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Vorwort von Mario Monti
Mitglied der Europdischen Kommission,
zustdndig fur Wettbewerbspolitik

Der Handel ist ein wichtiger Sektor der europdischen Wirtschaft, nicht nur wegen seiner Grél3e
und der Zahl seiner Beschdftigten, sondern auch wegen seiner Bedeutung fir andere
Wirtschaftsbereiche (da fast alle Waren den Endverbraucher ber einen Vertriebskanal
erreichen). Zur Erhaltung des Wohlstands in Europa ist es daher wichtig, dass die

Vertriebsmdirkte offen und wettbewerbstéhig bleiben.

Am 1. Juni 2000 traten neue EG-Wettbewerbsregeln fir Vertriebs- und Liefervereinbarungen —
im Fachjargon ,vertikale Vereinbarungen” genannt — in Kraft. Dabei wurden eindeutig
wirtschaftliche Aspekte in die wettbewerbsrechtliche Betrachtung eingebracht. Unternehmen
haben nach diesen Regeln bei der Wahl des Vertriebsweges weitgehend freie Hand; gleichzeitig
lassen die Regeln jedoch keinen Zweifel daran, dass bestimmte Praktiken, die den Marktzugang
behindern oder den Wettbewerb beschrénken, unzuldssig sind. Die Kommission und die
Wettbewerbsbehérden der Mitgliedstaaten kénnen wirksam gegen solche restriktiven Praktiken

vorgehen.

Der vorliegende Leitfaden erfillt einen doppelten Zweck: Er soll nicht nur informieren, sondern
auch dazu beitragen, dass die EG-Wettbewerbsregeln fir vertikale Vereinbarungen eingehalten
werden. Indem er einen kurzen Uberblick iber die Regeln bietet, soll dieser Leitfaden
Geschdftsleuten, Rechtsanwedlten und Verbrauchern das Verstdndnis der EG-Wettbewerbsregeln
und damit auch ihre Einhaltung erleichtern. Je besser Endverbraucher und Unternehmen die
Regeln verstehen, desto eher sind sie in der Lage, unzuldssige Praktiken zu erkennen und, auf
informelle Weise oder durch eine férmliche Beschwerde, die Kommission oder die
Wettbewerbsbehorden der Mitgliedstaaten zu informieren. Diese Erkenntnisse sind fir die

Bekdmpfung rechtswidriger Praktiken, die den Wettbewerb verfdlschen, von groBem Nutzen.
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Einleitung

Ziel der Wettbewerbspolitik der Européischen Union ist der Schutz und die
Forderung wirksamen Wettbewerbs im Gemeinsamen Markt. Wettbewerb ist ein
Grundelement der durch Angebot und Nachfrage bestimmten Marktwirtschaft.
Anbieter (Hersteller, Handler) bringen Waren und Dienstleistungen in dem
Bestreben auf den Markt, damit den Bedarf (von Zwischenabnehmern und
Endverbrauchern) zu decken. Die Nachfrageseite sucht fiir die Produkte, die sie
bengtigt, nach dem giinstigsten Preis-Leistungs-Verhéltnis. Das beste Ergebnis
wird dabei erzielt, wenn die Anbieter miteinander konkurrieren, d. h. wenn
Wettbewerb herrscht. Wettbewerb sorgt nicht nur auf einfache und effiziente
Weise dafiir, dass die Verbraucher in punkto Preis und Qualitdt von Waren und
Dienstleistungen das beste Angebot erhalten, er zwingt die Unternehmen auch
dazu, sich um die Steigerung ihrer Wettbewerbsfahigkeit und wirtschaftlichen
Effizienz zu bemiihen.

Den grundlegenden Rechtsrahmen fiir die europdische Wettbewerbspolitik bildet
der EG-Vertrag (Artikel 81-89). Verordnungen des Rates und der Kommission
enthalten weitere Vorschriften. Die européische Wettbewerbspolitik I&sst sich in
finf Handlungsbereiche einteilen:

1. Verbot von wettbewerbsbeschrénkenden Vereinbarungen (Artikel 81)

2. Verbot der missbréuchlichen Ausnutzung einer beherrschenden Stellung
(Artikel 82)

3. Verbot von Zusammenschliissen, die eine beherrschende Stellung begriinden
oder verstédrken (Fusionskontrollverordnung)

4. Liberalisierung von Monopolbereichen (Artikel 86)
5. Verbot staatlicher Beihilfen (Artikel 87 und 88).



Vertikale
Vereinbarungen

Artikel 81 EG-Vertrag greift ein gegeniiber Vereinbarungen, die geeignet sind, den
Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintréchtigen, und die den Wettbewerb
verhindern, einschréanken oder verfélschen. Die erste Voraussetzung, die erfiillt
sein muss, damit Artikel 81 zur Anwendung kommt, ist somit, dass die
betreffende Vereinbarung geeignet ist, den Handel zwischen Mitgliedstaaten
spiirbar zu beeintréchtigen. Die Kommission vertritt die Auffassung, dass
Vereinbarungen zwischen kleinen und mittleren Unternehmen (KMU) nur selten
geeignet sind, den Handel zwischen Mitgliedstaaten spiirbar zu

beeintréchtigen ('). Deshalb sind bei Vereinbarungen dieser Art die EG-
Wettbewerbsregeln in der Regel nicht anwendbar. In den Féllen, in denen die
erste Voraussetzung erfiillt ist, untersagt Artikel 81 Absatz 1 Vereinbarungen,
durch die der Wettbewerb eingeschrénkt oder verfélscht wird. Dieses Verbot
kann nach Artikel 81 Absatz 3 fiir nicht anwendbar erkldrt werden, wenn die
Vereinbarungen so viele Vorteile mit sich bringen, dass die wettbewerbswidrigen
Folgen wettgemacht werden. In diesem Fall spricht man von einer Freistellung
dieser Vereinbarungen nach Artikel 81 Absatz 3.

Artikel 81

(1) Mit dem Gemeinsamen Markt unvereinbar und verboten sind alle Vereinbarungen zwischen
Unternehmen, Beschliisse von Unternehmensvereinigungen und aufeinander abgestimmte
Verhaltensweisen, welche den Handel zwischen Mitgliedstaaten zu beeintrachtigen geeignet sind
und eine Verhinderung, Einschrénkung oder Verfalschung des Wettbewerbs innerhalb des
Gemeinsamen Marktes bezwecken, insbesondere

a) die unmittelbare oder mittelbare Festsetzung der An- oder Verkaufspreise oder sonstiger
Geschéftsbedingungen;

(") Siehe Bekanntmachung tber Vereinbarungen von geringer Bedeutung, ABI. C 368 vom 22.12.2001,
S. 13. Im Anhang zu der Empfehlung 96/280/EG der Kommission (ABL. L 107 vom 30.4.1996, S. 4)
sind KMU definiert als Unternehmen mit weniger als 250 Beschéftigten und einem Jahresumsatz von
héchstens 40 Mio. EUR oder einer Jahresbilanzsumme von héchstens 27 Mio. EUR. Diese
Empfehlung soll demnéchst {iberarbeitet werden. Der Schwellenwert beim Jahresumsatz soll auf 50
Mio. EUR und bei der Jahresbilanzsumme auf 43 Mio. EUR angehoben werden.



b) die Einschrénkung oder Kontrolle der Erzeugung, des Absatzes, der technischen Entwicklung
oder der Investitionen;

c) die Aufteilung der Markte oder Versorgungsquellen;

d) die Anwendung unterschiedlicher Bedingungen bei gleichwertigen Leistungen gegentiber
Handelspartnern, wodurch diese im Wettbewerb benachteiligt werden;

e) die an den Abschluss von Vertragen gekniipfte Bedingung, dass die Vertragspartner
zusétzliche Leistungen annehmen, die weder sachlich noch nach Handelsbrauch in Beziehung
zum Vertragsgegenstand stehen.

