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KOMMISSIONEN

KOMMISSIONENS BESLUTNING
af 21. december 1993
 om en procedure i henhold til EF-traktatens artikel 85
(IV/29.420 — Grundigs EF-salgsbindingsaftale)

(Kun den tyske udgave er autentisk)

(94/29/EF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPZEISKE
 FELLESSKABER HAR —

. under henvisning til traktaten om oprettelse af Det
Europ=iske Fellesskab,

under henvisning til Radets forordning nr. 17 af 6. februar
1962, ferste forordning om anvendelse af bestemmelserne
i traktatens artikel 85 og 86 (), senest endret ved akten
vedrerende Spaniens og Portugals tiltredelse, swrlig
artikel 6 og 8,

under henvisning til Grundigs ansegning af 12. januar
1989 om forlengelse af fritagelsen,

under henvisning til offentliggerelsen af anmeldelsens
indhold i hovedtrek (%) i henhold til artikel 19, stk. 3, i
forordning nr. 17,

efter hering af Det Ridgivende Udvalg for Kartel- og
Monopolspergsmal, og

ud fra felgende betragtninger :

A. SAGSFREMSTILLING

(1) Ved beslutning 85/404/EQF (°) fritog Kommis-
sionen med. virkning indtil den 28. marts 1989
vitksomheden Grundig AG’s EF-salgssystem for
produkter inden for underholdningselektronikken,
som var blevet anmeldt af virksomheden den 29.

1) EFT nr. 13 af 21. 2. 1962, s. 204/62.
EFT nr. C 181 af 17. 7. 1992, s. 3.
() EFT nr. L 233 af 30. 8. 1985, s. 1.
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marts 1977. Den 12. januar 1989 ansegte virksom-
heden Grundig AG om en forlengelse af fritagel-
sen.

I. Markedet

Markedet for produkter inden for underholdnings-
elektronikken er praeget af livlig konkurrence, der
er betinget af et stort antal producenter med
forskellige salgsstrategier og en hurtigt fremadskri-
dende teknisk udvikling, der hele tiden resulterer i
tekniske nyskabelser. Siden begyndelsen af 80’erne
har det europwiske marked vaeret presset af isar
fiernestlige producenter, hvilket ikke alene har
resulteret i heftig priskonkurrence og faldende
priser, men ogsd i faldende markedsandele for de
europziske producenter.

Samtidig kan der i forhandlerleddet ikke alene
konstateres en @get koncentration, men ogsd en
tendens til en ny salgsform, iser de sdkaldte »cash
and carrye-varehuse. Til forskel fra specialforret-
ningen tilbyder disse virksomheder hverken vejled-
ning eller kundeservice. P4 grund heraf og pd
grund af de stordriftsfordele, der er forbundet med
disse varehuse, og is@r varehuskader, arbejder disse
vitksomheder med priser, som de sma og mellem-
store forhandlere ikke kan tilbyde. Derfor bliver
mange forhandlere presset ud af markedet, hvilket
resulterer i en yderligere koncentration. -

Denne udvikling indebeerer visse ulemper for bade
forbrugere og producenter. Forbrugerne nyder
ganske vist godt af faldende priser, men de mister
pé den anden side de fordele, der er forbundet med
specialforretninger, f.eks. forretningernes placering
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i nerheden af kunderne, radgivning ved hjzlp af
sagkyndigt personale samt kundeservice, hvilket i
stigende grad bliver vigtigt for mange forbrugere pé
grund af de mange tekniske nyskabelser. For
producenterne bliver det derimod vanskeligere at
oparbejde et tet net af specialiserede forhandlere,
som alle i kundernes interesse tilbyder de nedven-
dige ydelser, iser i landdistrikter, og samtidig gere
en indsats for at sikre en optimal afsetning af de
pigzldende produkter.

Udbredelsen af selektive salgssystemer for
produkter inden for underholdningselektronikken
varierer fra medlemsstat til medlemsstat. Disse
systemer forekommer hyppigere i Tyskland end i
de ovrige medlemsstater. I Tyskland som i mange
andre medlemsstater afsetter mange producenter
dog ogsd deres produkter uden salgsbindingsaftaler.
Salgsbindingsaftaler kan vare forskelligt udformet.
Mange af de salgssystemer, der er anmeldt hos
Kommissionen, er nationale aftaler, der ikke
omfatter andre medlemsstater. Siden fritagelsen af
Grundigs EF-salgsbindingsaftale i 1985 er antallet
af anmeldte salgssystemer ikke blevet vasentligt
foreget. Da de selektive salgssystemer er forbundet
med betydelige omkostninger for producenterne
(administration og tilsyn, vejledning og uddannelse
af forhandlere osv.), er der kun ringe tilskyndelse til
at indfere nye systemer.

