Uberschneidungen bestehen, werden derartige Fragen am
besten getrennt behandelt.

1. Zweck des Grinbuchs

7. Das Griinbuch bezweckt eine grundlegende Uberpriifung der Vorgehensweise gegeniiber

vertikalen Beschrankungen. In den vergangenen dreil3ig Jahren hat es die Kommission mit Erfolg

verstanden, ihre V orgehensweise den sich andernden Gegebenheiten anzupassen. Eine Uberpriifung

wird nunmehr als erforderlich angesehen, weil

- die drei Verordnungen Uber den Alleinbezug und -vertrieb (einschliellich der besonderen
Bestimmungen fiur Bier und Tankstellen) sowie tUber 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. Sdmtliche V erordnungen und Mitteilungen sowie sonstige grundlegenden Rechtstexte sind

in dem Band "Wettbewerbsrecht in den Européi schen Gemeinschaften, Band 1A, Wettbewerbsregeln fir Unternehmen -
Européische Kommission 1994" enthalten.

@ Das Griinbuch erfal’t nicht Kraftfahrzeuge (die Gegenstand der kirzlich erlassenen Verordnung 1475/95 der
Kommission sind), und vertikale Beziehungen bei der Verwertung geistiger Eigentumsrechte sowie Handelsvertreter
(die getrennt behandelt werden). Ferner ist daran zu erinnern, dass Artikel 85 grundsétzlich auf die Herstellung und den
Vertrieb von Landwirtschaftsprodukten anwendbar ist. Allerdings gilt Artikel 85(1) nicht fOr Vereinbarungen, die
integraler Bestandteil des gemeinsamen Marktorganisationen sind.
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- die Binnenmarktvorschriften weitgehend umgesetzt sind. In Zukunft kdnnen deshalb die auf
Unternehmen zuriickgehenden Zutrittsschranken im V ergleich zu den 6ffentlichen Schranken
als Ursache fur die Aufteilung des Binnenmarktes an Bedeutung gewinnen;

- sich groRRe Verénderungen sowohl in der Struktur des Vertriebs an die Endverbraucher als
auch im Aufbau der Logistik (vor allem mit der Einfuhrung der Informationstechnik)
vollzogen haben, die Auswirkungen auf die Gemeinschaftspolitik gegentber vertikalen
Beschrankungen haben kdnnen.

8. In dem Grinbuch werden die bestehenden wirtschaftlichen und rechtlichen
Rahmenbedingungen fir vertikale Beschrankungen sowie die Ergebnisse der Voruntersuchung
dargelegt. Im Mittel punkt steht die M arktintegration neben den eigentlichen Wettbewerbsfragen. Auf
diese Weise konnte die Kommission eine Reihe mdglicher Optionen fur die zukiinftige Ausrichtung
der Wettbewerbspolitik gegentiber vertikalen Beschrénkungen ausweisen. (siehe Zusammenfassung
und Kapitel VIl betreffend Optionen).

V. Aufforderung zur Stellungnahme

9. Die Kommission Ubermittelt dieses Grinbuch an das Parlament, die Mitgliedstaaten, den
Wirtschafts- und Sozialausschuf® und den Ausschuld 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 Grinbuches fordert die Kommission auch die interessierten
Dritten wie Hersteller, Vertriebshandler, Verbrauchervereinigungen und Arbeitnehmervertreter zur
Abgabe ihrer Stellungnahme auf. Insbesondere zu den Optionen sind Stellungnahmen nebst
Begrindung und sachlichen und quantitativen Belegen fur die Vorzugsoption willkommen.
AuRerdem werden Sie ersucht, lhre Auffassungen Uber die wirksamste Art der Umsetzung der
Optionen darzulegen und zu erl&utern, welche gesetzgeberischen Anderungen dies erfordern wiirde.
Nach Abschlul® des Zeitraums zur Abgabe der schriftlichen Stellungnahmen kénnte die Kommission
die Durchfiihrung von Anhoérungen beschlief3en, falls ein hinreichendes Interesse gegeben ist und
sich dies aufgrund der Stellungnahmen rechtfertigen 1aft.

Nach Abschlul? der Konsultierung der soziotkonomischen Partner wird die Kommission in der Lage
sein, Uber die Richtung und Form ihres zukinftigen Vorgehens in diesem Bereich in voller Kenntnis
der Tatsachen und Ansichten zu befinden.

11. In Ziffer 306 ist die Adresse angegeben, an die Sie lhre Stellungnahmen richten kdnnen.
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 gedndert worden sind.



Kapitel |

STRUKTURMERKMALE DES VERTRIEBSSEKTORS

l. Einleitung

13. In diesem Abschnitt soll ein kurzer Uberblick (iber den Vertriebssektor gegeben und
aufgezeigt werden, inwieweit sich diein diesem Sektor vollziehenden strukturellen Anderungen und
Entwicklungen fir die Bewertung vertikaler Beschrénkungen im Rahmen der Wettbewerbspolitik
der Européischen Gemeinschaft (EG) von Bedeutung sein kénnen.® Von Anfang an sei darauf
hingewiesen, dal3 zwischen den EG-Mitgliedstaaten grof3e Unterschiede in der Struktur des Vertriebs
bestehen, so daf 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 Beschrankungen auf die Wettbewerbsbeziehungen zwischen
Unternehmen in der EG und auf Schaffung und Wahrung eines einheitlichen Marktes auswirken.
In diesem Abschnitt wird der Ausdruck "Vertrieb" ("Distribution™) in einem aufRerst weiten Sinne
gebraucht, so dal3 er alle Formen von Handel zwischen Herstellern und V erbrauchern umfalit, wobei
die Verbraucher nicht nur Endverbraucher, sondern auch Hersteller und andere gewerbliche
Verbraucher sein kdnnen.

14, Die Unterscheidung zwischen Herstellung, Grof3handel und Einzelhandel verliertimmer mehr
an Scharfe. Vielfach wird die Rolle des Grof3handels teilweise oder in vollem Male vom Hersteller
selbst ausgelibt, und andererseits sind Einzelhandler mitunter sowohl im Grof3handel als auch in der
Herstellung tétig. Daher ist es aulerst schwierig, diese Sektoren voneinander unabhangig zu
analysieren und entsprechende statistische Daten zu interpretieren. Zunehmend werden diese
Teilsektoren als einer einzigen Lieferkette zugehodrige Aktivitdten betrachtet, die von der
Rohmaterialbeschaffung Uber Herstellung und Vertrieb bis zum Endverbraucher reicht. In diesem
Kapitel werden die Ausdriicke "Hersteller" und "Lieferant" synonym verwendet; sie bezeichnen
Unternehmen, die das erste Glied in der Lieferkette fur ein gegebenes Produkt bilden (Unternehmen,
die sich "weiter unten" auf der Lieferkette befinden, werden im folgenden als Grof3- oder
Einzelhandler bezeichnet).

1. Die Bedeutung des Vertriebs

15. Nahezu alle Waren und sehr viele Dienstleistungen gelangen Uber eine Form des Handels
bzw. Vertriebs vom Hersteller zum Verbraucher. Der Vertrieb ist nicht allein als Sektor, sondern
auch as Proze3 oder Funktion innerhalb der Wirtschaft zu betrachten. Er (bt 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
Einzelhandel und 1,1 Millionen im GroRhandel®. Der prozentuale Anteil variiert erheblich von
Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat: von 29 % in Danemark und Belgien bis zu 40 % in Portugal und
Griechenland®. 1994 waren in der EG annahernd 22 Millionen Personen in Handel und Vertrieb

®Die Generaldirektion XXIIl der Kommission hat eine Ausschreibung (iber eine ékonomische Studie zum Thema
"Struktur und Tendenzen des Handels in der Européischen Gemeinschaft” vertffentlicht (ABI. Nr. C 228, 02.09.95,
S. 17); der Abschlul? der Studie ist fir 1996 vorgesehen. Diese und andere einschlégigen Studien, die in einiger Zeit
vorliegen werden, sollen in den Konsultationsprozeld im Anschiul an die Verdffentlichung dieses Grinbuchs
miteinbezogen werden.

“Siehe statistischer Anhang des "Grlnbuchs zu Handel 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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beschéftigt (15,6 % der Gesamtbeschéftigung). 1991 entstand 12,9 % der gesamten Wertschdpfung
in der EG im Bereich von Handel und Vertrieb; in den einzelnen Mitgliedstaaten lag dieser
Prozentsatz zwischen 10 % (Deutschland) und 17 % (Portugal).

16. Dielangfristige Existenzfahigkeit aller Einzelglieder der Lieferkette hangt immer stérker von
der Fahigkeit der gesamten Kette ab, im Wettbewerb mit den Lieferketten anderer
Wirtschaftsakteure zu bestehen. Daher kénnen sich die Glieder einer Kette veranlaldt sehen, deren
Funktionsweise zu beeinflussen. Vollstandige K ontrolle 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; Grof3héndler oder Einzelhandler wiederum
werden vor allem deswegen eingeschaltet, weil sie sehr viel besser in der Lage sind, Waren
allgemein verfugbar und bestimmten Kundengruppen zugéanglich zu machen. Besteht, wie zumeist
der Fall, in einer Lieferkette oder einem Teil von ihr keine vertikale Integration, so kénnen die
Beziehungen vertikalen Beschrankungen unterliegen, um die es in diesem Griinbuch geht.

1. GrofRhandel
Merkmale des Sektors

17. Der Grofhandel la3t sich nur schwierig definitorisch abgrenzen. In den einzelnen
Mitgliedstaaten hat der Begriff offensichtlich unterschiedliche Bedeutung. Die Funktion des
Grofthandels hat sich mit der Zeit herausgebildet; auch heute noch bestehen verschiedene
Organisationsformen des Grofthandels auf unterschiedlicher Entwicklungsstufe nebeneinander. In
der allgemeinen Guterklassifikation NACE Rev. 1 umfaldt der Grof3handel "die Einheiten, deren
Téatigkeit ausschliefflich oder Uberwiegend im Weiterverkauf von Waren im eigenen Namen an
Grof3- und Einzelhandler, Weiterverarbeiter, gewerbliche Verbraucher oder Grolverbraucher
besteht".

18. Grothandler kaufen in erster Linie bei Herstellern ein und verkaufen zumeist an
Einzelhandler, gewerbliche Verbraucher und andere Grofshandler. Der Grof3handel fuhrt zahlreiche
Wertschopfungsfunktionen aus, wie Verkauf und Werbung, Beschaffung und Sortimentsbildung,
Portionierung, Lagerhaltung, Beforderung, Finanzierung, Risikolbernahme, Lieferung von
Marktinformationen und Bereitstellung von Managementleistungen. Die fir den Wirtschaftsprozef3
notwendigen Funktionen kénnen entweder bei unabhéngigen Grof3handelsunternehmen oder bei
Verkaufsunternehmen der Hersteller sowie Beschaffungsabteilungen einkaufender Unternehmen
liegen. Im allgemeinen werden Grof3handel sunternehmen von Herstellern oder Einkaufern nur dort
eingeschaltet, wo sie eine oder mehrere dieser Wertschopfungsfunktionen effizienter wahrnehmen
konnen.

19. Der Grofthandel wird u.a. als eine Funktion analysiert, die unterschiedliche Anforderungen
in bezug auf Ort, Zeit, Menge und Preis innerhalb der Vertriebskette Uberbriickt. Im allgemeinen
wird beim Grohandel eine EG-wettbewerbsrechtliche Prifung in bezug auf vertikale
Beschrankungen nur dann erforderlich, wenn eine derartige "Uberbriickung" nicht allen Waren
offensteht (z.B. Alleinvertrieb) oder wenn andere einschrankende Vereinbarungen gelten (z.B.
Alleinbezug und Kundenbeschrénkungen). Dal3 es Groflthandler gibt, ist offensichtlich auch
marktzutrittsrelevant, insbesondere fur kleine und mittlere Unternehmen. Grof3handler, die nicht im
Rahmen einer Alleinvertretung tétig sind, konnen auch eine wichtige Rolle bei der Suche nach

der volkswirtschaftlichen Gesamtrechnung gibt es erhebliche Unterschiede. Ein harmonisiertes Klassifikationssystem
(NACE Rev. 1) trat erst 1993 in Kraft.



gunstigeren Preisangeboten spielen, vor allem in Bereichen, in denen Einzelhandler nicht die Mittel
haben, um sich in nennenswertem Mafte um Einfuhr- und Ausfuhr zu kiimmern. Dal} Uber den
Grofhandel nur in begrenztem Mal3e Informationen vorliegen, kénnte darauf hindeuten, dal3 es sich
hier um Unternehmen handelt, bei denen Auslandsmarkte fir die Beschaffung wichtiger sind als
fur den Verkauf, auch wenn sie durchaus eine exportbegiinstigende Rolle spielen.

Entwicklungstendenzen

20. Der Wandel, in dem die europdische Wirtschaft begriffen ist, beeinflut auch die
Vertriebskette und die Funktion des Grolthandels. Die stérkere Konzentration und Integration im
Einzelhandel wirkt sich auf die Stellung des Grofhandlers aus, dem traditionellen Mittler zwischen
Hersteller und Einzelhdndler. Die Tendenz, da die Grofhandelsfunktionen von der
Einzelhandel skette tbernommen werden, dirfte anhalten. Informationstechnol ogische Neuerungen
und moderne Vertriebssysteme haben dazu gefuhrt, da3 die Lagerbestandskontrolle von den
Grohéndlern auf die Einzelhandler Ubergegangen ist (so konnen beispielsweise die grofderen
Einzelhandelsketten anhand des stéandigen Verkaufsdatenflusses die kiinftige Nachfrage aufRerst
genau vorausschatzen und Lagerbestdnde und Liefertermine entsprechend fein abstimmen). Ein
anderer Trend ist die sinkende Anzahl der unabhangigen nationalen Handel sunternehmen, vor allem
im Nahrungs- und GenulBmittelgewerbe, wo die Hersteller die Distribution auf nationaler Ebene auf
voll in ihrem Besitz befindliche Tochtergesellschaften Ubertragen.

21. In bestimmten Fallen bieten Grof3héndler den Einzelhéandlern zusétzliche Dienstleistungen
an, in Bereichen wie Finanz- und L agerbestandskontrolle, Aufbau neuer Einzelhandel sgeschéfte und
Entwicklung eines gemeinsamen Firmenimages. Einige Groflthandler haben sogenannte freiwillige
Handelsketten ins Leben gerufen, deren Mitglieder ihren Einkauf zentralisieren. Bei diesen Ketten
sind rechtlich selbstandige Unternehmen (Grof3- und Einzelhandler) in einer Weise miteinander
verbunden, die es ihnen ermoglicht, besser mit grof3en integrierten Unternehmen zu konkurrieren,
da ihnen gemeinsam eine moderne, effiziente Lieferkette zur Verfligung steht.

22. Neu auf den Markt fur Distributionsdienstleistungen getreten sind u.a. Unternehmen, die sich
auf Lagerhaltung und den physischen Aspekt der Distribution spezialisiert haben und grof3en
Produktionsunternehmen europaweite Vertriebsleistungen anbieten. Sie erbringen logistische
Dienstleistungen, greifen aber nicht im selben MalRe wie Grohéndler in den eigentlichen
Handelsprozef? ein. Mit ihren Informationssystemen und Standorten Uberall in Europa kdnnen sie
die Logistik fur Industrie und GrofRhandel Ubernehmen. Oft gehtren sie zu grolden
Speditionsgesellschaften, die bereit sind, in den Aufbau eines solchen Leistungsangebots zu
investieren; ihre Gewinnspannen liegen erheblich unter denen des Grof3handels.

23. Angesichts sinkender Ertrage im Grof(handel und der zunehmenden Integration anderer
Glieder der Lieferkette haben viele Grof3handler ihre Tétigkeit umstrukturiert, um ihre Marktstellung
gegenuber den Herstellern zu verbessern und mehr Grolzenvorteile und Wertschopfung zu erzielen,
bei gleichzeitig sinkenden Betriebskosten. Hierbel sind drei Strategien von besonderer Bedeutung.
Die erste ist der Aufbau der freiwilligen Kette: Hier versucht der Grofhandler, durch
Zusammenlegung des Einkaufs kleinerer Unternehmen, die Bereitstellung gemeinsamer
Dienstleistungen und méglicherweise sogar einen gemeinsamen M arkennamen das Heft in der Hand
zu behalten. Die zweite Strategie besteht darin, daf3 die Grofhandler ihre Geschéftstatigkeit
diversifizieren und auf andere Méarkte gehen, insbesondere die des Einzelhandels. Bei der dritten
wichtigen Ausweichstrategie sind Grof3handler von der Belieferung des Einzelhandel s zu " Cash-and-
Carry"-Lagern Ubergegangen, bei denen kleine Wiederverkdufer ihren Einkauf selbst
zusammenstellen, direkt bezahlen und abtransportieren.



24, In einigen Sektoren, wie z.B. dem Pharmasektor, hat der Grof3handel in Europa nach wie
vor eine starke Position inne, wéhrend in anderen Bereichen die Grof3handel sfunktionen von den
Lieferanten oder Einkaufern Ubernommen wurden. Einige Hersteller konzentrieren sich auf ihr
Kerngeschaft und Uberlassen andere Geschéftsvorgange wie den Vertrieb Spezialbetrieben mit orts-
und fachspezifischen und logistischen Kenntnissen. Viele Grofl3handler verstérken offensichtlich, wie
seit langerem zu beobachten, ihre Nachfragemacht gegenlber den Herstellern durch Zentralisierung
der Einkaufe ihrer Kunden und Auf- und Ausbau des Vertriebsverbundes unabhéngiger Handler.
Ilhre Wertschopfung konnen Grofhandler auch dadurch erhdhen, dal3 sie auf ihre Kunden
zugeschneiderte Dienstleistungen in ihr Angebot aufnehmen. Die in den letzten Jahrenin den
Mitgliedstaaten zu beobachtende Tendenz, diese Beschrénkungen wu lockern, ohne die
Beschéftigung sowie soziale und raumplanenische Zielsetzungen wu geféhrden, ist positiv zu
bewesten.

V. Einzelhandel
Merkmale des Sektors

25. Der Einzelhandel ist ein dynamischer und vielschichtiger Sektor, der eine Reihe von
Betriebsformen unterschiedlicher Gréf3en umfaldt. Seine Struktur ist gepragt durch die kulturellen
Besonderheiten des jeweiligen gesellschaftlichen Umfeldes. Die Branche wird beeinflufdt durch
sozialen Wandel, Anderungen im regulatorischen Bereich sowie Entwicklungen in Wirtschaft und
Technik. Besonders wichtig sind dabei bevolkerungsstrukturelle Faktoren und damit verbundene
gesellschaftliche Entwicklungstendenzen (z.B. Altersstruktur, Mobilitat, Stadtentwicklung und Kfz-
Besitz). Die Einzelhandelsgeschéftsdichte ist in den Mittelmeerlandern (vor allem Griechenland,
Portugal und Italien), wo es viele Familienbetriebe und andere kleine L&den gibt, groRer asin den
meisten Teilen des nordlichen Europas. 1992 verkauften 32 % der schétzungsweise 3,8 Millionen
Einzelhandel sgeschéfte in der EG hauptséchlich Lebensmittel; von den verbleibenden 68 % hatten
10 % mit dem Kraftfahrzeugsbereich zu tun. In den Mittelmeerléndern ist der Prozentsatz
selbstandiger Gewerbetreibender besonders hoch, so dal3 die Anzahl der Laden nahezu identisch ist
mit der der Einzelhandelsunternehmen. Im noérdlichen Europa hingegen, wo die Konzentration
groRer ist, wird die Differenz zwischen Anzahl der Unternehmen und Anzahl der Laden von Jahr
zu Jahr groRer, da einige wenige Unternehmen immer gréRere Ketten von Einzelhandelsléaden
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 beschéftigt, was 10 %
der Gesamtbeschéaftigung entspricht.

26. Der Verbrauch der privaten Haushalte ist die wichtigste Determinante fur die
Geschéftstéatigkeit des Einzelhandels. 1990 machten die Ausgaben fur 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 %) Uber dem EG-
Durchschnitt. In diesen Landern liegt der Nahrungsmittelanteil bei 40 %, gegenuber lediglich
16,6 % in Deutschland, 18,4 % in den Niederlanden und etwas mehr as 19 % in Belgien und
Frankreich. Die sektorale Analyse des Verbrauchs der privaten Haushalte zeigt, dal3 bei
L ebensstandard, kulturell gepréagten Gewohnheiten usw. weiterhin grof3e Unterschiede bestehen. Auf
den Mérkten fur bestimmte Produktkategorien (wie Kosmetik, Autos und Luxusgiter) kommt es
zu einer bestimmten Nachfragehomogenitédt. Regionale Unterschiede halten sich fir Produkte wie
Lebensmittel, Schuhe und Bekleidung. Die gemeinschaftsweite Produktstandardisierung kommt
daher nur allméahlich voran; der Einzelhandel hat unbedingt auf ortsspezifische Bedirfnisse und
Gewohnheiten der Verbraucher Rucksicht zu nehmen.



27. Zutrittsbarrieren auf Einzel handel sebene kénnen unter Umsténden diewettbewerbshemmende
Wirkung vertikaler Beschrankungen verstérken. Ein Bericht desMcKinsey Global-Institutsvon 1994
("Report on Employment Performance™) umfaldt eine Fallstudie Uber Beschéftigung im Einzelhandel,
in der festgestellt wird, da3 im Vergleich zu den USA in Europa wenig neue Arbeitsplatze
geschaffen werden; und es wird auf eine Reihe von Problempunkten hingewiesen, bei denen die
politischen Entscheidungstrager gefordert sind. In bezug auf den Einzelhandel gelangt die Studie
zu folgenden SchlulZfolgerungen: " Gutermarktbeschrankungen stellen die offensichtlichsten und am
leichtesten zu korrigierenden Hindernisse fir mehr Arbeitsplétze dar. Begrenzungen der
Offnungszeiten, bermaRige Standortbeschrankungen und Einspruchsrechte der vorhandenen
Einzelhandler haben sich sowohl hemmend auf die Steigerung der Wertschdpfung und auf
Einzelhandelsformen mit mehr Beschaftigungsmoglichkeiten ausgewirkt als auch die
Einkaufsmdglichkeiten fir Verbraucher eingeschrénkt. Diese Beschrankungen haben die bestehenden
Einzelhandelsunternehmen, die sie schiitzen sollten, nicht gerettet, wie die rasche Abnahme
unabhangiger Ladengeschéfte in Frankreich, Deutschland und Japan zeigt. Sie fuhrten lediglich
dazu, die Schaffung neuer Arbeitsplétze zu behindern, und damit zu weniger Beschéftigung, weniger
Volkseinkommen und weniger Nutzen fur den Verbraucher.”

28. Der Einzelhandel bildet bei den meisten Verbrauchsgitern das Schluf3glied in der
Vertriebskette zwischen Hersteller und Verbraucher. Nur sehr wenige Hersteller aber vertreiben ihre
Produkte Uber eigene Einzelhandelsgeschéfte. In der Regel wird dies reinen Einzelhandlern
Uberlassen, teils wegen deren Grof3en- 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 Einzelhéndler Uben in der Vertriebskette ein
unterschiedliche Funktion aus, je nach Besonderheiten der betreffenden Giter und Beschaffenheit
der Geschéftsbeziehungen zwischen den Gliedern der Kette. Traditionell werden im Einzelhandel
als solchem keine Waren und Dienstleistungen geschaffen, was sich in der Téatigkeit des
Einzelhandlers widerspiegelt. In zunehmendem Mal3e wird Gutern im Einzelhandel "Wert zugefiigt”,
und auch ihre Attraktivitdt fir die Verbraucher wird erhéht. Mehr und mehr Lebensmittel-
Einzelhandelsketten bieten eine breite Palette von Produkten unter eigenen Marken an. Einige
Einzelhandel sketten versuchen auch, ihre Ladengeschéfte selbst zu Markenartikeln zu machen. In
den westeuropédischen Landern findet zunehmend eine vom Einzelhandel selbst ausgehende
Integration statt, d.h. immer mehr Produkte mit schnellem Umschlag werden direkt vom Hersteller
in die Einzelhandelsladen geliefert. Dieser Entwicklung liegen kirzere Beftrderungszeiten und
informationstechnologische Neuerungen zugrunde.

29.  Zwar bieten einige Hersteller Produkte an, die in alen europdischen Landern unter
demselben Markennamen verkauft werden, und sind Einzelhandelsketten in zunehmendem Male
grenziubergreifend tatig, doch bildet der Einzelhandel keineswegs einen homogenen internationalen
Sektor. Auch wenn die Internationalisierung an Bedeutung zunimmt, so ist sie doch auf bestimmte
Lander und Einzelhandelsfirmengruppen beschrankt. Anfang der neunziger Jahre gingen 75 % des
internationalen L ebensmittel-Einzelhandelsin der EG auf lediglich drei Lander zurtick: Deutschland,
Frankreich und Vereinigtes Konigreich. Noch immer gilt, daf3 der Einzelhandel eine ortsgebundene
Tatigkeit ist, nicht nur kulturell bedingter lokaler Besonderheiten wegen, sondern auch Uberhaupt
aus Grinden der Organisation und der Verkaufstechniken des Einzelhandels. Viele
grenzibergreifend tétige Einzelhandelsunternehmen sehen sich gezwungen, ihr Angebot ganz
speziell auf den jeweiligen ortstypischen V erbrauchergeschmack abzustimmen und daher auch ihre
Beschaffung eher national als gesamteuropaisch auszurichten.



Entwicklungstendenzen

30. Der Einzelhandel ist ein &uferst dynamischer und raschestem Wandel unterworfener Sektor,
in dem standig viele neue, insbesondere kleine Unternehmen den Markt betreten wie auch vom
Markt verschwinden. Waren in den flnfziger Jahren grof3handelsbelieferte selbstandige Laden in
vielen Landern noch die Regel, so spielen seit langerem in vielen Landern die zahlreichen
Handel sketten eine bedeutende Rolle. Im grofiten Teil des nordlichen Europas entfallen mehr als
50 % des Einzelhandelsumsatzes auf grof3e Einzelhandelsunternehmen. Mdglicherweise mit der
Ausnahme Schwedens und Finnlands, wo genossenschaftliche Strukturen bisher vielen kleinen
Geschaften das Uberleben sicherten, besitzt das nordliche Europa generell das am weitesten
entwickelte Ladennetz mit grofRen Geschéften, die einen erheblichen Anteil des Gesamtumsatzes
bewaltigen. Der Trend zur Konzentration ist im Lebensmittel sektor am stérksten ausgepragt. In den
meisten Teilen des ndrdlichen Europas werden mehr als 50 % des Lebensmittelumsatzes im
Einzelhandel von den jeweils funf groRten Einzelhandelsfirmen des jeweiligen Mitgliedstaats
abgewickelt. Im stdlichen Europaist der Einzelhandel weniger stark konzentriert; hier tberwiegen
kleinere Firmen. Die Konzentration im V ertriebssektor ist Niederschlag eines entsprechenden Trends
im verarbeitenden Gewerbe. Dies wird auch durch die zunehmende Bedeutung von
Einzelhandelsmarken und dem Bedeutungsverlust von nicht fihrenden Marken in bestimmten
Mitgliedstaaten verdeutlicht®.

31 Der Einzelhandler hat von allen Gliedern der Vertriebskette die grofite Verbrauchernadhe; die
hieraus sich ergebenden besonderen Kenntnisse werden in zunehmendem Maf3e genutzt, um die
Einzelhandel saktivitaten besser auf die Kundenwtinsche abzustimmen. Die in dem Sektor tatigen
Unternehmen erkennen, dai3 es entscheidend wichtig fir ihr Geschéft ist, wie die Verbraucher auf
Organisation und Gestaltung der Ladengeschéfte reagieren, und verhalten sich entsprechend. Zum
einen gibt es auf einigen Marktsegmenten einen Trend vom M assenangebot oder dem Einzelhandler-
Generalisten hin zum Spezialangebot, zum Fachgeschéft; diese Entwicklung ist besonders bei
kleineren Betriebsformen sichtbar. Auf diese Weise will man besondere M arktsegmente nutzen, sich
auf bestimmte Kundenzielgruppen konzentrieren und ein auf diese ausgerichtetes Angebot
bereitstellen. Andererseits ist aber gerade ein Massenangebot oder Generalistenangebot fir viele
V erbraucher nach wie vor bedarfsgerecht. Wachstum und Ausbreitung der Supermaérkte (von kleinen
Selbstbedienungsladen bis zu riesigen Einkaufszentren) bezeugen dies. Aber selbst bei den grof3en
Einzelhandelsunternehmen - die gemeinhin mit einem Massenangebot in Verbindung gebracht
werden - findet Spezialisierung statt. Grof3e Fachmarkte entwickeln sich in fast allen Einzelhandels-
Produktbereichen (M 6bel, Bau- und Bastelwaren, Gartenartikel, Bekleidung, Schuhe, Schallplatten
und Spielzeug), und viele Kaufhduser sind dabei, ihre Produktpalette umzugestalten, und werden
damit eher zu grof3en Textilfachgeschaften.

32.  Jede Form des Einzelhandelsgeschéfts (z.B. Kaufhaus, Verbrauchermarkt oder Fachmarkt)
[a3t sich mit einem Produkt mit spezifischem L ebenszyklus vergleichen. In Deutschland, Frankreich
und dem Vereinigten Konigreich haben Kaufhduser und herkémmliche Selbstbedienungsiaden
(kleinere und groRRere Supermérkte) einen Wachstumsriickgang zu verzeichnen. In Expansion
begriffen sind Groffachgeschéfte in den Vororten und Discountladen, Fachgeschéftsketten und
Convenience Stores in den Innenstddten. Bestimmte traditionelle Formen von
Einzelhandelsgeschéften verschwinden, andere treten an ihre Stelle. Die neuen Formen sind
gewohnlich moderner und entsprechen besser dem lokalen Bedarf. Der Entwicklungsstand der
verschiedenen Einzelhandelsbetriebsformen ist nicht in alen Léandern gleich. Grole

©®Sjehe hierzu auch Abschnitt VII.



Verbrauchermérkte expandieren rasch in Stideuropa (Spanien, Italien, Griechenland und Portugal),
wahrend sich im nordlichen Europa ihr Wachstum verlangsamt.

33. Neben dem Marketing, dem Hauptfaktor fir die Umsatzsteigerung, liegt der Schwerpunkt
bei der Geschéftsfuhrung im Einzelhandel auf der Beeinflussung der Kostenstruktur. Daher geht es
darum, durch Grofsenvorteile und Effizienz die eigene Nachfragemacht zu erhéhen und so Kosten
zu senken. GrolRenvorteile kdnnen sich ergeben aus dem Umsatz innerhalb einer bestimmten
Produktpal ette, der Umsatzerweiterung durch internes Wachstum, dem Erwerb anderer Unternehmen
oder der Kooperation mit anderen Firmen. Auch die Breite der Produktpalette und die Anzahl der
auf Lager gehaltenen Marken beeinflussen u.U. die Marktstellung. Durch effiziente
Entscheidungsprozesse und Zentralisierung oder Koordinierung des Einkaufs kann die
Nachfragemacht ebenfalls verstarkt werden. In wettbewerbspolitischer Sicht ist die Erkenntnis von
Bedeutung, dal? Effizienzgewinne auf diesem Gebiet verlorengehen kénnen, wenn ein Einzelhandler
parallele Handel swege nutzt oder andere Quellen aul3erhalb seiner Ublichen Lieferkette in Anspruch
nimmt”. Einkaufspreise sind zwar wichtig, doch betrachtet sie kein Einzelhandler losgeldst von
Transport-, Lager- und Verwaltungskosten und dem Einflu® seiner Beschaffung auf die Effizienz
der Lieferkette. Lebensmittelladen optimieren in besonderem MalRe die
Regal stellplatzentscheidungen, die wiederum die Kaufentscheidung entscheidend beeinflussen. Eng
mit den Einkaufskosten verbunden ist, vor allem bei Einzelhandlern mit hohem Lagerumschlag, die
Steuerung von Lieferung und Abgabe der Waren an Laden und Kunden. In Europa besteht ein
klarer Trend zur Zentralisierung der physischen Distribution: Die Hersteller beliefern eine zentrale
Stelle, von der aus der Vertrieb weiterlduft, und nicht direkt die Einzelhandelsldden. Haufig wird
dabei diese Téatigkeit spezialisierten selbstandigen Vertriebsfirmen tbertragen.

34. Die Lieferkettensteuerung wird immer wichtiger, um Marketing und Kontrolle zu verbessern.
Zwar werden die Einkaufsbedingungen immer noch zwischen Lieferanten und Einzelhandlern
ausgehandelt, doch sind diese Diskussionen zunehmend kooperativer Art. Die Koordinierung im
Rahmen der Lieferkette ist starker geworden, da immer bessere Informationen Uber
Produktbewegungen vorliegen und die Machtstellung der Einzelhandel sunternehmen zunimmt, die
ihre L&aden als Markenartikel betrachten. Die von Einzelhandlern angebotene spezielle Kombination
aus Aktivitéten, Waren und Dienstleistungen wirkt wertschopfungserhéhend und ermdglicht eine
Angebotsdifferenzierung, mittels deren sich die Firmavon ihren Konkurrenten absetzt. Dieser Trend
kommt u.a. in der speziellen Einzelhandelswerbung und der Entwicklung eigener Produktmarken
zum Ausdruck. Deren Rolle hat sich geédndert, vor allem im Lebensmittelbereich. Urspringlich
situierten sich die Hausmarken auf dem Markt als Billig-Alternative zu Herstellermarken; da sie
aber den Namen der Einzelhandelsfirma tragen und nur in deren Laden zu haben sind, hat sich das
Marktkonzept gedndert - mit verbesserter Qualitét und zunehmender Verwendung der Hausmarke
bel neu ins Sortiment aufgenommenen Artikeln.Bei manchen Lebensmitteleinzelhandelsketten
entfallen bereits 30 % des Sortiments mit schnellem Umschlag auf solche eigene Firmenmarken.

35. All diesen betrieblichen Neuerungen liegen die Ubernahme neuer Techniken und die
Entwicklung spezifischer M anagementkenntnisse zugrunde. Urspriinglich wurdein fortgeschrittenere
Technologie investiert, um Produktivitatsgewinne durch bessere Anlagennutzung zu erzielen. Immer
mehr Einzelhandelsfirmen lernen jetzt das Effektivierungspotential der Informationstechnologie in
den Bereichen Marketing und strategisches Management zu schétzen. Entscheidend fir die
Einfuhrung fortgeschrittener Technologie im Einzelhandel war die Einigung auf gemeinsame
Normen zur Artikelidentifizierung, Datenlbertragung und elektronischen Bearbeitung. Ohne
Vereinbarungen Uber Strichcodenormen waren beispielsweise keine Investitionen fir Laser-

OAuf andere mogliche Effizienzverluste wird in Ziff. 41 und 45 dieses Abschnitts eingegangen.

10



Lesegerdte 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 |&3t sich die Betriebsfihrung im
Einzelhandel verbessern, und direkte Kontakte zwischen Hersteller, Handel und o6ffentlichen
V erkaufsinformationssystemen werden erleichtert. Des weiteren befdhigten sie Grof3unternehmen
des Einzelhandels, Grof3handelsfunktionen zu Ubernehmen und alternative Vertriebsformen zu
entwickeln.

36. Aufgrund des Wettbewerbs seitens grofRer Einzelhandelsfirmen haben sich viele kleine und
mittlere Unternehmen zu V erbundgruppen zusammengeschlossen, Uber die sie effiziente logistische
Strukturen aufbauen und die erforderliche kritische Masse erreichen sowie GroRRenvorteile erzielen
konnen. Derartige Verbundsysteme selbstéandiger Unternehmen haben vor allem die Form von
Verbraucher- oder  Einzelhandelsgenossenschaften,  Einkaufsvereinigungen,  freiwilligen
Vertriebsketten (ein GroRhéndler, viele Einzelhédndler) oder auch von Franchise-Systemen. Das
Franchising, das spater 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 stéarksten entwickelt ist Franchising in Frankreich, wo 1991 bereits an die 8 % des
gesamten Einzelhandelsumsatzes auf Franchise-Laden entfielen. Hauptvorteil gegeniiber anderen
Verbundformen ist beim Franchising, dal3 mehr geschéaftsspezifisches K now-how weitergegeben und
ein einheitlicheres Image vermarktet wird. Durch Zusammenfassung unterschiedlich grof3er
sel bstandiger Unternehmen unter einem gemeinsamen Handel snamen bieten V erbundsystemekleinen
und mittleren Firmen die Mdglichkeit, effizienter mit grof3en Distributionsfirmen zu konkurrieren.
In Deutschland nimmt der Umsatz von V erbundgruppen weiter zu; 1992 wickelten sie nahezu 50 %
der Lebensmittelumsétze ab. Nach den Umsatzzahlen sind einige dieser Vereinigungen mit grof3en
Distributionsunternehmen zu vergleichen (die zwei groften Verbundsysteme selbstandiger
Einzelhandelsfirmen in Frankreich z&hlen zu den groéften zehn Einzelhandelsgruppierungen in
Europa).

37. Grof3e Einzelhandler entwickeln ihre Strategien fur Wachstum und Bedienung des Marktes

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

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

- Angebotsdiversifizierung durch Erschlieffung benachbarter oder neuer Produktmérkte.