(2) Die nach diesem Artikel verbotenen Vereinbarungen oder Beschlisse sind nichtig.
(3) Die Bestimmungen des Absatzes 1 kdnnen fiir nicht anwendbar erklért werden auf
— Vereinbarungen oder Gruppen von Vereinbarungen zwischen Unternehmen,

— Beschliisse oder Gruppen von Beschliissen von Unternehmensvereinigungen,

— aufeinander abgestimmte Verhaltensweisen oder Gruppen von solchen,

die unter angemessener Beteiligung der Verbraucher an dem entstehenden Gewinn zur
Verbesserung der Warenerzeugung oder -verteilung oder zur Férderung des technischen oder
wirtschaftlichen Fortschritts beitragen, ohne dass den beteiligten Unternehmen

a) Beschrankungen auferlegt werden, die fiir die Verwirklichung dieser Ziele nicht unerlésslich
sind, oder

b) Mdaglichkeiten er6ffnet werden, fiir einen wesentlichen Teil der betreffenden Waren den
Wettbewerb auszuschalten.
Vertikale Vereinbarungen sind Vertrdge tiber den Verkauf bzw. Erwerb von Waren
oder Dienstleistungen zwischen Unternehmen, die auf verschiedenen Stufen der
Produktions- oder Vertriebskette tétig sind. Ein typisches Beispiel fiir vertikale
Vereinbarungen sind die Vertriebsvereinbarungen zwischen Herstellern auf der
einen und GroB- oder Einzelhdndlern auf der anderen Seite. Aber auch der
Vertrag zwischen dem Hersteller eines Produktes und einem Zulieferer stellt eine
vertikale Vereinbarung dar.

Vertikale Vereinbarungen, die lediglich dazu dienen, Preis und Menge im Rahmen
eines bestimmten Verkaufs- bzw. Beschaffungsvorganges festzulegen, schranken
den Wettbewerb in der Regel nicht ein. Eine Wettbewerbsbeschrankung kann
jedoch dann vorliegen, wenn die Vereinbarung dem Lieferanten oder dem
Abnehmer Beschrankungen auferlegt (nachstehend als ,vertikale Beschrankungen”
bezeichnet). Beispiele fiir derartige vertikale Beschrankungen sind die dem
Abnehmer auferlegte Verpflichtung, keine konkurrierenden Marken zu beziehen
(Wettbewerbsverbot”), bzw. umgekehrt die Verpflichtung fiir den Verkéufer, nur
einen bestimmten Abnehmer zu beliefern (,Alleinbelieferung”).

Vertikale Beschrankungen kdnnen nicht nur negative, sondern auch positive
Auswirkungen haben. So kdnnen sie beispielsweise einem Hersteller die



ErschlieBung eines neuen Marktes erleichtern, Trittbrettfahrern einen Riegel
vorschieben, die von den Verkaufsanstrengungen eines anderen profitieren
wollen, oder auch sicherstellen, dass sich die Investitionen eines Lieferanten fiir
einen bestimmten Kunden amortisieren.

Ob eine vertikale Vereinbarung den Wettbewerb einschrankt und ob in diesem Fall
die Vorteile die wettbewerbswidrigen Auswirkungen tiberwiegen, héngt haufig von
der Marktstruktur ab. Um dies zu beurteilen, miisste im Prinzip jeder Fall einzeln
untersucht werden. Hier greift jedoch die Gruppenfreistellungsverordnung
2790/1999 (%) der Kommission helfend ein, die am 1. Juni 2000 in Kraft trat
und den meisten vertikalen Vereinbarungen einen festen Orientierungsrahmen
bietet. Die Verordnung nimmt im Wege der Gruppenfreistellung vertikale
Vereinbarungen zwischen Unternehmen mit einem Marktanteil von weniger als
30 % vom Verbot des Artikels 81 Absatz 1 aus. Die Kommission hat dariiber
hinaus Leitlinien fiir vertikale Beschrankungen (Leitlinien) veroffentlicht (3), in
denen erldutert wird, wie die durch die Verordnung nicht freigestellten vertikalen
Beschrankungen beurteilt werden. Der vorliegende Leitfaden will die
Kernaspekte der neuen Bestimmungen im Bereich vertikaler Vereinbarungen
darstellen. Zum besseren Verstédndnis der Vorschriften und zur Erleichterung der
Lektlire mag auch das Schaubild am Ende des Leitfadens dienen.

(® ABL L 336 vom 29.12.1999. Text ebenfalls unter folgender Internetanschrift abrufbar:
http://europa.eu.int/comm/competition/antitrust/legislation/entente3_en.html#iii_1

(*) ABIL C 291 vom 13.10.2000. Text ebenfalls unter der in FuBnote 2 genannten Internetanschrift der
GD Wettbewerb abrufbar.



Handelsvertretervertrage

In den Leitlinien wird erldutert, welche Kriterien fiir die Beurteilung von
Handelsvertretervertrdgen maBgeblich sind (*). Echte Handelsvertretervertrage
fallen nicht unter das Verbot des Artikels 81 Absatz 1. Ob Artikel 81 Absatz 1
eingreift oder nicht, bestimmt sich nach dem finanziellen oder geschéftlichen
Risiko, das der Vertreter in Bezug auf die ihm vom Auftraggeber tibertragenen
Tatigkeiten tragt.

Entscheidend sind dabei zwei Arten von finanziellen oder geschéftlichen Risiken.
Das eine sind Risiken, die unmittelbar mit den vom Vertreter fiir den
Auftraggeber geschlossenen Vertrdgen zusammenhéngen (z. B. die Finanzierung
von Lagerbestdnden). Im anderen Fall handelt es sich um geschéftsspezifische
Investitionen, d. h. Investitionen, die der Vertreter tdtigen muss, um in einem
bestimmten Bereich tétig werden zu kénnen, bzw. ohne die er keine Vertrége in
diesem speziellen Bereich schlieBen oder aushandeln kénnte. Derartige
Sachanlagen (z. B. Kraftstofftanks beim Verkauf von Kraftstoff an Endabnehmer)
sind in der Regel ,verlorene Kosten”, weil sie bei Aufgabe des betreffenden
Geschéftsfeldes nicht fiir andere Geschéfte genutzt oder nur mit erheblichem
Verlust verduBert werden kénnen.

Ein Handelsvertretervertrag ist dann ein echter Handelsvertretervertrag, der nicht
vom Verbot des Artikels 81 Absatz 1 erfasst wird, wenn der Vertreter keine der
beiden genannten Arten von Risiken tragen muss. Risiken, die mit der
Erbringung von Handelsvertreterleistungen generell zusammenhéngen, wie z. B.
die Abhéngigkeit des Einkommens des Handelsvertreters von seinem Erfolg als
Vertreter oder allgemeine Investitionen in Geschéftsraume oder Personal, sind
fir die Beurteilung irrelevant.

(*) Leitlinien, Rdnrn. 12-22.
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Anwendungsbereich

Die Gruppenfreistellungsverordnung gilt grundsétzlich fiir alle vertikalen
Vereinbarungen, die den Verkauf von Waren oder Dienstleistungen betreffen ().
Sie gilt hingegen nicht fiir Miet- und Pachtvereinbarungen, da hier kein Verkauf
stattfindet. Aus demselben Grund findet sie auch keine Anwendung auf
Vereinbarungen, deren Hauptzweck die Ubertragung von Rechten des geistigen
Eigentums (z. B. Patenten) oder die Vergabe von Nutzungsrechten daran ist.
Bestimmungen Uber geistige Eigentumsrechte werden aber von der
Freistellungsverordnung erfasst, wenn sie in einer vertikalen Vereinbarung als
Nebenabrede enthalten sind und den Kauf oder Weiterverkauf der Waren oder
Dienstleistungen, die Gegenstand des Vertrags sind, erleichtern (°). Als Beispiel
sei der Hersteller genannt, der dem Vertreiber seiner Produkte zum Zwecke der
Absatzforderung gestattet, sein Warenzeichen zu benutzen.

Obwohl die Gruppenfreistellung grundsatzlich fiir alle Arten von vertikalen
Vereinbarungen gilt, sind vertikale Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern
ausgenommen. So wird beispielsweise eine Vereinbarung zwischen zwei in
verschiedenen Landern tatigen Brauereien, bei der die eine das Bier der jeweils
anderen Brauerei allein importiert und exklusiv auf dem heimischen Markt
vertreibt, nicht von der Gruppenfreistellungsverordnung erfasst, da hier die
Gefahr einer Einschrénkung des Wettbewerbs zwischen zwei Konkurrenten
besteht. Auf dieses Problem wird in den Leitlinien der Kommission tiber
Vereinbarungen tiber horizontale Zusammenarbeit ndher eingegangen (7). In

(°) Die einzige Ausnahme bildet der Verkauf von Personen- und Lastkraftwagen sowie Bussen, die in
einer gesonderten Verordnung freigestellt wurden [Verordnung (EG) Nr. 1475/95 der Kommission;
ABL. L 145 vom 29.6.1995], die derzeit von der Kommission einer Priifung unterzogen wird.

