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KOMMISSION

ENTSCHEIDUNG DER KOMMISSION
vom 20. November 1996

zur Erklirung der Unvereinbarkeit eines Zusammenschluflivorhabens mit dem
Gemeinsamen Markt

(Sache IV/M.784 — Kesko/Tuko)
Verordnung (EWG) Nr. 4064/89 des Rates

(Nur der englische Text ist verbindlich)

(Text von Bedeutung fiir den EWR)

(97/277/EG)

DIE KOMMISSION DER EUROPAISCHEN
GEMEINSCHAFTEN —

gestiitzt auf den Vertrag zur Griindung der Europiischen
Gemeinschaft,

gestutzt auf das Abkommen tiber den Europiischen Wirt-
schaftsraum, insbesondere auf Artikel 57 Absatz 2
Buchstabe a),

gestiitzt auf die Verordnung (EWG) Nr. 4064/89 des Rates
vom 21. Dezember 1989 tber die Kontrolle von Unter-
nehmenszusammenschlissen ('), gedndert durch die Akte
{iber den Beitritt Osterreichs, Finnlands und Schwedens,
insbesondere auf Artikel 8 Absatz 3 und Artikel 22,

gestiitzt auf die Entscheidung der Kommission vom 26.
Juli 1996 zur Eroffnung eines Verfahrens in dieser Sache,

nachdem den beteiligten Unternehmen Gelegenheit
gegeben wurde, ihre Stellungnahmen zu den Beschwerde-
punkten der Kommission vorzubringen,

gestiitzt auf die Stellungnahme des Beratenden
Ausschusses fiir Unternehmenszusammenschliisse (%),

(") ABL Nr. L 395 vom 30. 12. 1989, S. 1; berichtigte Fassung:

ABL. Nr. L 257 vom 21. 9. 1990, S. 13.
() ABL Nr. C 130 vom 26. 4. 1997.

in Erwigung nachstehender Griinde:

(1)

)

Das vorliegende Verfahren betrifft einen Antrag des
finnischen Wettbewerbsamts gemaf} Artikel 22 der
Verordnung (EWG) Nr. 4064/89 (Fusionskontroll-
verordnung), die Kommission moége den Erwerb
von Tuko Oy durch Kesko Oy priifen. Dieser
Antrag ist am 26. Juni 1996 bei der Kommission
eingegangen. Das Vorhaben war der Behérde fiir
freien Wettbewerb durch eine von Kesko Oy am
27. Mai 1996 iibermittelte Pressemitteilung
bekanntgeworden. Der Antrag nach Artikel 22 der
Fusionskontrollverordnung wurde somit innerhalb
der in Artikel 22 Absatz 4 vorgesehenen Einmo-
natsfrist gestellt.

Nach Prifung des Antrags kam die Kommission zu
dem Ergebnis, dafl dieser gemifi Artikel 22 der
Fusionskontrollverordnung zulissig war, und daff
der Zusammenschlufl zu ernsthaften Bedenken
hinsichtlich seiner Vereinbarkeit mit dem Gemein-
samen Markt Anlaf} gab. Mit Entscheidung vom 26.
Juli 1996 eréffnete die Kommission deshalb ein
Verfahren nach Artikel 6 Absatz 1 Buchstabe c) der
genannten Verordnung.

I. DIE PARTEIEN

Kesko Oy (Kesko) ist eine in Finnland eingetra-
gene Aktiengesellschaft, deren Kapital in Vorzugs-
und Stammaktien aufgeteilt ist. Die Stammaktien
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werden an der Borse von Helsinki notiert. Deren
Inhaber haben ein Stimmrecht von einer Stimme
fiir einen Aktienbesitz von zwischen 1 und 10 000
Aktien und von einer zusitzlichen Stimme fiir
jeden weiteren Bestand an 10 000 Aktien. Kein
Inhaber von Stammaktien kontrolliert mehr als
7,08 % des Aktienkapitals von Kesko, entspre-
chend 0,16 % der Stimmrechte.

Die Vorzugsaktien befinden sich im ausschliefl-
lichen Besitz der Kesko-Einzelhindler, ihres
Pensionsfonds und von sonstigen den Kesko-
Einzelhiandlern nahestehenden Einrichtungen. Sie
machen insgesamt 38 % des Gesamtkapitals von
Kesko aus; da auf sie jedoch 6 Stimmen fiir die
jeweils ersten 100 Anteile und eine zusitzliche
Stimme fir siamtliche darauffolgenden 100 Anteile
entfallen, kontrollieren die Kesko-Einzelhindler
tatsichlich die Mehrheit der Kesko-Stimmrechte.
Diese Vorkehrung verleiht den KeskoEinzelhind-
lern zwar nicht die Kontrolle im Sinne von Artikel
3 der Fusionskontrollverordnung, verhindert
jedoch, dafl Dritte die Kontrolle tber Kesko
erwerben. Gemifl der Unternehmenssatzung
besteht der Aufsichtsrat von Kesko ausschliefilich
aus Kesko-Einzelhindlern. Dieser ernennt alle
tbrigen Entscheidungs- und Ausfithrungsorgane
von Kesko.

Kesko und die Kesko-Einzelhindler, die rechtlich
voneinander unabhingige Unternehmer sind,
werden gemeinhin als der ,Kesko-Block®
bezeichnet. Simtliche Kesko-Einzelhindler sind
vertraglich an Kesko gebunden. Sie sind im Einzel-
handelsverkauf von Verbrauchsgiitern des tiglichen
Bedarfs und/oder Spezialartikeln titig. Kesko ist
seinerseits in diesen beiden Bereichen titig und
erbringt eine  Vielzahl damit verbundener
Dienstleistungen.

Tuko Oy (Tuko) ist eine im Bereich des Grofi- und
Einzelhandels von tiglichen Verbrauchsgiitern und
Spezialartikeln titige finnische Aktiengesellschaft.
Tuko ist Eigentiimerin von Einzelhandelsge-
schiften und unterhalt vertragliche Beziehungen
mit einer groflen Anzahl von rechtlich unabhin-
gigen Einzelhindlern. Tuko und ihre Einzelhdndler
werden  gemeinhin als der  ,Tuko-Block®
bezeichnet.

II. DER ERWERB

Am 27. Mai 1996 erwarb Kesko 56,3 % des Aktien-
kapitals von Tuko und damit 59,3 % der Stimm-
rechte. Damit erwarb es auch die Kontrolle iiber
dieses Unternehmen.

()

(11)

III. DER ZUSAMMENSCHLUSS

Der Erwerb ist ein Zusammenschlufl im Sinne von
Artikel 3 der Fusionskontrollverordnung.

IV. GEMEINSCHAFTSWEITE BEDEUTUNG

Gemifl den von der Behorde fiir freien Wettbewerb
vorgelegten Zahlen tbersteigt der weltweite Umsatz
von Kesko und Tuko zusammengenommen § Mrd.
ECU. Da jedoch sowohl Kesko als auch Tuko mehr
als zwei Drittel ihres gemeinschaftsweiten
Umsatzes in Finnland erzielen, ist dieser Zusam-
menschluf nicht von gemeinschaftsweiter Bedeu-
tung im Sinne von Artikel 1 der Fusionskontroll-
verordnung.

V. AUSWIRKUNGEN AUF DEN HANDEL
ZWISCHEN MITGLIEDSTAATEN

Kesko ist der Auffassung, die Kommission sei fiir
die Beurteilung des Erwerbs von Tuko nicht
zustindig, da die an dem Zusammenschluf} betei-
ligten Unternehmen mehr als zwei Drittel ihres
gemeinschaftsweiten  Umsatzes in ein und
demselben Mitgliedstaat erzielen. Diesem Argu-
ment von Kesko liegt jedoch ein falsches
Verstindnis der Anmerkungen zugrunde, die von
der Kommission gleichzeitig mit der Fusionskon-
trollverordnung  herausgegeben  wurden und
wonach sie ihre verbleibenden Befugnisse nach
Artikel 89 EG-Vertrag nur dann nicht wahrzu-
nehmen gedenkt, wenn bestimmte quantitative
Kriterien nicht erfillt sind.

Artikel 22 Absatz 3 der Fusionskontrollverordnung
verlangt den Nachweis, daff der Handel zwischen
Mitgliedstaaten beeintrachtigt ist. Mit dem Erwerb
von Tuko durch Kesko werden Abschottungsef-
fekte gegeniiber Neuzugingern auch aus anderen
Mitgliedstaaten insbesondere auf den finnischen
Mirkten der taglichen Verbrauchsgiiter verbunden
sein. Auflerdem haben rund 30 % der von Kesko
und von Tuko verkauften Erzeugnisse ihren
Ursprung auflerhalb Finnlands. Das Vorhaben wird
den Handel zwischen Mitgliedstaaten insofern
beeintrichtigen, als die Lieferanten aus anderen
Mitgliedstaaten Zugang zu den Vertriebswegen von
Kesko benétigen werden, um ihre Produkte in
Finnland erfolgversprechend verkaufen zu kénnen.

Auflerdem sind beide Gesellschaften Mitglieder
verschiedener internationaler  Einkaufsorganisa-
tionen gemeinsam mit dhnlichen Unternehmen in
anderen Mitgliedstaaten. Seit dem Friihjahr 1996
hat Kesko seine Tatigkeiten mit der Eréffnung von
Einzelhandelsgeschiften auch auf Schweden erwei-
tert.
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Hieraus folgt, daff die Verinderungen in der
Struktur der finnischen Grof8- und Einzelhandels-
mirkte fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs
direkt oder indirekt spiirbare gegenwirtige oder
potentielle Auswirkungen auf die Struktur des
Handels zwischen Mitgliedstaaten haben wird ().

VL. WURDIGUNG NACH ARTIKEL 2 DER
FUSIONSKONTROLLVERORDNUNG

A. RELEVANTE MARKTE

Kesko hat vorgebracht, dafy das Vorhaben auf der
Grofihandels- und nicht der Einzelhandelsebene
gepriift werden sollte, da es sich bei den Einzel-
hindlern um von Kesko und Tuko und ihren
Zentralabteilungen  unabhingige Unternehmen
handele. Diese Behauptung wird damit begriindet,
dafl Kesko und Tuko den Einzelhidndlern zwar
Unterstiitzungsdienste beim Einkauf, dem Absatz,
der Informatik und in anderen Bereichen leiste,
diese aber ein grofles Mafl an Freiheit bei der Wahl
ihrer Lieferquellen, der Gestaltung der Preise und
sonstigen Geschiftsfragen behielten und sowohl
miteinander als auch mit anderen Einzelhiandlern
im Wettbewerb stiinden.

Diesem Argument von Kesko kann nicht zuge-
stimmt werden. Der Ermittlung der Auswirkungen
eines Zusammenschlufivorhabens auf den Wettbe-
werb sind samtliche Strukturelemente dieses
Vorhabens, die daran beteiligten Parteien und die
betroffenen Mirkte zugrunde zu legen. In diesem
Fall ist es besonders angebracht, die Beziehungen
innerhalb der Kesko-Gruppe im Lichte der im
Jahr 1995 vollzogenen grundsitzlichen Neuorgani-
sation dieses Konzerns zu untersuchen. Die
Untersuchung (Randnummern 39 bis 66) hat zu
dem Ergebnis gefiihrt, dafl das Vorhaben auf der
Einzelhandelsebene zu untersuchen ist, da es ange-
bracht ist, Kesko einschliefllich der Kesko-Einzel-
hindler als einen zentral geplanten wesentlichen
Bestandteil des finnischen Einzelhandelsmarktes
anzusehen.

Zusitzlich zu der Bewertung auf der Einzelhandels-
ebene ist auch eine Bewertung auf der Grofthandel-
sebene hinsichtlich der Verkiufe in Cash & Carry-
Mirkten und auf der Ebene der Groflhandelsmirkte
fiir die Giiter des tiglichen Verbrauchs erforderlich.

Das Vorhaben wird nach den ersten Untersu-
chungsergebnissen hauptsiachlich Auswirkungen
auf folgenden Mirkten haben:

1. dem Einzelhandelsmarkt fiir Giiter des tiglichen
Verbrauchs,

() Siehe Urteil des Gerichtshofs vom 30. Juni 1966 in der
Rechtssache 56/65 ,Société technique miniére gegen Maschi-
nenbau Ulm®, Slg. 1966, S. 381.

(18)

(1%)

(20)

2. dem Cash & Carry-Markt fir Giiter des
taglichen Verbrauchs und
3. den Groflhandelsmiarkten der Giiter des

tiglichen Verbrauchs.

1. Der Einzelhandelsmarkt fiir Verbrauchs-
giiter des tiglichen Bedarfs

I. Relevanter Produktmarkt

Dieser Markt erstreckt sich vor allem auf Lebens-
mittel, Getrinke, Tabak und andere Verbrauchs-
giter als Lebensmittel (z. B. Reinigungsprodukte,
Toilettenartikel, Wegwerf-Papiererzeugnisse und
Produkte der Gesundheitspflege). Ein gemeinsames
Merkmal dieser Erzeugnisse ist, daf} sie Bestandteil
eines ,Korbes tiglicher Verbrauchsgiiter* sind, die
von den Verbrauchern in einem Supermarkt
erwartet werden. Mit der Entwicklung des finni-
schen Einzelhandelssektors von kleinen Spezialge-
schiften (Backer, Metzger usw) hin zu gréieren
Supermirkten hat sich das Verbraucherverhalten
entsprechend mitentwickelt. Deshalb findet der
Wettbewerb in Finnland heutzutage zwischen den
Supermirkten und sonstigen Ladengeschiften statt,
die in der Lage sind, eine grofle Auswahl an
Erzeugnissen anzubieten, so dafl der Verbraucher
den Uberwiegenden Teil seines Haushaltsbedarfes
in nur einem Geschift mit den dazugehérigen
Einrichtungen wie z. B. Parkplitzen, Einkaufswagen
usw. decken kann (siehe auch die vorangehenden
Entscheidungen der Kommission betreffend diesen
Wirtschaftszweig ().

Wenn sich auch der von den verschiedenen Super-
mirkten angebotene Warenkorb in seiner Grofle
erheblich unterscheiden mag, so laflt sich doch zu
den  kleineren  Ladentypen in  Finnland
einschliefllich Spezialgeschaften (die relativ selten
sind), Kiosken und Tankstellen feststellen, dafl
deren Angebot nicht in direktem Wettbewerb zu
dem Warenkorbkonzept steht. Die Verkaufsfliche
von Tankstellen ist wesentlich kleiner als selbst die
kleinsten Kesko- und Tuko-Geschifte, und der
Verkauf von Verbrauchsgiitern des tiglichen
Bedarfs an Tankstellen konzentriert sich tiberwie-
gend auf trockene Waren (rund 70 bis 80 % der
Gesamtverkiufe), wihrend die herkémmlichen
Geschifte fir Verbrauchsgiiter des tiglichen
Bedarfs rund 50 % ihres Absatzes mit Frischer-
zeugnissen erzielen.

Somit 1af3t sich feststellen, dafl der relevante Markt
aus einem Korb frischer und trockener Lebens-
mittel und sonstiger in Supermirkten verkaufter
Verbrauchsgiiter besteht. Der Markt erstreckt sich
nicht auf die Verkdufe in Spezialgeschiften,
Kiosken und Tankstellen. Das Angebot in diesen
Geschiften ist vielmehr als eine Ergidnzung zu dem
Supermarktangebot zu sehen.

(® Z.B. Sache IV/M.242 — PROMODES/BRMC.
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1. Réumlich relevantef Markt

Nach Auffassung von Einzelhandelsspezialisten
wird das Einzugsgebiet eines Supermarkts durch
einen Radius begrenzt, worin der Supermarkt mit
dem Auto innerhalb von 20 Minuten erreicht
werden kann. Fiir den Verbraucher gibt es in der
Regel in diesem Raum eine Auswahl von mehreren
Supermirkten und kleineren Geschiften, die eben-
falls den ,Warenkorb* anbieten. Es ist nicht
moglich, alle vorhandenen Erscheinungsformen,
die von der Dichte und Verteilung sowohl der
Verbraucherbevolkerung als auch des Supermarkt-
netzes abhingen, genau zu definieren. Dabei
entscheiden der Grad an Uberlappung zwischen
den einzelnen Supermarkt-Einzugsgebieten und die
Verteilung der Verbraucherbevolkerung nicht nur
iber den Wettbewerb zwischen benachbarten
Supermirkten, sie haben auch in gewissem Mafle
»Weitergabe- oder Kettenreaktionseffekte auf
entfernter gelegene Supermirkte. Uber wichtige
Wettbewerbsparameter wie z.B. Produktpalette,
Bezugsquelle, Qualitit, Serviceleistungen
(Offnungszeiten usw.), Werbemafinahmen und
Preise (z. B. fiir Werbeprodukte) wird nicht an Ort
und Stelle, sondern auf regionaler oder nationaler
Ebene entschieden. Derartige Entscheidungen
werden in der Regel bei einer Anzahl von Super-
mirkten innerhalb einer gegebenen Region umge-
setzt. Es ist deshalb notwendig und angemessen,
die Groflen zu ermitteln, die aus Sicht des Verbrau-
chers einen 6rtlich begrenzten Markt ausmachen.

Absatzzahlen kénnen auf den unterschiedlichsten
Ebenen zusammengezogen werden. Im Falle Finn-
lands ist aus Griinden der Sprache und der
Verbrauchergewohnheiten der nationale Markt der
grofitmogliche raumliche Markt.

