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(Retsakter hvis offentliggorelse ikke er obligatorisk)

KOMMISSION

KOMMISSIONENS BESLUTNING
af 17. december 1975

om en procedure i henhold til artikel 86 i EQF-traktaten
(IV/26.699 — Chiquita)

(Den engelske tekst er den eneste autentiske)

(76/353/EQF)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPAISKE
FALLESSKABER HAR —

under henvisning til traktaten om opréttelse af Det
europaiske skonomiske Fallesskab, serlig artikel 86,

under henvisning til forordning nr. 17 af 6. februar
1962 (1), szerlig artikel 3, 15 og 16,

under henvisning til begzering indgivet til Kommis-
sionen den 20. februar 1974 af selskabet Th. Ole-
sen A/S, Valby, Danmark, og trukket tilbage af sel-
skabet den 13. marts 1975,

under henvisning til begaering indgivet til Kommis-
sionen den 27. maj 1974 af selskaberne The Tropical
Fruit Co. og Jack Dolan Ltd., Dublin, samt af
Banana Importers of Ireland Ltd., Dundalk, Irland,

under henvisning til Kommissionens beslutning af
19. marts 1975 om at indlede en procedure mod
selskabet United Brands Co., New York, De forenede
Stater,

under henvisning til hering af de bererte parter i
overensstemmelse med artikel 19 i forordning nr. 17
og med bestemmelserne i forordning nr. 99/63/
EQF af 25. juli 1963 (2),

under henvisning til udtalelse fra Det riddgivende
Udvalg for Kartel- og Monopolspergsmal, indhentet
i overensstemmelse med artikel 10 i forordning
nr. 17 den 13. november 1975, og

ud fra felgende betragtninger:

(1) EFT nr. 13 af 21. 2. 1962, s. 204/62.
(®) EFT nr. 127 af 20. 8. 1963, s. 2268/63.

I. DE FAKTISKE OMSTANDIGHEDER

De faktiske omstendigheder kan sammenfattes
saledes

1. MARKEDSSTRUKTUREN

a) Verdensmarkedet for bananer

Bananen (pos. ex 08.01 i Bruxelles-nomenklaturen)
er en meget let fordervelig frugt, som dyrkes hele
aret i de tropiske egne, og som importeres til de
tempererede zoner. De vigtigste producentomrader er:

— forskellige lande i Centralamerika og i den nord-
lige del af Sydamerika, som kaldes »dollar-zone
landene« (66 °/o af verdenseksporten),

— Det forenede Kongeriges leveranderlande (Jamaica,
Leewardeerne) og de franske overswiske departe-
menter (Guadeloupe og Martinique) tilsammen
16 .

— visse af de afrikanske lande, der er associeret med
EQJF, sisom Elfenbenskysten, Somalia, Cameroun
og Madagascar,

— forskellige andre lande sisom Kina, De kanariske
Jer, Israel og Filippinerne.

EQFs medlemsstater importerer omkring 1/3 af de
bananer, der eksporteres i verden. I 1974 beleb denne
import sig til 1978 000 tons, hvoraf omkring 30 %o
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gik til Forbundsrepublikken Tyskland, 2590 til
Frankrig, 16 °/o til Italien, 15 %o til Det forenede Kon-
gerige, 6 %o til Nederlandene, 4,5 %/ til BLOU, 2 %,
til Danmark og 1,5 %o til Irland.

I lang tid var det banansorten »Gros Michel«, man
dyrkede med henblik pd eksport, navnlig fordi den
var let at hidndtere og oplagre. Dens store sirbarhed
over for Panama-sygen og vindskader bevirkede, at
den blev erstattet af »Cavendish«-sorten, der er
skabt ved en krydsning mellem »Gros Michel« og
en sort fra De kanariske @er. »Cavendish«-sorten
— og i endnu hgjere grad »Valery«-sorten, der er en
undersort af »Cavendish« — giver betydeligt storre
udbytte pr. hektar end andre banansorter. »Caven-
dish« fordzrves imidlertid lettere end »Gros Michel«
pa. grund af handtering og transport, hvilket gor
emballering allerede i produktionslandene nedvendig.
I 1969 udgjorde »Cavendish/Valery-sorten« 85 %o af
verdenseksporten af bananer, medens den i begyn-
delsen af tresserne kun tegnede sig for 30 %/o. Foruden
overgangen til »Cavendish«-sorten skete der sidledes
ogsa overgang fra eksport af bananer i »klaser«
(dvs. flere hender bananer, som sidder fast pa stok-
ken og som ikke er emballerede) til eksport af bana-
ner, der allerede er emballerede i kartoner (hver hind
bananer er emballeret).

Alle sorter eksporteres dog i gren tilstand og skal
kunstigt modnes, nir de ankommer til forbrugslan-
det. Denne modningsfunktion varetages i hoved-
sagen af importorer/grossister og undertiden af selv-
stendige modnerier. Overgangen fra eksport i klaser
til eksport i kartoner stillede imidlertid modnerierne
“over for tekniske problemer, fordi det er meget van-
skeligere at modne allerede emballerede bananer end
hele uemballerede klaser. Modnerierne matte faktisk
modernisere deres modningsanlzeg fuldsteendigt ved at
indbygge de ventilations- og afkelingssystemer, som
var blevet nedvendige; desuden mitte de gore dem
hermetiske. Ofte matte de i ovrigt opfore helt nye
modningsrum.

Samtidig med overgangen til salg af bananer i kar-
toner fandt der en anden udvikling sted i retning af
salg af »maerkede« bananer ledsaget af betydelige
reklamefremsted. Denne nye salgsteknik, der er base-
ret pd reklame, gor det nedvendigt at maerke hver
hind, undertiden hver banan, for emballeringen i
kartoner i produktionslandet. Denne salgspolitik ved
hjelp af storstilet reklame belv indledt af United Fruit
Company i 1967 for salget af dets Cavendish/Valery-
bananer under market Chiquita. Andre maerker
opstod senere.

b) United Brand Company’s stilling

Pa verdensmarkedet for bananer findes hovedsagelig
nogle store amerikanske virksomheder, navnlig United
Brands Co., New York (herefter benzvnt »UBC«)
Castle & Cook Company, San Francisco, (herefter
benzvnt »Castle & Cook«), samt Del Monte Com-
pany of California, (herefter benavnt »Del Monte«).

UBC er opstiet ved fusion i 1970 mellem United
Fruit Company og AMK Corporation (American Seal
Kap.), der er en meget vigtig producent af ked i De
forenede Stater. UBC er desuden engageret i sek-
torerne for blomsterdyrkning, palmeolie, soya, ris,
jordnedder og forskellige grensager samt for en hel
razkke konserves fremstillet pa basis af disse produk-
ter. UBC er ligeledes engageret i andre sektorer,
saisom kemi, plast, emballage, s@- og jernbane-
transport og telekommunikation. UBC szlger sine
produkter over hele verden. Efter den begransning
af selskabets aktiviteter inden for banansektoren, som
blev pdlagt det af de amerikanske antitrustmyndig-
heder udgjorde produktion, transport, distribution og
markedsfering af bananer i hele verden i 1973 kun
18,5 /0 af UBC’s samlede arsomsztning, som belab
sig til ca. 2 mia dollars.

UBC beskzaftiger over 60 000 personer, nir samtlige
selskabets aktiviteter medtages, ejer mere end 30 000
hektarer bananplantager og solgte i 1974 over 100
mio. kartoner bananer, dvs. ca. 2 mio. tons (35 %o af
verdenseksporten). UBC er siledes den sterste banan-
koncern i verden. Endvidere ejer selskabet en af
verdens storste bananflider. Det anvender ligeledes
en del af skibene, der tilhorer en af de vigtigste kole-
setransportvirksomheder, Salén Shipping Company
i Stockholm (Sverige). Salén-koncernen er for evrigt
en af de storste aktionzrer i UBC, hvori koncernen
ejer 9 /o af kapitalen.

UBC har et betydeligt antal datter-selskaber spredt
over hele verden, hvis virksomhed dirigeres af UBC’s
centrale organ i New York. Et af medlemmerne af
dette organ er den ansvarlige for selskabet United
Brands Continentaal B.V. i Rotterdam, hvem det
pahviler at koordinere UBC’s virksomhed vedrorende
bananer i et omride omfattende alle EF-landene med
undtagelse af Det forenede Kongerige og Italien. Det
er blevet palagt dette selskab at reprasentere UBC
under den procedure, som er resulteret i nerverende
beslutning.

1. For si vidt angir produktionen af bananer har
UBC interesser i Columbia, Costa Rica, Honduras
og Panama; til kontrollen med en stor del af
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produktionen af bananer i disse omrader kommer
kebet af en del af disse frugter produceret i andre
omrader af selvstzndige producenter og bl.a.
nasten hele produktionen i Surinam, Cameroun
og Britisk Guyana, samt en betydelig del af pro-
duktionen pd Jamaica, Guadeloupe, Filippinerne,
i Ecuador og Den dominikanske Republik for blot
at nevne de sterste producentlande.

UBC indtager ligeledes en meget stzrk stilling
inden for oceantransporten af bananer. Ocean-
transport af bananer i gron tilstand skal foretages
i hurtige koleskibe, der er szrligt udstyret hertil.
Den mest almindelige transportform er den tradi-
tionelle bananbad, som transporterer en hel last
bananer. Gennemsnitskapaciteten for en banan-
bad er ca. 3000 tons, selv om de nyeste skibe
kan rumme helt op til 6 000 tons. Transporten
af bananer fra Centralamerika og Sydamerika til
Europa varer mellem 10 og 14 dage (eksklusive
lastning og losning).

UBC ejer eller befragter over 40 keleskibe, og
alene selskabets egne skibe har en kapacitet pa
ner ved 10 mio. kubikfod. UBC er den eneste
virksomhed, som for @jeblikket benytter to con-
tainer-koleskibe ved transport af bananer. UBC
har ligeledes indgiet kontrakter med andre
transportvirksomheder om transport af selskabets
bananer. Ikke sjzldent transporterer UBC’s skibe
bananer for andre virksomheder (Del Monte,
Onkel Tuca ..... ). De sidste skibe, som UBC
har erhvervet, har en rentabilitet, der er 50 %
bedre end de ovrige skibe i selskabets flade.

De vigtigste lossehavne i EQF er Bremerhaven,
Rotterdam, Antwerpen, Hamburg samt visse
havne i Frankrig, Italien og Det forenede Konge-
rige, som kun losser de mangder, der konsumeres
i hvert af disse medlemslande. UBC’s vigtigste
lossehavn i EGF er Bremerhaven, hvor en vasent-
lig del af bananerne til Tyskland og Danmark
samt Schweiz og Jstrig losses. Den nzestvigtigste
lossehavn er Rotterdam, hvor der losses bananer
til Nederlandene, Belgien, Luxembourg, Tysk-
land, Irland og, i mindre grad, Danmark. Det
sker dog undtagelsesvis, at UBC-bananer, som
szlges i EQF, losses i Goteborg.

UBC star ligeledes direkte for importen af sel-
skabets bananer i Fallesskabet, hvor det har en
kraftigt struktureret salgsorganisation. UBC’s
virksomhed i Europa og i Mellemasten koordine-
res af tre 100 ?/o-datterselskaber:

a) United Brands Continentaal B.V., Rotterdam
(herefter benzvnt »UBC-Rotterdam«), som
varetager salget af UBC’s bananer til kun-
derne i Nederlandene, Tyskland, Belgien,
Luxembourg, Danmark, Frankrig og Irland,
samt i Schweiz, Ostrig, de andre skandina-
viske lande og Comecon-landene;

b) Fyffes Group Limited, London (herefter
benzvnt »Fyffes«), som varetager salget af
bananer i Det forenede Kongerige, men som
ligeledes tager sig af salget af et stort antal
andre produkter;

c) Compagnia Italiana della Frutta SpA, Milano
(herefter benzvnt »CIF«), som varetager
salget af bananer i Italien, de evrige middel-
havslande og Mellemgsten.

For si vidt angir modningen af bananer har
UBC i nogle medlemsstater egne faciliteter. Gen-
nem sine datterselskaber ejer UBC siledes ca. 1/3
af modningskapaciteten i Belgien, Luxembourg,
Det forenede Kongerige og Italien. I Tyskland
selger UBC hovedsagelig sine bananer til Scipio-
koncernen, som ejer over 1/3 af den tyske mod-
ningskapacitet. I storsteparten af de medlems-
stater, hvor UBC ikke har egne modnerier, forer
selskabet en lige s streng teknisk kontrol med
modningen af dets bananer, som hvis det havde
haft egne modnerier. UBC indledte denne politik,
da det begyndte at szlge sine bananer i kartoner
og ikke lengere i klaser, det vil sige da modnings-
anlazggene matte ombygges eller moderniseres.