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

- Diversifizierung durch Erschliefung neuer réumlicher Absatzgebiete. Immer mehr
Einzelhandler sind international tatig, wobei sie verschiedenartige
MarkterschlieBungsstrategien benutzen. GrofRRe Einzelhandelsunternehmen erzielen einen
erheblichen Anteil ihres Umsatzes im Auslandsgeschéft. Die Beteiligung an internationalen
Geschéften reicht von Kapitalbeteiligungen an bestehenden Gesellschaften tber Franchising
bis zur Ubernahme samtlicher Leitungsfunktionen.

Des weiteren gehen L ebensmittel einzel handel sunternehmen auch grenziibergreifende Biindnisse ein.
Ein gemeinsamer Einkauf in groRem Stil ist bei diesen Bundnissen zwar noch nicht festzustellen,
doch erleichtern sie vielfach den Informationsaustausch Uber Hersteller und Preise, wodurch die
Hersteller unter Druck geraten, da sie Preisdifferenzen zwischen Mitgliedstaaten rechtfertigen
mussen. Uber al diese Strategien haben die Einzelhandler einen gewissen EinfluR auf die
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Lieferkette erhalten, sind zu eher gleichwertigen Verhandlungspartnern fir die Hersteller geworden
und treten in einigen Féllen sogar als Konkurrenten der Hersteller auf.

38. Nicht Uberall in der EG finden sich jedoch die gleichen Trends im Einzelhandel.
Determinierend sind nicht allein die in der Branche jeweils herrschenden Wettbewerbsfaktoren,
sondern auch unterschiedliche national e Kauf- und K onsumgewohnheiten sowie besondere nationale
Regelungen in bezug auf BetriebsgroRe, Standort, Arbeitskosten, Offnungszeiten und
Geschéftspraktiken 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 regul atorischer Besonderheiten.
Kdnnen letztere im Laufe der Zeit beseitigt werden, so dirften kulturelle Unterschiede fortbestehen
und die organische Expansion der Einzelhandelsunternehmen Uber ihre nationalen Grenzen hinaus
weiter behindern. Da jedoch die Internationalisierung im Einzelhandel in ihren verschiedenen
Formen, die bisher erst wenig ausgepragt ist, im nachsten Jahrzehnt anhalten wird, werden die
Ahnlichkeiten bei den Betriebsformen und Managementtechniken in den einzelnen Landern wohl
zunehmen. Aber der Einzelhandel wird trotzdem durch besondere nationale Merkmale gepragt
bleiben. In den meisten Landern und auf den meisten Einzelhandelsproduktméarkten nimmt die
Nachfragemacht grofRer Organisationen standig zu.

39. Aussagen darliber, wie sich diese Entwicklungstendenzen auf die wettbewerbspolitische
Bewertung vertikaler Beschréankungen auswirken, moégen zwar verfriht sein, doch 1803t sich wohl
feststellen, dal’ Parallelhandel und Arbritrage nach wie vor wichtige Aspekte darstellen, da der
Vertrieb auf Einzelhandelsebene noch immer in erster Linie in nationalem Rahmen abgewickelt
wird und die Warenbeschaffung nach fir jeden Mitgliedstaat spezifischen Bedingungen erfolgt.

V. Anderungen im Vertriebssektor

Management und Technologie

40. Traditionelle Vertriebswege, bei denen Hersteller, GroRhandler und Einzelhandler
voneinander unabhangig sind, verlieren an Bedeutung. Die verschiedenen selbstandigen Akteuren
derartiger Lieferketten werden nur fur sich selbst tétig; 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 informationstechnologische
Umwalzung geédndert. Durch die Informationssysteme sind die Unternehmen gezwungen, ihre
Geschéftsbeziehungen mit Kunden und Lieferanten zu Uberprifen und anzupassen, und gleichzeitig
stehen ihnen damit straffere Managementmethoden und effizientere Geschéftspraktiken zu Gebote.
Der Ubergang zum Just-in-time (JIT)-Prinzip im verarbeitenden Gewerbe und dann auch im
Distributionssystem hat sich tiefgreifend auf die gesamte V ertriebskette ausgewirkt. Kernidee von
JT ist, da® keine Artikel hergestellt und keine Vorprodukte bestellt werden, solange in den
nachgelagerten Bereichen keine Nachfrage besteht. Kombiniert mit moderner Technologie (EDV,
Automatisierung, Laser-Lesegerdte usw.), hat JIT in der Lieferkette zum Ubergang vom
angebotsgetragenen "Schub-Prinzip" ("push": Waren werden in Erwartung kinftiger Nachfrage
hergestellt und gelagert) zum nachfragegetragenen "Sog-Prinzip" ("pull”: Die Verbrauchernachfrage
stellt fur die Produkte einen Sog dar) beigetragen. Nachteil beim Angebotsschub ist, daf3 der
Lagerbestand haufig hoher oder niedriger als erforderlich ist. Mit Hilfe von JI'T kommen die Firmen
mit geringem Lagerbestand aus; gleichzeitig sind sie gezwungen, gegen Effizienzmangel und
Engpésse in der Lieferkette vorzugehen. Des weiteren fuhrt JT dazu, dal3 teilweise grof3e
Liefermengen durch kleinere und haufigere Belieferungen ersetzt werden, weswegen sowohl
Lieferanten als auch Abnehmer bemiiht sein mussen, verschiedene Produkte zusammenzulegen (d.h.,
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verschiedene einzelne JIT-Lieferungen werden zu einer einzigen Grofdlieferung zusammengefalit,
um Transportkosten und andere mit kleineren und haufigeren Belieferungen verbundene Kosten zu
senken).

42. Bei der Sofort-Logistik ("Quick response logistics', QR), einer Weiterentwicklung von JIT,
geht es um ene moglichst in Echtzeit stattfindende, mdoglichst endverbrauchernahe
Nachfrageerfassung. Erleichtert wird die Anwendung von QR durch elektronischen Datenaustausch
(EDI), Auffullungseffektivierung ("Efficient replenishment”, ER), Strichcodes, Laser-Lesegerdte
usw. Das neueste Konzept in diesem Bereich ist die sogenannte "Efficient consumer response"
(ECR): Den Verbrauchern soll moglichst viel Leistung firs Geld (Angebotspal ette, Produktqualitét
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, Grofhandlern und
Einzelhandlern zunehmend ersetzt durch kooperationsgepragte Beziehungen, insbesondere auf
logistischem Gebiet®. Wahrend die lieferketteninterne Zusammenarbeit zwischen Herstellern und
Einzelhéndlern in den USA schon weit gediehen ist, steckt siein 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 grof3en Einzelhandel sketten, die lieber ihre
eigenen  Markenartikel ~ verkaufen mdchten, und an unterschiedlichen nationalen
Geschéftsbedingungen. Eines der am haufigsten zitierten Beispiele fir Zusammenarbeit zwischen
einem Markenhersteller und einem Einzelhandelsunternehmen ist die "Partnerschaft”, die Procter
& Gamble (P&G) und Wal-Mart, einer der grofiten Einzelhandler Nordamerikas, in den USA
unterhalten: Der Hersteller erhalt direkt Daten von den Kassenterminals des Einzelhandlers, und mit
Hilfe dieser Information paldt P& G seine Produktion an Wal-Marts Nachfrage an. Sowohl fur
Hersteller als auch fir Einzelhandler bringt ein solches System Vorteile, da sie beide ihre
L agerbestande reduzieren und die Kundenbelieferung verbessern konnen. Auch wenn das Konzept
einer vollintegrierten "Partnerschaft" wie zwischen P& G und Wal-Mart in Europa hdchstens in
Ansdtzen zu finden ist, entstehen doch mehr und mehr integrierte logistische Systeme, durch die
die verschiedenen Tétigkeiten der gesamten Lieferkette miteinander verknupft werden.

Struktur

44, Der Vertriebin der EGist in einem tiefgreifenden Umstrukturierungsprozel3 begriffen. Dieser
betrifft eine zunehmende Konzentration, eine sinkende Zahl traditioneller Grof3handler,
Wandlungsprozesse im Einzelhandel und eine Tendenz zur Diversifizierung und
Internationalisierung.

Diese Anderungen lassen sich wie folgt charakterisieren:

- Konzentration: es gibt weniger und gewichtigere Akteure und engere vertikale V erbindungen
zwischen Herstellern, Grothandlern und Einzelhandlern.

®Auch die Bedeutung der logistischen Integration als Wettbewerbsfaktor muR gesehen werden, vor allem im Hinblick
auf globale Mérkte. Dies geht klar aus einer fur die européische Kommission 1993 erstellten Studie Uber "The Evolving
Competitive Challenge for the European Automotive Components Industry” hervor. In dieser Arbeit Uber das
Auftauchen neuer Konkurrenzprobleme fiir die européi sche Kfz-K omponentenbranche wird gezeigt, dal3 in der EG diese
Branche nur ein Drittel der Produktivitét und des Lagerumschlags der japanischen Branche erreicht. Als einer der
Hauptgriinde fir diesen Wettbewerbsnachteil wird angegeben, es fehle an einer "echten Partnerschaftsbeziehung
innerhalb der gesamten Wertschdpfungskette”.
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- Entwicklung von Verbundsystemen selbstandiger Handler, in erster Linie in Reaktion auf
Konzentrationstendenzen und Expansion grof3er integrierter Unternehmensgruppen. Generell
sind Einzelhandler ohne besondere nachfragegerechte Absatzmdglichkeiten und ohne die
Fahigkeit, die Grolthandelsstufe zu umgehen, nicht in der Lage, preis- und servicemaldig mit
den groRRen Einzelhandelsunternehmen zu konkurrieren.

- Eine allgemeine Abnahme der Anzahl selbstdndiger nationaler Verbtriebsfirmen bzw.
traditioneller Grof3handler, wobei wie erwdhnt der Begriff des Grofhandels von Land zu
Land offensichtlich Unterschiedliches bedeutet.

- Eine Reihe von Wandlungen im Einzelhandel, bei grof3en Unterschieden zwischen den
einzelnen Mitgliedstaaten. Insgesamt &3t sich feststellen, dal? die grof3en Einkaufsmérkte
langsamer expandieren als zuvor, dald die Zahl der Franchise-Laden zunimmt und dal3 es
immer mehr Formen des Fernverkaufs gibt.

- Eine Tendenz zur Diversifizierung des Leistungsangebots in andere Bereiche hinein,
aulRerdem in Einzelféllen Internationalisierungstendenzen; allerdings steht diese Entwicklung
noch in den Anfangen, so dal3 der Einzelhandel noch immer weitgehend national gepragt
ist.

45, Die genannten Anderungen im Management- und Technologiebereich wirken sich erheblich
auf die Behandlung vertikaler Beschrankungen durch die EG-Wettbewerbspolitik aus. Mit Hilfe von
vertikalen Beschrankungen kann man nationale Mérkte abschotten, was vor alem bei
Preisunterschieden zwischen Mitgliedstaaten von Belang ist. Die Kommission ist bisher davon
ausgegangen, dal3 Parallelhandel und Arbitrage dieser Abschottung entgegenwirken. Seit langem
ist bekannt, dal3 verschiedene Faktoren eine effektive Nutzung des Parallelhandels behindern: im
offentlichen Bereich unterschiedliche Wahrungen und Steuersysteme sowie besondere fachliche
Vorschriften und Verwaltungsformalitaten, im privatwirtschaftlichen Bereich Vereinbarungen, die
eine grenzuberschreitende Beschaffung ausschlieRen, und im gesellschaftlichen Bereich kulturell
bedingte unterschiedliche Verbraucherpraferenzen usw.®. Festzustellen ist hierbei jedoch, daR auch
dort, wo Parallelhandel theoretisch mdglich ist, dieser M echanismus aufgrund der Strukturmerkmale
der modernen Vertriebssysteme mitunter nur im begrenzten Mal3e greift. Der Einkaufspreis ist
natdrlich ein wichtiger Faktor, doch ist die relative Bedeutung von Sicherheit und Effizienz der
Belieferung groRer geworden. Uberlegt sich ein einer effizienten Lieferkette angehorender GroR-
oder Einzelhandler, ob er Parallelhandel betreiben solle, so hat er nicht nur die unmittelbaren
K ostenfaktoren wie Befdrderung, Lagerhaltung, Finanzierung und Verwaltung zu berticksichtigen,
sondern auch kurz- bis mittelfristig in Erscheinung tretende Kosten, wie sie von dem stérenden
Einflul3 einer solchen Entscheidung auf die Lieferkette ausgehen mogen. So kdnnen unmittelbare
K ostenvorteile aus Parallelhandel zunichte werden, wenn der Grof3- oder Einzelhandler anschlief3end
zu seinem urspringlichen Lieferkanal (z.B. nationale Importeure oder Hersteller) zuriickkehren muf3
und bei der Lagerauffillung Verzégerungen auftreten. Dies kann bereits deswegen geschehen, weil
seine Lagerbestande entsprechend JIT-Grundsétzen gering gehalten (d.h. nicht mehr in Erwartung
kiinftiger Nachfrage hergestellt und gelagert) werden. Auch die Ubernahme solcher Prinzipien und
die rucklaufige Anzahl selbsténdiger Grof3handler durften von vornherein dazu beitragen, daf3 nur
relativ geringe Produktmengen Uber parallele Handelswege beschafft werden.

VI. Benzin und Bier
46. GroRere 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 erdrtert werden. Die Liberalisierung von

©Siehe auch Kapitel 11 Uber den Binnenmarkt.
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Staatsmonopolen wird in einigen Mitgliedstaaten zur Zeit bewéltigt (in Spanien und Portugal fir
Benzin), und in den neuen Mitgliedstaaten gibt es noch Monopole (Schweden, Finnland und
Osterreich fiir Alkohol). Die Kommission wiirde Informationen dariiber begriiRen, wie leicht oder
schwer es Herstellern in einem dieser Sektoren - und insbesondere bei Bier - fallt, sich einen neuen
Markt in einem anderen Mitgliedstaat zu erschlief3en. Insbesondere wére es niitzlich, zu untersuchen,
inwieweit das weit verbreitete System der Alleinbezugsvertrége diesen Prozel3 erleichtert oder
behindert. Davon abgesehen lassen sich einige allgemeine Feststellungen treffen.

Benzin

47. Die Anzahl der Tankstellen nimmt ab, wahrend die durchschnittliche Tankstellengrofe
zunimmt. Supermarkte und V erbrauchergroméarkte sind ebenfalls auf diesem Markt in Erscheinung
getreten, und zwar mit aggressiver Preispolitik. Auf bestimmten Méarkten halten sie inzwischen
einen relativ groflen 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 Maéarkte einzudringen. Die Investitionen fir die
Errichtung einer Tankstelle haben sich betrachtlich erhoht (V erkaufsflachen- und Angebotsumfang,
Umweltschutz). Auch die relative Bedeutung des Nicht-Benzin-Bereichs in den Tankstellen hat
zugenommen: Es entwickelten sich Convenience-Shops mit einem gewissen
V erbrauchsgiiterangebot, das weit tiber K fz-Zubehor, Schmierdl usw. hinausgeht™. Allerdings sinkt
auch der Anteil der Ladenthekenverkdufe von Schmierdl in den Tankstellen, aufgrund der
Expansion des Kfz-Fachzubehor-Einzelhandels. Von den Tankstellen in Supermérkten und
Einkaufszentren abgesehen werden Tankstellen weiterhin  von kleinen Firmen (oft
Einpersonenunternehmen) gefuhrt, die die Tankstelle besitzen oder |easen und Uber Exklusivvertrage
an einen groRen Benzinhersteller gebunden sind. Auch werden oft Tankstellen und
Tankstellenausriistung Uber Darlehen des Mineral 6lunternehmens finanziert.

Bier

48. Die Struktur des Brauereigewerbes ist von Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat sehr verschieden;
teilsist sie hochfragmentiert, teils straff oligopolistisch, teils sogar mit marktbeherrschender Stellung
eines oder mehrerer Unternehmen. In allen Mitgliedstaaten haben zumeist lokale Brauereien den
groiten Absatz, auch wenn sich die gegenseitige M arktdurchdringung verstérkt. Dies geschieht auf
verschiedenste Weise: Direktimport, eigene Tochtergesellschaft, Lizenzbrauen, Erwerb lokaler
Brauereien oder Joint Venture, Erwerb von Verkaufsstétten, Uber den Grof3handel, den Bau neuer
Brauereien oder Vertriebsvereinbarungen mit lokalen Brauereien.

49, Bei den Standardbiersorten ist es nicht wirtschaftlich, sie zum Zwecke eines standig
verfugbaren und frischen Angebotes Uber weite Strecken zu transportieren. Es besteht, besonders
in einigen Mitgliedstaaten, die Tendenz, dald der Anteil der Verkdufe zum Verzehr auf3erhalb der
Verkaufsstétte (z.B. Uber Supermarkte) gegentiber dem Direktverzehr (z.B. in Gaststatten) zunimmt.
Die Verkaufsstétten werden in der Regel von Kleinunternehmen, oft von einer Person, gefihrt
(Besitz oder Leasing). Die Verkaufsstatten zum unmittelbaren Verzehr (Gaststéatten usw.) kénnen
durch Darlehen der Brauerei finanziert sein. Diese Finanzierung ist von zunehmender Bedeutung,
dadie Sicherung der Attraktivitat der Verkaufsstétte (und der damit zu erzielenden Wertschopfung)
steigende Investitionskosten erfordert. In jingster Zeit sind Fachunternehmen entstanden, die
zahlreiche Einzelverkaufsstdtten besitzen und gegeniiber den Brauereien Uber eine gewisse
V erhandlungsmacht verfiigen.

19 Jede Mineral6lfirma entwickelt ihre eigene Formel fiir ihre Convenience-Store-K ette.
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VII. SchluRfolgerungen und Fragen

50.  Ausgelost durch informationstechnologische Entwicklungen, vollzieht sich ein
Umschichtungsprozel3, bei dem die herkémmlichen angebotsgetragenen Vertriebswege abgel Ost
werden von durchgeplanten, professionell gefiihrten nachfragegetragenen Lieferketten. Lieferanten,
Hersteller, GroRhéandler 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, dal’ die " Partnerschaft” zwischen Herstellern
und Einzelhandlern bei der Steuerung der Lieferkette bisher von einer Reihe von Hindernissen
begrenzt wird, wie unterschiedlichen nationalen Geschaftsbedingungen und -usancen.

51. In wettbewerbspolitischer Sicht ist von Belang, dal3 positive Wettbewerbskrafte innerhalb
der Lieferkette, wie z.B. der markeninterne Wettbewerb ("intra-brand", also zwischen Handlern, die
dieselbe Marke vertreiben), geschwéacht werden konnten, weil kooperative Beziehungen an die Stelle
der traditionellen Beziehungen treten, bei denen jeder Akteur unabhangig operierte. AufRerdem kann
es leichter als in einem traditionellen Vertriebsweg vorkommen, dal? eine solche V ertriebskette von
einem ihrer Glieder beherrscht wird, indem dieses den anderen Gliedern der Kette bestimmte
Funktionen und Kosten auferlegt (anstatt dal unabhéngige Akteure ihre Funktionen frei
untereinander aushandeln und miteinander verknlpfen). Dies ist ein wichtiger Aspekt fur die EG-
Wettbewerbspolitik, vor allem in bezug auf Falle, in denen der die Lieferkette steuernde Akteur ein
Grof3unternehmen ist und alle anderen Akteure von dieser Lieferkette wirtschaftlich unabhangige
kleine und mittlere Unternehmen; denn dies kann dazu fuhren, da3 der markenspezifische
Wettbewerb erheblich geschwécht und andere Hersteller auf den gleichen oder benachbarten
Mérkten aus der Lieferkette ausgeschlossen werden.

52. Dieintegrierten Systeme haben zusammen mit der I nformationstechnol ogie dazu beigetragen,
dal3 in vielen Distributionssektoren das Prinzip des "Angebotsschubs' ("push") von dem des
"Nachfragesogs" ("pull") ersetzt wurde. Auferdem findet in vielen Sektoren nunmehr an beiden
Enden der Lieferkette eine Konzentration statt, bei Fortfall der unabhangigen Mittler. Beide
Faktoren durften die Mdglichkeiten fur Parallelhandel und Arbitrage erheblich verringert haben,
selbst in Féllen, in denen erhebliche Preisunterschiede zwischen Mitgliedstaaten bestehen. Wichtig
fur die EG-Wettbewerbspolitik im Bereich vertikale Beschrankungen ist daran vor allem, dal3 sich
durch moderne Distributionssysteme die Abschattung nationaler Markte verfestigen konnte, da der
Vertrieb auf Einzelhandelsebene immer noch national orientiert ist. Dies wiederum konnte
bedeutsame Auswirkungen auf die angestrebte Marktintegration in der EG haben.

53. Verwertbare Statistiken Uber die relative Grofe und Bedeutung der verschiedenen von den
Herstellern benutzten Vertriebswege - Alleinvertrieb, Exklusivvertrége, Selektivvertrieb, offene
Distribution und Franchising - konnten nicht ausfindig gemacht werden. Auch Uber die
zurtickgehende Bedeutung der unabhangigen Grof3héandler und Vertriebsfirmen in Europa waren
keine brauchbaren Informationen zu erhalten. Die Kommission wirde es begrif3en, wenn die
Akteure ihr kundtun wirden, wie sie die relative GrofRe und Bedeutung der Vertriebswege in
Europa, den Zugang zu ihnen sowie die ricklaufige Entwicklung bei den unabhangigen
Grohéandlern 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 M arkte
durch vertikale Beschrénkungen verstérken konnen.

* * % *
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Kapitel 11

OKONOMISCHE ANALYSE VERTIKALER BESCHR ANKUNGEN
UND DER ASPEKT DES BINNENMARKTS

l. Hintergrund

54, Die 6konomische Analyse vertikaler Beschrankungen war in der Vergangenheit Gegenstand
hitziger Debatten zwischen Wirtschaftswissenschaftlern. Nachdem sie lange Zeit als moglicherweise
wettbewerbsfeindlich eingestuft wurden, hatte sich Anfang der achtziger Jahre ein Umschwung zu
der allgemeinen Ansicht ergeben, dald sie unschadlich fur den Wettbewerb seien (Chicagoer Schule).
Zur Zeit ist ein neuer Konsens im Entstehen; die Okonomen nehmen vorsichtigere
wettbewerbspolitische Bewertungen vertikaler Beschrénkungen vor und sind weniger zu
umfassenden Verallgemeinerungen bereit. Vertikale Beschrankungen lassen sich nicht per se als
forderlich fir den Wettbewerb betrachten™. Ein Gesichtspunkt sticht besonders hervor. In der
heutigen Wirtschaftswissenschaft wird die Bedeutung der Marktstruktur fir den Wettbewerbseffekt
vertikaler Beschrankungen betont. Je heftiger der Wettbewerb zwischen einzelnen Marken, desto
wahrscheinlicher ist es, dal3 die wettbewerbsverscharfenden und effizienzférdernden Auswirkungen
vertikaler Beschrankungen deren 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 6konomischer Uberlegungen zu vertikalen
Beschrankungen dargestellt werden, die flr die Formulierung wettbewerbspolitischer K onzepte von
Nutzen sein kénnten?. AuRerdem wird untersucht, welche Beziehung zwischen dem Stand der
Integration im Binnenmarkt und vertikalen Beschrankungen besteht. Auch wenn viele administrative
und andere in der offentlichen Sphare beheimateten Handelshemmnisse beseitigt worden sind, so
gibt es in einigen Sektoren doch immer noch keinen echten Binnenmarkt; zwischen den
Mitgliedstaaten sind nach wie vor erhebliche Preisunterschiede festzustellen. Dies a3t vermuten,
dal3 ein groflles Potential an wirtschaftlichen Vorteilen weiter darauf harrt, durch eine stérkere
Integration erschlossen zu werden, und dafd andererseits privatwirtschaftliche Vereinbarungen (wie
z.B. vertikale Beschrankungen) als Faktoren, die die wirtschaftliche Integration férdern oder
behindern, gegeniiber Barrieren im 6ffentlichen Bereich an Bedeutung gewonnen haben.

1. Die 6konomische Interpretation vertikaler Beschrénkungen

56. In dem Mal3e, wie die Beziehung zwischen einem Hersteller und einem Handel sunternehmen
Uber einen in aller Unabhangigkeit vorgenommenen einmaligen Kaufvorgang hinausgeht und
regelmaidige und engere Kontakte erforderlich werden, kénnen vertragliche Abmachungen und
vertikale Beschrankungen beispielsweise die Transaktionskosten zwischen beiden Akteuren
verringern. Dies ist vor allem dann der Fall, wenn Warenvertrieb langerfristige Beziehungen mit
arbeitsteiligen Verkaufs- und Verkaufsforderungsaktivitdten und der Ubertragung immaterieller

S lag der Chicagoer Schule die zentrale Annahme vollkommenen Wetthewerbs auf Distributionsebene zugrunde.
Aus der zitierten McKinsey-Studie geht hervor, dal3 dies fur Europa nicht der Fall ist; hier wurden erhebliche
Marktzutrittsschranken festgestellt.

12Dje folgenden Ausfiihrungen gehen zuriick auf P. Rey und F. Caballero "The implications of the Economic Analysis
of Vertical Restraints', das al's Economic paper der Européischen Kommission, GD |1, demnéchst erscheinen wird. Der
L eser wird auch verwiesen auf Dobson und Waterson "Vertical Restraints and Competition Policy", London 1996, sowie
auf "Competition Policy and Vertical Restraints', OECD, Paris 1994.
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Guter wie Firmenimage und Know-how notwendig macht. Keiner der Beteiligten hat eine
umfassende Kenntnis von der Tétigkeit der anderen Beteiligten. Sie haben jeweils unterschiedliche
Interessen, deren Wahrnehmung auf unabhangiger Grundlage keine systematische Beriicksichtigung
der Interessen der anderen Beteiligten impliziert. Auch haben Hersteller und Handler unabhéngige
ei gene Entschel dungsbefugnisse Uber die einzelnen A spekte der Produktions- und Distributionskette.
Vor einem solchen allgemeinen Hintergrund bieten vertikale Beschréankungen Mdglichkeiten zur
Effektivierung der Ergebnisse nicht allein fur Hersteller und Handler, sondern auch fir die
Verbraucher. Uber vertikale Beschrankungen formalisierte K oordinierung zwischen Herstellern und
Héandlern kann den Unternehmen zu héheren Gewinnen verhelfen, und unter bestimmten Umsténden
werden die entsprechenden Effizienzgewinne an die Verbraucher weitergegeben. Im folgenden
hierzu einige Beispiele:

Vertikale Beschr ankungen als Mittel zur Verbesserung der 6konomischen Effizienz durch
engere Koordinierung zwischen Herstellern und H andlern®.

57. In wettbewerbspolitischer Sicht ist es sinnvoll, zwischen Fallen, in denen vertikale
Beschrénkungen wettbewerbsférdernd wirken, und Fallen, in denen vertikale Beschrénkungen den
Wettbewerb beeintréchtigen, zu unterscheiden. Vertikale Beschrankungen haben als Instrument zur
Losung von Koordinierungsproblemen zweifellos positive Wirkungen, wéahrend ihre negativen
Wirkungen dann wu Gberwiesen scheinen, wenn der Wettbewerb auf vor- oder nachgelaserten
Mérkten schwach ist.

a) Vertikale Preiskoordinierung

58. Ohne Koordinierung kénnen vertikale Strukturen zu hohe Preise bewirken - zu hoch nicht
alein aus Sicht der Verbraucher, sondern auch vom Hersteller- und Handlerstandpunkt aus. Sofern
eine gewisse Marktmacht besteht, werden sowohl der Hersteller als auch der Handler einen
Aufschlag zu ihren jeweiligen Kosten hinzuberechnen™. Zu dieser "doppelten"
Gewinnspannenerhbhung ("double marginalisation”) kommt es, weil jede Firma ihre
Preisentscheidung unabhangig vornimmt, ohne deren Auswirkungen auf ihren Partner in der
vertikalen Struktur zu berticksichtigen. Dadurch wird der Preis in der Regel zu hoch, d.h. héher als
der Preis, bel dem der Gesamtgewinn von Hersteller und Handler(n) am groéften wére. Die
Festsetzung von Einzelhandelshéchstpreisen durch Hersteller kann hier hilfreich sein. Auch andere
Formen vertikaler Beschrankungen kénnen zur L 6ésung des Doppel aufschlagproblems beitragen. So
findet sich in Franchise-Vereinbarungen gewohnlich eine zweiteilige Preisliste mit einer festen
Provision und einem Grof3handelspreis. Auch durch Mindestabnahmeverpflichtungen &3t sich dem
Problem abhelfen. Aus wettbewerbspolitischer Sicht moégen diese alternativen Ansétze jedoch nicht
unbedingt in gleicher Weise zu bewerten sein.

®)Andere durch vertikale Beschrankungen erzielbare Effizienzgewinne, die ebenfalls fir die Politik der Kommission
in diesem Bereich von Bedeutung sind, werden in Abschnitt 1V aufgefihrt; hier wird nicht auf sie eingegangen.
WMarktmacht bedeutet, daR Hersteller und Handler fallenden 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 Ublicherweise ein zusétzliches
Leistungsangebot seitens der Handler. Dieses kann die Form eines Wartungs- und
Garantieleistungskundendienstes oder eines absatzvorbereitenden Kundendienstes (Auskinfte,
Fachberatung fur potentielle Kunden) annehmen. Fir die 6konomische Effizienz wirft dies zweierlei
Probleme auf*.

i) Aneignungsprobleme. Tatigt ein Handler Ausgaben fir verkaufsvorausgehende
Kundeninformation oder verbessert er seine Verkaufseinrichtungen, so wird die Nachfrage nach
seinem Angebot zunehmen, was ihm zusétzliche Ertrdge verschafft. Aber auch der Hersteller, der
das Produkt liefert, wird davon profitieren, da er mehr an den Handler verkauft. In derlei Fallen
halten sich die Verkaufsforderungsbemiihungen des Handlers in der Regel unter dem Niveau, das
sie hétten, wenn dem Handler die durch seine zusétzlichen Bemihungen erzielten Gewinne selbst
in Génze zugute kamen. Vertikale Beschréankungen kénnen dazu beitragen, dal? fir 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 GrofRhandelspreis gewahrleisten, daf3
intensivere V erkaufsférderungsbemiihungen stattfinden.

i) Trittbrettfahrerprobleme. Wird ein und dieselbe Marke eines bestimmten Produkts in einem
bestimmten Gebiet von mehreren Einzelhdndlern verkauft, so profitieren ale von den
Verkaufsférderungsbemihungen eines einzigen von ihnen. Investiert ein Einzelhandler
beispielsweise in Kundeninformation in diesem Gebiet oder in Werbung fur die betreffende Marke,
so kénnen sich alle anderen Einzelhandler diese Werbekosten sparen und die vom ersten Handler
erbrachten Leistungen kostenlos nutzen. In einer solchen Konstellation werden alle Einzelhandler
dazu neigen, weniger Investitionen in diesem Bereich vorzunehmen. Trittbrettfahren [af3t sich
dadurch unterbinden, dal? der Hersteller Alleinvertriebsrechte fir ein bestimmtes Gebiet vergibt.
Geniefdt der Handler Gebietsschutz, ist er also in einem bestimmten Gebiet einziger Anbieter einer
bestimmten Marke, so werden Transport- und Transaktionskosten den Trittbrettfahrereffekt
minimieren.

W ettbewer bsschadigende vertikale Beschr &nkungen.

60. Bei der Prifung des Wettbewerbseffekts vertikaler Beschrankungen genigt es nicht, allein
die Vertriebsebene zu beriicksichtigen, also den markeninternen ("intrabrand") Wettbewerb, sondern
es muf3 auch auf den Wettbewerbsgrad zwischen den Herstellern bzw. den Wettbewerb zwischen
Marken ("interbrand") abgestellt werden. Durch vertikale Beschrénkungen kann sich der
Wettbewerb auf Herstellerebene abschwéchen, indem diese nicht mehr direkt miteinander, sondern
Uber ihre Einzelhandler konkurrieren. In diesem Fall kann man von Wettbewerb zwischen
"vertikalen Strukturen™ sprechen. V ertikal e Beschrankungen kdnnen den Wettbewerb auf mindestens
drei unterschiedliche Arten beeintréchtigen.

W\Wirtschaftswissenschaftler wiirden allerdings noch andere Aspekte erdrtern, wie z.B. Risikoiiberwézung und das
Problem unlauteren Verhatens (moral hazard). Aus Vereinfachungsgriinden soll an dieser Stelle hierauf nicht
eingegangen werden. Naheres zu diesen Punkten siehe Rey und Caballero (op.cit.).
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a) Vertriebs- und Herstellungskartelle

61. Vertikale Beschréankungen wie Preisbindung der zweiten Hand und Gebietsschutz wirken
sich direkt auf den markenspezifischen Wettbewerb aus, der eingeschrankt oder unter bestimmten
Umsténden ganz ausgeschaltet wird. Daher kdnnen die Handler an vertraglichen Abmachungen mit
ihren Lieferanten interessiert sein, die den Wettbewerb auf Einzelhandel sebene effektiv beschranken.
Haben die Handler Marktmacht, so ist dieses Interesse vor allem dann wahrscheinlich, wenn der
Zutritt zum Distributionssektor schwierig ist. Vertikale Beschrankungen lassen sich auch zur
Durchsetzung von geheimen Preisabsprachen zwischen Herstellern einsetzen. So kann vertikale
Preisbindung Kollusion erleichtern, da Preissenkungen auf Einzelhandel sebene leichter festzustellen
sind. Halten alle Mehrmarken-Einzelhandler die Preisfestsetzungen der Hersteller ein, so wirden
kartellbrechende Groflhandelspreissenkungen rasch sichtbar werden, wenn sie dann auch auf
Einzelhandelsebene zu niedrigeren Preisen fihren. Da derartige Preissenkungen also nicht
weitergegeben werden konnen und die Gefahr von Vergeltungsmal3nahmen seitens anderer
Kartellmitglieder besteht, sind Kartelle bei Vorliegen von vertikaler Preisbindung stabiler.

b) Vertikale Beschrankungen als Instrument zur Marktabschottung

62. Vertikale Beschrankungen 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 Handlern abschlief3en, die ein bestimmtes
Produkt in einem bestimmten Gebiet vertreiben. Damit Marktabschottung stattfindet, mufi3 es eine
bestimmte Art von Zutrittsschranke oder einen anderen Faktor geben, der die Anzahl der
Einzelhéndler begrenzt. Jedoch kann dies auch dann geschehen, wenn im Einzelhandel erhebliche
GroRRen- und Diversifizierungsvorteile zu erzielen sind; der Abschlufd von Exklusivvereinbarungen
mit den bestehenden Einzelhandlern wirde dann den Marktzutritt anderer Hersteller der Produktion
erschweren, da neu hinzutretende Firmen héhere Vertriebskosten zu bewaltigen hétten als bereits
auf dem Markt etablierte Firmen®®.

63. Unter bestimmten Umstanden kdnnen vertikale Beschrénkungen jedoch langfristig auch den
Marktzutritt fordern. Insofern als vertikale Beschrankungen wie z.B. Gebietsschutz tendenziell zu
hoheren Gewinnen fur die vertikalen Strukturen fuhren, bieten sie auch einen Anreiz fur den
Marktzutritt anderer potentieller Vertriebs- oder Herstellungsfirmen, waslangfristig effizienzf érdernd
wirkt.

c) Vertikale Beschrénkungen als Instrument zur Abschwéchung des Wettbewerbs zwischen
Herstellern

64. Auf oligopolistischen Méarkten kann das Eingehen vertikaler Beschrankungen innerhalb
vertikaler Strukturen den Wettbewerb zwischen Marken noch weiter verringern. So ermdglicht
Alleinvertrieb den Herstellern manchmal, ihre Gewinnspannen dadurch erhdhen, dal3 sie die
Grofhandel spreise heraufsetzen. Findet in diesem Falle im Einzelhandel kein Wettbewerb statt und
bestehen Zutrittsbeschrénkungen, so werden die Einzelhandler mit einer Anhebung der
Endverbrauchspreise reagieren. Gebietsschutz, von mehr als einem Hersteller eingesetzt, kann,
abgesehen vom geringeren markeninternen Wettbewerb, auch zur Abschwéchung des Wettbewerbs
zwischen Marken fuhren, da es fur die Hersteller weniger Anreize gibt, die Preise der Konkurrenten
zu unterbieten. Vertikale Beschréankungen kénnen also nicht nur bewirken, dal3 auf oligopolischen

“9Ein ghnlicher Zusammenhang 143t sich auch in bezug auf den Ausschluld von Herstellern durch die Handler aufzeigen,
wenn namlich die Handler stark genug sind.
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Mérken der markeninterne Wettbewerb abnimmt, sondern auch den Wettbewerb zwischen Marken
dampfen™”,

1. Auf dem Wege zu wirksamen Regeln: markeninterner Wettbewerb (" intrabrand") und
Wettbewerb zwischen Marken ("interbrand")

65. In wettbewerbspolitischer Hinsicht ist es geboten, die Ergebnisse der 6konomischen Analyse
in wirksame Instrumente umzusetzen, die sowohl mit den EG-Wettbewerbsregeln Gbereinstimmen
als auch leicht anzuwenden sind und den Unternehmen die notwendige Rechtssicherheit bieten. Ein
Faktor ist, wie die tkonomische Analyse ergab, von entscheidender Bedeutung: der Grad des
Wettbewerbes zwischen Marken. Der Wettbewerbseffekt, den vertikale Beschrankungen unter dem
Strich haben, hangt von dem durch die gegebene Marktstruktur bedingten Mal3 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
Bertcksichtigung des Trade-offs zwischen einer umfassenden M arktanalyse bei jedem Einzelfall und
den Kosten eines solchen Durchsetzungsmechanismus.