Sowohl Kesko als auch Tuko und ihre wichtigsten
Wettbewerber betreiben ihr Einzelhandelsgeschaft
nach einem Konzept nationaler Ketten, fir die
gemeinsame Absatz- und Preisentscheidungen
getroffen werden. Auflerdem gelten Kundentreue-
programme, wie z. B. die K-Vorteilskarte innerhalb
ganz Finnlands. Wenn auch diese Faktoren auf
einen relativ grofien rdumlichen Markt schliefflen
lassen, ist es fiir die Bewertung des Zusammen-
schlufivorhabens nicht erforderlich, dessen genaue
Reichweite zu ermitteln, da die gemeinsamen
Marktanteile von Kesko und Tuko derselben
Groflenordnung angehéren, unabhingig davon, ob
sie auf nationaler, regionaler oder lokaler Ebene
ermittelt werden (siche Randnummer 106).

(24)

25

(26)

27)

2. Der Markt der Cash & Carry-Verkiufe von
Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs

I. Relevanter Produktmarkt

Die von den Groflhdndlern fiir Verbrauchsgiiter des
tiglichen Bedarfs umgesetzten Erzeugnisse spiegeln
im wesentlichen deren Absatz auf der Einzelhan-
delsstufe und deren Verwendung durch die gewerb-
lichen Abnehmer wider. Die Untersuchung der
Kommission hat ergeben, dafl auf dem finnischen
Markt spiirbare Unterschiede zwischen dem ,klassi-
schen® Absatz auf der Grofihandelsstufe und dem
Cash & Carry-Verkauf bestehen.

Kesko hat vorgebracht, dafl der ,klassische* Grof3-
handelsmarkt in folgende drei Mirkte unterteilt
werden sollte: Verhandlungen mit Lieferanten,
zentrale Rechnungsstellung und Logistik. Da
jedoch der ,klassische Grofihandelsabsatz von
Kesko an auflenstechende Kunden von geringem
Umfang ist (rund 1 %) und der Zusammenschluf}
deshalb keine Wettbewerbsprobleme in diesem
Bereich aufwirft, ist es nicht erforderlich, diesem
Argument von Kesko weiter nachzugehen.

Sowohl bei Kesko als auch bei Tuko entstammt ein
wesentlicher Teil des Umsatzes den Verkiufen in
Cash & Carry-Mirkten. Cash & Carry unterscheidet
sich von dem ,klassischen® Groflhandel dadurch,
daf} die Kunden selbst den Transport besorgen und
die Ware in bar und nicht auf Kredit bezahlen. Es
ist deshalb fiir diejenigen Kunden von Vorteil, die
ihren Langzeitbedarf weniger genau vorhersehen
kénnen, die tber keine Einrichtungen verfiigen,
um groflere Lagerbestinde fur lingere Zeit® zu
fihren, deren Finanzressourcen es nicht erlauben,
den fir den Einkauf grofler Mengen erforderlichen
Kredit zu verbiirgen und die es deshalb vorziehen,
kleinere Mengen hiufiger einzukaufen. Wie von
Kesko selbst in seiner Antwort auf die Mitteilung
der Beschwerdepunkte der Kommission bestitigt,
handelt es sich bei diesen Kunden in der Regel um
kleine Unternehmen, wihrend Grofiabnehmer
iiberwiegend auf den Grofihandelseinkauf zurtck-
greifen.

Die eigenstindige Funktion der Cash & Carry-
Mirkte geht daraus hervor, daf diese in der Regel
rund 10 000 verschiedene Artikel auf Lager haben,
wihrend die ,klassischen Groflhandelslager in der
Regel eine wesentlich geringere Anzahl an Artikeln
vorhalten (mit Ausnahme der Zentrallager von
Kesko, Tuko und Inex Partner Oy in Helsinki). Sie
ist auch daraus ersichtlich, dafl Kesko seine Cash &
Carry-Titigkeiten in einer eigenen Tochtergesell-
schaft zusammengefafit hat.
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(28) Die Hauptabnehmergruppe von Cash & Carry- (31) Aus diesen Griinden stellt der Verkauf in Cash &

(30)

Mirkten sind die gewerblichen Abnehmer wie
Hotels, Gaststitten, Krankenhiuser usw., bei denen
es sich in der Mehrzahl um kleine und mittelstin-
dische Unternehmen handelt, die aus den in Rand-
nummer 26 genannten Griinden berwiegend
nicht in der Lage sind, auf den ,klassischen“ Grofi-
handel zuriickzugreifen. Gemiff dem Geschiftsbe-
richt von Tuko fir das Jahr 1995 entsprach sein
Gesamtumsatz im Cash & Carry-Bereich seinem
Grofihandelsabsatz, betrug jedoch das Verhiltnis
der Anzahl der Cash & Carry-Kunden gegeniiber
der der Grolhandelskunden rund vier zu eins.
Dem ist zu entnehmen, daff der durchschnittliche
Cash & Carry-Kunde nur rund ein Viertel der
Warenmenge erwirbt, die vom Durchschnittsab-
nehmer im klassischen® Groflhandel gekauft
werden. Diese Kundengruppe kauft iiberwiegend
trockene Lebensmittel, auf die 60 bis 70 % des
Gesamtumsatzes von Kesko und Tuko in diesem
Markt entfallen, wihrend der verbleibende Anteil
aus frischen Lebensmitteln und sonstigen
Verbrauchsgiitern besteht.

In Anbetracht der besonderen Merkmale des Cash
& Carry-Absatzes und der begrenzten Finanzres-
sourcen und Lagerflichen der in der Praxis auf
diese Absatzform angewiesenen Kunden wire es
selbst im Fall einer Preiserh6hung fir sie unwirt-
schaftlich, auf den ,klassischen® Groffhandel
zuriickzugreifen.

Nach den Aussagen von Kesko kauft eine Reihe
seiner Kunden sowohl im klassischen Grofthandel
als auch in Cash & Carry-Mirkten ,parallel® ein,
woraus zu folgern sei, dafi eine Preiserh6hung im
Cash & Carry-Bereich diese Kunden veranlassen
wirde, ihren Gesamtbedarf vollstindig im Grofi-
handel zu decken, weshalb eine Preiserh6hung in
der Praxis keinen Gewinn abwerfen wiirde. Dieses
Argument verwechselt jedoch Komplementaritit
und Substituierbarkeit. Angesichts der Unter-
schiede zwischen dem klassischen Grofihandel und
dem Cash & Carry-Verkauf ist, wie bereits darge-
legt, deutlich, daff die begrenzte Anzahl Kunden,
die auf beide Handelstypen zuriickgreift, diese als
einander erginzend und nicht substituierend
einstufen. So kann ein Kunde, der fiir einen Teil
seines Bedarfs auf den klassischen Groflhandel
zuriickgreift, fiir seinen verbleibenden Bedarf keine
Alternative zum Cash & Carry-Einkauf haben (z. B.
fiir bestimmte Warenarten oder wenn seine Lager-
kapazitit ausgelastet ist oder er eine plétzlich
ansteigende Nachfrage befriedigen mufl). Deshaib
kann aus der begrenzten Anzahl dieser ,zwei-
gleisig” handelnden Kunden nicht geschlossen
werden, daf} eine Preiserhohung im Cash & Carry-
Bereich diese Kunden in einem Ausmafl dem klas-
sischen Groflhandel zufithren wiirde, dafl eine
Preiserhbhung im Cash & Carry-Bereich unren-
tabel wiirde, so daf} die auf den Cash & Carry-Kauf
angewiesenen Kunden ,abgeschirmt® wiirden.

(32)

33)

34)

Carry-Mirkten einen von dem Verkauf im klassi-
schen Groflhandel getrennten relevanten Produkt-
markt dar.

II. Rdumlich relevanter Markt

Bei den Kunden von Cash & Carry-Mirkten
handelt es sich um gewerbliche Abnehmer und in
geringerem Mafle um Einzelhindler. Obwohl sie
fir den Transport ihrer Einkaufswaren selbst
sorgen mussen, sind sie in der Lage, innerhalb
eines relativ groflen Gebiets ihre Einkiufe zu
titigen. Es gibt Anhaltspunkte daftir, dafl die Cash
& Carry-Kunden innerhalb einer bestimmten
Region einkaufen. Angesichts der ungleichen
Verteilung der finnischen Bevélkerung sind die
Cash & Carry-Kunden in Nordfinnland in der
Regel gezwungen, fir ihre Einkidufe weitere
Strecken als die Kunden in Studwestfinnland
zuriickzulegen, wobei auch die einzelnen Regionen
in Nordfinnland gréfler sind. Es ist deshalb ange-
messen, die Auswirkungen des Zusammenschlufi-
vorhabens auf regionaler Ebene zu ermitteln.

3. Die Groflhandelsmirkte fiir die Ver-
brauchsgiiter des tiglichen Bedarfs

I. Die relevanten Produktmdrkte

Diese Markte umfassen den Verkauf von
Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs durch die
Hersteller an Kunden wie Grofi- und Einzelhindler
sowie sonstige Unternehmen. Nicht simtliche
Hersteller bieten die vollstindige Palette der
Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs an, einige
spezialisieren sich z. B. auf einzelne Produkte oder
Produktgruppen wie z.B. Frischerzeugnisse oder
trockene Lebensmittel oder sonstige Verbrauchs-
glter.

Gewerbliche Abnehmer wie grofie Supermarkt-
ketten sind in der Regel bestrebt, Produkte wie
Fleisch, Konserven oder andere Erzeugnisse zu
moglichst glinstigen Bedingungen einzukaufen.
Von der Nachfrageseite her stellt jedes Produkt
bzw. jede Produktgruppe einen getrennten
Produktmarkt dar, weil es in nur ungeniligendem
Mafle durch andere Produkte substituierbar ist. Da
jedoch in Finnland die Nachfragestruktur fiir jede
einzelne Produktgruppe im wesentlichen gleich
und konzentriert (siche Randnummer 150) ist, ist
es nicht erforderlich, die Auswirkungen des
Zusammenschlusses auf jedes einzelne Produkt
bzw. jede einzelne Produktgruppe zu ermitteln. Es
geniigt, wenn man die Auswirkungen der durch die
neue Nachfragestruktur entstandene zusitzliche
Nachfragemacht im gesamten Bereich der
Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs untersucht.
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Giiter als Lebensmittel andere Vertriebswege als
Supermirkte, wie z.B. Apotheken, zur Verfligung
stehen. Diese sind jedoch verglichen mit den
Supermirkten und den Cash & Carry-Mirkten von
geringer Bedeutung (siehe Randnummer 146 bis
153) und beriihren nicht die Bewertung dieses
Falls.

II. Raumlich relevanter Markt

Rund 70 % der von Kesko und Tuko angebotenen
Produkte sind im Inland hergestellte Erzeugnisse.
Die Hersteller dieser Produkte erzielen den iiber-
wiegenden Teil ihres Umsatzes in Finnland.
Deshalb ist nach den Aussagen dieser Anbieter
Finnland als der rdumlich relevante Markt einzu-
stufen.

Von den 30 % Einfuhrwaren, die von Kesko und
Tuko angeboten werden, wird ein nur relativ
kleiner Anteil von 5 % von diesen beiden Unter-
nehmen selbst eingefiilhrt. Der verbleibende Teil
wird von finnischen Tochtergesellschaften interna-
tionaler Hersteller oder von Unternehmen bezogen,
die auf den Handel mit Einfuhrwaren spezialisiert
sind. Hinsichtlich dieser Waren ist es angezeigt, die
riumlichen Mirkte unter Bezugnahme auf die
Méoglichkeit der Anbieter zu definieren, auf andere
Vertriebswege zurlickgreifen zu konnen, um den
Endverbraucher zu erreichen, da das Zusammen-
schluivorhaben die Nachfrageseite dieser Mirkte
betrifft. Fir die betreffenden Hersteller, deren
Produkte an den finnischen Markt hinsichtlich
Verpackung, Beschriftung usw. angepafit werden,
ist der Zugang zu den Einzelhandels- und den
Cash & Carry-Kunden nur dber die entspre-
chenden Vertriebswege in Finnland moglich. Da
die internationalen Hersteller nicht auf Vertriebs-
wege auflerhalb Finnlands zurlickgreifen koénnen,
ist Finnland als der raumlich relevante Markt anzu-
sehen.

B. AUSWIRKUNGEN DES ZUSAMMENSCHLUSSES

Die drei vorstehend beschriebenen Markte der
Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs sind vertikal
so miteinander verbunden, daf} die Stellung von
Kesko und Tuko auf dem Einzelhandelsmarkt flir
diese Giiter die Grundlage fiir ihre Stellung auf den
entsprechenden  Grofthandelsmirkten  bildet.
Umgekehrt bestimmt ihre Stellung auf der Grofi-
handelsstufe in spirbarem Mafle ihre Stellung auf
der Einzelhandelsstufe. Auch der Cash & Carry-
Markt hiangt von ihrer Stellung auf den Grofihan-
delsmirkten ab, da Kesko und Tuko durch den
Einkauf erheblicher Mengen fiir ihre Einzelhan-

(40)

gegentber den kleineren, ortlichen Cash & Carry-
Unternehmen wahrnehmen kénnen.

1. Einzelhandel mit Verbrauchsgiitern des
tiglichen Bedarfs

I. Angebotsstruktur

1. Freiwillige Einzelhandelsketten in Finn-
land

Freiwillige Einzelhandelsketten haben auf dem
finnischen Einzelhandelsmarkt stets eine wichtige
Rolle gespielt. Im Bereich der Verbrauchsgiiter des
tiglichen Bedarfs sind jedoch nur der Kesko-Block
und Tuko-Block tbriggeblieben. Eines der Haupt-
ziele dieser Ketten besteht darin, den Einkauf und
die Werbung in einem grofleren Rahmen vorzu-
nehmen, als dies fiir die einzelnen Hindler
moglich wire. Ein gemeinsames Merkmal dieser
Ketten besteht darin, daff die Zusammenarbeit
durch Vertrage geregelt ist, die ihrem Wesen nach
zwar horizontal sind (d. h. sie bestehen zwischen
den Hindlern des Kesko-Blocks bzw. des Tuko-
Blocks), aus Griinden der Einfachheit und Uberwa-
chung jedoch zwischen dem Einzelhindler und
den  zentralen  Einrichtungen der Gruppe
geschlossen werden.

Die Vertrige zwischen den einzelnen Hindlern
und den zentralen Einrichtungen zielen auf die
Vereinheitlichung des Verhaltens der Hindler ab
und beschrinken damit deren Unabhingigkeit in
Bereichen wie Einkauf, Kennzeichnung, Werbung
und Verkauf, die fir die Ziele der Gruppe von
zentraler Bedeutung sind. Die Frage, in welchem
Ausmafl das jeweilige Verhalten vereinheitlicht
werden mufl, damit das System erfolgreich
bestehen kann, hingt von den Wettbewerbsbezie-
hungen und damit der gegenseitigen Abhingigkeit
zwischen den jeweiligen Einheiten einer Kette ab.
Es ist deshalb folgerichtig, dafl Tuko und Kesko
insbesondere nach dessen Umorganisierung das
Verhalten der Einzelhandler in einem grofieren
Ausmafl vereinheitlicht haben als z. B. internatio-
nale Einkaufsorganisationen oder dhnliche Einrich-
tungen, die nicht in demselben Ausmafi Unter-
nehmen aneinander binden, welche ohne diese
Zusammenarbeit in unmittelbarem Wettbewerb
zueinander stehen wiirden.

Da die Verwirklichung der Ziele der Gruppe davon
abhingt, in welchem Mafle die Einzelhindler die
gemeinsamen in den Vertrigen vereinbarten
Grundsitze befolgen, wurden an Kesko Machtbe-
fugnisse ubertragen, um die Befolgung der gemein-
samen Ziele durch die Einzelhdndler durchzu-
setzen. Zu diesen Befugnissen zihlt die Anwen-
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dung von Anreizen (z. B. die Zahlung von Primien
und die Erbringung von Einzelhandelsdienstlei-
stungen) sowie von Bestrafungen (z. B. der Entzug
von Primien oder die Herausnahme aus Primien-
regelungen bzw. entsprechende Androhungen).
Derartige Bestrafungen sind sehr wirksam, wenn
wie im Fall von Kesko die einzelnen Mitglieder in
grofiem Umfang in die Organisation investiert
haben und in erheblichem Mafle von deren
zentralen Einrichtungen fir ihr eigenes Geschift
abhingen.

