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KOMMISSIONEN

KOMMISSIONENS BESLUT

av den 20 november 1996

om att en koncentration dr oférenlig med den gemensamma marknaden
(Arende nr IV/M.784 — Kesko/Tuko)
Ridets férordning (EEG) nr 4064/89

(Endast den engelska texten ir giltig)
(Text av betydelse for EES)

(97/277/EG)

EUROPEISKA GEMENSKAPERNAS KOMMISSION HAR
FATTAT DETTA BESLUT

med beaktande av Fordraget om upprittandet av Euro-
peiska gemenskapen,

med beaktande av Avtalet om Europeiska ekonomiska
samarbetsomradet, sarskilt artikel 57.2 i detta,

med beaktande av radets forordning (EEG) nr 4064/89 av
den 21 december 1989 om kontroll av féretagskoncentra-
tioner ('), indrad genom Anslutningsakten fér Osterrike,
Finland och Sverige, sdrskilt artiklarna 8.3 och 22 i denna,

med beaktande av kommissionens beslut av den 26 juli
1996 om att inleda ett forfarande i detta #drende,

efter att ha gett de foretag som berdrs mojlighet att limna
sina synpunkter pd kommissionens invidndningar,

med beaktande av yttrandet frdn Rédgivande kommittén
fér koncentrationer (3, och

med beaktande av foljande:

1. Forfarandet ror en begiran fran det finska konkur-
rensverket enligt artikel 22 i férordning (EEG) nr

(') EGT nr L 395, 30.12.1989, s. 1; rattad version i EGT nr'L 257,

21.9.1990, s. 13.
() EGT nr C 130, 26.4.1997.

3.

4064/89  (koncentrationsférordningen) om en
granskning av Kesko Oys forvirv av Tuko Oy.
Begiran mottogs av kommissionen den 26 juni
1996. Transaktionen kom till konkurrensverkets
kinnedom den 27 maj 1996 genom ett pressmed-
delande fran Kesko Oy. Begiran enligt artikel 22
har dirfor framstillts inom den enménadsfrist som
anges i artikel 22.4.

Efter en granskning av den ovannimnda begiran
konstaterade kommissionen att begiran kunde
behandlas 1 enlighet med artikel 22 i koncentra-
tionsforordningen och att koncentrationen gav
anledning till allvarliga tvivel om dess forenlighet
med den gemensamma marknaden. Genom beslut
av den 26 juli 1996 inledde kommissionen f6ljakt-
ligen ett forfarande enligt artikel 6.1 ¢ i koncentra-
tionsforordningen.

I. PARTERNA

Kesko Oy (Kesko) dr ett aktiebolag i Finland.
Keskos aktiekapital dr uppdelat pa roststarka och
rostsvaga aktier. Bolagets rostsvaga aktier dr borsno-
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7.

8.

terade pa Helsingfors fondbérs. Rostsvaga aktier ger
en rost vid ett innehav pd mellan 1 och 10000
aktier och en tillaggsrost for varje ytterligare 10 000
aktier. Ingen innehavare av rostsvaga aktier kontrol-
lerar mer #4n 7,08 % av Keskos aktiekapital
(motsvarande 0,16 % av rosterna).

De roststarka aktierna #gs i princip endast av
Keskos detaljister (K-detaljister), av deras pensions-
fond och av andra organ som ir nira knutna till
K-detaljisterna. Det sammanlagda antalet roststarka
aktier uppgér till 38 % av Keskos sammanlagda
kapital, men eftersom dessa aktier ger sex roster for
de forsta 100 aktierna och en tilliggsrést for varje
ytterligare 100 aktier har K-detaljisterna tillsam-
mans i praktiken kontroll 6ver réstmajoriteten i
Kesko. Aven om denna ordning inte ger K-detalji-
sterna gemensam kontroll enligt artikel 3 1 koncen-
trationsférordningen utestinger den i praktiken
varje tredje man frén att fi kontroll 6ver Kesko.
Enligt Keskos bolagsordning skall alla medlemmar
i bolagets styrelse vara K-detaljister. Styrelsen utser
alla andra beslutsfattande och verkstillande organ i
Kesko.

Kesko och K-detaljisterna, som rittsligt sett ar
sjilvstindiga foretagare, benimns vanligtvis "K-
blocket”. Alla K-detaljister 4r bundna till Kesko
genom avtal. De ir verksamma inom detaljhandel
med dagligvaror och/eller specialvaror. Kesko
bedriver ocksad verksamhet inom dagligvaru- och
specialvaruhandeln samt tillhandahaéller ett stort
antal tjanster som hianfor sig till denna verksambhet.

Tuko Oy (Tuko) ir ett finskt aktiebolag som
bedriver verksamhet inom parti- och detaljhandeln
med dagligvaror och specialvaror. Férutom bolagets
helidgda detaljhandelsbutiker har Tuko avtal med
ett stort antal rattsligt sett sjalvstindiga Tdetaljister.
Tuko och T-detaljisterna bendmns vanligtvis “T-
blocket”.

[I. TRANSAKTIONEN

Den 27 maj 1996 forvirvade Kesko 56,3 % av
Tukos aktiekapital och fick dirmed 59,3 % av
rosterna och direkt kontroll 6ver Tuko.

III. KONCENTRATIONEN

Transaktionen innebdr en koncentration enligt
artikel 3 i koncentrationsfoérordningen.

10.

12.

IV. INGEN GEMENSKAPSDIMENSION

Enligt de siffror som konkurrensverket har tillhan-
dahallit overstiger Keskos och Tukos sammanlagda
omsittning i hela virlden 5 miljarder ecu. Bade
Kesko och Tuko har emellertid mer 4n tvd tredje-
delar av sin respektive omsittning inom gemen-
skapen i Finland. Hirav f6ljer att koncentrationen
inte har nagon gemenskapsdimension enligt artikel
1.

V. PAVERKAN PA HANDELN
MEDLEMSSTATERNA

MELLAN

Kesko har anfért att kommissionen saknar behé-
righet att bedoma bolagets forviarv av Tuko. Enligt
Keskos mening skulle kommissionen vara
utesluten frin beddomningen av koncentrationer
efter begiran enligt artikel 22.3 nir de berdrda fore-
tagen har mer 4n tvd tredjedelar av sin gemen-
skapsomsittning i samma medlemsstat. Keskos ar-
gument harrér emellertid frin en felaktig tolkning
av de tolkningsbestimmelser som antogs samtidigt
som koncentrationsférordningen och som endast
behandlar kommissionens avsikt att inte tillimpa
sina befogenheter enligt artikel 89 i Romférdraget
om vissa kvantitativa kriterier inte ar uppfyllda.

Enligt artikel 22.3 i koncentrationsforordningen
fordras att en paverkan pad handeln mellan
medlemsstater foreligger. Keskos forviarv av Tuko
kommer att skapa hinder for de foretag, inklusive
foretag frin andra medlemsstater, som vill komma
in pé i synnerhet den finska dagligvarumarknaden.
Dessutom har en stor del av de varor som Kesko
och Tuko siljer (cirka 30 %) sitt ursprung utanfoér
Finland. Transaktionen kommer ocksé att paverka
handeln mellan medlemsstater pa sa sitt att leve-
rantorer fran andra medlemsstater i praktiken
kommer att behova tillgdng till Keskos distribu-
tionskanaler for att sikra en tillraicklig marknadsfo-
ring av sina varor i Finland.

Vidare dr bada foretagen medlemmar i flera inter-
nationella inkopsorganisationer tillsammans med
liknande foretag i andra medlemsstater. Sedan
varen 1996 har Kesko ocksé expanderat sin verk-
samhet genom att 6ppna butiker i Sverige.



26. 4. 97 Europeiska gemenskapernas officiella tidning Nr L 110/55
13.  Av det ovanstiende foljer att strukturférindringen 1) Detaljhandelsmarknaden fér dagligvaror.

14.

15.

17.

pa de finska detalj- och partihandelsmarknaderna
for dagligvaror direkt eller indirekt, faktiskt eller
potentiellt, kommer att fi en mirkbar paverkan pa
handelsmonstret mellan medlemslinderna (!).

V1. BEDOMNING ENLIGT ARTIKEL 2 I
KONCENTRATIONSFORORDNINGEN

A. RELEVANTA MARKNADER

Kesko har anfort att den aktuella transaktionen bor
beddémas pa partihandelsnivd och inte pd detaljhan-
delsnivd. Anledningen till detta skulle vara att
K-detaljisterna och Tdetaljisterna ar sjalvstindiga
gentemot bolagen Kesko och Tuko och deras
centrala enheter. Pastdendet grundas pa att Kesko
och Tuko i stort sett endast stir for inkOp, mark-
nadsforing, informationsteknik och andra stddtjin-
ster till detaljisterna, vilka behéller en stor valfrihet
vad giller val av leverantdrer, prispolicy och andra
affirsangeldgenheter och faktiskt konkurrerar med
varandra pa samma sitt som med andra detaljister.

Keskos ovanstiende argument kan emellertid inte
accepteras. Bedomningen av varje koncentrations
paverkan pd konkurrensen maste grundas pa alla
strukturella inslag som har samband med koncen-
trationen, dess parter och de berérda marknaderna.
I detta avseende &r det sirskilt lampligt att
analysera de interna relationerna inom Kesko-
gruppen  mot  bakgrund av  den  stora
omorganisering av gruppen som genomfoérdes
1995. Denna analys, se punkterna 39 —66 nedan,
leder till slutsatsen att transaktionen bor bedémas
pd detaljhandelsnivd, eftersom Kesko, inbegripet
K-detaljisterna, bér betraktas som ett centralstyrt,
strukturellt inslag p& den finska detaljhandelsmark-
naden.

Férutom bedémningen pa detaljhandelsnivd blir
det nédvindigt att gora en bedémning pa partihan-
delsnivd, vad galler hamtkop ("cash & carry sales”),
och av upphandlingsmarknaderna fér dagligvaror.

Enligt undersokningen kommer koncentrationen i
forsta hand att péaverka féljande marknader:

(") Jfr domstolens dom i Société Technique Miniere mot Maschi-
nenbau Ulm GmbH, mal nr 56/65, Rec. 1966, s. 265.

18.

19.

20.

2) Hamtkopsmarknaden fér dagligvaror.

3) Upphandlingsmarknaderna fér dagligvaror.

1. Detaljhandelsmarknaden {6r dagligvaror
. Relevant produktmarknad

De berdrda varuslagen omfattar huvudsakligen livs-
medel, drycker, tobak och andra konsumtionsvaror
in livsmedel f6r hushallet (dvs. rengdringsproduk-
ter, toalettartiklar, pappersprodukter fér engings-
bruk och halsovardsprodukter). Ett gemensamt
kannetecken for dessa produkter ir att de alla utgér
del av en “dagligvarukorg” som konsumenter
forvantar sig att hitta i en snabbk®psmiljé. 1 takt
med att den finska dagligvaruhandeln har ut-
vecklats frin smé specialbutiker (slaktare, bagare
etc) till stérre snabbkop har konsumenternas
beteende utvecklats i motsvarande man. Dirfor dger
konkurrensen i Finland i dag rum mellan
snabbkép och andra butiker som kan tillhandahilla
det breda utbud som gér det mojligt fér en konsu-
ment att kopa de flesta hushallsfsrnédenheterna i
en butik med fullsortiment ("one-stop shop”), som
har tillhérande faciliteter som parkeringsplatser och
kundvagnar etc. (se #ven tidigare beslut frin
kommissionen pi detta omride ().

Aven om den varukorg som tillhandahills av olika
snabbkop kan variera avsevirt i storlek, erbjuder
vissa mindre typer av butiker, inbegripet specialbu-
tiker (vilka dr relativt ovanliga i Finland), kiosker
och bensinstationer, inte en service som direkt kan
konkurrera med varukorgskonceptet. Bensinsta-
tioner har ett forsdljningsomrade som ir mycket
mindre 4n dven den minsta Kesko- och Tukobutik
och forsiljningen av dagligvaror pa bensinstationer
ar klart inriktad pa specerier (ungefir 70 — 80 % av
den totala forsiljningen), medan traditionella
dagligvarubutiker far ungefir 50 % av sin forsalj-
ning fran farskvaror.

Sammanfattningsvis bestdr den relevanta mark-
naden av tillhandahéllandet av en korg med farska
och torra livsmedel samt andra konsumtionsvaror
an livsmedel for hushallet som siljs i en snabb-
kopsmiljo. Marknaden omfattar inte f6rsiljning i
specialbutiker, kiosker och bensinstationer. I stallet
tillhandahéller dessa butiker en service som utgdr
ett komplement till snabbkoépens.

(*) T.ex. arende nr IV/M.242 — Promodes/BRMC.
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21.

22.

23.

II. Relevant geografisk marknad

Detaljisterna anser att snabbkopens upptagnings-
omrdde dr begrinsat till ett omrade inom vilket
snabbkopet kan nas med bil pa hogst ungefir tjugo
minuter. Ur konsumentens synvinkel kan en 20
minuters bilfard erbjuda ett val mellan en, tvé eller
flera snabbkép och mindre butiker som ocksa
erbjuder en “varukorg”, beroende pd var konsu-
menten bor och var butikerna ligger. Det 4r omoj-
ligt att exakt definiera alla méjliga kombinationer
och variationer, vilka ir en funktion av titheten
och utbredningen av bide konsumentgruppen och
snabbkopsnitet. Vidare kommer den grad av 6ver-
lappning som framtrider mellan snabbkopens
upptagningsomraden, tillsammans med konsu-
mentgruppens utbredning, inte bara att vara avgé-
rande for konkurrenssamspelet mellan geografiskt
nirbeligna snabbkop utan kommer ocksd i viss
utstrickning att fd en "dominoeffekt” eller “kedje-
reaktion” for mera avligsna snabbkép. Vidare
bestims maénga viktiga konkurrensparametrar,
sdsom varusortiment, varornas ursprung, kvalitet,
serviceniva (Oppethallandetider etc.), annonsering,
marknadsféring och priser (tex. pa kampanjpro-
dukter) inte p& lokal nivd utan pd regional eller
nationell niva. Sadana beslut genomfors vanligtvis
av ménga detaljhandelsbutiker inom en viss region.
Mot bakgrund av ovanstaende ar det nodviandigt
och lampligt att gbéra en sammanstillning av det
som ur varje enskild konsuments synvinkel kan
vara en lokal marknad.

Sammanstillning av forsiljningssiffror kan i princip
goras pi ett obegrinsat antal niver. Den mest
vidstrickta geografiska marknaden 4r pd grund av
tex. sprikskillnader och konsumentpreferenser den
nationella.