66.  Werden vertikale Beschrénkungen wie Gebietsschutz oder Franchisevertrdge abgeschlossen,
um Trittbrettfahrer auszuschlief3en, so kann dies auch den Wettbewerb zwischen Einzelhandlern,
die dieselbe Marke vertreiben, einschrénken. Die Beschrankungen fuhren zu Effizienzgewinnen,
durch die sich die Gewinnlage in der vertikalen Struktur verbessert. Dal3 den Verbrauchern die
Effizienzgewinne zugute kommen, ist dann viel wahrscheinlicher, wenn die vertikale Struktur
starkem Wettbewerb seitens der Anbieter von Gutern ausgesetzt ist, die als nahe Substitute des
fraglichen Produkts gelten konnen. Hat die vertikale Struktur jedoch genligend Marktmacht, so gibt
es fur sie weniger Anreize zur Preissenkung, so dal3 Effizienzgewinne eher in Form von
Sondergewinnen abgeschopft werden. Eine eher wettbewerbsgepragte M arktstruktur dagegen kann
die potentiell negativen Wettewerbseffekte vertikaler Beschréankungen abschwachen.

67. Des weiteren stellt sich die Frage von Vereinbarungen mit mehreren vertikalen
Beschrankungen. Werden in ein und demselben Vertrag mehrere Klauseln miteinander kombiniert,
so kann dies die 6konomische Bewertung des entsprechenden Wettbewerbseffekts erheblich
komplizieren. Die Addition mehrerer vertikaler Beschrankungen bedeutet nicht zwangslaufig einen
stéarker wettbewerbsschadigenden Effekt. Zwar kann die Gewéahrung von Gebietsschutz -
beispielsweise zur Vermeidung von Trittbrettfahrerproblemen - tendenziell den markeninternen
Wettbewerb verringern und die Einzelhéndler zu Preiserh6hungen tendieren lassen; und dartiber
hinaus wird die Gefahr eines doppelten Gewinnspannenaufschlags beim Gebietsschutz grofer, da
die Handler mehr Marktmacht haben. Damit es nicht zu einer solchen Reaktion kommt - die zu
niedrigeren Umsdtzen fuhren wirde -, konnen die Hersteller jedoch die Gebietsschutzgewahrung
mit einer weiteren vertikalen Beschrankung wie z.B. Preisobergrenzen oder zweiteiligen Preislisten
verknupfen. In einem solchen Fall wére die Kombination zweier vertikaler Beschrankungen positiv
fur den Wettbewerb.

68. Eine Bundelung vertikaler Beschrankungen kann allerdings auch auf potentiell
wettbewerbsbeeintrachtigende M otive zurtickgehen. Wird eine vertikale Beschrankung eingerichtet,
um Koordinierungsprobleme zu |dsen, und kommt eine andere hinzu, die speziell den Wettbewerb

Sjiehe hierzu z.B. Besanko und Perry "Exclusive dealing in aspatial model of retail competition”, International Journal
of Industrial Organisation, Band 12, 1994, S. 297-329; und Rey und Stiglitz "The role of exclusive territories in
Producers' competition”, Rand Journa of Economics, Band 26, Nr. 3, Herbst 1995, S. 431-451.
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beschranken soll, wie z.B. der Aufbau eines Kartells, so dirfte keinerlei kompensatorischer Effekt
und keinerlei Verbesserung des Ergebnisses in wettbewerbspolitischer Sicht gegeben sein.

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

V. Vertikale Beschrankungen und Binnenmarkt

70. Der laufende Integrationsprozef3d im Binnenmarkt verleiht der Analyse vertikaler
Beschrankungen eine zusatzliche Dimension. Das Binnenmarktprogramm ging seinerzeit auf die
Uberzeugung zuriick, dal das Nichtzustandekommen eines grof3en einheitlichen Marktes die
européische Wirtschaft mit Millionenbetrégen an unndétigen 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 Bemiihungen hatten
bis Mitte 1980 noch nicht ausgereicht, um den potentiellen Nutzen einer vollstandigen
okonomischen Integration der Mitgliedstaaten voll zu erschlief3en. Nach den nunmehr im Zuge des
Binnenmarktprogramms ergriffenen Maf3hahmen zur Beseitigung der bestehenden Hindernisse fur
den freien Verkehr von Waren, Dienstleistungen und Produktionsfaktoren ist noch immer
festzustellen, dal? es weiterer Anstrengungen bedarf, um den gréfRtmaoglichen Integrationsgrad zu
erreichen. Dies ist umso wichtiger, als ein erfolgreicher Binnenmarkt - mit den Grof3en- und
Diversifizierungsvorteilen (Skalen- und Verbundeffekte), die er den européischen Unternehmen
bietet, und einem effektiven Wettbewerb - als Fundament fir eine starke Wettbewerbsstellung im
Rahmen der standig zunehmenden Globalisierung und weltweiten Konkurrenz zu gelten hat.

71.  Wettbewerb ist entscheidend, damit der 6konomische Nutzen des Binnenmarktes voll zum

Tragen kommt. Daher mussen die Unternehmen stérker miteinander konkurrieren und auf die

Maérkte der Konkurrenzunternehmen gehen. Der wirtschaftliche Nutzen beruht auf folgendem:

- auf statischen Effizienzgewinnen: Wettbewerbsdruck senkt das Preisniveau in
Hochpreislandern und néhert es an das Preisniveau in Niedrigpreislander an. Niedrigerere
Preise konnen von "nattirlichen" K ostenvorteilen oder grofRerem K onkurrenzdruck herriihren.

- auf dynamischen Effizienzgewinnen: Stéandig zunehmender Wettbewerbsdruck veranlaldt die
Firmen, sténdig effektiver zu arbeiten. Am einleuchtendsten sind wohl GroRRenvorteile aus
einer Erweiterung des Marktes, doch dirften viele Gewinne allein schon dadurch anfallen,
dal3 auf Markten, die zuvor durch Barrieren abgeschottet oder aus anderen Griinden keinem
echten Konkurrenzdruck ausgesetzt waren, der Wettbewerb zunimmt.

72. Natirlich werden nicht alle Markte zu européischen Mérkten werden. Einige bleiben weiter
ortsgebunden (Beispiel Friseure), andere sind bereits weltumspannend (Beispiel Zivilluftfahrt). Fur
viele Produkte aber wird Europa immer mehr zum relevanten raumlichen Markt werden. Bei
bestimmten Handelswaren gibt es zwar Anzeichen fur Preiskonvergenz, doch besteht nach wie vor
Spielraum fir weitere Gewinne durch mehr Wettbewerb und Integration.

®Siehe Zusammenfassung in "Die Européische Herausforderung - 1992, die Vorteile des Binnenmarktes'. Paolo
Cecchini, Baden-Baden 1988
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73. Das Binnenmarktprogramm beruhte auf der Annahme, die Beseitigung nichttariférer
Handelshemmnisse werde zu mehr Wettbewerb fihren, wodurch dann die Preise unter Druck
geraten wirden. Es wurden daher Preissenkungen Uber die skaleneffektbedingten Kostenvorteile
hinaus erwartet, so dal3 es zu einer Verringerung der Gewinnspannen Uberall in der Wirtschaft und
vor allem in den Sektoren kdme, die vom Binnenmarkt am starksten bertihrt werden. Zum Nutzen
der Verbraucher sollte es dadurch zu einem generellen Konvergenzprozel3 bei den Warenpreisen in
den einzelnen Mitgliedstaaten kommen. Diesen Annahmen lagen empirische Daten Uber erhebliche
Preisunterschiede fir ausgewéhlte Waren- und Dienstleistungsgruppen innerhalb der Gemeinschaft
zugrunde (1985).

74. Vor allem bei bestimmten Waren bestehen gegenwartig betrachtliche Preisunterschiede fort.
Noch bedeutsamer ist, daf’ offensichtlich auch bei den Nettoeinkaufspreisen der Handler von
Mitgliedstaat zu Mitgliedstaat ein erhebliches Preisgefélle besteht. Bei der Unterhaltungsel ektronik
beispielsweise kann es fur 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 fiir Preise verschiedener Produktgruppen®. Zur
Ausschaltung der Effekte indirekter Steuern wurden Indizes mit und ohne Steuern berechnet. Die
Zahlen zeigen, dal3 bei marktgéngigen Gutern 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 verstarkt. Bei allen methodischen Einschrankungen, die bei
Vergleichen dieser Art vorzunehmen sind, scheint dies darauf hinzudeuten, daf3 das
Binnenmarktprogramm tatséchlich die Preiskonvergenz geférdert hat. Jedoch war 1993 immer noch
ein erhebliches Preisgefalle festzustellen.

9Es handelt sich um Einzelhandelspreise. GroRhandelspreise waren fiir die Zwecke dieses Berichtes ein besserer
Indikator, standen aber nicht zur Verfigung. Doch dirften die Einzelhandelspreise wahrscheinlich ausreichen, um
etwaige Trends zur Preiskonvergenz aufzuzeigen und gleichzeitig als - wenn auch unvollkommener - Indikator fur auf
Grofthandel sebene immer noch bestehende Preisunterschiede zu dienen.
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Tabelle 1

Koeffizienten fir die Preisvariation zwischen Mitgliedstaaten
bei ausgewahlten Gruppen von Gutern

1980 1985 1990 1993
Mit ohne Mit ohne Mit ohne Mit ohne
Steuern Steuern Steuern Steuern Steuern Steuern Steuern Steuer
n
EG-6
Konsumguter 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 19,4 18,8 24,3 23,4
Investitionsguter | 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
Konsumguter 19,9 18,8 19,1 17,7 20,3 18,5 18,0 16,6
Dienstleistungen | 25,2 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
Investitionsguter | 13,1 13,1 12,5 12,5 12,2 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
Konsumguter 26,0 24,2 22,5 21,4 22,8 21,5 19,6 18,4
Dienstleistungen | 33,0 31,9 33,7 31,5 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
Investitionsglter | 18,0 18,0 14,0 14,0 13,1 13,1 14,5 14,5
Bauwirtschaft 24,4 24,4 22,1 22,1 23,5 23,5 27,4 27,4

75.

Quelle: DRI, E. de Ghellinck und Horack, Adler und Gesellschafter, "Study on the Emergence of Pan European

Markets'. Entwurf des AbschluRberichts, Februar 1996

zu rechnen. Die Ursachen hierfir sind folgende:

Bestimmte durch Rechts- und Verwaltungsvorschriften bedingte Hindernisse sind noch

immer nicht beseitigt.

Es bestehen andere, "natirliche" Friktionen (Sprache, Geschmack, ¢rtliche Gewohnheiten),
die auch in Zukunft Kosten (und damit Schranken) fir die Marktintegration bedeuten, sowie

weniger naturliche Friktionen (z.B. verschiedene, schwankende Wahrungen).

76.
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Jedoch ist selbst bel Waren und Dienstleistungen, bei denen der relevante raumliche Markt
langerfristig breiter als ein Mitgliedstaat sein dirfte, noch fur léangere Zeit mit einem
fortbestehenden Preisgefélle und damit einem unausgeschopften Potential flr starkeren Wettbewerb

Selbst dort, wo es keine nattirlichen oder anderen Friktionskosten gibt, erfordert doch die
Herbeifihrung eines effektiven Wettbewerbs auf européischer Ebene héufig die Erschliefl3ung neuer
Mérkte oder stérkere Verkaufsbemihungen, wenn ein Hersteller bereits auf dem Markt eines




anderen Mitgliedstaates prasent ist. Damit sind haufig erhebliche Investitionen zum Aufbau von
Vertriebsnetzen und zum Eindringen in Stellungen verbunden, die bisher fest in der Hand
ortsansassiger Konkurrenten 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, da® moderne
Distributionstechniken die Fahigkeit unabhangiger Handel sunternehmen einschranken, durch
Arbitragetétigkeit, aso durch Nutzung von Preisunterschieden auf verschiedenen
Beschaffungsmérkten, die M arkte erheblich zu beeinflussen. Aussagekréftige Angaben hierzu
wéren der Kommission willkommen.

- Der Kommission liegen auch keine Daten darUber vor, inwieweit der Integrationsprozef3
dadurch behindert wird, daf? die Anzahl der Handel sunternehmen, die Gber ihr angestammtes
nationales Gebiet hinaus expandiert haben und europaweit tétig sind, sehr gering ist im
Vergleich mit der Anzahl der Hersteller, die regelméfdig in grofRem Umfang ihre Erzeugnisse
aulerhalb ihres Inlandsmarkts absetzen. Darliber hinaus haben viele der
Handelsunternehmen, die sich andere Mérkte erschlossen haben, dies durch Ubernahme
ortsansassiger Firmen getan (und deren Namen, Stil usw. behalten). Auch nehmen diese
Unternehmen ihre Beschaffung im grof3en und ganzen offensichtlich auf |okaler Ebene vor,
teils wegen der gegebenen Effizienz lokaler Logistikketten, teils weil die Hersteller darauf
beharren, hauptsachlich Uber ihre eigene lokale Tochtergesellschaft oder Handler in dem
betreffenden Mitgliedstaat zu liefern. Grundsétzlich wére fir die Hersteller eine preisliche
Diskriminierung nach Mitgliedstaaten weniger leicht durchzuhalten, stinden ihnen mehr

europaweit tdtige Handler gegentiber. Aussagekréftige Angaben hierzu wéren der
Kommission willkommen.

78. Die FErfahrungen mit dem Binnenmarkt zeigen, dal} der Abbau nichttariférer
Handelshemmnisse nicht ausreicht, damit sich Parallelhandel und Arbitrage voll entfalten und
uberall in Europa die erforderlichen Anderungen in Handel und Vertrieb durchsetzen kénnen. Eine
umfassende 6konomische Integration setzt voraus, dal’ Hersteller, Handler und Verbraucher es
gewinnbringend finden, zu einer neuen Marktkonstellation Uberzugehen, und nicht versuchen, die
Auswirkungen der Binnenmarktmal3nahmen zu umgehen oder ihnen entgegenzuwirken. Die
Beseitigung von Handel shemmnissen verfehlt moglicherweiseihr Ziel, wenn Hersteller und Handler
zu integrationswidrigen Praktiken tGbergehen. Leider haben siein vielen Féllen 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 Moglichkeit, in verschiedenen Landern
unterschiedliche Preise zu nehmen und dadurch ihren Gewinn zu maximieren. Andererseits kOnnen
Handler mit Marktmacht in ihrem Land Mal3nahmen zur Verhinderung von Marktintegration
ergreifen, daletztereihre Marktstellung geféhrden konnte. Unter bestimmten Umstanden ist es sogar
maoglich, dal’ nach Abbau nichttarifarer Handel shemmnisse eine Preisdiskriminierung selbst dann
fortbesteht, wenn Hersteller oder Handler nach Wegfall dieser Schranken niedrigere Gewinnspannen
haben. Dies ist ndmlich dann der Fall, wenn die Summe der Hersteller- und Handler-Gewinne bei
Preisdiskriminierung grof3er ist als bel Arbitrage und Marktintegration. So lassen sich fir den
Hersteller Sondergewinne durch Preisdiskriminierung erreichen, die so hoch sind, dal3 er mit seinen
Handlern Vereinbarungen treffen kann, nach denen er diesen einen Teil des Sondergewinns abtritt,
sofern sie auf Parallelhandel verzichten. In derlei Fallen haben beide Seiten Anreize, den gegebenen
Zustand ohne Integration zu bewahren und parallele Handelswege nicht zu nutzen. Es kann somit
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angenommen werden, dal3 Unternehmen versucht sein kdnnen, wann immer moglich Parallelhandel
und Arbitrage auszuschalten oder zu behindern.

| ntegr ationsforder nde vertikale Beschr ankungen

80.  Nach Beseitigung administrativer und anderer Integrationshemmnisse kommt es nicht von
selbst zu neuen Marktzutritten. Der Aufbau neuer Vertriebswege oder der Umbau bestehender
Vertriebsnetze ist mit erheblichen Investitionskosten verbunden. Dariber hinausist die Einfuhrung
neuer Produkte oder Marken auf Auslandsmérkten mit Kosten fir Marktforschung, Werbung und
Infrastrukturaufbau verbunden; sie sind von den Herstellern und lokalen Einzelhandlern zu tragen,
welche haufig Unsicherheitsfaktoren zu bewéltigen haben. Letzteres gilt in besonderem Mal3e fur
einen Wirtschaftsraum mit mehreren Wahrungen und der M 6glichkeit von Wahrungsschwankungen.
All diesen Aspekten ist folgendes gemein: Die fur die Einfihrung neuer Waren und
Dienstleistungen auf einem "auslandischen" Markt erforderlichen Investitionen sind produkt- und
markenspezifisch. Das bedeutet, dal3 die investierende Firma die investierten Betrage verliert, wenn
ihr die ErschlieRung eines neuen Marktes miRlingt. Okonomisch ausgedriickt sind die zur
Erschlief3ung neuer Vertriebswege erforderlichen investiven Aufwendungen "versunkene" Kosten,
d.h. sie gehen bei Aufgabe des Geschaftsprojekts unwiderbringlich verloren.

8l. Zusammen mit dem &ulerst unsicheren Charakter von Investitionsentscheidungen fir
Hersteller und Handler bewirkt die Irreversibilitét der Investitionen, dafd bestimmte Entscheidungen
zur Erschliefiung neuer Méarkte hinausgeschoben werden, teilweise auch fur immer. Unternehmen
werden nur dann wirklich auf andere Méarkte gehen und damit Marktintegration herbeifthren, wenn
ihre Gewinnerwartungen die irreversiblen Marktzutrittsaufwendungen bei weitem Ubersteigen. Bei
Vereinbarung vertikaler Beschrénkungen hingegen konnen in sehr viel mehr Féllen die
Voraussetzungen dafur vorliegen, da3 ein Marktzutritt gelingt. Die Gewdahrung von
Ausschliefdichkeitsrechten kann beispielsweise die Risiken fur die Handler verringern und den
Informationsflufd erleichtern. Unter den genannten Bedingungen hoher Investitionskosten und hohen
Risikos kann es daher durchaus gerechtfertigt sein, vertikalen Beschrankungen, die einen
Marktzutritt oder den Ausbau bestehender Marktpositionen erleichtern sollen, zumindest
vorlUbergehend eine glnstigere Behandlung zuteil werden zu lassen.

| ntegr ationshemmende vertikale Beschr ankungen

82.  Vertikale Beschrankungen kénnen Marktintegration nicht nur erleichtern und beschleunigen,
sondern auch behindern. Hervorzuheben ist, dal3 ein derartiges negatives Ergebnis nur bei grof3er
Marktmacht und Zutrittsschranken wahrscheinlichist - auf Méarkten, auf denen Wettbewerb herrscht,
durften vertikale Beschrankungen die Integration nicht verhindern®,

83.  Unter bestimmten Umstanden kdnnen vertikale Beschrankungen allerdings durchaus die

Marktintegration behindern, némlich vor allem dann,

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

OBereits ein drohender Marktzutritt kann sich giinstig auswirken, gleich ob er dann stattfindet oder nicht. Ist die
Moglichkeit des Marktzutritts eines neuen Konkurrenten glaubwirdig und kénnte er rasch erfolgen, so reicht er aus,
um die potentiell negativen Verbrauchereffekte von Gebietsschutzvereinbarungen abzuschwéchen. Um den Marktzutritt
von Konkurrenten zu verhindern, werden Hersteller und Handler mit Gebietsschutz davon absehen, Marktmacht voll
auszuspielen.
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- wenn der Wettbewerb zwischen Marken bereits gering ist, so da durch vertikale
Beschrénkungen sowohl der markeninterne Wettbewerb als auch der Wettbewerb zwischen
Marken geschwécht wird. Dies gilt vor allem dann, wenn erhebliche Preisunterschiede
bestehen, wodurch die Hersteller einen Anreiz haben, die Preisdiskriminierung bei zubehal ten
und die Méarkte voneinander abgeschottet zu halten. Vertikale Beschrankungen zusammen
mit einer gewissen Marktmacht erleichtern es den Herstellern, an Preisdiskriminierung
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 Verkaufe eines Herstellers auf sich zu ziehen, so
konnen sie vertikal e Beschrénkungen durchsetzen, bei denen die Hersteller verpflichtet werden, neu
auf den Markt tretende Unternehmen nicht zu beliefern. Die Fahigkeit, Herstellern ein Lieferverbot
aufzuerlegen, ist besonders schéadlich, wenn sie gegen neu auf den Plan tretende Wettbewerber, die
eine Form des Diskontgeschéftes betreiben konnten, ins Feld gefihrt wird. Unter diesen Umstanden
dienen derlel Usancen dazu, die Preise hochzuhalten.

V. Schluf¥folgerungen

85. In diesem Abschnitt wurde ein Uberblick tber die Ergebnisse neuerer dkonomischer
Untersuchungen Uber vertikale Beschrdnkungen geboten. Diese lassen eine Reihe von
Schlul3folgerungen zu:

i Wettbewerbswidrige Effekte vertikaler Beschrankungen sind in der Regel unerheblich auf
Maérkten, auf denen Wettbewerb herrscht. Stattdessen durften Effizienzgewinne und Vorteile
fur 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 Beschrankungen kénnen nicht per se als
negative oder positive Faktoren fir Wettbewerb und Integration angesehen werden.

iii. Die Kombination mehrerer vertikaler Beschrankungen erhoht nicht zwangslaufig etwaige
wettbewerbswidrige Effekte, sondern kann durchaus zu giinstigeren Ergebnissen fuhren.

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 Beschrankung in Verbindung mit
Marktmacht dem Produktions- oder Handelsunternehmen erlaubt, Preisdiskriminierungen
nach Mitgliedstaaten zu praktizieren.

V. In Anbetracht der Risiken im Zusammenhang mit der Erschliefl3ung neuer Mérkte oder mit
einer erheblichen Marktexpansion (d.h. mit der Schaffung neuer Handelsstrome, die die
Marktintegration verstérken), ist eine positivere Bewertung vertikaler Beschréankungen zu
erwagen, soweit diese mit erheblichen materiellen oder imateriellen Investitionen
einhergehen. Diese ginstigere Behandlung sollte zeitlich begrenzt sein.

Vi. Entscheidend fur objektive Effizienzgewinne wie auch eine wettbewerbswidrige Wirkung
vertikaler Beschrankungen konnen verschiedenste Faktoren sein: Art der Produkte, fir
effizienten Vertrieb erforderliche Dienstleistungen und Investitionen, Verbraucherbedarf,
Kenntnisse der Verbraucher usw. Die aus Dobson und Waterson (op cit) Ubernommene
folgende Tabelle2 bietet eine schematische Ubersicht darliber, wie vertikale
Beschrankungen unter bestimmten Umstdnden wahrscheinlich wirken; je grof3er die zu
erwartenden Effizienzgewinne, desto eher dirften die Beschrankungen zu rechtfertigen sein.
Ausfiihrungen zu der Frage, inwieweit es sinnvoll ware, diese Ubersicht in Leitlinien der
Kommission einzugliedern, sind willkommen.

27



86. Die in Kapitel VIII dargestellten verschiedenen Ansatzmoglichkeiten fur die
Wettbewerbspolitik berticksichtigen zwar diese Schluf3folgerungen, doch kann die Wirtschaftstheorie
aus verschiedenen Grinden nur als ein Faktor neben anderen zur Formulierung politischer Konzepte
beitragen. Erstens ist die reine Wirtschaftstheorie eben nur ein Bestimmungsfaktor fur die Politik.
In der Praxis hat die Berilicksichtigung von Wirtschaftstheorie im Zusammenhang mit den
bestehenden Rechtstexten und der Rechtssprechung zu erfolgen. Zweitens beruhen
wirtschaftswissenschaftliche Theorien notwendigerwel se auf vereinfachenden Annahmen, haufigim
Zusammenhang mit schematisierenden theoretischen Modellen, so dal? der Vielschichtigkeit realer
Félle nicht unbedingt Rechnung getragen wird. Nur anhand einer Einzelfallanalyse 183 sich die
Wirkung vertikaler Beschrankungen tberhaupt mit einiger Sicherheit beurteilen. Drittens wére eine
Okonomische Analyse jedes einzelnen Falles sehr kostspielig und stiinde moglicherweise in keinem
Verhdltnis zum Nutzen der Ermittlung wettbewerbswidriger Marktsituationen und vertikaler
Beschrankungen. Unter diesen Umsténden muf3 die Wettbewerbspolitik zu relativ. simplen
Faustregeln greifen und ohne eine umfassende 6konomische Einzelfallanalyse auskommen. Die fir
eine derartige Analyse erforderlichen Mittel und die mit ihr verbundenen Kosten in Form der fir
die Unternehmen resultierenden Unsicherheit stiinden in keinem vertretbaren Verhdltnis zu dem
hieraus zu erwartenden volkswirtschaftlichen Nutzen.
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Effizienzgewinne durch vertikale Beschrankungen bei unterschiedlichen produkt- und

Tabelle 2

vertriebsspezifischen Bedingungen

Charakter von Produkt

grolie Effizienzgewinne

geringe Effizienzgewinne

und Vertrieb
Produktkomplexitét sehr komplex oder einfach oder nicht-
technisch technisch

Kosten fir den teuer - hoher Anteil an billig

Verbraucher den Verbrauchsausgaben

Kaufgewohnheiten der einmalige Kéufe wiederholte Kéufe

Verbraucher

Betriebsform des nicht vom Typ des "Convenience store"

Einzelhandels "Convenience store" (Nachbarschaftsladen
u.d)

Produktkenntnis des begrenzt Merkmale weitgehend

Verbrauchers bekannt

Preis- und Beurteilung nur moglich Beurteilung schon vor

Qualitétsvergleichbarkeit

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

dem Kauf méglich
("search goods")

Produktprofil unscharf - schwaches scharf - klares
Markenimage Markenimage

Position im neu durchgesetzt oder reif

Produktlebenszyklus

Zutrittsbarrieren im niedrig hoch

Einzelhandel

Diversifizierungsvorteile | unbedeutend erheblich

im Einzelhandel
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K apitel 111
GEGENWARTIGE VERFAHREN UND RAHMENBEDINGUNGEN

l. Artikel 85 und das mit der Verordnung 17/62 eingefiihrte System

87.  Artikel 85 untergliedert sich in ein algemeines Verbot und Bestimmungen fir eine
Freistellung.

Artikel 85 Absatz 1 enthalt das grundséizliche Verbot von Vereinbarungen zwischen Unternehmen,
Beschlissen von Unternehmensvereinigungen und aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen,
welche den Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintréchtigen geeignet sind und eine
"Verhinderung, Einschrénkung oder Verfalschung des Wettbewerbs innerhalb des Gemeinsamen
Marktes bezwecken oder bewirken". Das Verbot gilt auf und zwischen séamtlichen Ebenen in der
Produktions- und Vertriebskette angefangen von Forschung und Entwicklung bis zur
Einzelhandelsstufe.

Zur Feststellung eines VerstofRes gegen Artikel 85 Absatz 1 durch eine Vereinbarung, einen
Beschluf3 oder eine aufeinander abgestimmte Verhaltensweise muf3 die Kommission ermitteln, ob
(1) eine Beschrankung des Wettbewerbs vorliegt (2) diese spirbar ist und (3) sie den Handel
zwischen Mitgliedstaaten beeintréchtigt.

Dasumfassende V erbot wettbewerbsbeschrankender V ereinbarungen wird durch die Ausnahmeregel
in Absatz 3 gemildert, wonach die Kommission Vereinbarungen freistellen kann, die zwar unter das
Verbot von Absatz 1 fallen, jedoch die in Absatz 3 aufgefiihrten Voraussetzungen erfillen. Um fir
eine Freistellung in Betracht zu kommen, mul3 eine Vereinbarung, ein Beschlul? oder eine
Verhaltensweise zur Verbesserung der Warenerzeugung oder -verteilung oder zur Forderung des
technischen oder wirtschaftlichen Fortschritts beitragen und die Verbraucher an dem entstehenden
Gewinn angemessen beteiligen; gleichzeitig durfen den beteiligten Unternehmen keine
Beschrénkungen auferlegt werden, die fir die Verwirklichung dieser Ziele nicht unerldich sind
oder ihnen Moglichkeiten ertffnen, fur einen wesentlichen Teil der betreffenden Waren den
Wettbewerb auszuschalten.

88.  Gemalider Vorgabe von Artikel 87 unterbreitete die Kommission dem Rat einen VVorschlag,
der die Verfahrensregeln zur Durchfuhrung der Artikel 85 und 86 enthielt. Diese Regeln wurden
mit der Verordnung 17/62 vom Rat mit qualifizierter Mehrheit erlassen. Demnach kann eine Partei
bei der Kommission ein "Negativattest”, d.h. eine Bestétigung dafur erwirken, dald der in der
Anmeldung beschriebene Vorgang keinen Verstol3 gegen Artikel 85 Absatz 1 darstellt (Artikel 2).
AuRerdem sind die nach Artikel 85 Absatz 1 untersagten Vereinbarungen, Beschlisse und
abgestimmten Verhaltensweisen, fur die eine Freistellung nach Absatz 3 angestrebt wird,
anzumelden. Die Antrége auf Negativattest und die Anmeldungen fir eine Freistellung miissen
gemald den Verfahrensregeln der Kommissionsverordnung 3385/94 erfolgen.

89.  Gemadl Verordnung 17/62 ist allein die Kommission befugt, Artikel 85 Absatz 1 durch die
Gewahrung einer Freistellung nach Absatz 3 vorbehaltlich der Uberpriifung durch die Gerichte der
Gemeinschaft fir nicht anwendbar zu erklaren (Artikel 9 Absatz 1).

90. Mit der Verordnung 17/62 wurde angestrebt, die Anzahl der anmeldungspflichtigen

Vereinbarungen einzuschranken. Deshalb sieht Artikel 4 Absatz 2 vor, dal? die Anmeldungspflicht
nicht fur Vorhaben gilt, bei denen
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Q) nur Unternehmen aus einem Mitgliedstaat beteiligt sind und die Ein- oder Ausfuhr nicht
betroffen ist;

()] nicht mehr as zwel Unternehmen beteiligt sind und die Vereinbarungen bestimmte in
diesem Artikel aufgefiihrte Voraussetzungen erfiillen 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 V ereinbarungen anzuwenden. Der praktische Vorteil fir die
Unternehmen besteht darin, da3 die Kommission von sich aus ermitteln kann, ob die
entsprechenden Vereinbarungen die Voraussetzungen von Absatz 3 erflllen. lhre
Entscheidung kann rickwirkend nach dem Zeitpunkt des Inkrafttretens der Vereinbarung
erlassen werden. AulRerdem sieht Artikel 4 Absatz 2 vor, dal3 derartige Vereinbarungen
angemeldet werden konnen. Der Vorteil einer Anmeldung liegt darin, dal3 gemal? Artikel 15
Absatz 5 der Verordnung Nr. 17 der Schutz vor GeldbulRen gewdhrleistet ist. Wird keine
Anmeldung vorgenommen, so kann die Kommission ungeachtet Artikel 4 Absatz 2
GeldbufRen fir Vereinbarungen festsetzen, die unter das Verbot fallen.

91. Bei Anmeldungen auf Negativattest oder Einzelfreistellungen nimmt die Kommission eine
Einzelfalprufung vor. In der Verordnung Nr. 17 sind die Umsténde fur die Eroffnung einer
Untersuchung durch die Kommission genannt, die sich an einen Antrag auf Negativattest
(Artikel 2), eine Anmeldung fur eine Einzelfreistellung (Artikel 4), eine Beschwerde oder eine
Einleitung von Amts wegen (Artikel 3) anschlief?en kann, sowie die fur eine sektorbezogene
Untersuchung erforderlichen Grinde (Artikel 12). Es sind auch die Untersuchungsbefugnisse der
Kommission einschliefdlich der Auskunftsverlangen (Artikel 11), der Nachprifungen an Ort und
Stelle (Artikel 14) oder der Mitwirkung der Mitgliedstaaten bei der Durchfihrung der
Untersuchungen (Artikel 13) ausgefihrt. In Artikel 19 sind das rechtliche Gehér des Unternehmens
im Verlaufe der Verfahren (einschliefdlich Schutz des Geschaftsgeheimnisses) sowie die Rechte der
Dritten auf Anhérung geregelt; Artikel 20 betrifft die Nichtweitergabe von Geschéftsgehei mnissen.

92.  Im Anschlul3 an eine Untersuchung kann die Kommission beschlief3en, ein Negativattest
bzw. eine Freistellung zu erteilen, falls die betreffende Vereinbarung dafur in Betracht kommt.

@YGemaR Artikel 4 Absatz 2 konnen Vereinbarungen, Beschliisse und aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen
angemeldet werden, wenn
(1) an ihnen nur Unternehmen aus einem Mitgliedstaat beteiligt sind und die Vereinbarungen, Beschllisse oder
Verhatensweisen nicht die Ein- oder Ausfuhr zwischen Mitgliedstaaten betreffen;
(2) an ihnen nur zwei Unternehmen beteiligt sind und die Vereinbarungen lediglich
(a) einen Vertragsheteiligten bei der Weiterverduf3erung von Waren, die er von den anderen Vertragsbeteiligten
bezieht, in der Freiheit der Gestaltung von Preisen oder Geschéftsbedingungen beschranken,
(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 Gebrauchsiiberlassung von Herstellungsverfahren oder von zum Gebrauch oder zur Anwendung
von Betriebstechniken dienenden K enntnissen Beschrankungen hinsichtlich der Ausiibung 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 Spezidisierung bei der Herstellung von Erzeugnissen, einschliefdlich der zu ihrer Durchfiihrung
erforderlichen Abreden,
- wenn die Erzeugnisse, die Gegenstand der Spezialisierung sind, in einem wesentlichen Teil des Gemeinsamen
Marktes mehr as 15 vom Hundert des Umsatzes mit gleichen Erzeugnissen und solchen, die fir den Verbraucher
aufgrund ihrer Eigenschaften, ihrer Preislage und ihres Verwendungszwecks als gleichartig anzusehen sind,
ausmachen und
- wenn der gesamte jahrliche Umsatz der beteiligten Unternehmen 200 Millionen Rechnungseinheiten nicht
Uberschreitet.
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Umgekehrt kann sie zu dem Schlufd gelangen, dal3 die Vereinbarung gegen Artikel 85 Absatz 1
verstolt 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 verstolit und nicht fir eine Freistellung in Betracht kommt. Darin mul3 die
Kommission die wesentlichen Tatsachen, auf die sich ihre Beschwerde stiitzt, eindeutig darlegen.
Aul3erdem miissen die Unterlagen im Besitz der Kommission angegeben werden, die den Nachwels
fur die behauptete Zuwiderhandlung bilden. Die Kommission mul3ihre Beurteilung des Sachverhalts
beifigen und angeben, welche Abhilfemal3nahmen einschliefflich GeldbulRen sie anzuwenden
beabsichtigt. Sie gestattet den Unternehmen Einsicht in sdmtliche Unterlagen, mit der Ausnahme
von internen Dokumenten, Geschéaftsgehei mni ssen anderes Unternehmen und anderen V ertraulichen
Dokumenten. Gemal3 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 beizufligen sind. Auch interessierten Dritten mul3 Gelegenheit gegeben
werden, ihre Stellungnahme innerhalb einer festzusetzenden Frist vorzulegen. Die Verordnungen
17/62 und 99/63 schreiben vor, dald die Kommission sédmtlichen Personen, die dies in ihrer
schriftlichen Stellungnahme beantragt haben, Gelegenheit gibt, ihre Auffassungen in einer Anhdrung
darzulegen, und den anzuhtrenden Personen eine schriftliche Zusammenfassung Ubersendet. Gemal}
der Verordnung 17/62 ist vor dem Erlal3 einer Entscheidung zu einem Antrag oder einer Anmeldung
der aus den Vertretern der Mitgliedstaaten bestehende Beratende Ausschuld zu konsultieren. Die
Kommission kann daraufhin ihre endgultige Entscheidung erlassen, die in samtlichen Amtssprachen
verdffentlicht wird und in der das Datum ihres Inkrafttretens angegeben ist.

93.  Vor der Ertellung eines Negativattestes oder einer Freistellung hat die Kommission eine
Zusammenfassung des betreffenden Antrags in ener Mitteilung in  sdmtlichen
Gemeinschaftssprachen zu verdffentlichen und die interessierten Dritten aufzufordern, ihre
Stellungnahmen zu unterbreiten (Artikel 19 Absatz 3). Die Verordnung 17/62 schreibt vor, dal3 vor
dem Erlal3 einer Entscheidung zu einem Antrag oder einer Anmeldung ein Beratender Ausschul’ der
Mitgliedstaaten zu konsultieren ist. Die Kommission muf3 ihre abschlief3ende Entscheidung zur
Ertellung eines Negativattestes bzw. einer Freistellung in sémtlichen Gemeinschaftssprachen
verdffentlichen (Artikel 21 Absatz 1).

94.  Inihrer Freistellungsentscheidung mul? die Kommission gemél 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 Geldbul3en dirfen nicht
fur Handlungen festgesetzt werden, die nach der bei der Kommission vorgenommenen Anmeldung
und vor dem Erla3 der Entscheidung gemal? Artikel 85 Absatz 3 begangen werden (Artikel 15
Absatz 5 a)).