Efter at have undersogt markedssituationen i de
forskellige lande foreslog UBC nemlig i 1967/1968
et begrenset antal virksomheder i hver medlems-
stat at modne og szlge selskabets Chiquita-
bananer, men stillede samtidig krav om, at disse
forhandlere/modnerier havde modningsfaciliteter,
som opfyldte UBC’s ret store tekniske krav. UBC
har undertiden lant penge til disse forhandlere/
modnerier for at gere det muligt for dem at
opfere eller modernisere disse modnerier. Side-
lobende hermed har UBC ivarksat en meget
udbygget serviceafdeling, der yder teknisk bistand
til og forer kontrol med modnerierne, virker som
konsulent for modnerne, udferer installerings-
planer, fastlegger hvilke modningsmetoder, der
skal anvendes, uddanner forhandlernes/modne-
riernes personale og aflegger periodiske kontrol-
besag.

Bananerne nummereres alt efter deres modnings-
grad med 1 (helt gronne) til 7 (overmodne, skal
forteeres wjeblikkeligt). Modningsprocessen for
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bananerne varer mellem 5 og 8 dage alt efter
den onskede farve. Bananerne udtages ikke af
lagre, skibe eller kolevogne for at blive oplagret
i modnerierne, for der er en mulighed for at salge
dem til forbrug inden for nogle dage. I gul til-
stand kan bananerne, da de er meget let forder-
velige, nemlig kun holde sig et meget begranset
antal dage. Derfor skal stersteparten af importen,
eksporten og overforslen af bananer finde sted,
nar de er grenne, og ved hjzlp af keletransport
eller kolelagring.

Nar bananerne forst har forladt keleskibene, skal
enhver unedvendig transport undgis, idet frug-
tens kvalitet under disse vilkdr hurtigt kan
forringes.

For si vidt angir markedsforingen af bananerne,
ma det bemarkes, at UBC bestemmer salgspoli-
tikken for alle sine bananer, bide dem, der szlges
af selskabets egne filialer, og dem, der salges af
andre forhandlere/modnere, herunder dem, sel-
skabet selv szlger fob havne i Syd- og Mellem-
amerika til Scipio-koncernen. UBC’s handels-
politik er fuldstzendigt baseret pa salget af bana-
ner under merket Chiquita, og der foretages
regelmaessig maling af forbrugerens tilknytning
til dette merke og regelmassig styrkelse af denne
tilknytning ved hjalp af forskellige aktioner. Det
er grunden til, at UBC selv direkte foretager de
salgsfremmende foranstaltninger og reklamen for
sine bananer. Med henblik herpi gennemforer
UBC gennem sine egne reprasentanter i de for-
skellige medlemsstater salgsfremmende foranstalt-
ninger direkte over for detailhandlerne og super-
markederne 1 form af demonstrationer, ved at
stille salgsfremmende materiale til radighed, gaver
osv. Detailhandlerne og supermarkederne legger
megen vagt pa disse salgsfremmende foranstalt-
ninger, som styres direkte af UBC’s reprasentanter
i de forskellige medlemsstater i samarbejde med
. forhandlerne/modnerne. Det er nemlig en forud-
satning for en salgsfremmende foranstaltning, at
der sker modning af sterre mangder bananer end
normalt. UBC stiller ligeledes gennem sine reprz-
sentanter pengesummer til detailhandlernes radig-
hed i de perioder, hvor der sker salgsfremmende
foranstaltninger. Denne direkte markedsferings-
aktion fra UBC’s side over for detailhandlerne
anses af UBC selv for at vare en yderst effektiv
og enestdende form for markedsfering i banan-
sektoren.

I alle de medlemsstater, hvor UBC szlger Chi-
quita-bananer, tilrettelegger og finansierer sel-
skabet selv reklame- og salgsfremsted for sine
bananer. I sin reklame for Chiquita-bananerne
har UBC lagt serlig vegt pi fordelene ved en
frugt af hej kvalitet, som er omhyggeligt udvalgt
og merket i tropelandene, og selskabet har garan-
teret detailhandlerne regelmassige leverancer af
bananer af ensartet kvalitet med et tiltalende

udseende og med stor holdbarhed. UBC var den
forste virksomhed, der lancerede omfattende
reklamekampagner for salget af bananer forsynet
med merke. Det indledte denne politik i begyn-
delsen af 1967 ved introduktionen pd det euro-
pziske marked af sit nye marke Chiquita, som det
allerede anvendte i De forenede Stater. Tidligere
solgte UBC sine bananer under merket Fyffes,
siledes som det fortsat sker i Det forenede
Kongerige.

UBC legger stor vaegt pa, at Chiquita-market
anvendes rigtigt, og det drager til stadighed om-
sorg for, at de bananer, der szlges med dette
merke, opfylder dets meget strenge krav. Med
henblik herpa foretager UBC en streng udvalgelse
af de bananer, som det szlger under Chiquita-
merket. For at bevare sit produkts image
anbringer UBC kun Chiquita-market pid bananer
af serlige sorter (navnlig »Cavendish-Valery«).
Disse bananer skal desuden have en storrelse pa
mindst 8 og have en hel glat skal. De mi ikke
vaere deforme. Alle de bananer, der ikke opfylder
disse kriterier, m3 ikke bzre Chiquita-merket og
selges uden merke. Dette er f. eks. tilfeldet med
bananerne pd den everste hiand i en klase, som,
selv om de ikke er af ringere kvalitet, almindelig-
vis er mindre og mere krumme end bananerne
pa de andre hznder i samme klase.

Endvidere kraver UBC at bananerne har en
ensartet gul farve, nir de szlges i detailhandelen.
UBC tillader ikke, at dets bananer szlges i gren
tilstand (farve nr. 1, 2 og 3). En markedsunder-
sogelse foretaget af UBC har vist, folgende for-
brugerpraferencer: '

— farve nr. 3 = 39/,
— farve nr. 4 = 1379/,
— farve nr. 5 = 369,
— farve nr. 6 = 419/,

— farve nr. 7 = 7 79%,.

Dette viser, at det er meget vigtigt at kunne
prasentere en banan med en kraftig gul farve
(farve nr. § og 6) for at opretholde det image,
som reklamen skal skabe hos forbrugeren, hvilket
UBC er i stand til at fere, da det har mulighed

for at levere betragtelige maengder bananer af
cnsartet kvalitet.

Denne handelspolitik, der bygger pid varemerket
»Chiquita«, ger det muligt for UBC at salge
bananer merket Chiquita til en pris der gennem-
snitlig er mellem 30 og 409 hejere end prisen
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pa selskabets ovrige bananer, som szlges uden
merke. Dette fremgar af oplysninger UBC selv
har givet Kommissionen. UBC’s reklameomkost-
ninger er for gvrigt betydeligt hojere end storste-
parten af dets konkurrenters. Til banansalget i
Tyskland, Nederlandene, BLOU og Danmark,
hvor ca. halvparten af de bananer, der sxlges af
UBC i EQF, szlges, har UBC anvendt omkring
2 millioner regningsenheder om Aaret i 1967 og
1968, da det lancerede sit Chiquita-mzrke i disse
medlemsstater, og gennemsnitlig halvanden mil-
lion regningsenheder i hvert af de felgende Aar.

. Det salgssystem, UBC anvender i Tyskland (med
undtagelse af Scipio-koncernen), Danmark, Ir-
land, Nederlandene og BLOU, fungerer pi fol-
gende made: pid en bestemt dag i ugen afgiver
modnerne deres bestillinger; tre dage efter sender
UBC dem meddelelse om den pris, de skal betale;
denne pris diskuteres aldrig. Officielt yder UBC
ikke rabat. Modnerne kan frit nedsatte eller
annullere deres ordrer, nir prisen er meddelt.
UBC kan ligeledes nedsztte de bestilte mangder,
og gor det nazsten altid. For eksempel nedsatte
det i 1973 ordrerne fra sine danske forhandlere/
modnere siledes: Lembana 14,5 %, Holmskow
3,4 %0, Interfrugt 8,1 %%, Th. Olesen A/S (Olesen)
18,6 %0, Kebenhavn’s Frugtauktioner 21,7 %o,
Petersen 10,9 %, Erlandsen 21,5°% og Kjaer
14,3 9/o. Der ankommer mindst to skibssendinger
i ugen efter ordreafgivelsen. Tidsrummet mellem
afgivelsen af ordren og modtagelsen af bananerne
er siledes kortere end varigheden af setranspor-
ten. Nar UBC’s kunder afgiver deres ordrer, ved
UBC allerede ngjagtigt, hvilke mengder bananer,
der vil ankomme med skibe undervejs.

. UBC’s stilling inden for EQF kan opgeres til
folgende:

UBC omsatter ved UBC-Rotterdams mellem-
komst ca. 40 /0 af de bananer, der szlges i Neder-
landene. 1 denne medlemsstat szlger UBC sine
bananer til et stort antal modnere (ca. 80). Det
er ligeledes UBC-Rotterdam, som losser og szlger
de bananer, der er bestemt for kunderne i Tysk-
land, Irland og BLOU. UBC-Rotterdam varetager
ligeledes transporten. med lastbil/ferge af de
bananer, der er bestemt for de irske kunder.

I BLOU afsztter UBC sine bananer gennem sel-
skabet Ets. B.M. Spiers & Son N.V. i Antwerpen,
hvori det har 100 %o af kapitalen; dette selskab
har ca. en tredjedel af modningskapaciteten i Bel-
gien og Luxembourg; desuden szlger UBC sine

bananer til selskabet Banacopera S.C. i Bruxelles,
som omfatter adskillige forhandlere/modnere og
nasten udelukkende szlger UBC’s bananer. Gen-
nem disse to sektorer afsetter UBC ca. 50 %o af
de bananer, som szlges i Belgien og Luxem-
bourg.

[ Tyskland szlger UBC en stor del af sine bananer
til Scipio-koncernen, som selskabet har samarbej-
det med i mere end 30 ir. Denne koncern, som
ejer otte bananskibe, forhandler nazsten udeluk-
kende UBC’s bananer. Den keber dem fob i
havnene i Syd- og Mellemamerika for at videre-
selge dem i Tyskland og Ostrig. Modningen af
de importerede UBC-bananer foregir i koncer-
nens egne modningsanleg. Disse bananer udger
mere end 35 9%/ af de bananer, der szlges i Tysk-
land. Desuden, men i mindre omfang, szlger
UBC sine bananer til forskellige andre forhand-
lere/modnere, som kober dem for (free on rail) i
Bremerhaven eller Rotterdam. Disse bananer
udger ca. 109/o af de bananer, der szlges i denne
medlemsstat.

I alt repraesenterer UBC’s bananer altsi over 45 /o
af de bananer, der szlges i Tyskland. I dette land
foretager UBC teknisk kontrol af modnerierne og
tilrettelzegger reklame og salgsfremstedene for alle
disse bananer, herunder for de bananer, der szlges
fob Centralamerika og Sydamerika til Scipio-
koncernen. Scipio samarbejder helt og fuldt med
UBC for si vidt angdr salgspolitiken og har aldrig
sogt at optraede uafthaengigt af UBC.

T Danmark saelger UBC sine bananer gennem flere

grossister/modnerier, op imod halvdelen gennem
selskabet Lembana og resten gennem selskaberne
Interfrugt, Holmskov, og, indtil oktober 1973,
Olesen. De fire storste grossister/modnerier, som
ejer over 2/3 af den eksisterende modnerikapacitet
i Danmark, arbejdede siledes for UBC. De af
UBC solgte bananer udger ca. 45 % af de bana-
ner, der szlges i denne medlemsstat, og de losses
i Bremerhaven.

I Irland udgjorde UBC’s banansalg indtil for
nylig kun ca. 3% af de bananer, der solgtes i
denne medlemsstat. Kun i 1 ar, fra marts 1972
til marts 1973, solgte UBC sine bananer gennem
selskabet Banana Importers Ltd., som taller flere
grossister/modnere. Siden slutningen af 1973 har
UBC foreget sit banansalg i denne medlemsstat.
Medens selskabet i sidste kvartal af 1973 kun
havde solgt ca. 3% af de bananer, der solgtes i
Irland, solgte det i forste kvartal af 1974 mere
end 10%/0 og niede i lobet af andet og tredje
kvartal af 1974 op pi ca. 30 %, hvilket for hele
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1974 giver ca. 25 /0. P4 grund af det allerede bety-
delige bananforbrug pr. indbygger i Itland kunne
UBC kun udvide sin markedsandel i denne med-
lemsstat pad bekostning af konkurrerende impor-
torer. Siden januar 1974 er alle de UBC-bananer,
som salges i Irland blevet losset i Rotterdam og
transporteret med lastebil og ferge til Dublin,
hvor de szlges cif.