(®) Leitlinien, Rdnrn. 30-44.

(’) Leitlinien zur Anwendbarkeit von Artikel 81 auf Vereinbarungen Uber horizontale Zusammenarbeit
(ABI. C 3 vom 6.1.2001), auch abrufbar unter folgender Internetanschrift:
http://europa.eu.int/comm/competition/antitrust/legislation/entente3_en.html#spec
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begrenztem Umfang werden vertikale Vereinbarungen zwischen Wettbewerbern
aber dennoch von der Gruppenfreistellung erfasst, wenn es sich um eine
nichtwechselseitige Vereinbarung handelt und der Abnehmer einen Umsatz von
weniger als 100 Mio. EUR erzielt oder der Abnehmer selbst kein konkurrierender
Hersteller ist und mit dem Lieferanten nur auf der Vertriebsstufe im Wettbewerb
steht (d. h. der Hersteller vertreibt seine Produkte sowohl direkt als auch tiber
ein Vertriebsnetz) (8).

Anwendungsvoraussetzungen

In der Gruppenfreistellungsverordnung werden bestimmte Voraussetzungen
genannt, die erfiillt sein miissen, damit das Verbot des Artikels 81 Absatz 1 fiir
eine bestimmte Vereinbarung durch die Verordnung fiir nicht anwendbar erklart
wird. Zunéchst darf die Vereinbarung keine der in der Verordnung aufgefiihrten
Kernbeschrénkungen beinhalten. Zweitens wird eine Marktanteilsschwelle von
30 % festgelegt und drittens werden fiir drei Arten von Beschrénkungen
besondere Bedingungen aufgestellt.

Kernbeschrankungen

Die Gruppenfreistellungsverordnung nennt fiinf Kernbeschrénkungen, die
bewirken, dass jede Vereinbarung, die eine solche Beschrénkung enthalt,
automatisch vom Anwendungsbereich der Verordnung ausgenommen ist, selbst
wenn der Marktanteil des Lieferanten oder Abnehmers unter 30 % liegt. Eine
individuelle Freistellung solcher Vereinbarungen vom Kartellverbot ist
unwabhrscheinlich, da die Kernbeschrénkungen als so gravierend angesehen
werden, dass sie nahezu immer untersagt werden.

Die erste nicht erlaubte Kernbeschrankung betrifft die Preisbindung der zweiten
Hand: Demzufolge darf ein Lieferant nicht den Preis festsetzen, zu dem seine
Produkte weiterverkauft werden drfen. In der Regel nicht verboten ist hingegen
die Festsetzung von Preisobergrenzen oder das Aussprechen von
Preisempfehlungen (°).

() Rdnrn. 26 und 27 der Leitlinien fiir vertikale Beschrankungen. Nichtwechselseitige Vereinbarungen
liegen dann vor, wenn ein Hersteller den Vertrieb der Produkte eines anderen Herstellers ibernimmt,
der umgekehrt jedoch nicht die Produkte des erstgenannten Herstellers vertreibt.

(®) Leitlinien, Rdnrn. 47 und 48.




Als zweite Kernbeschrankung nicht erlaubt sind Beschrdnkungen des
Verkaufsgebietes oder des Kundenkreises. Hier geht es um die Aufteilung des
Marktes nach Gebieten oder nach Kundengruppen. Es muss den Vertriebsfirmen
iberlassen bleiben, zu entscheiden, wo und an wen sie verkaufen. Die
Gruppenfreistellungsverordnung enthélt jedoch auch Ausnahmen von dieser
Regel, die es beispielsweise ermdglichen, dass Unternehmen Formen des
Alleinvertriebs oder selektiven Vertriebs praktizieren. Passive Verkdufe, d. h.
Verkéufe zur Erflillung unaufgeforderter Bestellungen einschlieBlich allgemeiner
WerbemaBnahmen und Verkdufen tber das Internet, miissen jedoch stets
mdglich bleiben (°).

Die dritte und vierte Kernbeschrankung betreffen den selektiven Vertrieb.
Zundchst einmal diirfen Vertragshéndlern in einem selektiven Vertriebssystem
keine Beschrénkungen beziiglich des Kreises von Endkunden, an die sie
verkaufen kdonnen, auferlegt werden. Selektiver Vertrieb und Alleinvertrieb diirfen
daher nicht miteinander verknupft werden, ausgenommen ist eine Beschrankung
beztiglich des Standorts: So kann sich ein Lieferant verpflichten, in einem
bestimmten Gebiet nur einen einzigen Vertriebshéndler zu beliefern, diesem
dabei aber den Standort vorschreiben. Des Weiteren muss es Vertragshandlern
innerhalb des Vertriebsnetzes gestattet sein, voneinander Vertragswaren zu
beziehen. Mit anderen Worten: Der Vertragshéndler darf nicht gezwungen
werden, die Vertragsware ausschlieBlich vom Partner der vertikalen Vereinbarung
zu beziehen ().

Die flinfte Kernbeschréankung betrifft den Fall, in dem es Endbenutzern,
unabhéngigen Reparaturwerkstétten und Dienstleistern untersagt oder nur
begrenzt gestattet wird, Ersatzteile unmittelbar vom Hersteller zu beziehen. Eine
Vereinbarung zwischen einem Ersatzteilehersteller und einem Hersteller, der die
Teile in seine eigenen Produkte einbaut (Erstausriister), darf den Verkauf dieser
Ersatzteile durch den Ersatzteilehersteller an Endbenutzer, unabhéngige
Reparaturbetriebe oder Dienstleister weder untersagen noch einschrénken ('2).

30%-Marktanteilsschwelle

Eine vertikale Vereinbarung wird von der Gruppenfreistellungsverordnung erfasst,
wenn der Marktanteil des Anbieters der Ware oder Dienstleistung nicht mehr als

(') Leitlinien, Rdnrn. 49-52.
(') Leitlinien, Rdnrn. 53ff.
('?) Leitlinien, Rdnr. 56.
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30 % betrdgt. MaRgeblich fiir die Anwendung der Verordnung ist somit der
Marktanteil des Lieferanten an dem Markt, auf dem er die Vertragsware oder
-dienstleistung verkauft. Von dieser Regel gibt es eine Ausnahme: Verpflichtet
sich ein Lieferant, im Raum der Europdischen Union nur einen einzigen Héndler
zu beliefern, so héngt die Anwendbarkeit der Verordnung allein vom Marktanteil
dieses Handlers auf dem betreffenden Beschaffungsmarkt ab. In diesem Fall
wird die Vereinbarung also von der Verordnung erfasst, wenn der Héndler auf
dem Markt, auf dem er die Vertragsware oder -dienstleistung einkauft, einen
Anteil von héchstens 30 % an den Einkdufen hat.

Fir die Berechnung des Marktanteils miissen zundchst der sachlich und der
rdumlich relevante Markt bestimmt werden (*3). Ein Lieferant kann den auf ihn
entfallenden Marktanteil berechnen, indem er seinen auf dem relevanten Markt
erzielten Umsatz zu dem Gesamtabsatzvolumen auf diesem Markt in Beziehung
setzt. Ein Abnehmer berechnet seinen Marktanteil, indem er seine Abnahmen
zum Gesamtvolumen der Einkdufe auf diesem Markt ins Verhaltnis setzt.

Die Gruppenfreistellungsverordnung und die Leitlinien werden durch die
Bekanntmachung der Kommission {iber Vereinbarungen von geringer
Bedeutung ('4) ergénzt. Wéhrend die Freistellungsverordnung die
Vereinbarungen wegen ihrer tiberwiegend positiven Auswirkungen auf den
Wettbewerb vom Verbot des Artikels 81 Absatz 1 ausnimmt, wird in der
Bekanntmachung anhand von deutlich niedrigeren Marktanteilsschwellen
festgelegt, wann eine splirbare Beeintrachtigung des Wettbewerbs gar nicht zu
erwarten steht und somit auch das Verbot des Artikels 81 Absatz 1 nicht greift.
So wird gemeinhin davon ausgegangen, dass eine vertikale Vereinbarung
zwischen Unternehmen mit einem Marktanteil von hdchstens 15 % auf dem
jeweiligen Markt (De-minimis-Schwelle) keine spiirbaren negativen
Auswirkungen auf den Wettbewerb hat, sofern sie keine Kernbeschrénkung
beinhaltet. Ist der Markt durch nebeneinander bestehende Netze gleichartiger
vertikaler Vereinbarungen mehrerer Unternehmen abgeschottet, liegt die De-
minimis-Schwelle bereits bei 5 %. Diese De-minimis-Schwellenwerte sind

('®) Néheres dazu enthélt die Bekanntmachung der Kommission tiber die Definition des relevanten
Marktes im Sinne des Wettbewerbsrechts der Gemeinschaft (ABIl. C 372 vom 9.12.1997), auch
abrufbar unter folgender Internetanschrift:
http://europa.eu.int/comm/competition/antitrust/relevma_de.html. Siehe auch Rdnrn. 88-99 der
Leitlinien.