95.  Nur eine begrenzte Anzahl férmlicher Entscheidungen kann in den Fallen nach Artikel 85
und 86 EGV jahrlich erlassen werden. Die Kommission legt darin ihre Haltung gegentiber
bestimmten Fragen und/oder Sektoren dar und stellt fest, welche Kriterien daraufhin bei @hnlichen
V erei nbarungen anzuwenden sind. Untersagungsentschei dungen ergehen auch, um die Unternehmen
zur Einhaltung der gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln zu veranlassen, und um Geldbuf3en
festzusetzen.

96. Be den meisten Antrégen auf Negativattest bzw. Einzelfreistellungen Ubersendet die
Kommission ein sogenanntes "Verwaltungsschreiben” in dem sie erlautert, da3 (1) sie keine
Veranlassung fur ein Vorgehen nach Artikel 85 Absatz 1 gegentiber der Vereinbarung sieht
(Negativattest) oder (2) dal3 die Vereinbarung offenbar die Voraussetzungen fir die Erteilung einer
Freistellung nach Absatz 3 erflillt. In vertikalen Féllen wird ein solches Schreiben in der Regel
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innerhalb von 18 Monaten nach Erhalt der Anmeldung Ubersandt. Verwaltungsschreiben haben
erhebliche rechtliche Wirkung, verschaffen jedoch keine vollstandige Rechtssicherheit. Sie
beschrénken sich auf die Mitteilung einer nach der ersten Anscheinsvermutung gunstigen
Einschétzung des betreffenden Falles durch die Kommission.

97.  Eine erteilte Freistellung kann verlangert werden (Artikel 8 Absatz 2). Sie kann aber auch
rickwirkend widerrufen oder geandert werden, wenn sich die ihr zugrundeliegenden Tatsachen
gedndert haben, die Parteien ihren Verpflichtungen nicht nachgekommen sind, sie auf
unzutreffenden Angaben beruhte, arglistig herbeigefiihrt oder von den Parteien mif3brauchlich
genutzt wurde (Artikel 8 Absatz 3).

[, Gruppenfreistellungsver ordnungen

Die Verordnung 19/65 und der Erlald von Gruppenfreistellungsver ordnungen

98. Gemadl’ Artikel 87 EGV erlddt der Rat mit qualifizierter Mehrheit auf Vorschlag der
Kommission Verordnungen zur Verwirklichung der in den Artikeln 85 und 86 niedergelegten
Grundsétze, einschliefdlich Verordnungen, die "die Einzelheiten der Anwendung des Artikels 85
Absatz 3festlegen; dabei ist dem Erfordernis einer wirksamen Uberwachung bei maglichst einfacher
Verwaltungskontrolle Rechnung zu tragen” und "gegebenenfalls der Anwendungsbereich der
Artikel 85 und 86 fir die einzelnen Wirtschaftszweige naher bestimmen”.

99.  Nach dem Inkrafttreten der Verordnung 17/62 sah sich die Kommission einem "Ansturm"
einer grof3en Anzahl von Anmeldungen (rund 30.000) ausgesetzt, die zu einem nicht unerheblichen
Tell vertikale Beschrankungen betrafen. Um der Kommission die Bewéltigung dieser grof3en Anzahl
von Anmeldungen zu erleichtern, erliefd 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 Unternehmen beteiligt sind, fir nicht anwendbar erklaren”. Bel
diesen Vereinbarungen muf3 es sich um Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen Uber die
Lieferung bzw. den Bezug bestimmter Waren zum Weiterverkauf handeln, die Beschrankungen im
Zusammenhang mit dem Erwerb oder der Nutzung von gewerblichen Schutzrechten enthalten
(Artikel 1 Absatz 1). In der Verordnung missen die Beschréankungen oder Bestimmungen, die nicht
in den Vereinbarungen enthalten sein dirfen und die Bestimmungen, die enthalten sein dirfen,
sowie die sonstigen Voraussetzungen, die erfullt sein missen, bestimmt sein (Artikel 1 Absatz 2).
Die Gruppenfreistellungsverordnungen werden fir einen bestimmten Zeitraum erlassen und konnen
aufgehoben oder gedndert werden, wenn sich die fur ihren Erlald wesentlichen V erhal tnisse gedndert
haben (Artikel 2). Sie konnen 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, mul3 die Kommission ein vollstandiges
Verfahren biszum Erlal3 einer Entscheidung nach Artikel 85 Absatz 1 durchfiihren. Mit dem Entzug
des Vorteils einer gruppenweisen Freistellung geht nicht wie nach Artikel 15 Absatz 6 der
Verordnung Nr. 17/62 auch der Schutz vor der Festsetzung von Geldbul3en verloren.

100. Mit den Gruppenfreistellungsverordnungen kann die Kommission Gruppen gleichartiger
Vereinbarungen freistellen, deren wettbewerbsfordernde Wirkungen schwerer wiegen as ihre
wettbewerbswidrigen Auswirkungen. Vereinbarungen, mit denen die Voraussetzungen einer
Gruppenfreistellungsverordnung erfullt werden, sind automatisch von der Anwendung von
Artikel 85 Absatz 1 ausgenommen und missen nicht angemeldet werden. Sie genief3en dieselbe
Rechtsstellung und die gleichen Vorteile wie die einzeln freigestellten Vereinbarungen.
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Gruppenfreistellungsverordnungen fir vertikale Beschrankungen

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

102. Samtliche Gruppenfreistellungsverordnungenfir vertikal e Beschrankungen gelten ungeachtet
der Marktanteile oder des Absatzes®. Die Verordnungen Uber Alleinvertrieb und Alleinbezug
enthalten folgendes. eine erschopfende Aufstellung der mit der Verordnung freigestellten
Beschrankungen (die sogenannte "weil3e Liste"); eine nichterschdpfende Aufstellung sonstiger
Bestimmungen, die in der Regel den Wettbewerb nicht beschrdnken und in freigestellten
Vereinbarungen enthalten sein  koénnen; eine Aufstellung der Bestimmungen, die as
wettbewerbswidrig gelten und die bewirken, dal3 die Vereinbarung fir die Gruppenfreistellung nicht
in Betracht kommt (die sogenannte "schwarze Liste").

103. Widerspruchsverfahren

Einige Gruppenfreistellungsverordnungen einschlieffdlich der dber Franchising sehen das
Nichtwiderspruchsverfahren vor, das bei Beschréankungen 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 as
freigestellt, wenn die Kommission nicht innerhalb von sechs Monaten nach Erhalt der vollsténdigen
Anmeldung Widerspruch erhoben hat®®. Legt die Kommission hingegen Widerspruch ein, soist die
Anmeldung gemdl den Bestimmungen der Verordnung 17/62 zu behandeln. Bel einer
unvollstandigen Anmeldung kdnnen sich hingegen V erzogerungen 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 hufiger in Anspruch
genommen wird.

[11.  Selektivvertriebsver einbarungen

104. Selektivvertrieb findet statt, wenn ein Hersteller den Verkauf seiner Erzeugnisse auf Handler
beschrénkt, die er nach bestimmten Kriterien ausgewahlt hat. Auf diese Vertriebsform wird im
allgemeinen nur in bestimmten Sektoren fir den Vertrieb von Luxus- oder Technikwaren
zurickgegriffen.

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

V. Rolle der nationalen Gerichte

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

@\Weitere Verordnungen regeln Kfz-Vertrieb und Kundendienst (Verordnung 1475/95) und den Technologietransfer
(Verordnung 240/96)

@Die Anwendbarkeit einiger Freistellungsverordnungen wie der liber Spezialisierungsvereinbarungen und (iber
Forschung und Entwicklung ist durch Marktanteilsschwellen eingeschrankt.

@YSiehe z.B. Verordnung 4087/88 vom 30. November 1988, Art. 6 Absatz 1.
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nationalen Gerichte sind nicht befugt, Freistellungen fur Wettbewerbsbeschrankungen zu erteilen,
mit denen die Voraussetzungen in Absatz 3 erflllt sind. Nach Artikel 9 Absatz 1 der Verordnung
Nr. 17 darf alein die Kommission Freistellungen gewahren.

107. Be Klagen vor den nationalen Gerichten wegen Verstol3es gegen das gemeinschaftliche
Wettbewerbsrecht sind die innerstaatlichen Verfahrensregeln und Abhilfen anwendbar, dirfen aber
den Kl&ger verglichen mit einem V erstol3 gegen national es Recht nicht benachteiligen; hierzu zéhlen
einstweilige Mal3nahmen, Anordnungen und, in einigen Mitgliedstaaten, Schadenersatz.

108. Im Jahr 1992 hat das Gericht erster Instanz das Recht der Kommission bestétigt,
Beschwerden zurtickzuweisen, bei denen kein splrbares Gemeinschaftsinteresse gegeben ist, die
nationalen Gerichte jedoch angemessen Recht sprechen konnen. Die Kommission wird gemaf}
diesem Urteil derartige Beschwerden zuriickweisen, was voraussichtlich zu einer spirbaren
Zunahme der in den nationalen Gerichten angestrengten Klagen in Anwendung des
Gemeinschaftsrechts fihren wird.

109. Im Jahr 1993 verdffentlichte die Kommission ihre "Bekanntmachung Uber die
Zusammenarbeit zwischen den nationalen Gerichten und der Kommission bei der Anwendung der
Artikel 85 und 86 des EWG-Vertrages'® als Leitfaden fur die Behandlung derartiger Falle 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 erfaldt werden (Ziffer 26).

V. Funktion der nationalen Wettbewer bsbehdrden

Durchsetzung der gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln durch die nationalen Gerichte

110. Jeder Mitgliedstaat hat eine nationale Wettbewerbsbehtrde 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 gemaR 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 entziehen. Wie bereits erwéhnt ist allein die Kommission befugt, eine solche Freistellung zu
erteilen. Gruppenweise Freistellungen sind unmittelbar anwendbar, und kdnnen deshalb von den
nationalen Behorden erteilt werden.

111. Essind entsprechende nationale Gesetze erforderlich, um die Behdrden 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
sieben Mitgliedstaaten bisher noch nicht®. Wegen der unterschiedlichen Rechtstraditionen
unterscheiden sich die Abhilfen erheblich zwischen den einzelnen Mitgliedstaaten. Damit

@ABI. 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 (Erlal? einer Entscheidung nach Artikel 85 Absatz 3) eingeleitet hat

@"Deutschland, Frankreich, Italien, Spanien, Belgien, Griechenland, Osterreich und Portugal

@Danemark, Finnland, Irland, Luxemburg, die 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 kirzlich einen Bekanntmachungsentwurf Uber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 1 und Artikel 86 durch die nationalen Wettbewerbsbehdrden veroffentlicht®. In
dieser Mitteilung wird ebenso wie in der Bekanntmachung betreffend die nationalen Gerichte
vorgesehen, dal3 die Kommission und die nationalen Behdrden Informationen austauschen und
einander konsultieren, wenn diese Artikel oder das nationale Wettbewerbsrecht in
grenziberschreitenden Féllen von den Behorden der Mitgliedstaaten angewandt werden.

Anwendung des nationalen Wettbewer bsrechts durch die Behdrden der Mitgliedstaaten

113.  Seit dem Inkrafttreten des EWG-V ertrages im Jahr 1958 haben die Mitgliedstaaten in bezug
auf Beschrankungen des Wettbewerbs und den Mif%rauch beherrschender Stellungen
Wettbewerbsgesetze eingeflhrt bzw. bereits bestehende Gesetze geéndert. In Kapitel VI werden die
Vorschriften der Mitgliedstaaten tber vertikale Beschrénkungen erortert.

114. Die nationalen Wettbewerbsregeln sind tblicherweise in den Falen anwendbar, bei denen
die vertikalen Vereinbarungen sich in Méarkten innerhalb der Grenzen eines einzigen Mitgliedstaates
auswirken.

115. Die nationalen Wettbewerbsbehdrden sind befugt, ihre  Wettbewerbsvorschriften
durchzusetzen und dazu Untersuchungen anzustellen, Entscheidungen zu erlassen und Strafen
festzusetzen. Ihre Entscheidungen unterliegen unter bestimmten Voraussetzungen der Uberprifung
durch die nationalen Gerichte. Ihre Untersuchungsbefugnisse sind in einigen Mitgliedstaaten unter
zwei Gesichtspunkten umfangreicher als die Befugnisse der Kommission: in vielen Féllen dirfen
sie Untersuchungen bei Einzelpersonen durchfihren und bei mangelnder Zusammenarbeit
Mal3nahmen einschliefdlich Gerichtsstrafen wegen Nichtbefolgens einer gerichtlichen Anordnung
festsetzen; aulerdem haben sie Polizeibefugnisse einschliefdlich der Mdoglichkeit, einen
Durchsuchungsbefehl zu erwirken, mit dem sie Untersuchungen an Ort und Stelle vornehmen
konnen.

116. Die Gesetze der Mitgliedstaaten dirfen nicht im Konflikt mit dem Gemeinschaftsrecht
angewandt werden. Bei einer Entscheidung der Kommission tber die Nichtanwendbarkeit von
Artikel 85 Absatz 1 kann die nationale Behotrde feststellen, dal3 gegen nationales Recht verstol3en
worden ist. Erteilt die Kommission hingegen eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3, so darf die
nationale Behdrde weder nach dem Gemeinschaftsrecht noch nach nationalem Recht zu einem
gegenteiligen Ergebnis gelangen.

@)ABI C 262 vom 10.9.1996.
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K apitel 1V

GEGENWARTIGE REGELN FUR VERTIKALE BESCHRANKUNGEN

l. Grundvor aussetzungen fur die Anwendung von Artikel 85 EGV

117. Vertriebsvereinbarungen werfen besondere Probleme auf, weil sie in der Regel ambivalent
sind. Einerseits sind sie fur Unternehmen ein willkommenes Instrument, um neue Markte zu
erschlief3en und Produkte wirkungsvoll zu vermarkten. Auf der anderen Seite aber kdnnen sie auch
dazu benutzt werden, Dritten den Zugang zu bestimmten Produktmérkten zu verwehren und so die
Fragmentierung des Gemeinsamen Marktes zu verfestigen. Diese Ambivalenz hat eine |lebhafte
Debatte dartber ausgel6st, inwieweit eine vertikale Vereinbarung den Wettbewerb im Sinne von
Artikel 85 EGV einschrankt.

118. Ineinem seiner ersten einschlagigen Urtelle hatte der Gerichtshof festgestellt, dal3 Artikel 85
sowohl horizontale al's auch vertikale Vereinbarungen erfafdt. Uber letztere urteilte er seinerzeit wie
folgt:

"Der Wettbewerb zwischen Herstellern mag zwar im allgemeinen augenfdliger in
Erscheinung treten als der zwischen Verteilern von Erzeugnissen einer und derselben Marke.
Dies bedeutet aber nicht, dald eine Vereinbarung, die den Wettbewerb zwischen solchen
Verteilern beschrankt, schon deswegen nicht unter dasVerbot des Artikels 85 Absatz 1 fiele,
weil sie den Wettbewerb zwischen Herstellern maglicherweise verstarkt." %

Um diese Auffassung zu verstehen, missen die Wettbewerbsregeln des EG-Vertrags in ihrem
Gesamtzusammenhang gesehen werden. Nach einer Auslegung gemald den in den Artikeln 2 und
3 Buchstabe f EGV formulierten Grundsétzen soll mit den gemeinschaftsrechtlichen Vorschriften
auf dem Gebiet des Wettbewerbs nicht nur die Leistungsfahigkeit des Wirtschaftssystems gewahrt,
sondern auch die Integration der einzelnen Volkswirtschaften zu einem gemeinsamen Markt
gefordert werden. Dies fuhrt in der Regel dazu, daf3 die Bedingungen, unter denen Erzeugnisse
derselben Marke miteinander konkurrieren, fir sich genommen bewertet werden. Gleichzeitig wird
normalerweise davon ausgegangen, dal3 ein Vertriebssystem, das einen absoluten Gebietsschutz
einrdumt, wegen der angestrebten Integration der Mérkte im Widerspruch zu einem der
grundlegenden V ertragsziel e steht und deshal b nicht mit den gemeinschaftlichen Wettbewerbsregeln
vereinbar ist. Dieser Punkt ist, wie im folgenden noch ndher ausgefiihrt wird, ein sehr wichtiger
Aspekt der Wettbewerbspolitik der Kommission, die unbeirrt gegen Vereinbarungen vorgeht, die
den Parallelhandel und passive Verkéufe aulferhalb des Vertragsgebietes behindern kann.

119. DiesesKapitel befaldt sichin erster Linie mit Gruppenfreistellungsverordnungen fir Vertrieb
und den fir den selektiven Vertrieb geltenden Grundsdtzen. Die Entscheidungen zur Anwendung
von Artikel 85 Absatz 3 auf einzelne Vereinbarungen, die nicht unter die erwéhnten Verordnungen
fallen, konnen hier nicht ausfihrlich erértert werden, weil dies den Rahmen des Kapitels sprengen
wirde. Auch die Praxis der Kommission bei den allgemeinen Bedingungen fur die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 1 in diesen Fallen kann nicht erschopfend beschrieben werden. Es mdgen die
folgenden Hinweise der allgemeinen Orientierung dienen.

®OUrteil des Gerichtshofs vom 13. Juli 1966 in den verbundenen Rechtssachen 56 und 58/64, Grundig und
Consten/Kommission, Slg. 1966, S. 429.
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[, Arten von Vertriebsvereinbarungen

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

Alleinvertriebsver einbarungen

121. Gegenstand der Verordnung (EWG) Nr. 1983/83 sind die besonders weit verbreiteten
Alleinvertriebsvereinbarungen. Erfal3t werden nach Artikel 1 der Verordnung V ereinbarungen, "an
denen nur zwei Unternehmen beteiligt sind und in denen sich der eine Vertragspartner dem anderen
gegentber verpflichtet, zum Zwecke des Weiterverkaufs im Gesamtgebiet oder in einem
abgegrenzten Teilgebiet der Gemeinschaft bestimmte Waren nur an ihn zu liefern”. Damit erstreckt
sich die Verordnung Nr. 1983/83 praktisch auf alle zweiseitigen Vereinbarungen Uber
Fertigerzeugnisse, die grenziberschreitende Auswirkungen haben. Vereinbarungen, mit denen der
Hersteller mehr als einen Handler im Vertragsgebiet an sich bindet, fallen hingegen nicht unter die
Verordnung und miissen einzeln gepriift werden. Ebensowenig werden Vereinbarungen tber die
Erbringung von Dienstleistungen erfaldt. Die Verordnung gilt ferner nur fir Vereinbarungen, die
zum Zwecke des Weiterverkaufs®® geschlossen werden. Bei Vereinbarungen, die von der
Verordnung nicht erfaldt werden, macht die Kommission von der Freistellungsmoglichkeit nach
Artikel 85 Absatz 3 in ihrer Entscheidungspraxis eher grof3ziigig Gebrauch.

122.  Alleinvertriebsvereinbarungen, diedie Bedingungen der VVerordnung Nr. 1983/83 vollstandig
erfullen, "haben im allgemeinen eine Verbesserung der Verteilung zur Folge", weil der Hersteller
"nicht eine Vielzahl von Geschaftsverbindungen mit einer grofReren Anzahl von Handlern zu
unterhalten braucht und durch den Geschéftsverkehr mit nur einem Handler Absatzschwierigkeiten,
die sich im grenziberschreitenden Verkehr aus sprachlichen, rechtlichen und sonstigen
Unterschieden ergeben, leichter Gberwinden kann" (funfter Erwagungsgrund). Sie "erleichtern die
Absatzforderung einer Ware und fihren zu einer intensiven Bearbeitung des Marktes und einer
kontinuierlichen Versorgung unter gleichzeitiger Rationalisierung der Verteilung. Sie stérken
zugleich den Wettbewerb zwischen Erzeugnissen verschiedener Hersteller” und sind fir den
Hersteller und insbesondere fr kleine und mittlere Unternehmen "oft das wirksamste und manchmal
sogar das einzige Mittel, um in einen Markt einzudringen” (sechster Erwagungsgrund). Nicht zul etzt
kénnen die Verbraucher dank solcher Vereinbarungen "insbesondere in anderen Staaten hergestellte
Erzeugnisse rascher und bequemer beziehen" (siebter Erwagungsgrund).

123. Solche Vorteile ergeben sich nicht automatisch aus gegenseitigen oder nicht gegenseitigen
Alleinvertriebsvereinbarungen zwischen Wettbewerbern. Siewerden daher von der V erordnung nicht
erfaldt und sind normalerweise einzeln zu prifen. Die einzige Ausnahme hiervon sind nicht
gegenseitige Vereinbarungen, bei denen beide oder nur ein Vertragspartner einen Umsatz von
hochstens 100 Mio. ECU erwirtschaften. Von dieser Ausnahme abgesehen sind ausschliefdiche
Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern von Fall zu Fall zu prifen, was unter entsprechenden
Voraussetzungen zu einer Einzelfreistellung fuhren kann.®?

GUDer Begriff des Weiterverkaufs umfaldt nach dem Verstandnis der Kommission auch ale Falle, in denen der
Wiederverkéufer die ihm gelieferten Waren verpackt, abfillt oder umfillt. Nimmt der Wiederverkéufer zusétzliche
Handlungen vor, um die Qualitét, die Haltbarkeit, das Erscheinungsbild oder den Geschmack der Erzeugnisse zu
verbessern, entscheidet der durch diese Handlungen bewirkte Mehrwert dartiber, ob die fragliche Vereinbarung den
Weiterverkauf der gelieferten Waren zum Ziel hat.

(2Sjehe z.B. die Entscheidung in der Sache Moosehead/Whitbread (ABI. Nr. L 100 vom 20.4.1990, S. 32). In der Sache
Carlsberg/Interbrew (siehe X XIV. Bericht Uiber die Wettbewerbspalitik, S. 382) genehmigte die Kommission die Verein-
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Alleinbezugsver einbar ungen

124. DieVerordnung (EWG) Nr. 1984/83 betrifft ausschliefdich Alleinbezugsvereinbarungen, die
zwei  Unternehmen zum Zwecke des Weiterverkaufs schlieffen 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 Wiederverkéufer beliefern; umgekehrt unterliegt der Absatz des
Wiederverkauferskeinerlel raumlichen Beschrankungen. Daf Ur verpflichtet sich der Wiederverkaufer
zusétzlich, keine mit den Vertragswaren in Wettbewerb stehende Waren herzustellen oder zu
vertreiben (Wettbewerbsverbot). Im dritten Erwagungsgrund der Verordnung heifdt es:
"Alleinbezugsvereinbarungen der in dieser Verordnung beschriebenen Art kdnnen unter das Verbot
des Artikels 85 Absatz 1 des Vertrages falen. [...] Diesist der Fall insbesondere dann, wenn sie
zu einer Anzahl gleichartiger Vereinbarungen gehoéren, die zusammen geeignet sind, den Handel
zwischen Mitgliedstaaten zu beeintréachtigen”. Alleinbezugsvereinbarungen binden den
Wiederverkaufer an einen einzigen Lieferanten und kénnen den Marktzugang dritter Unternehmen
unter bestimmten Umstanden spirbar behindern. Die erwéhnten Beschrankungen 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
prazise und langfristig zu planen, die Risiken von Marktschwankungen zu begrenzen und die Kosten
fur die Herstellung, die Lagerung und die Vermarktung zu senken (funfter Erwagungsgrund).
Inbesondere fir kleine und mittlere Unternehmen sind sie oft das einzige Mittel, um in einen Markt
einzutreten und damit den Wettbewerb anzuregen (sechster Erwéagungsgrund). Alleinbe-
zugsvereinbarungen erleichtern aul3erdem die Absatzférderung einer Ware und ermdglichen eine
intensive Pflege des Marktes, weil der Lieferant in der Regel eigene Beitrdge 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
Erwégungsgrund). Voraussetzung fir diese positive Bewertung ist jedoch, dal3 die Vereinbarungen
nicht dazu beitragen, dritten Unternehmen den Marktzugang erheblich zu erschweren. So sah sich
die Kommission vor nicht alzu langer Zeit® veranlalit, Alleingbezugsvereinbarungen wegen ihrer
ausschliefRenden Wirkung die Gruppenfreistellung zu entziehen.

Alleinbezugsvereinbarungen: Sonderfélle Bierlieferungs- und Tankstellenvertrage

126. Wiebei den Alleinvertriebsvereinbarungen ergeben sich diese V orteil e nicht automatisch aus
den gegenseitigen oder nicht gegenseitigen ausschliefdlichen Vereinbarungen zwischen
Wettbewerbern. Die Verordnung erfaldt 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 prifen.

barung unter der Bedingung, dal3 die Gestaltung von Preisen und Werbeaktionen sowie die Positionierung der Produkte
nicht dem Ermessen des Vertragshandlers tiberlassen bleibt.

®3Siehe Entscheidung in der Sache Langnese-lglo GmbH vom 23. Dezember 1992, ABI. Nr. L 183 vom 26.7.1993,
S. 19.
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Die bisherigen allgemeinen Bemerkungen Uber Alleinbezugsvereinbarungen sind durch einige
Besonderheiten zu ergénzen, die Brauereien und Tankstellen betreffen. Bierlieferungs- und
Tankstellenvertrage sind "im allgemeinen dadurch gekennzeichnet, dal3 der Lieferant dem
Wiederverkdufer besondere wirtschaftliche oder finanzielle Vorteile einrdumt, indem er ihm
verlorene Zuschisse zahlt, ein Darlehen zu glinstigen Bedingungen gewahrt oder vermittelt, ein
Grundstiuck oder Raumlichkeiten fur den Betrieb der Gaststétte oder der Tankstelle Uberl&r,
technische Anlagen oder andere Einrichtungsgegenstande zur Verfigung stellt oder sonstige dem
Wiederverkaufer zugute kommende Investitionen vornimmt" (dreizehnter Erwagungsgrund der
Verordnung Nr. 1984/83). Und weiter: "Durch die wirtschafltichen und finanziellen Vorteile, die
der Lieferant dem Wiederverkaufer gewdahrt, werden die Errichtung, die Modernisierung, die
Erhaltung und der Betrieb von Gaststditen und Tankstellen wesentlich erleichtert. Der
Wiederverkaufer wird durch die Verpflichtung zum Alleinbezug und das ihm auferlegte
Wettbewerbsverbot dazu veranlal¥, sich mit alen ihm zur Verfigung stehenden Mitteln um den
Absatz der Vertragswaren zu bemihen. Derartige Vereinbarungen fihren zu einer auf Dauer
angelegten Zusammenarbeit zwischen den Vertragspartnern, die es ihnen erlaubt, die Qualitét der
Vertragswaren sowie der vom Wiederverkaufer zu erbringenden Vertriebss und
Kundendienstleistungen zu verbessern oder zu sichern. Sie ermdglichen eine 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 Betelligten dazu angehalten, Zahl und Charakter von Gaststétten und Tankstellen sténdig
an den Winschen der Kundschaft auszurichten™ (funfzehnter Erwagungsgrund). Damit diese
objektiven Vorteile genutzt werden kénnen, muf3 sich der Alleinbezug von Bier oder Kraftstoff auf
in der Vereinbarung bezei chnete Gaststéatten bzw. Tankstellen beschrénken, eine V oraussetzung, die
fur normale Alleinbezugsvereinbarungen nicht gilt. Um die wirtschaftliche Freiheit der
Wiederverkaufer aufrechtzuerhalten und den Marktzugang anderer Lieferanten auf der
Einzelhandelsstufe zu sichern, wird die Dauer der Bezugspflicht begrenzt und muf3 das von einer
solchen Vereinbarung erfafdte Produktsortiment genau festgelegt werden. Bierlieferungsvertrége
kleiner Brauereien fallen grundsatzlich nicht unter das Verbot nach Artikel 85 Absatz 1 EGV.®Y

Selektive Vertriebsvereinbarungen

127. Vertrége Uber den selektiven Vertrieb enthalten in der Regel eine gegenseitige Verpflichtung
der Vertragspartner, wonach der Hersteller ausschliefdlich Wiederverkaufer beliefert, die bestimmte
fachliche oder technische Voraussetzungen erfillen, wahrend der zugel assene Vertriebshandler bei
Grof3- oder Einzelhéndlern, die nicht zum offiziellen Handlernetz gehoren, keine Vertragswaren
absetzt oder bezieht. Die Errichtung eines selektiven Vertriebssystems héangt grundsétzlich von der
Art des Erzeugnisses ab.

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
Handler zugelassen werden, unterschiedlich stark einschranken:

®9Siehe 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.

®*Da der selektive Vertrieb nicht durch eine Gruppenfreistellungsverordnung erfaldt wird, stiitzt sich der Inhalt dieses
Kapitels auf die Rechtsprechung des Gerichtshofs und des Gerichts erster Instanz sowie auf die Entscheidungspraxis
der Kommission. Die wichtigsten einschlégigen Urteile der beiden Gerichte sind: Metro | (Rechtssache 26/76) vom 25.
Oktober 1977, Slg. 1977, S. 1875; L'Oréal (31/80) vom 11. Dezember 1980, Slg. 1980, S. 3775; Lancome (99/79) vom
10. Juli 1980, Slg. 1980, S. 2511; Salonia (126/80) vom 16. Juni 1981, Slg. 1981, S. 1574; Demo-Sudio Schmidt
(210/81) vom 11. Oktober 1983, Slg. 1983, S. 3045; AEG/Telefunken (107/82) vom 25. Oktober 1983, Slg. 1983, S.
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i) Vertriebsnetze, die sich ausschliefdlich auf qualitative Kriterien stiitzen: Hier erfolgt die
Selektion nach objektiven Kriterien, die festlegen, tber welche fachlichen Qualifikationen
der Vertriebshandler bzw. seine Verkaufsmitarbeiter verfligen missen und welche
technischen und funktionellen Anforderungen eine anerkannte V erkauf sstétte zu erfiillen hat.
In rechtlicher Hinsicht ging die Kommission in ihren Entscheidungen von Anfang an von
dem Grundsatz aus, dal? das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 nicht fir selektive Vertriebs-
systeme gilt, bei denen die Zulassung der Wiederverkaufer von drei Voraussetzungen
abhangig gemacht wird:®® Erstens miissen objektive Auswahlkriterien qualitativer Natur mit
den fraglichen Produkten im Zusammenhang stehen (Grundsatz der Notwendigkeit).®"
Zweitens dirfen keine im Verhdltnis zum Zweck - Betrieb eines Fachgeschéfts, das den
Verkauf der Vertragswaren unter optimalen Bedingungen gewdhrleistet - (berzogene
Anforderungen gestellt werden (Grundsatz der Verhaltnismaligkeit), und drittens miissen
dieKriterien auf alle potentiellen Wiederverkaufer einheitlich und unterschiedsl os angewandt
werden (Grundsatz der Nichtdiskriminierung).

i) Auf selektive Vertriebsnetze, zu denen ausschliefdlich Wiederverkaufer Zugang erhalten, die
Uber die Erfullung der genannten qualitativen Anforderungen hinaus bereit sind, zusétzliche
Verpflichtungen in Bezug auf die Absatziérderung einzugehen, werden nicht die
vorerwahnten Grundsétze, sondern das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 angewandt. Indem
solche zusétzlichen Verpflichtungen jedoch die zweckmallige Verteilung der Kosten
erleichtern, die mit dem Vertrieb der Produkte und mit der Unterstiitzung der zugel assenen
Verkaufsstellen verbunden sind, tragen sie dazu bei, da® die Waren nur Uber die
leistungsf&higsten Geschéfte vertrieben werden, weshalb derartige Systemein 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, S. 2725; ETAIDK Investment (31/85) vom 10. Dezember 1985, SIg. 1985, S. 3933; Metro Il (75/84) vom
22. Oktober 1986, Slg. 1986, S. 3076 und Vichy (T-19/91) vom 27. Februar 1992, Slg. 1992, 11-415). Zu den
Entscheidungen der Kommission siehe die Félle Kodak, ABI. Nr. L 147 vom 7.7.1970, S. 24; Omega, ABI. Nr. L 242
vom 5.11.1970, S. 22; Bayerische Motoren Werke, ABI. Nr. L 29 vom 3.2.1975, S. 1; SABA I, ABI. Nr. L 29 vom
3.2.1976, S. 19; Junghans, ABI. Nr. L 30 vom 2.2.1977, S. 10; Krups, ABI. Nr. L 120 vom 13.5.1980, S. 26;
Hasselblad, ABI. Nr. L 161 vom 12.6.1982, S. 18; AEG/Telefunken, ABI. Nr. L 117 vom 30.4.1982, S. 15; Ford Werke,
ABI. Nr. L 327 vom 24.11.1983, S. 31; Murat, ABI. Nr. L 348 vom 10.12.1983, S. 15; SABA |l, ABI. Nr. L 376 vom
31.12.1983, S. 41; IBM Personal Computer, ABI. Nr. L 118 vom 5.4.1984, S. 24; Grohe, ABI. Nr. L 19 vom
23.1.1985, S. 17; ldeal Sandard, ABI. Nr. L 20 vom 24.1.1985, S. 38; Grundig, ABI. Nr. L 233 vom 30.8.1985, S.
1; Ivoclar, ABI. Nr. L 369 vom 31.12.1985, S. 1; Villeroy & Boch, ABI. Nr. L 376 vom 31.12.1985, S. 15; Vichy, ABI.
Nr. L 75 vom 21.3.1991, S. 57; Yves Saint Laurent Parfums, ABI. Nr. L 12 vom 18.1.1992, S. 24, und Givenchy, ABI.
Nr. L 236 vom 19.8.1992, S. 11.

®®Diese grundsitzliche Haltung bedarf in einigen Fallen jedoch der Nuancierung, wenn namlich der betroffene Markt
aufgrund der kumulativen Wirkung einer Vielzahl selektiver Vertriebsnetze unflexibel und so strukturiert ist, dald das
solchen Systemen inhérente Wettbewerbselement nicht mehr ausreicht, um wirksamen Wettbewerb zu gewdhrleisten.
In diesen Féllen kann das System unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fallen und mul3 fir die Freistellung nach
Artikel 85 Absatz 3 einzeln gepriift werden.

®7)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, bel denen der Hersteller die Zahl der Wiederverkaufer aufgrund rein
quantitativer Kriterien - z.B. der Kaufkraft einer bestimmten Region - beschrankt, sind
grundsétzlich nach Artikel 85 Absatz 1 verboten. Bislang hat die Kommission nur in ganz
besonderen Ausnahmefallen eine Freistellung in derartigen Fallen gewahrt.®®

Franchisevereinbarungen

129. Die Verordnung Nr. 4087/88 betrifft Vereinbarungen, in denen jewells ein Unternehmen -
der Franchisegeber - einem anderen Unternehmen - dem Franchisenehmer - gegen unmittel bare oder
mittelbare finanzielle Vergitung das Recht einrdumt, eine Franchise zum Zwecke der Vermarktung
bestimmter 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 Zwecke des Welterverkaufs 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 Geschéaftslokale,
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, dal3 Klauseln, die "notwendig sind, um den
einheitlichen Charakter des Franchisenetzes und dessen Ansehen zu bewahren oder um zu
verhindern, dal3 das vom Franchisegeber zur Verfigung gestellte Know-how und die von ihm
geleistete Unterstiitzung seinen Wettbewerbern zugute kommt" (elfter Erwagungsgrund), 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
durchgefihrten Ausbildungslehrgdngen; Anwendung der vom Franchisegeber entwickelten
Geschéftsmethoden; Erfullung der Anforderungen des Franchisegebers hinsichtlich der Einrichtung
und Gestaltung der vertraglich bezei chneten Geschéftsl okale und/oder Transportmittel; Zulassen von
den zur Einhaltung dieser Anforderungen notwendigen Uberprifungen 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 nichtausschliefdliche
Nutzung dieser Erfahrungen gestattet wird; Verwendung des vom Franchisegeber mitgeteilten
Know-how ausschliefdlich zur Nutzung der Franchise und nicht fir andere Zwecke; Mitteilung von
Verletzungen der Uberlassenen Rechte an gewerblichem oder geistigem Eigentum an den
Franchisegeber und Einleitung der erforderlichen rechtlichen Schritte.

131.Franchisevereinbarungen konnen aber auch wettbewerbsbeschrankende Klauseln enthalten wie
z.B. die Zuteilung eines Gebiets, in dem allein der Franchisenehmer tétig 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 stehen. Diese
Beschrankungen fallen zwar grundsétzlich unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1, kénnen aber
unter bestimmten Voraussetzungen freigestellt werden. Die durch derartige Beschrankungen
bedingten Nachteile sind gemal3 der Verordnung Nr. 4087/88 an den moglichen Nutzeffekten der

®8Siehe z.B. die Verordnung Nr. 4075/95 ber den Vertrieb von Kraftfahrzeugen.
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Vereinbarung zu messen. Die Kommission erkennt an, dal3 Franchisevereinbarungen den
Warenabsatz verbessern konnen, denn sie "ermoglichen es Franchisegebern, mit begrenzten
finanziellenV orleistungen ein einheitliches Franchi senetz auf zubauen. Dadurch wird der Marktzutritt
neuer Anbieter, insbesondere kleiner und mittlerer Unternehmen, erleichtert und der Wettbewerb
zwischen Erzeugnissen verschiedener Hersteller verstéarkt. Derartige Vereinbarungen erlauben es
auferdem unabhéngigen Handlern, neue Geschéfte schneller zu eréffnen und mit einer grof3eren
Aussicht auf Erfolg zu betreiben als ohne die Erfahrungen des Franchisegebers und dessen
Unterstiitzung. Diese Handler konnen daher den grofen Handelsunternehmen einen wirksamen
Wettbewerb  liefern”  (siebter  Erwdgungsgrund). Fir die Verbraucher vereinigen
Franchisevereinbarungen die Vorteile eines einheitlichen V ertriebsnetzes (Garanti e glei chbleibender
Qualitét der Waren und Dienstleistungen) mit der Unabhangigkeit von Handlern, denen an einer
guten Geschéftsentwicklung gelegen ist (achter Erwagungsgrund).