Bade Kesko och Tuko (liksom deras huvudkonkur-
renter) driver sina detaljhandelsbutiker enligt natio-
nella kedjekoncept, for vilka gemensamma beslut
om marknadsféring och priser fattas. Vidare
tillimpas kundlojalitetssystem, som tex. K-for-
manskortet, i hela Finland. Aven om dessa faktorer
kan tyda pid en relativt vidstrickt geografisk
marknad ir det f6r beddmningen av transaktionen
inte noédvindigt att slutligt bestimma den exakta
omfattningen av den relevanta geografiska markna-
den, under forutsittning att Keskos och Tukos
sammanlagda marknadsandelar 4r i samma stor-
leksordning oavsett om de beddoms pd nationell,
regional eller lokal nivd (se punkt 106 nedan).

24.

25.

26.

27.

2. Himtképsmarknaden fér dagligvaror

. Relevant produktmarknad

Vilka produkter som hanteras av grossister som
handlar med dagligvaror 4r naturligtvis huvudsa-
kligen beroende av vilka produkter som siljs pa
detaljhandelsnivd och som anvinds av industri-
hushallen. Kommissionens undersékning har visat
att det finns betydande skillnader mellan "traditio-
nell partihandel” och hamtkop pé den finska mark-
naden.

Kesko har gjort gillande att den “traditionella parti-
handelsmarknaden” borde delas in i tre olika mark-
nader, nimligen forhandlingar med leverantérer,
central fakturering och logistik. Eftersom Keskos
verksamhet inom den traditionella partihandeln”
gentemot utomstdende kunder har varit av mindre
betydelse (omkring 1 %) och koncentrationen
darfor inte ger upphov till nagra
konkurrensproblem inom detta omréde, ir det
emellertid inte nédvindigt att ta stillning till
Keskos argument i detta avseende.

Bade Kesko och Tuko har en betydande
omsittning frdn sin forsaljning i himtkopsbutiker.
Som termen antyder 4r himtkdép som en typ av
partihandel olik “traditionell partihandel” pa sa sitt
att kunderna sjilva ordnar med transport och
betalar for varorna kontant och inte pa kredit.
Himtkop ar dirfor fordelaktigt for kunder som har
simre mojligheter att forutse langsiktiga behov,
som inte har praktisk mojlighet att hélla stora lager
under lang tid, som inte har ekonomiska resurser
att fa den kredit som ar nédvindig for uppkop av
stora partier och som dirfér féredrar att kopa
mindre kvantiteter oftare. Sddana kunder ar
vanligtvis mindre foretag medan storre kunder
tenderar att anvanda sig av partihandeln, vilket
Kesko sjilv har bekriftat i sitt svar pa kommissio-
nens meddelande om invindningar.

Himtkopsbutikernas tydliga funktion &terspeglas i
antalet artiklar som finns tillgingliga hos & ena
sidan himtkdpsbutikerna, som vanligtvis har cirka
10 000 olika artiklar pa lager, och 4 andra sidan
"traditionella partihandelsenheter”, som vanligtvis
har mycket firre artiklar pa lager (forutom Keskos,
Tukos och Inex Partners Oys centrallager i
Helsingfors). Den framgér ocksa av att Kesko har
organiserat sin himtkopsverksamhet i ett sirskilt
dotterbolag.
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28.  Himtkopsbutikernas huvudsakliga kundkrets bestar sddana kunder skulle g& éver till traditionell parti-

29.

30.

av industrihushall (hotell, restauranger, sjukhus
etc.). Huvuddelen av dessa kunder ar sm4 och med-
elstora féretag som, av de skil som angetts i punkt
26 ovan, till 6vervigande delen inte har méjlighet
att byta till “traditionell partihandel”. Enligt Tukos
arsredovisning for 1995 var foretagets totala forsalj-
ning genom himtkop lika stor som férsiljningen
genom “traditionell partihandel”. Férhillandet mel-
lan antalet himtkopskunder och partihandelskun-
der var dock ungefir fyra mot en. Detta visar att
den genomsnittliga himtképskunden bara képer
ungefir en fjirdedel av den mingd varor som den
genomsnittliga “traditionella partihandelskunden”
koper. Den huvudsakliga produktgruppen som des-
sa kunder koper ar specerier, vilka svarar for
60—70 % av Keskos och Tukos totala forsiljning
pé denna marknad, dir den &terstiende delen be-
stdr av firskvaror och icke-livsmedelsprodukter.

Med hinsyn till dessa tydliga kinnetecken for
hiamtkopstjanster och till att det stora flertalet
hamtkdpskunder i praktiken inte har négra alterna-
tiv till denna inkopsform, skulle dessa kunders be-
grinsade ekonomiska kapacitet och lagringskapaci-
tet gora det oekonomiskt for dem att byta till "tra-
ditionell” partihandel dven i fall av prish6jningar pa
varorna.

Kesko har anfort att manga av foretagets kunder
anvinder traditionell partihandel och himtkop pa-
rallellt och drar slutsatsen att en hojning av hamt-
kopspriserna skulle medféra att dessa kunder helt
och hallet gick 6ver till traditionell partihandel, vil-
ket i praktiken skulle gora en sidan prishojning
olonsam. Keskos argument édr ohallbart, eftersom
foretaget forvixlar komplementaritet och utbytbar-
het. Med hinsyn till de tydliga skillnader mellan
traditionell partihandel och himtkoép som redan
angetts star det klart att det begrinsade antal kun-
der som anvinder bada typerna av tjanster ser dem
som kompletterande och inte utbytbara. Exempel-
vis har en kund som anser det vara lampligt att an-
vinda sig av traditionell partihandel for vissa av
sina behov kanske inte nagot alternativ till att an-
vinda himtkop for att ticka resten av sina behov
(till exempel for vissa typer av varor eller nir la-
gringsmojligheterna for tillfillet 4r helt utnyttjade,
eller nir en bradskande "péfyllning” behovs for att
tillgodose en plotslig 6kning av efterfragan). Darfor
innebiar férekomsten av ett begrinsat antal kunder
som anvinder bida inkOpsformerna inte att en
pris-hojning i hamtkopsbranschen skulle géra att

31.

32.

33.

34.

handel i sidan utstrickning att det skulle gora en
prishéjning i hamtképsbranschen olénsam och dar-
med “skydda” de himtképskunder som inte har na-
gra alternativ.

Av ovanstdende skal utgér forsiljning i himtkops-
butiker en relevant produktmarknad som #r avskild
frin marknaden for annan partihandelsverksamhet.

1. Relevant geografisk marknad

Hamtkopsbutikernas kunder ar foretagskunder, hu-
vudsakligen industrihushall och, i mindre utstrick-
ning, detaljister. I denna egenskap har de moéijlighet
att gbra inkép inom ett relativt vidstrickt omride,
dven om de maste sbrja f6r transporten av varorna
sjilva. Det finns uppgifter som visar att himtkops-
kunder képer regionalt. Med hinsyn till snedférdel-
ningen av befolkningen i Finland maste himtkép-
skunder i norra Finland i allménhet resa lingre for
att géra sina inkSp 4n kunder i sydvistra Finland. A
andra sidan 4r regionerna stdrre i norra Finland.
Det 4r dirfor lampligt att bedéma transaktionens
paverkan pa regional nivi.

3. Upphandlingsmarknader f6r dagligvaror

I. Relevanta produktmarknader

Marknaderna omfattar tillverkarnas férsiljning av
dagligvaror till kunder, sdsom grossister, detaljister
och andra foretag. Alla tillverkare kan inte tillhan-
dahalla hela sortimentet av dagligvaror; nigra speci-
aliserar sig kanske pé enskilda produkter eller pro-
duktgrupper, sasom farskvaror, specerier eller icke-
livsmedelsprodukter.

Vidare forsoker formodligen kundkollektiv pa efter-
frigesidan, som stora snabbkopskedjor, att fi bista
mojliga villkor for sina inkép av enskilda produk-
ter, sasom kott, burkmat eller vilka andra produkter
som helst. Varje produkt eller produktgrupp utgér
en individuell produktmarknad eftersom de ur ef-
terfragesidans synvinkel inte ar utbytbara eller ir
svara att byta ut mot andra produkter eller produkt-
grupper. Eftersom efterfrigemonstret i Finland for
varje produktgrupp ér i stort sett likartat och kon-
centrerat (se punkt 150 nedan) 4r det emellertid in-
te nddvindigt att bedoma koncentrationens paver-
kan pd varje individuell produkt eller produkt-
grupp. Det ir tillrickligt att bedéoma vilken péver-
kan den 6kade kopkraft som foérorsakats av den nya
efterfrigestrukturen kommer att f4 pé hela daglig-
varuomradet.
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35.

36.

37.

38.

Det skall erkinnas att det sarskilt for tillverkare av
icke-livsmedelsartiklar finns andra tillgingliga di-
stributionskanaler 4n snabbkop, t.ex. apotek. Dessa
ir emellertid obetydliga i foérhéllande till snabb-
kops- och  himtkoépskanaler (se punkterna
146 —153 nedan) och torde inte péaverka bedém-
ningen av detta drende.

II. Relevant geografisk marknad

Omkring 70 % av de produkter som Kesko och
Tuko siljer bestdr av inhemska varor. Tillverkarna
av dessa varor har storre delen av eller hela sin om-
sattning 1 Finland. Mot denna bakgrund har dessa
leverantorer anfort att de ser Finland som den rele-
vanta geografiska marknaden.

Av de 30 % importerade produkter som Kesko och
Tuko siljer dr det endast en relativt liten del, om-
kring 5 %, som faktiskt importeras av foretagen
sjalva. Aterstiende del kops frin finska dotterbolag
till internationella tillverkare eller frin foretag som
specialiserat sig pd handel med importvaror. For si-
dana varor ar det lampligt att definiera den geogra-
fiska marknaden med hinseende sérskilt pa leve-
rantorernas mojligheter att gé 6ver till andra satt att
distribuera sina varor till den slutliga konsumenten,
med hinsyn till att den anmilda koncentrationen
paverkar efterfrigesidan pa dessa marknader. Vad
giller tillverkarna i fraga (en stor del av deras varor
ar sarskilt anpassade for forsiljning pé den finska
marknaden, tex. genom emballage, sprik etc.) kan
dessa endast fa tillgang till efterfragesidan, dvs. de-
taljister och himtkopskunder, genom finska detalj-
handels- och himtkdpskanaler. Eftersom interna-
tionella tillverkare inte kan ga 6ver till icke-finska
distributionskanaler, kan slutsatsen dras att den re-
levanta geografiska marknaden #r Finland.

B. KONCENTRATIONENS PAVERKAN

De tre dagligvarumarknader som har beskrivits
ovan ir vertikalt férbundna med varandra pa ett sa-
dant sitt att Keskos och Tukos stillning pa detalj-
handelsmarknaden fér dagligvaror skapar grunden
for deras stillning pd upphandlingsmarknaderna
(t.ex. gentemot leverantérer av dagligvaror). I mot-
svarande min har deras stillning pad upphandlings-
niva ett vasentligt inflytande pd deras stillning pa
detaljhandelsnivd. Himtkopsmarknaden ar ocksa
forbunden med deras stillning pd upphandlings-
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marknaderna, eftersom Kesko och Tuko genom att
képa in betydande mingder for sina detaljhan-
delsverksamheter har stora konkurrensmissiga for-
delar jimfort med de mindre, lokala himtképsinne-
havarna.

1. Detaljhandeln med dagligvaror

L Strukturen pd utbudssidan

1. Frivilliga detaljhandelskedjor i Finland

Den finska detaljhandelsmarknaden har traditio-
nellt sett varit priglad av férekomsten av frivilliga
detaljhandelskedjor som har spelat en viktig roll. P4
dagligvaruomrédet finns det dock bara tvd siddana
kedjor i Finland, nimligen K-och T-blocken. Ett av
kedjornas huvudsakliga mal 4r att méjliggéra inkdp
och marknadsforing i stérre skala 4n vad som ir
mojligt for enskilda detaljister. Ett gemensamt kin-
netecken for dessa detaljhandelskedjor #r att
vinsten av samarbetet sikras genom avtal. Dessa av-
tal, som i princip 4r av horisontell natur (dvs. mel-
lan var och en av detaljisterna i K- respektive T-
blocken) sluts av forenklings- och 6vervakningsskil
mellan den enskilda detaljisten och gruppens cen-
trala organ.

Avtalen mellan de enskilda detaljisterna och cen-
tralorganen fokuserar pé att standardisera de enskil-
da detaljisternas beteende och pa sé sitt begrinsa
deras sjalvstindighet inom omraden som inkép,
identifikation, marknadsféring och fé1siljningspoli-
cy, vilka har en central betydelse for att gruppen
skall kunna uppna sina mal. Vilken grad av stan-
dardisering av enskilda beteenden som behovs for
att systemet skall ha framgang beror pd konkur-
rensférhallandet, och dirmed det inb6rdes beroen-
det, mellan de enskilda enheterna i kedjan. Det ar
darfor foljdriktigt att Tuko och Kesko, sirskilt efter
omorganiseringen (se nedan), har standardiserat de
enskilda detaljisternas beteende i mycket stdrre
utstraickning 4n tex. internationella inkopsfore-
ningar eller liknande organ, som inte i samma
utstrackning omfattar foretag som utan samarbetet
skulle konkurrera direkt med varandra.

Eftersom férverkligandet av gruppens mal beror av
den enskilde detaljistens anslutning till den gemen-
samma policyn enligt avtalen har Kesko anfértrotts
interna maktmedel for att se till att de enskilda de-
taljisterna ansluter sig till de gemensamma malen.
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Dessa interna maktmedel omfattar savil system
som skapar incitament (t.ex. utbetalning av bonus
och tillhandahéllande av olika tjanster som har
med detaljisternas verksamhet att géra) som sank-
tionssystem (t.ex. indragning av férméner, uteslut-
ning eller hot dirom). Sddana sanktionssystem ir
mycket effektiva nir, som i Keskos fall, enskilda
medlemmar har gjort stora investeringar i organisa-
tionen och i stor utstrackning 4r beroende av cen-
tralorganen for sin affiarsverksamhet.