UBC szlger ligeledes bananer i Frankrig gennem
sit 100 %/o-datterselskab Compagnie des Bananes
S.A. og gennem selskabet Omer Decugis, hvori
det ejer 80 /o af aktierne. I dette land salger UBC
hovedsagelig bananer importeret fra Guadeloupe
og Afrika, og det kontrollerer gennem disse to
selskaber ca. 209/o af de bananer, der szlges i
denne medlemsstat. UBC-bananer sazlges uden
merke i Frankrig og er ikke altid af »Caven-
dish«-sorten.

I Italien szlger UBC gennem selskabet CIF, som
UBC har kontrollen indirekte over (4090 af
aktierne ejes af Cie des Bananes S.A., 20%o af
Spiers N.V. og 409 af Caraibische Scheepvaart
N.V., som UBC ligeledes besidder). UBC afs=ztter
mere end 40 %/o af de bananer, som szlges i denne
medlemsstat, og har mere end en tredjedel af
modnerikapaciteten. De bananer, som UBC szlger
i dette land, er ikke altid af sorten Cavendish.

I Det forenede Kongerige sxlger UBC gennem sit
100 %/o-datterselskab Fyffes mere end 40 /o af de
bananer, som szlges i denne medlemsstat, og har
mere end en tredjedel af modnerikapaciteten.
Storstedelen af disse bananer, der stammer fra
Jamaica, er ikke af sorten Cavendish og szlges
under maerket Fyffes.

UBC har ligeledes en stzrk position i flere tredje-
lande, hvor det har betydelige markedsandele:
det gzlder siledes De forenede Stater (37 %/o) (%),
Canada, Japan, Schweiz, Qstrig og Sverige. I de
tre sidstnzvnte lande har selskabet eneforhand-
lere/enemodnere, som ligeledes sazlger konkurre-
rende bananer. Disse forhandlere forer felles
reklamekampagner for Chiquita-bananerne og de
ovrige marker, som de szlger, uden at UBC mod-
setter sig dette.

(1) T USA har antitrust-myndighederne nu forbudt UBC
at varetage modningen eller detailsalget af bananer.

¢) UBC’s konkurrenter
UBC’s storste konkurrenter er:

Castle ¢& Cook, som hovedsagelig virker 1 De
forenede Stater (37 %) og i Asien. Denne koncern,
som har overtaget Standard Fruit Company, salger
sine bananer pa det europziske marked til flere for-
skellige importerer/forhandlere, hvoraf de sterste er
samlet i selskabet Eurobana i Hamburg. Eurobana
bestar bl.a. af International Fruit Company, Rotter-
dam, og af Port og Astheimer, begge Hamburg. End-
videre har Castle & Cook overtaget det i Antwerpen
hjemmehorende selskab Gérard Koninks Fréres® salg
af bananer. Castle & Cook szlger hovedsagelig sine
bananer under market Dole som har aflest merkerne
Deloro og Cabera (13 %o af de bananer, der szlges
i Tyskland, 189 i Nederlandene, 22 %, i BLOU,
15 %/ i Italien og 20 % i Danmark). Castle & Cook
selger lidt over 9% af alle bananer, der szlges i
fellesskabsmarkedet. Koncernen ejer ingen skibe.
Eurobana befragter 8 skibe til transport af Dole-
bananer.

Del Monte, som ikke selv direkte forhandler pa fzl-
lesskabsmarkedet, virker dér gennem sin eneimpor-
tor, Internationale Fruchtimport Gesellschaft Wei-
chert & Co., (Inter-Weichert) i Hamburg. Dette sel-
skab szlger 9 %o af de bananer, der szlges i Tyskland,
15%/o i Nederlandene, 3% i BLOU, 249 i Dan-
mark, 35 % i Irland, 2 %/ i Frankrig og 1 % i Italien.
Inter-Weichert szlger hovedsagelig sine bananer under
merket Del Monte og har en markedsandel pa ca.
596 i Fallesskabet. Del Monte-koncernen arbejder
ligeledes i De forenede Stater (109%), i Japan osv.
Koncernen ejer ingen skibe.

Del Monte, som ikke tidligere handlede med bananer,
startede hermed efter nogle skonomiske transaktio-
ner. Navnlig i 1972 overdrog UBC Del Monte en del
af sine anlaeg og sit udstyr bl.a. i Guatémala. Dette
salg fulgte efter en sag, som blev anlagt af de ameri-
kanske antitrust-myndigheder, og som havde fort til
et »consent decree«. I den endelige dom (final
judgment) af 4. februar 1958, der bygger pa § 1 og 2
i Sherman Act, konstateredes det nemlig, at UBC
begrensede og monopoliserede bananhandlen pa for-
skellige trin, og det pilagdes selskabet at szlge en
sd stor andel af sine aktiver, som var nedvendig for
at gore det muligt for en anden virksomhed at
importere 9 000 000 bananklaser om A&ret til De
forenede Stater. I 1972 indgik UBC og Del Monte en
aftale for 2 4r om keb og transport af bananer. Denne
aftale udleb ved udgangen af 1973.
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»Alba«-koncernen (Allgemeine Banangruppe Ham-
burg), som bestar af et antal europziske importarer,
og som rader over 9 skibe. Denne koncern szlger
1590 af de bananer, der szlges i Tyskland, og 5 %
af dem der szlges i Danmark. Den sazlger hovedsage-
lig sine bananer under mazrket Onkel Tuca, som
udger omkring 5% af salget af bananer i falles-
skabsmarkedet. Koncernen har for nylig etableret et
produktionssamarbejde i Costa Rica, og den ejer
adskillige modnerier i Tyskland.

»Belboba«-koncernen  (Belgische-Hollandse Bana-
nengroep), som tzller to importerer i Benelux, Velle-
man & Tas, Rotterdam og Van Parys, Antwerpen.
Denne koncern, som hovedsagelig szlger sine
bananer under markerne Sundrop og Bonita, salger
i Tyskland 7 %o, i Nederlandene 20 %, i BLOU 24 %/,
og i Danmark 19 af de bananer, der szlges. Kon-
cernen samarbejder med selskabet Noboa, Ecuadors
storste eksporter, som videreszlger sine bananer i
andre lande under market Bonita (30 %o i Irland og
599 i Italien). Noboa ejer aktiemajoriteten i Ban
Parys. Belhoba befragter 6 skibe og ejer flere mod-
nerier i BLOU og i Nederlandene. De bananer, der
selges under disse maerker, udger ca. 6 %o af banan-
salget pa fellesskabsmarkedet;

selskabet Geest Industries Ltd., som udelukkende
selger bananer fra Leeward-serne til Det forenede
Kongerige, og som szlger ca. 30 % af de bananer, der
szlges i denne medlemsstat. Denne koncern rader over
8 skibe og dens salg udger ca. 6 %o af banansalget
pa fellesskabsmarkedet. Den modner nasten alle sine
bananer, der szlges i Det forenede Kongerige under
maerket Geest;

Societa Mercantile d’Oltremare (SMO), som impor-
terer bananer fra Somalia og udelukkende szlger dem
i Italien, og hvis salg udger ca. 20 %/ af de bananer,
der szlges i denne medlemsstat. SMO szlger hoved-
sagelig sine bananer under market Somalita og kon-
trollerer lidt over 3 %o af fallesskabsmarkedet;

selskabet W. Bruns i Hamburg som szlger 10 %/o af
de bananer, der szlges i Vesttyskland, og 2 %/0 af dem
der szlges i Nederlandene, og som hovedsagelig s=l-
ger sine bananer under market Bajella. Dette selskab
rader over 6 skibe og kontrollerer ca. 3 %/o af banan-
salget pa fallesskabsmarkedet;

vf()rskellige andre selskaber, navnlig pa det franske,
engelske og italienske marked, importerer bananer

til disse medlemsstater pad grund af deres historiske
forbindelser med de franske oversoiske departmenter
eller med de tidligere kolonier som for eksempel
Elfenbenskysten, Jamaica og Somalia. Disse selska-
bers markedsandele i Fallesskabet er ikke serlig store
og udger tilsammen ikke over 690 af det samlede
banansalg.

Sammenfattende kan det for arene 1971 til 1974 siges,
at UBC szlger ca. 40 /o af bananerne pa fellesskabs-
markedet og at selskabet afsatter betydelig sterre
mangder bananer i alle medlemsstaterne, undtagen
Frankrig og Irland, end hver af dets konkurrenter
gor. Hvis man betragter det omrade af fellesskabs-
markedet, som omfatter Tyskland, Danmark, Irland,
Nederlandene og BLOU, udger UBC’s markedsandel
ca. 45 %. Blandt dets konkurrenter, hvis bananer
selges i en rekke medlemsstater, ma navnes Castle

& Cook med en markedsandel for bananer pi ca. 9 %

af fellesskabsmarkedet og Del Monte med ca. 5 %b.
Disse to virksomheder har en markedsandel pa hen-
holdsvis 15—20 %0 og 10—12 9% i det ovennzvnte
omride af Fzllesskabet.

De ovrige virksomheder, som hovedsagelig er etable-
ret i en mere begranset del af Fxllesskabet, som f. eks.
koncernerne Alba og Bruns (Tyskland), Geest (Det
forenede Kongerige), SMO (Italien), Belhoba (Neder-
landene og BLOU) samt nogle andre selskaber
(Frankrig), szlger hver iszr mellem 3 og 6 %o af de
bananer, der sxlges pa fallesskabsmarkedet.

UBC har endvidere siden 1967/1968 i EQF fort en
handelspolitik, der er baseret pa salg af dets bananer
under mearket Chiquita, ledsaget af intensive og gen-
tagne reklamefremstod. Denne handelspolitik bygger
pd dybtgdende omlegninger af produktionssyste-
merne (overgang til »Cavendish«-sorten), emballe-
ringssystemerne (overgang til eksport i kartoner af
bananer, der allerede er forsynet med Chiquita-
merket), transportsystemerne (modernisering af fla-
den), modningen (nye anleg med ventilation og keling),
kontrol- og markedsferingsservicen (salgsfremmende
materiale, reklame og et net af reprasentanter). Denne
omlaegning af UBC’s virksomhed har fiet betydelig
succes og en vasentlig indvirkning pa markedet. De
ovrige virksomheder har mattet tilpasse sig denne
nye form for handelspolitik, uden at det altid er
lykkedes dem. Da det er nedvendigt at have en sterk
vertikalt integreret virksomhed, og da meget kapital-
kreevende investeringer er noedvendige for at kunne
etablere sig pid bananmarkedet, er det blevet yderst
vanskelig for nye virksomheder at komme ind pa
dette marked, og det vil under alle omstendigheder
tage dem adskillige ar.
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2. UBC’s ADFARD
a) Almindelige salgsbetingelser

UBC har siden den 25. januar 1967 fastlagt alminde-
lige betingelser for salget af sine bananer: dissc
betingelser er efter Kommissionens indgriben blevet
anmeldt den 15. november 1968 for si vidt angir
Nederlandene. De indeholdt visse forpligtelser for
forhandlerne/modnerne, bl.a. forbud mod, si lenge
de forhandler UBC’s bananer, at szlge andre bananer
end dem, UBC leverer til dem, forbud mod at videre-

selge UBC’s bananer til konkurrerende modnerier og

pligt til ikke at szlge bananer i gren tilstand; UBC
insisterede endvidere over for sine forhandlere/mod-
nere pd, at de ikke videresolgte bananer til uden-

landske handlende, idet det forsikrede dem om, at -

det havde stillet et tilsvarende krav til sine uden-
landske forhandlere/modnere. UBC kravede som
betingelse for at dets forhandlere/modnere kunne
anvende Chiquita-market, at de indhentede dets
skriftlige tilladelse.

Indferelsen af disse almindelige salgsbetingelser fandt
sted samtidig med, at UBC, som indtil da havde solgt
sine bananer i Europa under mazrket Fyffes, og som
var 1 ferd med at foretage en omlegning af dyrk-
ningen af »Gros Michel«-sorten til »Cavendish/
Valery«-sorten, bestrabte sig pid at indtroducere sit
nye produkt pa det europziske marked under et nyt
merke, Chiquita.

Ved disse almindelige salgsbetingelser forstzrkede
UBC dels virkningen af sin reklamekampagne til for-
del for Chiquita-market ved at forbyde sine for-
handlere/modnere at szlge konkurrerende bananer,
dels forhindrede det, ved at isolere markedet gen-
nem henstillinger til sine forhandlere om et afstd fra
at eksportere, at salget af bananer af »Gros Michel«-
sorten, som UBC stadig solgte i Nederlandene og
BLOU, influerede pd reklamekampagnen for Caven-
dish-Valery i Tyskland. Denne politik lettedes pa
grund af UBC’s starke position 1 disse lande. Som
folge af Kommissionens indgriben ophzvede UBC
alle ovennzvnte bestemmelser i sine salgsbetingelser
undtagen dem, der vedrerte pligten til ikke at videre-
szlge bananer i gron tilstand.