132. Von der Verordnung Nr. 4087/88 nicht erfaldt werden Franchisevereinbarungen zwischen
mehr alszwei Unternehmen, Industrie- und Grof3handel sfranchising sowie V ereinbarungen zwischen
Wettbewerbern.®

[11. Wirdigung der wichtigsten vertikalen Wettbewer bsbeschr &nkungen

133. Im folgenden werden die vertikalen Beschrénkungen nach folgenden Klauseln bzw.
Verpflichtungen systematisch zusammengefald und nach der Art der Vereinbarung untersucht: a)
Klauseln, die den Vertragspartnern einen Gebietsschutz einrdumen; b) Bezugsverpflichtungen des
Vertriebshandlers, einschliefdlich der Klauseln Uber gebundene Verkaufe; c) Verpflichtungen des
Vertriebshandlers in bezug auf den Verkauf, einschliefflich der Klauseln, die seine Preisgestaltung
beeinflussen; d) Wettbewerbsverbot fir Wiederverkaufer; €) Verpflichtungen des Vertriebshandlers
in bezug auf den Kreis seiner Abnehmer.

Raumliche Beschrankungen (Gebietsschutz)
Alleinvertriebsvereinbarungen

134. Der Gehietsschutz, der einem Handler durch die Alleinvertriebsvereinbarung gewahrt wird,
hangt im Einzelfall davon ab, in welchem Ausmal? die Ausschliefdlichkeit geschiitzt werden soll.
Die Kommission wie auch der Gerichtshof haben hierbel stets danach unterschieden, ob die
entsprechenden Klauseln einen absoluten oder lediglich einen bedingten Gebietsschutz fur den
Vertriebshandler bezwecken oder bewirken.

135. DieVerordnung Nr. 1983/83 unterschei det beim absol uten Gebietsschutz zwischen folgenden
zwel Sachverhalten, 1. wenn "die Verbraucher die Vertragswaren innerhalb des V ertragsgebiets nur
von dem Alleinvertriebshandler beziehen kdnnen und auch aul3erhalb des Vertragsgebiets keine
alternativen Versorgungsquellen verfligbar sind” (Artikel 3 Buchstabe ¢) und 2. wenn einer der
Vertragspartner Paralleleinfuhren in das Vertragsgebiet behindert (Artikel 3 Buchstabe d). Die
Auslbung gewerblicher Schutzrechte zur V erhinderung von Einfuhren " rechtmal3i g gekennzei chneter
oder rechtmafdig in Verkehr gebrachter Vertragswaren” (Artikel 3 Buchstabe d Nummer 1) ist ein
typisches Beispiel hierfir. Die Kommission hat in ihrer Entscheidungspraxis eine Reihe von
Verhaltensweisen ausgewiesen, die den Parallelhandel erschweren, wie die Beschrankung der

®)Unter die Verordnung Nr. 4087/88 fallen dagegen auch Hauptfranchisevereinbarungen, mit denen der Franchisegeber
einem Hauptfranchisenehmer gegen einefinanzielle Vergitung gestattet, eine Franchise fir den Abschlufd von Franchise-
vereinbarungen mit dritten Unternehmen, den Franchisenehmern, zu nutzen.
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Gliltigkeit von Herstellergarantien®”? oder "wesentlicher zusitzlicher Leistungen"® im
Zusammenhang mit der Lieferung der Ware. Auch bestimmte Praktiken zur Produkt- und
Preisdifferenzierung entsprechend dem réumlichen Absatzmarkt kénnen eine dhnliche Wirkung
erzidlen.*? Raumliche Beschrankungen dieser Art fallen grundsitzlich unter das Verbot des
Artikels 85 Absatz 1 und konnen nicht nach Absatz 3 einzeln freigestellt werden. Ebenso
systematisch geht die Kommission gegen Alleinvertriebsvereinbarungen vor, in denen die
Wiederausfuhr einer Ware nach Mitgliedstaaten der Européischen Union beschrankt wird.“® Der
Versuch etwa, Preisnachldsse davon abhéngig zu machen, dal3 die Vertragsware nicht nach anderen
Mitgliedstaaten wiederausgefiihrt wird, verstoRt gegen Artikel 85 EGV.“Y Desgleichen ist die
Kommission zu dem Schluf? gelangt, dal3 Mal3nahmen, mit denen der Alleinvertriebshéandler durch
eine Differenzierung der Preise zu Lasten der Parallelausfuhren zusétzlich geschiitzt werden soll,
die Voraussetzungen fur eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 nicht erfiillen.®® Auch
V erkaufsbedingungen, wonach der Kéufer anstatt desim Land des V erkaufers geltenden Preises den
im Bestimmungsland der Ware geltenden Preis zu entrichten hat, wurden von der Kommission als
unzulé&ssig angesehen.“

136. Ein relativer Gebietsschutz hingegen zeichnet sich dadurch aus, dal3 er unabhangig davon,
in welchem Mal3e er gewdhrt wird, den Verbrauchern die Moglichkeit 18/%, die Waren nicht nur
vom Vertragshandler, sondern auch aus alternativen Quellen zu beziehen, und Vermittlern gestattet,

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

(“DSiehe hierzu die Anmerkungen zur Sache AKZO Coatings im Neunzehnten Bericht tiber die Wettbewerbspolitik 1990,
Ziff. 45.

“2Eine solche Verhaltensweise wurde im Rahmen der Entscheidung in der Sache Zera/Montedison vom 22. Juni 1993
(ABI. Nr. L 272 vom 4.11.1993, S. 28) untersucht.

“3Zu diesem Thema gibt es eine Vielzahl von Urteilen. Die Verbotsentscheidung der Kommission in der Sache Sandoz
(ABI. Nr. L 222 vom 19.8.1987, S. 28) etwa wurde vom Gerichtshof in allen Punkten bestétigt (Rechtssache C-277/87,
Slg. 1990, S. 45). Auch die Auferlegung einer GeldbuRRe in der Sache Tipp-Ex (Entscheidung vom 10. August 1987,
ABI. Nr. L 222 vom 19.8.1987, S. 1) wurde vom Gerichtshof 1987 bestétigt (Rechtssache C-279/87, Sig. 1990, S. 261).
Siehe ferner auch die Geldbul¥entscheidungen in den Sachen Viho/Toshiba (Entscheidung vom 5. Juni 1991, ABI. Nr.
L 287 vom 17.10.1991, S. 39), Gosme/Martel (Entscheidung vom 15. Mai 1991, ABI. Nr. L 185 vom 11.7.1991, S.
23), Netwitt/Dunlop/Sazenger International (Entscheidung vom 18. M&z 1992, ABI. Nr. L 131 vom 16.5.1992, S. 32),
Viho/Parker Pen (Entscheidung vom 15. Juli 1992, ABI. Nr. L 233 vom 15.8.1992, S. 27) und Ford Agricultural
(Entscheidung vom 15. Dezember 1992, ABI. Nr. L 20 vom 28.1.1993, S. 1).

“9Siehe die Entscheidungen in den Sachen Pittsburgh Corning Europe/Formica Belgium/Hertel (ABI. Nr. L 72 vom
5.12.1972, S. 35) und Sperry New Holland (ABI. Nr. L 376 vom 31.12.1985, S. 26).

“9Sjehe inshesondere die Entscheidung in der Sache Distillers vom 22. Dezember 1977 (ABI. Nr. L 50 vom 22.2.1978,
S. 16), die im Urteil des Gerichtshofs in der Rechtssache 30/78, Distillers Company Ltd./Kommission (Slg. 1980, S.
2229) bestétigt wurde; in diesem Fall hat der Gerichtshof die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 3 jedoch wegen
der fehlenden Anmeldung gemaf3 der Verordnung Nr. 17 ausgeschlossen. Siehe ferner auch die Anmerkungen zur Sache
Johnny Walker Red Label im Siebzehnten Bericht Uber die Wettbewerbspolitik 1987, Ziff. 65.

(“®Siehe die Entscheidung in der Sache Kodak (ABI. Nr. L 147 vom 7.7.1970, S. 24).
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die fraglichen Erzeugnisse im Parallelhandel nach dem Vertragsgebiet einzufiihren. Ein relativer
Gebietsschutz zugunsten des Alleinvertriebshandlers liegt vor, wenn die Vereinbarung lediglich

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

- den Vertragshandler verpflichtet, "auRerhalb seines Vertragsgebiets fur die Vertragswaren
keine Kunden zu werben, keine Niederlassung einzurichten und keine Auslieferungslager
zu unterhalten” (Artikel 2 Absatz 2 Buchstabe c).

137. In diesen Falen kann der Lieferant seinen Vertragshandlern untersagen, aulRerhalb des
Vertragsgebiets eine aktive Verkaufspolitik zu betreiben. Die Vertragshandler unterliegen somit
einem indirekten Wettbewerbsdruck von seiten anderer Alleinvertriebshandler, die Verbraucher und
Vermittler aul3erhalb des Vertragsgebiets beliefern dirfen, sofern es sich um Lieferauftrdge handelt,
um die er sich nicht aktiv bemiht hat (Passivwerkaufe). Relativer Gebietsschutz in dieser Form fallt
unter die Gruppenfreistellung nach der Verordnung Nr. 1983/83.

Alleinbezugsvereinbarungen

138. DieVerordnung Nr. 1984/83 stellt - zeitlich befristet - nur Alleinbezugsverpflichtungen ohne
Abtretung eines Vertriebsgebiets frei. So bestimmt Artikel 2 Absatz 1 der Verordnung: "Dem
Lieferanten durfen keine anderen Wettbewerbsbeschrénkungen auferlegt werden als die
Verpflichtung, Vertragswaren oder mit diesen in Wettbewerb stehende Waren im hauptsachlichen
Absatzgebiet und auf der Vertriebsstufe des Wiederverkaufers nicht selbst zu vertreiben". Der
Lieferant muf3, damit seine Vereinbarung nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 fdlt, die
Freiheit haben, auch andere im Hauptabsatzgebiet des Wiederverkdufers ansassige Handler zu
beliefern und in diesem Gebiet auf einer anderen Vertriebsstufe selbst tétig zu werden. Soll die
Gruppenfreistellung zur Anwendung gelangen, darf die Alleinbezugsvereinbarung dafiir dem
Wiederverkaufer keine réaumlichen Beschrankungen in bezug auf seine Absatzanstrengungen
auferlegen. Der Wiederverkaufer behdlt somit das Recht, auch aul3erhal b seines Hauptabsatzgebietes
aktiv um Kunden zu werden.

139. Nach Artikel 16 findet die Verordnung Nr. 1984/83 keine Anwendung auf V ereinbarungen,
in denen der Lieferant dem Wiederverkaufer ein Alleinvertriebsgebiet einraumt; sie sind gemal3 der
Verordnung Nr. 1983/83 zu prifen.

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrége

Wahrend die Absatzbemiihungen der Wiederverkaufer raumlich nicht eingeschrankt werden dirfen,
mussen die einzelnen Verkaufsstellen in der Vereinbarung klar bezeichnet werden. Dem
Wiederverkaufer steht es jedoch frei, von anderen Verkaufsstellen aus konkurrierende Tétigkeiten
zu aufzunehmen.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

140. EinselektivesVertriebssystem, bei dem sich die Zulassung zum Handlernetz auf quantitative
Kriterien stltzt, bietet dem zugelassenen Wiederverkaufer einen der Abtretung eines
Alleinvertriebsgebiets vergleichbaren Gebietsschutz. Ein solches System féllt, wie bereits erwahnt,
unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 und erfillt in der Regel nicht die Voraussetzungen fir
eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3.
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141. Ferner darf der Lieferant seine Vertriebshandler nicht verpflichten, innerhalb des
Gemeinsamen Marktes Endverbraucher aus Grinden des Wohnsitzes nicht mit Vertragswaren zu
beliefern. Genausowenig kann er ihnen Verpflichtungen auferlegen, die auf eine Abschottung der
Mérkte hinauslaufen. Der Hersteller muf3 seinen V ertriebshéndl ern gestatten, seine Waren von jedem
beliebigen Unternehmen (Alleinvertreter, zugelassene Grofl3- und/oder Einzelhéndler) des
Vertriebsnetzes im Gemeinsamen Markt zu beziehen. Darliber hinaus mui3 er ihnen die Freiheit
lassen, Vertragswaren an jedes beliebige Unternehmen des Netzes Uberall in der Gemeinschaft zu
verkaufen. Mit anderen Worten: Die Erteilung eines Negativattests oder einer Freistellung macht
die Kommission davon abhangig, dal3 selektive Vertriebsvereinbarungen Uberkreuzieferungen
zwischen zugelassenen Vertriebshandlern mit Stz in einem Mitgliedstaat oder in verschiedenen
Mitgliedstaaten nicht behindern.*”

Franchisevereinbarungen

142. Franchisenetze mit raumlichen Beschrénkungen fallen grundsétzlich unter das Verbot des
Artikels 85 Absatz 1, von dem sie nur dann nach der Verordnung Nr. 4087/88 freigestellt werden
kénnen, wenn die Beschrankungen keinen absoluten Gebietsschutz begrtinden.

143. Die Verordnung sieht insbesondere vor, dal3 der Franchisegeber dem Franchisenehmer ein
Alleinvertriebsgebiet einrdumen kann, und stellt zu diesem Zweck eine Reihe von Verpflichtungen
frel, mit denen die Handlungsmdglichkeiten des Franchisegebers innerhalb und die des
Franchisenehmers auRRerhalb des Vertragsgebiets eingeschréankt 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 bel den Spezifikationen der Waren oder Dienstleistungen in den
verschiedenen Mitgliedstaaten ein, um Maérkte abzuschotten, gelangt die Freistellungsverordnung
nicht zur Anwendung. Eine Marktabschottung soll auch dadurch verhindert werden, dafi
Franchisevereinbarungen nach der Verordnung Nr. 4087/88 keine Klauseln enthalten dirfen, die
Uberkreuzieferungen zwischen den Unternehmen eines Franchisenetzes und zwischen diesen und

“7] st eine Beeintrachtigung des Handel's zwischen Mitgliedstaaten zu befiirchten, kann die Kommission auch verlangen,
dal? Uberkreuzverk&ufe zwischen V ertragsunternehmen mit Sitz in der Européischen Union und in Staaten, die eine Frei-
handelszone bilden, oder anderen Drittléndern zugelassen werden.

“8K onkret geht es hier um die "Verpflichtung des Franchisegebers, in einem abgegrenzten Gebiet des Gemeinsamen

Marktes, dem Vertragsgebiet,

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

- die Franchise nicht selbst zu nutzen und Waren oder Dienstleistungen, die Gegenstand der Franchise sind, nicht unter
Verwendung einer dhnlichen 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

Geschéftdokal aus zu nutzen" (Buchstabe ¢) und "auRerhalb des Vertragsgebiets fir Waren oder Dienstleistungen, die

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

werden, "mit Dritten aul3erhalb des Vertragsgebiets keine Franchisevereinbarungen zu schlieffen" (Buchstabe b).

“9In bezug auf indirekte Beschrankungen legt Artikel 4 Buchstabe b der Verordnung fest, dai die Verpflichtung des
Franchisenehmers durch den Franchisegeber, flr dessen Erzeugnisse Garantieleistungen zu erbringen, nur dann in den
Genuf3 einer Gruppenfreistellung gelangen kann, wenn sie auch fir Erzeugnisse gilt, die von anderen Unternehmen des
Franchisenetzes oder anderen Vertriebshandlernim Gemeinsamen Markt, die eine éhnliche Garantiepflicht trifft, geliefert
worden sind.
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Unternehmen anderer, vom selben Franchisegeber parallel errichteter Netze einschranken (Artikel 4
Buchstabe a).®"

Bezugsver pflichtungen
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 beziehen" (Artikel 2 Absatz 2 Buchstabe b) vom grundsétzlichen Verbot nach
Artikel 85 Absatz 1 frei, sofern sie "nur fur die Laufzeit des Vertrages vereinbart” wird (achter
Erwégungsgrund).

146. Klauseln tber gebundene Verkaufe werden nicht als mit Artikel 85 Absatz 3 unvereinbar
angesehen.

147. Unter Artikel 2 Absatz 3 Buchstabe a der Verordnung Nr. 1983/83 werden beispiel haft
weitere Bezugsverpflichtungen - z.B. die Abnahme von Mindestmengen und/oder vollstandiger
Sortimentevon Vertragswaren - aufgefthrt, diedem Alleinvertriebshandl er auferlegt werden konnen.
Verpflichtungen dieser Art gelten prinzipiell nicht as Wettbewerbsbeschrankungen im Sinne von
Artikel 85 Absatz 1. Sie dirfen jedoch nicht "in der Weise ausgestaltet oder angewendet werden,
dai’ sie den Charakter von nicht zugel assenen Wetthewerbsbeschrankungen annehmen.® So kann
die Verpflichtung zur Abnahme von Mindestmengen in der Praxis dieselbe Wirkung haben wie ein
Wettbewerbsverbot; in diesem Fall wére zu prifen, ob die Vereinbarung in dem wirtschaftlichen
Umfeld, in dem sie zum Tragen kommen soll, Wettbewerbern den Marktzutritt erheblich erschweren
koénnte. Wird der Marktzutritt tatséchlich behindert, kann die betreffende Vereinbarung nicht (auch
nicht einzeln) freigestellt werden.

Alleinbezugsvereinbarungen

148. Die Verpflichtung zum Alleinbezug ist das zentrale Merkmal der Vereinbarungen, diein den
Genufl3 einer Gruppenfreistellung aufgrund der Verordnung Nr. 1984/83 kommen. Nach Artikel 1
erfaldt die Verordnung ausschliefdlich Vereinbarungen, in denen sich der Wiederverkaufer
verpflichtet, seinen ganzen Bedarf an Vertragswaren bei dem Vertragspartner zu decken.®? In
manchen Fallen bedirfen Vereinbarungen tber die teilweise Bedarfsdeckung der Einzelfreistellung,
die in der Regel auch erteilt wird, sofern die Vereinbarungen keine anderen Beschrénkungen im
Sinne von Artikel 85 Absatz 1 Beschrankungen enthalten. Die Verordnung erfaldt dagegen
Vereinbarungen mit einer sog. "englischen Klausel", die es dem Wiederverkaufer ermdglicht, die
Waren von anderen Lieferanten zu beziehen, falls diese sie zu giinstigeren Preisen und Bedingungen

®0Solch ein paraleler Vertrieb liegt beispielsweise vor, wenn ein Franchisenehmer-Netz und ein Netz zugel assener
Vertriebshandler nebeneinander bestehen. Siehe hierzu die Entscheidung in der Sache Charles Jourdan (ABI. Nr. L 35
vom 7.2.1989, S. 11).

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

®27iffer 35 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABI. Nr. C 101 vom 13.4.1984, S. 2). Besteht die Bezugspflicht lediglich fur einen Teil des Bedarfs, so féllt die
Vereinbarung nicht unter die Gruppenfreistellung, sondern mui3 einzeln geprift werden.
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als die Vertragspartner anbieten.®® Im Falle der Lieferunfahigkeit seines Vertragspartners ist der
Wiederverkaufer von der Alleinbezugspflicht befreit.

149. Die Gruppenfreistellung gilt nicht fir gebundene Verkaufe, d.h. wenn "eine ausschliefdiche
Bezugspflicht fir mehrere Waren vereinbart wird, die weder sachlich noch nach Handelsbrauch
zueinander in Beziehung stehen™ (Artikel 3 Buchstabe ¢). Um nach der Verordnung freigestellt zu
sein, mul3 die fragliche Vereinbarung daher "Uber eine Ware oder ein Warensortiment” (elfter
Erwégungsgrund) geschlossen werden, die unter Angabe der Marke oder der sonstigen Benennung
zu spezifizieren® sind. Damit verschiedene Vertragswaren a's zu einem Warensortiment gehorend
angesehen werden konnen, mul3 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
Entschel dungspraxis der Kommission kénnen Klauseln Uber gebundene Verkdufein Féllen, in denen
die betreffende Vereinbarung den Wettbewerb im Handel zwischen Mitgliedstaaten spirbar
beeintrachtigt, grundsétzlich nicht einzeln freigestellt werden.

150. In bezug auf die Dauer der fraglichen Verpflichtung legt Artikel 3 Buchstabe d der
Verordnung fest, dal3 die Freistellung nicht gewéhrt wird, wenn "die Vereinbarung fir einen
unbestimmten oder fur einen Zeitraum von mehr as funf Jahren geschlossen wird". In ihren
bisherigen Entscheidungen hat die Kommission Alleinbezugsvereinbarungen, die fir lange
Zeitrdume oder auf unbefristete Zeit geschlossen werden, ablehnend beschieden.

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

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrége

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

®37iffer 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 (ABI. Nr. L 286 vom 14.11.1979, S. 32), in der die Kommission
eine englische Klausel als wettbewerbsbeschrankend eingestuft hatte, ist in ihrem spezifischen Kontext zu sehen und
steht der Grundregel, wie sie in der Bekanntmachung formuliert wurde, dabel nicht entgegen.

®9Ziffer 36 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABI. Nr. C 101 vom 13.4.1984, S. 2).

48



Anschaffung einer Olwechselanlage oder anderer Einrichtungen zum Abschmieren von
Motorfahrzeugen finanziell unterstitzt hat.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

152.  Um nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 zu fallen bzw. davon nach Absatz 3
freigestellt zu werden, durfen Vereinbarungen Uber ein selektives Vertriebssystem keine
Alleinbezugsklauseln enthalten. Derartige Verpflichtungen wirden namlich Lieferungen im
Héandlernetz verhindern und so zur Abschottung des betreffenden Marktes fuhren.

153. Dagegen |&% die Kommission zu, dal? der Lieferant seine Vertriebshandler verpflichtet,
direkt von ihm Vertragswaren in Mindestmengen eines angemessenen Umfangs zu beziehen. Damit
soll ausgeschlossen werden, dald der Lieferant mit einer solchen Verpflichtung zu demselben
Ergebnis gelangt wie mit einer Alleinbezugsklausel. Auch mit dieser Einschrankung fallen selektive
Vertriebsvereinbarungen, die eine solche Klausel enthalten, zwar unter das Verbot des Artikels 85
Absatz 1, kdnnen jedoch gemald Absatz 3 freigestellt werden.

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

Franchisevereinbarungen

155. Franchisevereinbarungen durfen keine Alleinbezugsverpflichtungen zu Lasten des
Franchisenehmers enthalten. Nach Artikel 4 Buchstabe a der Verordnung Nr. 4087/88 gilt die
Gruppenfreistellung nur unter der Voraussetzung, "dal3 der Franchisenehmer Waren, die Gegenstand
der Franchise sind, von anderen Franchisenehmern beziehen kann; werden diese Waren auch tber
ein anderes vom Franchisegeber errichtetes Netz zugelassener Handler vertrieben, so muf3 der
Franchisenehmer die Moglichkeit haben, sie von diesen Handlern zu beziehen”.

156. Dagegen werden Klauseln, mit denen der Franchisenehmer sich verpflichtet, Mindestmengen
zu beziehen, Bestellungen im voraus zu planen und ein Mindestsortiment von Waren einzulagern,
nicht als wettbewerbsbeschrankend angesehen, sofern sie nicht Gber das Mal3 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 Vertriebshandler ein Wieder ver kaufspreisvorgeschriebenwird, sind
nach Artikel 85 Absatz 1 verboten und kénnen nach bisheriger Rechtsprechung grundsétzlich nicht
freigestellt werden (siehe jeweils den achten Erwéagungsgrund der Verordnung Nr. 1983/83 und der
Verordnung Nr. 1984/83). Dabel ist es unerheblich, ob es sich um einen Fest-, einen Hochst- oder
einen Mindestpreis handelt. Die Kommission hat in ihrer Entscheidungspraxis jeglichem Versuch
zur Begrenzung der Freiheit der Vertriebshandler bei der Gewéhrung von Preisnachlassen 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 fur den Vertriebshandler, welche - sofern sie
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nicht mit Anweisungen oder sonstigen Einschrankungen einhergehen - vom Verbot des Artikels 85
Absatz 1 ausgenommen sind.

158. Nach Artikel 85 verboten sind ferner Vereinbarungen, mit denen der Alleinvertriebshandler
sich verpflichtet, fur einzelne Kaufergruppen (z.B. Parallelimporteure oder auf3erhalb eines
Vertragsgebiets ansassige Verbraucher) unterschiedliche Preise zu berechnen.

159. Alleinvertriebss und Alleinbezugsvereinbarungen erlegen dem Vertriebshandler
normal erwei se bestimmite V erpflichtungen auf, mit denen der Absatz gefordert werden soll. So kann
z.B. vom Héandler verlangt werden, einen Mindestumsaiz zu erzielen, Werbung zu treiben, ein
Verkaufnetz zu unterhalten, bestimmte Mindestanforderungen in bezug auf die Lagerhatung zu
erfillen, Kundendienst und Garantieleistungen zu gewdahren, fachlich oder technisch geschultes
Personal zu beschéftigen oder die Vertragswaren ausschliefdlich unter den Warenzeichen oder in der
Aufmachung zu vertreiben, die der Lieferant vorschreibt. Verpflichtungen dieser Art fallen in der
Regel nicht unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1 (Artikel 2 Absatz 3 der Verordnung Nr.
1983/83).%°

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrége

Dem Wiederverkaufer durfen keine Verkaufspreise oder absatzfordernden Mal3nahmen
vorgeschrieben werden. Der Wiederverkaufer ist zwar gehalten, die Vertragswaren ausschlief3dlich
in der bezeichneten Verkaufsstelle zu vertreiben, unterliegt hinsichtlich der Absatzférderung jedoch
keinerlei raumlichen oder sonstigen Beschrankungen.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

160. Der Lieferant darf unter keinen Umsténden bei seinem V ertriebshandler die Einhaltung eines
bestimmten Einzelhandelspreises - in Form von Fest-, Mindest- oder Hochstpreisen - erwirken.
Ebensowenig stellt die Kommission im algemeinen Malinahmen frei, die die Freiheit des
zugelassenen Handlers bei der Gewéhrung von Preisnachléssen fur die Kunden einschréanken.
Artikel 85 untersagt dem Lieferanten ferner, qualifizierten Vertriebshandlern wegen einer
vermuteten Niedrigpreispolitik die Zulassung zu verweigern.

161. Die Kommission |&3t jedoch zu, dal3 der Lieferant gegenliber seinen Vertragshandlern
Preisempfehlungen abgibt, sofern diese nicht mit verbindlichen Anweisungen oder Mal3nahmen
einhergehen, die den Einzelhéndler zwingen oder veranlassen, die Empfehlungen genau zu befolgen.
Derartige Preisempfehlungen werden nicht als Wettbewerbsbeschrankung angesehen.

162. Vorschriften zur Absatzforderung, die den zugelassenen Handler verpflichten, einen
angemessenen Mindestumsatz zu erzielen, enen bestimmten jdhrlichen Lagerumschlag
sicherzustellen und/oder bei verkaufsférdernden Aktionen des Lieferanten mitzuwirken, gelten, wie
bereits erwdhnt, in der Regel als nach Artikel 85 Absatz 3 freistellbar.

®9V oraussetzung dafur allerdings ist, dal diese Verpflichtungen "nicht in einer Weise ausgestaltet oder angewendet
werden, dai3 sie den Charakter von nicht zugel assenen Wettbewerbsbeschrénkungen annehmen™ (Ziffer 19 der Bekannt-
machung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983 (ABI. Nr. C 101 vom
13.4.1984, S. 2).
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Franchisevereinbarungen

163. Die Verordnung Nr. 4087/88 schliefldt die Gruppenfreistellung aus, sobald "der
Franchisenehmer in seiner Preisgestaltungsfreiheit beschrankt wird" (dreizehnter
Erwagungsgrund®®). Dies gilt fir alle Formen der Festsetzung von Wiederverkaufspreisen (Fest-,
Mindest- oder Hochstpreise). Dem Franchisegeber steht esjedoch "frei, Preise zu empfehlen, soweit
dies [...] nicht zu aufeinander abgestimmten Verhaltensweisen zwecks tatséchlicher Anwendung
dieser Preise” (ebd.) zwischen dem Franchisegeber und dem Franchisenehmer oder zwischen
Franchisenehmern fuhrt. An dieser Stelle sei erwéahnt, dal3 die Kommission in einem konkreten Fall
die Streichung einer Klausel gefordert hat, die es dem Franchisenehmer untersagte, Preise
anzuwenden, die dem Ansehen der V ertragswaren schaden konnten. Diese Klausel wurde schlief3lich
durch eine Hochstprei sempfehlung ersetzt, nach der sich der Franchisenehmer 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 représentatives Sortiment der
Vertragswarenpalette zum Verkauf anzubieten sowie Kundendienst und Garantieleistungen zu
gewdahren.

165. Auch bestimmte Verpflichtungen, die die Franchisenetze betreffen und die der
Geschéftstatigkeit des Franchisenehmers aus Grinden des Schutzes des Uberlassenen Know-hows
Grenzen setzen, werden nicht vom Verbot des Artikels 85 Abstaz 1 erfaldt. 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).

Wettbewer bsver bot
Alleinvertriebsvereinbarungen

166. Die Gruppenfreistellung gilt fur Vereinbarungen, in denen der Vertragshandler 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
durfen jedoch nur fir die Dauer des Vertrages vereinbart werden.®® AuRerdem hat die Kommission
dariber zu wachen, daf’ die fraglichen Vereinbarungen durch Wettbewerbsverbotsklauseln in dem
jeweiligen wirtschaftlichen Umfeld keinen spirbaren AusschluReffekt bewirken.

®9Siehe auch Artikel 5 Buchstabe e.

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

®87iffer 18 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABI. Nr. C 101 vom 13.4.1984, S. 2).
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Alleinbezugsvereinbarungen

167. Nach Artikel 2 Absatz 1 der Verordnung Nr. 1984/83 dirfen dem Wiederverkaufer auf3er
der Alleinbezugsverpflichtung "keine anderen Wettbewerbsbeschrankungen auferlegt werden alsdie
Verpflichtung, mit den Vertragswaren in Wettbewerb stehende Waren nicht herzustellen oder zu
vertreiben”. Die Gruppenfreistellung fur diese Beschrankung gilt nur insoweit, als die Vereinbarung
flr hochstens funf Jahre geschlossen wird (Artikel 3 Buchstabe d) und den "Zugang dritter
Unternehmen zu den einzelnen Vertriebsstufen gewdahrleistet” (elfter Erwagungsgrund). Nach der
Entscheidungspraxis der Kommission werden Alleinbezugsvereinbarungen mit Wettbewerbsverbot,
die fur langere Zeitraume oder fur unbefristete Zeit geschlossen werden, in der Regel nicht einzeln
freigestel .

Bierlieferungs- und Tankstellenvertrége

Im Braugewerbe kann der Wiederverkéufer verpflichtet werden, keine von dritten Unternehmen
angebotene Biere und andere Getranke, die zu derselben Sorte gehdren wie die aufgrund der
Vereinbarung gelieferten Biere und Getranke, zu vertreiben. Die Dauer der Vereinbarung darf beim
Bezug von bestimmten Bier zehn, beim Bezug von bestimmten Bieren und anderen Getranken funf
Jahre nicht Uberschreiten. Tankstellenbetreiber dirfen verpflichtet werden, keine von dritten
Unternehmen angebotenen Kraft- oder Brennstoffe zu vertreiben. Die Alleinbezugsvereinbarung darf
fr hdchstens zehn Jahre geschlossen werden. Esist jedoch zul&ssig, sowohl Bierlieferungs- alsauch
Tankstellenvertrage fir den gesamten Zeitraum zu schlief3en, in dem der Wiederverkaufer die
Gaststétte bzw. die Tankstelle tatséchlich betreibt, wenn der Lieferant Eigentimer des
Geschéftslokalsist. Bei Bierlieferungsvertragen hat der Wiederverkaufer in den Féllen, in denen der
Lieferant Eigentimer der Gaststétte ist, dartiber hinaus das Recht, die aufgrund der Vereinbarung
gelieferten anderen Getranke as Bier von dritten Unternehmen zu beziehen, wenn diese sie zu
gunstigeren Bedingungen anbieten oder wenn diese Getranke zu einer anderen Sorte gehdren als
die vom Lieferanten angebotenen Erzeugnisse.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

168. Selektive Vertriebsvertrage dirfen kein Wettbewerbsverbot enthalten; andernfallsfallen sie
unter das Verbot des Artikels 85 Absatz 1.

Franchisevereinbarungen

169. Dem Franchisenehmer konnen Wettbewerbsverbote auferlegt werden in bezug auf
Erzeugnisse und in bezug auf gewerbliche Tatigkeiten, die mit den Waren bzw. Tétigkeiten 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 dazugehdrigen Ersatz-
und/oder Zubehorteilen. Freigestellt sind nach Artikel 2 Buchstabe e die "Verpflichtungen des
Franchisenehmers, keine Erzeugnisse herzustellen, zu verkaufen oder bel der Erbringung von
Dienstleistungen zu verwenden, die mit Waren des Franchisegebers im Wettbewerb stehen, welche
Gegenstand der Franchise sind”, nicht jedoch die Ausschlief3ung von Ersatz- oder Zubehorteilen,
die von Wettbewerbern des Franchisgebers hergestellt werden. Ferner wird in der Verordnung

®9Sjehe Entscheidung in der Sache Scholler vom 23. Dezember 1992 (ABI. Nr. L 183 vom 26.7.1993, S. 1).
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zwischen den Franchise-Waren und anderen Erzeugni ssen unterschieden. Der Franchisenehmer kann
zur Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des Franchisenetzes verpflichtet werden,
"ausschliefdlich Erzeugnisse zu verkaufen oder bel der Erbringung von Dienstleistungen zu
verwenden, die eine vom Franchisegeber festgel egte Mindestqualitét erreichen” (Artikel 3 Absatz 1
Buchstabe a). Ist es "wegen der Art der Erzeugnisse, die Gegenstand der Franchise sind, praktisch
unmaglich, objektive Qualitétskriterien anzuwenden", kann der Franchisegeber 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 heildt es in Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe c, dal3
Verpflichtungen des Franchisenehmers, "in Gebieten, in denen er mit Unternehmen des
Franchisenetzes einschliefdlich des Franchisegebersin Wettbewerb treten wirde, die Franchise weder
mittelbar noch unmittelbar in einem &hnlichen Geschéft zu nutzen, einer Gruppenfreistellung nicht
entgegenstehen, "soweit sie fir den Schutz der Rechte des Franchisegebers an gewerblichem oder
geistigem Eigentum oder zur Aufrechterhaltung der Einheitlichkeit und des Ansehens des
Franchisenetzes erforderlich sind”.

Beschrankungen des Abnehmerkreises
Alleinvertriebsvereinbarungen

172. Nach dem achten Erwé&gungsgrund der Verordnung Nr. 1983/83 kdnnen Verpflichtungen,
die den Alleinvertriebshandler in der Freiheit der Wahl seiner Kunden einschrénken, nicht
freigestellt werden. Bei rdumlich begriindeten Beschrénkungen (Wohnsitz des Kaufers) kann, wie
bereits erwahnt, die Gruppenfreistellung nur unter der Voraussetzung erteilt werden, dald der
Vertriebshandler das Recht behdlt, Lieferauftrage von aulderhalb des Vertragsgebiets anséssigen
Kunden, um die er sich nicht aktiv bemiht hat (passiver Verkauf), anzunehmen. Beschrénkungen
bezlglich der Kunden, die sich auf anderweitige Kriterien stiitzen, sind nach der Verordnung Nr.
1983/83 in den Féllen freigestellt, in denen der Vertriebshandler verpflichtet wird, nur solche
Wiederverkaufer zu beliefern, die aufgrund objektiver Kriterien qualitativer Art zu einem
Vertriebsnetz zugelassen wurden.®® Abgesehen von dieser grundsitzlichen Ausnahme kénnen
Beschrankungen in bezug auf die Abnehmer nur einzeln und unter besonderen Umstanden vom
Verbot des Artikels 85 Absatz 1 freigestellt werden.®V

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

Alleinbezugsvereinbarungen, einschliefdlich der Bierlieferungs- und Tankstellenvertrage. Da diese
Art von Vereinbarungen bel der Belieferung von selektiven Vertriebsnetzen in der Regel nicht zur

©®07iffer 20 der Bekanntmachung zu den Verordnungen (EWG) Nr. 1983/83 und (EWG) Nr. 1984/83 vom 22. Juni 1983
(ABI. Nr. C 101 vom 13.4.1984, S. 2).

®YSo hat die Kommission in einem Fall ein Verbot, mit dem GroRhandlern die Belieferung von Endverbrauchern
untersagt wurde, fr freistellbar erklart, weil diese Beschrénkung den einschlégigen nationalen Rechtsvorschriften tber
die Trennung zwischen Grof3- und Einzelhandel entsprach (Entscheidung in der Sache SABA |, ABI. Nr. L 28 vom
3.2.1976, S. 19). In einem anderen Fall stellte sie eine Verpflichtung frel, wonach von Gebtihren und Abgaben befreite
Vertriebshandler die Waren nur an Abnehmer verkaufen durften, die ebenfalls von Gebuhren und Abgaben befreit sind
(Entscheidung in der Sache The Distillers Company Ltd./Avitailleurs, ABI. Nr. L 233 vom 4.9.1980, S. 43).
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Anwendung kommt, ist die vorerwéhnte Ausnahme in bezug auf die Verpflichtung der
Wiederverkaufer, nur zugel assenene Einzelhéndler zu beliefern, in der Praxis kaum von Bedeutung.