II. Grundigs markedsstilling og salgsstruktur

Grundig AG (i det felgende benzvnt Grundig), der
har hjemsted i Fiirth i Tyskland, er med en omszt-
ning pa nawesten 4,23 mia. DM i regnskabsiret
1991/92 en af de forende producenter inden for
underholdningselektronik i Europa. For de produk-
ter, hvor omswtningen er sterst, dvs. farve-tv og
videoapparater, har selskabet en markedsandel pé
henholdsvis 9,5 % og 5,3 %. I enkelte medlems-
stater er Grundigs markedsandele sterre. For farve-
tv har selskabet en markedsandel p& 14,3 % i
Tyskland, 10,9 % i Italien og 17,5 % i Portugal.
For videoapparater har Grundig en markedsandel i
disse medlemsstater pa henholdsvis 9,8 %, 6,4 %
og 8,9 %. Til sammenligning tegner de vigtigste
konkurrenter — Thomson og Sony hvad angir
farve-tv — sig pé fellesskabsplan for en markeds-
andel pa henholdsvis 15 % og 11 % og Matsushita-
koncernen, hvad angir videoapparater, for ca. 16 %.

Den industrielle ledelse af Grundig har siden den
1. april 1984 vwret varetaget af firmaet Philips-
Electronics, Eindhoven, Nederlandene, der hidtil
har ejet en kapitalandel pd 40 % i Grundig AG,
men som for nylig har overtaget hele aktiekapita-
len. Philips er i Europa den ferende producent
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inden for underholdningselektronikindustrien og
har pd EU-plan en markedsandel pd 17 % for
farvefjernsynsapparater og 8,7 % for videoapparater
(uden hensyntagen til Grundigs markedsandele). I
enkelte medlemsstater er der tale om hgijere
markedsandele, og markedsandelen for farvefjern-
synsapparater i Nederlandene er pd 24,1 %, i
Belgien 19,5% og for videoapparater 18,5 % i
Nederlandene og 11,3 % i Belgien. Grundig og
Philips har hidtil solgt deres produkter uafhaengigt
af hinanden og ad forskellige salgskanaler, idet
Philips i modsztning til Grundig ikke har noget
selektivt salgssystem i Europa. '

Grundig slger sine produkter gennem udvalgte
specialgrossister og -detailhandlere, som i Tyskland
keber varerne direkte hos Grundig, i andre
medlemsstater hos eneforhandlere, som for nogles
vedkommende er datterselskaber af Grundig. Salgs-
nettet omfatter ca. 29 000 specialdetailhandlere i
hele Fellesskabet. Salgsnettet er tettest i Tyskland
med ca. 16000 forhandlere. I Tyskland og
Danmark har Grundig desuden aftaler med tre
sammenslutninger af specialdetailhandlere, som har
eneret til at swelge bestemte apparater fra Grundig.
Disse aftaler er genstand for en sarskilt anmeldelse
og en sarskilt procedure, hvor Kommissionens
undersagelser endnu ikke er afsluttet.

I lighed med produkter fra andre producenter
inden for underholdningselektronikken varierer
priserne for Grundigs produkter fra medlemsstat til
medlemsstat. Grundene hertil er blandt andet
forskellige tekniske normer, forskellige driftsom-
kostninger og forskellige beskatningssystemer.
Inden for én og samme medlemsstat kan der
endvidere vaere tale om betydelige prisforskelle som
felge af en livlig priskonkurrence mellem forhand-
lerne.

IIL Grundigs salgssystem

1. Grundigs EF-salgsbindingsaftale for detail-
handelen

Ifelge Grundigs EF-salgsbindingsaftale for detail-
handelen skal forhandlere blandt andet opfylde
folgende kvalifikationskrav for at f4 adgang til
salgssystemet :

— De skal drive en detailforretning, der er specia-
liseret i salg af produkter inden for underhold- .
ningselektronikken, eller en dertil indrettet
specialafdeling (f.cks. inden for rammerne af en
varehuslignende = detailforretning) eller andre
dertil indrettede salgssteder, for si vidt som de
kan sammenlignes med specialdetailforret-
ninger og i det berorte salgsland arealmaessigt er
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representeret pd en méde, som svarer til deres
betydning og afsztningsmuligheder. Sidst-
navnte klausul, som blev indfert i begyndelsen
af 1992, dbner for ferste gang mulighed for at
optage postordrefirmaer i salgssystemet, sifremt
de driver specialiserede salgssteder, som kan
sammenlignes med specialforretninger. Salg
uden faciliteter til demonstration, ridgivning og
‘kundetjeneste er ikke tilladt.

— Specialforretninger, specialafdelinger eller salgs-
steder skal vere tilgengelige for enhver i de
sedvanlige &bningstider for detailhandelen,
uden serlig legitimation eller andre formalite-
ter. Salgslokalerne, hvori et representativt
udvalg af Grundig-produkter skal demonstreres
og udstilles, skal vaere af en sddan beskaffenhed,
at de fuldt ud tilgodeser Grundig-merkets
renommé.

— Forhandlerne skal ride over faguddannede
ekspedienter med teknisk ekspertise, der kan
give kunderne sagkyndig vejledning.