(%) Siehe Bekanntmachung der Kommission tber Vereinbarungen von geringer Bedeutung (ABI. C 368
vom 22.12.2001, S. 13), auch abrufbar unter folgender Internetanschrift:
http://europa.eu.int/comm/competition/antitrust/deminimis/



insofern von Bedeutung, als die nachstehenden Bedingungen nicht fiir
Vereinbarungen zwischen Unternehmen gelten, deren Marktanteil darunter liegt.
Dies trifft insbesondere auf kleine und mittlere Unternehmen zu.

Besondere Bedingungen

Die Gruppenfreistellungsverordnung gilt fiir sémtliche vertikale Beschrankungen
mit Ausnahme der oben aufgefiihrten Kernbeschrankungen. Drei Arten von
Verpflichtungen im Rahmen vertikaler Vereinbarungen unterliegen jedoch
besonderen Einschrdnkungen: Wettbewerbsverbote wahrend der Vertragsdauer,
Wettbewerbsverbote nach Ablauf des Vertrags sowie das Verbot des Verkaufs
von Marken bestimmter konkurrierender Hersteller in einem selektiven
Vertriebssystem. Beschréankungen, die diese Bestimmungen missachten, werden
nicht von der Gruppenfreistellung erfasst. Die Freistellung gilt jedoch weiterhin
fiir den verbleibenden Teil der betreffenden vertikalen Vereinbarung, wenn sich
dieser von den nicht freigestellten Beschrénkungen abtrennen lasst, d. h. wenn
er auch unabhéngig von ihnen umgesetzt werden kann.

Die erste Ausschlussbestimmung betrifft Wettbewerbsverbote, die auf
unbestimmte Zeit oder fiir eine Dauer von mehr als fiinf Jahren vereinbart
werden ('%). Unter Wettbewerbsverbot ist nach der Gruppenfreistellungs-
verordnung die Verpflichtung des Abnehmers zu verstehen, mehr als 80 % seines
Gesamtbedarfs von seinem Lieferanten oder einem von diesem bezeichneten
Unternehmen zu beziehen. Der Abnehmer kann Waren oder Dienstleistungen von
der Konkurrenz somit gar nicht oder nur zu weniger als 20 % beziehen und
verkaufen. Derartige Wettbewerbsverbote fallen, wenn sie auf unbestimmte Zeit
oder fiir mehr als fiinf Jahre vereinbart werden, nicht unter die Gruppenfreistellung.
Dasselbe gilt fiir Wettbewerbsverbote, die liber einen Zeitraum von fiinf Jahren
hinaus stillschweigend verldngert werden konnen. Die Freistellung gilt jedoch fiir
Wettbewerbsverbote, die fiir fiinf Jahre oder fiir einen kiirzeren Zeitraum vereinbart
werden oder deren Verlangerung tiber den Flinfjahreszeitraum hinaus der
ausdriicklichen Zustimmung beider Vertragsparteien bedarf, sofern nichts vorliegt,
was den K3ufer daran hindern wiirde, das Wettbewerbsverbot nach Ablauf des
Funfjahreszeitraums tatsachlich aufzukiindigen.

Die Fiinfjahresfrist gilt nicht, wenn die Waren oder Dienstleistungen vom Kaufer
»n Raumlichkeiten und auf Grundstiicken verkauft werden, die Eigentum des

(*®) Leitlinien, Rdnrn. 58f.
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Lieferanten oder durch diesen von dritten, nicht mit dem Kéaufer verbundenen
Unternehmen gemietet oder gepachtet worden sind”. In diesen Féllen darf das
Wettbewerbsverbot solange aufrechterhalten werden, wie der Kaufer die
Verkaufsstelle nutzt.

Die zweite Ausnahme betrifft Wettbewerbsverbote nach Ablauf der

Vereinbarung ('°). Solche Wettbewerbsverbote sind nicht durch die Verordnung
freigestellt, es sei denn, sie sind zum Schutz des Know-how unerlésslich, das der
Lieferant dem Kaufer tiberlassen hat, sie beschrinken sich auf die Verkaufsstelle,
von der aus der Abnehmer wéhrend der Vertragsdauer seine Geschéfte betrieben
hat, und sie sind auf hochstens ein Jahr nach Ablauf des Vertrags begrenzt.

Die dritte Ausschlussbestimmung betrifft den Verkauf von Marken
konkurrierender Hersteller im Rahmen eines selektiven Vertriebssystems ('7).
Eine Beschrénkung, durch die dem Vertragshandler vorgegeben wird, bestimmte
konkurrierende Marken nicht zu verkaufen, ist nicht freigestellt.

Entzug der Freistellung

Die Gruppenfreistellungsverordnung begriindet eine Vermutung der
RechtmaéBigkeit. Vertikale Vereinbarungen, die die Voraussetzungen der
Verordnung erfiillen, verletzen in der Regel nicht die gemeinschaftlichen
Wettbewerbsregeln. In den seltenen Féllen, in denen eine Vereinbarung dennoch
den Wettbewerb beschrankt und dies nicht durch die positiven Auswirkungen
der Vereinbarung wettgemacht wird, kann die Freistellung jedoch entzogen
werden. Eine solche Entscheidung zum Entzug der Freistellung kann von der
Kommission und in den Fallen, in denen sich der rdumlich relevante Markt auf
das Territorium eines Mitgliedstaates beschrénkt, auch von der
Wettbewerbsbehérde des betreffenden Landes getroffen werden. Sie hat nur
Auswirkungen fiir die Zukunft und gilt nicht riickwirkend.

Vor allem wenn mehrere Hersteller nebeneinander dhnliche Systeme vertikaler
Vereinbarungen auf demselben Markt praktizieren (z. B. Wettbewerbsverbote
und selektive Vertriebssysteme, die héufig Gegenstand von Vereinbarungen sind),
kann ein Entzug der Freistellung erforderlich werden. Umgekehrt kann ein
Entzug auch angezeigt sein, wenn der Kéufer tiber erhebliche Marktmacht
verfiigt und seine Lieferanten dazu zwingen kann, ausschlieflich ihn zu beliefern.

('®) Leitlinien, Rdnr. 60.
('7) Leitlinien, Rdnr. 61.




Die Leitlinien

Zweck der Leitlinien

Bei Marktanteilen der Beteiligten von (iber 30 % findet die Freistellungsverordnung
keine Anwendung. Dies bedeutet jedoch nicht, dass bei Uberschreiten der 30%-
Marke eine Unzuldssigkeitsvermutung gilt. Die Marktanteilsschwelle markiert
lediglich die Trennungslinie zwischen Vereinbarungen, deren RechtmaBigkeit
vermutet wird, und Vereinbarungen, die einzeln zu priifen sind. Die Leitlinien der
Kommission fiir vertikale Beschréankungen sollen den Unternehmen bei der
Beurteilung vertikaler Vereinbarungen helfen.

Die Leitlinien enthalten allgemeine Grundsétze fiir die Beurteilung vertikaler
Beschrankungen und liefern Bewertungskriterien fiir die géangigsten Arten
vertikaler Beschrankungen: Markenzwang (Wettbewerbsverbot), Alleinvertrieb,
Kundenbeschrankung, selektiver Vertrieb, Franchising, Alleinbelieferung,
Kopplungsbindungen sowie Preisobergrenzen und Preisempfehlungen fiir den
Weiterverkauf. Die Unternehmen sollen dadurch in die Lage versetzt werden, ihre
vertikalen Vereinbarungen nach MaRgabe von Artikel 81 Absétze 1 und 3 selbst
einer Priifung zu unterziehen.