Selektive Vertriebsvereinbarungen

174. DieEinheitlichkeit eines selektiven Vertriebssystems setzt voraus, dal3 sich die zugel assenen
Vertriebshandler dazu verpflichten, Vertragswaren nur an Endverbraucher oder andere Unternehmen
des Lieferantennetzes zu verkaufen. Vereinbarungen mit Klauseln, die den Abnehmerkreis des
zugel assenen Handlers aufgrund raumlicher Kriterien (z.B. Wohnsitz des Verbrauchers) oder ohne
eine Begrundung durch objektive Anforderungen qualitativer Art einschrénken, fallen jedoch unter
das Verbot des Artikels 85 Absatz 1.9

Franchisevereinbarungen

175. Die Bewahrung der Einheitlichkeit des Franchisenetzes rechtfertigt die Verpflichtung des
Wiederverkdufers, Waren, die Gegenstand der Franchise sind, nur an Endverbraucher (ohne
Einschrénkungen hinsichtlich ihres Wohnsitzes), an andere Franchisenehmer oder an
Wiederverkaufer abzusetzen, die in andere Vertriebswege des Franchisegebers (z.B. ein parallel
bestehendes selektives Vertriebsnetz) einbezogen sind. Diese Beschrankung falt nicht unter das
Verbot des Artikels 85 Absatz 1, soweit sie fir 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 zusétzliche Beschrankung hinsichtlich der Wahl der Kunden ist nach Artikel 85
Absatz 1 verboten und durch die Verordnung nicht gedeckt (dreizehnter Erwagungsgrund).

V. Entzug der Gruppenfreistellung

176. Indendrei vorstehend beschriebenen Gruppenfreistellungsverordnungen ist genau festgel egt,
unter welchen Bedingungen die Kommission Vereinbarungen, die formal der Verordnung
entsprechen, die Gruppenfreistellung entziehen kann.

177. Artikel 6 der Verordnung Nr. 1983/83 Uiber Alleinvertriebsvereinbarungen sieht 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 ihres Verwendungszwecks al s glei chartig angesehen werden, in wirksamem Wettbewerb stehen;
b) anderen Lieferanten der Zugang zu den einzelnen Vertriebsstufen im Vertragsgebiet wesentlich
erschwert wird; c) Zwischenhéndler oder Verbraucher aus anderen alsdenin Artikel 3 Buchstaben ¢
und d genannten Griinden die Vertragswaren nicht von Handlern auerhalb des Vertragsgebiets zu
den dort Ublichen Marktbedingungen beziehen konnen; d) der Alleinvertriebshéndler 1. ohne
sachlich gerechtfertigten Grund in seinem Vertragsgebiet Gruppen von Abnehmern, denen ein
anderweitiger Bezug von Vertragswaren zu angemessenen Bedingungen nicht méglich ist, von der
Belieferung ausschliefdt oder ihnen gegentiber unterschiedliche Preise oder V erkaufsbedingungen
anwendet; 2. die Vertragswaren zu unverhatnismallig hohen Preisen verkauft'. Analog enthalt
Artikel 14 der Verordnung Nr. 1984/83 tiber 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

(62Sjehe die Entscheidungen in den Sachen Grohe (ABI. Nr. L 19 vom 23.1.1985, S. 17) und Ideal Sandard (ABI. Nr.
L 20 vom 24.1.1985, S. 38).
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"der Lieferant ohne sachlich gerechtfertigten Grund 1. Gruppen von Wiederverkaufern, welche die
Vertragswaren von anderen Lieferanten zu angemessenen Bedingungen nicht beziehen kénnen, von
der Belieferung ausschlief3t oder ihnen gegeniiber unterschiedliche Preise oder V erkaufsbedingungen
anwendet; 2. gegentiber dem zum Alleinbezug verpflichteten Wiederverkaufer unguinstigere Preise
oder Verkaufsbedingugen anwendet als gegenuber anderen Wiederverkaufern 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™ eingeschrankt
wird oder wenn die im Vertrag bezeichneten Waren oder Dienstleistungen "in einem wesentlichen
Tell des Gemeinsamen Marktes nicht mit gleichen Waren oder Dienstleistungen [...] in wirksamem
Wettbewerb stehen”. Die Kommission kann die Gruppenfreistellung ferner in den Fallen 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 Mérkten ausnutzen™. Der Entzug droht schliefdlich auch dann,
wenn Franchisenehmer die Verkaufspreise aufeinander abstimmen bzw. wenn der Franchisegeber
sein Recht auf Uberpriifung der Geschiftslokale und Transportmittel des Franchisenehmers
miRbraucht oder diesem die Zustimmung zur Verlegung der Geschaftslokale 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 gelibte Kritik werden unten im Kapitel VII (Ergebnisse der Voruntersuchung)
beschrieben.

179. DieGemeinschaft verfolgt mitihrer Wettbewerbspolitik zwel grundlegende Ziele: Zum einen
soll das Zusammenwachsen der Volkswirtschaften der Mitgliedstaaten zu einem gemeinsamen
Binnenmarkt 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 leistungsféhiger machen
und die angestrebte Integration der Méarkte nicht behindern. Unternehmensvereinbarungen, die nach
Artikel 85 Absatz 1 EGV grundsétzlich verboten sind, kdnnen von diesem Verbot gemal? Absatz 3
entweder einzeln oder aufgrund einer Gruppenfreistellungsverordnung freigestellt werden.

l. Sachfragen

180. Schutz des Wettbewerbs und V erbreitung wettbewerbsférdernder V ereinbarungen

Nach Artikel 85 Absatz 1 verboten sind V ereinbarungen, Beschliisse oder aufeinander abgestimmte
Verhaltensweisen, die den Handel zwischen den Mitgliedstaaten "splrbar” beeintrachtigen. Um zu
erfassen, was eine "spirbare” Beeintréchtigung darstellt, missen nach der Rechtsprechung des
Gerichtshofs die wirtschaftlichen und rechtlichen Begleitumstande der fraglichen Vereinbarung und
die kumulative Wirkung anderer vergleichbarer Vereinbarungen betrachtet werden.

Mit dem Kriterium der "spirbaren” Beeintréchtigung sollen wirtschaftlich unbedeutende Falle vom
Verbot des Artikels 85 Absatz 1 ausgenommen werden. Die Bekanntmachung tber Vereinbarungen
von geringer Bedeutung schlief3t allerdings von dieser Ausnahme sicherheitshalber al jene Félle aus,
in denen "der Wettbewerb auf dem relevanten Markt durch die kumulativen Auswirkungen
nebenei nanderbestehender Netze gleichartiger Vereinbarungen beschrankt wird, die von mehreren
Herstellern oder Handlern errichtet worden sind”.

Bel der Beurteilung von Verhatensweisen, die den Wettbewerb einschrénken konnen, sollte oberstes
Gebot sein, dal3 die Wettbewerbsstruktur auf den betreffenden Markten nicht verandert werden darf.
Die Kommission hat in ihren Entscheidungen durchweg ihre Bereitschaft deutlich gemacht,
O6konomische Faktoren wie Effizienz oder V erbraucherwohlfahrt zu berticksichtigen. Sieist bestrebt,
den Wettbewerb auf allen Stufen der Produktions-/V ertriebskette und sowohl zwischen Marken als
auch markenintern zu schiitzen. Sie stuitzt 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 Beschrénkungen grof3e Bedeutung zu. Dieswurde in jungerer Zeit mehrfach durch Urteile
der Gemeinschaftsgerichte bestétigt, in denen auf die Berticksichtigung der kumulativen Wirkung
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parallel bestehender Vertriebsnetze hingewiesen wurde.®® Dem unldngst ergangenen Urtell
"Langnese" des Gerichts erster Instanz® zufolge

"ist nach der Rechtsprechung zu prifen, ob sich aus der Gesamtheit aller auf dem relevanten
Markt bestehenden gleichartigen Vereinbarungen und aus den Ubrigen wirtschaftlichen und
rechtlichen Begleitumstéanden der fraglichen Vertréage ergibt, daf3 diese die kumulative
Wirkung haben, neuen inlandischen und auslandischen Wettbewerbern den Zugang zu
diesem Markt zu verschlief3en. Wenn die Prifung ergibt, dal3 dies nicht der Fall ist, dann
kénnen die einzelnen Vertrage, aus denen das Bindel der Vereinbarungen besteht, den
Wettbewerb nicht im Sinne von Artikel 85 Absatz 1 des Vertrages beschranken. Ergibt die
Prifung hingegen, dal? der Markt schwer zuganglich ist, so ist anschlief3end zu untersuchen,
inwieweit die streitigen Vereinbarungen zu der kumulativen Wirkung beitragen, wobei nur
solche Vertrdge verboten sind, die zu einer etwaigen Abschottung des Marktes in
erheblichem Mal3e beitragen ..."

181. Integration der Markte

Nach dem bestehenden System kdnnen Alleinvertriebsvereinbarungen, in denen der passive Verkauf
von Waren durch den Vertriebshandler auf3erhalb des Vertragsgebiets untersagt wird, nicht
freigestellt werden. Dadurch bleibt das Zusammenwachsen der Mérkte als Ziel gewahrt, wéhrend
gleichzeitig diedurch Vertriebsverei nbarungen gebundenen Unternehmen weiterhin auch mit dritten,
im Parallelhandel tétigen Unternehmen verhandeln kénnen, was zum Abbau erheblicher
Preisunterschiede zwischen einzelnen Mitgliedstaaten beitrégt.

182. Vorteile fur den Verbraucher

Nach Artikel 85 Absatz 3 mussen die Verbraucher angemessen an dem aus einer
wettbewerbsbeschrankenden Mal3nahme resultierenden Gewinn beteiligt werden, wenn diesefir eine
Freistellung in Betracht kommen soll. Die Gruppenfreistellungsverordnungen nehmen ausdriicklich
auf die Vorteile Bezug, die den Verbrauchern durch die freigestellten Tatigkeiten entstehen konnen.
Alleinvertriebsvereinbarungen tragen im Allgemeinen zu einer angemessenen Beteiligung der
Verbraucher an dem entstehenden Gewinn bei, weil ihnen die Verbesserung der Verteilung
unmittelbar zugute kommt und ihre wirtschaftliche und versorgungsméaldige Situation dadurch
verbessert wird, dal3 sie insbesondere in anderen Staaten hergestellte Erzeugnisse rascher und
bequemer beziehen konnen. Allerdings muss im einzelnen Fall der Vorteil fur die Verbraucher
Konkret dergelegt werden, bevor eine Freistellung erfolgen kann.

Jeder, der glaubt, durch eine wettbewerbsfeindliche Vereinbarung Nachteile erlitten zu haben,
genieldt 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 unmittelbar in deren Person Rechte entstehen, welche die Gerichte der Mitgliedstaaten zu wahren
haben."® Die unmittelbare Wirkung von Artikel 85 Absatz 1 hat zur Folge, daR einzelne Personen

®3Siehe Urteil des Gerichtshofs vom 28. Februar 1991 in der Rs. C-234/89, Delimitis’'Henninger Brau AG, Slg. 1991,
1-935, und Urteil des Gerichts erster Instanz vom 8. Juni 1995 in der Rs. T-7/93, Langnese-lglo/Kommission, Slg. 1995,
11-1533.

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

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

183. Sonstige Ziele (Forderung/Schutz von KMU)

Die Bekanntmachung der Kommission Uber Vereinbarungen von geringer Bedeutung (ABI. Nr. C
368 vom 23.12.1994, S. 20) soll kleinen und mittleren Unternehmen Rechtssicherheit bieten, ohne
dad se Vereinbarungen anzumelden brauchen. Darlber hinaus enthalten alle
Gruppenfreistellungsverordnungen Bestimmungen zugunsten der KMU. So gilt die
Gruppenfreistellung nach der Verordnung Nr. 1983/83 nicht fir Alleinvertriebsvertrage zwischen
Wettbewerbern, es sai denn, dald "mindestens einer der Vertragspartner einen jahrlichen
Gesamtumsatz von nicht mehr als 100 Millionen Européischen Wahrungseinheiten (ECU) erzielt”
(Artikel 3 Buchstabe b).

184. Freie Festlegung der Art und _des Inhalts von Vertriebssystemen

Die Vertragspartner konnen entweder eine Einzelfreistellung fur ihre Vereinbarung beantragen oder
diese so gestalten, dal? sie den Anforderungen der betreffenden Gruppenfreistellungsverordnung
geniigt. Sie brauchen sich aber nicht unbedingt nach den in den Verordnungen aufgestellten
Kriterien zu richten, sondern kdnnen Vereinbarungen auch nach ihren eigenen Vorstellungen
konzipieren und trotzdem eine Einzelfreistellung erhalten.

[, Verfahrensfragen

185. In Artikel 4 Absatz 1 der Verordnung Nr. 17 legt das Verfahren fur die Anmeldung von
Vereinbarungen fest, fir die ein Negativattest oder eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3
beantragt wird. In der Verordnung selbst wird die Meldepflicht auf bestimmte Vereinbarungen
beschrankt (Artikel 4 Absatz 2). Nach Erlal3 der Verordnung Nr. 17 im Jahre 1962 sah sich die
Kommission jedoch einer Flut von Anmeldungen gegeniber, von denen viele vertikale
Wettbewerbsbeschrankungen betrafen (nahezu 30 000 Anmeldungen). Die Kommission |8ste dieses
Problem auf zweierlei Weise: Fur eine Vielzahl von Féllen erlief sie Verordnungen, mit denen
ganze Gruppen gleichartiger Vereinbarungen, deren wettbewerbsférdernder Charakter die Nachteile
far den Wettbewerb ihrer Ansicht nach Uberwiegt, generell freigestellt werden. Die Ubrigen Féle
wurden in Einzelentscheidungen oder V erwaltungsschreiben behandelt. Diese V orgehensweise war
so erfolgreich, dal’ der Rickstand unaufgearbeiteter Anmeldungen wesentlich verringert werden
konnte.

186. Formliche Entscheidungen sind kein geeignetes Mittel, um eine grof3e Zahl von Einzelféllen
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 grundsétzliche Fragen, legen Verfahren fest, stellen gravierende
Verstoflle gegen die geltenden Regeln ab (z.B. Eingriffe in den Parallelhandel) und ahnden deren

8 dem Urteil vom 18. September 1992 in der Rs. T-24/90, Automec/Kommission (Slg. 1992, 11-2223) hat das Gericht
erster Instanz allerdings entschieden, dal? die Kommission befugt ist, Beschwerden von méliigem gemeinschaftlichem
Interesse zurlickzuweisen, sofern auf einzelstaatlicher Ebene ein angemessener Rechtsbehelf vorhanden ist.

©®")Die Kommission erl&’t im Durchschnitt 20 Entscheidungen pro Jahr, erhélt jedoch 250 Anmeldungen.
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Nichteinhaltung mit GeldbuRen. Gruppenfreistellungen® und Verwaltungsschreiben sind die
Instrumente, auf die die Kommission in der Mehrzahl der Félle zurilickgreift.

187. Die Vortelle der Gruppenfreistellung konnen von der Kommission auch wieder entzogen
werden. Dies raumt der Kommission grof3e Handlungsfreiheit ein. Um einer Vereinbarung die
Gruppenfreistellung zu entziehen, mul3 sie das vollstandige Verfahren bis hin zu einer formlichen
Entscheidung gemal? Artikel 85 Absatz 1 durchfihren. Dieser Fall kommt in der Praxis jedoch sehr
selten vor.

188. Wirksamkeit des Meldesystems

Die Anmeldungen sind fir die Kommission eine unerschopfliche Quelle der Information tber
Geschéaftsvorhaben, einschliefdlich vertikaler Vereinbarungen. Ein wesentlicher Teil der
Kommissionsentscheidungen geht auf Anmeldungen zurtick. Dies ist ein Hinweis darauf, dal3 die
Kommission von vielen der Vertragsbestimmungen, die der sorgféltigen Prifung bedtrfen, durch
Anmeldungen Kenntnis erhalten hat. Anmeldungen liefern auch das Rohmaterial, anhand dessen die
Kommission die Notwendigkeit und die Tragweite von Gruppenfreistellungen ermifit.

Der Kommission kommt bei ihren Entscheidungen Uber einzelne angemeldete V ereinbarungen eine
Bestimmung zu Hilfe, welche dritten Parteien, die sich betroffen fihlen, mit der obligatorischen
Veroffentlichung einer Mitteilung im Amtsblatt der Europaischen Gemeinschaften die Mdglichkeit
gibt, zu der fraglichen Angelegenheit Stellung zu nehmen.

Das Freistellungsverfahren ist sehr flexibel, da Freistellungen zeitlich befristet sein missen, jedoch
erneuert werden konnen. Diese Prozedur gibt der Kommission Gelegenheit, sich erneut mit den
Wettbewerbsbedingungen auf dem relevanten Markt zu befassen. Stellt sich dabel heraus, dai3 die
Bedingungen sich gedndert 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, dal3 formliche Entscheidungen nur bei einer kleinen Anzahl von Falen
zum Tragen kommen kénnen, verfligt die Kommission tber mehrere Instrumente, die fir einen
raschen und effizienten Verfahrensverlauf sorgen:

- Erstens beschrénkt die Verordnung Nr. 17 die Zahl der meldepflichtigen Félle (Artikel 4
Absatz 2).

- Zweitens wird der Groldteil vertikaler Vereinbarungen von Gruppenfreistellungen erfalit,
wobel die Kommission gegebenenfalls beschlief¥, keine Einwénde zu erheben
(Nichtwiderspruchsverfahren).

- Drittens sind Verwaltungsschreiben ein wichtiges Instrument, mit dem die Kommission die
grof3e Zahl von Anmeldungen, die bei ihr eingehen, bearbeiten kann.

©®Einschliefllich des Beschlusses der Kommission, keine Einwande zu erheben (Nichtwiderspruchsverfahren).
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190. Rechtssicherheit

Einzelfreistellungsentscheidungen bieten vollen Rechtsschutz in der gesamten Gemeinschaft.
Vereinbarungen, die mit den einschlagigen Gruppenfreistellungsverordnungen in Einklang stehen,
genief3en ebenfalls vollen Rechtsschutz. Ein Negativattest verleiht grundsétzlich Rechtssicherheit,
doch kénnen die Behorden oder Gerichte eines Mitgliedstaates zu der Feststellung gelangen, dal3
die fragliche Vereinbarung gegen nationale Rechtsvorschriften verstof3t. Dies kommt in der Praxis
jedoch @uflerst selten vor und ist bei Freistellungen ausgeschlossen.

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

Verwaltungsschreiben haben betrachtliche Rechtskraft, bieten jedoch keinen vollstandigen
Rechtsschutz. Die Unternehmen kdnnen 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 zuriicknehmen oder eine
anderslautende Entscheidung treffen, es sei denn, es liegen vollig neue Tatbestdnde und
Voraussetzungen vor. In diesem Fall kann die Kommission auch die Vorteile einer formlich erteilten
Freistellung entziehen.®

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

Drittens hélt ein V erwaltungsschreiben andere Parteien davon ab, Einwande 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 Beschlul3 der Kommission, trotz eines
Verwaltungsschreibens nachtraglich ein Verfahren zu ertffnen, weil die vorléufige Analyse der
Marktbedingungen, auf die sie ihr Schreiben gestiitzt hatte, durch den Markteintritt neuer Anbieter
erheblich korrigiert werden mufdte und Marktzutrittsschranken zu Tage traten, von denen die
Kommission zum Zeitpunkt des Schreibens keine Kenntnis hatte, fiir rechtens erklart."?

Und schliefdlich 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 wirde. Verwaltungsschreiben sind auf3erst
zuverlassig, weil sie wiedergeben, wie die Kommission eine Vereinbarung beurteilt. Es kommt also
durchaus vor, dal3 sich nationale Gerichte mit der Frage der Rechtméal3igkeit einer Vereinbarung
befassen missen, die von der Kommission in einem Verwaltungsschreiben fur freistellbar erkléart
wurde. In diesem Fall "kann der nationale Richter derartige schriftliche AuRerungen al's tatsachliche
Umstande werten" (™.

®INach Artikel 8 Absatz 3 der Verordnung Nr. 17 kann die Kommission die Freistellungserklarung widerrufen,

"a) wenn sich die tatséchlichen Verhdtnisse in einem fur die Erklarung wesentlichen Punkt gedndert haben,

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

¢) wenn die Erklarung auf unrichtigen Angaben beruht oder arglistig herbeigefihrt worden ist,

d) wenn die Beteiligten die durch die Erklarung erlangte Freistellung von den Vorschriften des Artikels 85 Absatz 1
des Vertrages mifrauchen”.

OUrteil vom 8. Juni 1995 in der Rs. T-7/93, Langnese-lglo GmbH, Slg. 1995, 11-1533, Randnr. 38 bis 40.
("Bekanntmachung tber die Zusammenarbeit zwischen der Kommission und den Gerichten der Mitgliedstaaten bei der
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Ein Verwaltungsschreiben gewahrt sogar noch mehr Rechtssicherheit als eine gemald Artikel 19
Absatz 3 der Verordnung Nr. 17 ver¢ffentlichte Mitteilung, der keine Einwande dritter Parteien
gefolgt sind.

191. Kohédrenz

Das bestehende System sorgt Uberall in der Gemeinschaft fir eine koharente und einheitliche
Anwendung der Bestimmungen des Artikels 85 in bezug auf vertikal e Wettbewerbsbeschrankungen.
Die Verordnung Nr. 17 verleiht der Kommission die Funktion einer zentralen Kartellbehtrde, die
alein befugt ist, durch die Erteilung einer Freistellung gemal3 Artikel 85 Absatz 3 das Kartellverbot
des Artikels 85 Absatz 1 fur nicht anwendbar zu erkléren, und die nur der Kontrolle des Gerichts
erster Instanz oder des Gerichtshofs unterliegt. Ist die Freistellung einma erteilt, gilt sie im
gesamten Gebiet der Europdischen Gemeinschaft, und weder ein Gericht noch eine
Wettbewerbsbehtrde eines Mitgliedstaates kann hinterher feststellen, dal3 diefragliche Vereinbarung
gegen die EG-Wettbewerbsregeln verstoldt. Auf diese Weise werden Entscheidungen, in denen es
um die umfassende Bewertung wirtschaftlicher Zusammenhénge oder um ein Abwégen der
Wettbewerbspolitik gegentiber anderen gemeinschaftspolitischen Zielen geht und die weitreichende
Folgen fur die gesamte Gemeinschaft haben, von kompetenten Stellen auf Gemeinschaftsebene
getroffen.

192. Zentrale Anlaufstelle/Dezentralisierung

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

* * * *

Anwendung der Artikel 85 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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K apitel VI

VERGLEICH DER RECHTSVORSCHRIFTEN UBER
VERTIKALE BESCHRANKUNGEN DER GEMEINSCHAFT,
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 Beschrankungen Anwendung finden."? Der
Vergleich zeigt, dal’ die 6konomische Analyse des betreffenden Markts bei der Feststellung, ob eine
vertikale Beschrénkung vorschriftswidrig ist, fir die zustandigen Behdrden der Mitgliedstaaten und
dritter L&nder generell eine grof3ere Rolle spielt als fur die Kommission. Auf3erdem ist festzuhalten,
dai’ die untersuchten Rechtsordnungen - anders al's das auf Gemeinschaftsebene etablierte System -

Paralleleinfuhren aul3er acht lassen, weil die Integration von Mérkten nicht zu ihren Zielen gehort.

. MATERIELLRECHTLICHE VORSCHRIFTEN

Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGV vergleichbaren Vorschriften

194. Die einschlagigen Rechtsvorschriften von neun Mitgliedstaaten (Belgien, Frankreich,
Griechenland, Irland, Italien, Luxemburg, Portugal, 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 Einteillung der vertikalen
Beschrénkungen im Gemeinschaftsrecht in u.a. raumliche und nichtréumliche Beschrénkungen und
sehen ahnliche Kriterien fur die Erfassung von Rechtsverstof3en vor (z.B. Marktstellung der
Parteien, Abschottungseffekt, Auswirkungen auf den markeninternen Wettbewerb und den
Wettbewerb zwischen verschiedenen Marken). In den Féllen, die nationale Gerichte oder Behdrden
auf der Grundlage dieser Vorschriften bislang entschieden haben, wird vielfach der Einflul? 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 gepruft. Drei Mitgliedstaaten (Irland, Spanien und
Schweden) haben dem Artikel 85 vergleichbare nationale Gruppenfreistellungsvorschriften, diesich

">Die Angaben in diesem Kapitel stitzen sich auf folgende Quellen:

1. Die Studie "Survey of the Member State National Laws Governing Vertical Distribution Agreements’, die 1995
von der GD IV in Auftrag gegeben und 1996 vom Amt fur amtliche Verdffentlichungen der Européischen
Gemeinschaften verdffentlicht wurde, enthélt grundlegende Informationen Uber die Reglementierung vertikaler
Vertriebsvereinbarungen in den einzelnen Mitgliedstaaten.

2. In den Protokollen des Européischen Wettbewerbsforums werden die Ergebnisse des von der GD IV im Frihjahr
1995 veranstalteten Forums zusammengefaldt, an dem u.a. Vertreter der zusténdigen Behorden der einzelnen
Mitgliedstaaten teilnahmen, um Uber Fragen des Alleinvertriebs, des selektiven Vertriebs und der wirtschaftlichen
Abhéngigkeit der Zulieferer von grof3en Handelsunternehmen zu diskutieren. Die Protokolle wurden 1996
gemeinzam von John Wiley and Sons Ltd. und dem Amt fur amtliche Vertffentlichungen der Européischen
Gemeinschaften publiziert; eine Zusammenfassung wurde im Newsletter Nr. 5 Vol. | der GD 1V im Sommer 1995
von Larraine Laudati vertffentlicht.

3. Die 1994 in Auftrag gegebene und 1996 vom Amt fur amtliche Verdffentlichungen der Européischen
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 bezug auf die
Anmeldungen herangezogen. Auch wenn alle Angaben Uber die Mitgliedstaaten und dritte Lander in diesem Kapitel
auf ihre Genauigkeit hin Uberprift 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 zwel Mitgliedstaaten (Spanien und Schweden). Frankreich
und Italien haben wissen lassen, dal3 sie auf eine solche Regelung verzichten, weil sie eine
eingehende Analyse der relevanten Méarkte und der Marktstellung der beteiligten Unternehmen
vorziehen.

195. Einige Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGV vergleichbaren Rechtsvorschriften haben
darauf hingewiesen, dal} die Anwendung ihrer Gesetze Uber wettbewerbsbeschrankende
Vereinbarungen von der Anwendung des Artikels 85 durch die Kommission abweicht. So nimmt
die zusténdige Behorde in Italien eine Prifung nach der Vernunftsregel ("Rule of Reason™) vor, in
deren Mittelpunkt die 6konomische Analyse insbesondere der wirtschaftlichen Auswirkungen der
fraglichen Vereinbarung auf den relevanten Markt steht, um festzustellen, ob eine Einschrankung
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 Wettbewerbsbehdrde ist die Antwort auf die Frage, was
nach Artikel 85 EGV sowie nach den entsprechenden nationalen Rechtsvorschriften als
Wettbewerbsbeschrankung anzusehen ist, keineswegs offensichtlich.

Nach traditioneller, buchstabengetreuer Lesart kdnne Artikel 85 dahingehend ausgelegt
werden, dal? er bestimmte Klauseln in vertikalen Vereinbarungen verbietet. Allerdings setze
sich immer stéarker die Auslegung durch, wonach Artikel 85 Absatz 1 vertikale
Vereinbarungen nur insowelit verbietet, als sie einen wirtschaftlichen Effekt haben, der den
Wettbewerb auf dem betreffenden Markt einschrankt. So habe der Européi sche Gerichtshof
in mehreren Urteilen festgestellt, dal3 der wettbewerbsbeschrankende Charakter einer
vertikalen Vereinbarung im Sinne von Artikel 85 Absatz 1 nur im Zusammenhang mit deren
wirtschaftlichen und rechtlichen Begleitumstdnden ermessen werden kann. Von vielen Seiten
werde die Ansicht vertreten, dal3 bei einer 6konomischen Bewertung der potentiell
wettbewerbsbeschrénkenden Natur einer vertikalen Vereinbarung nicht nur deren formale
Aspekte untersucht werden dirften.

196. In Frankreich wird die Rechtmalligkeit 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 Ausschlieffdlichkeitsklauseln in einem einzelnen Vertrag oder in einem Bindel von Vertragen
enthalten sind.

Die Auslegung der franzosi schen Wettbewerbsbehtrde weicht nach eigener Aussage von der
der Kommission ab, weil der ausschliefdliche Vertrieb oder Bezug in Frankreich den
Wettbewerb nicht per se einschrénke. Vertriebssysteme wirden deshalb wohlwollend
beurteilt, weil davon ausgegangen werde, dal3 sie die Leistungsfahigkeit der Wirtschaft
verbessern und in der Regel nicht gegen Artikel 85 Absatz 1 oder die entsprechende
nationale Rechtsvorschrift verstof3en, solange sie keine dem Wettbewerb abtréglichen
Klauseln enthalten. Die Behtrde ermittle anhand einer 6konomischen Analyse, ob eine
Beschrankung vorliegt; dabei habe sie festgestellt, dal? der Wettbewerb durch diese Art des
Vertriebs in den meisten Falen sogar noch gestérkt werde. Abschottungseffekte und die
kumulative Wirkung eines ganzen Bindels von Vereinbarungen seien die wichtigsten
Beurteilungskriterien. Fur die franzosi sche Wettbewerbsbehdrde sei dauerhafter Wettbewerb
ein Grund, keine Wettbewerbsbeschrénkung festzustellen, wahrend die Kommission
dauerhaften Wettbewerb zur V oraussetzung fur die Erteilung einer Einzelfreistellung mache.
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197. Kommt die franzdsische Behorde nach dieser V orabuntersuchung zu dem Ergebnis, dal3 der
Wettbewerb splrbar eingeschrankt wird, prift sie, ob sich eine Freistellung rechtfertigen |a3t. An
diesem Punkt prife sie nach eigenen Angaben strenger as die Kommission, denn

der Meinungsaustausch zwischen den zustdndigen Behorden der Mitgliedstaaten in der
jungsten Zeit und insbesondere wahrend des Europaischen Wettbewerbsforums, das im
Fruhjahr 1995 in Brissel stattfand, habe gezeigt, dal3 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 wirtschaftlicher VVorteil ausihnen resultiert. Dassel be gelte fir den Mif3brauch
einer marktbeherrschenden Stellung.

Mitgliedstaaten mit vom Artikel 85 EGV abweichenden Vorschriften

198. Die Rechtsvorschriften Uber Wettbewerbsbeschrankungen in den Ubrigen Mitgliedstaaten
(Osterreich, Danemark, Finnland, Deutschland, Niederlande und Vereinigtes Konigreich)
unterscheiden sich von den einschlégigen EG-Vorschriften. Ein Rechtsverstol? liegt in aler Regel
vor, wenn Mifrauch in der einen oder anderen Form festgestellt wird und wenn

- der MiRbrauch nicht gerechtfertigt ist (Osterreich);
- ein marktbeherrschender Einflul® ausgelibt werden kann (Dénemark);

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

- die Beschrankungen den Wettbewerb beeintrachtigen (bei  Alleinvertriebs- und
Alleinbezugsvereinbarungen sowie selektiven Vertriebssystemen) oder den
Anwendungsbereich der Ubertragenen Rechte Uberschreiten (Lizenzvereinbarungen)
(Deutschland);

- die Beschrénkungen gegen das Interesse der Allgemeinheit verstof3en (Niederlande);

- die Beschrénkungen mit dem Gemeinwohl unvereinbar sind (Vereinigtes Konigreich).
199. Rechtsverstol3e werden in diesen Mitgliedstaaten sehr unterschiedlich definiert; alle Staaten
verflgen jedoch Uber Bestimmungen, die ausdriicklich Preisbhindungen untersagen. Mit den EG-

Gruppenfreistellungsverordnungen vergleichbare Vorschriften gibt es nur in Osterreich.

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

201. Die deutsche Wettbewerbsbehtrde stent auf dem Standpunkt, daf3 eine wettbe-
werbsbeschrdnkende Organisation des Vertriebs wirksamen Wettbewerb grundsétzlich nicht
gefdhrdet, sondern méglicherweise nur in den Féllen, in denen sie mit erheblicher Marktmacht
einhergeht. Nach deutschem Recht sind Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen somit
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prinzipiell zuldssig, mussen jedoch von den zustdndigen Behorden Uberwacht werden, damit ein
Mif3orauch verhindert wird.

202. Im Vereinigten Konigreich fallen Alleinvertriebs- und Alleinbezugsvereinbarungen nicht
unter die Rechtsvorschriften Uber Vereinbarungen, sondern unter ein Gesetz, wonach die
zustdndigen Behorden im Einzelfall prifen kdnnen, ob ein Unternehmen oder eine Gruppe von
Unternehmen Uber ein Netzwerk von vertikalen Vereinbarungen einen Marktanteil von 25 % und
mehr erreicht. Daran schlief3t sich eine Analyse nach der Vernunftsregel an, bei der die
Auswirkungen vertikaler Beschrankungen auf den Wettbewerb in der Herstellung und im Handel
den Vorteilen infolge von Produktivitétsgewinnen gegentibergestellt werden. Bei dieser Analyse
werden zwei strukturelle Voraussetzungen als mal3geblich angesehen:

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

2. der weitverbreitete Einsatz vertikaler Beschrankungen in einem bestimmten Produktmarkt,
die einen wesentlichen Teil des gesamten Absatzes auf diesem Markt beeintréchtigen, ohne
dal3 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 Nachbarschaftsléden u.a. angeboten werden, und wo Informationen fir den Verbraucher gut
zuganglich ist, die Marke ein scharfes Profil hat, das Produkt reif ist, hohe Zutrittsschranken im
Einzelhandel bestehen und betrachtliche Groélenvorteile im Einzelhandel erzielt werden.
Preisbindung ist vorschriftswidrig, kann jedoch zugelassen werden, wenn der britische
Wettbewerbsgerichtshof feststellt, dal? der Verzicht auf einen Mindestpreis der Offentlichkeit
eindeutig zum Nachteil gereichen wirde. In letzter Zeit wurden eine Reihe eingehender
Untersuchungen Uber vertikale Beschréankungen in den Maérkten fir Bier, Motorkraftstoff,
kohlensaurehaltige Getranke, Kraftfahrzeuge und Eiskrem angestellt.

Vorschriften in dritten Landern (USA und Kanada)

- Vereinigte Staaten von Amerika

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

204. 1977 urteilte der Oberste Gerichtshof in der Rechtssache GTE Sylvania™, daR nicht
preisbezogene vertikale Beschrankungen einer Analyse nach der Vernunftsregel ("Rule of Reason™)
zu unterziehen sind, und erkannte an, dal} solche Beschrdnkungen den Wettbewerb zwischen
Marken fordern konnen, da sie dem Hersteller Effizienzgewinne beim Vertrieb seiner Erzeugnisse
ermoglichen. Bei Herstellern ohne Marktmacht werden Vertriebsvereinbarungen mit nicht

®Unter bestimmten Umstanden findet auf vertikale Beschrankungen 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 Beschrankungen in der Regel als zuléssig angesehen, da sie dem
Verbraucher eine effiziente Versorgung und en 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 Ubrigen
werden die Gefahren solcher Beschrankungen fur den Wettbewerb grundsétzlich als gering
eingestuft, da dem Hersteller an einem wirksamen Vertrieb gelegen ist, um den Absatz zu
maximieren. Dadurch werde der Wettbewerb zwischen V ertriebshandlern bei Erzeugni ssen dersel ben
Marke gefdrdert 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 prifen, ob die betreffende Beschrénkung den Wettbewerb
zwischen Marken beeintrachtigt. Unter die Lupe genommen werden ferner die Begrindungen dafur,
warum die Beschrénkung einen legitimen Zweck verfolgt und fir dessen Durchsetzung unterl&ilich
ist. Die Beweislast zur Widerlegung der Einwande des Beschwerdefiihrers liegt bei dem beklagten
Unternehmen,; allerdings mui3 letztendlich der Beschwerdefiihrer das Gericht davon Uberzeugen, daf3
die Beschrankung dem Wettbewerb ales in allem abtréglich ist. Schliefdich ist noch zu
berlicksichtigen, ob es auch andere Wege zur Erlangung des legitimen Ziels gibt, welche den
Wettbewerb weniger stark einschranken als die fraglichen Mal3nahmen.

206. US-amerikanische Richter sind inihrem Urteil Uber die wettbewerbsfeindliche Wirkung von
Beschrankungen im markeninternen Wettbewerb tendentiell viel zuriickhaltender. Sie kdnnen eine
grindliche Marktanalyse verlangen, bel der sowohl das Ausmal3 des Wettbewerbsausschlusses als
auch die wirtschaftlichen Begriindungen des Kéaufers und Verkaufers untersucht werden.™ Ein
maldgeblicher Faktor bel der Bewertung solcher Beschrankungen ist der Grad, in dem
konkurrierenden Herstellern der Zugang zu Verkaufsstétten fur ihre Produkte verwehrt wird oder
in dem Vertriebshandler an der Inanspruchnahme alternativer Bezugsguellen gehindert werden.