— De skal tilbyde Grundigs salgsprogram i den
storrelsesorden, som specialforretningen eller

specialafdelingen kraever. De skal fore et lager, .

der omfatter et repraesentativt udsnit af Grun-
digs sortiment og svarer til specialforretningens,
specialafdelingens eller salgsstedets sterrelse.

— De skal opfylde alle garanti- og serviceforplig-
telser rettidigt og pa sagkyndig mide, enten pd
eget veerksted eller pd et varksted, som er
knyttet til forretningen gennem et fast
kontraktforhold.

Grundig forpligter sig til kun at levere Grundig-
produkter til anerkendte specialdetailhandlere, at
palegge Grundig-specialgrossisterne samme for-
pligtelse og sikre, at systemet fungerer fuldstendig
effektivt. Er specialhandelskriterierne opfyldt, felger
anerkendelsen af en forhandler inden fire uger
efter, at Grundig har modtaget ansegningen. Er der
efter udlebet af denne frist ikke taget stilling til
ansegningen, betragtes den som imedekommet.
Anerkendelsen som specialdetailhandler kan ogsa
gives af specialgrossisterne. 1-sd fald forbeholder
Grundig sig ret til selv at undersege, om betingel-
serne for at drive specialhandelsvirksomhed er
opfyldt, og i benzgtende fald at opsige salgsbin-
dingsaftalen mellem specialgrossisten og specialde-
tailhandleren. Alle anerkendte forhandlere opferes i
en forhandlerliste. Denne liste overdrages til en
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befuldmagtiget, som er forpligtet til at besvare
spergsmél om forhandleres tilhersforhold til Grun-
digs salgssystem.

I betragtning af, at salgssystemet gelder for hele
fellesmarkedet, forbeholder Grundig sig ret til at se
bort fra enkelte adgangskriterier for at kunne tage
hensyn til nationale seregenheder. Dette gaelder
dog ikke for kravene om, at forhandleren skal drive
en specialdetailforretning eller tilsvarende forret-
ning, at der skal demonstreres og udstilles et repree-
sentativt udvalg af Grundigprodukter, samt at
forhandleren skal ansette faguddannede ekspedi-
enter og opfylde alle garanti- og serviceforpligtelser.

Grundig-specialdetailhandlerne  ber koncentrere
deres salgsbestrebelser om den endelige forbruger.
Inden for fellesmarkedet og i lande, som pa
grundlag af en frihandelsaftale med Fallesskabet
sikrer en toldfri vareudveksling med medlemssta-
terne, kan der dog ogsd leveres til videreforhand-
lere, hvis de er optaget pa listen over Grundig-
specialdetailhandlere (jf. betragtning 10). I s& fald
skal keberen, kebsdatoen og apparatets nummer
noteres og meddeles Grundig efter anmodning,
hvis kontrollen synes at vere pakraevet pé grund af
en eventuel produktionsfejl eller pid grund .af
begrundet mistanke om overtradelse af EF-salgs-
bindingsaftalen.

Detailhandlerne ma ikke gennem reklame og
forretningsferelse skabe tvivl om, at de udeluk-
kende driver detailhandelsvirksomhed. De mé
heller ikke péa vildledende maide reklamere med
»afhentnings- og selvbetjeningspriser« i forbindelse
med salget af Grundig-produkter.

Grundig forbeholder sig ret til nir som helst at
kontrollere, om forudsatningerne for salgsbin-
dingen er til stede, og, hvis dette ikke er tilfeldet,
at opsige salgsbindingsaftalen. Ved grov mislighol-
delse af salgsbindingsaftalen kan Grundig standse
leverancerne for en narmere fastsat periode eller,
ndr der er tale om gentagne tilfelde af mislighol-
delse for en ubegrenset periode, og samtidig opsige
aftalen med ejeblikkelig virkning. I tilfelde af
illoyal konkurrence kan Grundig kun standse leve-
rancerne, hvis overtredelsen enten ikke bestrides
eller er fastsldet retsligt. Overtredelsen anses ogsd
som retsligt fastsldet, hvis der er ivaerksat en fore-
lebig forholdsregel, over for hvilken der ikke er
rejst indsigelse. Grundig har kun ret til at foretage
en ordinzr opsigelse, hvis salgssystemet opgives.
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2. Grundigs EF-salgsbindingsaftale for engros-
bandelen

Ifelge Grundigs EF-salgsbindingsaftale for engros-
handelen skal grossister blandt andet opfylde
felgende kriterier for at f4 adgang til salgssystemet :

— De skal drive en grossistvirksomhed, som er
specialiseret i salg af produkter inden for under-
holdningselektronikken, eller en dertil indrettet
specialafdeling, som svarer til en specialiseret
grossistvirksomhed.

— De skal ride over faguddannet personale og en
stab af kvalificerede szlgere, der kan give
kunderne sagkyndig vejledning.

— De skal have de organisatoriske og skonomiske

forudsetninger for, i det omfang det er muligt,

at fore og lagerfore hele Grundig-sortimentet og
sikre, at leveringen til aftagerne finder sted til
tiden.