2. Beschaffenheit und Aufbau des Kesko-
Blocks

Unternehmensrechtlich sind die Kesko-Einzel-
hindler rechtlich unabhingige Einheiten, die als
Unternehmer das wirtschaftliche Risiko ihres
Geschifts tbernehmen. Aus den nachstehend
erlauterten Griinden kann dies jedoch nicht das
ausschlaggebende Kriterium bei der Ermittlung der
Frage sein, ob der Einzelhandelsmarkt durch den
Erwerb beeintrichtigt wird.

a) Gemeinsames Interesse

Wie unter Randnummer 4 erwihnt, halten die
Kesko-Einzelhandler die Mehrheit bei den Kesko-
Stimmrechten. Auflerdem sind alle Mitglieder des
Kesko-Aufsichtsorgans, das simtliche Entschei-
dungs- und Ausfiihrungsorgane von Kesko ernennt,
Kesko-Einzelhindler. Aus dieser Tatsache wird das
starke gemeinsame Interesse der Kesko-Einzel-
hindler deutlich.

b) Vereinbarungen zwischen Kesko und
den Kesko-Einzelhindlern

In der Einzelhdndlervereinbarung werden deren
Rechte und Pflichten festgelegt, wihrend in der
Kettenvereinbarung die Rechte und Pflichten bei
der Mitgliedschaft in einer der fiinf Ketten von
Kesko geregelt sind (siche Randnummer 47).
Demnach verpflichtet sich der Einzelhandler, »als
Haupttitigkeit einen gewinnbringenden Einzel-
handel zu fithren und bestrebt zu sein, die Vorteile
aus dem gemeinsamen Einkauf der Kesko-Gruppe
und ihren Eigenmarken zu erzielen. Der Einzel-
hindler darf Kesko ohne Begrindung nicht
weniger giinstiger behandeln als andere Liefe-
ranten.” Gemiafl den Kettenvereinbarungen bilden
diese und die Einzelhindlervereinbarungen
gemeinsam die Grundlage fiir die Zusammenarbeit
zwischen den  Einzelhindlern und Kesko.
Demnach ist der Hauptzweck dieser Vereinba-
rungen die Forderung des Handels mit Waren
zwischen dem Einzelhindler und Kesko. Gemifl

(45)

(46)
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der Kettenvereinbarung ist der Kesko-Einzel-
hindler an die Entscheidungen des Direktoriums
einer Kette betreffend Absatzférderung, Einbezie-
hung von Waren in die Grundauswah! und Einzel-
handelspreise bei Werbeprodukten gebunden ().
Dies bewirkte, dal im Jahr 1995 dje Kesko-Einzel-
héndler der fiinf Ketten zwischen [75—100](3) %
ihres Gesamteinkaufs bei Kesko titigten (siche
Randnummer 72).

Zu den Verpflichtungen der Einzelhindler zihlt
aulerdem die Verwendung der Kesko Schrift-
zeichen. Fur die Verwendung der Schriftzeichen,
Werbespriiche und sonstigen geistigen Eigentums-
rechte von Kesko und fiir einige seiner Hilfelei-
stungen (z. B. bei der Absatzférderung) wird von
den Einzelhindlern kein Entgelt gezahlt. Vielmehr
zahlen sie dafiir ein indirektes Entgelt im Rahmen
der Spannen, die auf die Waren aufgeschlagen
werden, die von der Kesko-Kontrolleinheit an die
Einzelhindler weitergegeben werden. Ein Einzel-
hindler, der z. B. Absatzhilfe von einem anderen
Unternehmen als Kesko erwerben méchte, miifite
somit zweimal fir dieselbe Dienstleistung
bezahlen. Hieraus ist zu schlielen, dafl die Einzel-
hindler fur die Erbringung der Hilfsdienste
ausschliefilich auf Kesko zurlickgreifen sollen.

Auflerdem erhalten die Einzelhindler Primien und
Rabatte von Kesko, die nach Mafigabe der bezo-
genen Mengen festgesetzt werden. Diese Mengen-
staffelung ist ein weiterer Anreiz, um die Einzel-
hindler an die Gruppenstrategie zu binden.

¢) Der Aufbau von Kesko

Kesko ist als Zentralorgan des Kesko-Blocks fiir
die unternehmerische Planung der Titigkeiten
dieser Gruppe verantwortlich. Im Jahr 1995 wurde
die Gruppe von Grund auf umstrukturiert. Zweck
dieses Umbaus war die Zusammenfassung der
Kesko-Einzelhindler in fiinf landesweite Ketten,
die aus Verkaufsstitten mit jeweils gemeinsamen
Merkmalen hinsichtlich des Erscheinungsbildes
(Schriftzeichen), der Gréfle der Verkaufsflache, des
Grundsortiments bestehen und die miteinander bei
der gemeinsamen Werbung, bei Werberkampagnen
usw. zusammenarbeiten (in den Randnummer 67
bis 72 sind die Ketten eingehend beschrieben).

(') Gemiaf} der Rimi-Kettenvereinbarung kann das Direktorium
auch die Preise fir das Grundsortiment festlegen.

(® In der veroffentlichten Fassung dieser Entscheidung werden
einige Informationen gemaf Artikel 17 Absatz 2 der Verord-
nung (EWG) Nr. 4064/89 als Berufsgeheimnisse ausgelassen
oder durch Spannen ersetzt.
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Um diesen Umbau zu untermauern, wurden inner-
halb des Nahrungsmittelbereichs fiinf entspre-
chende Kontrolleinheiten  geschaffen.  Diese
Kontrolleinheiten bilden gemeinsam mit dem aus
Einzelhidndlern einer Kette bestehenden Direkto-
rium die landesweite Fihrungseinheit einer jewei-
ligen Kette. Zu den Zustindigkeiten einer Kon-
trolleinheit, die ausschliefllich von Kesko-Beschif-
tigten gefihrt wird, zihlt die Koordinierung der
Einzelhindler einer Kette beim Einkauf, die
Verkaufsforderung und der Absatz z.B. in Form
gemeinsamer Werbefeldziige. Die Kontrollein-
heiten sind auch die Gewinnzentralen, von denen
die Gewinnspannen von Kesko bei den von jeder
einzelnen Kette gemeinsam gekauften Waren vor
deren Weiterverkauf an die Einzelhindler umgelegt
werden.

Samtliche Kontrolleinheiten sind Bestandteil des
Nahrungsmittelbereichs von Kesko. Sie teilen sich
in die gemeinsamen Fihrungsstrukturen und
unterstehen demselben Direktor, der einer der
Vizeprisidenten von Kesko ist.

Ein wichtiger Bestandteil der Umorganisierung ist
die Ausstattung der Verkaufsstitten aller vier
Ketten mit modernen Informationssystemen, die
zur Verwendung im Kesko-Netz geeignet sind. Die
in den einzelnen Geschiften installierten
Computersysteme verbleiben im Eigentum von
Kesko. Mit dem Vollzug der Ubernahme verbessern
sich die Méglichkeiten fiir eine schnelle Ubermitt-
lung von Information innerhalb der Gruppe
erheblich. Die Tatsache, dafl Kesko offentlich sein
Bestreben bekundet hat, zunehmend auf die Infor-
mationstechnik zuriickzugreifen, steht im Einklang
mit der Entwicklung bei anderen Einzelhandels-
gruppen in Gesamteuropa. So bildet z.B. der
Einbau von an einen Zentralrechner angeschlos-
senen Kassenscannern die Grundlage fir eine
bessere Steuerung der Lagerhaltung, der Sorti-
mentsauswahl und des Preisinformationsflusses.

Die Einkaufsentscheidungen der Kesko-Einzel-
héndler

Nach den Aussagen von Kesko treffen die Einzel-
hindler ihre Einkaufsentscheidungen unabhingig
von Kesko. Um dies zu untermauern, hat Kesko
vorgebracht, daf} durchschnittlich nur [30—50] %
des Gesamtbedarfs simtlicher Kettengeschifte bei
der Grofhandelseinheit von Kesko gedeckt werden,
wihrend [30—50] % direkt bei den Herstellern
bezogen und lediglich tber Kesko verrechnet
wiirden.

Die Untersuchung der Kommission hat jedoch
starke Hinweise dafiir ergeben, dafl die Hersteller
bei der Anlieferung ihrer Produkte Kesko und die
Einzelhiandler als eine Einheit wahrnehmen, unab-
hingig von der Tatsache, daf} sie je nach Sachlage

mit unterschiedlichen Ansprechpartnern zu tun
haben konnen, und unabhingig von dem verwen-
deten Vertriebsweg (entweder klassischer Grofi-
handel oder Zentralverrechnung). Diese Auffassung
beruht auf folgenden Erwigungen:

— Alle uber Kesko verrechneten Einkiufe der
Einzelhindler erfolgen im Rahmen der
zwischen Kesko und seinen Lieferanten
geschlossenen Verrechnungsvereinbarungen, so
daff es fiir einen Einzelhindler nicht méglich
ist, den Vertriebsweg ohne die aktive Einbezie-
hung von Kesko zu nutzen.

— Die in Rechnung gestellten Waren gehen in
das Eigentum von Kesko tiber und werden an
den Einzelhindler, der die Waren bestellt hat,
weiterverkauft. Diese Geschifte werden in der
jahrlichen Gewinn- und Verlustrechnung von
Kesko als Verkiufe verbucht und nicht von den
»klassischen® Groflhandelsverkiufen getrennt
aufgefiihrt.

— Auflerdem sind in den Verrechnungsvereinba-
rungen zwischen Kesko und seinen Lieferanten
in der Regel die Absatzforderungsgebiihren
und/oder sonstigen Rabatte aufgefiihrt, die
Kesko von den Lieferanten nach Mafigabe der
verkauften Mengen gewihrt werden. Diese
Gebtihren und Rabatte, welche die hauptsich-
liche Methode fiir die Unterscheidung zwischen
den Kunden durch die Lieferanten bilden,
gelten fur samtliche Einkiufe der Kesko-
Gruppe einschliefllich der Verkdufe an Kesko
in seiner Eigenschaft als Groffhandelsunter-
nehmen und fir die Einkdufe, die von den
Kesko-Einzethiandlern im Rahmen der Verrech-
nungsvereinbarungen  unmittelbar  getitigt
werden. Die Lieferanten wiren nicht bereit,
derartige Vorteile zu gewihren, wenn sie nicht
iberzeugt wiren, dafl Kesko in der Lage ist, die
Erfillung der Vereinbarungen durchzusetzen
(z. B. die Erzielung vorgegebener Mengen oder
die Durchfiihrung vereinbarter Werbefeldziige
in den Verkaufsstitten).

— Kesko hat zwar ausgefiihrt, dafl ,bei der
tiglichen Routineabwicklung der Rechnungen
es nicht erforderlich ist, die einzelnen in den
Rechnungen aufgefiihrten Waren und ihre
Preise zu verfolgen®, dennoch ist davon auszu-
gehen, dafl Kesko durch die Abwicklung von
rund [...] Mio. Rechnungen jihrlich, die tiber-
wiegend Geschifte von Kesko-Einzelhdndlern
betreffen, die Méglichkeit hat, umfangreiche
Informationen betreffend Preise und sonstige
Konditionen der einzelnen Lieferanten zu
sammeln. Auflerdem kann Kesko die Marke-
tinggebiihren und Primien gemif den Ver-
einbarungen mit den Lieferanten nur durch-
setzen, wenn die Gesamtbetrige eingehalten
werden.



26. 4. 97 Amtsblatt der Europiischen Gemeinschaften Nr. L 110/61
(53) Aus diesem Grund kann die Kommission nicht der hiandler innerhalb derselben Kette tatsichlich ein

(54)

(56)

Auffassung zustimmen, dafl [30—50] % aller Liefe-
rungen an die Kesko-Einzelhdndler, die von Kesko
zwar in Rechnung gestellt, jedoch nicht physisch
ausgeliefert werden, als von Kesko unabhingige
Einkiufe der Einzelhindler einzustufen seien. Viel-
mehr Ubernimmt Kesko auch bei diesen Bezie-
hungen eindeutig eine zentrale Funktion. Hieraus
ist zu schlieflen, dafl die Unterscheidung zwischen
den Lieferungen, die tber die Lagerhduser von
Kesko laufen (,klassischer® Grofihandel) und den
Lieferungen, die direkt an die Einzelhindler gehen,
ein logistischer von der Art der betreffenden
Waren, der Grofle der Bestellung usw. abhiangender
Gesichtspunkt ist.

Die Absatz- und Preisentscheidungen der Kesko-
Einzelhandler

Nach den Aussagen von Kesko geht die Unabhin-
gigkeit seiner Einzelhdndler auch daraus hervor,
dafl diese in bezug auf ihr jeweiliges Marktver-
halten z.B. bei der Werbung und Preisgestaltung,
unabhingig seien. Um dieses Argument zu unter-
mauern, hat Kesko drei Studien betreffend Preis-
streuung und Werbeverhalten vorgelegt.

Die Kommission hat verschiedene Schwichen
sowohl in der bei diesen Studien angewandten
Methodik als auch in der Darstellung der ihr
zugrundeliegenden  Daten  ausgemacht (z.B.
mangelnde Klarheit bei den Kriterien zur Auswahl
der Geschifte und Produkte, der riumlichen
Verteilung und dem in den Studien untersuchten
Zeitraum). Diese methodischen Schwierigkeiten
sind jedoch nicht von grundlegender Bedeutung,
da in zwei Studien deutlich wird, daff der Nachweis
fur die behauptete Freiheit der Einzelhdndler auf
einem Vergleich der Preise und des Werbeverhal-
tens verschiedener Kesko-Ketten und nicht des
Einzelverhaltens innerhalb dieser Ketten beruht.
Da die fiinf Ketten von Kesko gegriindet wurden,
um alle Liden zusammenzufassen, die dhnliche
Merkmale aufweisen, und die jeweilige Politik einer
Kette zu befolgen, kann man zugrunde legen, daf}
sich Preisgestaltung und Werbeverhalten zwischen
den einzelnen Ketten unterscheiden.

Wenn man die Studien auf die einzelnen Kesko-
Ketten bezieht, wird ein hohes Mafi an abge-
stimmten Verhalten deutlich. Hinsichtlich der
Werbung ergeben die Studien, daff innerhalb jeder
Kette zwischen [50—100] % der Werbung auf
gemeinsame Werbemafinahmen entfallen. Gemif}
der Studie fihren ,... Einzelhindler einer Kette,
die nicht im Wettbewerb miteinander stehen, ihre
Werbemafinahmen eher gemeinsam als getrennt
durch®. Auflerdem bestitigt die Studie, die das Ziel
hat, Unterschiede in den Werbepreisen iiber einen
Fiinf-Tageszeitraum nachzuweisen, dafl die Einzel-
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hohes Maf}
aufwiesen.

an Ubereinstimmenden Verhalten

Aus diesen Erkenntnissen und der Rolle von Kesko
bei der Zusammenfassung der Einzelhindler in die
funf verschiedenen Ketten mufl man schliefien,
daf} die zwischen den Ketten bestehenden Unter-
schiede bei der Werbung und dem Preisverhalten
ein Ergebnis der zentral geplanten Strategie fiir die
gesamte Kesko-Gruppe sind.

d) Eigentum an den Gewerbeflichen

Wie bereits erwihnt, ist Kesko fur die Entwicklung
und Fortfihrung des Verkaufsstittennetzes des
Kesko-Blocks zustindig. Ein Merkmal von beson-
derer strategischer Bedeutung fiir Kesko ist das
Eigentum an den Gewerbeflichen, auf denen die
Einzelhandelsaktivititen stattfinden. Der Bilanz
von Kesko ist nimlich zu entnehmen, daff sein
Immobilienbesitz rund ein Drittel seines festen
Anlagevermogens ausmacht.

Die zentrale Bedeutung, die Kesko dem Eigentum
an den Einzelhandelsgewerbeflichen beimifit, wird
aus der Tatsache ersichtlich, daff simtliche von
Kesko geplanten und/oder gebauten Verkaufs-
stitten in seinem Eigentum verbleiben und an die
Einzelhiandler verpachtet werden. Das Interesse von
Kesko an der Wahrung des Eigentums an den
Gewerbeflichen wird bei den grofleren Verkaufs-
statten besonders deutlich. Kesko ist Eigentiimerin
der Gewerbeflichen simtlicher Citymirkte und
Rimi-Geschifte, von [...] % der Supermirkte und
von [..]% der K-Mirkte. Von der Ladenkette
Neighbourhood betreiben [...] % ihr Geschift auf
Gewerbeflichen, die im Eigentum von Kesko sind.
Somit wird mehr als [> 60]% des Gesamtum-
satzes simtlicher Kesko-Einzelhindler auf Gewer-
beflichen erzielt, die sich im Eigentum von Kesko
befinden. Die Einzelhindler, die ihr Geschift auf
derartigen Gewerbeflichen betreiben, haben mit
Kesko eine Vereinbarung tber Zusammenarbeit
geschlossen, in der die Grundsitze fiir die
Geschiftsfithrung auf Gewerbeflichen von Kesko
und das aus dem Umsatz oder der Gewinnspanne
des Einzelhindlers berechnete Entgelt festgesetzt
sind, das Kesko als Mietzahlung erhilt.

Wihrend kein Einzelhandler ohne Zustimmung
von Kesko sein Geschift als laufendes Unter-
nehmen Ubertragen, verkaufen oder verpachten
kann, haben die Einzelhindler, die ihr Geschift auf
Gewerbeflichen im  Eigentum von Kesko
betreiben, noch beschrinktere Moglichkeiten der
Weitergabe.

