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Stellungnahme zur Uberpriifung der gegenwirtigen Behandlung der
Leitlinien zur Anwendung von Artikel 81 EGV auf Vereinbarung iiber
horizontale Zusammenarbeit

Sehr geehrte Damen und Herren |

Der Osterreichische Genossenschaftsverband (Schulze-Delitzsch) ist Revisions-
verband der gewerblichen Kredit-, aber auch Waren- und Diensfleistungsgenossen-
schaften. Letzter Gruppe gehdren 83 Genossenschaften, die rd. 21.000 Mitglieder
aufweisen an. Dariiber hinaus sind Kooperationen anderer Rechtsform dem Verband
als auller-ordentliche und kooperierende Mitglieder angeschlossen. Die Genossen-
schaften / Verbundgruppen sind, in nahezu allen relevanten Branchen tatig.

Unsere Stellungnahme richtet sich im Wesentlichen auf die Leitlinien mit Ausnahme
des Kapitels 2, Vereinbarung Uber Forschung und Entwicklung und des Artikel 3,
Produktionsvereinbarung einschliellich Spezialisierungsvereinbarungen.

zu 4. Einkaufsvereinbarungen

Rn. 115

Die in den Leitlinien zu Einkaufsvereinbarungen und Vermarktungsvereinbarungen
festgehaltenen Uberlegungen einschiieBlich der darin genannten Beispiele beziehen
sich ganz tGberwiegend auf Kooperationen von Produktionsunternehmen. Dies zeigt
sich bereits bei Randnummer 115, in der die Form der Zusammenarbeit
angesprochen wird. Kooperationen von Handel, Handwerk und freiberuflichen,
mittelstandischen Unternehmen sind in der Rechtsform der Genossenschaft oder
aber als Verbundgruppen in anderer Rechisform organisiert. Wir sprechen daher in
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Folge von Verbundgruppen oder Kooperationen. [hnen allen ist immanent, dass die
kooperierenden Mitglieder, die nahezu ausnahmslos KMU sind, mit der
Verbundgruppe vertraglich oder aber gesellschaftsrechilich als Mitglied der
Genossenschaft oder Kommanditist einer KG oder als stiller Gesellschafter
verbunden sind. An der Spitze der Verbundgruppen steht ein allein verantwortlicher
Vorstand (Management), so dass die gesellschaftsrechtliche Verbindung nicht zu
einer entscheidenden Beeinflussung der Unternehmenspolitik der einzelnen unter-
nehmerischen Entscheidungen der Verbundgruppen fihrt.

zu Rn. 116

Es ist zu unterstreichen, dass die durch die Zusammenarbeit von kleinen und
mittleren Unternehmen im Bereich des gemeinsamen Einkaufs erreichten
Preisvorteile an die Verbraucher weitergegeben werden. Vor dem Hintergrund, der
in  Osterreich  bestehenden  Marktstrukturen, ist zur Erhaltung der
Konkurrenzfahigkeit der Verbundgruppenmitglieder diese Weitergabe in aller Regel
auch zwingend geboten. Letztlich bewirkt diese Kooperation eine Belebung des
Wettbewerbs, was auch zu einer Verbesserung des Wettbewerbs flihrt. Die Rolle
der Verbundgruppen von KMU bedarf auch unter dem Gesichispunkt des Small
Business Act for Europe besonderer Beachtung. Es ist daher erforderlich, dass in
den Leitlinien in groRerem Umfang als bisher detailliert auf die Téatigkeiten der
Verbundgruppen und deren positiven Folgen fiir den Erhalt und die Steigerung des
Wettbewerbs eingegangen wird und die daraus notwendigen Schlussfolgerungen fur
etwaige notwendige Wetthewerbsbeschrénkungen bezogen werden.

zu Rn. 117

Einkaufs- wie auch Vermarktungsvereinbarungen kénnen sowohl horizontale als
auch vertikale Elemente enthalten. In Artikel 2 Abs. 2 der Gruppenfreistellungs-
verordnung fir vertikale Wetthewerbsbeschrankungen ist jedoch zu Recht
festgehalten, dass auch Verbundgruppen als von ihren Mitgliedern und Kunden
getragene Unternehmen mit diesen Mitgliedern und Kunden vertikale Verein-
barungen treffen kénnen. Damit steht fest, dass allein die Tatsache, dass es sich bei
den Verbundgruppen um Unternehmen handelt, die von ihren Vertragspartnern, z.B.
den Einzelhéndlern einer Branche getragen werden, nicht dazu fihrt, dass vertikale
Vereinbarungen per se (auch) als horizontale Wettbewerbsbeschrankungen
gewdrdigt werden.