207. Inden Vereinigten Staaten gibt es keine De-minimis-Regelung. Preisbindung ist nach US-
amerikanischem Recht ausdriicklich verboten. Preisempfehlungen hingegen sind zulassig.

- Kanada

208. Alleinvertriebsvereinbarungen und bindende Vertrdge, die geeignet sind, auf dem
betreffenden Markt einen Ausschlul3effekt zu bewirken, weil sie von einem bedeutenden Hersteller
eines Produkts eingegangen werden oder in einem Markt so stark verbreitet sind, dal3 sie den
Wettbewerb vermutlich erheblich einschranken, konnen vom Wettbewerbsgericht verboten werden.
Unter "Marktbeschrankung" wird die Verpflichtung des Abnehmers durch den Lieferanten
verstanden, das fragliche Produkt nur auf einem bestimmten Markt abzusetzen. Ist eine solche
Beschréankung geeignet, den Wettbewerb in bezug auf dieses Produkt erheblich einzuschranken, wie
dies der Fall ist, wenn die Beschrénkung von einem bedeutenden Anbieter eines Produkts auferlegt
wird oder wenn sie produktbedingt welit verbreitet ist, dann kann sie vom Gericht untersagt werden.
Das Gericht kann dem Lieferanten ferner auftragen, seine Waren an einen Abnehmer zu liefern,
dessen Geschéftstatigkeit erheblich eingeschrankt wird, weil er sich nicht angemessen mit Waren
versorgen kann, vorausgesetzt allerdings, der Abnehmer ist bereit und in der Lage, die
handel stiblichen Bedingungen zu erfillen. Beschrankungen des Wettbewerbs zwischen Marken
werden strenger beurteilt als Beschrankungen des markeninternen Wettbewerbs. Eine De-minimis-

™Barry Wright Corp. v. ITT Grinnell Corp., 724 F.2d 227, 236-37 (1st Cir. 1983).
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Regel besteht in Kanada nicht, wenngleich die zustdndigen Behorden Fale mit geringen
wirtschaftlichen Folgen nachrangig behandeln.

. MELDEVERFAHREN

Mitgliedstaaten mit dem Artikel 85 EGV vergleichbaren Vorschriften

209. EineVerpflichtung zur Anmeldung wettbewerbsbeschrénkender Vereinbarungen, wiesiedas
Gemeinschaftsrecht vorsieht, d.h. eine Meldepflicht nur in den Fallen, 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 Geldbuf3en nach erfolgter Anmeldung. Wahrend in
Griechenland und Portugal kein Schutz gewahrt wird, sieht das irische Recht Uberhaupt keine
Geldbufen vor.

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

Nach Aussage der franzOsischen Wettbewerbsbehorden geht das franzosische Recht
ausdricklich von dem Grundsatiz aus, dal3 Vereinbarungen oder unternehmerische
Zusammenarbeit in vertikalen Beziehungen nicht von vorneherein verboten sind. Eine
Meldepflicht sei daher nicht erforderlich und auch gar nicht notwendig, da vertikale
Vereinbarungen a priori als rechtmaldig angesehen werden.

Mitgliedstaaten mit vom Artikel 85 EGV abweichenden Vorschriften

211. Eindem gemeinschaftlichen Verfahren vergleichbares M eldesystem - allerdings ohne Schutz
vor Geldbuf3en - besteht in Finnland.

In Deutschland unterliegen vertikale Beschrankungen generell der Mif3brauchskontrolle und
brauchen nicht angemeldet zu werden. Eine Anmeldung ist nur in den Féllen erforderlich, in denen
die Fretheit der Gestaltung von Preisen und Geschéftsbedingungen eingeschrankt wird; solche
Beschrénkungen sind grundsétzlich verboten, kdnnen jedoch freigestellt werden.

In Osterreich, Danemark, den Niederlanden und dem Vereinigten Konigreich miissen
wettbewerbsbeschrankende Vereinbarungen angemeldet werden, und zwar unabhéngig davon, ob
eine Freistellung oder ein Negativattest moglich ist oder beantragt wird. Die Anmeldungen sollen
die zustandigen Behorden in die Lage versetzen, festzustellen, ob ein Mif3brauch vorliegt.

In Luxemburg besteht kein Meldesystem fiir wettbewerbsbeschrankende V ereinbarungen.
Drittstaaten

212.  Weder die Vereinigen Staaten von Amerika noch Kanada kennen ein System zur Anmeldung
wettbewerbsbeschrénkender Vereinbarungen.
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I11. TATIGWERDEN DER BEHORDEN

213. Sowohl Mitgliedstasten mit dem Artikel 85 vergleichbaren Vorschriften as auch
Mitgliedstaaten mit abweichenden V orschriften gehen in der Regel nur gegen eine begrenzte Anzahl
von Fallen vertikaler Beschrankungen vor. Allerdings liegen aus einigen Mitgliedstaaten keine
Angaben vor bzw. kdnnen bestimmte Angaben aufgrund unterschiedlicher nationaler M el desysteme
oder Datenerhebungspraktiken nicht miteinander verglichen werden. Die Zahl der jéhrlich
bearbeiteten Féle schwankt daher zwischen Null (Belgien und Osterreich) und etwa 25
(Deutschland).

214. In den Vereinigten Staaten wurden vertikale Beschrankungen in den 80er Jahren von den
Bundesbehdrden praktisch ignoriert. Kontrollbehodrden einzelner Staaten sind jedoch in einer Reihe
von Preisbindungsféllen tatig geworden. In den letzten Jahren wurden Preisbindungen sowohl von
den Bundesbehdrden a's auch von den Behdrden einzelner Staaten und manchmal sogar von beiden
gemeinsam geahndet. Gegen andere Arten vertikaler Beschrénkungen wurde jedoch wenig
unternommen. In den vergangenen Jahren wurden aus politischen Griinden vorrangig Falle im
Gesundheitswesen verfolgt, die vor allem ortliche Méarkte betreffen und bei denen eine signifikante
Marktmacht wahrscheinlich ist.

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

V. SCHLUSSFOL GERUNGEN

216. In den hier besprochenen Mitgliedstaaten und Drittlandern wird mit vertikalen
Vereinbarungen sehr unterschiedlich umgegangen. In einigen wichtigen Aspekten stimmen die dort
angewandten Verfahren jedoch Uberein, nicht zuletzt darin, da3 sie sich vom System der
Gemeinschaft unterscheiden. Zunéchst wird Uberall davon ausgegangen, dal? der Feststellung eines
moglichen VerstolRes 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 Mitgliedstasten 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 wettbewerbsbeschrankender Vereinbarungen, weil dort davon
ausgegangen wird, dal3 die staatlichen Kontrollressourcen besser auf andere Weise - z.B. fur die
Bearbeitung von Beschwerden tber vertikale Beschrankungen - eingesetzt werden konnen. Dem
Verzicht auf ein Meldesystem entspricht auch der Grundsatz, dal3 vertikale Vereinbarungen a priori
rechtméidig sind.

218. Drittenswerden in diesen Landern nur wenige Falle vertikaler Wettbewerbsbeschrankungen

geahndet, was wiederum mit dem Grundsatz tbereinstimmt, dal3 solche Beschrankungen a priori
legal sind.
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Kapitel V11
ERGEBNISSE DER VORUNTERSUCHUNG
. Zweck und Methode

219. Als Teil der Ausarbeitung des Grinbuches wurde eine Voruntersuchung in Form von
Befragungen durchgefuhrt. Dazu wurden mehrere Dutzend Hersteller, Grof3- und Einzelhéndler,
Einfuhrer und Ausfihrer und deren V erbénde sowohl auf européischer a's auch auf nationaler Ebene
angesprochen. Auf3erdem wurden Forschungsinstitute und Einzel personen mit Fachkenntnissen in
den Bereichen Marketing und Vertriebstechniken in verschiedenen Wirtschaftszweigen
herangezogen. Im Mittelpunkt der Befragungen standen die Bereiche Konsumgiter und
Lebensmittel. Die Aussageféhigkeit dieser Befragungen ist insofern eingeschrankt, als aus
logistischen Griinden die Benelux-Lander, das ndrdliche Frankreich, das westliche Deutschland und
der Sliden des Vereinigten Konigreiches Ubermaldig 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-Tischgesprachen mit den Industrieverbanden haben Vertreter einer grof3en Anzahl von
Wirtschaftszweigen teilgenommen. Die Kommission war zwar bestrebt, moglichst viele Gruppen
und Teilnehmer zu Worte kommen zu lassen, um ein umfassendes M einungsspektrum zu erhalten,
doch fir statistische Zwecke konnen die Ergebnisse dieser Befragung nicht als représentativ
herangezogen werden. Der Kommission wéare an Stellungnahmen zu den Ergebnissen dieser
Gespréche sehr gelegen, insbesondere, wenn die Auffassung besteht, dal’3 der rédumliche oder
sachliche Erfassungsbereich nicht repréasentativ sai.

221. Viele der von den Gesprachsteilnehmern aufgeworfenen Fragen waren industrie- bzw.
sektorspezifisch. Fragen wie z.B. das Kréfteverhatnis zwischen Herstellern und Einzelhandel oder
der Parallelhandel wurden auf fast jeder Zusammenkunft erdrtert. Die Zusammenkiinfte wurden
formlos abgehalten, und es wurden keine Protokolle angefertigt. Deshalb waren die meisten
Gesprachspartner bereit, sich unverblimt zu aulRern, 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, wobel keine unternehmensspezifischen Angaben gemacht werden.

1. Veranderungen in der Gesellschaft und der Verbraucher nachfrage

222. Durch die zunehmende Polarisierung bei den Einkommen und eine dter 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 beeinflulét, dald eine
Konzentration sowohl beim Eigentum als auch bei den Verkaufsstétten entstanden ist. Bel schnell
umschlagenden Konsumgtern ist die Einkaufsfrequenz zuriickgegangen, weil die Kunden ihre
Einkdufe gezielt in nur einer Verkaufsstétte tétigen mochten. Die zunehmende Differenzierung in
der Kundennachfrage wird als einer der Hauptgriinde fir den Erfolg der neuen, speziaisierten
Diskountldden angegeben. So erweitern z.B. die Mobelhersteller ihr Angebot durch Dekorations-
und sonstige Einrichtungsgegenstéande. Der Drucksektor wurde al's ein typischer Bereich dargestellt,
der durch die Verviefdltigung und Spezialisierung der den Kunden angebotenen Produkte
gekennzeichnet ist.
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[11. Technischer Wandel

223. Der Einsatz der Informationstechnik und der elektronischen Informationserfassung in der
Bestandsfiihrung und Lagerhaltung haben die Ausbreitung der zeitgerechten Anliefersysteme
beschleunigt und das Informationsgleichgewicht verdndert. Mit diesen neuen Techniken und den
Einzelhandel streuekarten kénnen die Einzelhandler nun ihre Absatzstrategien entwickeln, ohne auf
die Herstellerinformationen zuriickgreifen zu missen. Durch die Informationsverwaltung kann auch
bei den grofRen Produktpal etten in den Hypermérkten die zeitgerechte Anlieferung gesteuert werden,
um die Lagerkosten zu verringern und die Produktivitét durch die automatisierte
Warennachbestellung zu verbessern. Das Potential an Kosteneinsparungen durch die Einfihrung der
Informationstechnik wird allgemein als begrenzt eingestuft. Da die Gewinnspannen im Vertrieb sehr
niedrig sind, kdnnten auch geringe Einsparungen bei den Kosten spirbare Auswirkungen auf die
Rentabilitat haben.

224. Die Unternehmen des Versandhandels und des Fernverkaufs greifen fir den Vertrieb ihrer
Waren zunehmend auf Instrumente wie Audio- und Videotext, CDI, CD-Rom sowie interaktives
Fernsehen zuriick. Das Telekaufen soll Uber das notwendige Potential verfligen, um sich zu einem
wichtigen Medium beim Vertrieb von Einzelhandel swaren zu entwickeln. Einige Gespréchspartner
aulRerten sich optimistisch Uber die laufenden Versuchsprojekte fir einen Vertrieb Gber interaktives
Fernsehen, ohne jedoch die wichtigsten Nutznief3er des Einsatzes der Informationstechnik bei den
grof3en Einzelhandelsketten, den Herstellern, den Fernseh- und Medienunternehmen nennen zu
koénnen. Auch wurden Bedenken gedul3ert, dald sich Hersteller- oder Einzelhandel smonopole bei den
informationstechnischen Instrumenten bilden konnten. Die Entwicklungen beim interaktiven
Fernsehen wurden nicht als eine grof3e Gefahr fur den etablierten Versandhandel angesehen, da
dieser im wesentlichen als ein Niedrigpreissektor eingestuft wird, wéhrend das interaktive Fernseh-
Einkaufen auf die gehobenen Marktsegmente abzielt.

225. Auch bei der innerbetrieblichen Beforderung und der logistischen Infrastruktur haben sich
in jungster Zeit Entwicklungen vollzogen. Durch den Einsatz eigener Transporteinrichtungen
konnten die grof3en Vertriebsunternehmen ihre Lieferungen rationalisieren und dabei ihre Kosten
verringern. Diese neuen Entwicklungen haben auch erhebliche Anderungen beim Produktmarketing
herbeigefiihrt. So werden z.B. die Produkte haufig erst in letzter Minute verpackt, so dal3 gezielte
Werbeelemente in die Verpackung einbezogen werden kénnen.

V. Vertriebsstruktur

226. Von vielen Gespréachspartnern wurden die Vertriebsstrukturen der 60er und 70er Jahre als
aufgesplittert und unorganisiert dargestellt und durch eine vollstandige Abhangigkeit von den
Herstellern mit Preisbindungen bzw. Lieferboykotts gekennzeichnet. Allmahlich hat sich jedoch der
Vertrieb von der herstellenden Industrie emanzipiert und stellt nunmehr einen eigenstandigen
Wirtschaftszweig dar. Die Vertriebshéndler sammeln Informationen Uber die Art und die Orte des
Verkaufs von Waren, und sind in der Lage, die Belieferer Uber die Kundennachfrage zu beraten.

227. Inder Vergangenheit konnte insbesondere beim L ebensmittel vertrieb eine mengenorientierte
Strategie verfolgt werden. Mit der Einfuhrung der Informationstechnik und des zeitgerechten
Vertriebs werden neue logistische Funktionen wie z.B. die Gruppeneinteilung von Auftrdgen
entstehen. Auf3erdem speziaisieren sich kleine Unternehmen auf die Hausbelieferung vor allem im
Bereich der Getranke und der Tiefkihlkost.

228. Im Bereich des Einzelhandels hat sich eine Fragmentierung der Betriebsformen und eine
Vervielfaltigung der L adentypen vollzogen. Neben den herkdmmlichen Einzel handel s-Supermérkten
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entstehen neue Diskountladen, Klub-L&den und Cash- und Carry-Mérkte. Eine Einteilung nach
Gruppen ergibt folgendes: Die "klassischen" Einzelhandel sgeschéfte, die stadtischen Warenhauser,
die Diskountl&den, die Fachwarenhduser und neue Vertriebsformen wie z.B. Direktvertrieb
(Versand, Telemarketing-Auftragsabwickler, Druckereien und Verlage, Fernkauf und kleine
Spezialagenturen). So haben sich in den Bereichen Computer, Bicher und Schallplatten die
Telemarketing-Gesellschaften bereits gut durchgesetzt. Ein Wachstumsfeld ist der Bankenbereich.
Der Erfolg der direkten Absatztechniken hangt aber offenbar von dem jeweiligen Produkt ab.
Wahrend in den Niederlanden bereits 75 % der Kfz-V ersicherungen fernmtndlich verkauft werden,
muissen Rentenversicherungen weiterhin bei einem personlichen Gesprach abgeschlossen werden.

229. Die Auftragsabwickler erfiillen einen Auftrag im Namen des Herstellers. Sie kaufen weder
die Waren, noch fuhren sie Lagerbestdnde oder setzen die Verbraucherpreise fest.
Versandunternehmen wickeln in der Regel die Erflllung der Auftrage selbst ab. Speziaagenturen
bieten diese Dienstleistungen den kleineren Unternehmen an. Mit dieser neuen Vertriebsform
koénnen Testverkéufe neuer Erzeugnisse auf wesentlich billigere Weise als Gber die Verteilung der
Waren an Einzelhandelsgeschéfte durchgefiihrt werden. Dies ist ein wichtiger Gesichtspunkt, da
rund zwei Drittel aller neuen Produkteinfiihrungen erfolglos bleiben.

230. Ineinigen Sektoren ist die klassische Trennung zwischen Hersteller, Vertreter, Grofdhandler
und Einzelhandler aufgehoben. Die grof3en Einzelhandel sunternehmen beziehen heutzutage direkt
von den Herstellern. In einigen Mitgliedstaaten wird bereits mehr als 60 % des Weins in
Supermérkten gekauft.

231. In enigen Bereichen wie z.B. Arzneimittel ist es noch nicht zu einer spirbaren vertikalen
Integration gekommen. In anderen Sektoren wie z.B. Getranke haben die Hersteller die vertikale
Integration vorangetrieben und die Alleinimporteure Ubernommen.

232. Eswurde allgemein die Meinung vertreten, dafd durch die Informationstechnik die Waren
in der Lieferkette von den Einzelhdndlern nach unten gezogen und nicht von den Herstellern
gestofien werden. Auch wurde anerkannt, dal3 es zu einer Konzentration an beiden Enden der
Lieferkette gekommen ist und dal3 viele Zwischenstufen im Handel weggefallen sind, wodurch sich
die Schranken fiur den Markteintritt der Hersteller erhtht haben konnten. Es gab kein
Mehrheitsmeinung zu der Frage, ob mit dem Wegfalen des Grofthandels auch die
Ausschliefdlichkeit zurtickgegangen ist. Einige Gesprachspartner haben darauf hingewiesen, dai3
durch die Konzentration im Einzelhandel die Hersteller gezwungen wurden, sich um neue
Verkaufsstétten wie z.B. Tankstellen zu bemthen.

V. Beziehungen zwischen Herstellern und Einzelhdndlern

233. Obwohl sich das Machtgefiige in den vergangenen Jahren eindeutig zugunsten des
Einzelhandels verschoben hat, hangt die Beantwortung der Frage, ob der Hersteller oder der
Einzelhadndler die Bedingungen fir ihre gegenseitige Beziehung bestimmen kann, offenbar in
grofem Mal3e von der Stellung einer Marke in dem jeweiligen Marktsegment ab. Die Hersteller
hangen zunehmend vom Vertrieb und dem Einzelhandel ab, um ihre Waren bei den Verbrauchern
absetzen zu kénnen. Da der Regal platz fir neue Produkte begrenzt ist, entstehen Konflikte zwischen
der zunehmenden Anzahl neu eingefuhrter Produkte und der vom Einzelhandler angestrebten
Gewinnsteigerung. Dies hat dazu gefihrt, da3 die Einzelhéandler Regalgebiihren oder
Rabattregelungen fordern, die auch Uber 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 Einzelhandler
ersetzt zu werden. Dies hatte in vielen Marktsegmenten zur Folge, dal3 die Stellung als erster oder
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zweiter Lieferant in vielen Féllen festgeschraubt wurde. Dadurch wird der Marktzugang fur andere
Anbieter zunehmend erschwert.

234. Einige Gesprachspartner waren der Meinung, dal3 langfristig nur drei Arten von
Unternehmen Uberlebensaussichten hatten: GroRhersteller mit einem weiten Produktfeld, diein FUE
investieren und neue Fihrungsprodukte auf den Markt bringen, Eigenmarkenhersteller (die Waren
fur den Einzelhandelverkauf unter dem jeweiligen Markennamen herstellen) und Nischenanbieter.
Demgegentiber werden die Hersteller von Marken der dritten und vierten Regal position zunehmend
zwischen den Markenfihrern und den billigen Eigenmarken der grofRen Einzelhandelsketten
eingezwangt und haben haufig nur mehr die Mdglichkeit, als Zulieferer Handel smarken herzustellen.

235. Nach Auffassung einiger unabhéngiger Marktforscher ist die Fahigkeit der Einzelhandler
begrenzt, ihre eigenen Marken entwickeln zu konnen. Wahrend die Hersteller in der Lage seien, ihre
Forschungs- und Entwicklungsanstrengungen und ihre Werbungskosten auf die Produktentwicklung
und die Differenzierung in ihrem jeweiligen Marktprésenzbereich zu konzentrieren, missen die
Einzelhandler die Verfugbarkeit einer weiten Produktpalette in ihrem Verkaufsnetz gewéhrleisten.
Aus diesen Griinden koénnen sie nur einen beschrankten Absatzumfang je Produkt erzielen. Den
meisten Einzelhandlern fehlt aber der erforderliche GroRenumfang, um in Markenerzeugnisse
investieren zu konnen, da die Forschungs- und Entwicklungskosten zu hoch sind und die
Marktei nflihrungskosten fir jedes einzelne Produkt Uber ein raumlich weit gespanntes V ertriebsnetz
amortisiert werden mussen.

VI. Binnenmarkt - Parallelhandedl

236. Viele Gesprachspartner betonten, dal die rechtlichen Rahmenbedingungen der Gemeinschaft
kein leistungsfahiges Instrumentarium zur Marktintegration in Form von Preisanpassungen seien.
Es bestiinden zahlreiche und komplexe Hindernisse fur den Parallelhandel fort. Einige waren der
Auffassung, dal3 die Unternehmen durch die Wettbewerbspolitik gezwungen wurden, den Preis fur
die européische Marktintegration zu zahlen. Sie brachten vor, dal3 die Unternehmen die Freiheit
haben mifiten, den marktgéngigen Preis zu verlangen. Auch wurde die Ansicht vertreten, dal die
Unterscheidung zwischen aktiven und passiven Verkaufen mit der Einfihrung der
Informationstechnik obsolet geworden sai.

In der Européi schen Union bestehen erhebliche Prei sunterschiede selbst fir die gleichen Erzeugnisse
desselben Unternehmens fort. Diese Unterschiede sind auf die Transportkosten, behdrdlichen
Auflagen und die Beziehungen zwischen Herstellern und Vertriebshandlern in den einzelnen
Mitgliedstaaten zurtickzufihren. Wahrend der Vertriebshandel in Landern wie Frankreich und
Deutschland Uber erhebliche Macht verfugt, ist er in Griechenland und im siidlichen Italien eher
aufgesplittert. Die Preisunterschiede bel Lebensmitteln sind erheblich, bestehen aber auch be
anderen Waren. Aus den Gespréchen wurde deutlich, dal3 viele Einzelhédndler nicht die
Maoglichkeiten ausschopfen, die ihnen durch die Preisunterschiede zwischen den einzelnen
Mitgliedstaaten geboten werden, da sie befirchten, ihre Langzeitbeziehungen mit den Herstellern
zu gefahrden oder sich Vergeltungsmal3nahmen wie z.B. Lieferboykotten oder Preisdiskriminierung
auszusetzen. Grenziberschreitende Einkauf sgenossenschaften haben bisher offensichtlich noch keine
spurbaren Auswirkungen gezeitigt.

Logistische und sonstige " natiirliche" Zwénge

237. In enigen Makten sind die Transportkosten so hoch, dald sich kein erheblicher
Parallelhandel entwickelt, was auch verhindert, dal3 die Waren Uber die Grenzen befordert werden.
Aulerdem werden die grof3en Abweichungen zwischen Landern und Regionen hinsichtlich
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Verbrauchergeschmack und Gewohnheiten in absehbarer Zeit wohl kaum zurtickgehen. Angesichts
der abweichenden Einstellungen der Verbraucher und der Tatsache, dal3 sie unterschiedliche
Qualitdten nachfragen, sind auch betrachtliche Produktabweichungen und unterschiedliche
Vertriebstechniken zu beobachten.

Diese Preisunterschiede lassen sich zum Teil auf die Tatsache zurtickfiihren, dal3 die Hersteller
getrennte Herstellungseinheiten mit ihren spezifischen Kostenstrukturen unterhalten. In dem Mal3e,
wie die Hersteller zunehmend ihre Beschaffung europaweit ausrichten, ndhern sich die
K ostenstrukturen der einzelnen Tochtergesell schaften einander an. Dies wird wiederum zum Abbau
der Preisunterschiede beitragen. Bei einigen Produkten mit regem Handel saustausch zwischen den
Mitgliedstaaten hat sich aufgrund des Wettbewerbsdrucks eine Preisangleichung vollzogen.

Wahrend man bel den Herstellermérkten von einer einheitlichen européischen Angebots- und
Nachfragestruktur ausgehen kann, sind die Konsumguterméarkte auf der Einzelhandelsebene
weitgehend entlang der Landesgrenzen voneinander getrennt. Im Kauferverhalten sind betréchtliche
Abweichungen festzustellen.

Behdrdliche Auflagen

238. Durch die unterschiedlichen nationalen Anforderungen werden die Mérkte weiterhin
voneinander isoliert und der Parallelhandel verhindert. So bestehen erhebliche Abweichungen bel
den Auflagen fur die Beschriftung fort, was in erster Linie auf die Umweltvorschriften
zurlckzufihren ist. AuRerdem gibt es Unterschiede bei den Vorschriften fir Verpackung und
Kodierung. Auch wurde auf die zunehmende Bedeutung der nationalen Verhaltenskodizesin Fragen
wie Werbung und Marketing hingewiesen.

Warenzeichen werden zuwellen fir die nationale Aufteilung der Markte benutzt. Andererseitswurde
auf die Schwierigkeit hingewiesen, wegen des Bestehens vorausgehender Rechte in den
verschiedenen nationalen Registern und auch wegen kultureller Unterschiede ein Warenzeichen in
ganz Europa eintragen zu lassen. Warenzeichen sind jedoch von grof3em Wert bei der Bekampfung
von Nachahmungen und der Verhinderung von unlauterem Wettbewerb.

239. Auch fur die Direktvertriebss und Versandunternehmen bestehen umfangreiche
Handelsschranken fort. Neben den Schwierigkeiten mit der Zuverldssigkeit aufgrund der
Postmonopole sind Copyrightfragen, unklare Steuervorschriften, Wechselkurse und Gebuhren fir
die Gelduberweisung zusétzliche Schranken. Die grenzibergreifende Werbung erweist sich als
schwierig, auRerdem missen die V erbrauchererzeugnisse den jeweiligen V orlieben angepaldt werden.
Die Nachfrage ist in grof3em Mal3e national ausgerichtet. Ein Produkt kann in einem Land aus
anderen Griinden a's im Nachbarland verkauft werden.

In einigen 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 bemuiht.

Unter nehmensbedingte Zwénge

240. Viele Hersteller sind nicht davon Uberzeugt, dal’ Leistungsgewinne durch eine fur ale
Mitgliedstaaten e nheitliche Produktformulierung und -darbietung die V erluste ausgl eichen kénnten,
die entstehen wirden, wenn die zwischen den nationalen Méarkten aufgrund des Parallelhandels
genutzten Preisunterschiede zuriickgehen wirden. Deshalb wird vielen Herstellern von den
Einzelhandlern vorgeworfen, dal3 sie den Parallelhandel wo immer mdglich behinderten. Die fir
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Parallelausfuhren verflgbaren Mengen waren stets zu gering, um eine zuverlassige Lieferquelle
darstellen zu konnen.

241. In vielen Gesprachen beschuldigten die Vertreter des Vertriebssektors die Hersteller des
Versuchs, die Mérkte innerhalb der Gemeinschaft vor allem durch den Mifbrauch gewerblicher
Schutzrechte und die Errichtung selektiver Vertriebssysteme aufzutrennen. So wurde z.B.
vorgebracht, dal3im Bereich der Verbraucherelektronik die Hersteller und die Alleinvertriebshandler
den Grundsatz der "Europdischen Garanti€” nicht anwendeten. Die Parallelbeschaffung von
Verbraucherelektronikwaren sei relativ einfach, wenn die Waren fir den Verkauf unter dem
Markennamen des V ertriebshandl ers bestimmt sind, wéhrend Lieferungen verweigert wirden, wenn
ein Einzelhandler, der nicht Mitglied eines Selektivvertriebssystems ist, diese unter dem
Markennamen des Herstellers verkaufen mochte. Auf3erdem wurde geltend gemacht, dal3 auf diesem
Markt der mit dem Sel ektivvertriebssystem einhergehende Beratungs- und Kundendienst nur bei den
hochwertigen und anspruchsvollen Erzeugnissen zu rechtfertigen sei.

In vielen Fallen werden grenzibergreifende Kaufnachfragen an die jeweilige nationale
Tochtergesellschaft des Herstellers weiterverwiesen. Die grof3e Mehrzahl der Gesprachspartner aus
dem Einzelhandel gaben an, dal? sie am Parallelhandel nicht interessiert seien, da sie befurchteten,
damit ihre Langzeitbeziehungen mit den Herstellern zu gefahrden. Auch werde die Durchfiihrung
des Parallelhandel s ohne Kenntnis des Herstellers zunehmend schwierig, wenn nicht gar unmdglich.
Die computeriberwachten Vertriebsnetze mit den On-Line-Verbindungen zu den Herstellern
machten das Verfolgen und Aufspiren leichter und den Vertrieb transparenter.

242. Einige grof3e Einzelhandel sunternehmen verfolgen eine weltweite Beschaffungspolitik und
sind in der Lage, versuchte Marktaufteilungen zu tberwinden, ohne die Gefahr von Rabattverlusten
oder Unsicherheiten hinsichtlich der Lieferbestéandigkeit zu gewartigen. Einige Gesprachspartner
stellten die Unterscheidung zwischen aktiven und passiven Verkdufen in Frage. Da die meisten
Verbraucher wegen fehlenden Kundendienstes und der Schwierigkeiten, gegen auslandische
Einzelhandler gerichtlich vorzugehen, noch kein Zutrauen hétten, jenseits der Grenzen einzukaufen,
wurde die Zuldssigkeit von Passivverkaufen als reiner Fassadenschmuck im Angesicht der
Gebietsausschliefdlichkeit dargestellt. In einigen Zweigen entmutigen die Verkaufer offenbar aktiv
die Kaufwiinsche von Einzelpersonen von jenseits der Grenzen.

Aul3erdem kénnen die Hersteller Codenummern verwenden, um den Ursprung des Parallelhandels
aufzuspiren. Es wurden auch Félle berichtet, in denen Lieferanten gezwungen wurden,
Alleinvertriebshandler fir die ihnen durch Parallelhandel entstandenen Verluste zu entschadigen.

243. In einigen Féllen erhalten grol3e multinationale L ebensmittelkonzerne die Abschottung der
nationalen Mérkte aufrecht. Zu diesem Zweck wenden sie unterschiedliche Preise fir ihre
Erzeugnisse in den verschiedenen Landern an, je nachdem, ob ihre Marke nationaler Marktfihrer
ist oder nur an zweiter Stelle steht. Dabel werden die Einzelhandler gezwungen, von der jeweiligen
Tochtergesellschaft des Herstellers zu den landestiblichen Bedingungen zu beziehen. Dies ist
offensichtlich fur viele Vertriebshandler ein bedenklicher Zustand.

VII. Marktwachstum und Weltmarkt

244.  Dieraumliche Ausbreitung in neue Gebiete hangt offenbar erheblich vom Grenzkostenvorteil
des Vertriebshandlers ab. Es gibt Beispidle fir fehlgeschlagene Versuche, in den
nordamerikanischen Markt einzutreten, wahrend dieselben Unternehmen mit Erfolg in anderen
Teilen Europas, in Lateinamerika oder in Stidostasien Ful fassen konnten.
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245. Es wurde betont, dal3 die grofRen Einzelhandelsunternehmen gegenwartig erhebliche
Schwierigkeiten hétten, durch die Eréffnung neuer Verkaufsstétten unter ihrem eigenen Namen in
neue Markte einzudringen. In jedem nationalen Markt besteht offenbar eine starke Kundentreue
gegenuber den nationalen Handel sunternehmen. Auf3erdem bilden die nationalen Vorschriften tber
den Einzelhandel in vielen Fallen ein Hindernis fir neue Marktzugange.

246. Der Erwerb angestammter Einzel handel sunternehmenist offenbar die einfachste M 6glichkeit,
um ein Vertriebsnetz jenseits der nationalen Grenzen zu erweitern. Durch die Konzentration auf der
Vertriebsebene wurden viele kleine Facheinzelhandler aus dem Markt gedréngt. Diese Entwicklung
war in den 80er Jahren besonders ausgepragt. Doch in den Bereichen des Fernverkaufs (Versand,
Fernseh-Verkaufe) ist fir Neuzugénger noch Raum vorhanden. Auf3erdem konnen grof3- und
kleinflachige Vertriebsformen in einigen Sondermérkten wie z.B. Schmuck nebeneinander bestehen.

247. Indem Mal3e, wie die Vertriebshandler Produkte aus einer zweiten Quelle beziehen, ist eine
dynamische Entwicklung bel der Beschaffung von aufferhalb der Gemeinschaft vor allem dem
Fernen Osten zu beobachten, zumal sich die Bedingungen bel Qualitdt und Lieferbestandigkeit
verbessern. Die volle Ausschopfung dieser Lieferquellen wird jedoch durch gemeinschaftliche
Einfuhrquoten vor allem fur Textilien behindert.

VIIl. Rechtsfragen

Rechtsrahmen

248. Samtliche Gespréchspartner waren sich dartiber einig, daf3 das behordliche Eingreifen
einschlieflich der Uberwachung durch die Wettbewerbsbehdrden auf das unbedingt erforderliche
Mal3 beschrankt werden mufite. Einige beflrchteten eine Vervielféltigung von Zustandigkeiten, die
zu einer M ehrfachiiberwachung durch die einzel nen national en Wettbewerbsbehdrden zusétzlich zur
Tétigkeit der Kommission filhren konnte. Andererseits wiinschten sich einige Gesprachspartner eine
strengere Anwendung der Rechtsvorschriften insbesondere in den Félen, wo der Vorteil der
gruppenweisen Freistellung von der Kommission unter bestimmten V oraussetzungen entzogen wird.

Nach Ansicht einiger Gesprachspartner stellen die Gruppenfreistellungsverordnungen eine
angemessene Antwort auf die Rechtsunsicherheit dar, die durch das Fehlen allgemeiner Regeln fur
die Anwendung der Grundsdize von Artikel 85 entstehe. Dabei wurde auch die Befirchtung
gedul3ert, dald durch eine Aufgabe der Gruppenfreistellungsverordnungen neue Rechtsunsicherheiten
entstehen konnten.

249. Von mehreren Gespréachspartnern wurde der von der Kommission auf die Klauselanalyse
gelegte Nachdruck mit der Begriindung beanstandet, dal3 die Marktauswirkungen im Vordergrund
der Wettbewerbsanalyse stehen mifdten. Es wurde vorgeschlagen, samtliche vertikalen
Vereinbarungen mit ihren Bestimmungen als zul8ssig einzustufen. Die Kommission sollte nur dann
eingreifen, wenn erhebliche wettbewerbswidrige Auswirkungen nach einiger Zeit spirbar werden
sollten. Es wurde geltend gemacht, dal3 nur wenige V ertriebssysteme wettbewerbswidrig seien und
da3 es sich bei der Mehrzahl um zulassige Systeme handele, da Vertriebsvereinbarungen zur
Regulierung der Beziehungen beitragen und im Normalfall keinen Anlal3 zu Wettbewerbsbedenken
geben wirden. Die in den Vereinigten Staaten angewandten Guidelines wurden als nitzlich
angesehen, von einigen Gesprachspartnern wurde dabei jedoch auf die rechtliche Unsicherheit
hingewiesen.

250. Vonvielen Gesprachspartnern wurde bei den bestehenden Gruppenfreistellungsverordnungen
die mangelnde Flexibilitét beanstandet. Die Anmeldungen seien fur die Unternehmen eine erheblich
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Belastung und wirden umfangrei che Unternehmensressourcen binden. Insbesondere die kleinen und
mittel sténdischen Unternehmen ohne eigene Rechtsabteilung hétten haufig Schwierigkeiten bei der
Auslegung der Verordnungen. Es wurde der Wunsch gedul3ert, dal3 die Kommission die neuen
Verordnungen verstandlicher abfal’t oder eine Liste einheitlicher Auslegungen verdffentlicht, worin
die Rechtsprechung des Européischen Gerichtshofes einzubeziehen ware.

251. DenGruppenfreistellungsverordnungenwurdeall gemeinein Zwangsjackeneff ekt nachgesagt.
In einigen Wirtschaftszweigen besteht die Vermutung, dal3 die Kommission die Verordnungen als
Leitlinien fir eine Freistellung nach Artikel 85 Absatiz 3 nutze und die Antrége auf
Einzelfreistellung nicht gemald den jeweiligen Gegebenheiten beurteile. Wahrend die Bedenken
hinsichtlich der Vereinbarkeit mit den Gruppenfreistellungsverordnungen begrenzt waren, wurde der
mit Freistellungsantrégen verbundene K osten- und Zeitaufwand und die Unmdglichkeit beanstandet,
fur die von einer Gruppenfreistellungsverordnung nicht vollstéandig erfalten Vereinbarungen eine
schnelle Freistellung zu erlangen. Verwaltungsschreiben werden von den Unternehmen nicht als
zufriedenstellende  Losung angesehen.  Gruppenfreistellungen, die aus Grinden der
Verwaltungseffizienz und der Rechtssicherheit offensichtlich erforderlich selen, sollten in ihrem
Anwendungsbereich eingegrenzt werden und eindeutige Kriterien fir den Nachweis des
Verbrauchernutzens enthalten.