2. K-blockets beskaffenhet och struktur

Ur bolagsrittslig synvinkel ar K-detaljisterna sjalv-
stindiga juridiska enheter och foretagarna stir sjilva
den ekonomiska risken f6r sin verksamhet. Av de
skil som anges nedan kan detta emellertid inte be-
traktas som ett avgbrande kriterium fér beddm-
ningen av huruvida Keskos foérvirv kommer att pé-
verka detaljhandelsmarknaden.

a) Gemensamt intresse

Som beskrivits under punkt 4 ovan har K-detalj-
isterna rostmajoritet i Kesko. Samtliga medlemmar
i Keskos styrelse, som utser alla andra beslutsfattan-
de och verkstillande organ i Kesko, ér vidare K-de-
taljister. Denna ordning visar K-detaljisternas starka
gemensamma intresse.

b) Avtal mellan Kesko och K-detaljisterna

K-detaljistavtalen faststiller K-detaljisternas allmin-
na rittigheter och skyldigheter medan kedjeavtalet
faststiller de rittigheter och skyldigheter som rér
medlemskapet i en av Keskos fem underkedjor (se
punkt 47 nedan). Enligt K-detaljistsavtalet forplik-
tas detaljisten att "som sin huvudverksamhet driva
K-detaljhandel, vilken méste vara vinstgivande” och
vidare att "forsoka utnyttja alla forméaner med K-
gruppens gemensamma inkdp och gruppens eget
varumirke. K-detaljisterna fir inte utan skil be-
handla Kesko mera oférmanligt 4n andra leverantd-
rer”. Kedjeavtalet foreskriver vidare att K-detalj-
istavtalet och kedjeavtalet tillsammans utgor grun-
den fér samarbete mellan detaljisten och Kesko
och att huvudsyftet med avtalen ir att frimja varu-
handel mellan parterna (dvs. detaljisten och Kesko).
Enligt kedjeavtalet ar K-detaljisterna bundna av de
beslut som fattas av kedjans styrelse i friga om
marknadsféring, vilka produkter som skall ingé i
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bassortimentet och detaljhandelspriser pd kampanj-
produkter (*). Resultatet av detta var 1995 att K-de-
taljisterna i de fem kedjorna gjorde [75—100](3) %
av sina totala inkép genom Kesko (se punkt 72
nedan).

K-detaljisternas ytterligare skyldigheter omfattar att
de skall anvinda Keskos logotyper. K-detaljisterna
betalar inte nigon ersittning for anvindningen av
logotyper, slogan eller andra immateriella réttighe-
ter som igs av Kesko och de betalar inte heller er-
sittning for vissa av de stodtjanster som Kesko
tillhandahaller (t.ex. marknadsforingshjalp). I stillet
betalar K-detaljisterna en indirekt ersittning for sa-
dana tjinster genom de vinstmarginaler som laggs
pa varorna nir de overfors frin Keskos kedjekon-
trollenhet till detaljisten. Darfor maste den detaljist
som vill kopa marknadsforingstjanster av en tredje
part i stillet for av Kesko i praktiken betala tva
ginger for tjinsterna. Slutsatsen maste darfor dras
att avsikten ir att K-detaljisterna skall anvinda en-
dast Kesko for sddana stédtjanster.

Vidare fir K-detaljisterna bonus och rabatter av Ke-
sko, vilka baseras pd hur mycket de képer in
genom Kesko. Att dessa rabatter blir stdrre ju mer
de képer utgér ett typiskt incitament for detaljister-
na att férbli lojala mot gruppens strategi.

c) Keskos organisation

Kesko ansvarar som centralt organ i K-gruppen for
den gemensamma planeringen av gruppens verk-
samhet. Ar 1995 genomfdrdes ett genomgripande
omorganiseringsprogram i gruppens organisations-
struktur. Huvudsyftet med omorganiseringen var att
gruppera om de befintliga K-detaljisterna i fem na-
tionella underkedjor till Kesko, dir varje kedja
skulle bestd av detaljhandelsbutiker med gemen-
samma kinnetecken avseende identifikation (logo-
typ), forsiljningsytans storlek samt bassortiment,
och skulle samarbeta med gemensam reklam, kam-
panjer etc. (se punkterna 67 —72 for en detaljerad
beskrivning av dessa kedjor).

(") Enligt Rimibutikernas kedjeavtal kan styrelsen ocksa faststilla

priserna pé bassortimentet.

1
information utelamnats eller ersatts av storleksordningar enligt
bestimmelsen i artikel 17.2 i férordning (EEG) nr 4064/89 om
skyldighet att inte lamna ut uppgifter som omfattas av affars-
sekretess.

den offentliggjorda versionen av beslutet har viss
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For att understddja denna reform inom detaljhan-
deln skapades fem kedjekontrollenheter inom Ke-
skos livsmedelsenhet. Dessa kedjekontrollenheter
utgdr den riksomfattande ledningen f6r varje mot-
svarande kedja tillsammans med en styrelse som
bestar av detaljister frin kedjan. Kedjekontrollenhe-
terna, som uteslutande bestir av Keskos anstillda,
ansvarar bland annat f6r samordning av detaljister-
nas verksamheter vad gialler inkdp, marknadsféring
och forsaljningspolicy, tex. genom gemensamma
kampanjer. Kedjekontrollenheterna fungerar ocksi
som Keskos vinstcentra (dvs. de beriknar Keskos
vinstmarginal pa alla underkedjornas gemensamma
ink6ép innan aterforsiljning till detaljisterna).

Alla kedjekontrollenheter utgér del av Keskos livs-
medelsenhet. De har dirmed gemensamma mark-
nadsféringsstrukturer och 4r understillda samma
direktor (en av Keskos vice verkstillande direktd-
rer).

En visentlig del i omorganiseringen ir att de fem
kedjornas K-butiker kommer att utrustas med mo-
derna informationssystem som &r anpassade for an-
vindning inom Keskos nitverk. Dessa datasystem
kommer att placeras i detaljhandelsbutikerna men
kommer att fortsitta att dgas av Kesko. Nir projek-
tet har genomférts kommer méjligheterna till
snabb overféring av information inom gruppen att
vara visentligt forbattrade. Den omstindigheten att
Kesko offentligt har tillkinnagett sitt dtagande att
oka anvindningen av informationsteknologi ligger i
linje med utvecklingen inom andra detaljistgrupper
runt om i Europa. Exempelvis innebir installatio-
nen av kassascannrar, som ir direkt kopplade till en
centraldator, okade méojligheter till samordning av
lagerkontroll, sortimenturval och prisinformation.

K-detaljisternas inkopsbeslut

Kesko har anfort att K-detaljisterna fattar sina in-
kopsbeslut oberoende av Kesko. For att underbygga
detta péstdende har Kesko pekat péd att endast
[30 — 50] % — matt som ett genomsnitt av alla fem
kedjors butiker — av K-detaljisternas totala ink&p
sker hos Kesko i dess funktion av grossist medan
[30 — 50] % levereras direkt fran tillverkarna till de-
taljisterna och endast faktureras av Kesko.

Kommissionens undersokning tyder emellertid
starkt pé att tillverkarna nar de levererar sina pro-
dukter uppfattar Kesko och K-detaljisterna som en

enhet, oavsett att den faktiska kontaktpunkten
inom enheten kan variera efter omstindigheterna
och oavsett vilken férsiljningskanal som anvinds
(traditionell partihandel eller central fakturering).
Detta stods av féljande omstindigheter:

— Alla inkdp som gors av K-detaljisterna och som
faktureras av Kesko grundas pd faktureringsavtal
som slutits mellan Kesko och dess leverantérer,
dvs. det ir inte mojligt for en K-detaljist att an-
vinda dessa inképskanaler utan en aktiv med-
verkan frin Kesko.

— I samband med alla faktureringstransaktioner
overgdr dganderatten till varorna i friga till Ke-
sko och varorna siljs direfter vidare till den de-
taljist som bestéllt dem. Dessa transaktioner in-
gir dirmed i Keskos érliga resultatredovisning
som forsiljning och redovisas inte avskilt frin
Keskos “traditionella” partihandelsforsiljning.

— Vidare specificerar faktureringsavtalen som slu-
tits mellan Kesko och dess leverantdrer i all-
miénhet de marknadsforingsarvoden och/eller
andra rabatter, baserade pa forsiljningsmingd-
en, som leverantorerna ger Kesko. Dessa arvo-
den och rabatter, vilka utgdr den vanligaste me-
toden fér en leverantdr att gora skillnad mellan
sina kunder, baseras pd alla inkop i hela K-
gruppen, dvs. omfattar saval forsiljning till Ke-
sko i dess egenskap av grossist som inkép som
gors direkt fran K-detaljisterna och grundas pa
faktureringsavtal. Leverantérer skulle inte ga
med pa att betala sddant stéd om de inte trodde
att Kesko var i stand att sikra uppfyllandet av
avtalen (dvs. att uppna uppstillda mingdmal el-
ler genomféra avtalade reklamkampanjer i buti-
kerna).

— Trots att Kesko har anfort att ”...det i det dag-
liga arbetet (som utfors av Keskos personal som
skoter faktureringen) inte 4r nédvindigt att vara
uppmirksam pa enskilda produkter och deras
pris pd fakturorna” méste den slutsatsen dras att
Kesko som handskas med omkring [...] miljo-
ner faktureringar varje ér (av vilka de flesta men
inte alla avser transaktioner som K-detaljister 4r
inblandade i) har mojlighet att fi enorma
mingder information om priser och andra
kommersiella villkor som tillimpas av enskilda
leverantorer. Dessutom kan Kesko bara forsikra
sig om att marknadsféringsarvoden och bonus
tas emot i enlighet med leveransavtalen om den
totala summan foljs upp.



26. 4. 97

Europeiska gemenskapernas officiella tidning

Nr L 110/61

53.

54.

55.

56.

Mot bakgrund av det ovanstidende kan kommissio-
nen inte acceptera att de [30 —50] % av K-detalji-
sternas totala inkOp som faktureras men inte fysiskt
levereras av Kesko skulle betraktas som att de
utforts oberoende av Kesko. Tvirtom 4r det tydligt
att Kesko spelar en central roll dven i dessa relatio-
ner. Slutsatsen kan dirfor dras att huruvida vissa le-
veranser passerar genom Keskos lager ("traditionell
partihandel”) eller levereras direkt till detaljisten
huvudsakligen ir en friga om logistik, dvs. 4r bero-
ende av vilken typ av varor det rér sig om, orderns
storlek etc.

K-detaljisternas beslut om marknadsféring och
prissittning

Kesko har ocksd anfort att K-detaljisternas sjalv-
stindighet gentemot Kesko framgir av detaljister-
nas frihet i friga om deras enskilda kommersiella
beteende pa marknaden, t.ex. avseende reklam och
prissittning. For att underbygga dessa pastdenden
har Kesko tillhandahallit tre undersékningar om
prisspridning och reklam.

Kommissionen har funnit flera svagheter i den me-
tod som tillimpats i undersdkningarna, liksom i
presentationen av de uppgifter som undersok-
ningarna ir baserade pa (t.ex. brist pad klarhet av-
seende urvalskriterier vad giller butiker, produkter,
geografisk distribution och tidsperioden fér under-
sokningarna). Dessa metodproblem #r dock inte av
avgdrande betydelse eftersom det av tvd av under-
sokningarna framgar att ett gemensamt drag &r att
den péstddda individuella friheten visas av en jim-
forelse av priser och marknadsféringssatt hos de
olika Keskokedjorna och inte av enskilt beteende
inom kedjorna. Eftersom Kesko har skapat de fem
kedjorna for att samla alla butiker som uppvisar lik-
nande kinnetecken i samma kedja och faststillt en
kedjepolicy for kedjan ér det ett vantat resultat att
prissittningen och marknadsféringssittet skiljer sig
4t mellan kedjorna.

Om man ser pi undersdkningarna med utgangs-
punkt frin de enskilda Keskokedjorna finner man
en mycket hdg grad av samordnat beteende. Vad
giller reklam  visar  undersdkningarna  att
[50 —100] % av reklamutgifterna inom varje kedja
anvinds foér gemensam reklam. I undersékningen
konstateras direfter att ”...detaljister inom en
kedja som inte konkurrerar med varandra normalt
hellre anvinder gemensamma annonser dn att an-
nonsera var for sig.” P4 liknande sitt bekriftar den
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undersékning, som syftar till att visa pa skillnader-
na i reklamkostnader 6ver en femdagarsperiod, att
K-detaljister inom samma kedja visade en hog grad
av Overensstimmelse.

Mot bakgrund av det ovanstiende och med hinsyn
till Keskos roll i organiseringen av K-detaljisterna i
de fem olika kedjorna maste slutsatsen dras att de
skillnader i friga om annonsering och prissittning
som foreligger mellan kedjorna utgér en del av en
centralt planlagd strategi for hela Keskogruppen.

d) Aganderitt till affirslokaler

Som konstaterats ovan ansvarar Kesko for ut-
vecklingen och skotseln av K-blockets butiksnit.
Ett omride som ir av sirskild strategisk vikt fér
Kesko 4r dganderitten till de affirslokaler dir de-
taljhandelsverksamheten sker. Enligt Keskos ba-
lansrakning utgdr foretagets fastighetsinvesteringar
nastan tva tredjedelar av dess totala anliggningstill-
gangar.

Den strategiska vikt som Kesko har lagt vid att vara
gare till detaljhandelsbutikerna framgér av att alla
de detaljhandelsbutiker som planerats och/eller
byggts av Kesko fortsitter att dgas av Kesko men
hyrs ut till K-detaljister. Keskos intresse av att be-
hélla dganderitten till affirslokalerna ar sarskilt tyd-
ligt betraffande storre butiker. Mera preciserat 4ger
Kesko affirslokalerna till [...] Citymarknader och
Rimibutiker, [...]% av supermarknaderna och
[...]% av K-marknaderna. I nirbutikskedjan be-
drivs [...] % av verksamheterna i affirslokaler som
4gs av Kesko. Majoriteten (> 60 %) av alla K-deta-
ljisters totala omsittning kommer séledes fran verk-
sambeter i vilka Kesko dger affirslokalerna. K-deta-
ljisterna som bedriver verksamhet i lokaler som &gs
av Kesko har ingitt ett samarbetsavtal med Kesko
som faststiller principerna for Keskos affarslokal-
verksamheter och den avgift, berdknad pé detalji-
stens omsittning eller vinstmarginal, som Kesko
erhaller som hyra.

Medan ingen K-detaljist utan medgivande frin Ke-
sko kan overlata (silja eller hyra ut i andra hand)
sin verksamhet som en pagidende verksamhet har
de detaljister som bedriver verksambhet i affirsloka-
ler som 4gs av Kesko dnnu mer begrinsade mojlig-
heter att overlata sin verksamhet.