zu Rn. 118

Als Beispiel verweisen die Leitlinien auf eine Verbundgruppe von Einzelhandlern.
Bereits die Vereinbarung Gber die Grindung dieser Vereinigung soll als horizontale
Vereinbarung untersucht werden. Dies suggeriert bereits die unzutreffende
Auffassung, dass allein die Griindung eines Gemeinschaftsunternehmens von auf
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der gleichen Stufe tatigen Einzelhdndlern quasi per se zu Woettbewerbs-
beschrankungen fihrt. Allein aus der Tatsache, dass ein Gemeinschaftsunter-
nehmen, das den gemeinsamen Einkauf regelt, gegriindet wird, kann nicht auf eine
Wetthewerbsbeschrinkung gefolgert werden. In den gesellschaftsrechtlichen
Statuten ist allenfalls in dem Gesellschaftszweck / Gegenstand festgehalten, dass
gemeinsame Einkaufs- oder Vermarktungsaktivititen durchgefihrt werden. Die
Frage, ob horizontale Wettbewerbsbeschrankungen tatséchlich praktiziert werden,
kann sich nur aus den verschiedenen ausgeiibten Tatigkeiten der Gesellschaft und
der damit in Zusammenhang stehenden vertraglichen Regelungen ergeben. Es ist
die Ausnahme, dass wettbewerbsbeschrankende Verpflichtungen im Gesellschafts-
vertrag festgehalten werden.

zu Rn. 121/122/ 123

Man kann nicht unterstellen, dass die Mitglieder einer Verbundgruppe zugleich
Wettbewerber sind. Die Aufnahmepolitik der Verbundgruppe, aber auch das
Interesse der potenziellen Mitglieder ist, insbesondere bei Nutzung einer
Dachmarke, nicht darauf ausgelegt, Standorte mehrfach zu besetzen. Schon aus
diesen Grinden sind die Verbundgruppen speziell im Einzelhandel historisch
gesehen so gewachsen, dass sie regional selten im Wettbewerb stehen.

zu Rn. 124

Der Feststellung, dass verbotene Formen der Zusammenarbeit grundsétzlich
gesehen Preisfestsetzung, Beschrénkung der Produktion und Zuteilung von Markten
darstellit, die kaum legalisierungsfahig sind, ist zuzustimmen. Der Katalog der
Maflnahmen, die im Rahmen des gemeinsamen Einkaufs grundséatzlich zulassig
sind, sollte aber wiinschenswerterweise in den Leitlinien formuliert werden.

Um einen gemeinsamen Einkauf effizient zu gestalten, gehen in der Praxis die
Bemihungen dahin, dass die kooperierenden Unternehmen

g ggf. verbindliche Einkaufsmengen biindeln,
o’ oder aber bestimmte Bezugsbindungen formulieren,

sodass auf der Basis dieser Informationen und Vereinbarungen verbindliche
Konditionen fiir die Einkaufe der Mitglieder ausgehandelt werden. Es verbleibt den
Kooperationsmitgiiedern die Méglichkeit, glinstigere Konditionen auszuhandeln. Die
Praxis zeigt, dass derartige Aktivitaten einzelner Mitglieder auf lokalen Markten auch
immer wieder erfolgen.

zu Rn. 126
Sofern die Kommission von wachsender Nachfragemacht der Kooperationen
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ausgeht, sieht sie insbesondere die Gefahr, dass niedrigere Einkaufspreise der
Kooperationsmitglieder nicht an deren Kunden weitergegeben werden. Sie sieht
méglicherweise auch negative Reflexe auf das Verhélinis der Wettbewerber der
kooperierenden Handler dadurch, dass die Anbieter ihre Preiszugestandnisse an die
Kooperationen durch Preiserhthung gegeniiber deren Wettbewerbern ausgleichen
wollen. Diese Betrachtung ist theoretisch nachvollziehbar, kann aber in der Praxis
nicht nachvolizogen werden, da, Gegenpart der Verbundgruppen grofle Ketten sind,
die mit ihrer Marktmacht sehr wohl den Anbietern Paroli zu bieten im Stande sind.