Forpligtelsen til ikke at szlge bananer i gron tilstand
er, selv om den ikke altid findes skriftligt udformet,
siden 1967 blevet pilagt UBC’s importerer/forhand-
lere/modnere herunder Scipio-koncernen i alle de
andre medlemsstater og folges endvidere af dets dat-
terselskaber. Den omstandighed, at modne bananer
er meget let fordzrvelige, forklarer, hvorfor de kun
kan transporteres i gren tilstand, for i gul tilstand,
dvs. nir bananerne forst er modnet, kan de kun
transporteres med stor risiko for beskadigelse.

Dette salgsforbud hiandhzves strengt af UBC, siledes
om det fremgir af det telex, UBC den 19. december
1973 sendte som svar pa en leveringsanmodning fra
Olesen. UBC afslog at levere bananer til Olesen og
henledte i dette telex Olesens opmaerksomhed p4, at
han kunne fi Chiquita-bananer i ethvert af EQF’s
medlemslande, men kun allerede modnede bananer. -
Det har ligeledes kunnet fastslas, at de ovrige danske
forhandlere/modnere, som Olesen henvendte sig til,
nzgtede at szlge ham Chiquita-bananer i gron til-
stand. Scipio har ligeledes nagtet at levere til Olesen.

b) Prispolitikken

- Bortset fra de bananer, der szlges af UBC i Det

forenede Kongerige, Frankrig og Italien, har de bana-
ner, som UBC szlger i de andre af EQOF’s medlems-
stater alle samme oprindelse (dollarzone-landene i
Mellem- og Sydamerika), er af samme sort (Caven-
dish/Valery) og markedsfores, sifremt de maerkes,
under samme Chiquita-marke. Den udvzlgelse, UBC
foretager med henblik pa salget af disse bananer, har
fjernet enhver kvalitetsforskel mellem dem.

Rananer, der szlges til kunder i de forskellige berorte
medlemsstater, losses hovedsagelig af UBC i to havne,
Bremerhaven og Rotterdam, og videreszlges pa
samme betingelser efter at de er blevet lastet af UBC
pa kebernes kolevogne eller kelebiler. Herfra gelder
dog to undtagelser. Til Scipio-koncernen i Hamburg
selger UBC sine Chiquita-bananer fob afskibnings-
havn Mellem- eller Sydamerika, og til sine kunder
i Irland szlger UBC sine bananer til en pris cif
Dublin; efter at have losset sine bananer i Rotter-
dam, transporterer UBC dem med kelevogn/ferge til
Dublin.

Losseomkostningerne i havnene i Bremerhaven og
Rotterdam afviger kun nogle cents pr. karton a 20 kg.
Prisen for en kasse Chiquita-bananer var i gennemsnit
mellem 3 og 4 $ indtil den i 1974 steg til nesten 5 §
pr. karton (en karton, som vejer 20 kg incl. embal-
lage, indeholder netto 18,15 kg bananer). I 1973 steg
omkostningerne ved sotransport fra Mellemamerika
til Europa til ca. 1,12 § pr. karton; prisen er senere
steget vasentligt som felge af oliekrisen, men varierer
ikke mellem lossehavnene; transporten med kelebil
inklusive ferge fra Rotterdam til Dublin koster
ca. 1,10 $§ pr. karton.

Ved toldbehandlingen behandles bananer fra dollar-
zonen efter den fzlles toldtarif, der anvendes af EQF.
Denne tarif udger for bananer 20 %/. Kun Tyskland
har faet tilladelse til ikke at anvende den fzlles told-
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tarif for et bestemt kontingent, der fastszttes hvert
ar i medfer af »protokollen vedrerende toldkontin-
gent for indfersel af bananer«, der er et bilag til
Rom-traktaten. Hvis bananer fra dette kontingent
genudferes fra Tyskland til andre medlemsstater,
betales den normale told, som skulle betales ved
direkte indfersel i disse medlemsstater. Endvidere
betales der ikke told ved indfersel af bananer i EQF
fra de lande, der har tilsluttet sig Lomé-konventionen.
De tre nye medlemsstater (Det forenede Kongerige,
Irland og Danmark) vil ferst gradvis anvende den
felles toldtarif. Fra 1. januar 1974 har de anvendt en
tarif pd 8% for bananer fra tredjelande. Denne sats
blev @ndret pr. 1. januar 1975, og vil blive andret
igen pr. 1. januar 1976 samt pr. 1. juli 1977; pa denne
dato skal de nye medlemsstater fuldt ud anvende den
felles toldtarif. Siden 1. januar 1975 er den sats, som
disse medlemsstater anvender for bananer fra tredje-
lande, 12 /.

Selv. om UBC’s bananer szlges for (free on rail)
Bremerhaven eller Rotterdam, varierer de priser som
UBC hver uge fastsztter for de bananer, der szlges
under Chiquita-market, vasentligt alt efter i hvilket
land kunden er etableret og hvor bananerne skal af-
settes. Dette fremgir af de svar, UBC har givet pa
Kommissionens begzringer om oplysninger (breve af
14. maj 1974, 13. september 1974, 10. og 11. decem-
ber 1974 og 13. februar 1975).

Disse forskelle kan ikke forklares under henvisning
til tolden eller transportomkostningerne, idet disse
omkostninger pahviler keoberne (forhandlerne/mod-
nerne) som henter UBC’s bananer i Bremerhaven eller
Rotterdam med deres egne keletransportmidler, (last-
biler eller jernbanevogne), og selv betaler tolden
(felles toldtarif). Undtagen for Irland, hvor UBC szl-
ger sine bananer cif Dublin, indregnes der hverken
transportomkostninger eller told i UBC’s priser. For

Irlands vedkommende omfatter UBC’s priser om- -

kostningerne ved transport med lastbil/feerge Rotter-
dam/Dublin, men de omfatter ikke told.

For de bananer, der szlges under mzrket Chiquita,
har denne prisdifferentieringspolitik alt efter de med-
lemsstater til hvilke bananerne er bestemt, veret
anvendt af UBC i hvert fald siden 1971 for Tysk-
lands, Nederlandenes og BLOU’s vedkommende,
siden den 1. januar 1973 for Danmarks vedkom-
mende og siden november 1973 for Irlands ved-
kommende. Bortset fra de priser der anvendes over
for dets irske kunder. Er UBC’s priser i almindelig-
hed hegjere end dem der anvendes af dets konkur-
renter i denne del af Fellesskabet.

De prisforskelle, der anvendes af UBC ved dets salg
til de forskellige berarte medlemsstater, kan opstilles
som falger:

det arlige gennemsnit af de maksimale ugentlige for-
skelle, der er konstateret mellem to bestemmelses-
steder, var

i 1971 p4 17,690 — i 1972 pa 11,3 % — i 1973 pa
14,5 %0 — i 1974 pa 13,5 o;

de storste ugentlige forskelle, der er konstateret mel-
lem to bestemmelsessteder, var (pris pr. karton)

i1971: $ 2,53 til de tyske kunder og
$ 3,34 til kunderne i BLOU (+ 32 /o)

% 2,32 til de tyske kunder og
$ 3,18 til kunderne i Nederlandene (+ 37 %)

11972: $ 2,48 til de tyske kunder og
$ 3,00 til kunderne i BLOU (+ 21 %)

$ 2,48 til de tyske kunder og
% 3,22 til kunderne i Nederlandene (+ 30 /o)

11973: $ 3,73 til de tyske kunder og
$ 4,40 til kunderne i BLOU (+ 18 9/p)

$ 2,29 til de tyske kunder og
% 3,28 til kunderne i Nederlandene (+ 43 /o)

$ 3,80 til de danske kunder og
$ 4,70 til kunderne i BLOU (+ 24 %)

$ 2,20 til de danske kunder og
$ 3,32 til kunderne i Nederlandene (+ 51 %/)

i 1974: $ 4,66 til de tyske kunder og
$ 5,84 til kunderne i BLOU (+ 25 /o)

$ 2,05 til de tyske kunder og
$ 3,15 til kunderne i Nederlandene (4 54 9/o)

$ 5,71 til de danske kunder og
$ 6,60 til kunderne i BLGOU (+ 16 %)

$ 5,60 til de danske kunder og
$ 6,22 til kunderne i Nederlandene (+ 17 9/)

De ugentlige priser, der er taget i betragtning ved
beregningen af disse forskelle, vedrerer kun de
Chiquita-bananer, som UBC i Rotterdam og Amster-
dam solgte til Tyskland, Danmark, Nederlandene og
BLOU. Sammenligninger for de bananers vedkom-
mende, der solgtes i Italien, Frankrig og Det
forenede Kongerige, er mindre relevante, da hverken
varerne eller markedsforingsvilkirene er helt ensar-

tede.

Hvad angdr de priser, UBC anvender i Irland, skal
omkostningerne ved lastbil/ferge-transporten fra
Rotterdam til Dublin traekkes fra (ca. $ 1,10 pr. kar-
ton) for at kunne sammenlignes med den for-pris
Bremerhaven eller Rotterdam, der anvendes af UBC
til andre medlemsstater. Det kan da konstateres, at
priser til belgiske kunder gennemsnitlig er 80 %o
hojere end den pris der betales af irske kunder, begge
priser ab Rotterdam. Den storste prisforskel er pa
138 °/o mellem den pris ab Rotterdam, der anvendes
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af UBC over for dets irske kunder, og den pris for
Bremerhaven, der anvendes af UBC over for dets
danske kunder. Ved denne maksimale forskel var
prisen for de danske kunder 2,38 gange prisen for
de irske kunder.

For si vidt angar priserne til de irske kunder har
UBC erklzret, at det havde besluttet at szlge sine
bananer i dette land i en forsegsperiode pa 1 ir, og
at de priser, det anvendte dér, gav det en fortjeneste-
margen, der var betydelig mindre, end den, der var
forbundet med de priser, som det anvender i de andre
medlemsstater.

Det ma bemarkes, at UBC i et tidligere tidsrum, fra
marts 1972 til marts 1973, allerede havde solgt
Chiquita-bananer gennem en forhandler/modner i
Irland, der selv radede over modningsfaciliteter. UBC
besluttede derefter at szlge sine bananer til virk-
somheder, som ikke havde interesser pd bananmar-
kedet og ikke ridede over modningsfaciliteter. Den
afbrydelse i salget af Chiquita-bananer i Irland, som
fandt sted fra marts 1973 til november 1973, svarer
til den tid, som disse nye forhandlere/modnere matte
have til at opfere de nedvendige nye modningsfaci-
liteter, hvilket for fleres vedkommende fandt sted
med ekonomisk stette fra UBC.

c) Afslaget pa at szlge til Olesen.

I ca. 50 ar (indtil 1952) havde selskabet A.V. Kirkeby
A/S, Kebenhavn, (Kirkebye) eneforhandling af UBC-
bananer i Danmark. I dette tidsrum kom 80 til 85 ¢/o
af de bananer, der importeredes til dette land, fra De
kanariske @er. Dernzst solgte UBC sine bananer til
flere modnere/forhandlere. 1 1967 andrede UBC sit
markedsferingssystem i Danmark. Det valgte otte
forhandlere/modnere til at szlge sine Chiquita-
bananer.

Den sterste forhandler/modner er Lembana A/S i
Kobenhavn. Dette selskab er et fzlles datterselskab
af en forhandlervirksomhed for frisk frugt, Lembcke
i Kebenkavn, som ejer 50 %/o af kapitalen, og to andre
koncerner, den danske rederikoncern A. P. Maoller
og den svenske Salén-koncern, som hver ejer 25 %o
af kapitalen. Salén-koncernen har eneforhandlingen
for UBC’s bananer i Sverige. Gennem sine forbindel-
ser med Salen-koncernen har Lembana altid haft pri-

vilegerede forbindelser med UBC. Lembana er i dag
UBC’s vigtigste forhandler/modner i Danmark, hvor
det szlger mere end halvdelen af Chiquita-bananerne.
Lembana har for evrigt for nylig installeret nye og
store modningsfaciliteter i Arhus med ekonomisk
stotte fra Salén-koncernen.

Lembana opretholder en ordning med loyalitetskon-
trakter med 18 grossister. I disse kontrakter fast-
settes en kvantumsrabat til kunderne, som kan belobe
sig til 5% afhangig af omsaztningen hvert kvartal,
pa den betingelse, at grossisten regelmassigt bestiller
Lembanas produkter, men Lembana modsztter sig
dog ikke lejlighedsvise keb hos andre forhandlere/
modnere. Omkring 709/0 af de bananer, der szlges
af Lembana, dzkkes af denne loyalitetskontraktsord-
ning. Stersteparten af Lembanas evrige salg sker til
Fallessforeningen for Danmarks Brugsforeninger
(FDB), som er en meget stor andelsforening i detail-
leddet, der forhandler ca. 159 af de bananer, der
selges i Danmark.