K-detaljisterna fir inte ett omride med ensamritt,
dir de ir den enda K-detaljisten. Detaljistens avtal
med Kesko tvingar honom faktiskt att acceptera att
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andra detaljhandelsbutiker kan 6ppna inom samma
omrade. Samarbetsavtalet kan sigas upp av Kesko
om 7ett vigande skil som r6r utvecklingen av nit-
verket” foreligger.

e) Ekonomiska dtaganden

I K-detaljisternas skyldigheter ingér att 4ga minst
[...] roststarka aktier i Kesko eller, om det ger ett
hogre resultat, aktier som motsvarar [...] veckors
inkop frin Kesko (inklusive belopp som faktureras
av Kesko). K-detaljisterna dger i genomsnitt [.. ]
aktier, vilket representerar ett virde pa aktiemark-
naden som uppgar till [...] ecu. Dessa aktier ar
pantsatta hos Vihittaiskaupan Takaus Oy (VT) och
anvands som sakerhet for detaljisternas inkép frén/
genom Kesko. VT igs till [...] % direkt av Kesko,
till [ . .] % av K-detaljisternas forening och enskilda
detaljister och till aterstdende del av andra organ
som ir nirstdende eller delvis d4gda av Kesko (dessa
organ dr ocksa de viktigaste aktiedgarna i Kesko).
Enligt finsk lag kan Kesko inte godta sina egna ak-
tier som sikerhet. Med hinsyn till aktiedgarstruktu-
ren i VT ar det emellertid klart att aktierna ur deta-
ljisternas synvinkel i praktiken ar pantsatta till Ke-
sko.

3. Slutsats

Kesko har i egenskap av centralorgan i Kesko-
gruppen ansvar for planering och verkstillighet av
forandringar i gruppens overgripande struktur. Efter
den nyligen genomférda omorganiseringen har Ke-
sko organiserat K-detaljisterna i fem nationella un-
derkedjor inom Kesko, dir var och en av kedjorna
har sina speciella kannetecken och dir varje kedja
motsvaras av en kontrollenhet inom Keskoforeta-
get. Slutsatsen mdste darfor dras att det horisontella
samarbetet och bristen pd konkurrens inom var och
en av de fem Keskokedjorna utgér ett strukturellt
inslag i Keskogruppen och pa den finska detaljhan-
delsmarknaden.  Detsamma  galler  for  all
konkurrens som kan finnas mellan de fem kedjor-
na, eftersom de huvudsakliga inslagen i denna kon-
kurrens faktiskt har planerats av Kesko centralt.

Av det ovanstiende fOljer att trots att
K-detaljisterna bir den ekonomiska risken for sin
verksamhet har de genom avtalen med Kesko god-
tagit att ansluta sig till de Gvergripande principer
som Kesko planerar for hela gruppen. Den omstén-
digheten att K-detaljisterna gor en betydande inve-
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stering i Kesko genom aktieforvirvet i bolaget, att
de far ett stort antal stédtjinster frin Kesko men att
de inte ges ett omrdde med ensamritt, vilket bety-
der att Kesko nir som helst kan tilldta att en ny
butik &ppnar i samma omride, bildar en stark
kombination av incitament och sanktioner for K-
detaljisterna, i synnerhet for dem som hyr sin af-
farslokal av Kesko, att fortsatta att vara lojala mot
Kesko och den Keskokedja som de har placerats i.

Det mesta av den analys betriffande férhallandet
mellan Kesko och K-detaljisterna som gjorts ovan
ar tillimplig aven pé forhéllandet mellan Tuko och
T-detaljisterna. Det 4r dock inte nédvindigt att
slutligt bedoma T-detaljisternas stillning fére kon-
centrationen. Att Kesko skulle komma att kontrol-
lera Tuko skulle ge Kesko mojlighet att organisera
de olika T-detaljisterna i fem underkedjor pa sam-
ma sitt som K-detaljisterna. Kesko skulle faktiskt
ha en 4nnu starkare stilining gentemot T-detalji-
sterna 4n Tuko, eftersom transaktionen i praktiken
skulle gora det omojligt for T-detaljisterna att ga
med i en konkurrerande frivillig kedja. (Transaktio-
nen skulle pa samma sitt dven 6ka K-detaljisternas
beroende av Kesko ytterligare).

Mot bakgrund av de ovan nimnda inslagen, dvs. av-
tal inom K-gruppen, de organisatoriska kanneteck-
nen, dganderitten till affiarslokaler och ekonomiska
dtaganden ar det limpligt att betrakta Kesko, inklu-
sive K-detaljisterna, som ett centralstyrt strukturellt
inslag pa den finska detaljhandelsmarknaden. Ke-
skos péstdende om att transaktionens péaverkan pa
konkurrensen inte bér beddmas pa detaljhandelsni-
va kan inte godtas. P4 samma sitt ar det lampligt
att betrakta T-detaljisterna som en integrerad del i
Keskogruppen efter transaktionen.

i) Nationella kedjor som drivs av Kesko och Tuko

Kesko

De minsta Keskobutikerna ingar i nirbutikskedjan
(K-butiker) och det finns 1115 siddana butiker i
Finland. Deras genomsnittliga forsiljningsyta ar
[-..] m? och det genomsnittliga antalet artiklar som
sdljs i K-butikerna ar mellan [...]. Den genomsnitt-
liga arsomsittningen f6r en K-butik ar omkring
[...] ecu. Enligt Kesko utgjordes [...] % av den to-
tala forsiljningen 1995 av ett bassortiment som be-
stimdes av kedjans styrelse och [...] % av forsilj-
ningen hirrorde frin gemensamma kampanjer.
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68.  Det finns 226 Keskomarknader (KK-butiker) i Fin- klart att Keskos grossistenhet utgér den huvudsakli-

69.

70.

71.

72.

land. De har en genomsnittlig f5rsiljningsyta pa
[--] m? och siljer mellan [...] artiklar. Den ge-
nomsnittliga drsomsittningen for en KK-butik ir
omkring [. . ] ecu. Enligt Kesko utgjordes [...] % av
den totala férsdljningen 1995 av ett bassortiment
som bestimdes av styrelsen och [...] % av forsilj-
ningen hirrérde frin gemensamma kampanjer.

Kesko Supermarknader (KKK-butiker), som det
finns 78 stycken av i Finland, 4r i genomsnitt [.. ]
m? och siljer mellan [.. ] artiklar. Dessa butiker har
en genomsnittlig omséttning pa [...] ecu. Enligt
Kesko utgjordes [...] % av den totala férsiljningen
1995 av ett bassortiment som bestimdes av
styrelsen och [...] % av forsiljningen hirrérde fran
gemensamma kampanjer.

De storsta butikerna ar Kesko Citymarknader
(KKKK-butiker), som det finns 38 stycken av i
Finland. Utéver dagligvaror har dessa dven en spe-
cialvaruavdelning, som vanligtvis drivs av Kesko
sjalv. Dagligvaruavdelningarna i Citymarknaderna
ar i genomsnitt [...] m? siljer mellan [..] artiklar
och har en genomsnittlig omsittning pa [...] ecu.
Enligt Kesko utgjordes [...] % av den totala f6rsilj-
ningen 1995 av ett bassortiment som bestimdes av
styrelsen och [...] % av forsiljningen hirrérde frin
gemensamma kampanjer.

Slutligen finns det 19 Rimi ldgprisbutiker. Deras
genomsnittliga forsiljningsyta ar [. ..} m? och de si-
ljer [...] artiklar. Deras genomsnittliga omsittning
ar [.. ] ecu. I Rimibutikerna ingar [ ...] % av varor-
na i det bassortiment som bestims av styrelsen.
[...] % av forsiljningen harrér frin gemensamma
kampanjer. Enligt Keskos arsredovisning f6r 1994
baseras dessa butiker pd kostnadseffektivitet och
enhetligt laga priser. Det dr anmiérkningsvart att av-
talen mellan Rimidetaljister och Kesko i stort sett
innehéller samma skyldigheter som Keskos avtal
med andra K-detaljister.

Leveranskillorna var liknande for alla kedjor. Mel-
lan [...] % koptes in oberoende av Kesko medan
terstdende [...] % koptes in genom Kesko, dvs.
[..]% koptes frin Keskos "traditionella partihan-
del” och ungefir [...] % fakturerades genom Kesko
(Keskos inblandning i faktureringarna har analyse-
rats under punkterna 51— 53 ovan). Trots att Kesko
inte har kunnat tillhandahélla exakta siffror star det

73.

74.

75.

76.

77.

ga inképskallan for samtliga kedjor vad giller spe-
cerier och icke- livsmedelsprodukter medan faktu-
rering huvudsakligen avser firskvaror.

Tuko

Efter en nyligen genomford omorganisering ar T-
detaljisterna organiserade i tre stdrre grupper.

Den viktigaste av de tre grupperna ir Sparkedjan,
som bestar av 125 Sparbutiker, 216 Sparmarknader
och 34 SuperSparbutiker. Sparbutikerna ar i ge-
nomsnitt [...] m? siljer [...] artiklar och har en
omsittning pé [...] ecu. Motsvarande siffror for
Sparmarknaderna ir [.. ] m? [...] artiklar och [.. ]
ecu och for SuperSparbutikerna [...] m? [..] arti-
klar och [...] ecu.

Tuko dger och driver ocksd 30 Anttilavaruhus. Dag-
ligvaruavdelningen i varuhusen har en genom-
snittlig forsiljningsyta pa [...] m? siljer [.. ] artiklar
och har en omsittning pé [...] ecu.

De minsta butikerna inom Tukogruppen 4r Tarmo-
butikerna. Denna grupp bestir av butiker som tidi-
gare hade T-detaljistavtal men som inte limpade
sig att inordnas i Sparkonceptet. Deras férhallande
till Tuko grundas pd “Tarmoloftet”, enligt vilket
Tuko gratis garanterar butikerna att de fir anvinda
det Tarmokoncept som har utvecklats av Tuko. I
gengild maste butikerna bland annat fora ett bas-
sortiment, delta i gemensam marknadsféring och
anvinda sig av det reklammaterial som Tuko be-
stimmer. Det finns totalt 565 Tarmobutiker i Fin-
land. Deras genomsnittliga storlek ir [...] m? och
de siljer mellan [.. ] artiklar. Deras genomsnittliga
omsittning ar [...] ecu.

i1) Kooperativa organisationer

Det finns tre kooperativa detaljistgrupper péd den
finska dagligvarumarknaden, nimligen Suomen
Osuuskauppojen Keskuskunta (SOK), Tradeka Oy
(Tradeka) och Andelsaffiren Elanto (Elanto). De
kooperativa detaljistgrupperna grundas pa koopera-
tiva foreningar som i princip dgs av medlemmar/
konsumenter. Varje kooperativ férening driver de-
taljbutikskedjor som helt dgs av féreningen. Buti-
kernas forestandare 4r anstillda i gruppen.
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SOK
78.  SOK driver tre olika nationella butikskedjor, nimli-

79.

80.

81.

82.

83.

gen Prisma, S-marknad/Citysokos och Sale/Alepa.
Dessa butiker samarbetar nationellt och regionalt, i
23 regionala kooperativ. Den regionala styrelsen, i
vilken det alltid ingdr minst en representant frin
SOK, beslutar om marknadsférings- och prispolicy
for alla kedjorna. Prisskillnader mellan regioner be-
ror huvudsakligen pd transportkostnader, vilket
vanligtvis betyder att priserna ir hégre i norra Fin-
land. SOK:s styrelse kan slita tvister som uppstér
mellan olika regionala kooperativ, dven om det ir
mycket ovanligt att tvister uppstir. SOK ansvarar
ocksé for planering och uppforande av nya butiker.
Omkring 85 % av alla butiker har uppférts av
SOK. Aterstiende del bestdr huvudsakligen av
mindre och ildre butiker.

Prismakedjan bestar av 28 storre butiker. Trots att
den genomsnittliga forsaljningsytan och antalet ar-
tiklar som siljs i dessa butiker 4r négot mindre én i
Kesko Citymarknaderna 4r deras genomsnittliga
omsittning i samma storlek som Citymarknader-
nas.

S-marknadskedjan bestir av 260 butiker. Dessa bu-
tiker tillhér samma kategori som KKbutikerna i
fraga om férsaljningsyta, antal artiklar och genom-
snittlig omsattning.

Den tredje kedjan som drivs av SOK ir Sale/Alepa
lagprisbutiker. Det finns 220 sadana butiker. De ir
ndgot mindre in Keskos Rimibutiker men tillhér
indd samma kategori.

Utover sin verksamhet inom detaljhandeln med
dagligvaror dger SOK 50 % av Inex Partners Oy.
Aterstdende 50 % av detta bolag, som ir verksamt
inom partihandeln av dagligvaror, 4gs av Tradeka
(se nedan). SOK har ocksa verksamhet inom hotell-
och restaurangbranschen.

Tradeka och Elanto

Tradeka och Elanto 4r bada kooperativa organisa-
tioner. Medan Tradeka har verksamhet i stort sett
hela Finland #r Elantos verksamhet koncentrerad
till Stor-Helsingforsomradet. P4 grund av ekonom-
iska svarigheter genomgér bada grupperna omorga-
niseringar i enlighet med den finska lagen om fére-
tagssanering (47/1993). Detta kommer att paverka
bada foretagen fram till utgingen av ar 2003.

84.

85.

86.

87.

88.

Delvis som en foljd av omorganiserings-
programmen ingick Tradeka och Elanto 1996 ett
langtgdende samarbete, vilket omfattar samordning
av butikerna, inkdp, urval, kundlojalitetssystem,
personal och administration av informationstekno-
logi. P4 grund av detta samarbete ir det limpligt att
beddéma bida féretagen som tillhérande samma

grupp-

Tradeka driver tre olika kedjor av dagligvarubutiker.
De storsta butikerna 4r Euromarknaderna, som det
finns 21 av i Finland. Dessa butiker ir nigot mind-
re dn Kesko Supermarknader (KKK) i friga om for-
siljningsyta, antal silda artiklar och genomsnittlig
omsittning. De 147 Valintatalomarknaderna (av vil-
ka 28 drivs av Elanto) 4r mindre enheter, i stort sett
hinforliga till samma kategori som Tuko Spar-
marknaderna och de 479 Siwabutikerna (av vilka 45
drivs av Elanto) tillhor i stort sett samma kategori
som Tarmobutikerna. Tre av Tradekas butiker drivs
i affarslokaler som #gs av Tuko.