Allgemeine Grundsatze fiir die Beurteilung vertikaler
Beschrankungen

In Féllen, die nicht von der Gruppenfreistellungsverordnung erfasst werden sowie
bei der Priifung eines mdglichen Entzugs der Freistellung bewertet die
Kommission vertikale Beschrankungen nach den folgenden zehn allgemeinen
Kriterien:

1. Bei den meisten vertikalen Beschrénkungen treten Wettbewerbsprobleme
nur bei einem unzureichenden Markenwettbewerb auf, d. h. wenn beim
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Lieferanten oder beim K&ufer oder bei beiden ein bestimmtes MaB an
Marktmacht vorhanden ist. Wenn in einem Markt mit geringem
Konzentrationsgrad viele Unternehmen miteinander im Wettbewerb stehen,
kann davon ausgegangen werden, dass vertikale
Wettbewerbsbeschréankungen, sofern sie nicht zu den Kernbeschréankungen
gehoren, keine spiirbaren negativen Wirkungen entfalten.

Eine Beeintréchtigung des Wettbewerbs zwischen verschiedenen Marken ist
in der Regel schadlicher als eine Verringerung des Wettbewerbs zwischen
Vertriebshandlern, die Produkte derselben Marke vertreiben (markeninterner
Wettbewerb). Deshalb haben Wettbewerbsverbote in der Regel
wettbewerbsschadigendere Auswirkungen als Alleinvertriebsvereinbarungen,
die nicht mit einem Wettbewerbsverbot verkniipft sind.

Ist allerdings der Markenwettbewerb nicht sehr ausgeprégt, konnen auch
Beschrankungen des markeninternen Wettbewerbs die Auswahl fiir die
Verbraucher erheblich einschranken. Besonders gravierend sind die Folgen vor
allem dann, wenn leistungsfahigere Vertriebshéndler oder Vertriebshéndler mit
anderen Vertriebsmethoden vom Markt ausgeschlossen werden.

AusschlieBlichkeitsvereinbarungen sind in der Regel nachteiliger fiir den
Wettbewerb als nichtausschlieBliche Regelungen. So kann der Héndler
beispielsweise bei einem Wettbewerbsverbot nur eine Marke beziehen und
verkaufen, wéahrend eine Vereinbarung tiber Mindestabnahmemengen ihm
einen gewissen Spielraum fiir den Bezug konkurrierender Produkte l&sst.

Bei Markenartikeln haben vertikale Beschrénkungen in der Regel stérkere
Auswirkungen auf den Wettbewerb als bei Nichtmarkenartikeln. Die
Unterscheidung zwischen Markenware und Nichtmarkenware diirfte vielfach
der Einteilung in Zwischen- und Endprodukte entsprechen.

Die wettbewerbsschddigende Wirkung vertikaler Beschrénkungen kann
zusatzlich verstarkt werden, wenn mehrere Lieferanten ihr Vertriebsnetz im
selben Markt in dhnlicher Weise organisieren (nebeneinander bestehende
Systeme gleichartiger Vereinbarungen). Vor allem Markenzwang
(Wettbewerbsverbot) und Selektivvertrieb kénnen in solchen Fallen einen
Abschottungseffekt hervorrufen.

Je mehr Know-how im Rahmen einer vertikalen Vereinbarung an den
Abnehmer Ubertragen wird, desto eher sind Effizienzgewinne zu erwarten
und desto eher kann die Beschrénkung zum Schutz des tibertragenen Know-
how oder der Investitionsaufwendungen erforderlich sein.




8. Je mehr eine vertikale Vereinbarung mit vertragsspezifischen Investitionen
verkniipft ist, die ihren Wert nach dem Vertragsende verlieren, desto eher
lassen sich vertikale Beschréankungen rechtfertigen. Zum Beispiel
rechtfertigen vertragsspezifische Investitionen des Lieferanten in der Regel
ein Wettbewerbsverbot fiir den zur Abschreibung der Investition
erforderlichen Zeitraum ().

9. Vertikale Beschrankungen, die zur ErschlieBung eines neuen Produktmarktes
oder Absatzgebietes notwendig sind, beschréanken nicht den Wettbewerb.
Dieser Grundsatz gilt fir die Dauer der ersten beiden Jahre nach der
Markteinfiihrung. Er bezieht sich nur auf Beschrankungen, die keine
Kernbeschrankungen sind, mit der Ausnahme, dass der Lieferant bei einem
neuen rdumlichen Markt seinen direkten Abnehmern in anderen Mérkten
Beschrankungen des aktiven und passiven Verkaufs an Zwischenhéndler in
dem neuen Markt auferlegen darf.

10. Bei echten Markteinfiihrungstests, mit denen ermittelt werden soll, wie ein
neues Produkt in einem bestimmten Gebiet oder bei einer bestimmten
Kundengruppe ankommt, kénnen den fiir den Vertrieb des neuen Produkts
in dem Testmarkt zugelassenen Vertragshéndlern fiir die Dauer von einem
Jahr Beschrénkungen in Bezug auf den aktiven Verkauf auBerhalb des
Testmarkts auferlegt werden, ohne dass das Verbot des Artikels 81 Absatz 1
verletzt wird.

('®) Leitlinien, vor allem Rdnrn. 116 (Ziffer 4) und 155.
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Kriterien fur die
Bewertung der
gangigsten vertikalen
Beschrankungen

Markenzwang
(Rdnrn. 138-160 der Leitlinien)

Wettbewerbsverbote sind Vereinbarungen, bei denen der Abnehmer verpflichtet
ist oder durch eine Anreizregelung veranlasst wird, mindestens 80 % seines
Bedarfs an einem bestimmten Produkt mit der Marke eines einzigen Herstellers
zu decken. Solche Vereinbarungen kénnen eine Abschottung des Marktes
gegeniiber anderen Anbietern bewirken, denen der Markteintritt oder die
Ausweitung ihrer Geschéftstatigkeit erschwert wird. Der Abschottungseffekt kann
noch erheblich verstarkt werden, wenn mehrere Hersteller auf demselben Markt
Wettbewerbsverbote verwenden. Dies kann die Marktstrukturen verfestigen und
abgestimmtes Verhalten zwischen Wettbewerbern erleichtern.

+ Je hoher der mit einem Markenzwang belegte Marktanteil ist und je langer
die Bindung dauert, desto ausgeprégter diirfte der Abschottungseffekt sein.

« Von Wettbewerbsverboten, die von nicht marktbeherrschenden Unternehmen
vereinbart werden und die auf héchstens ein Jahr beschrankt sind, sind in
der Regel keine spiirbaren wettbewerbswidrigen Auswirkungen zu erwarten.

* Bei Wettbewerbsverboten mit einer Dauer von ein bis fiinf Jahren, die von
nicht marktbeherrschenden Unternehmen praktiziert werden, ist gewdhnlich
eine sorgféltige Abwdgung zwischen den wettbewerbsférdernden und den
wettbewerbswidrigen Auswirkungen erforderlich. Wettbewerbsverbote tiber
eine Dauer von mebhr als fiinf Jahren sind bei den meisten Investitionsarten
nicht als fiir die Erzielung der behaupteten Effizienzgewinne erforderlich
anzusehen oder diese Effizienzgewinne reichen nicht aus, um den
Abschottungseffekt zu kompensieren.

* Bei Zwischenprodukten ist das Auftreten eines Abschottungseffekts weniger
wahrscheinlich; bei Produkten fiir den Endverbraucher kann es leichter zu
einem Abschottungseffekt kommen.



Bei Zwischenprodukten ist kaum mit einem Abschottungseffekt zu rechnen,
wenn mehr als 50 % des Absatzes nicht gebunden sind und der Markt nicht
von einem Unternehmen beherrscht wird.

Bei Endprodukten kann es auf der Einzelhandelsstufe zu einer spiirbaren
Abschottung des Marktes kommen, wenn ein nicht marktbeherrschender
Lieferant tiber 30 % des Marktes an sich gebunden hat.

Auf der GroBhandelsstufe ist das Abschottungsrisiko bei Endprodukten von
der Art des GrofRhandels und den Marktzutrittsschranken im GrofRhandel
abhéngig. Es besteht keine Abschottungsgefahr, wenn konkurrierende
Hersteller problemlos einen eigenen Grohandelsbetrieb aufbauen kénnen.