I 1967 opkebtes Kirkebye af Th. Olesen A/S, Valby,
der derved blev UBC’s n=ststerste forhandler/modner
i Danmark. Olesen er endvidere en stor importer af
andre grensager og frugter end bananer, som f.eks.
appelsiner, zbler osv. De gvrige selskaber, der har
forhandlet UBC’s bananer, er hovedsagelig Interfrugt,
Holmskov og Kebenhavn’s Frugauktioner.

I 1969 blev Olesen, eneforhandler i Danmark for den
nederlandske importar af Dole-bananer, International
Fruit Company i Rotterdam. I 1973 blev Kebenhavns
Frugtauktioner eneforhandler i en del af Danmark for
Alba-koncernen i Hamburg, som szlger Onkel Tuca-
bananer. Alle UBC’s ovrige forhandlere/modnere szl-
ger ud over Chiquita-bananer storre eller mindre
mengder bananer af andre mazrker i Danmark (Del
Monte, Onkel Tuca, Turbana, osv.), samt storre eller
mindre mangder ikke maerkede bananer. ’

Siden 1969, hvor Olesen blev eneforhandler i Dan-
mark af Dole-bananerne, har UBC regelmassigt redu-
ceret de ordrer, som Olesen sendte det. I de forste
40 uger af 1973 f.eks. blev de af Olesen bestilte
kvanta gennemsnitligt nedsat med 15 til 209%b, og
allerede fra juni 1973 var nedszttelserne undertiden
pa 40 til 50%/0 af de bestilte maengder. Olesen mod-
tog derimod altid alle de Dole-bananer, han bestilte.
Fra 1972 solgte Olesen flere Dole-bananer end Chi-
quita-bananer. Andre forhandlere/modnere szlger
ligeledes flere bananer af andre marker end Chiquita-
merket. Dette er f. eks. tilfzldet med Interfrugt med
hensyn til Del Monte-bananer.
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I september 1973 ferte UBC en reklamekampagne,
som byggede p3, at de fire sterste danske bananim-
porterer (Lembana, Olesen, Interfrugt og Holmskov)
anbefalede Chiquita-bananen.

I april 1973 og dernzst i september og oktober 1973
lancerede Castle & Cook en omfattende reklame-
kampagne for at gere publikum opmaerksom pa deres
nye Dole-mzrke. For dette tidspunkt solgte
Castle & Cook deres bananer under markerne Cabana
og Deloro. Denne kampagne, som dekkede alle euro-
pziske lande, blev besluttet og finansieret direkte af
Castle & Cook. I Danmark suppleredes denne
reklamekampagne med andre salgsfremsted i sep-
tember og oktober 1973.

Den 10. oktober 1973 meddelte UBC Olesen, at det
for fremtiden ikke ville levere flere Chiquita-bananer
til denne og gav som grund herfor den reklame-
kampagne, som var indledt i oktober maned i Dan-
mark for Dole-bananerne. Olesen deltog i denne
reklamekampagne for Dole-bananerne, ligesom han
var med i de reklamekampagner, der foretoges for
bananer af andre maerker, han solgte, herunder
UBC'’s; et eksempel herpi er den reklame, UBC forte
i september 1973.

Efter leveringsnaegtelsen i oktober 1973 henvendte
Olesen sig til de andre UBC-forhandlere i Danmark
for at fa Chiquita-bananer i gron tilstand. Han kunne
imidlertid ikke f4 nogen. Olesen henvendte sig ogsi
til .et selskab inden for Scipio-koncernen i Hamburg,
som er UBC’s hovedforhandler i Tyskland; ogsa
dette selskab afslog Olesens anmodning. Som felge af
UBC’s leveringsnagtelse mistede Olesen adskillige
store kunder (bl.a. FDB), som ikke ville gore forret-
ninger med ham, niar han ikke kunne levere dem
Chiquita-bananer. Olesen led ligeledes tab som folge
af den pludselige uudnyttede kapacitet i en del af
sit modningsanleg, som han havde opfert i 1967/1968
for at kunne forhandle UBC’s bananer.

Den 11. februar 1975 indgik Olesen og UBC en aftale
hvorved UBC forpligtede sig til at genoptage leve-
ringerne af bananer til Olesen. Denne aftale forpligter
endvidere Olesen til at give de bananer af forskelligt
maerke, som han szlger, samme behandling, og at
tilbagekalde den klage, han havde indgivet til Kom-
missionen og til de danske myndigheder. UBC har
herefter genoptaget leveringerne til Olesen, som den
13. marts 1975 trak den klage, han havde indgivet til
Kommissionen, tilbage.

II. BEDOMMELSE

A

[ henhold til artikel 86 i EQF-traktaten er en eller
flere virksomheders misbrug af en dominerende stil-
ling pa fallesmarkedet eller en veasentlig del heraf
uforenelig med fallesmarkedet og forbudt i den
udstrzkning, samhandelen mellem medlemsstaterne
herved kan pavirkes.

1.  United Brands Company, New York, United
Brands Continentaal B.V., Rotterdam, og selskabets
ovrige datterselskaber, der er underlagt dets kontrol
og ikke er reelt selvstzndige, udger tilsammen en
gkonomisk enhed og danner en virksomhed i den
betydning, hvori dette udtryk anvendes i artikel 86
i EQF-traktaten.

2. Virksomheder har en dominerende stilling, nar
de har mulighed for at optrzde uathangigt, uden at
tage nevnevardigt hensyn til konkurrenter, kebere
eller leveranderer. Dette er tilfeldet, nir de — pa
grund af markedsandel alene eller markedsandel
i forbindelse navnlig med deres knowhow, ravarer,
kapital eller andre vigtige faktorer sisom besiddelse
af et varemaerke — har mulighed for at bestemme pri-
serne pa eller kontrollere produktionen eller salget
af en vasentlig del af de pigzldende varer. Denne
mulighed behover ikke at vare et resultat af en abso-
lut dominans, der for de virksomheder, som besidder
den, ville gore det muligt at eliminere enhver selv-
stendig udfoldelse hos de ovrige optredende pi mat-
kedet; det er tilstreekkeligt, at dominansen som hel-
hed er stzrk nok til, at disse virksomheder kan
optraede uafhzngigt, selv om der eksisterer gradsfor-
skelle mellem deres indflydelse pa de forskellige del-
markeder.

Det relevante varemarked er markedet for bananer
af enhver sort, hvad enten disse salges under et
varemarke eller ej. Det relevante marked er ikke
markedet for frugter i almindelighed, som UBC har
havdet i sit svar pd meddelelsen af klagepunkterne,
mer markedet for bananer, hvor en sarskilt efter-
sporgsel gor sig geldende. Det ma imidlertid kontrol-
leres, om andre frugter kan angives, som substitu-
tionsvarer eller betragtes som sddanne af forbrugerne
pa grund af deres sarlige egenskaber, priser eller
anvendelse.

De af FAO (1) foretagne undersogelser har vist at
priserne pad eller mzngderne af andre frugter har
meget ringe indflydelse pd priserne pi eller de

(1) FAO — Les interrelations de la demande des princi-
paux fruits, — Etudes sur les politiques en matiére de
produits ne 19, Rom 1969.

FAO — Concurrence entre la banane et les fruits
d’été, CCP BA 73/8, juillet 1973.
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disponible mangder af bananer. Denne ringe indfly-
delse er ikke kun konstateret for andre frugter, der
er disponible aret rundt, sisom appelsiner og =bler,
men ligeledes for de fleste sesonbestemte frugter. De
tre steder, disse undersagelser blev foretaget — Rungis
(Frankrig), Frankfurt (Tyskland) og London (Det
forenede Kongerige) — har der kun kunnet observeres
en virkning for visse szsonbestemte frugters ved-
kommende, nemlig ferskner i Rungis og Frankfurt
og druer til spisebrug i Frankfurt og London; disse
virkninger er imidlertid tidsmassigt staerkt begransede.
Der er derfor al mulig grund til at antage, at virk-
ningen af priserne pa og de disponible mangder af
andre frugter er alt for begrenset i tid, alt for lille
og alt for ualmindelig, eftersom den gzlder for
forskellige frugter pi forskellige steder, til at man
kan drage den konklusion heraf, at disse andre
frugter indgar som substitutionsvarer pa det marked,
som er af relevans for bananhandelen. Yderligere
bor der tages hensyn til, at bananer udger en
vaesentlig del af feden for visse grupper af befolk-
ningen, sisom smaborn, syge og @ldre. Forbrugernes
smag indgir siledes i beslutningen om at kabe
bananer, hvilket udelukker, at bananen helt eller i
alt vaesentligt kan substitueres af andre frugter.

Det geografiske omrade, der skal tages i betragtning,
udger en vasentlig del af Fellesskabet, omfattende
Tyskland, Danmark, Irland, Nederlandene og BLOU.
De i denne del af Fzllesskabet geldende skonomiske
vilkar gor det muligt for importererne/forhandlerne
af bananer at afsztte deres bananer dér, uden at der
findes storre skonomiske hindringer for UBC i for-
hold til evrige importarer/forhandlere. Selve UBC’s
organisation baseret pa selskabets datterselskab i
Rotterdam stotter sig pa en markedsfering i hele
dette omride af dets bananer med udgangspunkt i

et enkelt center. Transportomkostningerne forhindrer °

ikke, at UBC’s forhandlere/modnere henter bananerne
i de to havne i Bremerhaven og Rotterdam, selv om
der matte vare .tale om store afstande; disse havne
forsyner forholdsvis fjerntliggende lande sisom
Schweiz og Ostrig. Afstanden fra Rotterdam til
Irland og de med forsendelse ad denne straekning
forbundne vanskeligheder har ikke afholdt UBC fra
at markedsfore sine bananer i Irland efter at have
udlosset dem fra de samme skibe som dem, der
forsyner de andre involverede medlemsstater. Falles-
skabets ovrige medlemsstater (Frankrig, Italien og
Det forenede Kongerige) ma derimod — trods UBC’s
omfattende virksomhed i disse lande holdes den for
denne geografiske afgrensning af markedet; dette
skyldes de szrlige omstzendigheder, der findes der for
sa vidt angar importordninger og markedsforings-
vilkdr, og at der i disse lande szlges bananer af
forskellige sorter og oprindelse. Den ovenfor
definerede del af Fallesskabet er altsd det geografiske

marked, der skal tages i1 betragtning, og for hvis
vedkommende det skal underseges, om UBC har
mulighed for at laegge hindringer i vejen for en effektiv
konkurrence.

UBC afsatte i lobet af rene 1971 til 1974 ca. 40 %o af
de bananer, der solgtes inden for Fzllesskabet og
havde i den del, der omfatter Tyskland, Danmark,
Irland, Nederlandene og BLOU en markedsandel
pa ca. 45 9. Scipio-koncernen, der er kunde hos UBC,
kan — selv om den keber bananer af UBC i havnene
i Central- og Sydamerika pa fobvilkir — ikke anses
for at vare konkurrent til UBC. Der findes hverken
bevis eller indicier for, at Scipio skulle have pabegyndt
aktioner i konkurrencemassigt sjemed over for UBC;
tveertimod foretager UBC kontrol i koncernens mod-
ningsanleg og inddrager den i sin markedsferings-
organisation, ligesom det er tilfeldet for selskabets
egne datterselskabers og de wovrige forhandlere/
modneres vedkommende. Der er ingen forskel mellem
Scipiokoncernen og andre forhandlere/modnere i
Tyskland med hensyn til den made, hvorpa de
selger Chiquita-bananer. Desuden tyder intet pa, at
Scipio-koncernen skulle have lavere omkostninger i
forbindelse med sotransport end UBC. UBC’s to
vigtigste konkurrenters markedsandele ligger betyde-
ligt lavere end UBC’s markedsandel, og de ovrige
konkurrenter virker ofte kun i et enkelt land og har
endnu lavere markedsandele. Trods et lille fald i 1974
har UBC’s markedsandel varet stabil i lebet af de
seneste ar, og der har ikke kunnet pavises nogen
faktor, der kan fore til en starre og nart forestiende
ndring i denne situation.