Forutom att driva Valintatalo- och Siwabutiker i
Helsingsforsomradet driver Elanto ocksi tre Maxi
stormarknader och 23 Markettabutiker. De sist-
nimnda 4r ndgot mindre in K-butikerna (K).

iily Stockmann, Wiburi och Sentra

Ett av de storsta privata foretagen inom detaljhan-
deln med dagligvaror ar Oy Stockmann Ab (Stock-
mann), som har fem varuhus och 17 Sesto 1agpris-
butiker i sodra Finland och en sammanlagd omsitt-
ning frén dagligvaruférsiljning pa omkring 200 mi-
lioner ecu. Aven om Stockmann inte anvinder sig
av Keskos logotyp har foretaget ingétt K-detaljistav-
tal med Kesko och anvinder Kesko som sin hu-
vudleverantor. Stockmann siljer ocksd varor av Ke-
skos och Tukos eget mirke. Vidare finns ett avtal
mellan Kesko och Stockmann om korsigande.

Wihuri AB (Wihuri) 4r ett annat privatigt foretag.
Det driver tvé stora Eurosparbutiker och 114 mind-
re Ruokavarastobutiker i sydvistra Finland. Ar 1995
uppgick den sammanlagda férsiljningen frdn dessa
till mellan 150 miljoner och 200 miljoner ecu. Wi-
huri var ett av de foretag som ursprungligen grun-
dade Tuko och det dgde en stor aktiepost i bolaget
till dess att denna som ett led i den koncentration
som kommissionen nu bedémer séldes till Kesko.
Aven om Wihuri ocksd bedriver grossistverksamhet
ar Tuko Wihuris huvudleverantér av dagligvaror
och Wihuri har slutit ett langfristigt leveransavtal
med Tuko.
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89. Sentra AB (Sentra) driver en stor Eurosparbutik och Tabell 1)
27 mindre Prisma- och Rabattidagligvarubutiker,
som samtliga ligger i Nylandsomrédet i s6dra Fin-
land. Foretagets totala omsittning ligger pd om-
kring 100 miljoner ecu. Liksom Wihuri var Sentra Forsdliningi |,
tidigare en stor aktiedgare i Tuko. Vidare ar Tuko (miljoner ecu)
fortfarande Sentras huvudleverantor av dagligvaror,
vilket omfattar varor av det egna mirket, och Sentra
har slutit ett langfristigt leveransavtal med Tuko. Kesk
Dessutom hyr Sentra nistan hilften av sina afférslo- (ir:lil OStockmann) 35643 39,9
kaler av Tuko. Dessa hyresavtal ir knutna till de ’
ovannimnda leveransavtalen.
Tuko 17539 19,7
(inkl. Wihuri & Sentra)
90. Sentra och Wihuri 4ger tillsammans med Tuko och
Oy Hallman (ett féretag vars butiker utgor del av
Sparkedjan som drivs av Tuko) Eurospar Oy, som ér
franchisetagare f6r Eurospars varumirke i Finland. SOK 1958,3 21,9
Tradeka/Elanto 1087,0 12,2
91. Undersdkningen har visat att Stockmann vanligtvis
anses ingd i Keskogruppen och att Wihuri och
Sentra pd samma sitt anses inga i Tukogruppen (se
punkt 97 nedan). Andra 561,6 6,3
iv) Andra foretag pd marknaden Totalt 89231 100
Killa: Nielsen Finland (Newsletter 1/96).
92.  Enligt A.C. Nielsen Finland Oy (Newsletter 1/96) . .
fanns det 1 286 andra privata dagligvarubutiker i 94. Som framgar av ovanstaer'lde tabel.l. var Igeskos" och
Finland 1995. Minga av butikerna i denna kategori Tukos sammanlagda nationella forsiljning néstan
har anvint Tuko, och i viss utstrickning Kesko, tre ginger si stor som deras storsta konkurrents,
som sin huvudleverantér. Gruppens sammanlagda dvs. SOKs. Er}hgt" Nielsens register har mark-
marknadsandel var nigot over 6 %, vilket utgjorde nadsandela}'na fOI.‘ foretagen i tabell 1, i szlrmerhet
en minskning med 0,7 procentenheter sedan 1994. Kesko, varit stabila undern de senaste.tlo aren. De
fyra huvudgrupperna har laimnat uppgifter till kom-
missionen om sin faktiska forsiljning av dagligva-
ror. Av dessa siffror framgér att marknadens sam-
manlagda storlek kan vara ungefir 15 % mindre 4n
. Marknadsandelar vad N%elsen har redogjort fﬁr,gvilket i sin tur tyder
pa att de siffror som lamnats till Nielsen dven om-
fattar viss forsiljning av andra varor. Eftersom alla
. . fyra grupperna har limnat lagre faktiska siffror till
a) Nationell niva kommissionen #ndrar emellertid anvindningen av
dessa siffror inte Keskos och Tukos respektive stall-
ning gentemot SOK och Tradeka/Elanto.
93. AVEI‘} fore Keskos forvirv av Tuko var den fin§ka ) Keskos pastiende angiende marknadsan-
dagligvaruhandeln en av de mest koncentrerade in- delar
om EU. Bara i Nederlinderna, Danmark och Sveri-
agligvarudetaljister mer 4n
ge har cn enda grupp dagligva : 95.  Isitt svar pd kommissionens meddelande enligt ar-

30 % av den nationella marknaden och medianta-
let for alla medlemsstater ir omkring 18 % ('). Efter
koncentrationen kommer K-blocket att svara for
minst 55 % (se punkt 98 nedan) av all férsdljning
av dagligvaror i Finland. Den nationella forsilj-
ningen av dagligvaror 1995 framgir av tabell 1.

(") Enligt statistik frin AIM (1995).

tikel 18 anférde Kesko att Keskos och Tukos sam-
manlagda marknadsandel pi detaljhandelsnivé inte

(*) Nielsens register 6ver dagligvarudetaljister &vervakas av en

ridgivande kommitté som bestdr av Kesko, Tuko, SOK och
Tradeka. Kommittén beslutar enhilligt i fragor som ror regi-
strets innehall. Siffrorna omfattar inte forsiljning i kiosker och
pd bensinstationer.
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96.

97.

98.

ar 60 % utan 49 %. Kesko hivdar att denna slut-
sats far stdd av nyare siffror frdn Nielsen, avseende
detaljhandelsforsiljning under vecka 1 — 34 4r 1996,
och genom att rikna bort marknadsandelen fér fyra
detaljistorganisationer (Stockmann, Sentra, Wihuri
och Tarmo), som trots att de ingér i Nielsens siffror
for Kesko respektive Tuko inte har si starka band
till foretagen.

ii) Lamplig referensperiod

For det forsta grundas de uppgifter frin Nielsen, pd
vilka Kesko stéder sina pastdenden, pd en annor-
lunda metod (som inkluderar kiosker) 4n de uppgif-
ter som Nielsen har lamnat till kommissionen. Ke-
sko har inte forklarat anledningen till detta. For det
andra kan siffror som avser endast 34 veckor inte
antas ha samma trovirdighetsgrad som siffror som
avser ett helt ar, vilka kan ta full hinsyn till si-
songsskiftningar. Dessutom éterspeglar den period
som Kesko har valt en onormal period for Kesko
sjilv, eftersom foretaget genomgick en stor omorga-
nisering under denna period. Vad giller Tuko visar
den av Kesko valda perioden ocksd onormala resul-
tat, eftersom den motsvarar den period dd Kesko
holl pd att 6verta dganderitten till Tuko. Mot bak-
grund av detta maéste varje bedémning av verk-
ningarna av att inte raikna med de fyra nimnda de-
taljistorganisationerna ha de ovan redovisade siffror-
na for 1995 som utgingspunkt.

iii) Medriknande av Stockmann, Wihuri

och Sentra

Enligt Nielsen har uppgifterna samlats ihop genom
telefonintervjuer, dir varje butik ombads att ange
huruvida den horde till en av de fyra huvudgrup-
perna eller skulle omfattas av gruppen “andra”. Det
ar saledes klart att de fyra grupperna har kommit
med i Nielsens register pa grundval av deras egna
uttalanden om grupptillhérighet. Eftersom Kesko
(liksom Tuko) vidare 4r med i den radgivande kom-
mittén for Nielsens register 6ver dagligvarudetalji-
ster, ar det ocksa klart att Kesko och Tuko har an-
sett det lampligt att inkludera de fyra detaljistorga-
nisationerna i sina respektive siffror.

Med hinsyn till vad som angetts ovan och till de
kopplingar mellan Kesko/Tuko och var och en av

99.

100.

de fyra detaljistgrupperna som beskrivits ovan
(Stockmanns K-detaljistavtal och korsigande med
Kesko [se punkt 87], Tukos dganderitt till affirslo-
kaler som anvinds av Sentra [se punkterna 89 — 90],
Tukos aktiva roll i Tarmokedjans verksamhet [se
punkt 76 ovan]) ar kommissionen fortfarande av
den asikten att Kesko efter koncentrationen skulle
ha ett betydande inflytande pa dessa detaljistgrup-
per, sirskilt som transaktionen i praktiken skulle
frinta dem mojligheten att vilja grossistleveran-
torer, som hittills huvudsakligen har varit Kesko
och Tuko. Det ir dock inte nodvindigt att slutligt
besluta i denna friga, eftersom det av Stockmanns,
Wihuris och Sentras forsaljningssiffror frin 1995 ()
framgar att 4ven om dessa féretag riknas bort frin
Keskos och Tukos marknadsandel skulle den sam-
manlagda marknadsandelen fortfarande &verstiga
55 % pa nationell nivi. Aven om féretagen inte
riknas med i den marknadsandel som Kesko fér ef-
ter koncentrationen skulle Keskos marknadsandel
saledes 4dndé vara nistan tre gdnger s3 stor som den
narmaste konkurrentens, dvs. SOK:s. Det skulle in-
te heller pé regional niv fi ndgon stérre betydelse
att de fyra grupperna inte riknades med (se punkt
101 nedan).

b) Regional nivi

Om férsiljningen delas in i de 16 statistiska omré-
den som Nielsen har anvént i sina unders6kningar
av detaljhandelsforsiljningen i Finland varierar Ke-
sko/Tukos sammanlagda andel mellan {40 —90]%.
I alla sddana omraden #r Overlappningen mellan
Kesko och Tuko betydande, eftersom Tukos forsilj-
ningsandel ligger pa [10—30.]%. Samtidigt svarar
SOK for mellan [0 —40]% av férséljningen i dessa
omriden och Tradeka/Elantos sammanlagda forsalj-
ning varierar mellan [0 —20]%. Gruppen “andra”
har en andel som wvarierar mellan [0—20]%.
(Denna regionala statistik aterfinns i bilaga 1 (3)).

De fyra huvudsakliga grupperna har uppgett sina
faktiska forsiljningssiffror i vart och ett av de 16
omriden som Nielsen anvint sig av. De faktiska
siffrorna ir aterigen ligre 4n de som Nielsen an-

() Enligt Kesko ar Tarmobutikernas marknadsandel mindre &n
1 %.

(3 Av sekretesskil utelimnas bilagan i den offentliggjorda versio-
nen av beslutet.
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101.

102.

103.

vant. Resultatet ir dock mycket likartat. Aven om
kommissionen inte har nagon information om den
faktiska forsiljningen inom gruppen “andra” verkar
det som om uteslutandet av denna grupp bara kan
oka Kesko/Tukos sammanlagda marknadsandel i
forhdllande till SOK och Tradeka/Elanto.

Som forklarats ovan under punkt 95 har Kesko
hivdat att Stockmanns, Sentras, Wihuris och Tar-
mos forsiljning inte skall raknas med i Keskos an-
del pa detaljhandelsmarknaden. Aven om kommis-
sionen alltjimt anser att Kesko efter koncentratio-
nen skulle fi ett betydande inflytande pa dessa fo-
retag kan denna friga limnas 6ppen, eftersom det
inte kommer att ha nagon betydande paverkan pa
bedomningen om féretagen utesluts. Pa regional
nivd har de tre forstnimnda detaljistorganisationer-
na bara verksamhet i fem av sexton regioner i Fin-
land. Att utesluta dem kan dérf6r bara péverka des-
sa fem regioner. Ocksé i dessa fem regioner skulle
Keskos och Tukos sammanlagda marknadsandel
inda vara mellan [50 —70]%, 4dven om de tre orga-
nisationerna inte skulle riknas med. Vidare skulle
Keskos marknadsandel efter koncentrationen vara
minst tre ganger storre dn den nist storsta konkur-
rentens. Effekterna av att inte rikna med Tarmo-
kedjan skulle ocksd vara mycket sma, eftersom den-
na kedja enligt Kesko har en nationell mark-
nadsandel som ir mindre an [...] procent utspridd
pa ungefir 500 butiker i hela Finland.

c) Lokal nivd

Nielsens statistik ar tillganglig 4ven pd en mycket
lokal nivé, dir Finland ar indelat i 439 omréaden.
Enligt SOK #r dessa omriden for smé for att ens
kunna utgdra upptagningsomréide, atminstone for
stérre butiker. Kommissionen har inte tillging till
relevanta omsittningssiffror pa denna niva vad gil-
ler Stockmann, Wihuri och Sentra, eftersom de har
inkluderats i Keskos och Tukos respektive siffror.
Med hinsyn till dessa tre foretags begrinsade verk-
samhet, vilken beskrivits ovan (se punkterna
97 —98 och 101) kan den slutsatsen dras att detta
inte har nigon stérre betydelse for trovirdigheten
av de siffror som presenteras nedan.

Nielsens statistik visar att Keskos och Tukos sam-
manlagda andel av forsljningen ar storre an [...] %
i 294 (67 %) av de 439 omridena och att deras
sammanlagda férsiljning overstiger [..] % i 49 av
omridena. Statistiken visar ocksé att det finns 104
omraden dir antingen Kesko eller Tuko inte har

104.

10S5.

106.

néagon forsiljning alls. Av dessa 104 omriden stir
Kesko eller Tuko ensamt f6r mer 4n [...] % av fér-
siljningen i 44 omraden. Slutligen visar statistiken
att det finns 12 omraden dir varken Kesko eller
Tuko har ndgon férsaljning. Mot bakgrund av deras
omfattande verksamhet kan det antas att de omra-
den dir det inte finns ndgon overlappning mellan
Kesko och Tuko motsvarar en mycket liten del av
Finlands befolkning.