Bei vertragsspezifischen Investitionen des Lieferanten erfiillen
Vereinbarungen mit einem Wettbewerbsverbot oder vorgeschriebenen
Mindestabnahmemengen wéhrend des Abschreibungszeitraums in der Regel
die Voraussetzungen fiir eine Freistellung nach Artikel 81 Absatz 3 (°).

Allein die Tatsache, dass der Lieferant dem Abnehmer ein Darlehen gewdhrt
oder ihm nicht vertragsspezifische Ausriistungen UberlaRt, reicht in der Regel
nicht aus, um die Freistellung einer Vereinbarung mit Abschottungswirkung
zu rechtfertigen.

Die Ubertragung von wesentlichem Know-how, wie z. B. beim Franchising,
rechtfertigt in der Regel ein Wettbewerbsverbot fiir die gesamte Dauer der
Liefervereinbarung.

Liegt keine Marktbeherrschung vor, kann auch die Kombination aus
Wettbewerbsverbot und Alleinvertrieb ein Wettbewerbsverbot fiir die
gesamte Dauer der Vereinbarung rechtfertigen. Hier wird davon
ausgegangen, dass das Wettbewerbsverbot die Vertriebsanstrengungen, die
der Alleinvertriebshdndler in seinem Gebiet unternimmt, férdert.

Marktbeherrschende Unternehmen diirfen ihren Kunden grundsétzlich keine
Wettbewerbsverbote auferlegen oder sie in sonstiger Weise binden, es sei
denn, sie kdnnen ein solches Vorgehen im Rahmen von Artikel 82 EG-Vertrag
objektiv rechtfertigen. Bei einem marktbeherrschenden Unternehmen kann
eine erhebliche Abschottungswirkung selbst dann vorliegen, wenn der
gebundene Marktanteil gering ist. Je ausgepragter die Marktbeherrschung,
desto groRer die Gefahr, dass Wettbewerber vom Markt ausgeschlossen
werden.

Alleinvertrieb und Kundenbeschrankung
(Rdnrn. 161-183 der Leitlinien)

Beim Alleinvertrieb bzw. bei Vereinbarungen, in denen der Kundenkreis
eingegrenzt wird, verpflichtet sich der Lieferant, seine Produkte zum Zwecke des
Weiterverkaufs in einem bestimmten Gebiet bzw. an eine bestimmte Gruppe von

(') Siehe FuBnote 18.
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Kunden nur einem Vertriebshédndler anzubieten. Gleichzeitig wird in der Regel
der Vertriebshdndler darin beschrankt, die Produkte aktiv in anderen Gebieten
bzw. an andere Kundengruppen, fiir die AusschlieBlichkeitsbindungen bestehen,
zu verkaufen. Derartige Vereinbarungen kénnen den markeninternen
Wettbewerb einschrénken und eine Aufteilung des Marktes bewirken, was
wiederum einer preislichen Ungleichbehandlung verschiedener Gebiete oder
Kundengruppen Vorschub leistet. Verwenden mehrere Lieferanten auf
demselben Markt diese Art von Bindungen, kann dies zudem abgestimmtes
Verhalten unter Lieferanten wie auch unter Vertriebshéndlern erleichtern.

» Je starker die Marktstellung des Lieferanten, desto problematischer der
Verlust an markeninternem Wettbewerb. Praktisch ausgeschlossen ist eine
Freistellung von Kundenbeschrénkungsklauseln, wenn die
Marktanteilsschwelle von 30 % Uberschritten wird, es sei denn, es liegen
klare und erhebliche Effizienzgewinne vor.

+ Ubernimmt derselbe Vertriebshéndler fiir ein bestimmtes Gebiet oder einen
bestimmten Kundenkreis den Alleinvertrieb im Auftrag mehrerer Lieferanten,
nimmt die Gefahr von abgestimmtem Verhalten zu, vor allem wenn der
betreffende Markt einen hohen Konzentrationsgrad aufweist.

« Verfligt der Alleinvertriebshéndler auch noch tiber Nachfragemacht, was
beispielsweise dann der Fall ist, wenn er allein den ganzen oder einen
grofRen Teil des Endkundenmarktes versorgt, kann der Wettbewerb hierdurch
ernsthaft beeintrachtigt werden. In diesem Fall wére tiber einen Entzug der
Freistellung nachzudenken, sofern die Vereinbarung tiberhaupt unter die
Verordnung fillt.

+ Alleinvertrieb auf der Einzelhandelsstufe bringt eher Gefahren fiir den
Wettbewerb mit sich als Alleinvertrieb auf der GroBhandelsstufe. Dies gilt
insbesondere dann, wenn die Vertriebsgebiete auf der Einzelhandelsstufe
grof sind und die Endverbraucher nicht die Méglichkeit haben, zwischen
teuren Anbietern mit hochwertigem Service und Billiganbietern mit geringen
Serviceleistungen zu wahlen.

» Auf der GroBhandelsstufe diirfte hingegen nicht mit spiirbar negativen Folgen
fiir den Wettbewerb zu rechnen sein, wenn der Hersteller keine
marktbeherrschende Stellung innehat und dem Alleinvertriebshéndler keine
Beschrankungen in Bezug auf seine Verkdufe an Einzelhdndler auferlegt
werden.

+ Die Verkniipfung von Alleinvertrieb oder Beschrénkung des Kundenkreises
mit Alleinbezugsvereinbarungen erhoht die Gefahr fiir den Wettbewerb durch
Marktaufteilung und Preisdiskriminierung. Hat ein Vertriebshéndler das
Alleinvertriebsrecht in einem bestimmten Gebiet bzw. fiir einen bestimmten
Kundenkreis, konnen sich die Kunden beim Kauf einer bestimmten
Markenware sehr viel schwerer Preisunterschiede zunutze machen. Die
Kombination mit einer Alleinbezugsvereinbarung hindert wiederum die
Vertriebshdndler daran, Preisunterschiede zu ihrem Vorteil zu nutzen. Die
Verpflichtung des Alleinvertriebshandlers, seinen Bedarf an einer bestimmten
Markenware direkt vom Hersteller zu beziehen, fiihrt dazu, dass er seine
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Ware nicht mehr von anderen Alleinvertriebshéndlern beziehen kann. Die
Freistellung einer solchen Kombination ist daher unwahrscheinlich, es sei
denn, es liegen klare und erhebliche Effizienzgewinne vor, die zu niedrigeren
Preisen fir alle Endverbraucher fiihren.

Alleinvertrieb kann vor allem dann mit Effizienzgewinnen einhergehen, wenn
die Héndler Investitionen zum Schutz oder Aufbau des Markenimages
vornehmen miissen. Dies ist vor allem bei neuen und komplexen Produkten
sowie bei Produkten der Fall, deren Qualitdtseigenschaften schwer zu
beurteilen sind. Hier kann auBerdem die Kombination aus Alleinvertrieb und
Wettbewerbsverbot den Vertriebshéndler dazu bewegen, sich auf die
betreffende Marke zu konzentrieren. Sofern eine solche Kombination nicht
zur Marktabschottung fiihrt (siehe Abschnitt (iber Markenzwang), ist sie fiir
die gesamte Laufzeit der Vereinbarung freigestellt.

Die Zuweisung eines bestimmten Kundenkreises geht vor allem dann mit
Effizienzgewinnen einher, wenn die Handler gezwungen sind, z. B. in
besondere Ausriistungen oder Fertigkeiten oder in spezielles Know-how zu
investieren, um den Anforderungen ihres Kundenstammes gerecht zu
werden. Die Abschreibungsdauer fiir solche Investitionen liefert einen
Hinweis darauf, wie lange das ausschlieBliche Recht auf Belieferung eines
bestimmten Kundenkreises gerechtfertigt ist. Grundsatzlich ist es dort am
ehesten angebracht, wo es sich um neue oder komplexe Produkte oder um
Produkte handelt, die an die Bediirfnisse des einzelnen Kunden angepasst
werden missen. Effizienzgewinne sind wahrscheinlicher bei
Zwischenerzeugnissen, d. h. bei Erzeugnissen, die an verschiedene Arten
gewerblicher Kunden verkauft werden. Die Zuweisung einer bestimmten
Kategorie von Endverbrauchern diirfte hingegen kaum zu Effizienzgewinnen
fiihren, so dass hier eine Freistellung unwahrscheinlich ist.