Endvidere har UBC siden 1967 fort en markeds-
foringspolitik centreret om salg af bananer under
maerket Chiquita. Selskabets intensive og gentagne
reklamekampagne for dette marke er blevet ledsaget
af en dybtgiende reorganisering af produktions-,
emballerings-, transport-, modnings- og markeds-
foringssystemerne for bananer. Reorganiseringen af
de fleste af selskabets aktiviteter pd bananomradet,
der skete, for at det kunne bevare sin markeds-
feringspolitik centreret om salget af bananer under
market Chiquita, gav selskabet en betydelig fordel
og gjorde det muligt at konsolidere denne fordel i
forhold til dets konkurrenter, som derefter blev nedt
til i videst muligt omfang at tilpasse sig dennc
politik. Selskabets konkurrenter har ikke alene varet
stillet over for de for dem meget hoje omkostninger,
der er forbundet med sidanne reklamekampagner,
men ligeledes over for vanskeligheden med at levere
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store mangder bananer af ensartet kvalitet. Den
mulighed, som UBC har for at levere meget store
mangder bananer af ensartet kvalitet, giver selskabet
en meget stor fordel i forhold til dets konkurrénter,
der i almindelighed ikke har denne mulighed; denne
mulighed gor nemlig reklamekampagnerne meget
mere effektive. Den popularitet, som market
Chiquita for gjeblikket har, medferer, at UBC har
en meget sterk stilling i en vasentlig del af Felles-
skabet. Den omstaendighed, at selskabet salger
bananer i alle medlemsstater giver det ligeledes en
fordel, hvad angar dets salgsorganisation, idet det
derved har mulighed for fleksibilitet og navnlig for
at endre bestemmelsesstedet for sine bananer og
saledes udnytte eksisterende prisforskelle mellem de
forskellige medlemstater. Sterstedelen af selskabets
konkurrenter, som kun virker i en enkelt medlems-
stat eller en mere begrenset del af Fellesskabet, har
ikke denne mulighed; desuden har de fleste af disse
konkurrenter ikke den nedvendige kapital til at
finansiere reklamekampagner af samme omfang som
dem, UBC har gennemfort, med henblik pa lancering
af og udbredelse af kendskabet til dets meerke
Chigquita.

UBC’s mulighed for at fore en markedsferingspolitik
baseret pi salget af bananer under varemerket
Chiquita er et resultat af folgende faktorer:

den meget fremskredne vertikale integration af sel-
skabets aktiviteter pd bananomridet (fra plantagen
til markedsferingen), der er en stor fordel, nir der er
tale om afsztning af en frugt, der er meget letforder-
velig og har en relativt kort hordbarhed. Den vertikale
integration tillader navnlig en hurtigere og mere
effektiv tilretteleggelse af banandistributionen end
konkurrenternes, der ikke er i samme situation.
I UBC’s tilfelde forstzrkes denne fordel yderligere
derved, at selskabet udever flere komplementare
aktiviteter i forbindelse med emballering, telekommu-
nikation, tog- og setransport og kemi;

~den meget sterke position, UBC har i flere tropiske
bananproducerende lande, bide i kraft af de plan-
tager, selskabet kontrollerer dér, og i kraft af de
talrige kontraktmessige og finansielle forbindelser,
det dér opretholder, hvilket giver selskabet vasentlig
kontrol med dets forsyningskilder. Endvidere har
UBC en meget stzerk position pa verdensmarkedet for
bananer, hvor det kontrollerer ca. 35 %/ af den sam-
lede bananeksport i verden;

besiddelsen af en stor flide af koleskibe, der er af
afgorende betydning for setransporten af bananer;
denne flide gor det muligt for selskabet at fi mere
regelmaessige tilforsler end konkurrenterne, der méa
befragte skibe, og at fi hyppigere forsyninger end
konkurrenterne, der ikke rider over samme antal

koleskibe;

den omfattende viden, som selskabet i forhold til
sine konkurrenter har opndet i forbindelse med
forskning vedrorende nye sorter af bananer, der er
mindre udsatte for sygdomme og stormskader,
hvilket navnlig har gjort det muligt for det at opna
et storre udbytte pr. hektar;

selskabets store skonomiske styrke og de reducerede
risici, det har i kraft af sin multinationale opbygning
og spredning af sine aktiviteter (produktionen,
transporten, distributionen og markedsferingen af
bananer i hele verden udgjorde i 1973 kun 18,5 %o af

selskabets samlede arsomsatning).

UBC er den eneste virksomhed pia markedet for
bananer, der er i besiddelse af samtlige de ovenfor
beskrevne fordele. UBC har derfor mulighed for at
udnytte disse fordele til i stort omfang at hindre en
effektiv konkurrence fra dets nuvarende konkurren-
ters side; potentielle konkurrenter, der matte enske
at etablere sig pa markedet for bananer, skal over-
vinde en rakke hindringer for denne etablering og
vil forst kunne opni disse fordele efter flere ars

forleb.

Det m4 derfor konstateres, at UBC har en sddan grad
af uafhengig optraeden pa det pigeldende marked, at
selskabet er i stand til at hindre en effektiv konkur-
rence inden for den navnte del af Fallessmarkedet;
UBC er altsi en virksomhed med en dominerende
markedsstilling.

3. UBC misbruger denne dominerende stilling i
en rekke henseender:

a) For det forste forbyder selskabet sine forhandlere/
modnere at videreszlge dets bananer i gren
tilstand. UBC palegger sine forhandlere/modnere
i Tyskland (indbefattet Scipiokoncernen), Dan-
mark, Irland, Nederlandene og BLOU denne
forpligtelse. En sidan forpligtelse udger et mis-
brug, hvad enten den er udtrykkeligt anfert i
UBC’s almindelige salgsbetingelser, eller den er
palagt pi anden made.

P4 grund af denne forpligtelse kan disse forhand-
lere/modnere forst szlge de bananer, som UBC
har leveret, nir de er modne, hvilket rent faktisk
forpligter dem til at have egne installationer til
modning eller i det mindste til at have adgang til
sadanne installationer. De ma ikke sazlge disse
bananer til andre forhandlere/modnere, der er i
besiddelse af modningskapacitet, og er altsi
afskéret fra at drive en normal virksomhed som
videreforhandlere, som de kunne enske, og som
nogle af dem for svrigt drev, inden UBC indferte
denne politik. Denne forpligtelse forer alstsa til,
at UBC’s forhandlere/modnere, der ofte er de
vigtigste bananmodnere i de pdgzldende medlems-
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stater, ikke kan pabegynde aktioner i konkur-
rencemassigt gjemed i importleddet, hverken over
for UBC eller over for de andre importerer/
grossister, der virker pa markedet for bananer,
idet al handel i dette led nedvendigvis ma
vedrere bananer i gron tilstand.

Ud over, at denne forpligtelse indirekte bidrager
til at styrke og konsolidere UBC’s dominerende
stilling pa dette marked, gor den enhver anden
handel med UBC’s gronne bananer vanskeligere,
om ikke umulig, hvad enten disse er af meerket
Chiquita eller ikke er maerkede, savel inden for
et enkelt land som mellem medlemsstaterne.
Forbudet mod at videreszlge bananerne fra UBC
i gren tilstand kan altsa sidestilles med et eksport-
forbud og opretholder siledes effektiv opdeling af
markedet.

Om dette punkt har UBC fremfert det argument,
at denne forpligtelse bidrager til at beskytte
kvaliteten af den vare, der szlges til forbrugeren,
som dermed far sikkerhed for kun at modtage
bananer af god kvalitet og tilpas modnede. Det
ma imidlertid bemzrkes, at det pigzldende
forbud ikke er begranset til et forbud mod salg
af disse bananer i gron tilstand til forbrugeren
som UBC’s argument indebzrer, med mod ethvert
salg af grenne bananer i hvilket som helst
afsztningsled. Det af UBC fremforte argument
retferdigger derfor ikke, at denne forpligtelse
palaegges. UBC har desuden gjort gzldende, at
forpligtelsen ikke tilsigtede at hindre handel med
bananer i gren tilstand mellem modnere/forhand-
lere indbyrdes; hertil ma imidlertid svares, at det
klart fremgik af ordlyden af denne forpligtelse,
at disse salg var forbudt, og at de pag=zldende
modnere/forhandlere opfattede det siledes.

Dernzst misbruger UBC sin dominerende stilling
ved uden objektiv begrundelse savel i Bremer-
haven som i Rotterdam at tage uens priser for
ydelser af samme verdi i forbindelse med salget
af Chiquita-bananer til selskabets forhandlere/
modnere, som virker i de pigzldende medlems-
stater. Disse prisforskelle kan i nogle uger andrage
30 til 50°9. UBC’s leveringsydelser over for
kunderne i disse forskellige medlemsstater er af
samme vardi (med undtagelse af Scipio-kon-
cernen). De bananer, som UBC szlger til disse
kunder, kommer fra de samme skibe, der losses
til samme omkostninger i Bremerhaven eller
Rotterdam og vedrerer bananer af samme sort
af nasten identisk kvalitet, i samme emballering

og solgt under samme marke, nemlig Chiquita.
Desuden szlges disse bananer af UBC pa de
samme salgsbetingelser (free on rail) og betalings-
betingelser i disse to havne med henblik p3 at
blive lastet pi kebernes transportmidler; keberne
skal betale told, transport fra disse havne og
afgifter.

Kun for Irlands vedkommende szlger UBC sine
bananer cif Dublin. Omkostningerne ved lastbil-/
feergetransporten Rotterdam/Dublin formindsker
ikke forskellen i de priser, UBC tager, men
foroger den derimod, hvis man sammenligner
priserne ab Rotterdam for bananer, der skal
selgesecif Dublin med de priser, der tages af
UBC i Bremerhaven eller Rotterdam af andre
kunder; trods indregningen af yderligere trans-
portomkostninger er de cif-priser, der tages af
kunderne i Irland lavere end de for-priser, der
tages af kunderne i de ovrige omhandlede lande.

Denne prispolitik er siden 1971 blevet anvendt af
UBC i Tyskland, Nederlandene og BLOU,
hvortil er kommet Danmark siden begyndelsen
af 1973 og Irland siden november 1973.

.~

En sidan praksis bidrager til opretholdelsen af
vaesentlig forskellige prisniveauer i hver af de
pigeldende medlemsstater. De forskellige for-
handlere/modnere, af hvem UBC tager disse
forskellige priser, stilles siledes over for ulige
konkurrencevilkir, hvis de ensker at videreszlge
de bananer, som UBC har solgt dem, i andre
medlemsstater end dem, hvor de hver for sig
virker, og hvortil UBC leverede disse bananer.
Et sidant videresalg ville have vearet ganske let
for dem, forudsat at det var tilladt dem at
videreszlge bananerne fra UBC i gren tilstand,
idet de fleste af disse forhandlere/modnere kober
UBC’s bananer for Brémerhaven eller Rotterdam
og anvender deres egne transportmidler. Nogle
af disse forhandlere/modnere udszttes som folge

- af denne praksis for konkurrencemassige ulemper.

Der er derfor tale om en fordrejning af kon-
kurrencen.

I det foreliggende tilfzlde er forskellene p3 de
priser, UBC tager af sine kunder, der virker i de
forskellige medlemsstater, store, uden at UBC har

kunnet angive — eller Kommissionen konstatere—

nogen objektiv begrundelse for en siadan situation,
idet det af UBC fremferte argument var, at
selskabet tilpassede sin pris til den hgjeste pris,
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som hver del af markedet kan bzre. UBC har
saledes gjort geldende, at arsagen til disse pris-
forskelle var de forskellige videresalgsprisniveauer
for bananer, der var modnet i de pigzldende
medlemsstater. Hertil ma dels svares at vilkirene
for markedsfering er forholdsvis ens i medlems-
staterne, dels at det faktum, at en virksomhed
med dominerende stilling systematisk forer en
politik gdende und pia at fi de hejest mulige
priser, hvilket forer til store prisforskelle, under
ingen omstzndigheder er nogen objektiv begrun-
delse for uens priser, navnlig sifremt denne
virksomhed med dominerende stilling derudover
bevarer en opdeling af markedet. ’

UBC szlger nzsten alle sine bananer pa de samme
steder (havnene i Bremerhaven og Rotterdam) og
pd samme tid, tidspunktet for bananernes
ankomst til EQF. Forskelle i transportomkost-
ninger, afgifter, told eller afsetningsvilkar kan
eventuelt begrunde forskellige niveauer for
videresalgs- eller detailsalgspriser; disse forskelle
kan imidlertid under ingen omstendigheder
udgere en objektiv begrundelse for prisforskelle
af den storrelse, som UBC praktiserer over for
sine forhandlere/modnere inden for havneom-
rdderne i Bremerhaven og Rotterdam for ydelser
af samme vardi. I denne forbindelse spiller det
ogsd ind, at de mengder bananer, der szlges til
selskabets forhandlere/modnere, er af nogenlunde
samme storrelse.

Den forte politik med uens priser udger derfor et
misbrug, fordi UBC anvender ulige vilkir for
ydelser af samme verdi over for handelspartnere
som derved stilles ringere i konkurrencen.