252. Beinahe ale Juristen unter den Gespréachspartnern beflrworteten den Grundsatz der
Abtrennbarkeit der von einer Gruppenfreistellungsverordnung nicht erfadten Klauseln. Die
Tatsache, dal3 einer gesamten Vereinbarung der Vorteil der Gruppenfreistellung entzogen werden
kann, wenn sie eine von der Verordnung nicht erfal3te Bestimmung enthalt, wurde als unzumutbar
bezeichnet. Es wurde angeregt, in die neuen Verordnungen die Zwischenprodukte einzubeziehen
und die Verordnungen 1983/83 und 1983/84 zu é&ndern, um auch den Vertrieb von
Konkurrenzerzeugnissen zu erfassen, dain vielen Fallen die nationalen Tochtergesellschaften von
Wettbewerbern als der einzig zuverlassige Weg zum Marktzutritt angesehen wirden. Die
Einfihrung von Marktanteilsschwellen konnte hierbel sinnvoll sein.

Einkaufsgenossenschaften - Einzelhandelsver einigungen

253. Daswichtigste von den kleinen und mittel sténdischen Einzelhandlern vorgebrachte Anliegen
war die Frage der langfristigen Sicherung ihres Uberlebens. Dazu verlangten sie vor allem gleiche
Bedingungen wie ihre Hauptwettbewerber, die grofen integrierten Einzelhandelsketten. Die
Moglichkeit, bestimmte Franchisekonzepte in Anspruch zu nehmen, bei denen die Vereinigung as
Franchisegeber gegentiber ihren Mitgliedern auftritt, wurde als wesentlich bezeichnet. Sie forderten
die Kommission a's Wettbewerbsbehdrde auf, eine Vielzahl von Vertriebsformen zu gewahrleisten.
Rechtliche Rahmenbestimmungen, die den Zusammenschluld3 unabhangiger Einzelhandler
ermoglichten, wéren der einzige Weg, um den kleinen und mittelstandischen Unternehmen
zusétzliche Schlagkraft zu geben.

254. Dabei wurde erkannt, dal3 viele der mit derartigen Zusammenschliissen verbundenen
Verpflichtungen (Bezugsverpflichtungen fur einzelne Mitglieder usw.) unter das Verbot von
Artikel 85 Absatz 1 fallen konnten. Man sprach sich jedoch fir eine auf wirtschaftlichen
Erwagungen beruhenden Gesamtbewertung aus, die zugunsten derartiger Formen der
Zusammenarbeit ausfallen mufite. Ein Freistellungsmechanismusnach Artikel 85Absatz 3moglichst
in Form einer Gruppenfreistellungsverordnung konnte die Rechtssicherheit fir derartige
ZusammenschlUisse herstellen.

255. Eine die Einzelhandelszusammenschliisse beginstigende Wettbewerbspolitik wére von
potentieller Bedeutung fiir das Uberleben kleiner Einzelhandler in siideuropéischen Landern wie
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Italien, Portugal und Griechenland, wo der Konzentrationsprozefd im Einzelhandel weniges
fortgeschritten ist. An den bestehenden Bestimmungen wurde die mangelnde Ubereinstimmung
bemangelt. Wahrend bestimmte Konditionen in vertikalen Beziehungen rechtmaldig wéren, seien
gleichartige von Genossenschaften ihren Mitgliedern auferlegte Klauseln verboten, da es sich um
horizontal e Beziehungen handelte. Dieseinnerhal b von vertikalen und von horizontalen Beziehungen
vereinbarten Wettbewerbsbeschrankungen dienten aber offensichtlich demselben Zweck.

256. Von den Einzelhandelszusammenschltssen wird die fehlende Moglichkeit, einheitliche
Preisstrategien zu verfolgen, as ihr wesentlicher Nachteil gegeniber den integrierten
Einzelhandel sketten empfunden. Wahrend die grof3en Einzel handel sunternehmen in der Lage seien,
Festpreise enthaltende Prospekte und sonstiges Werbematerial zu verteilen, konnten die
Einzelhandel szusammenschlUisse lediglich unverbindliche Preisempfehlungen abgeben. Die Lage
stellt sich in den einzelnen Mitgliedstaaten offenbar sehr unterschiedlich dar. Insbesondere im
Lebensmittelbereich wurde die Auffassung vertreten, dal3 in der strategischen Planung die
Preiskomponente bedeutend geschéftsentscheidender als andere Aspekte sei. So sei es z.B. von
wesentlicher Bedeutung, einen gewahlten Preis auf dem Markt durchsetzen zu kénnen.

257. Ein weiteres Problem der Einzelhandelszusammenschlisse sind die fehlenden
Absatzgarantien, was ihnen in den Verhandlungen mit den Einzelhéandlern gegentiber den
integrierten Einzelhandelsunternehmen Wettbewerbsnachteile einbringen wiirde. Demgegentiber
wurden gleiche Bedingungen, d.h. ein Recht der Zusammenschliisse, ihren Mitgliedern bestimmte
Absatzmengen vorzugeben, weniger eindeutig gefordert. Einige Gespréchspartner waren sogar der
Auffassung, dal3 sich viele Mitglieder derartigen Vertragsbedingungen widersetzen wirden.

Preishindungen

258.  Zahlreiche Gespréchspartner waren der Ansicht, daf3 unverbindliche Prei sempfehlungen nicht
im Widerspruch zur formlich untersagten Preisbindung im Einzelhandel stiinden. Nach ihrer
Auffassung sollte bei neuen innovativen Produkten der Spitzentechnik eine Preisbindung solange
zuléssig sein, bis sich ein neues Produkt durchgesetzt habe. Eine Finfjahresfrist bzw. das Erreichen
eines bestimmten Marktanteils kénnten sich as sinnvolle Schwellenwerte erweisen. Andernfalls
wéren die Einzelhéndler nicht zu verkaufsvorbereitenden Investitionen bereit, wodurch sich die
Markteinfihrung verzégern wirde.

259. Einige Gespréchspartner 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 é&hnliche Rechtsvorschrift
wie den Robinson-Patman Act der Vereinigten Staaten fur erforderlich, wonach die von den
Herstellern verlangten Preise sdmtlichen Abnehmern eingerdumt werden missen. Andere setzten
die européische Einstellung gegentiber dem absoluten Gebietsschutz mit der ablehnenden Haltung
der amerikanischen Behtrden gegentiber dem diskriminierenden Preisgebaren gleich. Auch wurde
die Veroffentlichung von Preislisten durch die Hersteller und die Einzelhandler gefordert, wobei die
Rabatte an die Leistungsfahigkeit und das Verkaufsstéttenmarketing zu kniipfen wéren.

Alleinvertrieb/Alleinbezug

260. Neben den vorerwahnten allgemeinen Bemerkungen sind zum Vorgehen der Kommission
gegentber Alleinvertrieb und Alleinbezug (Verordnungen EWG Nr. 1983/83 und 1984/83) nur
wenige Stellungnahmen eingegangen. Einige Gesprachspartner hielten es fur bedenklich, dal3 die
bestehenden  Gruppenfreistellungsverordnungen ein nicht mehr vorhandenes
Grof3handel svertriebssystemzugrundel egten. Die Ausschliefdli chkeitsbestimmungen seien nicht mehr
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eine Frage, die dasselbe Mald an Aufmerksamkeit der Kommission verdiene. Auch wurde
vorgeschlagen, die begleitenden Bekanntmachungen regelmél3ig zu aktualisieren.

Selektivvertrieb

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

262. Die Spannweite der Meinungsaul3erungen zu diesem Punkt war jedoch auf3erordentlich breit
und vielfdtig. Die Gesprachspartner aus den betreffenden Wirtschaftszweigen waren im
allgemeinen mit den in den entsprechen Urteilen ("Parfim-Fall€") angewandten Kriterien zufrieden.
Diese Kriterien wirden dazu beitragen, das Markenbild, den Kundendienst und andere technische
Leistungen zu garantieren. Einige schlugen vor, die Kriterien in einer egenen
Gruppenfreistellungsverordnung fir den Selektivvertrieb zusammenzufassen.

263. Von Vertretern der Discount- und Versandhduser wurde das Trittbrettfahrerargument
kritisert, das haufig in Anspruch genommen werde, um den Alleinvertrieb bel Waren zu
rechtfertigen, die nach erfolgtem Verkauf wenig oder keinen Kontakt zwischen Kéufer und
Verkaufer erforderten (z.B. Fahrréder). Auch sei das Ausmald an technischem Fachwissen
zuriickgegangen, das fur den Einbau und Betrieb vieler Uber Selektivvertriebssysteme verkaufter
Waren erforderlich sei. Deshab wére von den ausgewahlten Vertriebshandlern haufig nur wenig
oder kein Kundendienst gefordert. Die Discount- und Versandunternehmen waren dabei der
Auffassung, dal3 sie Kundendienstleistungen in einem vergleichbaren Ausmal? wie die ausgewahlten
Vertriebshandler erbringen konnten.

264. Von Selektivvertriebssystemen ausgeschl ossene grofe V ertriebsunternehmen bemiihen sich
in einigen Falen um die Direktbelieferung von der Hauptniederlassung zuweilen auch auf
gerichtlichem Wege. Die Mdoglichkeit, Waren auf dem Parallelmarkt zu beziehen und sie zu
vertreiben, wurde von den nationalen Gerichten haufig bekraftigt. In einigen Falen hatten die
Hersteller jedoch, nachdem ein Einzelhéndler durch Gerichtsurteil Zugang zu einem zuvor fir einen
anderen Vertriebsweg vorbehaltenen Erzeugnis erlangt hatte, die Fertigung dieses Erzeugnisses
eingestellt und es durch ein dhnliches Erzeugnis ersetzt, auf das die Gerichtsentscheidung nicht
anwendbar war. Der Selektivvertrieb wird nicht as Problem in einem Markt mit ungehindertem
Wettbewerb angesehen. Die meisten Gesprachspartner auf3erten keine wesentlichen Bedenken zu
dem gegenwartigen System, solange objektive Kriterien bei der Auswahl der Vertriebshandler ohne
Diskriminierung zwischen den unterschiedlichen Kategorien angewandt wirden. Estréfe jedoch zu,
dai die entsprechenden Voraussetzungen nicht in alen Falen erflllt wirden.

265. Von Einigen wurden die Selektivvertriebssysteme jedoch als ein Mittel zur kinstlichen
Aufrechterhaltung hoher Preise beanstandet. Gemal einigen Vertretern von Verbraucherverbénden
wirde das Argument der Hersteller, durch den Selektivvertrieb den Kunden bessere
Auswahlmdglichkeiten und Dienstleistungen zu gewahrleisten, lediglich als Vorwand benutzt, um
den Warenstrom kontrollieren und Neuzugénger ausschlief3en zu kénnen. Im Endergebnis wirde
dies zu einem Rickgang der Auswahlmdglichkeiten flhren. 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 ausschliefdlich aus
Franchisenehmern bestanden. Die sich herausbildenden "gemischten Systeme” umfassen sowohl
integrierte Tochtergeseal | schaften al s auch Franchisenehmer in einem System. Haufig entwickeln sich
bei der Expansion aul3erhalb des Stammgebiets wegen des damit verbundenen Risikos des Eintritts
in neue Mérkte reine integrierte Systeme zu gemischten Systemen. Diese gemischten Systeme
werden als sehr effizient angesehen, da sie eine Diversifizierung in flexiblere Betriebsformen
besonders bel der Expansion in andere Mitgliedstaaten erlaubten. Bel einigen gemischten Systemen
wie z.B. Supermérkten hangt die Fahigkeit zu markeninternen Wettbewerb eindeutig vom
Vorhandensein einer zentralisierten Informationstechnik ab. Es hat sich jedoch gezeigt, dal3 beim
Einsatz zentralisierter Computersysteme (Bestellung/Lagerhaltung/Lieferungen durch Echtzeit-
Strichkodeinformationen gesteuert) die Franchisenehmer nicht mehr die Freiheit haben, nach
eigenem Belieben ihre Bezugsguellen auszuwéhlen und ihre Preise festzusetzen. In einigen Fallen
haben sich die Franchisenehmer in dem Mal3e 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 sténdig auf den Markt dréngten. Die Gesprachspartner betonten, dal3 diese
innovative Entwicklung nicht durch behordliche Uberregulierung erstickt werden diirfe. Die
bestehende Gruppenfreistellungsverordnung hat diese Entwicklung offenbar nicht Uberméaldig
behindert, soll jedoch in einigen Fallen Rechtsunsicherheit verursacht haben.

I X Bier und Benzin

268. Sowohl von seiten der Hersteller als auch der Vertriebshéandler wurde die Funktionsweise
der Gruppenfreistellungsverordnungen fir Bier und Benzin allgemein beflrwortet. Dabel wurden
die Leistungsgewinne aufgrund vertikaler Einschrankungen in diesen Sektoren hervorgehoben. Im
Bereich des Biers wurde darauf hingewiesen, dal3 V ereinbarungen mit Ortlichen Brauereien in vielen
Falen der wirksamste Weg zum Eintritt in den Markt eines anderen Mitgliedstaats sei, um dort
effizient Bier vertreiben und Wettbewerb entfalten zu konnen. In Anbetracht der Vielzahl der in
diesem Wirtschaftszweig vorhandenen Vertrége wurde von alen Seiten das unbedingte Erfordernis
der Rechtssicherheit und Bestandigkeit mit nur geringfiigigen Anderungen hervorgehoben. Die
Stellungnahmen zu Einzelfragen der Verordnung ergaben in bestimmten Gesichtspunkten
Abweichungen zwischen den Herstellern und den Vertriebshandlern.

269. Die Stellungnahmen ergaben folgendes:
- Artikel 85 Absatz 1 sei zu welit gefaly;

- die Verordnungen und Leitlinien sollten einfacher und flexibler sein und ihr
behordlicher "Zwangsg ackeneffekt” mifite zurtickgehen;

- Uber langere Zeitrdume getroffene Vereinbarungen sollten zuléssig sein;
- die Einzelhandler verlangten mehr Schutz vor den Herstellern und der willkurlichen
Beendung von Pacht- und Liefervertragen. Die Auferlegung zu ehrgeiziger

Verkaufsziele durch die Hersteller wurde kritisiert, und

- in einem Mitgliedstaat wurde sdmtlichen Herstellern von der Kommission mitgeteilt,
daid sie nicht von der Verordnung erfaldt wirden, mit einer Begrindung, die von
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ihnen als ein rein technischer Gesichtspunkt hingestellt wurde. Sie hatten jedoch ein
Verwaltungsschreiben erhaten, das sie dahingehend auslegten, dald3 ihre
Vereinbarungen fur eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3 in Betracht kdmen.
Dieses Verwaltungsschreiben wurde von den Gerichten jedoch nicht anerkannt und
habe deshalb zu Rechtsunsicherheit gefihrt.

* * * *
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KAPITEL VIII

OPTIONEN

l. EINLEITUNG

270. Indiesem 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 wettbewerbsfahige Markte in der Européischen Gemeinschaft
zu férdern und zu bewahren, um dem Verbraucherinteresse zu dienen und die Wettbewerbsfahi gkeit
der Industrie insbesondere der kleinen und mittelsténdischen Unternehmen zu stérken.

272.  Wenn Sie Stellungnahmen unterbreiten mochten, fihlen Sie sich bitte nicht durch die im
Abschnitt Il nachstehend aufgefihrten Optionen eingeschrénkt. Sie kdnnen die Optionen auf
unterschiedliche Weise miteinander verbinden und auch eigene Vorschldge machen.

273. Dabei ist zu bedenken, dal3 Artikel 86 anwendbar bleibt, und dal3 die Kommission keine
Losungen in Betracht zieht, die Uber 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 |11 sind einige Fragen aufgefiihrt, zu denen die Kommission Bemerkungen ganz
besonders begrifen wirde.

. BESCHREIBUNG

Allgemeine Bemerkungen und Fragen

275. Die nachstehenden Bemerkungen und Fragen beziehen sich auf einige bzw. samtliche
Optionen.

276. Die Einstufung der Preisbindung im Einzelhandel und der Behinderung des Parallelhandels
als schwere Verstol3e gegen die Wettbewerbsregeln soll bestehen bleiben. Es wird vorgeschlagen,
sie als solche als im Widerspruch zu Artikel 85 Absatz 1 zu behandeln, soweit die Vereinbarung,
aufeinander abgestimmte Verhaltensweise oder der Beschluld geeignet ist, den Handel zwischen
Mitgliedstaaten zu beeintréachtigen. Eine Freistellung nach Absatz 3 soll normalerweise nicht
maoglich sein.

277. Die Optionen haben ausschliefdlich vertikale Vertriebsvereinbarungen zum Gegenstand und
erstrecken sich nicht auf horizontale Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern; wenn der Umsatz
eines Vertragspartners 100 Mio. DM nicht Uberschreitet. 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 dhnlich der Franchising-
Verordnung (4087/88) in die anderen Verordnungen einzubeziehen wére. Stellungnahmen zu dieser
Frage und zu einer Verbesserung des Verfahrens sind willkommen. Die Kommission verfgt nicht
Uber die Ressourcen, um eine groRe Anzahl von Fédlen im Rahmen enes
Nichtwiderspruchsverfahrens zu Uberprifen. Sieist sich aul3erdem bewuf3t, dal3 Anmeldungen, auch
im Rahmen eines Nichtwiderspruchsverfahrens, fur die Unternehmen kostenaufwendig sein kénnen.
Deshalb sind derartige Verfahren keine angemessene Ldsung fir eine grof3e Anzahl Anmeldungen.

279. Waéhrend das Schwergewicht des Grunbuches auf vertikalen Beschrankungen 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 haufig andere Fragen auf. Es sind Sellungnahmen willkommen Uber
wettbewerbspolitische Aspekte vertikaler Vereinbarungen, die nicht auf den Vertrieb betreffen,
insbesondere:

- ob sie von der Bekanntmachung iiber Zulieferungsvertrage'™ bereits wirksam erfafdt werden

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

- ob und in welchem Male die nachstehend dargelegten Optionen auf derartige
Vereinbarungen wirksam angewandt werden kdnnen.

280. DieKommission Uberarbeitet gegenwartigihre Mitteilung tber V ereinbarungen von geringer
Bedeutung, auf die Artikel 85 Absatz 1 in der Regel nicht angewandt wird. Hierbei handelt es sich
um die sogenannte "De minimis-Mitteillung”. Dabel wird grundsétzlich davon ausgegangen, daf3
Artikel 85 Absatz 1 nicht auf vertikale Beschrénkungen zwischen Vertragspartnern Anwendung
findet, deren Anteil an dem relevanten Markt weniger als 10 % betragt mit Ausnahme der
Preisbindung im Einzelhandel und des absoluten Gebietsschutzes, fir die keine
Marktanteilsschwellen vorgesehen werden konnten.

OPTION | - Beibehaltung des gegenwartigen Systems

281. Die Option | besteht aus der Beibehaltung des gegenwartigen Systems (einschlief3dlich der
besonderen Vorschriften fir Bier und Benzin).

OPTION 11 - Weitergefalite Gruppenfreistellungsverordnungen

282. Die gegenwartigen Gruppenfreistellungsverordnungen werden haufig als zu eng gefal
angesehen. Mit dieser Option wirde das gegenwartige System zwar fortbestehen, jedoch einige
Anderungen an den Bestimmungen der Gruppenfreistellungsverordnungen vorgenommen werden.
Es wirden keine grof3eren Verfahrensdnderungen vorgenommen werden. Der Anwendungsbereich
der Gruppenfreistellungsverordnungen wirde auf die nachstehend beschriebenen Klauseln erweitert,
womit sich die Rechtssicherheit erhéhen wirde. Damit miften weniger Einzelfdlle angemeldet
werden. Einige der Anderungen kénnten von der Kommission in Ausiibung der Befugnisse
vorgenommen werden, die ihr mit der Ratsverordnung 19/65 erteilt worden sind. Andere
Anderungen wiirden eine Abanderung dieser Ratsverordnung erforderlich machen. Einige

(" Bekanntmachung tber die Beurteilung von Zuliefervertragen nach Artikel 85 Absatz | )AB1, C 1 vom 3.1.1979).
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Anderungsvorschlage sind nachstehend aufgefiinrt, und Stellungnahmen zu ihrer Angemessenheit
und zu anderen moglichen Anderungen sind willkommen.

283.  Zur Erhéhung der Flexibilitat konnten folgende allgemeine Mal3nahmen vorgesehen werden:

- die Gruppenfreistellungen wirden sich nicht nur auf die ausdriicklich genannten sondern
auch auf gleichartige oder weniger beschrankende Klauseln erstrecken;

- das Vorhandensein verbotener Klauseln wirde nicht den Entzug der Freistellung fir die
gesamte Vereinbarung bedingen;

- die Gruppenfreistellung kénnte sich auf V ereinbarungen erstrecken, an denen mehr als zwel
Vertragspartner beteiligt sind und

- dies konnte auf dem Wege ener Gruppenfreistellungsverordnung oder einer
Bekanntmachung der Kommission Uber den Selektivvertrieb erfolgen.

284.  Eskonnten folgende gezielten Mal3nahmen zur Erhéhung der Flexibilitét vorgesehen werden:

- die Gruppenfreistellungsverordnungen Uber den Alleinvertrieb und den Alleinbezug konnten
erweitert werden, um Dienstleistungen zu erfassen oder dem Héandler zu erlauben,
V ertragswaren weiterzuverarbeiten. Durch dieHinzuf igung einer erheblichen Wertschopfung
konnte der Vorteil der Gruppenfreistellung erhalten bleiben, selbst wenn die wirtschaftliche
Identitét der Waren verandert wirde;

- die Gruppenfreistellung fur Alleinbezugsvereinbarungen konnte erweitert werden, um sich
sowohl auf den teilweisen as auch den Alleinbezug zu erstrecken;

- die Gruppenfreistellung fir Franchising-Vereinbarungen konnte erweitert werden, um die
Preisbindung innerhalb einer Hochstgrenze als Ausnahme vom allgemeinen Grundsatz
zuzulassen, dai3 Preisbindung im Einzelhandel nicht freistellbar ist;

- Kooperationen von unabhéngigen Einzelhandlern konnten in den Verteil von Gruppen
freistellungsverordnungen kommen, vorangesetzt dassdie unabhangigen Einzelhandler kleine
und mittlere Unternehmen sind”” und dass der Marktanteil der K ooperationen unter einem
bestimmten schwellenwert liegt.

- es konnte ein Schiedsverfahren fur die Félle vorgesehen werden, bei denen Handlern der
Zugang zu einem Selektivvertriebsnetz verweigert wurde.

285. Bei dieser Option wirden die besonderen Bestimmungen der Verordnung 1984/83 fir Bier
und Benzin fortbestehen, jedoch bestimmte Anderungen zur Erhthung der Flexibilitat bei der
Anwendung der Verordnung vorgenommen werden. Eine Méglichkeit bestiinde darin, sich bel den
"gebundenen” Bieren auf diejeweilige Biersorte zu beschrénken und nicht wiein der gegenwartigen
Verordnung vorgesehen die Angabe der einzelnen Biermarken zu verlangen. Dies wirde der
Brauerel die Moglichkeit geben, Biermarken einer bestimmten Sorte, fur die eine Bezugsbindung
des Pachters vorliegt, hinzuzufiigen oder zu ersetzen, ohne daR fir diese Anderung wie in der
Verordnung vorgesehen eine zusétzliche Vereinbarung mit dem P&chter erforderlich wére. In bezug
auf Benzin wére zu prufen, auf welche Weise andere Vertriebsformen als der Alleinbezug fir die
in Laden als Bestandteil des Tankstellengeschéfts verkauften Waren, vorzusehen wéren. Auf3erdem
wére zu prifen, ob es gerechtfertigt ist, das Erfordernis aufrecht zu erhaten, dal’ der Lieferant
Abschmieranlagen bereitstellt oder finanziert, um fir die Ausschlieldlichkeit bei der
Schmierstofflieferung die Gruppenfreistellung in Anspruch nehmen zu kdnnen.

n 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 111 - Gezidltere Gruppenfreistellungen

286. Diese Option steht im Einklang mit dem Marktintegrationsziel der gemeinschaftliche
Wettbewerbspolitik. Dabel wird angenommen, dal3 der Gebietsschutz und die vertikalen
Beschrankungen in erheblichem Mal3e zur Fortfihrung umfangreicher Preisunterschiede zwischen
den Mitgliedstaaten beitragen. Es trifft sicherlich zu, dald sich auf der Produktions- und der
Vertriebsebene die Konzentration in den Markten erhéht, wobei durch vertikale Beschrankungen
die Mérkte abgeschottet und die Eintrittshirden erhoht werden. Der auf der Vertriebsebene
entstehende Wertzuwachs ist ein wichtiger, eigenstandiger Gesichtspunkt. Der markeninterne
Wettbewerb kann eine wichtige Rolle bei der Forderung des Wettbewerbs in den Mérkten spielen,
wo der Wettbewerb zwischen Marken nicht ausgepréagt ist.

287. Die bestehenden Gruppenfreistellungsverordnungen sehen keine Grenzwerte fir die
Marktanteile vor. Sie kdnnten gedndert 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 gabe es zumindest in bezug auf die folgenden Beschrénkungen keine
Gruppenfreistellung:

- Schutz vor aktiven Verkaufen von aul3erhalb 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 ware, eine Gruppenfreistellungsverordnung fur die von Artikel 85 Absatz 1 erfal3ten
Vereinbarungen Uber Selektivvertrieb zu erlassen. Eine derartige Verordnung wére nur anwendbar,
wenn der Hersteller oder der Vertriebshéandler einen Anteill von z.B. nicht mehr as 40 % am
relevanten Markt bzw. einen niedrigeren Anteil in einem oligopolistischen Markt hélt.

289. Die unter der Option Il gemachten Vorschlage konnten auf Vereinbarungen unterhalb der
Marktanteilsschwelle angewandt werden.

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

291. De Kommission wéare an Schadtzzahlen hinsichtlich der Anzahl und der Art der
anzumeldenden Falle und an Stellungnahmen darliber gelegen, ob dieses Problem durch Leitlinien
gel6st werden konnte, in denen die Voraussetzungen fur eine Freistellung nach Artikel 85 Absatz 3
durch die Kommission erléautert wirden. Zu den mdglichen Griinden fir eine Freistellung kénnte
die Voraussetzung zéhlen, dal3 keine spirbaren Preisunterschiede zum Nachteil der Kunden
praktiziert werden.

292. Gemadl’ dieser grundsédtzlichen Regel wirde keine Alleinbezugsvereinbarung fir Bier
freigestellt, wenn der Hersteller einen Anteil von z.B. 40 % am nationalen Gaststétten-
Verkaufsmarkt halt. Eine sektorspezifische Alternative kénnte jedoch darin bestehen, das Ausmal}
der Ausschliefdlichkeit entweder auf einen bestimmten Prozentsatz am gesamten Bierdurchsatz einer
Gaststétte (z.B. % gebunden und % frei) oder auf bestimmte Umschlief3ungen (z.B. FalRbier
gebunden, Flaschen und Dosen frei) zu beschranken. Eine weitere Alternative bestiinde darin, die
Ausschliefdlichkeit auf Bier zu beschranken. Im Zusammenhang mit den Tankstellen wére zu
erwagen, in den Féllen, 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 V oraussetzungen fiir die
Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1

293. Dieser Option liegt die ldee zugrunde, dal’ die Wirtschaftsanalyse von vertikalen
Beschréankungen anhand von Rechtsi nstrumenten vorgenommen werden sollte, die den Unternehmen
ein erhebliches Mal3 an Rechtssicherheit verschaffen. Die wirtschaftlichen Kriterien zur Ermittlung
der Marktvoraussetzungen fur die Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 kdnnten zuerst im
Rahmen einer neuen Bekanntmachung der Kommission und, nach gewonnenen Erfahrungen, im
Rahmen einr Negativattest-Verordnung entwickelt werden.

294. Bei dieser Option konnten vertikale Vereinbarungen zwischen Parteien ohne spurbare
Marktmacht, flexibler behandelt werden. Die behaupteten einschrdnkenden Wirkungen der
Gruppenfreistellungen und der auf die Rechtsform verschiedener V ertriebsformen gel egte Nachdruck
koénnten dabei zurlickgehen.

295. Fir Parteien mit Marktanteilen von z.B. weniger als 20 % im Vertragsgebiet gabe es eine
widerrufbare  Annahme der Nichtanwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 (die
"Negativattestannahme™). Damit wirden vertikale Beschrénkungen unter diesen Voraussetzungen
normalerweise nicht unter das Verbot von Artikel 85 Absatz 1 fallen. Diese Annahme wirde sich
auf sdmtliche vertikalen Beschrankungen erstrecken mit Ausnahme der
Mindestwiederverkaufspreise, der Behinderung von Parallelhandel oder Passivverkaufen und der in
Vertriebsvereinbarungen zwischen Wettbewerbern enthaltenen Beschrénkungen.

296. DieseNegativattestannahme kdnnte von der Kommission nach Vornahmeeiner Marktanalyse
zuriickgenommen werden, bei der u.a. folgende Faktoren zu berlicksichtigen waren:

- Marktstruktur (z.B. Oligopol)

- Marktzutrittsschranken

- das Ausmal? an Integration des Binnenmarktes, das anhand von Bezugsgrofien wie z.B. die
bestehenden Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten und das Ausmald an
Marktdurchdringung der aus anderen Mitgliedstaaten eingefUhrten Erzeugnisse zu ermitteln
wére oder

- die kumulative Auswirkung paralleler Vertriebsnetze.

297. Diegemaldieser Marktanalyse unter Artikel 85 Absatz 1 fallenden Vereinbarungen wiirden
flr eine gruppenweise Freistellung in Betracht kommen, wenn sie die in den Varianten | und 11
beschriebenen Voraussetzungen erfullen. Die "Negativattestannahme" konnte in Form einer
Bekanntmachung der Kommission eingeftihrt und, nach gewonnenen Erfahrungen, im Rahmen einer
Negativattest-Verordnung, festgeschrieben werden, die eine Durchfiihrungsverordnung des Rates
nach Artikel 87 des Vertrages erfordern wirde.

298. Be Fadllen mit Marktanteilen von mehr als z.B. 20 % und weniger as 20 %, die von
Artikel 85 Absatz 1 erfaldt werden, wéren die folgenden zwei Moglichkeiten vorzusehen:
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Variante |

299. Samtliche Félle jenseits von 20 % wirden unter die in der Option Il beschriebenen
Gruppenfreistellung fallen (weitergefaldte Gruppenfreistellung)

Variante I1
300. Samtliche Félle jenseits von 20 % wirden von der in der Option Il beschriebenen
Gruppenfreistellung erfal3t (aber Nichtanwendbarkeit der Gruppenfreistellung auf bestimmte

Beschrankungen jeweils der 40 %-Marktanteilsschwelle).

Bier und Benzin

301. Die Annahme der Nichtanwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 wirde fir ausschliefdliche
Bier- und Benzin-Bezugsvereinbarungen nur insoweit gelten, alsdie kumulative Auswirkung parallel
bestehender Vertriebsnetze keine spurbare Abschottungswirkung zeitigt.

1. ANZUSPRECHENDE PUNKTE IN DEN STELLUNGNAHMEN

302. Die Stellungnahmen kdnnen sich auf den gesamten Bereich der vertikalen Beschrankungen
erstrecken und sind nicht auf die vorerwahnten Optionen zu beschranken. Fir die Kommission wére
es jedoch nitzlich, wenn sowohl zu Sachfragen als auch zu Verfahrensfragen und
Rechtsinstumenten Kommentare eingehen wirden. Nachstehend einige Vorschléage fur den Aufbau
der Kommentare zu diesen beiden Bereichen:

303. Sachfragen

Wirksamkeit - Die Wirksamkeit des Vorgehens bei der Unterscheidung zwischen
wettbewerbsfordernden und wettbewerbswidrigen Beschrankungen wére zu prifen gemeinsam mit
den damit verbundenen "Kosten"; die Kosten kénnen erheblich ein, wenn bei einem strikten
V orgehen séamtliche wettbewerbswidrigen Beschrankungen ausgemacht wiirden, jedoch um den Preis
einer Uberméfdigen Strenge.

Marktintegration - Das Vorgehen sollte an der Marktintegration ausgerichtet sein.

Innovation und unternehmerische Freiheit - Das Vorgehen sollte so flexibel sein, dal3 auf die
Einflhrung neuer oder geeigneter V ertriebsformen durch die Hersteller und Vertriebshandler (héufig
im Zusammenhang mit der Anwendung neuer Techniken) eingegangen werden kann. Dem Vertrieb
sollten keine ungerechtfertigten Kosten behérdlich auferlegt werden.

Verbraucher und KMU - Den Verbrauchern sollte ein angemessener Anteil am Gewinn im Einklang
mit den Ubrigen Wettbewerbszielen wie insbesondere der Forderung von KMU eingeraumt werden,
die in ihrer Geschéftsausweitung gegentiber den méachtigeren Teilnehmern am Produktions- und
Vertriebsprozef3 gestérkt werden sollten.

86



Marktmacht - Es konnte erforderlich sein, die Unternehmen gemal ihrer Marktmacht zu
unterscheiden. Unter Marktmacht wird in diesem Zusammenhang die Einfluméglichkeit Gber Preise
und Produktion verstanden, die zwar geringer ist as bei einem beherrschenden Unternehmen
(Artikel 86), jedoch so spirbar auf den Wettbewerb durchschlagen kann, dal? die Vereinbarungen
zwischen derartigen Unternehmen von Artikel 85 Absatz 1 erfaldt werden. Ein Hilfsmittel zur
Umgehung der Einzelfallanalyse, (mit der eine grof3e Anzahl von Féllen nicht bewéltigt werden
kann) wére ein anhand von Marktanteilen ausgedriickter Schwellenwert fur die Marktmacht. Es
werden Stellungnahmen erbeten zu dem mdglichen Nutzen der Einfuhrung von
Marktanteilsschwellen entweder als

- Voraussetzung fur eine gruppenweise Freistellung (die Gruppenfreistellung wird oberhalb
eines bestimmten Marktanteils nicht gewahrt);

- Voraussetzung fur ein Nichtwiderspruchsverfahren im Rahmen einer
Gruppenfreistellungsverordnung (jenseits ei nes bestimmten M arktanteilsmtissen die Parteien
die Freistellung in einem Nichtwiderspruchsverfahren beantragen),

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

- Angabe der Hohe, unterhalb der man bei vertikalen V ereinbarungen grundsétzlich annehmen
kann, da3 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
aufgefiihrten Verfahrensfragen eingehen und dabel deren Folgen fir die Rechtssicherheit und deren
Fahigkeit darlegen, mit dem Massenproblem einer grofRen Anzahl von Anmeldungen fertig zu
werden. Wenn zu einer Option genaue Zahlenangaben fir die Marktanteile gemacht werden, sollte
deren Angemessenheit erlautert werden.

304. Vefahrensfragen und Rechtsinstrumente

Rechtssicherheit - Das Vorgehen der Kommission sollte die Rechtssicherheit gewahrleisten.

Massenproblem - Das Vorgehen sollte eine zigige und effiziente Bearbeitung ermoglichen, ohne
zu einem Ansturm von Einzelanmeldungen zu fihren (Massenproblem).

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

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

- Verwaltungsschreiben

- Nichtwiderspruchsverfahren oder

- Entzug der gruppenweisen Freistellung™

Der Kommission wére an Stellungnahmen dartiber gelegen, in welchem Ausmal3 eine gewéhlte
Option Anderungen an den bestehenden Regeln und Verordnungen erfordern wiirde, insbesondere,

NB: Im Rahmen der bestehenden Verordnungen ist das Verfahren der Verordnung Nr. 17/62 fir den Entzug der
gruppenweisen Freistellung anwendbar, mit dem aber nicht eine grole Anzahl von Féllen bewdltigt werden kann.

87



ob die Option durch relativ einfach zu vollzienende Anderungen an der gegenwértigen
Verwaltungspraxis z.B. durch eine De minimis-Bekanntmachung oder in Form einer regelméaliig zu
aktualisierenden Leitlinien-Verwaltungsmitteilung der Kommission zu verwirklichen wére, in der
das Vorgehen der Kommission und insbesondere die wirtschaftlichen Umstande fir die
Anwendbarkeit von Artikel 85 Absatz 1 darzulegen wéaren, wobel aber eine angemessene
Rechtssicherheit hergestellt werden muR. Andererseits wiirden bestimmte Optionen Anderungen an
den drei Gruppenfreistellungsverordnungen 1983/83, 1984/83 und 4087/88 erfordern.

305. Die Kommission ist sich bewul3t, dal’ kein Vorgehen gegeniiber vertikalen Beschrankungen
gleichzeitig_samtliche sachlichen Ziele im gewlnschten Ausmal? und im Einklang mit sémtlichen
verfahrensmélligen Anforderungen verwirklichen kann. Das Vorgehen sollte deshalb ein
bestmdgliches Gesamtglei chgewicht herzustellen vermdgen und dabei Zielen der Wettbewerbspolitik
im Gesamtzusammenhang des Vertrages Rechnung tragen.
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306. Bitte Uibersenden Sie |hre Kommentare unter 31.07.1997

Auf dem Postwege an:

Grunbuch vertikale Beschrankungen
Generadirektion fur Wettbewerb
Européische Kommission (C 150)

Rue de |la Loi/Wetstraat 200
1049 Brissal
Belgien

oder Uber elektronische Post an:

X400-Adresse:

S=vertical-restraints;, O=DG4; P=CEC; A=RTT; C=BE
I nter net-Adr esse:

vertical-restraints @ dg4.cec.be

307 Waeitere Kopien

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

* * *
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