Grundig forpligter sig til kun at levere til sédanne
specialgrossister, som opfylder ovennavnte krite-
rier, og at sikre, at salgssystemet fungerer effektivt.
Grundig forbeholder sig ret til at se bort fra enkelte
betingelser for at kunne tage hensyn til nationale
seregenheder. Dette gelder dog ikke for kravet om,
at grossister skal drive en specialiseret grossistvirk-
somhed og ride over faguddannet personale.
Reglerne om optagelse i systemet samt om ophz-
velse eller overtreedelse af aftalen svarer til de regler,
der gaxlder for specialdetailhandlerne.

Inden for fzllesmarkedet og i lande, som har
indgdet en frihandelsaftale med Fellesskabet, ma
specialgrossister kun levere til eller kabe hos aner-
kendte videreforhandlere. Der mé kun leveres til
endelige forbrugere, hvis disse driver erhvervsvirk-
somhed, indkeber varen til erhvervsformil og
dokumenterer dette pad en objektivt kontrollerbar
méde ved underskrivelse af en sarlig erklering.

IV. Garantibestemmelser

Grundig har indtil nu ikke ydet nogen aftalemsssig
producentgaranti for sine apparater over for de
endelige forbrugere, og disse er siledes henvist til
de i lovgivningen fastsatte garantibestemmelser,
som varierer fra medlemsstat til medlemsstat.
Hidtidige problemer i forbindelse med den granse-
overskridende garanti er i reglen blevet lest pr.
kulance. Nu vil Grundig indfere en fzlles, europae-
isk, aftalemaessig totalgaranti inden for Fellesska-
bet, og virksomheden er begyndt at opbygge et
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teknisk net til dette formdl. Pi foranledning af
Kommissionen har Grundig ydermere forpligtet sig
til, indtil den Europa-dekkende totalgaranti er
indfert, at sikre, at forbrugerne ogsé kan gere krav
p&d dekning i deres hjemland, selv om de har
erhvervet det pégaldende apparat i en anden
medlemsstat, og Grundig har udstedt instrukser
herom til alle datterselskaber og eneforhandlere i
de forskellige medlemsstater. Garantiens omfang
afhenger af de i kebslandet galdende rettigheder.

V. Bemerkninger fra tredjemand

I tilknytning til offentliggerelsen af hovedindholdet
af det anmeldte salgssystem har Kommissionen
modtaget bemarkninger fra tre bererte parter. I det
forste tilfelde drejer det sig om en virksomhed, der
driver en rekke selvbetjeningsforretninger efter det
sikaldte »cash and carry«-system, og som ger
indvending mod, at grossister skal disponere over
en kompetent serviceafdeling. Med de nuvzrende
markedsforhold inden for underholdningselektro-
nikken betragtes dette kriterium ikke mere som
hensigtsmessigt, da det resulterer i, at moderne
salgsformer udelukkes, uden at dette berettiges af
produkternes specifikke karakter. Det kritiseres
endvidere, at grossister kun ma szlge til endelige
forbrugere, nar disse driver erhvervsvirksomhed,
keber varen til erhvervsformil og dokumenterer
dette pa en objektivt kontrollerbar mide ved at
underskrive en sewrlig forpligtelseserklering. Efter
den bererte virksomheds opfattelse ber det ikke
vaere nedvendigt at underskrive en sarlig forpligtel-
seserkleering i tilfzlde, hvor varen som felge af sin
art og beskaffenhed skal anvendes i kundens
erhvervsvirksomhed.

I det andet tilfzlde drejer det sig om en indkebs-
central for smé og mellemstore forhandlere inden
for underholdningselektronikbranchen, der ger

" indsigelse mod, at forhandlere ved salg til andre

godkendte forhandlere skal notere sig kebsdato og
apparatets nummer og i begrundede tilfelde
meddele disse oplysninger til Grundig. Efter virk-
somhedens opfattelse  vanskeliggeres herved
parallelimport mellem medlemsstaterne, da det kan
frygtes, at Grundig vil udeve pres pd de
pagzldende forhandlere.

Det tredje tilfeelde vedrerer en fransk virksomhed,
der kun leverer til endelige forbrugere, som tilherer
bestemte virksomheder eller offentlige organer, og
som skal legitimere sig ved hjelp af et specielt
identifikationsdokument. Grundig havde i forste
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omgang afvist at optage virksomheden i salgssyste-
met, da forretningen i henhold til adgangskriteri-
erne skal vere tilgengelig uden serlig legitimation.
Da forretninger, der kraver legitimation ved hjzlp
af serlige identifikationsdokumenter, ifelge fransk
kutyme og retspraksis dog betragtes som en
hensigtsmassig salgsform, vil Grundig under
hensyntagen til de nationale seregenheder gere
brug af muligheden for at give afkald pa bestemte
adgangskriterier (se betragtning 12) og optage den
pagzldende virksomhed i salgssystemet.