Den Einzelhindlern wird keine Gebietsausschliefi-
lichkeit zugestanden. Mit der Einzelhandlerverein-
barung willigen sie ein, dafl andere Kesko-
Geschifte in ihrem Gebiet erdffnet werden kénnen.
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Die Vereinbarung lber Zusammenarbeit kann von
Kesko ,aus berechtigten Griinden der Entwicklung
des Netzes* geklndigt werden.

e) Finanzielle Verpflichtungen

Die Einzelhidndler verpflichten sich, eine Mindest-
anzahl von [...] Kesko-Vorzugsaktien zu erwerben
bzw. eine grofiere Anzahl von Aktien im Gegen-
wert von [...] Wochenbezligen bei Kesko
(einschliellich der von Kesko verrechneten
Betrige). Die Durchschnittsanzahl der von Kesko-
Einzelhindlern gehaltenen Aktien betrigt [.. ],
entsprechend einem Borsenwert von [...] ECU.
Diese Aktien sind der Vihittaiskaupan Takaus Oy
(VT) verpfindet und dienen als Sicherheit far die
Einkiufe der Einzelhindler bei/durch Kesko. VT
gehort zu [.. .} % Kesko direkt und zu [.. ] % der
Kesko-Einzelhindlervereinigung und Einzelhind-
lern, wihrend die verbleibenden Aktien von
anderen Einrichtungen gehalten werden, die Kesko
nahestehen oder sich in seinem teilweisen Besitz
befinden (diese Einrichtungen sind auch die
wichtigsten Aktionire von Kesko). Nach finni-
schem Recht diirfte Kesko seine eigenen Aktien
nicht als Sicherheit akzeptieren. In Anbetracht der
Aktionirszusammensetzung bei VT st jedoch
erkennbar, daff aus Sicht der Einzelhindler die
Aktien tatsichlich an Kesko verpfindet sind.

3. SchluBSfolgerung

Kesko hat als Zentralorgan der Kesko-Gruppe die
Zustindigkeit fiir die Planung und Durchfiihrung
von Anderungen am Aufbau der Gesamtgruppe.
Mit der jiingst vollzogenen Umstrukturierung hat
es die verschiedenen Einzelhindler in finf landes-
weite Ketten zusammengefafit, von denen jede ihre
besonderen Merkmale aufweist und denen jeweils
eine Kontrolleinheit innerhalb der Kesko-Zentrale
zugeordnet ist. Hieraus ist zu schlieflen, daf} die
horizontale Zusammenarbeit und das Fehlen von
Wettbewerb innerhalb dieser finf Ketten ein
Strukturmerkmal der Kesko-Gruppe und damit des
finnischen Einzelhandelsmarktes darstellt. Dasselbe
lafit sich fir jegliche Form des Wettbewerbs
zwischen diesen fiinf Ketten feststellen, da die
Hauptmerkmale dieses Wettbewerbs von Kesko
tatsichlich zentral geplant worden sind.

Aus diesem Sachverhalt ist zu schliefflen, daf} die
Kesko-Einzelhindler zwar das finanzielle Risiko
ihres Geschiftes tragen, sich jedoch in den Ver-
einbarungen mit Kesko verpflichtet haben, die von
Kesko fiir die gesamte Gruppe festgelegten Grund-
sitze zu befolgen. Indem die Einzelhindler durch
den Erwerb von Aktien eine erhebliche Investition
in Kesko vornehmen, von Kesko eine Anzahl von
Hilfsdiensten erhalten, jedoch kein Alleinvertriebs-

(65)

(66)

(67)

gebiet, so dafi Kesko jederzeit der Errichtung einer
neuen Verkaufsstitte in ihrer Nihe zustimmen
kann, entsteht eine enge Kombination von posi-
tiven und negativen Anreizen fir die Einzelhindler
und insbesondere diejenigen, die ihre Gewerbe-
flichen von Kesko pachten, sich gegeniiber Kesko
und der Kette, in die ein Einzelhindler eingereiht
wurde, loyal zu verhalten.

Der tberwiegende Teil der Ausfiihrungen Uber die
Beziehungen zwischen Kesko und seinen Einzel-
hindlern gilt auch fir die Beziehung zwischen
Tuko und den Tuko-Einzelhindlern. Es ist jedoch
nicht erforderlich, die Stellung der Tuko-Einzel-
hindler vor dem Zusammenschlufl endgiltig zu
ermitteln. Mit der Kontrolle iiber Tuko kénnte
Kesko die Tuko-Einzelhéndler in dhnlicher Weise
in finf Ketten zusammenfassen wie seine eigenen
Einzelhandler. Auflerdem wire Kesko gegentiber
den Tuko-Einzelhindlern in einer noch stirkeren
Stellung als Tuko selbst, da ein Erwerb von Tuko
die Tuko-Einzelhindler daran hindern wiirde, sich
einer im Wettbewerb zu Kesko stehenden freiwil-
ligen Kette anzuschliefien. (Die Ubernahme wiirde
auf die gleiche Weise die Abhingigkeit der Kesko-
Einzelhindler von Kesko weiter erhdhen).

In Anbetracht der vorstehend beschriebenen Struk-
turmerkmale, d. h. der Vereinbarungen innerhalb
der Kesko-Gruppe, der organisatorischen Besonder-
heiten, des Eigentums an den Gewerbeflichen und
der finanziellen Verpflichtungen, ist es ange-
messen, Kesko, einschliefillich der Kesko-Einzel-
handler, als ein zentral geplantes Strukturmerkmal
des finnischen Einzelhandelsmarktes anzusehen.
Der Auffassung von Kesko, wonach die wett-
bewerblichen Auswirkungen des Vorhabens nicht
auf der Einzelhandelsstufe ermittelt werden sollten,
kann nicht zugestimmt werden. Nach erfolgtem
Erwerb wire es ebenso angebracht, die Tuko-
Einzelhindler als Bestandteil der Kesko-Gruppe
anzusehen.

i) Von Kesko und Tuko betriebene landesweite
Kerten

Kesko

Die kleinsten Kesko-Laden gehoren der Kette der
sogenannten K-Shops an, von denen es 1115 in
Finnland gibt. Ihre durchschnittliche Verkaufs-
fliche betrigt [. . ] m? und die Durchschnittsanzahl
der darin verkauften Artikel bewegt sich zwischen
[..] Der durchschnittliche Jahresumsatz eines
K-Shops betrigt [.. ] ECU. Nach den Angaben von
Kesko machte das von dem Direktorium der Kette
ausgewihlte Grundsortiment an Verkaufsartikeln
[..]% des Gesamtumsatzes im Jahr 1995 aus,
wihrend [...] % des Gesamtumsatzes auf gemein-
same Werbefeldztge zurtckzufiihren war.
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(68) Es gibt 226 Kesko-Supermirkte (KK-Shops) in Kesko keine genauen Zahlenangaben machen

(69)

(70)

(71)

Finnland. Deren durchschnittliche Verkaufsfliche
betrigt [...] m? wo zwischen [...] Artikel verkauft
werden. Der durchschnittliche Jahresumsatz eines
KK-Shops belduft sich auf rund [...] ECU. Nach
den Angaben von Kesko machte das von dem
Direktorium der Kette ausgewihlte Grundsorti-
ment an Verkaufsartikeln [...] % des Gesamtum-
satzes im Jahr 1995 aus, wihrend [..]% des
Gesamtumsatzes auf gemeinsame Werbefeldziige
zurlickzufiihren war.

Die Kesko Superstores (KKK-Shops) verkaufen auf
einer Durchschnittsfliche von [...] m? zwischen
[.. ] Artikel. Diese Geschifte erzielen einen Durch-
schnittsumsatz von [...] ECU. Nach den Angaben
von Kesko macht das von dem Direktorium der
Kette ausgewihlte Grundsortiment an Verkaufsarti-
keln [...] % des Gesamtumsatzes im Jahr 1995 aus,
wihrend [...] % des Gesamtumsatzes auf gemein-
same Werbefeldztige zurlickzufiihren war.

Die grofiten Kesko-Geschifte sind die Citymarkets
(KKKK-Shops), von denen es 38 in Finnland gibt.
Neben den Verbrauchsglitern des tiglichen Bedarfs
fithren diese auch Spezialartikel in einer Abteilung
unter der Leitung von Kesko. Die Abteilungen der
Verbrauchsgiiter des taglichen Bedarfs dieser City-
mirkte verkaufen auf einer Durchschnittsfliche
von [...] m? zwischen [...] Artikel und haben einen
Durchschnittsumsatz von [...] ECU. Nach den
Angaben von Kesko macht das von dem Direkto-
rium der Kette ausgewihlte Grundsortiment an
Verkaufsartikeln [...] % des Gesamtumsatzes im
Jahr 1995 aus, wihrend [..]% des Gesamtum-
satzes auf gemeinsame Werbefeldziige zurtickzu-
fihren war.

Schliellich gibt es 19 Rimi-Discountgeschafte. Ihre
durchschnittliche Verkaufsfliche betrigt [...] m?
und sie verkaufen rund [. . ] Artikel. Damit wird ein
Durchschnittsumsatz von [...] ECU erzielt. In den
Rimi-Geschiften sind [...] % der Artikel in das
vom Direktorium ausgewihlte Sortiment einbe-
zogen und [...] % des Umsatzes auf gemeinsame
Werbemafinahmen zuriickzufithren. Nach dem
Jahresbericht 1994 von Kesko werden diese Liden
kostenorientiert  gefiihrt und praktizieren
einheitlich niedrige Preise. Die Vereinbarungen
zwischen den Rimi-Einzelhiandlern und Kesko
enthalten grundsitzlich dieselben Pflichten wie die
Vereinbarungen mit den Kesko-Einzelhindlern.

Die Lieferquellen waren dieselben fiir simtliche
Ketten. Zwischen [...] % des Bedarfs wurde unab-
hingig von Kesko eingekauft, wahrend die verblei-
benden [...] % von Kesko stammten, d. h. [...] %
von dem klassischen Kesko-Grofthandel, wovon
rund [..] % ftber Kesko verrechnet wurden (die
Rolle von Kesko im Verrechnungssystem wurde in
den Randnummern 51 bis 53 besprochen). Obwohl

(73)

(74)

(79

(76)

77)

konnte, ist deutlich, da§ bei trockenen Lebensmit-
teln und sonstigen Gebrauchsartikeln die Grofihan-
delseinheit von Kesko die Hauptlieferquelle ist,
wahrend die Rechnungsstellung iiberwiegend die
Frischerzeugnisse umfafit.

Tuko

Nach dem jlingst vollzogenen Umbau sind die
Tuko-Einzelhandler in drei Hauptgruppen unter-
teilt.

Die wichtigste der drei Gruppen ist die Spar-Kette,
die aus 125 Sparstores, 216 Sparmarkets und 34
SuperSpar-Geschiften  besteht. Die  Sparstores
verkaufen auf einer Durchschnittsfliche von [..]
m? [...] Artikel und erzielen damit durchschnitt-
liche Umsitze von [...] ECU. Die entsprechenden
Zahlen fir die Sparmarkets sind [..] m2 [..]
Artikel und [...] ECU und fir die SuperSpar-Liden
[...] m? [...] Artikel und [...] ECU.

Tuko ist auch Eigner und Betreiber der 30 Anttila-
Warenhiuser. Deren Abteilungen fiir Verbrauchs-
giter des tiglichen Bedarfs haben eine Durch-
schnittsverkaufsfliche von [...] m? auf denen [.. ]
Artikel verkauft werden, mit denen ein Durch-
schnittsumsatz von [...] ECU erzielt wird.

Die kleinsten Verkaufsstitten innerhalb der Tuko-
Gruppe sind die Tarmo-Liden. Diese Gruppe
besteht aus Geschiften, fiir die Tuko-Einzelhind-
lervereinbarungen bestanden, die jedoch fur die
Umwandlung gemifl dem Spar-Konzept unge-
eignet waren. Ihr Verhiltnis zu Tuko ist durch das
»Tarmo-Konzept® geregelt, wonach Tuko den
Geschiften das von ihm entwickelte Tarmo-
Konzept unentgeltlich zur Verfligung stellt. Als
Gegenleistung miissen die Geschifte u.a. ein
Grundsortiment auf Lager halten, an gemeinsamen
Absatzmafinahmen teilnehmen und das von Tuko
ausgewahlte Werbematerial verwenden. Es gibt
insgesamt 565 Tarmo-Liden in Finnland mit einer
durchschnittlichen Verkaufsfliche von [...] m? auf
denen zwischen [...] Artikel verkauft werden. Sie
erzielen einen Durchschnittsumsatz von [...] ECU.

il) Genossenschaften

Auf dem finnischen Markt der tiglichen
Verbrauchsgiiter gibt es drei Einzelhandelsgenos-
senschaften: Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta
(SOK), Tradeka Oy (Tradeka) und Osuusliike
Elanto (Elanto). Eigentiimer dieser Genossen-
schaften sind im Grundsatz die Mitglieder/
Verbraucher. Jede Genossenschaft betreibt Einzel-
handelsketten, die sich in ihrem Eigentum
befinden. Die Leiter der Verkaufsstitten sind Ange-
stellte der jeweiligen Gruppe.
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(78)

(79)

(80)

81

(82)

(83)

(84)

SOK

SOK betreibt drei landesweite Ketten von
Verkaufsstitten: Prisma, S-market/Citysokos und
Sale/Alepa. Die Verkaufsstitten arbeiten in 23
Regionalgenossenschaften landesweit und regional
zusammen. Die regionalen Direktorien, zu denen
zumindest jeweils ein Vertreter von SOK gehort,
entscheiden fur alle Ketten in Absatz- und Preis-
fragen. Die Preisunterschiede zwischen den
Regionen sind iiberwiegend auf unterschiedliche
Transportkosten zurlickzufithren, was in der Praxis
bedeutet, dafl die Preise in Nordfinnland hoher
sind. Konflikte zwischen den regionalen Genossen-
schaften sind sehr selten, kénnen aber vom SOK-
Direktorium beigelegt werden. SOK ist auch fiir
die Planung und den Bau neuer Verkaufsstitten
zustindig. Rund 85 % simtlicher Liden wurden
von SOK errichtet, der Rest besteht tiberwiegend
aus kleineren und ilteren Liden.

Die Prisma-Kette besteht aus 28 grofiflichigen
Liden. Deren durchschnittliche Verkaufsfliche und
die Anzahl der von ihnen verkauften Artikel ist
zwar etwas geringer als bei den Kesko-Citymirkten,
ihr Durchschnittsumsatz liegt jedoch bei einer
vergleichbaren Groéflenordnung.

Die S-Market-Kette besteht aus 260 Geschiften.
Diese sind hinsichtlich Verkaufsfliche, Anzahl der
Artikel und Durchschnittsumsatz derselben Kate-
gorie wie die KK-Shops zuzuordnen.

Die dritte von SOK betriebene Kette sind die 220
Discountliden Alepa. Sie sind etwas kleiner als die
Rimi-Laden von Kesko, gehoren jedoch derselben
Kategorie an.

Neben seinen Aktivititen im Bereich des Einzel-
handels mit Verbrauchsgiitern des tiglichen
Bedarfs ist SOK mit 50 % an Inex Partners Oy
beteiligt. Die iibrigen 50 % dieser Gesellschaft, die
im Bereich des Groflhandels mit téglichen
Verbrauchsgiitern titig ist, werden von Tradeka
gehalten (siehe unten). SOK ist auch im Hotel- und
Gaststittengewerbe titig.

Tradeka und Elanto

Sowohl Tradeka als auch Elanto sind Genossen-
schaften. Wihrend Tradeka in Gesamtfinnland
vertreten ist, konzentriert Elanto seine Titigkeiten

- auf den Grofiraum Helsinki. Wegen finanzieller

Schwierigkeiten werden beide Gruppen bis zum
Jahr 2003 einer Umorganisierung gemifl dem
finnischen Gesetz iber die Unternehmenssanie-
rung (47/1993) unterzogen.

Auch als Ergebnis ihres Umstrukturierungspro-
gramms haben Tradeka und Elanto im Jahr 1996

(85)

(86)

(87)

(88)

eine weitreichende Zusammenarbeit vereinbart, die
sich auf die Koordinierung der Geschiftsstitten,
den Einkauf, die Auswahl, Kundentreuepro-
gramme, Personal und die Verwaltung der Informa-
tionstechnik erstrecken. Wegen dieser Zusammen-
arbeit ist es angemessen, beide Gesellschaften als
Teil derselben Gruppe zu bewerten.

Tradeka betreibt drei verschiedene Ketten fiir
Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs. Deren
grofite Verkaufsstitten sind die 21 Euromarkets.
Diese sind hinsichtlich Verkaufsfliche, Anzahl der
verkauften Artikel und Durchschnittsumsatz etwas
kleiner als die KKK-Liden von Kesko. Die 147
Valintatalo-Mirkte, von denen 28 von Elanto
betrieben werden, sind kleinere Einheiten (iberwie-
gend in derselben Kategorie wie die Tuko-Spar-
mirkte, wihrend die 479 Siwa-Liden, von denen 45
von Elanto betrieben werden, derselben Kategorie
wie die Tarmo-Liden angehoren. Drei der Tradeka-
Mirkte werden auf Gewerbeflichen betrieben, die
sich im Eigentum von Tuko befinden.

Neben den Valintatalo und Siwa-Mirkten im Grofi-
raum Helsinki betreibt Elanto dartiber hinaus drei
Maxi-Hypermirkte und 23 Marketta-Mirkte. Letz-
tere sind geringfligig kleiner als die K-Shops von
Kesko.

iil) Stockmann, Wiburi und Sentra

Eines der grofiten Privatunternehmen im Bereich
der Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs ist Oy
Stockmann Ab (Stockmann), das 15 Warenhauser
und 17 Sesto-Discountliden in Sidfinnland
betreibt und mit dem Verkauf von tiglichen
Verbrauchsgiitern rund 200 Mio. ECU erzielt.
Obwohl Stockmann nicht das Kesko-Schriftzeichen
fiihrt, hat es mit Kesko Einzelhindlervereinba-
rungen geschlossen und Kesko zum Hauptliefe-
ranten gewihlt. Stockmann verkauft auch Eigen-
markenprodukte von Kesko und Tuko. Auflerdem
besteht eine Vereinbarung zwischen Kesko und
Stockmann tiber Uberkreuzbeteiligung.