Aufgrund des aggressivem Preiswettbewerbs im Konsumglterhandel!, nicht nur als
Folge der weltweiten Finanzkrise, versuchen die Handelsunternehmen, seit langem
in hohem Male Gber den Preis zu verkaufen. In nahezu allen Branchen wird in allen
zur Verfigung stehenden Medien der Verbraucher umworben und dies fast
ausschliefilich mit der Auslobung von Rabatten und sonstigen Vergiinstigungen wie
zinslose Ratenzahlungen mit vorgeschalteten tiigungsfreien Monaten bzw. Jahren.
Die Mandelsunternehmen selbst in oligopolistischen Markten befinden sich in har-
testem Woetthewerb. Dies ist auch dadurch belegt, dass Preiserhthungen der
Lieferanten nur teilweise an die Verbraucher weitergegeben werden kénnen.

zu Rn. 127

Der Realitat in Osterreich entspricht es im Regelfall auch nicht, dass die
Verbundgruppen mittelstandischer Handelsunternehmen auf den Verkaufsmarkten
markistark oder marktmachtig sind. Die harten Wettbewerbsverhiltnisse im
Lebensmittelhandel sind bekannt. Hier herrscht enormer Preiswettbewerb. Preis-
wettbewerb herrscht aber auch in den Non-Food-Konsumglterméarkten.

Es wird nicht geleugnet, dass es Wechselwirkungen zwischen Einkaufs- und
Verkaufsmarkt geben kann, jedoch seien fiir beide Markte Einkauf und Verkauf die
Marktanteile getrennt zu berechnen. Wenn die Kommission von Marktanteilen
spricht, muss sie immer differenzieren, ob dies den Einkauf oder den Verkauf betrifft.

zu Rn. 131

Selbst wenn die Kommission hier von einem Einkaufsmarktanteil von (ber 15%
ausgeht, ist es nicht richtig, davon zu sprechen, dass wahrscheinlich damit der
gemeinsame Einkauf unter Artikel 81 Abs. 2 EGV féllt. Entscheidend kommt es in
diesem Zusammenhang darauf an, wie strukturiert die Wettbewerber als Einkaufer
und Verkaufer auf dem Markt tatig sind und wie der Verkaufermarkt gestaitet ist.

Wenn eine Einkaufskooperation einen Einkaufsmarktanteil von tiber 15% hat und es
daneben kleinere Einkaufskooperationen gibt, der Markt aber ganz wesentlich von
zwei oder mehr Grobetrieben (Filialsysteme) beherrscht wird, die jeweils einen
Marktanteil von 20% oder 30% haben, dann ist die Téatigkeit der scheinbar
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markistarken Einkaufskocoperation nach wie vor der einzig mdégliche Versuch, fir
selbstandige und mittelstédndische Unternehmen auch nur ann&hernd Einkaufs-
konditionen zu erlangen, die ein Uberleben auf der Verkaufsseite im preisaggres-
siven Wettbewerb um den Verbraucher gegeniber den Grol3betrieben ermdglicht.

zu Rn. 132ff

Den Ausflihrungen und dem Beispiel ist im Grundsatz zuzustimmen. Es bleibt noch
einmal festzuhalten, dass - wie oben bereits erlautert - die Wettbewerbssituation der
Kooperationen im KonsumgUterhandel sich in der Regel u.a. dadurch kennzeichnet,
dass

* die kooperierenden Héandler nur eine geringe Bezugskonzentration auf die
Verbundgruppe haben,

* sie auf der Verkaufsseite im Wettbewerb gegeniber bundesweit tatigen
Groflunternehmen sind,

*  der Verkaufsmarkt von diesen Groflunternehmen in der Regel durch preis- -
aggressive Werbung gekennzeichnet ist,

zu 5. Vermarktungsvereinbarungen

Die Ausflihrungen zu den Vermarktungsvereinbarungen beschranken sich auf die
Situation, dass die kooperierenden Untermnehmen Wettbewerber, zumindest
potenzielle zukiinftige Wettbewerber, sind.

Potenzieller Wettbewerh zwischen den kooperierenden Handlern ist grundsatzlich
immer gegeben, da es den Unternehmen freisteht, etwa in den regionalen
Vermarktungsgebieten anderer Verbundgruppenmitglieder tatig zu werden. Daraus
kann jedoch nicht geschlossen werden, dass sich grundsétzlich alle Mitglieder einer
Verbundgruppe untereinander im potenziellen Wettbewerb befinden (siehe die zuvor
getroffenen Ausflihrungen). Es ware verfehlt, an diesem rein hypothetischen
Merkmal die Anwendung von der Gruppenfreistellungsverordnung vertikal und den
darauf basierenden Leitlinien zu verneinen.