B. RETLIG VURDERING

I. Artikel 85, stk. 1

1. Aftalebestemmelser, som  ikke  begreenser

konkurrencen

De aftaler med engros- og detailhandlere, der udger
Grundigs salgssystem, omfatter stort set kun enkle
bindinger inden for specialhandelen. De i aftalerne
indeholdte adgangskriterier er ikke omfattet af
artikel 85, stk. 1, da de er af kvalitativ art og
anvendes uden diskriminering, dvs. alle forhand-
lere, der opfylder de omtalte kriterier, har adgang.
Dette gelder iser folgende bestemmelser :

a) Kravene til Grundig-forhandlernes faglige kvali-
fikationer, salgspersonalets faglige ekspertise,
tilbud om garanti- og serviceydelser og salgslo-
kalernes beskaffenhed er berettiget pd grund af
de produktspecifikke behov ved salg af teknisk
set krevende udstyr inden for underholdnings-
elektronikken. Den heje innovationsgrad inden
for underholdningselektronikken, den konstante
udvikling af nye produkter og udvidelse af de
traditionelle produkters anvendelsesmuligheder
krever sagkyndig vejledning af mange kunder,
hvor produkterne prasenteres af et sagkyndigt
salgspersonale i hertil egnede lokaler. Af denne
grund er det ogsd berettiget at krave, at post-
ordrefirmaer, for at f4 adgang til salg, skal rade
over salgslokaler, der kan sammenlignes med
specialdetailhandleres forretninger, og at de i det
pagzldende salgsland skal vere reprasenteret i
tilstrekkeligt omfang, hvorved rene postordrefir-
maer uden demonstrations-, radgivnings- og
kundeservicefaciliteter bliver udelukket. Post-
ordrefirmaernes kunder har hermed i lighed
med specialdetailhandlernes kunder mulighed
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for at benytte sig af de pigeldende serviceydel-
ser, hvis de ensker det.

b) Ud fra en konkurrenceretlig betragtning kan der
ikke geres indvending mod, at specialforret-
ninger principielt skal vere frit tilgengelig i de
sedvanlige abningstider for detailhandelen.
Dette svarer til det normale billede af detailhan-
delen, der ifelge sin funktion er bestemt til at
forsyne den samlede befolkning uden at privile-
gere bestemte kebergrupper afhengigt af deres
tilhersforhold til bestemte erhvervsgrupper eller
befolkningslag og udelukke andre. Hvis der i
enkelte medlemsstater findes virksomheder, som
kun er 3bne for bestemte kebergrupper, og dette
er en traditionel salgsform, der godkendes i den
nationale lovgivning, er det tilladt, hvis Grundig
dér giver afkald pd dette krav.

c) Det er endvidere sagligt berettiget, at grossister
normalt skal rdde over en kompetent serviceaf-
deling. Por at detailhandlerne kan opfylde sine
kontraktlige vejlednings- og serviceforpligtelser
over for forbrugeren, har de brug for, at grossi-
sterne yder saglig information og vejledning.
Der er derfor brug for en kompetent serviceafde-
ling, iser til vejledning af smé detailhandlere i
landdistrikter. I denne forbindelse er det uden
betydning, at traditionelle specialgrossister har
mistet deres betydning, og at specialdetailhand-
lerne i dag keber deres varer via andre salgs-
former — direkte salg fra fabrik og fra indkebs-
centraler, hvor der hyppigt ikke ydes nogen
vejledning for de enkelte produkter. Inden for
rammerne af et selektivt salgssystem fore-

_kommer det dog relevant, at der ydes specifik
radgivning og vejledning i alle led, hvilket beret-
tiger kravene til grossister.

Dette er ikke til hinder for, at Grundig i enkelte
medlemsstater afhangig af de nationale szregen-
heder forbeholder sig ret til at give afkald pa dette
kriterium. Hvis engroshandelen i enkelte medlems-

* stater generelt er begranset til en ren distributions-

funktion, ville det vaere uforholdsmaessigt urimeligt
at forlange en omstrukturering. Hvis derimod
engroshandelen i andre medlemsstater generelt
yder traditionel radgivnings- og vejledningsservice
over for detailhandlerne, er det hensigtsmessigt, at
man af hensyn til det serviceorienterede
salgssystem forlanger, at disse ydelser bibeholdes.
Der er ingen grund til at frygte, at nye salgsformer,
som f.eks. »cash and carry«-markederne udelukkes,
da mange andre producenter sxlger deres
produkter via disse virksomheder.
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d) Forbuddet mod at szlge til ikke-anerkendte

forhandlere tjener som garanti for, at Grundig-
produkter kun szlges af sagkyndige forhandlere,
som blandt andet tilbyder de fornedne vejled-
nings- og serviceydelser, og der er derfor ingen
konkurrencemassige betenkeligheder herved.