UBC har desuden misbrugt sin dominerende
stilling ved at tage urimelige salgspriser af
nogle af selskabets forhandlere/modnere. UBC’s
markedsferingspolitik har fert til en opdeling af
det pagzldende marked og gjort det muligt for
UBC at tage hoje priser for Chiquita-bananerne
som felge af mangelen pa effektiv konkurrence.
Det fremgir af Domstolens retspraksis (1), at
en prisforskel pd grund af sin sterrelse og mangel
pa objektive begrundelser kan vare et afgorende
indicium for at der foreligger et misbrug i henhold

Jfr. sag nr. 78/70 (DGG/Metro), Dom af 8. 6. 1971,

Domssaml. XVII-5, s. 487.

til artikel 86 i EQJF-traktaten. I det foreliggende
tilfelde er forskellene mellem de priser pa
Chiquita-bananer, som UBC forlanger af sine
kunder, i de forskellige medlemsstater store,
navnlig i betragtning af, at varen er et naerings-
middel, hvoraf der finder omfattende forbrug
sted. Disse forskelle har ikke kunnet begrundes
objektivt.

De laveste priser er de priser, som UBC tager af
sine kunder. i Irland. Disse priser giver imidlertid
efter selskabets egne angivelser en fortjenstmargen,
selv. om denne er lavere end fortjenesten pa de
priser, det tager af sine kunder i de evrige invol-
verede medlemsstater. Kommissionen kan imid-
lertid ikke i denne sammenhzng tage det stand-
punkt, at dette prisniveau skal vaere galdende i
samtlige involverede medlemsstater. Dette lave
prisniveau er kun blevet opretholdt i forbindelse
med en tidsmassigt begranset salgskampagne i
denne medlemsstat. Priserne, der tages for bana-
ner, som losses i Rotterdam og feres til Dublin
ad landevej/ferge, dzkker de samme omkost-
ninger som de omkostninger, der indgir i priserne
pa de bananer, som szlges for i Rotterdam eller
Bremerhaven til kunder fra de ovrige involverede
medlemsstater; hertil kommer et omkostnings-
element, som ikke indgdr i for-priserne, nemlig
omkostningen vedrerende transport ad landevej/
ferge fra Rotterdam til Dublin. Under disse
betingelser synes det at vare berettiget at betragte
priserne cif Dublin som vejledende for i det
mindste denne virksomheds omkostninger, hvad
angir den pagzldende vare, uden at skulle
foretage nogen analyse af UBC’s omkostnings-
struktur. Det er derfor rimeligt at antage, at
forskellene mellem disse priser cif Dublin tilbage-
fort til Rotterdam og de avrige af UBC tagne
priser i forbindelse med salgene for Rotterdam
eller Bremerhaven udtrykker en fortjeneste af
samme storrelsesorden.

De priser UBC tager af selskabets kunder i
Tyskland (med undtagelse af Scipio-koncernen),
Danmark, Nederlandene ob BLOU er betydeligt
hejere og til tider mere end 1009/o hojere end de
priser, der tages af kunderne i Irland. Disse priser
giver derfor selskabet en meget stor fortjeneste.

Disse af UBC tagne priser er for store i forhold
til den af UBC udferte ydelses skonomiske vardi.
En sddan konklusion er si meget desto mere
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velbegrundet, som der er tale om en betydelig
prisforskel mellem de bananer; som szlges under
market Chiquita, og de bananer, som szlges uden
marke. Denne forskel andrager i gennemsnit 30
til 409/o, medens kvaliteten af de bananer, som
selges uden maerke, kun er en smule ringere end
Chiquita-bananernes kvalitet; mindst halvdelen af
denne forskel kan hverken forklares med denne
ringe kvalitetsforskel eller med omkostningerne
i forbindelse med UBC’s reklamekampagner.
Desuden er den pris, som UBC tager af kunderne
i de pigzldende medlemslande (med undtagelse
af kunderne i Irland) for Chiquita-bananerne i
almindelighed hojere end de priser, som selskabets
vigtigste konkurrenter, der trods disse lavere
priser er rentable virksomheder, tager for bananer,
som ligeledes szlges under varemarke og er af
tilsvarende kvalitet, hvilket fremgar af, at disse
konkurrenter til stadighed gor en indsats for at
foroge salget af deres bananer. Under disse
omstendigheder og med henblik pi denne
beslutning findes det acceptabelt, at der foretages
en prisnedszttelse pA mindst 15 /o i forhold til den
pris, der nu af UBC tages af kunderne i Tyskland
(med undtagelse af Scipio-koncernen) og Dan-
mark. De af kunderne i Tyskland (med undtagelse
af Scipio-koncernen), Danmark, Nederlandene og
BLOU tagne priser er altsi urimelige og udger
derfor et misbrug fra UBC’s side af selskabets
dominerende stilling.

UBC har desuden misbrugt sin dominerende
stilling ved at ophere med at levere bananer under
mearket Chiquita til en af sine vigtigste kunder
blandt forhandlerne/modnerne, som havde rekon-
strueret sin modningskapacitet i 1967/1968 for
at kunne forhandle Chiquita-bananerne, med den
begrundelse, at denne forhandler/modner har
deltaget i en reklamekampagne til fordel for bana-
ner, som han szlger under et konkurrende merke.

Denne leveringsstandsning medferte, at denne
forhandler/modner led et handelsmassigt tab, idet
han ikke langere fik Chiquita-bananer. Dette
forhold kan tilskynde denne forhandler/modner
samt ovrige forhandlere/modnere til ikke lengere
at szlge bananer under et konkurrerende marke
eller i det mindste til ikke leengere at reklamere for
et sidant merke, skont reklame og salgsfrem-
mende foranstaltninger er en meget udbredt
praksis i forbindelse med salg af bananer. Pa
denne made lykkes det UBC at bevare de vig-
tigste forhandlere/modnere inden for sit markeds-
foringsnet og at forhindre sine konkurrenter i
at fa adgang til disse mellemmand, der ofte er
uundverlige pad grund af nedvendigheden af

modning med henblik pa afsatning af deres
bananer. Den af UBC paberibte arsag til leve-
ringsstoppet, at Olesen havde deltaget ien
reklamekampagne til fordel for et konkurrerende
merke, kan ikke retferdiggere denne optraeden
fra en virksomhed med en dominerende stilling
som UBC.

Om dette punkt har UBC gjort gzldende, at den
pagaldende forhandler/modner havde indgiet en
aftale om eneforhandling med en konkurrent, og
at denne forhandler/modner ikke lengere kunne

- fremme salget af Chiquita-bananerne pa en made,

der var tilfredsstillende for UBC. Imidlertid var
leveringsstoppet i 1973 ikke begrundet i eksisten-
sen af denne aftale om eneforhandling, som
stammer fra 1969, men i deltagelsen i reklame-
kampagnen til fordel for det maerke, der tilherer
den virksomhed, som havde givet retten til
eneforhandling. Desuden gennemferer UBC’s
eneforhandlere i andre lande sisom Ostrig og
Sverige fazlles reklamekampagner for adskillige
merker, herunder market Chiquita, uden at UBC
modsatter sig dette. Olesen deltog for sin del
regelmassigt i UBC’s reklamekampagner. Der er
derfor intet holdepunkt for at godkende dette
argument.

UBC har endvidere anfert, at Olesen solgte farre
og ferre Chiquita-bananer og flere og flere Dole-
bananer og navnlig siden 1972 flere bananer af
mearket Dole end af merket Chiquita. Hertil ma
for de forste svares, at andre af UBC’s forhand-
lere/modnere i Danmark er i samme situation,
uden at UBC modsatter sig det; der er imidlertid
tale om salg af bananer under market Del Monte,
for hvilket der ikke fares nogen storstilet reklame-
kampagne i Danmark, hvilket kan forklare UBC’s
tolerance i denne henseende. Endvidere ma
anfores, at UBC siden 1969, hvor Olesen blev
eneforhandler i Danmark for Dole-bananerne,
regelmassigt har reduceret de ordrer, Olesen
indgav til selskabet; fra juni 1973 var reduktioner
pa 4090 til 5090 af de mangder Chiquita-bananer,
der blev bestilt af Olesen, endda ikke sjzldne,
medens der nezsten aldrig blev foretaget reduk-
tioner i ordrerne af Dole-bananer. Under disse
forhold kan UBC ikke paberibe sig nedszttelsen
af de mangder Chiquita-bananer, der solgtes af
Olesen, som begrundelse for leveringsstoppet.

Det forhold, at Olesen forhindres i at gore
reklame med henblik pi salg af konkurrerende
bananer, forhindrer et effektivt salg af disse
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bananer. En keber ma have frihed til at bestemme
sine egne handelsmessige interesser og til at
vzlge de varer, han s®lger, selv om de er konkur-
rerende, kort sagt til at bestemme over sin
salgspolitik. Over for en szlger, der har en domi-
nerende stilling, kan denne forhandler have
interesse i at szlge flere konkurrerende varer,
herunder den dominerende virksomheds varer,
og at reklamere for disse varer i et omfang, han
selv. ma bestemme. Dette gzlder s& meget desto
mere, niar den dominerende virksomhed har
gennemfert intensive reklamekampagner for at
knytte forbrugeren til sit eget maerke. 1 dette
konkrete tilfalde blev reklamekampagnen desuden
ikke bestemt af Olesen, men af Castle & Cook,
som ogsa finansierede denne reklamekampagne.
Olesen kan ikke bebrejdes denne reklamekam-
pagne, som det var vanskeligt at modsztte sig.

Leveringsstandsningen over for Olesen begraenser
folgelig konkurrencen og udger et misbrug af
dominerende stilling.

4. UBC’s ovenfor beskrevne misbrug af en domi-
nerende stilling kan merkbart pavirke samhandelen
mellem medlemsstater:

forbudet mod videresalg af bananerne i gren tilstand
~hindrer samhandelen mellem forskellige forhandlere/
modnere i flere medlemsstater, og kan lede handels-
stremme vak fra deres naturlige forleb. Forbudet kan
pavirke samhandelen mellem disse medlemsstater og
derfor fore til en opdeling af markedet, navnlig fordi
det finder anvendelse pa alle de bananer, der af UBC
saelges til selskabets kunder i denne del af EQF;

UBC’s anvendelse af uens salgspriser for ydelser af
samme vardi ved salg af Chiquita-bananer, alt efter
den medlemsstat, hvor dets handelspartnere virker,
og hvor bananerne skal s®lges, har en direkte ind-
flydelse p4 de maengder Chiquita-bananer, der vil
kunne eller ikke vil kunne udferes fra en medlems-
stat til en anden medlemsstat, alt efter de forskellige
eksisterende prisniveauer;

den omstandighed, at der tages urimelige salgspriser af
kunderne i nogle medlemsstater kan have direkte ind-
flydelse pd de mangder Chiquita-bananer, der om-
sxttes mellem medlemsstaterne, idet der herved til-
skyndes til eksport fra medlemsstater, hvor der ikke
tages sadanne urimelige priser, og omvendt;

leveringsstandsningen over for Olesen, der er en af
de storste forhandlere/modnere for bananer i Dan-

mark afskerer denne, der kunne have udviklet sine
aktiviteter 1 andre medlemsstater, fra at udeve
sddanne aktiviteter for eksempel med de bananer,
som han kebte for Bremerhaven i gren tilstand, og
som han derefter indferte til Danmark; pavirkningen
af handelen skete tillige ved, at Olesen siden leve-
ringsstoppet ikke lengere kunne indfere de samme
mangder bananer til Danmark.

I henhold til artikel 15, stk. 2, i forordning nr. 17/62
kan Kommissionen ved beslutning palzgge virksom-
heder og sammenslutninger af virksomheder beder
pa mindst 1 000 og hejst 1 000 000 regningsenheder,
idet sidstnzvnte beleb dog kan forhgjes til 10 %/ af
omsaztningen i det sidste regnskabsir i hver af de
virksomheder, som har medvirket ved overtrzdelsen,
sifremt de forsatligt eller uagtsomt overtreder
bestemmelserne 1 EQF-traktatens artikel 85, stk. 1,
eller artikel 86. Ved fastszttelse af bedens storrelse
skal der tages hensyn til bide overtraedelsens grovhed
og dens varighed.

UBC har i adskillige henseender overtradt artikel 86
i EQF-traktaten. I forbindelse med disse overtradel-
ser har UBC i det mindste udvist uagtsomhed, idet
selskabet kendte eller i hvert fald burde have kendt
de begraznsende virkninger, disse misbrug havde pa
konkurrencen, si meget mere som i hvert fald nogle
af disse misbrug er udtrykkeligt navnt i artikel 86
i EQF-traktaten. Med henblik pa fastsattelsen af
badens storrelse skal disse misbrug endvidere betrag-
tes i deres skonomiske og juridiske sammenhang,
og der bor navnlig tages hensyn til deres indbyrdes
forbindelse. Badens storrelse skal imidlertid fastszt-
tes saledes, at de samme forhold ikke straffes flere
gange.