Wihuri Oy (Wihuri) ist eine weitere Gesellschaft in
Privateigentum. Sie betreibt zwei grofle Eurospar-
Mirkte und 114 kleinere Ruokavarasto-Laden in
Sudwestfinnland. Im Jahr 1995 belief sich der
Gesamtumsatz dieser Geschifte auf zwischen 150
bis 200 Mio. ECU. Wihuri zihite zu den Gesell-
schaften, die Tuko gegriindet hatten, weshalb es
einen groflen Aktienanteil an Tuko hielt, der im
Rahmen des vorliegend gepriiften Zusammen-
schlusses an Kesko verkauft wurde. Obwohl Wihuri
auch im Groflhandel tatig ist, ist Tuko sein Haupt-
lieferant fiir die Verbrauchsgiiter des tiglichen
Bedarfs, weshalb Wihuri einen langfristigen Liefer-
vertrag mit Tuko geschlossen hat.
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(89) Sentra Oy (Sentra) betreibt in der Region Uusimaa Tabelle 1 (?)
in Stidfinnland einen grofiflachigen Eurospar-Markt
und 27 kleinere Prima- und Rabatti-Geschifte fiir
tigliche Verbrauchsgiiter. Sein Gesamtumsatz
betragt rund 100 Mio. ECU. Ebenso wie Wihuri
war Sentra ein Groflaktionar von Tuko. Tuko ist ~ Umsatz %
weiterhin der Hauptlieferant von Sentra fiir lin Mio. ECU]
Verbrauchsgtiter des tiglichen Bedarfs
einschliefflich Eigenmarkenerzeugnisse, weshalb Kesko 3564,3 39,9
Sentra einen langfristigen Liefervertrag mit Tuko (einschlielich Stockmann)
geschlossen hat. Auflerdem hat Sentra beinahe die
Hilfte seiner Gewerbeflichen von Tuko gemietet. Tuko 17539 19.7
Die entsprechenden Pachtvertrige sind mit dem (einschliefilich Wihuri & Sentra)
vorgenannten Liefervertrag verbunden.
SOK 19583 21,9
(90) Sentra und Wihuri sind gemeinsam mit Tuko und
Oy Hallman (eine Gesellschaft, deren Liden Tradeka/Elanto 1087,0 12,2
Bestandteil der von Tuko betriebenen Spar-Kette
sind) Eigenttimer von Eurospar Oy, der in Finnland Sonsti
der Franchisegeber des Eurospar-Warenzeichens onstige 361,6 6.3
1st.
Insgesamt 8 925,1 100
91) Die Untersuchung hat ergeben, daf} Stockmann als o ]
. ein Bestandteil der Kesko-Gruppe und daff Wihuri Quelle: Nielsen Finnland (Rewsletter 1/96)
und Sentra ihrerseits als Bestandteile der Tuko-
Gruppe angesehen werden (siche Randnummer 97). (94) Wie aus der vorstehenden Tabelle ersichtlich, war
der landesweite Umsatz von Kesko und Tuko
iv) Sonstige auf dem Markt vertretene Gesell- zusammengenommen fast dreimal gréfler als der
schaften Umsatz des wichtigsten Wettbewerbers SOK. Nach
dem Nielsen-Register ist der Marktanteil der in
(92) Gemifl Nielsen Finnland (Newsletter 1/96) gab es 'gabel;e ! genalréntlc;n Unt;rne}llmen undhmsbegon-
im Jahr 1995 in Finnland 1 286 weitere Geschifte kere et vogll. bes oDx'n en Hetzten zehn Jahren
fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs. Viele der xonstant geblieben. ie vier Hauptgruppen haben
Geschifte dieser Kategorie greifen auf Tuko und in thre Umsitze mit V?rt?rauchsgutern des tagh‘chen
. . Bedarfs der Kommission gemeldet. Aus diesen
gewissem Mafle auch auf Kesko als Hauptliefe-

. . P Angaben geht hervor, dafy der Umfang des Marktes
ranten zuriick. Der gemeinsame Marktanteil dieser % klei . ifte als di Niel
Gruppe belief sich auf etwas tiber 6 %, was einem rund 15 % einer sem mu te als die von TAiesen
Riickeane um 07 Prozentpunkte seit 1994 angegebene Grofle, was wiederum darauf schlieflen

gang ’ P liflt, dafl in den Nielsen gemeldeten Zahlen

entspricht. awn . .8 .

Umsitze mit anderen Artikeln enthalten sein

konnten. Da jedoch simtliche vier Unternehmen

Il. Marktanteile der Kommission niedrigere Zahlen genannt haben,

wirde sich auch bei der Verwendung dieser Zahlen

a) Landesweit die relative Stellung von Kesko bzw. Tuko

gegeniiber SOK und Tradeka/Elanto nicht dndern.
(93) Schon vor dem Erwerb von Tuko durch Kesko
zihlte der finnische Einzelhandelsmarkt mit
Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs zu den am

stirksten konzentrierten Mirkten in der Gemein- i) Keskos Auffassung zu den Marktanteilen
schaft. Lediglich in den Niederlanden, in Dine-
mark und Schweden verfiigt jede Gruppe von
Einzelhindlern von Verbrauchsgiitern des tiglichen

Bedarfs tiber einen nationalen Marktanteil von Uber (95) In seiner Antwort auf die Feststellung der

30 %, wihrend die Durchschnittszahl fiir simtliche
Mitgliedstaaten rund 18 % betrigt('). Nach dem
Zusammenschlufl wiirde auf den Kesko-Block
zumindest 55 % (siehe Randnummer 98) simt-
licher Verkaufe von Verbrauchsgiitern des téglichen
Bedarfs in Finnland entfallen. Der landesweite
Umsatz mit Verbrauchsgtitern des tiglichen Bedarfs
im Jahr 1995 ist in Tabelle 1 aufgefiihrt.

(") GemaR der von AIM vorgelegten Statistik fir 1995.

Kommission nach Artikel 18 der Fusionskontroll-
verordnung hat Kesko vorgebracht, dafl der
gemeinsame Marktanteil von Kesko und Tuko auf

() Das Nielsen-Register der Einzelhdndler fir Verbrauchsgiiter
des tiglichen Bedarfs wird von einem aus Kesko, Tuko, SOK
und Tradeka bestehenden Beratenden Ausschufl iiberwacht.
Dieser Ausschuf trifft seine Entscheidungen betreffend den
Inhalt des Registers nach dem Einstimmigkeitsgrundsatz. Die
Angaben enthalten nicht die Verkdufe in Kiosken und Tank-

stellen.
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(°6)

©7)

%)

der Einzelhandelsebene nicht 60, sondern 49 %
betragen wiirde. Es hat sich dabei auf die jiingsten
Zahlenangaben von Nielsen zu den Einzelhandels-
umsitzen in den ersten 34 Wochen des Jahres
1996 gestiitzt, jedoch den Marktanteil der vier
Einzelhandelsorganisationen Stockmann, Sentra,
Wihuri und Tarmo abgezogen, die zwar in den
Nielsen-Angaben fiir Kesko und Tuko enthalten
sind, aber weniger starke Bindungen zu beiden
Gruppen unterhalten.

if) Angemessener Bezugszeitraum

Erstens liegt den Nielsen-Daten, auf die Kesko
seine Behauptungen stiitzt, eine unterschiedliche
Vorgehensweise (z. B. Einbeziehung von Kiosken)
gegeniiber den Nielsen-Daten zugrunde, die der
Kommission vorgelegt wurden. Kesko hat hierfiir
keine Begriindung angegeben. Zweitens kann man
Zahlenangaben Uber 34 ausgewiahlte Wochen nicht
dieselbe Zuverlassigkeit wie Zahlenangaben fir ein
ganzes Jahr beimessen, bei denen jahreszeitliche
Schwankungen berticksichtigt werden konnen.
Hinzu kommt, daff der von Kesko ausgewihlte
Zeitraum keine normale Periode flir das Unter-
nehmen war, da es zu jener Zeit in Umstrukturie-
rung begriffen war. Auch fiir Tuko erbringt der von
Kesko ausgewihlte Zeitraum unnatiirliche Ergeb-
nisse, da es sich um die Zeit der Ubernahme durch
Kesko handelt. Deshalb mufl jegliche Bewertung
der moglichen Auswirkungen einer Ausschliefflung
der vier vorgenannten Einzelhandelsorganisationen
die vorgenannten Zahlenangaben fir 1995 zum
Ausgangspunkt haben.

iii) Einbeziehung von Stockmann, Wihuri
und Sentra

Gemifl den Angaben von Nielsen wurden diese
Daten tber Telefonbefragungen zusammenge-
tragen, wobei jede Verkaufsstatte angeben mufite,
ob sie einer der vier Hauptgruppen angehorte oder
der Gruppe .Sonstige® zugeordnet werden sollte.
Dies macht deutlich, dafl samtliche vier Gruppen
in dem Nielsen-Register gemaf} ihren eigenen dies-
beziiglichen Auflerungen aufgefiihrt wurden. Da
jedoch Kesko wie auch Tuko im Beratenden
Ausschuff fir das Nielsen-Register der Einzel-
hindler fir Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs
vertreten sind, ist verstindlich, daf} es Kesko und
Tuko fiir angemessen angesechen haben, die vier
Einzelhandelsorganisationen in ihre jeweilige
Zahlenangaben einzubeziehen.

In Anbetracht dieses Sachverhalts und der Verbin-
dungen zwischen Kesko/Tuko und jeder einzelnen
der vier Einzelhandelsgruppen (die Kesko-Einzel-

)

(100)

hindlervereinbarung mit Stockmann und die Uber-
kreuzbeteiligung mit Kesko (Randnummer 87),
Tukos Eigentum an den von Sentra genutzten
Gewerbeflichen (Randnummern 89 bis 90), die
aktive Rolle von Tuko bei den Geschiften der
Tarmo-Kette (Randnummer 76), ist die Kommis-
sion weiterhin der Auffassung, dafl Kesko auch
nach dem Zusammenschlufl einen erheblichen
Einflufl auf diese Einzelhandelsgruppen ausiiben
wiirde, insbesondere weil ihre Moglichkeit der
Auswahl eines Groflhandelslieferanten, der bisher
tberwiegend aus Kesko und Tuko bestand, mit der
Ubernahme ginzlich wegfallen wiirde. Es ist jedoch
nicht erforderlich, in dieser Frage endgiiltig zu
befinden, da gemifl den von Stockmann, Wihuri
und Sentra fiir 1995 vorgelegten Absatzzahlen ()
sogar bei Herausnahme dieser Gesellschaften aus
den Marktanteilen von Kesko und Tuko deren
gemeinsamer Marktanteil weiterhin mehr als 55 %
landesweit betragen wiirde. Somit wiirde, selbst
wenn diese Unternehmen aus dem Marktanteil von
Kesko nach dem Zusammenschluffi herausge-
nommen wiirden, dieser weiterhin mehr als
dreimal so groff sein als der des nichstfolgenden
Wettbewerbers SOK.  Auflerdem  hitte  die
Ausschliefung dieser vier Gruppen nur sehr
begrenzte Auswirkungen auf regionaler Ebene
(siche Randnummer 101).

b) Regionale Ebene

Wird der Umsatz auf die 16 Gebiete aufgeschliis-
selt, die Nielsen fiir statistische Zwecke zur Erhe-
bung des Einzelhandelsumsatzes in Finnland
verwendet, so schwankt der gemeinsame Marktan-
teil von Kesko und Tuko zwischen [40-—90] %. In
allen genannten Gebieten Uberschneiden sich die
Aktivititen von Kesko und Tuko, dessen Umsatz-
anteil zwischen [10—30] % liegt, betrichtlich. Auf
SOK entfillt in diesen Gebieten ein Umsatz von
[0—40] %, wihrend sich die gemeinsamen
Umsitze von Tradeka/Elanto zwischen [0—20] %
bewegen. Der Anteil der ,Anderen® liegt zwischen
[0—20] %. (Diese regionalen Statistiken stehen im
Anhang 1 (%)

Die vier Hauptgruppen haben ihre gegenwirtigen
Umsatzzahlen fiir jedes der von Nielsen verwen-
deten 16 Gebiete Ubermittelt. Auch diese Zahlen
liegen unter den von Nielsen angegebenen Werten.
Die Ergebnisse sind jedoch sehr dhnlich. Obwohl
der Kommission keine Angaben Uber die gegen-

(") GemifB! Kesko betrigt der landesweite Marktanteil der Tarmo-

Laden [....] %.
() Anhang 1 wird aus Griinden der Vertraulichkeit nicht verof-

fentlicht.
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wirtigen Umsitze der ,Sonstigen® vorliegen, 44 dieser 104 Gebiete erzielt Kesko oder Tuko

(101)

(102)

(103)

scheint der Ausschlufl dieser Gruppe den gemein-
samen Marktanteil von Tesko und Tuko gegentber
SOK und Tradeka/Elanto allenfalls zu erhohen.

Wie in Randnummer 95 ausgefiihrt, hat Kesko
behauptet, dafl die Umsitze von Stockmann,
Sentra, Wihuri und Tarmo aus seinem Anteil am
Einzelhandelsmarkt ausgeklammert werden sollten.
Obwohl die Kommission nach wie vor die Auffas-
sung vertritt, dafl Kesko im Anschlufl an die
Fusion einen erheblichen Einfluf} auf diese Unter-
nehmen hitte, braucht diese Frage nicht beant-
wortet zu werden, da der Ausschluff ihrer Umsitze
die Beurteilung nicht wesentlich verindern wiirde.
Auf regionaler Ebene sind die drei ersten vorer-
wihnten Einzelhandelsorganisationen nur in finf
von 16 Gebieten Finnlands aktiv. Ihre Nichtbe-
riicksichtigung koénnte sich also nur in diesen
Gebieten auswirken. Doch selbst in diesen fiinf
Gebieten wiirde sich der gemeinsame Marktanteil
von Kesko und Tuko immer noch auf [50—70] %
belaufen, wiirde der Umsatz der drei Organisa-
tionen nicht beriicksichtigt. Auflerdem wire in den
finf Gebieten der Marktanteil von Kesko nach der
Fusion mindestens dreimal grofler als der Marktan-
teil des zweitgrofiten Wettbewerbers. Auch der
Ausschlufl der Tarmo-Kette hitte ebenfalls sehr
geringe Auswirkungen, da diese Kette nach
Angaben von Kesko tber einen Marktanteil von
[...]% verfiigt, der sich auf dber 500 Filialen in
ganz Finnland verteilt.

c) Lokale Ebene

Die Nielsen-Statistik ist auch auf einer rein lokalen
Ebene verfiigbar, auf der Finnland in 439 Gebiete
aufgeteilt wird. Nach Auffassung von SOK sind
diese Gebiete zu klein, um — zumindest fiir
grofiere Geschifte — Einzugsgebiete darzustellen.
Die Kommission hat keinen Zugang zu einschla-
gigen Umsatzzahlen auf dieser Ebene fir Stock-
mann, Wihura und Sentra, da diese Zahlen in die
Angaben von Kesko bzw. Tuko einbezogen
wurden. Wegen der weiter oben beschriebenen
(siche Randnummer 97 bis 98 und 101) begrenzten
Titigkeit der drei Unternehmen kann ange-
nommen werden, dafl die Zuverldssigkeit der
nachstehenden Zahlen hierdurch nicht wesentlich
beeintrichtigt wird.

Aus der Nielsen-Statistik geht hervor, dafl der
gemeinsame Anteil von Kesko und Tuko am
Umsatz in 294 (67 %) der 439 Gebiete tber [.. ] %
betrigt und der gemeinsame Umsatz in 49 dieser
Gebiete [...] % tberschreitet. Diese Statistik weist
auflerdem darauf hin, dafl entweder Kesko oder
Tuko in 104 Gebieten keine Umsitze erzielten. In

(104)

(105)

(106)

allein Uber [..]% des Umsatzes. Die Statistik
macht schlieflich auch noch deutlich, daff in 12
Gebieten weder Kesko noch Tuko irgendeinen
Umsatz erzielten. Wegen der weiten Streuung ihrer
Geschifte kann angenommen werden, daf} die
Gebiete, in denen sich Kesko und Tuko nicht
liberschneiden, einen sehr geringen Teil der finni-
schen Bevolkerung ausmachen.

Welche Funktion diese Lokalstatistiken erfiillen,
soll anhand eines Beispiels verdeutlicht werden:
Das Uusimaa-Gebiet, das Helsinki umgibt, zerfillt
statistisch in 35 verschiedene Gebiete. Diese 35
Gebiete sind selbstverstindlich zu klein, um
Einzugsgebiete in dieser Region darzustellen, da sie
u.a. nicht der Tatsache Rechnung tragen, daf} ein
Grofiteil der Bevolkerung in Uusimaa in Helsinki
arbeitet und folglich Gelegenheit hat, seine Kiufe
in unmittelbarer Nihe des Arbeitsplatzes oder auf
dem Arbeitsweg zu titigen. Da diese lokalen
Einheiten aber einen Hinweis fir die gemeinsame
Starke von Kesko und Tuko auf einer rein lokalen
Ebene liefern, werden die statistischen Zahlen fiir
Uusimaa weiter unten genannt. Das Uusimaa-
Gebiet diirfte die Stellung von Tesko und Tuko
allenfalls schwichen, da Helsinki das am dichtesten
besiedelte Gebiet ist, in dem am meisten Wettbe-
werber vorhanden sind (Elanto ist z.B. nur in
diesem Gebiet titig).