Pi fxllesmarkedet er salg til anerkendte
forhandlere udtrykkeligt erkleret tilladt, hvilket
blandt andet giver mulighed for parallelimport
mellem enkelte medlemsstater med forskelligt
prisniveau. Der kan ikke gores indsigelse mod,
at forhandleren ved salg til videreforhandlere
noterer sig keberens navn, kebsdato og appara-
tets nummer og pé forlangende skal give
Grundig oplysning herom. Dette er isar
nedvendigt for at forhindre, at forhandlere
under overtredelse af salgsbindingsaftalen
selger Grundig-produkter til ikke-autoriserede
forhandlere, hvilket nappe ville kunne
forhindres uden en kontrolmulighed. Da oplys-
ningerne udtrykkeligt begrenses til tilfzlde,
hvor virksomheden af tekniske grunde eller pé
grund af en begrundet mistanke om, at der sker
overtredelse af EF-salgsbindingsaftalen, og da
Grundig hvert ar skal aflegge beretning over for
EF-Kommissionen om de tilfelde, hvor der er
gjort brug af oplysningsretten, er der derimod
ingen risiko for — siledes som der er givet
udtryk for fra tredjemands side — at Grundig
systematisk forlanger oplysninger for at kunne
kontrollere eller vanskeliggere parallelimport
mellem autoriserede forhandlere.

I de foregdende ar har Grundig efter egne oplys-
ninger ikke i noget tilfeelde gjort brug af oplys-
ningsretten. Grundig har ganske vist i nogle
tilfelde, hvor aftalebundne Grundig-produkter
er blevet udbudt af ikke-autoriserede forhand-
lere, gennemfert nogle undersegelser. Disse
sager har dog kunnet opklares, uden at Grundig
i noget tilfelde faktisk har forlangt indsigt i
nummerkontrollen, da en henvisning til denne
mulighed normalt har varet tilstrekkeligt til at
fd de enskede oplysninger fra forhandlerne. Der
er derfor ikke eksempler pd, at Grundig skulle
have benyttet denne bestemmelse til at kontrol-

. lere videresalgspriser og iser opretholde forskel-

lige priser i de forskellige medlemsstater.

¢) Forbuddet mod at avertere Grundig-produkter til

sselvbetjenings- og afhentningspriser« er beretti-
get, idet alle forhandlere ifelge Grundigs salgs-
bindingsaftaler er forpligtede til at wvejlede
kunderne og yde dem bestemte former for
service. Dette betyder, at forhandlerne ikke ma
fore en forretningspolitik, som principielt ikke
omfatter en sidan service. Men nér en

(32)

(33)

(34)

forhandler avertérer eller udbyder ‘Grundig-
produkter til salg til »afhentningspris« eller
lignende, lader han dermed forbrugerne forstd,
at han vil undlade at yde den n®vnte kundeser- -
vice. Som felge af de kvalitative anerkendelses-
kriterier, der er fastlagt i aftalerne, er en sidan
forretningsforelse derfor udelukket. P4 den
anden side er der ikke fare for en generel afvi-
gelse fra en forretningspolitik baseret pd den
pigeldende kundeservice, nér forhandleren efter
kundens udtrykkelige onske undlader at yde
bestemte former for service. I sd fald hindrer
Grundigs salgsbindingsaftale ikke forhandleren i
at yde kunden en rabat som felge af de omkost-
ningsbesparelser, han har opnaet.

f) Det principielle forbud for grossister mod at
levere til private endelige forbrugere og forplig-
telsen til at kreve en serlig forpligtelseserklze-
ring undertegnet ved levering til endelige
erhvervsforbrugere, der dokumenterer, at
produktet anvendes til erhvervsformal, er lige-
ledes sagligt berettiget, da denne forholdsregel
tjener til at sikre en arbejdsdeling mellem gros-
sister og detailhandlere samt at forhindre
konkurrencefordrejning til skade for detailhan-
delen. Over for den opfattelse, der er tilkende-
givet af tredjemand, synes det ikke hensigts-
maessigt at begrense undertegnelsen af denne
forpligtelseserklaering til tilfelde, hvor produk-
terne som folge af deres art ikke uden videre
kan anvendes i kundens erhvervsvirksomhed,
dvs. til sakaldte irrelevante produkter. Ogsi i
tilfelde af erhvervsrelevante produkter er der
risiko for, at produkterne indkebes til rent privat
behov, feks. til den erhvervsdrivendes familie
eller venner, siledes at en kontrol gennem
undertegnelsen af forpligtelseserkleringen, som
for erhvervskunder pd ingen méde er urimelig,
forekommer berettiget ud fra en faglig betragt-
ning. .

g) Proceduren for anerkendelse og udelukkelse af
engros- og detailhandlere giver ligeledes ikke
anledning til beteenkeligheder ud fra en konkur-
rencemassig betragtning, da der tages stilling til
en ansegning om anerkendelse inden for en
rimelig frist pa fire uger, da en ordinzr opsigelse
kun gelder for hele salgssystemet, og da en
opsigelse kun kan gennemferes af en vigtig
grund og/eller leveringsstandsning kun i tilfaelde
af konkurrenceovertraedelser, nir overtredelsen
er fastslaet retligt og ikke bestrides.