Selektiver Vertrieb
(Rdnrn. 184-198 der Leitlinien)

Beim selektiven Vertrieb wird die Anzahl der Vertriebshéndler anhand bestimmter
Auswahlkriterien begrenzt (Vertragshandler). Vertragshéndler sind auBerdem in
ihren Absatzmdglichkeiten beschrénkt, da es ihnen untersagt ist, an nicht
zugelassene Handler zu verkaufen. Ihre Klientel beschrénkt sich somit auf andere
Vertragshandler und Endverbraucher. Durch derartige Vereinbarungen kann der
markeninterne Wettbewerb eingeschrénkt werden. Insbesondere wenn mehrere
Selektivvertriebssysteme verschiedener Hersteller nebeneinander bestehen, kann
es zum Ausschluss bestimmter Vertriebsformen kommen, zudem begiinstigt diese
Situation abgestimmtes Verhalten zwischen Herstellern oder Handlern.

Vereinbarungen tiber selektiven Vertrieb, die auf rein qualitativen
Auswahlkriterien beruhen, d. h. bei denen die Vertragshéndler nach
objektiven Kriterien ausgewdhlt werden, die mit der Beschaffenheit des
Produktes zusammenhéangen, wie z. B. der Bedarf an geschultem
Verkaufspersonal, werden in der Regel nicht vom Verbot des Artikels 81
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Absatz 1 erfasst. Die Auswahlkriterien miissen einheitlich und
diskriminierungsfrei angewandt werden, was bedeutet, dass die Zahl der
Vertragshandler nicht von vornherein begrenzt werden darf.

Erfolgt die Auswahl der Vertragshéndler nach quantitativen Gesichtspunkten,
durch die die Zahl der Vertragshandler tber die Einhaltung von qualitativen
Kriterien hinaus zusétzlich begrenzt wird, so gelten die folgenden
Bewertungsmal3stabe:

— Je starker die Stellung des Herstellers auf dem Markt, desto gravierender
der Verlust an markeninternem Wettbewerb. Praktiziert jedoch nur ein
einziger Lieferant auf dem Markt einen selektiven Vertrieb und ist dieser
Lieferant nicht marktbeherrschend, so sind die Vereinbarungen in der
Regel vom Kartellverbot freigestellt, wenn die fraglichen Produkte so
beschaffen sind, dass ein effizienter Vertrieb nur im Wege des selektiven
Vertriebs maglich ist.

— Bedienen sich hingegen alle wichtigen Lieferanten eines selektiven
Vertriebssystems, kdnnen diese Systeme in ihrer Gesamtwirkung den
Wettbewerb beeintrachtigen. Eine solche kumulative Wirkung ist
unwahrscheinlich, solange weniger als 50 % des Marktes im Wege des
selektiven Vertriebs versorgt werden. Aber auch wenn die 50%-Marke
Uberschritten wird, dirfte es im Prinzip keine Probleme geben, solange
die fuinf gréBten Lieferanten insgesamt weniger als 50 % des Marktes
abdecken. Wird mehr als die Halfte des Marktes im Wege selektiver
Vertriebssysteme bedient und entfallen mehr als 50 % der Marktanteile
auf die funf groBten Lieferanten, konnen sich wettbewerbsrechtliche
Bedenken einstellen, wenn alle fiinf auf selektive Vertriebssysteme setzen.
Eine Freistellung nach Artikel 81 Absatz 3 dirfte kaum in Frage kommen,
wenn neuen Vertriebshéndlern, die die fragliche Ware angemessen
verkaufen kdonnten (insbesondere Discountern), der Zugang zum Markt
verwehrt ist.

— Leistungsféhigere Vertriebshéndler kénnen auch infolge von
Nachfragemacht vom Markt ausgeschlossen werden; dieser Fall ist
beispielsweise dann gegeben, wenn eine méchtige Handlerorganisation
dem Lieferanten besonders enge Auswahlkriterien aufzwingt.

— Ubersteigt der Marktanteil der fiinf gréBten Lieferanten zusammen 50 %,
durfen deren Vertragshandler nicht daran gehindert werden, die Marken
bestimmter konkurrierender Anbieter zu verkaufen.

— Der selektive Vertrieb fiihrt in der Regel dann zu Effizienzgewinnen, wenn
die Handler zum Schutz oder Aufbau des Markenimages oder fiir
Leistungen im Vorfeld des Verkaufs Investitionen vornehmen miissen. Dies
ist vor allem bei neuen und komplexen Produkten sowie bei Produkten
der Fall, deren Qualititseigenschaften schwer messbar sind.
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Franchising
(Rdnrn. 42-45 und 199-201 der Leitlinien)

Franchisevereinbarungen sind vertikale Vereinbarungen, die Lizenzen tber
Rechte an geistigem Eigentum, insbesondere an Warenzeichen und Know-how
fiir die Nutzung und den Vertrieb von Waren oder Dienstleistungen, beinhalten.
Ublicherweise bietet der Franchisegeber dem Franchisenehmer wiahrend der
Vertragsdauer neben der Lizenz auch verkaufsstrategische und technische
Unterstiitzung. Lizenzen und Unterstiitzung sind integrale Bestandteile des
Franchising-Geschéftskonzepts. Neben dem Recht auf Nutzung des
Geschéftskonzepts enthalten Franchisevereinbarungen in der Regel noch
verschiedene andere vertikale Beschrankungen beziiglich der vertriebenen
Produkte, wie etwa Selektivvertrieb, Wettbewerbsverbote und/oder Alleinvertrieb
in reiner oder abgeschwéchter Form. Die vorstehenden Ausfiihrungen zu diesen
Formen vertikaler Beschrénkungen gelten auch fiir Franchisevereinbarungen,
jedoch mit folgenden Besonderheiten:

* Je mehr Know-how tibertragen wird, desto wahrscheinlicher ist es, dass die
vertikalen Beschrankungen die Freistellungsvoraussetzungen des Artikels 81
Absatz 3 erfiillen.

+ Die Verpflichtung, keine konkurrierenden Waren oder Dienstleistungen zu
vertreiben, féllt nicht unter das Verbot des Artikels 81 Absatz 1, wenn sie
notwendig ist, um die Einheitlichkeit und den Ruf des Franchisesystems zu
erhalten. In diesem Fall kann sich das Wettbewerbsverbot iiber die gesamte
Laufzeit der Franchisingvereinbarung erstrecken.

» Die folgenden dem Franchisenehmer auferlegten Verpflichtungen werden
grundsétzlich als zum Schutz des geistigen Eigentums des Franchisegebers
notwendig angesehen und fallen somit nicht unter das Verbot des Artikels 81
Absatz 1:

a) die Verpflichtung, weder direkt noch indirekt ein &hnliches Geschéft zu
betreiben;

b

~

die Verpflichtung, keine Anteile an einem konkurrierenden Unternehmen
zu erwerben, die eine Einflussnahme auf dessen Geschéftspolitik
ermoglichen;

¢) die Verpflichtung, das vom Franchisegeber mitgeteilte Know-how nicht an
Dritte weiterzugeben, solange dieses Know-how nicht Gemeingut ist;

d

~

die Verpflichtung, alle bei der Nutzung der Franchise gewonnenen
Erfahrungen an den Franchisegeber weiterzuleiten und ihm sowie
anderen Franchisenehmern die nichtausschlieBliche Nutzung des auf
diesen Erfahrungen beruhenden Know-how zu gestatten;

e) die Verpflichtung, den Franchisegeber iber etwaige Verletzungen der von
ihm genutzten Rechte des geistigen Eigentums zu informieren, dagegen
rechtlich vorzugehen oder den Franchisegeber in einem Rechtsstreit
gegen diejenigen zu unterstiitzen, die seine Rechte verletzen;

f) die Verpflichtung, das vom Franchisegeber in Lizenz erworbene Know-how
ausschlieBlich zum Zwecke der Nutzung der Franchise zu verwenden;
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g) die Verpflichtung, Rechte und Pflichten aus der Franchisevereinbarung nur
mit Zustimmung des Franchisegebers zu tbertragen.

Alleinbelieferung
(Rdnrn. 202-214 der Leitlinien)

Die Alleinbelieferungsvereinbarung verpflichtet oder veranlasst den Hersteller,
eine bestimmte Ware oder Dienstleistung innerhalb der Europdischen
Gemeinschaft an nur einen Abnehmer zu verkaufen - fiir einen bestimmten
Verwendungszweck oder zum Weiterverkauf. Im Regelfall handelt es sich dabei
um gewerbliche Liefervertrdge fiir Zwischenprodukte. Durch solche
Vereinbarungen kdnnen andere Abnehmer in der Gemeinschaft vom Bezug der
Waren ausgeschlossen werden.