Im Uusimaa-Gebiet bewegt sich der gemeinsame
Umsatzanteil von Kesko und Tuko bei tGber [...] %
in 29 von 35 lokalen Einheiten. Dieser Anteil
betrigt tber [...] % in 23 und dber [...]% in 17
Gebieten. In 12 Gebieten schliefllich beliuft sich
ihr Anteil auf Gber [...] % und in drei Gebieten auf
iiber [...] %.

111. Andere Faktoren

Der gemeinsame Marktanteil von Kesko und Tuko
von mindestens 55 %, ob auf lokaler, regionaler
oder nationaler Ebene, lifit ernsthaft eine beherr-
schende Stellung vermuten. Gestiitzt wird diese
Vermutung durch die Position von Kesko und
Tuko im Bereich der groflen Einzelhandelsge-
schafte, der Kontrolle eines wesentlichen Teils aller
fir Einzelhandelsgeschifte in Finnland geeigneten
Gewerbeflichen, der Kundenprogramme und
Eigenmarken sowie der Vertriebssysteme und nicht
zuletzt durch die Position ihrer Zentralorgane als
Kiufer von Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs.
All diese Faktoren, die zur Errichtung bedeutender
Marktzugangsschranken zu den finnischen Einzel-
und Grofihandelsmirkten fiir Giiter des tiglichen
Bedarf beitragen, werden im weiteren Verlauf
untersucht.
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() »Paivittdistavarakaupan

i) Grofle Einzelhandelsgeschifte

Die grofiten  Einzelhandelsgeschifte, namlich
Verbrauchermirkte, liegen in der Regel nicht
zentral und bieten ithren Kunden kostenlos Park-
platze an. Verbrauchermirkte haben im allge-
meinen wesentlich groflere Einzugsgebiete als klei-
nere Geschifte. lThnen kommt eine besondere
Bedeutung zu, weil sich ihre Tatigkeit im Gegen-
satz zu der kleinerer Geschifte wettbewerblich auf
eine groflere Anzahl anderer Geschifte auswirken
kann.

Im finnischen Einzelhandelsmarkt fiir Verbrauchs-
giiter des tiglichen Bedarfs zeichnet sich eine klare
Entwicklung ab, bei der Verbrauchermirkte die
Umsitze kleinerer Einzelhandelsgeschifte
beschneiden. 1995 ist der Umsatz der Verbraucher-
mirkte um 140 Mio. ECU gestiegen, wie die vom
Kesko-Einzelhandelsverband veroffentlichte Zeit-
schrift ,Kehittyvd Kauppa® berichtet. Dabei ist
bemerkenswert, dafl zwei Drittel des gesamten
Umsatzzuwachses der Verbrauchermirkte auf
Kesko und Tuko entfielen. Gleichzeitig ist der
Umsatz samtlicher anderer Geschifte generell
zuriickgegangen, wobei Geschifte mit einer
Verkaufsflaiche von weniger als 400 m? wertmiflig
die grofiten Einbuflen erlitten (minus 194 Mio.
ECU).

In der Zeitschrift ,Kehittyvi Kauppa“ werden
Verbrauchermirkte als Geschifte mit einer
Verkaufsfliche von iiber 2 500 m? definiert. In
einer vom Managementberatungsbiro KPMG
Management Consulting (') durchgefiihrten
Untersuchung tber den finnischen Einzelhandels-
markt fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs
werden  Verbrauchermirkte in  Finnland als
Geschafte mit einer Verkaufsfliche von tiber 1 000
m? definiert.

Kesko behauptet, daf} die Definition grofier Einzel-
handelsgeschifte mit einer Verkaufsfliche von iiber
1 000 m? wahrscheinlich nicht mehr aktuell ist und
daf} eine Verkaufsfliche von 2 500 m? eher zutrifft.
Aber selbst Kesko war in diesem Punkt nicht
konsequent und stiitzte sich bei der gréflenmi-
Bigen Aufteilung der Geschifte auf verschiedene
Zahlen. In einer der Antwort von Kesko auf die
Mitteilung der Beschwerdepunkte der Kommission
beigefiigten Preisstreuungsstudie nimmt Kesko auf
1 000 m? Bezug. Bei der Anhorung, die in der
vorliegenden Sache am 8. Oktober 1996 stattfand,
wurden in den von Kesko unterbreiteten Unter-
lagen Geschifte fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen
Bedarfs mit einer Verkaufsfliche von 1 500 m? als
Verbrauchermiarkte bezeichnet. Auflerdem sicht
Kesko in seinem Jahresbericht 1994 (Seite 33)

kansainvilinen tehokkuusvertailu®,

Helsinki 25. Oktober 1991.

(111)
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sowohl Kesko-Supermirkte als auch ,Citymarkets*
als ,grofle Einzelhandelsgeschifte® an.

Auflerdem hat die Kommission Angaben {iber die
durchschnittliche Verkaufsfliche der Geschifte der
verschiedenen von Kesko, Tuko und ihren Wett-
bewerbern betriebenen Ketten erhalten. Demnach
hat keine der Einzelhandelsketten in Finnland eine
durchschnittliche Verkaufsfliche von tiber 2 500
m? (die Citymarket-Kette von Kesko kommt
diesem Wert mit einer durchschnittlichen
Verkaufsfliche von [...] m? am niéchsten).

Aus den vorerwahnten Grinden und aufgrund der
Tatsache, dafl die finnische Bevolkerung relativ
klein und verstreut ist, scheint es verniinftig, bei
der Beurteilung der Vorteile im Zusammenhang
mit einer starken Stellung im Bereich der grofien
Einzelhandelsgeschafte von einer Verkaufsfliche
von 1000 m? auszugehen.
Im Bereich der Geschifte mit einer Verkaufsfliche
von uber 1000 m? verfligen Kesko und Tuko tber
eine sehr starke Stellung. Dies geht aus der
nachstehenden Tabelle 2 hervor.
Tabelle 2
Zahl der
Geschifte %
(iiber 1 000 m?)

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

Insgesamt 217 100
Abgesehen von der Tatsache, daff die durchschnitt-

liche Verkaufsflaiche simtlicher in der Tabelle 2
genannten Geschifte tiber 1 000 m?” betrigt, tragen
diese Geschifte andere gemeinsame Merkmale in
bezug auf die durchschnittliche Zahl der
verkauften Artikel (> 5 000) und den durchschnitt-
lichen Jahresumsatz (> 5 Mio. ECU). Die Kette,
die unter den vier Hauptgruppen diesen Kriterien
am nichsten kommt, sind die Tuko-Spar-Anttila-
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Geschifte, die abgesehen von einer durchschnitt-
lichen Verkaufsfliche von 905 m? weit tiber den
anderen Kiriterien liegen. Die zweitgréfiten SOK-
Geschifte, die S-Mirkte, von denen es in Finnland
260 gibt, reichen langst nicht an diese drei Krite-
rien heran. Dabei gehoren diese Geschifte
derselben Kategorie wie die 226 K-Mirkte von
Kesko an. Die zweitgrofliten Geschifte von
Tradeka/Elanto, nimlich die Valintatalo-Kette, sind
sogar noch kleiner.

Aufgrund dessen und angesichts der zunehmenden
Bedeutung groflerer Geschifte in Finnland wird die
stirkere Stellung von Kesko und Tuko in diesem
Geschiftsbereich  die durch ihre vorerwihnten
gemeinsamen Marktanteile begriindete beherr-
schende Stellung noch verstirken.

il) Kontrolle der fiir Einzelhandelsgeschifte
geeigneten Gewerbeflichen

Die Moglichkeit, fiir den Einzelhandel mit
Verbrauchsgtitern des tiglichen Bedarfs geeignete
Gewerbeflichen zu erwerben oder zu vermieten, ist
fir die Rentabilitit von Einzelhandelsgeschiften
lebenswichtig. Sowohl Kesko als auch Tuko haben
im Laufe der Zeit umfassende Erfahrungen im
Bereich der Verwaltung von Gewerbeflichen
gewonnen. Weiter oben wurde ausgefiihrt, daf}
Kesko und Tuko Eigentiimer eines erheblichen
Teils simtlicher Gewerbeflichen innerhalb ihrer
jeweiligen Gruppe sind. Auflerdem gehéren Tuko
19 von Wettbewerbern genutzte Gewerbeflichen.
Bemerkenswert ist, daf} der Anteil der Gewerbe-
flichen, die Kesko und Tuko gehéren, im Bereich
der grofleren Einzelhandelsgeschifte, die eine
Schlissselbedeutung fiir die Gruppe haben, beson-
ders hoch ist. Das Eigentum an diesen Gewerbe-
flichen garantiert, dafl diese Standorte innerhalb
der Gruppe bleiben, auch wenn der Einzelhindler,
der sie gegenwirtig nutzt, seinen Geschiftsbetrieb
einstellen sollte.

Fir die Einrichtung eines Einzelhandelsgeschifts
fur Verbrauchsgiiter des tiglichen Bedarfs ist eine
Reihe von Genehmigungen der lokalen Behérden
erforderlich, von denen die wichtigste die Geneh-
migung zur Anderung des Stadtbebauungsplans ist.
Nach Angaben der Wettbewerber von Kesko und
Tuko werden derartige Genehmigungen, insbeson-
dere fiir groflere Geschifte, immer schwieriger. In
Gebieten, die noch nicht in den Stadtbebauungs-
plan einbezogen worden sind, was haufig bei fir
Verbrauchermirkte geeigneten Standorten der Fall
ist, mufl ein Unternehmen, das ein Geschift
errichten will, bei den lokalen Behorden einen
Bebauungsplan beantragen, und zu diesem Zweck
das gesamte diesbeziigliche Verfahren durchlaufen.
Ein solches Verfahren kann in Finnland bis zu drei
Jahren dauern. Aufierdem konnen Dritte aufgrund
des bei stidtebaulichen Planungen geltenden
Verwaltungsverfahrens Einspruch gegen die Errich-
tung neuer Einzelhandelsgeschifte erheben. Nach

(118)
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Angaben eines Wettbewerbers hat Kesko diese
Moglichkeit wiederholt wahrgenommen, um die
Errichtung neuer Einzelhandelsgeschifte hinauszu-
schieben. Wird Einspruch erhoben, so kann das
gesamte Verfahren bis zu fiinf Jahren dauern.

Sowohl Kesko als auch Tuko kontrollieren eine
beachtliche Zahl von Gewerbeflichen, die sich fir
den Einzelhandel mit Verbrauchsgitern des
tiglichen Bedarfs eignen, und verfiigen iiber umfas-
sende Erfahrungen mit der Verwaltung solcher
Flichen. Dieser Umstand wird auch in Zukunft
dazu dienen, die Stirke der beherrschenden Stel-
lung von Kesko und Tuko auf dem Einzelhandels-
markt aufrechtzuerhalten und zu erhéhen.

itiy Kundenprogramme

Kesko betreibt mit grolem Erfolg die K-Kunden-
karte, die in Form einer Abzahlungs- oder einer
Kreditkarte besteht. Insgesamt hat Kesko rund
600 000 K-Kundenkarten herausgegeben. Tuko war
in diesem Bereich bisher nicht sehr aktiv und hat
nur knapp iiber 2000 ,Sparkarten® verteilt.

Die K-Kundenkarte kann insgesamt in rund 3 000
Geschiften in Finnland, einschliefflich allen
K-Geschiaften (namlich Supermirkten und allen
Fachgeschaften), verwendet werden. Diese Karten
bieten nicht nur Anreize fiir treue Kunden,
sondern dienen Kesko auch als wichtiges Absatzin-
strument. Aufgrund der Informationen, die Kesko
tiber die Kaufgewohnheiten seiner Kunden erhilt,
kann es den Absatz zeitlich planen und auf Ziel-
gruppen ausrichten.

Kesko hat vorgebracht, dafl der Kesko-Block
ebenso viele oder weniger Karteninhaber als seine
Wettbewerber hat und dafl mehrere Personen in
einem Haushalt jeweils eine Karte haben kénnen.
Dieses Argument ist jedoch unerheblich, da die
Kommission nicht die Stellung von Kesko auf
einem Markt fiir Kundenkarten beurteilt. Die
zentrale Frage im Zusammenhang mit derartigen
Karten betrifft die Moglichkeit der Verwertung
einer Vielzahl von Informationen tber die Kaufge-
wohnheiten der Kunden. Angesichts des sehr
hohen Marktanteils von Kesko im Anschlufi an
den Erwerb von Tuko wird Kesko weit besser in
der Lage sein, derartige Informationen auszuwerten,
und dber diese Mdglichkeit in einem Umfange
verfiigen, den keiner seiner Wettbewerber erreichen
kann.

Kesko erklart auflerdem in seiner Antwort auf die
Mitteilung der Beschwerdepunkte der Kommission,
dafi Informationen iiber Kaufgewohnheiten der
Kunden wegen der Unterschiedlichkeit der EDV-
Systeme der K-Einzelhindler nicht verwendet
werden kdnnen. In seinem Jahresbericht 1994 legt
Kesko jedoch seinen Beschluff dar, ,den
K-Geschiften moderne Informationssysteme, die
sich fur das K-Netzwerk eignen, zu liefern®, und in
grofiem Umfang in die Informationssysteme der
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K-Einzelhindler zu investieren sowie Ausriistungen
an K-Einzelhindler zu vermieten. In seinem
Jahresbericht 1995 kiindigt Kesko auflerdem an,
dafl zwei neue Gesellschaften, ,Tietokesko Oy und
K-linkki Oy, die als Tochtergesellschaften errichtet
wurden und flir die Informationstechnologie von
Kesko und der K-Geschifte verantwortlich sind“,
am 1. September 1995 den Betrieb aufgenommen
haben. Aufgabe von K-linkki Oy ist es, »den
Einzelhandelsgeschiften der K-Gruppe fir den
Betrieb einer Kette angemessene Informationstech-
nologiedienste bereitzustellen®.

Auflerdem steht in den Vereinbarungen zwischen
Kesko und den K-Einzelhindlern: ,Der Wett-
bewerbsvorteil der Kette wird durch kompatible
Informationssysteme und die aufgrund der hieraus
resultierenden  Informationen zentral gefafiten
Entscheidungen der Einzelhdndler der Kette
verstarkt.“ In denselben Vereinbarungen heifit es an
anderer Stelle: ,Die Informationssysteme der
Einzelhindler entsprechen den Bediirfnissen der
Kette und stimmen mit der Architektur der Infor-
mationssysteme der K-Gruppe iberein; aufierdem
sind sie mit den Systemen der Kette kompatibel.
Der Einzelhindler verwendet das gemeinsame
Warensortiment der Kette und aktualisiert standig
den Datenbestand und die Codes seines Informa-
tionssystems.“ Dartiber hinaus bietet Kesko den
Einzelhindlern im Rahmen der zwischen ihm und
den K-Einzelhindlern geschlossenen Koopera-
tionsvereinbarungen Dienste an, zu denen auch die
Planung von Informationssystemldsungen sowie
die Unterweisung und Beratung hinsichtlich ihrer
Verwendung gehoren.

Aus diesen Ausfihrungen geht hervor, dafl die
Entwicklung und Kompatibilitat der Informations-
systeme von Kesko und der K-Einzelhindler, z. B.
die gemeinsame Verwendung von Informationen,
eine wichtige Rolle bei der derzeitigen Umstruktu-
rierung von Kesko spielen.

Nach dem Erwerb von Tuko kénnte der Anwen-
dungsbereich der K-Kundenkarten auch auf Tuko-
Geschifte ausgedehnt werden. Da Tuko verhiltnis-
miflig wenige ~Sparkarten“ herausgegeben hat, ist
anzunehmen, dafl viele Stammkunden der Tuko-
Geschifte diese Karten erwerben werden. Nach
einer solchen etwaigen Zunahme der Zahl der
herausgegebenen K-Kundenkarten wird Kesko
hinsichtlich seiner Kenntnis der Kaufgewohn-
heiten einen erheblichen Vorteil erhalten und in
die Lage versetzt, seine Absatzbemiihungen auf
eine Stirkung der Kundentreue auszurichten.

(126)
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iv) Eigenmarken

Kesko hat angegeben, dafl auf den Verkauf von
hindlereigenen Markenerzeugnissen (Pirkka) 1995
[..]% des Gesamtumsatzes entfielen. Auflerdem
verkauft Kesko gemeinsam mit ICA aus Schweden
und Hakon Gruppen aus Norwegen Giiter anderer
Hiandlermarken (Diva und Menu). Nach von der
Kommission erhaltenen Angaben entfallen 20 bis
30 % des Gesamtumsatzes in vielen Produkt-
gruppen auf Eigenmarken von Kesko. In der Tuko-
Spar-Kette entfielen [...]% des Gesamtumsatzes
auf ihre Eldorado-Erzeugnisse. Es ist unklar, ob
unter den Marken SPAR und Smart verkaufte Gtiter
in dieser fir Tuko angegebenen Zahl beriicksich-
tigt sind. Auflerdem werden, wie bereits erwihnt
wurde, Kesko- und Tuko-Eigenmarken von Stock-
mann und moglicherweise von anderen verkauft.
Keinem anderen Wettbewerber von Kesko und
Tuko ist es gelungen, mit so viel Erfolg Eigen-
marken einzufiihren.