Alle ovenstaende bestemmelser til sikring af selek-
tivt salg ved hjelp af fagligt uddannede engros- og
detailhandlende, som er i stand til at tilbyde vejled-
ning og kundeservice vil med den nuvarende
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markedsstruktur og konkurrencesituation inden for
underholdningselektronikken ikke resultere i at
konkurrencen mellem producenter eller forhand-

" lere begreenses markbart, men indgér som en del af

en salgsform, der er forenelig med artikel 85, stk. 1.
Da underholdningselektronikken er praget af livlig
konkurrence mellem producenter, forskellige salgs-
former og livlig konkurrence i forhandlerleddet er
det, ikke muligt for Grundig, heller ikke under
hensyntagen til Philips markedsandele, at udeve
nogen merkbar indvirkning pid konkurrencen i
forhandlerleddet.

2. Aftalebestemmelser, der begrenser konkurren-
cen

Derimod indeholder aftalerne ogsd nogle bestem-
melser som gir ud over opstillingen af kvalitative
krav eller hermed forbundne forpligtelser for
forhandlerne og derfor er omfattet af artikel 85, stk.
1. Det gzlder detailhandlernes forpligtelse til at
fore Grundig-sortimentet sd fuldstendigt, som det
er nedvendigt af hensyn til specialforretningen
eller specialafdelingens storrelse og at ligge inde
med et passende lager med et repraesentativt udsnit

" af salgsprogrammet, samt grossisternes forpligtelse

til om muligt at fere hele Grundigs program. Disse
forpligtelser gr ud over, hvad der er nedvendigt for
at sikre et fagligt korrekt salg og forudsetter, at
forhandlerne gennemforer salgsfremmende foran-
staltninger, der begranser deres autonome forret-
ningspolitik til fordel for konkurrerende produkter.
Disse forpligtelser indebzrer derfor konkurrencebe-
grensninger, der — som felge af Grundigs salgssy-
stems generelle udbredelse inden for Fallesskabet
— vil kunne resultere i en begrensning af
handelen mellem medlemsstaterne, og som vil
blive maerkbar pad grund af Grundigs markedsan-
dele. '

II. Artikel 85, stk. 3

Grundigs EF-salgsbindingsaftaler med engros- og
detailforhandlere  opfylder forudsetningerne i
artikel 85, stk. 3.

1. Forbedring af varernes fordeling

De forpligtelser, der er pélagt grossister og detail-
handlere bidrager sammen med specialhandelskri-
terierne ved afsetningen af Grundig-produkter til

(37)

(38)

at forbedre varefordelingen. Specialhandelskriteri-
erne sikrer, at Grundig-produkter kun szlges af
saglige og kompetente forhandlere, hvilket ger
salget mere rationelt og effektivt. Forhandlernes
forpligtelse med hensyn til lagerfering” af et fuld-
stendigt Grundig-varesortiment sikrer, at Grundig
kan stette sig til et nationalt dakkende net af
udvalgte forhandlere, der er villige til at gere en
seerlig indsats for salg af Grundig-produkter, hvilket
fremmer afsetningen.

2. En rimelig andel af fordelene til forbrugerne

De fordele, der er forbundet med salgssystemet,
blandt andet garanti for passende vejledning og en
effektiv kundeservice, grossisternes og detailhand-
lernes brede vareudbud og den forbedrede leve-
ringsdygtighed kommer direkte forbrugerne til
gode. I betragtning af de konstante tekniske nyska-
belser er iser den sagkyndige vejledning og instal-
lation af apparaterne pd stedet af betydning for
mange forbrugere, uden at dette resulterer i et
hejere prisniveau eller at priskonkurrencen mellem
forhandlerne udelukkes. Producentens reklamebro-
churer, artikler i fag- og forbrugertidsskrifter og
brugsvejledninger er kun i begrenset omfang egnet
til at erstatte sagkyndig vejledning, installation og
indfering i apparatets betjening. Selv om forbru-
gerne i dag er mere velinformerede og tekniske
sagkyndige, legger mange forbrugere stadig vagt
pé den service, der ydes af specialdetailhandlere, og
som garanteres af Grundigs salgssystem. Da der
desuden szlges sammenlignelige, konkurrerende

" apparater fra andre producenter i tilstrekkeligt

omfang via andre salgskanaler, is@r »cash and carry«
supermarkeder, har forbrugerne tilstrekkelige
muligheder til at velge mellem service- eller pris-
orienterede salgsformer. Lagerforing af et fuldsten-
digt varesortiment er nedvendig for at sikre bedst
mulig information og rddgivning over for forbruge-
ren, medens grossisternes og detailhandlernes lager-
beholdninger sikrer, at levering kan effektueres sd
hurtigt som muligt.