Som ett exempel pé hur den lokala statistiken har
gjorts har Nylandsomridet, som 4r regionen om-
kring Helsingfors, delats in i 35 olika omraden. Det
star klart att dessa 35 omraden ar {6r sma fér att re-
presentera ett upptagningsomrade for regionen, ef-
tersom det bland annat inte tas med i berikningen
att storre delen av befolkningen i Nyland arbetar i
Helsingfors centrala delar och darmed har mojlig-
het att handla i nirheten av sina arbetsplatser eller
pa vigen mellan hemmet och arbetet. Eftersom
dessa lokala omraden kan ge en indikation pa Ke-
skos och Tukos sammanlagda styrka pd en mycket
lokal nivé presenteras siffrorna fér Nyland dnda
nedan. Nylandsomréadet bér om négot undervirdera
Keskos och Tukos stillning eftersom Helsing-
forsomrédet ir det titast befolkade omréidet och det
omrade dir det finns flest konkurrenter (t.ex. har
Elanto bara verksamhet dir).

I Nylandsomradet har Kesko och Tuko en sam-
manlagd forsiljningsandel pé over [...]% i 29 av
de 35 lokala omriadena. Den ir 6ver [...] % i 23 av
omridena och over [...] % i 17 omriden. Slutligen
ar deras andel 6ver [...] % i 12 omraden och 6ver
[..]% i 3 omraden.

L. Andra faktorer

Att Kesko och Tuko har en sammanlagd mark-
nadsandel pd minst 55 % oavsett om den beddoms
pé lokal, regional eller nationell nivd ger ett anta-
gande om dominerande stillning. Detta antagande
forstirks ytterligare av Keskos och Tukos stillning i
friga om stora detaljhandelsbutiker, deras kontroll
av en betydande del av alla affarslokaler som ér an-
passade for detaljhandeln i Finland, deras kundloja-
litetssystemn och produkter av eget mirke, deras di-
stributionssystem och inte minst deras centrala or-
gans stillning som inkOpare av dagligvaror. Alla
dessa faktorer, vilka medverkar till att resa betydan-
de hinder mot intride pa detaljhandels- och parti-
handelsmarknaderna for dagligvaror i Finland, ana-
lyseras nedan.
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(") "Paivittdistavarakaupan

i) Stora detaljhandelsbutiker

De storsta butiksenheterna, stormarknaderna, ligger
normalt utanfor centrum och har gratis parkering
for kunderna. Stormarknader anses vanligtvis ha ett
betydligt stérre upptagningsomréde dn mindre bu-
tiker. Sddana stormarknader 4r sirskilt viktiga, efter-
som deras verksamhet har konkurrensmissig paver-
kan pa ett stérre antal andra butiker in vad de
mindre butikerna har.

Det finns en tydlig tendens pa den finska detalj-
handelsmarknaden fér dagligvaror att stormarkna-
derna vinner marknadsandelar pa bekostnad av
mindre detaljhandelsbutiker. Ar 1995 ¢kade stor-
marknadernas forsiljning med 6ver 140 miljoner
ecu enligt tidningen "Kehittyvi Kauppa” som ges
ut av K-detaljistorganisationen. Det bor noteras att
Kesko och Tuko svarade fér 2/3 av stormarknader-
nas totala ¢kning. Samtidigt sjonk forsiljningen i
alla andra butiker. Butiker med en forsiljningsyta
pd under 400 m? hade den stdrsta nedgingen
uttryckt i virde (en minskning med 194 miljoner
ecu).

b

I tidningen Kehittyvd Kauppa definieras stormark-
nader som butiker med en forsiljningsyta som
dverstiger 2 500 m2. I en undersdkning av den fin-
ska detaljhandelsmarknaden for dagligvaror som
utforts av KPMG Management Consulting Oy (')
definieras stormarknader i Finland som butiker
med en forsiljningsyta pa 6ver 1000 m?2

Kesko anfoér att definitionen av stora detaljhandels-
butiker med en férsiljningsyta pa over 1000 m?
troligtvis dr inaktuell och att siffran 2 500 m? &r rik-
tigare. Aven Kesko har dock varit inkonsekvent i
detta avseende och har anvint olika siffror for att
dela in butiker efter storlek. I en undersékning om
prisspridning som var bifogad Keskos skriftliga svar
p4 kommissionens anmirkningar hinvisar Kesko
sjalv till 1000 m2 Vid det muntliga forhér som
holls i drendet den 8 oktober 1996 anvinde Kesko
vidare i sitt presentationsmaterial en forsiljningsyta
for dagligvaror pd 1 500 m? for stormarknader.
Dessutom betecknar Kesko i sin arsredovisning for
1994 (sidan 33) bédde K-stormarknader och City-
marknader som “stora detaljistenheter”.

kansainvilinen tehokkuusvertailu”,

Helsingfors 25 oktober 1991.
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Vidare har kommissionen fatt information om den
genomsnittliga f6rsiljningsytan i butikerna i de oli-
ka kedjorna som Kesko, Tuko och deras konkur-
renter driver. Enligt denna information har inte ni-
gon av de detaljhandelskedjor som ir verksamma i
Finland en genomsnittlig forsiljningsyta som 6ver-
stiger 2 500 m? (Keskos Citymarknadskedja ligger
nirmast med en genomsnittlig forsiljningsyta pé

[...] m).

Av ovanstdende skil och di den finska befolk-
ningen ir timligen liten och utspridd &r det inte
oskiligt att bedoma férdelarna med att ha en stark
stillning i fraga om stora detaljhandelsbutiker uti-
fran forsiljningsytor pd 1000 m2

Med utgangspunkt frdn butiker med en forsilj-
ningsyta pa over 1 000 m? ir det tydligt att Kesko
och Tuko har en mycket stark stillning. Detta illu-
streras nedan i tabell 2.

Tabell 2
Antal
butiker %
(+ 1000 m?)

Kesko 116 53
(Citymarket, Supermarket)
Tuko 34 16
(SuperSpar)
SOK 28 13
(Prisma)
Tradeka/Elanto 24 - 11
(Euromarket, Maxi)
Andra 15 7
(Wihuri, Sentra, Suni)
Totalt 217 100

Forutom att den genomsnittliga forsdljningsytan i
alla butikerna i tabell 2 4r storre 4n 1 000 m? har
dessa butiker ockséd gemensamma kinnetecken vad
giller det genomsnittliga antalet salda artiklar
(> 5000) och den genomsnittliga arsomsittningen
(> 5 miljoner ecu). I de fyra huvudgrupperna ir
den kedja som "ligger nirmast” att uppfylla dessa
kriterier Tukos Spar Anttila-butiker, som férutom
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att ha en genomsnittlig forsiljningsyta pa 905 m?
ligger dver grinserna for de andra kriterierna. De
nist storsta SOK-butikerna, S-marknaderna, som
det finns 260 stycken av i Finland ligger langt un-
der grinserna for alla tre kriterierna. Dessa butiker
tillhor i stillet samma kategori som Keskos 226
K-marknader. De nist stérsta Tradeka/Elantobuti-
kerna, Valintatalokedjan, ir dnnu mindre.

Mot bakgrund av det ovanstiende och med hansyn
till tendensen i Finland att stérre butiker blir allt
viktigare, kommer Keskos och Tukos starka still-
ning vad giller dessa butiker att ytterligare 6ka den
dominans som fdljer av deras sammanlagda mark-
nadsandelar som beskrivits ovan.

iiy Kontroll av lokaler som ir limpade for de-
taljhandelsbutiker

Moijligheten att kopa eller hyra passande affirsloka-
ler f6r detaljhandelsverksamhet med dagligvaror 4r
av avgorande betydelse for verksamhetens lénsam-
het. Bade Kesko och Tuko har under en ling pe-
riod samlat omfattande erfarenheter inom omridet
for forvaltning av affirslokaler. Som férklarats ovan
dger Kesko och Tuko en betydande del av alla lo-
kaler inom sin respektive grupp. Dessutom idger
Tuko 19 lokaler som drivs av konkurrenter. Det
skall noteras att den procentuella andelen av loka-
lerna som #gs av Kesko och Tuko ir sirskilt hog
for storre detaljhandelsbutiker, vilka har central be-
tydelse fér gruppen. Agandet av lokalerna utgér en
garanti for att butikerna stannar kvar inom gruppen
dven om detaljisten som bedriver verksamhet i dem
skulle avveckla sin verksamhet.

Uppférandet av en detaljhandelsbutik for dagligva-
ror kriver ett antal tillstind fran de lokala myndig-
heterna, varav det viktigaste ir att fa godkidnnande
att andra stadsplanen. Enligt Keskos och Tukos
konkurrenter blir sddana godkinnanden allt svérare
att fa, sarskilt for storre butiker. I omraden dar det
annu inte finns nagon stadsplan, vilket vanligtvis ar
fallet for platser som lampar sig for stormarknader,
maste ett féretag som vill uppfora en sddan butik
borja hela forfarandet med att fa de lokala myndig-
heterna att gora en stadsplan. Ett sédant forfarande
kan ta upp till tre ar i Finland. Det administrativa
forfarandet for stadsplanering innebir dessutom att
tredje man kan 6verklaga ett beslut att uppritta en
ny detaljhandelsbutik. Enligt en konkurrent har
Kesko vid flera tillfillen anvint denna mojlighet
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for att forhala dennes etablering av nya butiker.
Om ett 6verklagande ges in kan hela forfarandet ta
upp till fem ar.

Bide Kesko och Tuko kontrollerar ett betydande
antal affarslokaler som ar laimpliga fér detaljhan-
deln med dagligvaror och har skaffat sig en omfat-
tande erfarenhet av forvaltningen av sidana lokaler.
Detta kommer att ytterligare bidra till att bibehalla
och férstirka den dominerande stillning som Ke-
sko och Tuko har pi detaljhandelsmarknaden.

iii) Kundlojalitetssystem

Kesko har K-formanskortet, som gir mycket bra
och som finns som konto- eller kreditkort. Sam-
manlagt finns nistan 600 000 K-férménskort utfir-
dade. Tuko har hittills inte varit si aktivt pa detta
omrade och har bara utfirdat nigot fler an 2 000
Sparkort.

K-férménskortet kan anvindas i sammanlagt om-
kring 3 000 butiker i Finland, inklusive alla K-buti-
ker (dvs. snabbkdp och alla specialvarubutiker). For-
utom att skapa incitament fér kundlojalitet funge-
rar dessa kort som ett viktigt marknadsféringsred-
skap for Kesko. Genom den information féretaget
f&r om kundernas inkopsvanor kan det avpassa tid-
punkten for marknadsféringen och rikta denna mot
vissa malgrupper.

Kesko har gjort gillande att K-blocket har lika
manga eller firre kortinnehavare 4n dess konkur-
renter och att flera personer i samma hushill kan
ha kort. Detta argument #r dock irrelevant,
eftersom kommissionen inte bedémer Keskos still-
ning péd marknaden for lojalitetskort. Den centrala
fragan nar det galler korten 4r méjligheterna att an-
vinda informationsflodet avseende kundernas in-
kopsvanor. Med utgingspunkt frin Keskos mycket
stora marknadsandel efter forviarvet av Tuko kom-
mer Keskos méjligheter att anvinda siadan informa-
tion klart férbattras och kommer att ligga pi en ni-
vd som ingen av konkurrenterna kan na upp till.

Kesko anfor vidare i sitt svar pd kommissionens an-
mirkningar att information om kundernas képva-
nor inte kan anvindas pa grund av olikheterna i
K-detaljisternas datasystem. I sin arsredovisning f6r
1994 tillkannager Kesko sitt beslut att "férse K-bu-
tikerna med moderna informationssystem som kan
anvindas i K-nitverket”, att gora stora investeringar
i K-detaljisternas informationssystem och att hyra
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ut utrustning till K-detaljisterna. Vidare meddelade
Kesko i sin arsredovisning for 1995 att tvd nya fore-
tag, "Tietokesko Oy och K-linkki Oy, vilka organi-
serats som dotterbolag och ir ansvariga for Keskos
och K-butikernas informationsteknologi”, paborj-
ade sin verksamhet den 1 september 1995. K-linkki
Oys uppgift ar "att forse K-gruppens detaljhandels-
butiker med informationsteknologi som lampar sig
for kedjans verksamhet”.

Férutom det som anfbrts ovan star det i avtalen
mellan Kesko och K-detaljisten att “kedjans kon-
kurrensmissiga fordel forstarks av gemensamma in-
formationssystem och av kedjans detaljisters centra-
liserade beslutsfattande som sker pé grundval av
denna information”. Samma avtal faststaller vidare
att "Detaljistens informationssystem oOverensstim-
mer med kedjans behov och konstruktionen av K-
gruppens informationssystem liksom med kedjans
system. Detaljisten anvander kedjans gemensamma
produktgruppering och haller informationssyste-
mets uppdatering och koder aktuella hela tiden”.
Enligt samarbetsavtalet mellan Kesko och K-deta-
ljisten erbjuder Kesko dessutom detaljisten viss ser-
vice, vilken omfattar sivil planering av olika 16s-
ningar f6r informationssystem som utbildning och
ridgivning om systemens anvindning.

Av det ovanstiende framgér klart att utvecklingen
av och overensstimmelsen mellan Keskos och K-
detaljisternas informationssystem, tex. vad giller
gemensam anviandning av information, spelar en
viktig roll i Keskos nyligen gjorda omorganisering.

Efter forvirvet av Tuko kan K-féorménskortens tick-
ning utstrickas till att gilla dven i Tukobutikerna.
Eftersom Tuko har utfirdat relativt f& Sparkort kan
manga kunder som brukar handla i Tukos butiker
forvantas skaffa sddana kort. Denna potentiella ok-
ning av antalet utfirdade K-férmédnskort kommer
att ge Kesko en betydande fordel i friga om kun-
skap om kundernas képvanor och kommer att kun-
na anvindas som ett marknadsféringsmedel for oka
kundernas lojalitet.

iv) Egna varumérken

Kesko har anfért att foérsiljningen av varor av det
egna mirket (Pirkka) i de olika kedjorna svarade for
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mellan [...]% av hela férsiljningen 1995. Kesko
siljer dessutom varor av andra privata mirken (Diva
och Menu) tillsammans med ICA i Sverige och Ha-
kongruppen i Norge. Enligt uppgifter som kom-
missionen har fatt svarar Keskos egna mirken for
20—30 % av dess totala forsiljning i manga varu-
grupper. I Tukos Sparkedja svarade foretagets Eldo-
radovaror for [..] % av den totala férsiljningen.
Det 4r oklart om de varor som siljs under mirkena
Spar och Smart ingar i siffran fé6r Tuko. Som
namnts tidigare siljs varor frin Keskos och Tukos
mirken dven av Stockmann och eventuellt av an-
dra. Ingen av Keskos och Tukos konkurrenter har
lyckats etablera s framgéngsrika egna varumarken.