Nach dem Jahresbericht 1995 der SPAR-Gruppe
spielen Eigenmarken eine wesentliche Rolle im
Sortiment und sind in zunehmendem Mafle am
Gesamtumsatz beteiligt. Derselben Quelle ist
auflerdem zu entnehmen, dafl Eigenmarken
verwendet werden, um den Verbraucher zum
Wiederkommen zu ermutigen.

Obwohl es wahrscheinlich fiir Einzelhandler
notwendig ist, mindestens eine Erstmarke
(Premium-Marke) in jeder Produktgruppe vorzu-
weisen, verschaffen Eigenmarken Kesko und Tuko
in ihrem Einzelhandelsgeschift verschiedene
Vorteile. Ein solcher Vorteil ist, dafl die betref-
fenden Erzeugnisse nicht von anderen Einzelhind-
lern, die als Wettbewerber angesehen werden,
verkauft werden. Obwohl hindlereigene Markener-
zeugnisse im allgemeinen zu einem niedrigeren
Einzelhandelspreis als Erzeugnisse einer bekannten
Herstellermarke  verkauft werden, kann die
Gewinnspanne bei diesen Erzeugnissen im
Vergleich zu letzteren, die auch von der Konkur-
renz angeboten werden, tatsichlich hoher angesetzt
werden.

Hersteller von Markenerzeugnissen erklaren jedoch,
daf} Eigenmarken von Kesko als Verhandlungsin-
strument gegenliber deren Lieferanten eingesetzt
werden (sieche weiter unten).

Die starke Position der Eigenmarken von Kesko
und Tuko wird sich also auf die Kundentreue und
moglicherweise auf die Fahigkeit positiv auswirken,
die Preise fiir einen grofleren Teil ihres Umsatzes
festzulegen, ohne wie bei Herstellermarken
gezwungen zu sein, der Reaktion ihrer Wettbe-
werber Rechnung zu tragen.
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v) Vertriebssysteme

Kesko hat eine Tochtergeselischaft, Kesped Oy, die
unter anderem Verbrauchsgiiter des tiglichen
Bedarfs beférdert. Die Beforderungen von Tuko
werden von Finnfrost Oy, einem Gemeinschafts-
unternehmen von Tuko und Inex Partners, iiber-
nommen. Nach bei der Kommission eingegan-
genen Informationen stellen diese beiden Unter-
nehmen die einzigen Vertriebssysteme fiir Tief-
kiihlkost in Finnland dar.

Durch den Erwerb von Tuko werden daher die
Einfluffméglichkeiten von Kesko auf die Bedin-
gungen, unter denen Giter des tiglichen Bedarfs in
Finnland bef6érdert werden, zunehmen. Hierdurch
wird die Abhingigkeit von konkurrierenden dritten
Einzelhindlern, gewerblichen Abnehmern und
zumindest kleinen und mittleren Tiefkiihlkoster-
zeugern, die die Beforderungsdienste eines der
beiden Unternehmen in Anspruch nehmen,
gegeniiber Kesko wachsen. Da tiefgekiihlte Waren
einen bedeutenden, festen Bestandteil des
Verbrauchsgiitersortiments  darstellen, wird die
Kontrolle von Kesko Uber dieses Vertriebssystem
eine bedeutende Marktzugangsschranke zum
Einzelhandelsmarkt darstellen.

vi) Vorteile aus der erhohten Nachfragemacht

Die Stellung von Kesko im Anschluff an den
Erwerb von Tuko wird dazu fithren, dafl Kesko
iiber eine noch nie dagewesene Nachfragemacht
verfligen wird, wobei eine Vereinbarung mit Kesko
der einzige Weg flir einen Lieferanten wire, sich
Regalfliche in K-Einzelhandelsgeschiften zu
sichern, auf die mindestens 55 % des finnischen
Marktes entfallen. Diese Stellung wird durch die
Position von Kesko und Tuko auf dem C&C-Markt
noch weiter verstirkt (Randnummern 146 bis 153).
Die Stirke, die sich aus dieser Marktkontrolle
ergibt, wiirde im Ubrigen durch die Zusammenle-
gung der erfolgreichen Kesko- und Tuko-Eigen-
marken noch erhoht. Diese konnten als ein
weiteres Verhandlungsinstrument gegentiber Liefe-
ranten eingesetzt werden, um zusatzliche Konzes-
sionen unter anderem bei Preisnachlissen oder
absatzfordernden Mafinahmen durchzusetzen.

Kesko wird also nach der Fusion in der Lage sein,
von den Herstellern Preisnachlisse in einem
Umfang zu erhalten, der fir keinen seiner Wettbe-
werber moglich sein wird. Dies wird die Wettbe-
werber von Kesko zusitzlich entmutigen, insbeson-
dere bei den Preisen, einen aktiven Wettbewerb
gegen Kesko zu betreiben. Auflerdem wird hier-
durch der Marktzugang erschwert und wird somit
eine bedeutende Marktzugangsschranke errichtet.

(135)
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Folglich wiirde Kesko aufgrund seiner Nachfrage-
macht in die Lage versetzt, in erheblichem Umfang
unabhingig von seinen Wettbewerbern auf dem
Einzelhandelsmarkt titig zu sein.

vii) Schluf$

Im Anschluff an den Erwerb von Tuko wiirde
Kesko mit mindestens 55 % am finnischen Einzel-
handelsmarkt fiir Giiter des tiglichen Bedarfs auf
lokaler, regionaler und nationaler Ebene beteiligt
sein. Diese Stellung wird durch die weiter oben
dargelegten besonderen Faktoren, die Marktzu-
gangsschranken errichten und den aktiven Wettbe-
werb flir bestehende Konkurrenten erschweren
wiirden, noch verstirkt.

Aufgrund dieser Stirke von Kesko ist es duflerst
unwahrscheinlich, dafl SOK, Tradeka/Elanto oder
irgend einer der kleineren Wettbewerber von
Kesko in der Lage wiren, das Marktverhalten von
Kesko erheblich einzuschrinken, insbesondere
wenn Kesko die Verbraucherpreise anheben wiirde.
Die Nachpriifung der Kommission hat ergeben,
dal sich die Wettbewerber von Kesko seiner
beherrschenden Stellung im Anschluff an den
Erwerb von Tuko und der Art und Weise, wie
Kesko diese Stellung gegen sie verwenden kénnte,
durchaus bewufit sind.

Aus diesen Griinden ist die Kommission zu dem
Schlufy gelangt, dafl der Zusammenschluf zur

Begrindung oder Verstirkung einer beherr-
schenden Stellung auf dem' finnischen Einzelhan-
delsmarkt fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen

Bedarfs fithren wiirde, durch die ein wirksamer
Wettbewerb erheblich behindert wiirde.

2. Cash & Carry-Markt
I. Struktur des Cash & Carry-Markts

Der finnische C&C-Markt fiir Verbrauchsgiiter des
tiglichen Bedarfs ist sehr konzentriert. In diesem
Zusammenhang ist darauf hinzuweisen, daff die
grofie Mehrheit der C&C-Kunden auf diese
Vertriebsform angewiesen ist (siche Randnummern
24 bis 31). Kesko und Tuko betreiben 26 bzw. 30
C&C-Mirkte in Finnland. Weder Inex Partners
noch sein Schwesterunternehmen, Meira Nova Oy,
sind im C&C-Geschift titig. Abgesehen von den
von Kesko und Tuko betriebenen Mirkten gibt es
in Finnland nur elf andere C&CGeschifte, von
denen sieben von Wihuri und jeweils zwei von
Heinon Tukku Oy und Veljekset Halonen Oy
(Halonen) betrieben werden. Die riumliche
Streuung der C&CGeschifte dieser Unternehmen
ist der nachstehenden Tabelle 3 zu entnehmen.
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Tabelle 3
Kesko | Tuko | Wihuri| Halo- | Heinon
Uusimaa 3 6 2
Varsinais-Suomi 2 1 3
Alandinseln
Satakunta 1 2 1
Etela-Hame 2 1 1
Tammermaa 1 2 2
Kaakkois-Suomi 3 1 2
Keski-Suomi 1 1
Etela-Savo 2
Pohjois-Savo 2 3
Pohjois-Karjala 1 2
Eteld-Pohjanmaa 2 5
Keski-Pohjanmaa 2 3
Pohjois-Pohjanmaa 1 2
Kainuu 1
Lappi 2 1

(140)
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Bemerkenswert ist, daf} alle drei lokalen C&C-
Unternehmen Beziehungen zu Tuko haben, da
Tuko einen Teil der Verkdufe an ihre Kunden
fakturiert. Auflerdem ist Tuko der Hauptlieferant
des Einzelhandelsgeschifts von Wihuri.

11. Marktanteile

Der gesamte C&C-Umsatz von Kesko in Finnland
belief sich 1995 auf 295 Mio. ECU, wovon [...] %
mit gewerblichen ~ Abnehmern erwirtschaftet
wurden. Tuko erzielte wihrend desselben Jahres
einen Gesamtumsatz von 197 Mio. ECU, wovon
[..]% auf gewerbliche Abnehmer entfielen.
Demnach belief sich der gemeinsame Umsatz von
Kesko und Tuko auf diesem Markt auf 492 Mio.
ECU und war damit fast viermal so grof wie der
gemeinsame Umsatz der drei einzigen anderen

(142)

(143)

(144)

(145)
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Gesellschaften, die im Cash & Carry-Markt titig
sind. Auf nationaler Ebene wiirde der gemeinsame
Marktanteil von Kesko und Tuko fast 80 %
betragen.

Da aber C&C-Kunden die gekaufte Ware selber
beférdern miissen, kann der nationale Marktanteil
von Kesko und Tuko nicht mehr als ein Hinweis
auf ihre gemeinsame Stirke in diesem Bereich sein.

Auf regionaler Ebene, d.h. in den in Tabelle 3
genannten Gebieten flr statistische Zwecke, wiirde
der gemeinsame Marktanteil von Kesko und Tuko
in allen Gebieten [...] % liberschreiten. Tatsichlich
wiirde der gemeinsame Marktanteil in allen Gebie-
ten mit Ausnahme von Uusimaa, wo Heinon
Tukku Oy ftber eine verhiltnismiflig starke Stel-
lung verfugt, [...] % iberschreiten. Im Anschluf}
an die Fusion wire Kesko in neun von den 16
Gebieten der einzige Cash & Carry-Héndler. In
sieben dieser neun Gebiete wiirde diese Stellung
durch den Erwerb von Tuko begriindet.

III. Schlufsfolgerung

Durch den Erwerb von Tuko durch Kesko wiirde
auf dem finnischen C&C-Markt fiir Gliter des
taglichen Bedarfs eine beherrschende Angebots-
struktur geschaffen. Der gemeinsame Marktanteil
wirde in simtlichen Gebieten [50—100] %
betragen. Auflerdem wiirde diese Stellung durch die
Nachfragemacht von Kesko in derselben Weise wie
auf dem Einzelhandelsmarkt (siehe Randnummern
133 bis 135) verstirkt. Daher ist es duflerst unwahr-
scheinlich, daff Wihuri, Heinon Tukku oder
Halonen, die alle mit Tuko in Verbindung stehen,
in der Lage wiren, Mafinahmen von Kesko im
Bereich der Preisheraufsetzung einzuschrinken.
Die Nachpriifung hat ergeben, dafl die lokalen
C&C-Unternehmen  iber duflerst beschrinkte
Moglichkeiten verfligen wiirden, um Kesko daran
zu hindern, seine starke Stellung im Anschlufl an
die Fusion zu miflbrauchen.

Aus diesen Griinden ist die Kommission zu dem
Ergebnis gelangt, dafl der Zusammenschluff auf
dem finnischen Cash & Carry-Markt fir Ver-
brauchsgiiter des tiglichen Bedarfs zur Begriindung
oder Verstirkung einer beherrschenden Stellung
fithren wiirde, durch die ein wirksamer Wettbewerb
erheblich behindert wiirde.

3. Mirkte fiir die  Beschaffung von
Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs

Die wichtigste Vertriebsschiene flir Verbrauchs-
giter des tiglichen Bedarfs stellen auf der Einzel-
handelsstufe eindeutig die Supermirkte dar. Wie
weiter oben (Randnummer 106) ausgefiihrt wurde,
betrigt der gemeinsame nationale Anteil von
Kesko und Tuko am Einzelhandelsmarkt fiir Giiter



26. 4. 97

Amtsblatt der Europiischen Gemeinschaften

Nr. L 110/73

(147)

(148)

(149)

(150)

des taglichen Bedarfs mindestens 55 %. Die zweit-
wichtigste Vertriebsschiene sind Cash & Carry-
Geschifte. Auf diesem Markt verfiigen Kesko und
Tuko tiber einen gemeinsamen Anteil von tiber
80 %. Die Gesamtumsitze von Kesko und Tuko
am C&C-Markt machen iber 25 % ihrer Einzel-
handelsumsitze aus. Dies sichert Kesko eine
duflerst michtige Verhandlungsposition gegeniiber
den Erzeugern von Giitern des tiglichen Bedarfs.

Obwohl einigen Herstellern, vor allem im
Nonfood-Sektor, andere Vertriebsschienen als
Supermirkte, z.B. Apotheken, zur Verfiigung

stehen, ist klar, daf} andere als die von Kesko und
Tuko beherrschten Vertriebstypen fiir die meisten
Erzeuger keine echten alternativen Vertriebswege
darstellen.

Kesko hat in bezug auf die zentrale Verrechnung
erklart, dafy ,alle Bedingungen und Produktpreise
direkt zwischen dem Lieferanten und dem Einzel-
hindler ausgehandelt werden®. Die Nachprifung
der Kommission weist jedoch eindeutig darauf hin,
dafl bei den meisten oder allen Verhandlungen
zwischen den Herstellern und Kesko Angestellte
von Kesko und seinen verbundenen Unternehmen
und keine K-Einzelhindler anwesend sind. Dies
gilt sowohl fiir Verhandlungen iiber Produktpreise
als auch Uber Entgelte fiir absatzférdernde
Mafinahmen. Letztere sind besonders wichtig, da in
Finnland die Moglichkeit besteht, daffi Hersteller
bedeutenden Abnehmern Zugestindnisse machen.
Die Kommission hilt in jedem Fall an ihrer in
Randnummer 50 aufgestellten Behauptung fest,
dafl die Hersteller Kesko unabhingig von den
Kontaktstellen oder Vertriebswegen als eine inte-
grierte Einheit ansehen. Deswegen wird ein
Hersteller den Eindruck haben, dafl er sich in einer
schwicheren Verhandlungsposition befindet, wenn
er mit Sicherheit weif}, dafl seine Verhandlungspo-
sition im gesamten Kesko-Block bekannt wird.

In einem weiteren Sinne ist der Zuwachs der
Nachfragemacht die eigentliche wirtschaftliche
Rechtfertigung des Kesko-Blocks, eine Tatsache,
auf die Kesko in seinem Jahresbericht 1995
verweist, wonach das Ziel seiner kiirzlichen
Umstrukturierung darin besteht, die Nachfrage-
macht von Kesko zu erhdhen.

Ein Hinweis fir die Grofle der Nachfragemacht
von Kesko und Tuko ist die Tatsache, dafi die
meisten -Lieferanten (darunter einige grofle multi-
nationale Gesellschaften), die die Fragen der
Kommission im Rahmen ihres Nachprifungsver-
fahrens beantworteten, erkliart haben, dafl sie bei
rund 50 bis 75 % ihrer Gesamtumsitze in Finn-
land von Kesko und Tuko abhiangen. Die Abhian-
gigkeit der verschiedenen Lieferanten wird sich
nach der Art und Groéfle ihres Geschifts und nach
der Wahrnehmungsfihigkeit der Verbraucher fiir
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ihre Erzeugnisse richten. Obwohl also einige sehr
grofle Hersteller duferst angesehener Markener-
zeugnisse Kesko eine gewisse Macht entgegen-
setzen kénnen, wird es fiir die meisten kleinen und
mittleren Hersteller lebenswichtig sein, dafl sie
ihren Umsatz mit Hilfe von Kesko auf dem gegen-
wirtigen Stand halten.

Kesko wird von keinem Einzellieferanten in
demselben Umfange abhingig sein. Das Unter-
nehmen hat eine Reihe von Statistiken unterbreitet,
die durch prozentuale Angaben fiir einzelne
Erzeugnisse seine Abhingigkeit von einzelnen
Herstellern belegen sollen. Die Prozentsitze sind
jedoch nicht sehr hoch und tberschreiten nur bei
vier der zehn genannten Produktgruppen eine
Abhingigkeit von 50 %  gegeniiber einem
einzelnen Lieferanten. Auf jeden Fall wird Kesko
fir jede Produktgruppe normalerweise in der Lage
sein, auf einen anderen Lieferanten zuriickzu-
greifen, da fast immer ein anderer grofier Hersteller
mit ausreichenden Kapazititen bestehen wird, um
einem  kurzfristigen Anstieg der Nachfrage
begegnen zu konnen. Die Hersteller werden ihrer-
seits keine solche Moglichkeit haben, sich nach
dem Zusammenschlufl an andere Abnehmer zu
wenden, da die Einzelhandelskonkurrenz von
Kesko (mit nur rund 40 % des Markts) nicht iiber
die notwendige Kapazitit verfligen wird und
zusitzliche Einzelhandelskapazititen nur mittel-
oder gar langfristig in Betrieb genommen werden
konnen.