Verfligt der Abnehmer auf seinem nachgelagerten Absatzmarkt tiber keine
Marktmacht, so ist nicht mit spiirbaren negativen Folgen fiir den Wettbewerb
zu rechnen.

Negative Auswirkungen sind hingegen zu erwarten, wenn der Marktanteil
des Abnehmers auf dem nachgelagerten Absatz- und dem vorgelagerten
Beschaffungsmarkt mehr als 30 % betragt.

Je grolRer der Anteil der gebundenen Lieferungen am Gesamtvolumen des
Marktes ist und je lénger die Bindung dauert, desto ausgepréagter dlirfte der
Abschottungseffekt sein.

Bei Alleinbelieferungsvertrédgen, die von nicht marktbeherrschenden
Unternehmen fiir hochstens fiinf Jahre abgeschlossen wurden, muss
normalerweise sorgféltig zwischen den wettbewerbsfordernden und den
wettbewerbswidrigen Auswirkungen abgewogen werden. Hat der Vertrag
eine Laufzeit von mehr als fiinf Jahren, so werden die Beschrénkungen bei
den meisten Investitionsarten nicht als fiir die Erzielung der behaupteten
Effizienzgewinne erforderlich anzusehen sein bzw. die Effizienzgewinne
werden nicht ausreichen, um den Abschottungseffekt zu kompensieren.

Marktbeherrschende Unternehmen diirfen in der Regel ihre Zulieferer nicht
durch Alleinbelieferungsvereinbarungen binden.

Die Gefahr des Ausschlusses konkurrierender Abnehmer vom Markt ist
gering, wenn diese liber eine vergleichbare Nachfragemacht verfiigen. Nur
potenzielle neue Kaufer wéren in einem solchen Fall ausgeschlossen, vor
allem wenn mehrere groRe Abnehmer mit der Mehrheit der Zulieferfirmen
auf dem Markt Alleinbelieferungsvertrdge abgeschlossen haben (Problem der
kumulativen Wirkung).

Missen sowohl der Zulieferer als auch der Abnehmer vertragsspezifische
Investitionen tatigen und haben beide keine marktbeherrschende Stellung
inne, so ist die Verkntipfung eines Alleinbelieferungsvertrages mit einem
Wettbewerbsverbot in der Regel gerechtfertigt.

Bei homogenen Erzeugnissen und Zwischenprodukten ist eine Abschottung
des Marktes weniger wahrscheinlich; bei heterogenen Erzeugnissen und
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Endprodukten kann es leichter zu einem Abschottungseffekt kommen.
Betrifft der Alleinbelieferungsvertrag homogene Zwischenprodukte, ist eine
Freistellung wahrscheinlich, solange weder das Lieferunternehmen noch der
Abnehmer eine marktbeherrschende Stellung innehaben.

+ Alleinbelieferungsvertrége fiihren in der Regel zu Effizienzgewinnen, wenn
der Abnehmer geschéftsspezifische Investitionen vornehmen muss.

Kopplungsbindung
(Rdnrn. 215-224 der Leitlinien)

Bei Kopplungsvereinbarungen macht der Lieferant den Verkauf eines
Erzeugnisses vom Kauf eines andersartigen Erzeugnisses abhangig, das entweder
auch von ihm oder von einem von ihm benannten Unternehmen bezogen
werden muss. Die vorrangig gelieferte Ware ist das ,Kopplungsprodukt”, die mit
abzunehmende Ware das ,gekoppelte” Produkt. Bei Kopplungsvereinbarungen
besteht die Gefahr einer Marktabschottung beim gekoppelten Produkt.
AuBerdem ist nicht auszuschlieBen, dass sowohl beim Kopplungs- als auch beim
gekoppelten Erzeugnis der Preis auf ein Niveau liber dem Wettbewerbspreis
angehoben und der Marktzutritt erschwert wird.

* Bei der Beurteilung moglicher wettbewerbswidriger Wirkungen kommt es vor
allem auf die Marktstellung des Herstellers beim Kopplungsprodukt an. Fir
Kopplungsbindungen, die ein Hersteller praktiziert, der auf dem Markt des
Kopplungsprodukts oder dem des gekoppelten Produkts einen Marktanteil
von liber 30 % hat, ist eine Freistellung unwahrscheinlich, es sei denn, es
bestehen eindeutige Effizienzgewinne, die in angemessenem Umfang an die
Verbraucher weitergegeben werden.

+ Die Verkniipfung einer Kopplungsbindung mit einem Wettbewerbsverbot fiir
das Kopplungsprodukt fiihrt zu einer erheblichen Stérkung der Marktstellung
des Lieferanten und erhoht so die Wahrscheinlichkeit spiirbarer
wettbewerbswidriger Wirkungen.

« Bei hinreichend zahlreicher und starker Konkurrenz sind keine spiirbaren
wettbewerbswidrigen Wirkungen zu erwarten, da die Abnehmer geniigend
Alternativen haben, um das jeweilige Produkt ohne das gekoppelte Produkt
zu beziehen, sofern nicht andere Lieferanten eine &hnliche Praxis an den Tag
legen.

* Ein Entzug der Freistellung ist wahrscheinlich, wenn die Mehrheit der
Anbieter Kopplungsbindungen praktiziert (kumulative Wirkung) und
Effizienzgewinne nicht an die Verbraucher weitergegeben werden.

» Die Gefahr einer Beeintrachtigung des Wettbewerbs durch Kopplung ist dort
geringer, wo die Abnehmer Uber eine starke Nachfragemacht verfiigen.

» Bei Kopplungsbindungen kénnen Effizienzgewinne durch gemeinsame
Produktion oder gemeinsamen Vertrieb oder auch dadurch erzielt werden,
dass der Hersteller das gekoppelte Erzeugnis in groBen Mengen beziehen
kann. Damit Kopplungsvereinbarungen vom Kartellverbot freigestellt werden
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kénnen, muss nachgewiesen werden, dass ein angemessener Teil der dabei
erzielten Kosteneinsparungen an die Verbraucher weitergegeben wird. Eine
Freistellung ist daher in der Regel ausgeschlossen, wenn der Einzelhandler
regelmé@Rig Lieferungen identischer oder gleichwertiger Produkte zu besseren
oder gleichen Konditionen erhalten kann, als sie der Lieferant, der die
Kopplung praktiziert, bietet.

Kopplungsbindungen kénnen auch zur Sicherung der Produkteinheitlichkeit
und -qualitat beitragen. Der Anbieter des Kopplungsproduktes muss jedoch
nachweisen, dass sich diese Vorziige nicht auch ebenso gut durch die
Verpflichtung des Abnehmers erreichen lassen, Produkte einer bestimmten
Mindestgiite zu kaufen.

Preisempfehlungen und Preisobergrenzen fiir den

Weiterverkauf
(Rdnrn. 225-228 der Leitlinien)

Die Praxis, Preisempfehlungen auszusprechen oder Preisobergrenzen fiir den
Weiterverkauf festzusetzen, kann dazu fiihren, dass die Handler diesen Preis als
Richtpreis auffassen und sich ganz oder mehrheitlich daran halten. AuBerdem
konnen Preisempfehlungen oder Preisobergrenzen abgestimmtes Verhalten
zwischen den Lieferanten erleichtern.

Das wichtigste Kriterium fiir die Beurteilung moglicher wettbewerbswidriger
Auswirkungen der Festsetzung von Preisobergrenzen und -empfehlungen ist
die Marktstellung des Herstellers. Je starker die Stellung des Herstellers,
desto groler das Risiko, dass sich alle oder die meisten Vertriebshéndler an
die Empfehlungen oder Preisobergrenzen halten.

In einem oligopolistischen Markt mit nur ganz wenigen Anbietern kann die
Handhabung oder Veréffentlichung von Preisobergrenzen oder
Preisempfehlungen abgestimmtes Verhalten unter den Herstellern
erleichtern, weil auf diesem Wege Informationen tiber das gewt(inschte
Preisniveau ausgetauscht werden kénnen und die Wahrscheinlichkeit
niedrigerer Wiederverkaufspreise gemindert wird.
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