For sa vidt angir overtradelsernes varighed, skal der
tages hensyn til, at forbudet mod videresalg af bana-
ner i gron tilstand i det mindste siden januar 1967
er blevet palagt UBC’s kunder i Tyskland, Neder-
landene og BLAU samt siden januar 1973 kunderne
i Danmark og siden november 1973 kundernc
i Irland. UBC’s prispolitik har i det mindste siden
1971 varet anvendt over for UBC’s kunder i Tysk-
land, Nederlandene og BLOU, samt siden januar
1973 over for kunderne i Danmark og siden novem-
ber 1973 over for kunderne i Irland. Leverings-
standsningen for Chiquita-bananer over for Olesen
fandt sted mellem den 10. oktober 1973 og den
11. februar 1975.
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For si vidt angar overtredelsernes grovhed, skal der
foruden selve arten af de ovenfor beskrevne misbrug
og UBC’s stilling pa bananmarkedet samt denne
virksomheds stilling over for sine kunder tages hen-
syn til, at der er tale om en daglig vare, der er af
betydning for forbrugeren, og at UBC’s optraden
klart er i modstrid med de i EQF-traktaten opstillede
mal vedrerende integration af markederne og udform-
ning af en ordning, som kan sikre, at konkurrencen
i feellessmarkedet ikke fordrejes. I denne forbindelse
mai det ikke overses, at de forskellige former for
optreden pa lang sigt har det samme mal, nemlig at
styrke og konsolidere UBC’s dominerende stilling,
omend deres anvendelsesmader varierer fra tilfalde
til tilfelde alt efter de forskellige situationer pa mar-
kedet for bananer. :

For sa vidt angir forbudet imod videresalg af bana-
ner i gron tilstand, var dette fastsat i de almindelige
salgsbetingelser for Nederlandene, der blev anmeldt
til Kommissionen den 15. november 1968. Selv om
anmeldelsen kun vedrerer de almindelige betingelser
for salg af bananer i Nederlandene og ikke betin-
gelserne vedrerende salg til de ovrige involverede
medlemsstater, mi imidlertid den betragtning anlaeg-
ges, at de almindelige betingelser vedrerende salg til
disse medlemsstater i alt vasentligt har samme ind-
hold, sadledes at UBC med foje har kunnet gi ud
fra, at anmeldelsen dzkkede alle selskabets alminde-
lige salgsbetingelser. For sa vidt angdr den optraden
fra UBC’s side, som har fundet sted efter datoen for
denne anmeldelse, har denne ligget inden for gran-
serne for den erhvervsudevelse, der beskrives i anmel-
delsen; UBC har derfor ikke handlet uagtsomt i for-
bindelse med denne optraeden, og der ber ikke paleg-
ges bade herfor.

For sa vidt angir UBC’s prispolitik ma der tages
hensyn til, at der med denne beslutning dels for
forste gang foretages en grundig undersogelse af en
sadan politik som helhed pa baggrund af artikel 86
i EQF-traktaten, dels fastszttes en forpligtelse til i
lobet af en vis periode at holde Kommissionen under-
rettet om de priser, der tages, for at gere det muligt
for denne at kontrollere, at priserne ikke er udtryk
for misbrug. Der ber derfor pilegges en bade af

moderat storrelse for overtradelserne vedrerende
UBC’s prispolitik.

For si vidt angir leveringsstandsningen over for
Olesen, skal der pd den ene side tages hensyn til
denne leveringsstandsnings pludselige og uforud-
selige karakter, og pa den anden side til, at UBC har
standset overtradelsen af sig selv efter Kommissionens
indgriben.

Under hensyntagen til alle de ovenfor opregnede ele-
menter anser Kommissionen det for rimeligt at fast-
sztte en bede pa 1 million RE. Dette belgb skal vur-

deres ikke blot i forhold til UBC’s samlede omszt-
ning, der andrager ca. to milliarder dollars, og til
den omsztning, som UBC har haft i forbindelse med
handel med bananer i den omhandlede del af Felles-
skabet, og som andrager mere end 50 millioner dol-
lars, men ogsi i forhold til den meget store fortje-
neste, denne virksomhed har kunnet hjemtage i kraft
af sin prispolitik.

C

I henhold til artikel 3, stk. 1, i forordning nr. 17/62
kan Kommissionen, sifremt den efter begaering eller
pa eget initiativ konstaterer, at der foreligger en over-
traedelse af bestemmelserne i EQF-traktatens artikel
85 eller artikel 86, ved en beslutning palegge de del-
tagende virksomheder og sammenslutninger af virk-
somheder at bringe de konstaterede overtredelser til
opher. UBC har i adskillige henseender overtradt
artikel 86 i EQF-traktaten, og det bor palegges sel-
skabet uopholdeligt at standse disse overtraedelser,
for sa vidt selskabet ikke allerede har standset dem
af sig selv.

UBC har af sig selv standset leveringsstandsningen
vedrorende Chiquita-bananer over for Olesen.

For at sikre, at disse overtradelser rent faktisk op-
horer, bar der foretages en ngjagtig angivelse af den
made, hvorpia de konstaterede overtredelser skal
standses, bade for si vidt angir ophavelse af pligten
til ikke at videreszlge bananer i gren tilstand i for-
bindelse med salg til forhandlere/modnere, og for sa
vidt angir opher med anvendelsen af ulige priser for
ydelser af samme vardi over for selskabets handels-
partnere samt anvendelse af urimelige salgspriser.

For si vidt angir ophavelse af pligten til ikke at
videreszlge bananer i gren tilstand, ber det ikke
alene pilaegges UBC at ophzve dette forbud i de
almindelige salgsbetingelser, hvori det stadig fore-
kommer; selskabet bor ligeledes forpligtes til at give
meddelelse om ophavelsen af dette forbud til alle
de forhandlere/modnere, til hvem det szlger bananer
i de pigzldende medlemsstater, og til at give Kom-
missionen meddelelse herom.

For si vidt angadr opher med anvendelse af ulige
priser for ydelser af samme verdi over for selskabets
handelspartnere ber det palegges UBC at fjerne ulig-
hederne mellem de priser, selskabet tager af sine
forhandlere/modnere, der virker i de forskellige invol-
verede medlemsstater, for s vidt de prasterede ydel-
ser er af samme vardi, og der ikke er nogen objektiv
begrundelse for disse prisforskelle.
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For s3 vidt angir anvendelsen af urimelige salgspriser
over for selskabets kunder i Tyskland (med und-
tagelse af Scipio-koncernen), Danmark, Nederlandene
og BLOU skal det pilegges UBC at ophere med at
tage sidanne priser. Ansvaret for fastsattelsen af
priserne og valget mellem de forskellige metoder, der
forer til denne fastszttelse, pahviler imidlertid fuldt

og helt virksomheden selv. Selv. om Kommissionen '

pa grundlag af artikel 86 i EQF-traktaten skal for-
folge den urimelige karakter af priser, der tages af
en virksomhed med dominerende stilling, skal den
pa ingen made stille sig i denne virksomheds sted,
for s vidt angar fastszttelsen af salgspriserne pa virk-
somhedens varer. Dog péhviler det Kommissionen
at give virksomheden nogle retningslinjer, der kan
hjzlpe denne til — med tilstrekkelig stor sikkerhed
at vurdere, hvilke midler der skal til for at bringe
overtraedelsen til opher. UBC vil have opfyldt den
i denne beslutning fastsatte forpligtelse til at bringe
overtredelsen til opher sifremt selskabet nedsatter
de priser, det tager af kunderne i Tyskland (med
undtagelse af Scipio-koncernen), Danmark, Neder-
landene og BLOU, til et niveau, der i gennemsnit er
mindst 1596 lavere (se punkt II A 3. ¢)) end de
priser, selskabet nu tager af kunderne i Tyskland og
Danmark. UBC er derefter frit stillet med hensyn til
at fastsette andre priser alt efter sine omkostninger,
for sa vidt heller ikke disse priser er urimelige.

Det bor imidlertid palaegges UBC halvarligt at give
Kommissionen meddelelse om de priser, selskabet har
taget af de kunder, der virker i de pagzldende med-
lemsstater, for at gore det muligt for denne at kon-
trollere, at der ikke finder misbrug sted. Varigheden
af denne forpligtelse ber imidlertid begraenses til en
periode af to ar, hvilket er et tilstraekkeligt langt tids-
rum til, at Kommissionen vil have kunnet konstatere,
om der pa det pigzldende marked er indfert kon-
kurrencemassige vilkir i overensstemmelse med
bestemmelserne i E@F-traktaten.

D

I henhold til artikel 16, stk. 1, i forordning nr. 17/62
kan Kommissionen ved beslutning palegge virksom-
heder og sammenslutninger af virksomheder tvangs-
beder pa 50 til 1000 regningsenheder daglig fra det
i beslutningen fastsatte tidspunkt, for at tvinge dem
til i overensstemmelse med en af Kommissionen i
medfer af artikel 3 i denne forordning truffet beslut-
ning at bringe en overtraedelse af bestemmelserne i
EQF-traktatens artikel 86 til ophor. UBC har i flere
henseender overtradt artikel 86 i EQF-traktaten. For
at sikre, at UBC standser de konstaterede overtraedel-
ser, bor Kommissionen have de nedvendige midler
til sikring af, at dens paleg med hensyn til disse
overtredelsers faktiske opher opfyldes. Med henblik

herpa skal UBC undergives de i artikel 3, litra b),
i denne beslutning angivne pabud; for at sikre opfyl-
delsen af disse pabud ber der fastszttes tvangsbader.

Folgelig bor de forpligtelser, der ved artikel 3, litra b),
i denne beslutning er pilagt UBC handhzves ved
tvangsbeder pid 1000 RE daglig som fastsat i
artikel 4.

E

Denne beslutning kan tvangsfuldbyrdes i medfor af
artikel 192 1 EQF-traktaten.

F

Da selskabet United Brands Continentaal B.V. i Rot-
terdam er udpeget til at repraesentere UBC under
denne sag, ber denne beslutning meddeles dette

selskab —

VEDTAGET FOLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Det konstateres, at UBC har overtradt artikel 86

i traktaten om oprettelse af Det europziske skono-
miske Fellesskab:

a) ved at forpligte sine forhandlere/modnere, der
virker i Tyskland, Danmark, Irland, Nederlandene
og BLOU, til ikke at videreszlge bananerne fra
UBC i gren tilstand;

b) ved i forbindelse med sine salg af Chiquita-
bananer at anvende ulige priser for ydelser af
samme vzrdi over for sine handelspartnere, de
forhandlere/modnere, med undtagelse af Scipio-
koncernen, der virker i ovennavnte medlems-
stater;

c) ved i forbindelse med sine salg af Chiquita-
bananer til de kunder, der virker i Tyskland (med
undtagelse af Scipio-koncernen), Danmark, Ne-
derlandene og BLOU, at anvende urimelige
salgspriser;

d) ved fra den 10. oktober 1973 til den 11. februar
1975 at have standset sine leveringer af Chiquita-
bananer til selskabet Th. Olesen i Valby, Kaben-
havn, Danmark.
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Artikel 2

Der palegges UBC en bede pa 1 million regnings-
enheder for de i artikel 1 konstaterede overtredelser
af artikel 86 1 EQF-traktaten.

Artikel 3
Det palaegges UBC:

a) at bringe de i artikel 1 konstaterede overtredelser
til opher for si vidt det ikke har bragt dem til
opheor af sig selv;

b} og med henblik herpa

— uopholdeligt at give sine forhandlere/modnere,
som virker i Tyskland, Danmark, Irland, Ne-
derlandene og BLU, meddelelse om ophazvel-
sen af forbudet mod at videresalge bananerne
i gron tilstand og senest den 1. februar 1976
at give Kommissionen meddelelse herom;

— senest den 20. april og derefter 2 gange arligt
(senest den 20. januar og den 20. juli) at give
Kommissionen meddelelse om de priser, sel-
skabet i lebet af et foregiende halvir har
taget af de af sine kunder, der virker i Tysk-
land, Danmark, Irland, Nederlandene og
BLOU.

Artikel 4

Hver af de i artikel 3, litra b), palagte forpligtelser
handhzves ved en tvangsbede pa 1000 regnings-
enheder pr. dag at regne fra de datoer, der er fastsat
i artikel 3, litra b).

Artikel §

Denne beslutning kan tvangsfuldbyrdes i medfer af
artikel 192 1 traktaten om oprettelse af Det euro-
pxiske akonomiske Fallesskab.

Artikel 6

Denne beslutning er rettet til United Brands
Company, New York, samt til dettes reprasentant,
selskabet United Brands Continentaal B.V., Van
Vollenhovenstraat 32, Rotterdam 3002, Nederlan-
dene, hvem denne beslutning meddeles.

Udf=rdiget i Bruxelles, den 17. december 1975.

Pd Kommissionens vegne

A. BORSCHETTE

Medlem af Kommissionen