Enligt Sparorganisationens arsredovisning fér 1995
utgdr de egna mirkena ett centralt inslag i varusor-
timentet och svarar f6r en 6kande andel av den to-
tala forsiljningen. Vidare anvinds enligt samma
killa egna mirken till att uppmuntra kunderna att
gora upprepade besok.

Trots att det fédrmodligen dr nodvindigt for detalji-
ster att féra minst en mirkesvara inom varje varu-
grupp ger egna mirken Kesko och Tuko flera for-
delar i deras detaljhandelsverksamhet. En sddan for-
del 4r att dessa varor inte siljs av andra detaljister
som betraktas som konkurrenter. Aven om varor
frin egna mirken vanligtvis siljs till ett ligre deta-
ljistpris 4n mirkesvaror kan vinstmarginalen pa
dessa varor i praktiken sittas hogre 4n pa mirkesva-
ror som ir tillgingliga 4ven for konkurrerande deta-
ljister.

Enligt tillverkare av  mirkesvaror anvinds
emellertid varor frin Keskos och Tukos egna mir-
ken som ett férhandlingsredskap gentemot deras
leverantérer, se nedan.

Sammanfattningsvis kommer den starka stillning
som varorna frin Keskos och Tukos egna mirken
har att innebira férdelar vad giller kundlojalitet
och eventuellt méjlighet att prissitta en storre del
av forsiljningen utan att behéva ta hiansyn till kon-
kurrenternas reaktion pi samma sitt som for mir-
kesvaror.
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v) Distributionssystem

Kesko har ett dotterbolag, Kesped AB, som bedri-
ver verksamhet med bland annat transport av dag-
ligvaror. Tukos transportverksamhet skots av Finn-
frost Oy, ett samriskforetag mellan Tuko och Inex
Partners. Enligt information som kommissionen
har fatt dr dessa tvad system de enda som finns for
distribution av frysta livsmedel i Finland.

Forvirvet av Tuko kommer dérfor att 6ka Keskos
mbjligheter att fa inflytande pa villkoren for daglig-
varutransporter i Finland. Detta kommer att medfo-
ra att konkurrerande detaljister, industrihushall och
dtminstone sméd och medelstora tillverkare av frysta
livsmedel som anvinder sig av nagot av de tva fore-
tagens transporttjanster blir mer beroende av Ke-
sko. Eftersom frysta livsmedel utgdr en visentlig
del av dagligvarukorgen kommer Keskos kontroll
éver distributionssystemet att utgdra ett betydande
hinder mot intride pa detaljhandelsmarknaden.

vi) Férdelar pd grund av Skad efterfrigestyrka

Keskos stillning efter forvarvet av Tuko, dé ett avtal
med Kesko kommer att vara det enda sittet for en
leverantdr att f& hyllplats i detaljhandelsbutiker
motsvarande minst 55 % av den finska marknaden,
kommer att skapa en unik efterfragestyrka som Ke-
sko férfogar 6ver. Denna kommer att forstirkas yt-
terligare av Keskos stillning pa himtk&psmarkna-
den, se dven punkterna 146 —153 nedan. Vidare
kommer den styrka som denna “portvaktseffekt”
ger att forstirkas ytterligare av sammanliggningen
av Keskos och Tukos framgangsrika egna mirkes-
serier, vilka kan anvindas som f6érhandlingsredskap
gentemot leverantorer for att uppné ytterligare for-
maner, bland annat reducerade priser eller Okat
marknadsforingsstod.

Efter koncentrationen kommer Kesko saledes att
kunna f§ ligre priser frin tillverkare i en omfatt-
ning som ingen konkurrent kan uppné. Detta kom-
mer att ytterligare avhélla Keskos konkurrenter frin
att konkurrera aktivt med Kesko, sirskilt med pri-
ser. Det kommer ocks3 att forsvara for andra att fa
tilltride till marknaden och dirmed fungera som
ett betydande hinder mot intrade pa marknaden.

Dirfor skulle Keskos efterfrigestyrka ge foretaget
mojlighet att i mycket stor utstrickning agera obe-
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roende av sina konkurrenter pé detaljhandelsmark-
naden.

vil) Sammanfattning

Efter forvarvet av Tuko skulle Kesko ha en mark-
nadsandel pd minst 55 % pé den finska detaljhan-
delsmarknaden f6r dagligvaror, oavsett om bedém-
ningen gors pa lokal, regional eller nationell niva.
Denna stillning kommer att forstirkas ytterligare
av de sirskilda faktorer som beskrivits ovan, vilka
skulle utgdra hinder mot intride pd marknaden
och forsvira aktiv konkurrens frin befintliga kon-
kurrenter pd marknaden.

Keskos starka stallning i detta avseende gor det yt-
terst osannolikt att SOK, Tradeka/Elanto eller na-
gon av Keskos mindre privata konkurrenter skulle
kunna begrinsa Keskos beteende pd marknaden
nimnvirt, sirskilt inte om Kesko skulle hoja sina
konsumentpriser. Av kommissionens undersékning
framgér att Keskos konkurrenter ar fullt medvetna
om den dominerande stillning Kesko skulle fi ef-
ter forvirvet och om de olika sitt pa vilka Kesko
skulle kunna anvinda sin stillning mot dem.

Av ovanstdende skil har kommissionen kommit till
slutsatsen att koncentrationen skulle leda till ska-
pandet eller forstirkningen av en dominerande
stillning pa den finska detaljhandelsmarknaden fér
dagligvaror, vilken skulle haimma effektiv konkur-
rens vasentligt.

2. Himtképsmarknaden

L. Strukturen pd utbudssidan pad hdmtképsmark-
naden

Den finska himtk6épsmarknaden for dagligvaror ér
mycket koncentrerad. I detta avseende bér det no-
teras att majoriteten av himtkopskunderna i prakti-
ken inte har ndgra andra alternativ till denna distri-
butionsform (se punkterna 24—31 ovan). Kesko
och Tuko driver 26 respektive 30 sadana butiker i
Finland. Varken Inex Partners eller dess systerbolag
Meira Nova Oy har verksamhet inom himtkops-
branschen. Férutom de butiker som drivs av Kesko
och Tuko finns det bara elva andra himtkopsbuti-
ker i Finland, varav Wihuri driver sju och Heinon
Tukku Oy och Veljekset Halonen Oy (Halonen) tvd
var. Den geografiska spridningen pé himtkopsbuti-
kerna som drivs av dessa foretag framgar av tabell 3
nedan.
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Tabell 3
Kesko | Tuko | Wihuri| 1210~ | einon
Uusimaa 3 6 2
Varsinais-Suomi 2 1 3
Ahvenanmaa
Satakunta 1 2 1
Eteld-Hame 2 1 1
Tammermaa 1 2 2
Kaakkois-Suomi 3 1 2
Keski-Suomi 1 1
Eteld-Savo 2
Pohjois-Savo 2 3
Pohjois-Karjala 1 2
Etela-Pohjanmaa 2 5
Keski-Pohjanmaa 2 3
Pohjois-Pohjanmaa 1 2
Kainuu 1
Lappi 2 1
140. Det bér noteras att de tre lokala himtképsforetagen
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ar knutna till Tuko, eftersom Tuko fakturerar en
del av forsiljningen till deras kunder. Dessutom i&r
Tuko huvudleverantér fér Wihuris detaljhandels-

verksamhet.
II. Marknadsandelar

Keskos totala himtkdpsforsiljning i Finland
uppgick 1995 till 295 miljoner ecu, varav [.. ] %
avsag forsiljning till industrihushéll. Under samma
tidsperiod uppgick Tukos totala forsiljning till 197
miljoner ecu, varav [...] % avsag forsdljning till in-
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dustrihushill. Keskos och Tukos sammanlagda fér-
saljning pa denna marknad uppgick siledes till 492
miljoner ecu. Detta var nastan fyra ginger si
mycket som de tre andra foéretagen pa himtkdps-
marknaden hade tillsammans. Matt péa nationell ni-
va skulle Keskos och Tukos sammanlagda mark-
nadsandel bli nistan 80 %.

Med hénsyn till att hamtkdpskunderna maste trans-
portera de inkOpta varorna sjilva kan Keskos och
Tukos nationella marknadsandel dock inte mer in
antyda deras sammanlagda styrka pa omréidet.

Pé regional niva, dvs. inom de statistiska omréden
som framgér av tabell 3 ovan, skulle Keskos och
Tukos sammanlagda marknadsandel vara Over
[..]% i samtliga omraden. Den sammanlagda
marknadsandelen skulle faktiskt 6verstiga [...] % i
alla omraden utom Nyland, dir Heinon Tukku har
en relativt stark stillning. Kesko skulle vara den en-
da himtképshandlaren i nio av de sexton regioner-
na efter koncentrationen. I sju av dessa nio
omriden skulle Kesko fi denna stillning pé grund
av forvirvet av Tuko.

1. Sammanfatining

Keskos forviry av Tuko skulle skapa en domineran-
de stillning pé utbudssidan pad den finska hamt-
kdpsmarknaden for dagligvaror. Den sammanlagda
marknadsandelen skulle ligga mellan [50 —100] %
i samtliga regioner. Dessutom skulle stillningen
forstarkas av Keskos efterfragestyrka pa samma sitt
som konstaterats ovan betriffande detaljhandels-
marknaden (se punkterna 133 —135). Det ar darfor
ytterst osannolikt att Wihuri, Heinon Tukku Oy el-
ler Halonen, som alla ar knutna till Tuko, skulle
kunna begrinsa Keskos handlingskraft om Kesko
skulle hoja priserna. Unders6kningen har visat att
de lokala himtkopsforetagen skulle ha mycket be-
grinsade méjligheter att hindra Kesko frin att
missbruka sin starka stillning efter koncentratio-
nen.

Av ovanstiende skil har kommissionen kommit till
slutsatsen att koncentrationen skulle leda till ska-
pandet eller forstirkningen av en dominerande
stillning p4 den finska hamtkopsmarknaden for
dagligvaror, vilken skulle himma effektiv konkur-
rens vasentligt.

3. Upphandlingsmarknader for dagligvaror

Den viktigaste distributionskanalen for dagligvaror
ir helt klart snabbképen. Som angetts ovan (punkt
106) 4r Keskos och Tukos sammanlagda nationella
andel pid detaljhandelsmarknaden for dagligvaror
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dtminstone 55 %. Den nist viktigaste distributions-
kanalen ar forsiljning i himtkdpsbutiker. P4 denna
marknad 4r Keskos och Tukos sammanlagda natio-
nella marknadsandel omkring 80 %. Keskos och
Tukos totala forsiljning pi himtkdpsmarknaden
motsvarar mer dn 25 % av deras detaljhandelsfér-
siljning. Detta garanterar en ytterst stark férhand-
lingsposition fér Kesko gentemot dagligvarutiliver-
karna.

Trots att det for vissa tillverkare av framst icke-livs-
medelsprodukter finns andra distributionskanaler
an snabbkopen, t.ex. apotek, stir det klart att andra
distributionskanaler dn de som domineras av Kesko
och Tuko inte ir ett realistiskt alternativ fér flerta-
let tillverkare.

Kesko har anfort att betraffande central fakturering
“forhandlas alla villkor och priser f6r varorna direkt
mellan leverantéren och detaljisten”. Kommissio-
nens undersdkning tyder emellertid starkt pa att de
flesta eller alla forhandlingar mellan tillverkare och
Kesko skots av anstillda i Kesko och foretag som
iar knutna till Kesko och inte av K-detaljister. Detta
galler forhandlingar om bade varupriser och mark-
nadsféringsstod. Det senare ar sirskilt viktigt efter-
som det i Finland finns metoder som tillverkare
anvinder for att ge rabatter till viktiga kunder. Un-
der alla omstindigheter vidhaller kommissionen
vad som anforts i punkt 52 om att tillverkarna
uppfattar Kesko som en enhet, oavsett faktisk kon-
taktpunkt eller forsaljningskanal. Dirfér kommer
en tillverkare att kinna att han har en svagare f6r-
handlingsposition om han ar 6vertygad om att hela
K-blocket kommer att fi reda pad hans férhand-
lingsstallning.

I vidare bemirkelse 4r den logiska ekonomiska
grunden for K-blocket att 6ka blockets efterfrage-
styrka, vilket tillkinnagavs i Keskos arsredovisning
for 1995 dir det anfors att syftet med den nyligen
genomfoérda omorganiseringen ir att 6ka Keskos ef-
terfragestyrka.

Som en indikation pd omfattningen av Keskos och
Tukos efterfrgestyrka uttalade majoriteten av de
leverantdrer (inklusive flera stora multinationella
foretag) som yttrade sig i kommissionens undersok-
ning att de var beroende av Kesko och Tuko for
ungefir 50—75 % av sin totala forsiljning i
Finland. De olika leverantorernas beroendestallning
varierar allt efter féretagens slag och storlek och ef-
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ter konsumenternas syn pa deras produkter. Aven
om vissa mycket stora tillverkare av vil ansedda
mirkesvaror kan utgéra en viss motvikt gentemot
Kesko kommer det att vara av central betydelse f6r
de flesta smé och medelstora tillverkare att bibeh4l-
la forsaljningen genom Kesko pé nuvarande niva.

Kesko kommer inte i samma utstrickning att vara
beroende av nigon enskild leverantér. Kesko har
tillhandahéllit en rad statistiska uppgifter som gar
ut pa att visa att foretaget ir beroende av leveranto-
rer och som grundas pa procentuella inkdp av en-
skilda varor av enskilda tillverkare. Procentdelarna
ir dock inte sirskilt stora. Endast i fyra av de tio
angivna grupperna gors mer in 50 % av alla inkdp
hos en tillverkare. Under alla omstindigheter kom-
mer Kesko inom vilken varugrupp som helst att
kunna byta frin en tillverkare till en annan,
eftersom det nastan alltid kommer att finnas en al-
ternativ stor tillverkare som har tillrickligt stor ka-
pacitet att kunna ticka en kortsiktig 6kning i efter-
fragan. Tillverkarna kommer 4 andra sidan inte att
ha samma méjlighet att byta frdn Kesko efter kon-
centrationen, eftersom Keskos konkurrerande deta-
ljister (med endast 40 % av marknaden) inte kom-
mer att ha denna kapacitet och di okad kapacitet
inom detaljhandeln endast kan skapas pa
medellang eller till och med pid ling sikt.