Auflerdem werden die jiingsten Entwicklungen im
Einzelhandel die Nachfragemacht der neuen
Einheit verstirken. Insbesondere die Entwicklung
von Eigenmarken im Bereich der Verbrauchsgiiter
des tiglichen Bedarfs ist ein Schlisselelement der
von Einzelhindlern gegeniiber Herstellermarken
ausgeiibten Macht. Einzelhindler, die die kommer-
ziell sensiblen Aspekte im Zusammenhang mit
Produkteinfiihrungs- und Produktwerbestrategien
der Hersteller von Markenerzeugnissen zwangs-
laufig kennen, konnen auf diese Weise sowohl als
Wettbewerber als auch als Hauptabnehmer der
Hersteller agieren. Diese Vorzugsstellung verstirkt
die Macht der Einzelhindler gegeniiber Herstellern
von Markenerzeugnissen. Sowohl Kesko als auch
Tuko vermarkten bereits mit Erfolg Eigenmarken.
Durch die zunehmende Verwendung von Zahl-
karten und , Treuekarten®, Gber die sich die Einzel-
hindler anhand der ihnen bekannten Einkaufsmu-
ster und anhand sozio-demographischer Profile mit
gezielten Appellen an Einzelverbraucher wenden
kénnen, erhilt die Informationskontrolle der
Einzelhindler eine neue Dimension. Die etwaige
Zusammenlegung und Ausdehnung der Kartensy-
steme von Kesko und Tuko wird zu einer Stirkung
der Verhandlungsmacht gegeniiber den Herstellern
beitragen, die nicht Uber einen derartigen unmittel-
baren Zugang zu Informationen iber das
Verbraucherverhalten verfiigen.
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angesichts der Tatsache, dal der Zusammenschluf§
zu beherrschenden Stellungen auf dem Einzelhan-
dels- und dem Cash & Carry-Markt fiihren wiirde,
die Auffassung, dafl der Zuwachs der Nachfrage-
macht von Kesko seine beherrschende Stellung auf
dem Einzelhandels- und auf dem Cash & Carry-
Markt noch verstirken wurde. Kesko wire insbe-
sondere in der Lage, seine Nachfragemacht im
Rahmen verschiedener Strategien einzusetzen, die
langfristig eine weitere Schwichung der Stellung
seiner Wettbewerber bewirken wiirden.

C. POTENTIELLER WETTBEWERB

Auf keinem der vorerwihnten Mirkte haben sich
neue auslindische Konkurrenten niedergelassen.
Einer der Hauptgrinde hierfiir ist hochstwahr-
scheinlich, daff Kesko sogar vor dem Erwerb von
Tuko wie die meisten Groflabnehmer der meisten
Hersteller von Verbrauchsgiitern des tiglichen
Bedarfs tber eine sehr starke Nachfrageposition
verfiigte. Auflerdem hat es den Anschein, dafl
Finnlands geographische Lage die Moglichkeit der
meisten potentiellen neuen Konkurrenten zur
Erzielung von Groflenvorteilen und/oder Ausdeh-
nung ihrer Geschifte nach Finnland einschrinkt.

Mit dem Erwerb von Tuko hitte sich die Tir zum
finnischen Markt 6ffnen koénnen. Es gibt namlich
in Finnland keine anderen Unternehmen, mit
deren Erwerb ein dhnliches Ergebnis erzielt werden
kénnte. Daher kann angenommen werden, dafl
auslindische Unternehmen, die sich auf dem finni-
schen Markt niederlassen wollen, zu erheblichen
Investitionen bereit sein miissen, um neue Einzel-
handelsgeschifte zu finden und zu entwickeln, eine
neue Marke zu vertreiben usw. Aufierdem ist wahr-
scheinlich, dafl derartige Investitionen weitgehend
verloren sind, falls sich die Niederlassung als Fehl-
schlag herausstellt.

Nach Angaben von Kesko befindet sich der
Lebensmitteleinzelhandel in einem Globalisie-
rungsprozeff. Dies beweist die Tatsache, daf}
mehrere  westeuropidische  Unternehmen ihre
Geschifte auflerhalb ihres Ursprungslandes ausge-
dehnt haben. Die Kommission hat sich in diesem
Zusammenhang mit allen von Kesko als poten-
tielle neue Konkurrenten auf dem finnischen
Markt erwihnten Unternehmen und mit einigen
Unternehmen, die ihr Einzelhandelsgeschift auf
das Ausland ausgedehnt haben, in Verbindung
gesetzt. Nach Angaben dieser Unternehmen sind
das wichtigste Kriterium bei der Beurteilung des
Einstiegs in einen neuen Markt der bestehende
Wettbewerb, das Vorhandensein lokaler Partner
(Lieferanten, Groflhindler), der Zugang zu preislich
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ausreichenden Anzahl guter Geschiftsstandorte

und die lokale Kaufkraft.

Aufgrund der Starkung der Stellung von Kesko auf
den oben beschriebenen Mirkten ist es #uflerst
zweifelhaft, dafl sich fiir einen potentiellen neuen
Konkurrenten die vorerwihnten Kiriterien erfillen.
Vor dem Zusammenschlufi hitte ein neuer
Konkurrent eine Kooperation mit Tuko als Grofi-
hindler eingehen konnen. Nach dem Zusammen-
schluff dirfte es fiir einen neuen Konkurrenten
hdchstwahrscheinlich sehr schwierig sein, lokale
Groflhindler und/oder Lieferanten fiir eine Koope-
ration zu gewinnen und insbesondere Waren mit
denen von Kesko vergleichbaren Preisen zu
erhalten. Ein potentieller neuer Konkurrent hitte
Schwierigkeiten, Zugang zu Geschiftsstandorten zu
erhalten, da u.a. aufgrund des finnischen Rechts die
Moglichkeit besteht, gegen stidtebauliche Entschei-
dungen Einspruch zu erheben (sieche Randnummer
117).

Der Zuwachs der Nachfragemacht von Kesko wird
eine der Hauptschranken fiir den Marktzugang
eines auslindischen Konkurrenten darstellen, da
eines der Hauptanliegen fiir jeden potentiellen
neuen Konkurrenten darin bestehen wird, Zugang
zu Verbrauchsgiitern des tiglichen Bedarfs zu
Preisen zu erhalten, die ihm ermdoglichen,
tatsichlich mit Kesko zu konkurrieren. Dasselbe
gilt fir den Cash & Carry-Markt.

Auch wenn man sich vorstellt, dafl ein auslindi-
sches Unternehmen versuchen wiirde, sich auf dem
finnischen Einzelhandelsmarkt fiir Giiter des
taglichen Bedarfs niederzulassen, ist es unwahr-
scheinlich, dafl sich ein solcher Neuzugang in
irgendeiner Weise auf die Stellung von Kesko
auswirken wiirde. Dies lifit sich anhand eines
Beispiels aus Schweden belegen, einem Markt, der
in mancherlei Hinsicht dem finnischen Markt
ahnelt. Die norwegische Gesellschaft Rema 1000,
die Kesko als einen der wahrscheinlichsten Neuzu-
gange auf dem finnischen Markt nannte, lief} sich
1991 mit ihrem Discountmarktkonzept auf dem
schwedischen Markt nieder. Nach eigenen
Angaben der Gesellschaft liegt ihr Marktanteil in
Schweden nach finfjihrigem Betrieb unter 1 %.

Die potentiellsten neuen Konkurrenten auf dem
finnischen Markt miifiten theoretisch logischer-
weise Unternehmen mit starken Stellungen in
Schweden oder Norwegen sein, da diese Unter-
nehmen sowohl in geographischer Hinsicht als
auch von der Marktstruktur her dem finnischen
Markt am nichsten stehen. Kesko unterhilt jedoch
eine umfassende Kooperation mit dem schwedi-
schen Marktfithrer ICA und dem norwegischen
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Marktftihrer Hékon-gruppen. Diese Zusammenar-
beit erstreckt sich auf den gemeinsamen Einkauf
und die Kooperation bei Eigenmarken, z. B. ,Diva“.
Auch Tuko arbeitet in groflem Mafistabe mit dem
schwedischen Unternehmen Dagab, dem dani-
schen Unternehmen Dagrofa und dem norwegi-
schen Unternehmen Unil zusammen, denen
gemeinsam die Eigenmarke ,Eldorado* gehort.

Abschlieflend ist festzustellen, dafl sich in der
Vergangenheit kein neuer Konkurrent auf den
Mairkten niedergelassen hat, auf denen Kesko
infolge des Zusammenschlusses iiber eine beherr-
schende Stellung verfligen wiirde. Auflerdem ist
wahrscheinlich, dafl Kesko mit der Ubernahme von
Tuko erkannt hat, dafl der Tuko-Erwerb eine
Moglichkeit wire, sich ohne zu hohe Risiken auf
dem finnischen Markt niederzulassen. Deswegen ist
abschliefflend festzustellen, daff der Zusammen-
schlufl die Marktzugangsschranken erhéht und es
duflerst unwahrscheinlich ist, daff nach dem
Zusammenschlufl irgendein Neuzugang méglich
wire.

VII. VON KESKO VORGESCHLAGENE
ZUSAGEN

Kesko hat mit Schreiben vom 23. Oktober 1996
Verpflichtungen vorgeschlagen, um die Zweifel in
bezug auf die Vereinbarkeit des Zusammen-
schlusses mit dem Gemeinsamen Markt auszu-
riumen. Keskos Vorschlige betreffen folgende
Zusagen:

1. Kesko verkauft rund 55 % des fritheren Grofi-
handelsgeschifts von Tuko im Bereich der
Verbrauchsgiiter des taglichen Bedarfs und
samtliche Cash & Carry-Geschifte von Tuko
und

2. Kesko verkauft [. . ] Einzelhandelsgeschifte (.. ]
SPAR-Geschifte von Tuko und [...] Kesko-
Geschifte).

Kesko hat vorgeschlagen, diese Verpflichtungen vor
Ende 1997 zu erfiillen.

Nach Angaben von Kesko wiirde die geplante
Veriuflerung die Grundlage fiir die Schaffung eines
neuen Einzelhindlerblocks am Markt (Newco)
bilden. Zusitzlich zu den [...] vorerwihnten
Einzelhandelsgeschaften wiirde dieser neue ,Block®
aus vier Einzelhandelsgruppen bestehen, nimlich
Stockmann, Wihuri, Sentra und Tarmo (siche
Randnummern 76 sowie 87 bis 91). Der gemein-
same Marktanteil von Newco wiirde laut Kesko
rund 11 % betragen.

Die Marktstellung von Newco

Newco wiirde sich aus fiinf verschiedenen Einzel-
handelsorganisationen zusammensetzen (jede mit
einem nationalen Marktanteil von rund 2 %). Von
diesen fiinf Organisationen wirden nur die [...]
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fritheren Tuko- und Kesko-Geschifte rechtlich auf
Newco ibergehen. Die anderen vier Organisa-
tionen sind Stockmann, Wihuri, Sentra und Tarmo,
die eine heterogene Gruppe von Einzelhandelsor-
ganisationen bilden, deren Verbindungen zu
Newco schwicher wiren als sie es mit Kesko/Tuko
vor dem Zusammenschlufl waren, und nur aus
Absatzvereinbarungen bestehen wiirden. Aufierdem
wire Newco regional ausgerichtet, da die meisten
seiner Geschifte im Sidwesten Finnlands liegen
wiirden.

Newco hitte insbesondere gegeniiber Kesko einen
Wettbewerbsnachteil, da es im Bereich grofifli-
chiger Geschifte duflerst schwach wire und weder
eine gemeinsame Eigenmarke noch ein Kunden-
programm hitte. Newco hitte auch im Bereich der
Logistik und der Belieferung seiner Geschifte
einen Wettbewerbsnachteil. Im ibrigen war die
Mehrheit der [...] Spar-Geschifte, die an Newco
verkauft wiirden, nicht rentabel. Schliefllich hitte
Newco auch im Bereich des Einkaufs einen Wett-
bewerbsnachteil, da es nicht in der Lage wire,
Bezugsvereinbarungen fiir mehr als héchstens ein
Finftel des Kesko-Volumens zu schlieflen. Dies
hitte ebenfalls negative Auswirkungen auf seine
Cash & Carry-Titigkeiten.

Deswegen vertrat keiner der von der Kommission
kontaktierten Vertreter der Anbieter, Wettbewerber
oder Abnehmer die Auffassung, dafl Newco in der
Lage wire, mittel- bis langfristig als integrierter
Wettbewerber aufzutreten. Auflerdem erklarten alle
befragten Unternehmen, dafl sie am Erwerb von
Newco nicht interessiert wiren.

Die Marktstellung von Kesko im Anschluff an
die vorgeschlagenen Mafinahmen

Trotz des Vorschlags von Kesko wiirde der Zusam-
menschlufl weiterhin bedeuten, dafl die K-Einzel-
hindler und die SPAR-Einzelhindler, die die
Hauptelemente des Zusammenschlusses bilden, in
derselben Organisation mit einem Marktanteil von
fast 50 % zusammengeschlossen wiren. Die [...]
SPAR-Geschifte, die veriuflert werden sollen,
wiirden lediglich 9 % des Einzelhandelsumsatzes
von Tuko ausmachen. Die entsprechende Zahl fir
die [...] Kesko-Geschifte wiirde rund 2%
betragen.

In diesem Zusammenhang ist zu bedenken, dafl
Kesko vor dem Zusammenschlufl bereits {iber den
héchsten nationalen Marktanteil simtlicher Einzel-
hindler von Verbrauchsgiitern des tiglichen
Bedarfs in der Gemeinschaft verfligte und vor
allem dem Wettbewerb von Tuko und SOK ausge-
setzt war, die jeweils tiber einen Marktanteil von
rund 20 % verfiigen. Wiirde Keskos Vorschlag
durchgefiihrt, hitte das Unternehmen immer noch
einen Marktanteil, der den von SOK um das
Zweieinhalbfache ibersteigen wiirde. Auflerdem
wiirde Newco aus den vorerwihnten Griinden ein
wesentlich schwicherer Wettbewerber sein, als es
Tuko in der Vergangenheit war.
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(169) Alle von der Kommission kontaktierten Vertreter Grundlage der von Kesko unterbreiteten
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der Anbieter, Wettbewerber oder Abnehmer
vertraten die Auffassung, daff das Vorhaben trotz
der vorgeschlagenen Abhilfe zu einer beherr-
schenden Stellung fiihren wiirde, weil der Marktan-
teil von Kesko durch den Zusammenschlufl
erheblich wachsen und die Wettbewerbsstirke der
anderen Einzelhandler am Markt geschwicht
wiirde. Ein Wettbewerber wies darauf hin, daf}
Kesko wegen der immanenten Schwiche von
Newco wahrscheinlich in der Lage wire, mittelfri-
stig den grofiten Teil des anscheinend auf Newco
libertragenen Marktanteils zuriickzugewinnen.

Allgemeine Bemerkung

Die von der Kommission festgestellten wichtigsten
Wettbewerbsbedenken betreffen den Einzelhan-
delsmarkt, der vom Umsatz und von seiner
direkten Wirkung auf die finnischen Verbraucher
her der wichtigste Markt ist. Aus den vorerwiahnten
Griinden ist der Vorschlag von Kesko vollig unzu-
reichend, um die auf diesem Markt festgestellten
Probleme zu lésen.

Da Kesko keine Verpflichtung angeboten hat, die
geeignet ist, die auf dem Einzelhandelsmarkt fest-
gestellten Probleme auszurdumen, wiirden die
betreffenden Probleme also auf dem Einzelhandels-
markt bestehen bleiben. Auflerdem ist zweifelhaft,
dal der Vorschlag die Wettbewerbsbedenken auf
dem Cash & Carry-Markt ausrdumen kénnte, da
Newco nicht dieselbe Méglichkeit wie Tuko hitte,
hinsichtlich der Aushandlung vorteilhafter Bezugs-
bedingungen mit Kesko zu konkurrieren.

Deswegen mufl abschlieflend festgestellt werden,
daf} die von Kesko vorgeschlagene Abhilfe nicht
geeignet ist, die beherrschende Stellung insbeson-
dere auf dem Einzelhandelsmarkt fiir Verbrauchs-
giiter des tiglichen Bedarfs in Finnland zu besei-
tigen. Folglich kann der Zusammenschluf} auf der
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Vorschlage nicht genehmigt werden.

VIII. SCHLUSSFOLGERUNG

Kesko Oy wiirde aufgrund des Zusammenschlusses
eine beherrschende Stellung auf dem finnischen
Einzelhandelsmarkt und auf dem finnischen Cash
& Carry-Markt fiir Verbrauchsgiiter des tiglichen
Bedarfs erlangen. Da der Zusammenschlufl bereits
vollzogen wurde, wird die Kommission in einer
getrennten Entscheidung gemifl Artikel 8 Absatz 4
der  Fusionskontrollverordnung  Mafinahmen
anordnen, um die Voraussetzungen fiir einen wirk-
samen Wettbewerb wiederherzustellen —

HAT FOLGENDE ENTSCHEIDUNG ERLASSEN:

Artikel 1

Der Zusammenschlul, durch den Kesko Oy durch
Aktienerwerb die alleinige Kontrolle tber Tuko Oy
erworben hat, wird fiir mit dem Gemeinsamen Markt und
dem Funktionieren des EWR-Abkommens unvereinbar
erklart.

Artikel 2

Diese Entscheidung ist gerichtet an:

Kesko Oy
Satamakatu 3
FIN-00160 Helsinki

Briissel, den 20. November 1996

Fiir die Kommission
Karel VAN MIERT

Mitglied der Kommission