3. Nodvendigheden af konkurrencebegransning

Selv.om Grundigs salgssystem omfatter konkur-
rencebegransende forpligtelser, er disse nedvendige
for at realisere ovennwevnte fordele. Det skal i
denne forbindelse understreges, at det hvad angir
spergsmalet om nedvendighed ikke kommer an p4,
om de pigmldende produkter ogsd kunne szlges
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anderledes, men om. producentens salgspolitiske
koncept, der vurderes positivt inden for rammerne
af artikel 85, stk. 3, nedvendigger de pégzldende
konkurrencebegrensninger. Dette er tilfzeldet med
de her omtalte salgsfremmende forpligtelser.
Grundig har investeret betydelige summer i vejled-
ning af forhandlere i form af uddannelse og forsy-
ning med informations- og reklamemateriale. Disse
investeringer, der bidrager til en forbedring af vare-
fordelingen og bedre vejledning og information af
forbrugerne, er kun berettiget ud fra en skonomisk
synsvinkel, hvis specialforhandleren ikke begrenser
sig til salg af nogle f apparater, men gor en indsats
for at sxlge hele sortimentet. Da sterrelsen af lager-
beholdningen og det varesortiment, der skal fares i
ovrigt afhenger af specialforretningens storrelse,
sikres det, at der ikke kraeves urimelige ydelser af
navnlig smé virksomheder.

4. Manglende mulighed for at udelukke konkur-
rencen

De aftaler, der danner grundlag for salgssystemet,
iser de salgsfremmende bestemmelser, giver endvi-
dere ikke Grundig mulighed for at udelukke
konkurrencen for sa vidt angir en vasentlig del af
apparaterne inden for underholdningselektronik-
ken. Hvad angir konkurrencen med andre produ-
center har aftalerne ingen merkbare virkninger, da
forhandlerne ved salgsbindingen ikke hindres i at
selge eller gore en indsats for at szlge andre
produkter. Med hensyn til konkurrencen i for-
handlerleddet tillader aftalerne derimod pd sével
grossist- som detailhandelsniveau konkurrencen
mellem Grundig-forhandlere indbyrdes i hele
Fellesskabet. Forhandlerne stir frit i prisdannelsen
og har oven i kebet ret til at benytte den billigste
indkebsmulighed, da leverancer mellem
anerkendte forhandlere indbyrdes er tilladt i hele
Fellesskabet.

I betragtning af den livlige konkurrence inden for
underholdningselektronikken rider Grundig —
heller ikke under hensyntagen til bindingen til
Philips — ikke over tilstreekkelige markedsandele
til at udelukke konkurrencen i forhandlerleddet.
Derimod er Grundig udsat for et kraftigt konkur-
rencepres, iser fra de fjernestlige producenters side,
hvilket har resulteret i en nedgang i selskabets
markedsandele.

Endelig udelukkes konkurrencen i forhandlerleddet
ikke af et stort antal tilsvarende salgssystemer, da

(42)

mange producenter afsetter deres produkter uden
salgsbinding. Derfor er der heller ikke nogen risiko
for, at bestemte handelsformer, som f.eks. forbru-
germarkeder og selvbetjeningsgrossister og -detailli-
ster udelukkes fra ‘at salge disse produkter.

III. Artikel 6 og 8 i forordning nr. 17

Da betingelserne for fritagelse fortsat er opfyldt, og
da Grundig inden fritagelsens udleb indgav en
gyldig ansegning om forlengelse, kan denne i
henhold til artikel 8, stk. 2, i forordning nr. 17
forlenges med virkning fra 29. marts 1989. Under

‘hensyntagen til markedsstrukturen i den bererte

sektor og Grundigs andel og betydning pé det
pageldende marked kan forlengelsen fastsattes til
ti ar, dvs. til 28. marts 1999.

For i evrigt at give Kommissionen mulighed for at
undersege, om grundlaget for dens konkurrenceret-
lige vurdering ikke har @ndret sig, om Grundig
iseer ikke anvender adgangskriterierne pé en diskri-
minerende maide og ikke misbruger retten til
indsigt i nummerkontrollen pilegges Grundig
hvert 4r at foreleegge en beretning om anerkendelse

.af forhandlere og gennemferelse af nummerkon-

trollen —

TRUFFET FOLGENDE BESLUTNING :

Artikel 1

.EF-traktatens artikel 85, stk. 1, erkleeres i medfrat af artikel

85, stk. 3, for uanvendelig pé:

— Grundigs EF-salgsbindingsaftale for engroshandelen

og

~— Grundigs EF-salgsbindingsaftale for detailhandelen.

Denne fritagelse g=lder fra den 29. marts 1989 til 28.

marts

1999.
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Artikel 2

Det pilegges Grundig AG érligt og ferste gang den 31.
december 1993 at foreleegge Kommissionen beretninger
om de tilfxlde, hvor den

— har naegtet eller frataget en grossist eller detailhandler
anerkendelse som Grundig-forhandler eller nedlagt
forbud mod levering til en grossist eller detailhandler

— har forlangt at fi indsigt i en Grundig-forhandlers
dokumenter vedrerende nummerkontrollen

og i hvert enkelt tilfeelde sagligt at begrunde denne
indsigt.

Artikel 3

Denne beslutning er rettet til :

Grundig AG
Kurgartenstrale 37
D-90762 Fiirth.

Udfeerdiget i Bruxelles, den 21. december 1993.

P4 Kommissionens vegne
Karel VAN MIERT

Medlem af Kommissionen