Vidare kommer den senaste utvecklingen inom de-
taljhandeln att 6ka den koncentrerade enhetens ef-
terfrigestyrka. Sirskilt kommer utvecklingen av eg-
na varumiérken att utgdra ett centralt inslag i den
makt som detaljisterna ut6var gentemot tillverkare
av mirkesvaror inom dagligvaruhandeln. Detta gor
det mojligt for detaljister, som ofrdinkomligen ir
medvetna om kinsliga affirsmiassiga detaljer i friga
om mirkesvarutillverkarnas produktlansering och
reklamstrategier, att agera badde som tillverkarnas
konkurrenter och nyckelkunder. Denna privilegie-
rade stillning oOkar detaljisternas inflytande 6ver
mirkesvarutillverkarna. Bide Kesko och Tuko fér
redan framgingsrika egna mirken. Vidare tillfor
den o6kade anvindningen av kundkort och lojali-
tetskort” en ny dimension till detaljisternas kontroll
6ver information, vilket gér det mojligt for detalji-
ster att rikta sig mot enskilda konsumenter pé
grundval av kinda ink6psvanor och sociodemogra-
fiska profiler. Den potentiella sammanliggningen
och expansionen av Keskos och Tukos kortsystem
kommer att oka deras forhandlingsstyrka gentemot
tillverkare som inte har samma direkta tillgang till
information om konsumentbeteende.
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153. Av dessa skil och med hinsyn till att koncentratio- delspartners (leverantérer, grossister), tillgang till va-
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nen skulle leda till dominerande stillningar pé de-
taljhandels- och himtképsmarknaderna anser kom-
missionen att Keskos ¢kade efterfrigestyrka skulle
forstirka Keskos dominerande stillning pd detalj-
handels- och himtk6psmarknaderna ytterligare. I
synnerhet skulle Kesko kunna anvinda sin efterfra-
gestyrka for anvinda sig av vissa strategier som pi
lang sikt skulle fa till foljd att konkurrenternas
stillning forsvagades ytterligare.

C. POTENTIELL KONKURRENS

Det har inte forekommit négra utlindska intriden
pd nigon av de marknader som analyserats ovan.
Det ar mycket troligt att en av huvudorsakerna till
detta ar att Kesko @ven fore forvarvet av Tuko hade
en mycket stark stillning som inkdpare i kraft av
sin stillning som den viktigaste kunden f6r huvud-
delen av alla dagligvarutillverkare. Det verkar ocksa
som att Finlands geografiska lige minskar mojlig-
heterna for potentiella nya féretag pd marknaden
att uppné stordriftsfordelar vid en expansion av sin
verksamhet till Finland.

Ett forvirv av Tuko kunde ha 6ppnat mojligheter
att intrida pa den finska marknaden och det finns
praktiskt taget inga andra foretag i Finland som
skulle kunna forviarvas for att uppna ett liknande
resultat. Det kan sdledes antas att utlindska foretag
som skulle vilja komma in pé den finska markna-
den maste vara beredda att investera betydande
summor i att hitta och utveckla nya detaljhandels-
butiker, marknadsféra ett nytt varumirke etc. Sida-
na investeringar skulle i stor utstrickning inte vara
mojliga att {3 tillbaka om intradet visade sig vara
utan framgang.

Enligt Kesko genomgar detaljhandeln med livsme-
del en internationaliseringsprocess, vilket framgar
av att flera visteuropeiska foretag har expanderat
sin verksamhet utanfér sina ursprungslinder. Med
anledning hirav har kommissionen kontaktat alla
foretag som Kesko har talat om som potentiella nya
konkurrenter pa den finska marknaden liksom flera
foretag som har expanderat detaljhandelsverksam-
heter utomlands. Enligt dessa foretag 4r de viktiga-
ste kriterierna vid beddmningen av huruvida de
skall intrida pd en ny marknad hanforliga till den
befintliga konkurrensen, tillgdngen till lokala han-
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ror till konkurrensmissiga priser, tillgdng till ett
tillrackligt antal bra butikslokaler och en lokal kép-
kraft.

Forstarkningen av Keskos stillning pa de markna-
der som beskrivits ovan gor att det ir mycket tvek-
samt att en potentiell nytilltridande p& marknaden
skulle kunna finna att nigra av de ovannamnda kri-
terierna var uppfyllda. Fére koncentrationen skulle
en ny konkurrent ha kunnat etablera ett samarbete
med Tuko som grossist. Efter koncentrationen
skulle varje ny konkurrent ha mycket svért att hitta
lokala grossister och/eller leverantérer att samarbeta
med och sirskilt att lyckas fa leverantdrer med pri-
ser som ir jimforbara med Keskos. En potentiell
konkurrent skulle ha svdrigheter att lyckas fa
tillgang till butikslokaler, bland annat med hinsyn
till de méjligheter som finns enligt finsk lag att
Overklaga stadsplaneringsbeslut (se punkt 117 ovan).

Okningen av Keskos efterfrigestyrka kommer att
utgbéra ett av de viktigaste hindren mot ett
utlindskt intride, eftersom ett av de viktigaste pro-
blemen fér en potentiell konkurrent kommer att
vara att forsikra sig om att fa tillgang till dagligva-
ror till priser som ger mojlighet till effektiv kon-
kurrens med Kesko. Detta kommer att gilla dven
fér himtkopsmarknaden.

Aven i den hypotetiska situation att ett utlindskt
foretag skulle forsoka gd in pa den finska detaljhan-
delsmarknaden fér dagligvaror 4r det osannolikt att
ett sadant intride skulle péverka Keskos stillning.
Detta kan visas genom ett exempel fran Sverige,
som har en marknad som i ménga avseenden har
gemensamma drag med den finska marknaden. Det
norska foéretaget Rema 1000, vilket Kesko har pekat
pa som en av de mest sannolika nya konkurrenter-
na pa den finska marknaden, gick in pé den sven-
ska marknaden 1991 med sitt lagprisbutikskoncept.
Enligt Rema 1000 sjilv 4r foretagets marknadsandel
i Sverige efter fem ars verksamhet mindre an 1 %.

Rent teoretisk borde den mest logiska potentiella
intridande konkurrenten pa den finska marknaden
vara foretag som har en stark stallning i Sverige el-
ler Norge, eftersom sidana foretag ligger nirmast
den finska marknaden béde geografiskt och i fraga
om marknadsstruktur. Kesko har dock ett utbrett
samarbete med ICA, som ir ledande pa marknaden
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1 Sverige, och Hakongruppen, som ér ledande i
Norge. Detta samarbete omfattar gemensamma in-
koép och samarbete med egna mirken, tex. "Diva”.
P4 liknande sitt har Tuko samarbete med svenska
Dagab, danska Dagrofa och norska Unil, vilket
dven omfattar gemensamt dgande till det egna varu-
mirket "Eldorado”.

Sammanfattningsvis kan konstateras att det tidigare
inte har forekommit négra intriden pa nagon av de
marknader dir Kesko efter koncentrationen skulle
ha en dominerande stillning. Det ar ocksd mycket
troligt att Kesko vid forvirvet av Tuko hade insett
att ett férvirv av Tuko skulle kunna ge mojlighet
att med ett rimligt risktagande intrada pa den fin-
ska marknaden. Den slutsatsen kan darfor dras att
koncentrationen utgdr hinder mot intrade pd mark-
naden och att det 4r ytterst osannolikt att det skulle
vara mojligt att gd in pa marknaden efter forvarvet.

VI. ATAGANDEN SOM KESKO FORESLAR

I en skrivelse av den 23 oktober 1996 framférde
Kesko forslag till ataganden som syftade till att
undanréja tvivlen om koncentrationens fdrenlighet
med den gemensamma marknaden. Keskos forslag
inneholl foljande ataganden:

1) Att silja ungefir 55 % av Tukos tidigare parti-
handelsverksamhet med dagligvaror och alla Tu-
kos hiamtkopsbutiker.

2) Att silja [.. ] detaljhandelsbutiker (. . ] Sparbuti-
ker som ags av Tuko och [...].

Kesko erbjdd sig att fullgéra atagandena fore ut-
gangen av dr 1997.

Enligt Kesko skulle de foreslagna avyttringarna bil-
da en grund for skapandet av ett nytt detaljistblock
pa marknaden (Newco). Férutom de [...] butiker
som namnts ovan skulle detta nya "block” besta av
fyra detaljistgrupper; Stockmann, Wihuri, Sentra
och Tarmo (se punkterna 76 och 87—91 ovan).
Newcos sammanlagda marknadsandel skulle enligt
Kesko bli cirka 11 %.

Newcos stillning pa marknaden

Newco skulle bestd av fem olika detaljistorganisa-
tioner (vilka skulle ha en marknadsandel pa cirka
2 % var). Av dessa fem organisationer skulle bara
de [.. ] som tidigare [.. ] och Tuko rittsligt sett vara
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inférlivade i Newco. De 6vriga fyra organisationer-
na ar Stockmann, Wihuri, Sentra och Tarmo, vilka
utgér en heterogen grupp av detaljistorganisationer
vars anknytningar till Newco skulle vara svagare én
de var med Kesko/Tuko fére koncentrationen och
som endast skulle bestd av forsiljningsavtal. Vidare
skulle Newco ha en skev regional fordelning, efter-
som de flesta av Newcos butiker skulle ligga i syd-
vastra Finland.

Eftersom Newco skulle ha en mycket svag stillning
betriffande stora butiker och dé foretaget inte skul-
le ha ndgot gemensamt varumirke eller kundlojali-
tetssystem skulle Newco ha en konkurrensnackdel
gentemot sirskilt Kesko. Newco skulle ocksé ha en
konkurrensnackdel vad giller logistik och distribu-
tion till sina butiker. Vidare har flertalet av de [. ..}
Sparbutikerna som skulle saljas till Newco inte haft
nagon vinstgivande verksamhet. Slutligen skulle
Newco ha en konkurrensnackdel avseende inkép,
eftersom foretaget inte skulle ha mojlighet att sluta
inkopsavtal f6r mer an hogst en femtedel av Keskos
volym. Detta skulle ocksd péverka Newcos hiamt-
kopsverksamhet negativt.

Mot bakgrund av det ovanstiende har ingen av de
tillverkare, konkurrenter eller kunder som kommis-
sionen har varit i kontakt med ansett att Newco
skulle kunna agera som en fullvirdig konkurrent pa
medelléng till ldng sikt. Dessutom har alla foretag
som kontaktats svarat att de inte skulle vara intres-
serade av att férvirva Newco.

Keskos stillning pa marknaden efter genom-
forandet av de foreslagna atagandena

Trots Keskos forslag skulle koncentrationen inne-
bira att K-detaljisterna och Spardetaljisterna, vilka
utgdr de centrala inslagen i koncentrationen, skulle
ingd i samma organisation med en marknadsandel
pd nistan 50 %. De [...] Sparbutikerna som skulle
saljas skulle endast motsvara 9 % av Tukos omsitt-
ning pa detaljhandelsniva. Motsvarande siffra for de
[..] Keskobutikerna skulle vara 2 %.

I detta avseende méste man komma ihag att Kesko
redan foére koncentrationen hade den storsta natio-
nella marknadsandelen av alla dagligvarudetaljister i
EU och hade konkurrens frimst frin Tuko och
SOK, med en marknadsandel pd cirka 20 % var.
Aven om Keskos forslag skulle genomforas skulle
Keskos marknadsandel vara 2,5 génger si stor som
SOK:s. Dessutom skulle Newco av de skil som an-
getts ovan vara en mycket svagare konkurrent dn
vad Tuko tidigare har varit.
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Alla representanter fér tillverkare, konkurrenter el-
ler kunder som kommissionen har kontaktat har
varit av den dsikten att transaktionen trots de fére-
slagna édtgirderna skulle resultera i en dominerande
stillning, eftersom koncentrationen skulle 6ka Ke-
skos marknadsandel ytterligare och minska de an-
dra detaljisternas konkurrensférmaga. En konkur-
rent pekade pd att det pa grund av Newcos innebo-
ende svaghet 4r troligt att Kesko pd medellang sikt
skulle kunna aterta stérre delen av den mark-
nadsandel som skulle 6verforas till Newco.

Allmidnna synpunkter

De huvudsakliga konkurrensproblem som kommis-
sionen har identifierat rér detaljhandelsmarknaden,
som ir den viktigaste marknaden vad giller savil
omsittning som direkt péverkan pa finska konsu-
menter. Av de skil som anférts ovan ar Keskos for-
slag klart otillrackligt for att ta itu med de problem
som identifierats pd denna marknad.

Med hinsyn till att Kesko inte har gjort nigra ata-
ganden som kan l6sa de problem som identifierats
pd detaljhandelsmarknaden betyder detta att pro-
blemen kommer att finnas kvar pd marknaden. Det
ar ocksé tveksamt om forslaget skulle kunna avlags-
na konkurrensproblemen pé himtkopsmarknaden,
eftersom Newco inte skulle ha samma mojligheter
som Tuko att konkurrera med Kesko i friga om att
fa fordelaktiga inkopsvillkor.

Slutsatsen maste dirfor dras att de dtgérder som Ke-
sko har foreslagit inte 4r i stdnd att avligsna den
dominerande stillningen pé i synnerhet detaljhan-
delsmarknaden for dagligvaror i Finland. Dérfor
kan koncentrationen inte godkinnas pé grundval av
Keskos forslag.

VII. SLUTSATS

173. Som en foljd av koncentrationen skulle Kesko Oy
fd en dominerande stillning pa de finska detaljhan-
dels- och himtk6psmarknaderna for dagligvaror.
Eftersom koncentrationen redan har genomférts
kommer kommissionen genom ett sirskilt beslut
enligt artikel 8.4 i koncentrationsforordningen att
foreskriva de atgirder som ar nodvindiga for att
ateruppritta forutsittningarna for en effektiv kon-
kurrens.

HARIGENOM FORESKRIVS FOLJANDE.

Artikel 1

Den koncentration genom vilken Kesko Oy genom aktie-
kép forvirvade ensam kontroll éver Tuko Oy férklaras
ofdrenlig med den gemensamma marknaden och EES-av-
talets funktion.

Artikel 2

Detta beslut riktar sig till

Kesko Oy
Satamakatu 3
FIN-00160 Helsingfors

Utfirdat i Bryssel den 20 november 1996.

Pid kommissionens vignar
Karel VAN MIERT

Ledamot av kommissionen