Solite die Kommission grundsatzlich den Uberiegungen zum potenziellen
Wettbewerb nicht folgen, d.h. davon ausgehen, dass schon aufgrund eines nicht
bestehenden Filialisierungsverbots die Kooperationspartner einer Verbundgruppe
des Konsumgliterhandels miteinander im potenziellen Wettbewerb stehen, ist es
notwendig, dass die Schwellen bis zu denen im Rahmen der Leitlinie der
horizontalen Woettbewerbsbeschrankungen im Kern, zumindest auch vertikale
Wetthewerbsbeschrankungen auf der Vermarktungsseite zulassig sind.
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Bis zu einem Marktanteil von 15% sollten grundséatzlich die vertikalen Wettbewerbs-
beschrankungen, wie sie aus der GVO und den Leitlinien ersichtlich sind, auch in
den Verbundgruppen des Konsumgiterhandels zuldssig sein.

Als derartige vertikale Wettbewerbsbeschrédnkungen kommen in Frage:

* Lizenzvereinbarungen im Rahmen der gemeinsamen Vermarkfung unter einer
Dachmarke,

* Vertriebsbindungen im Sinne von festgelegten Kern- oder Spezialsortimenten,

o gemeinsame Werbeaktionen mit verbindlich festgelegten Artikeln und
vereinbarten Festpreisen wahrend der Marketingaktionen und ahnliche
vertriebsorientierte Wettbewerbsbeschrankungen

Verkaufspreisempfehlung durch Verbundgruppen

Eine Dienstleistung der Verbundgruppen besteht darin, den angeschlossenen
Handlern Kalkulationshilfen zur Verfigung zu stellen. Konkret sehen diese
Kalkulationshilfen so aus, dass zu den einzelnen Produkten, die (iber die
Verbundgruppe bezogen werden kénnen, unverbindliche Preisempfehlungen fir die
Verkaufspreise an den Abnehmer der Verbundgruppenmitglieder ausgesprochen
werden.

Das Europaische Kartelirecht sieht kein Empfehlungsverbot vor. Die herrschende
Kommentar-Meinung geht jedoch davon aus, dass Preisempfehlungen, wenn sie
von allen oder nahezu alten Empfehlungsempfangern befolgt werden, den
Tathestand des Kartells erflillen konnen. Diese Auffassung mag aufgrund
Erfahrungen bei Preisempfehlungen von Herstellern und den Versuchen, diese
Preisempfehiungen insbesondere bei Markenartikeln durchzusetzen, begrindet
sein. Dieser Gedanke ist jedoch auf die Situation der Verbundgruppen nicht
Ubertraghar. Hinzuweisen ist ferner darauf, dass alleine aus Kostengriinden
einzelnen KMU’s bestimmte Werbemittel, wie etwa Radio oder Fernsehen gar nicht
offen stinden. Wenn derartige Werbeaktionen in Verbundgruppen vorgenommen
werden, muss aber, um die Verbraucher nicht in die Irre zu fihren, auch
sichergestellt werden, dass die betreffenden Produkte auch tatsdchlich zu den
beworbenen Konditionen offeriert werden kdnnen.

Wie bereits mehrfach ausgefihrt, befinden sich die Mitglieder der Verbundgruppen
im KonsumgUterhandel im Wettbewerb mit GroRbetrieben. Neben den betriebswirt-
schaftlichen Grundsatzen der Kalkulation ist daher die konkrete Festsetzung der
Verkaufspreise abhangig von der jeweiligen Wettbewerbssituation, der Marktstérke
der Wettbewerber und der von diesen ausgehende Druck auf mitielstandische
Anbieter.
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Anders bei der Interessenlage eines Markenartikelherstellers, der verstandlicher-
weise darum bemiht sein wird, ein von ihm flr angemessen gehaltenes Preisniveau
seiner Markenartikel durch Herstellerpreisempfehlungen umzusetzen, geht es den
Verbundgruppen nicht um die Realisierung eines bestimmten Preisniveaus, sondern
um eine schnelle Reaktion auf die Marktgegebenheiten und eine Positionierung ihrer
Verbundgruppenmitglieder dergestalt, dass sie ihre Waren zu einem marktgerechten
Preis auf der Basis eines ausgewogenen Preis-Leistungs-Verhaltnisses anbieten.
Dies fihrt automatisch dazu, dass Preisempfehiungen der Verbundgruppen zugleich
den Verbraucherinteressen, die ein ebensolches ausgewogenes Preis-Leistungs-
Verhéltnis wiinschen, gerecht wird.

Unabhéngig von der Mdglichkeit, wie sie in Artikel 4 GVO vertikal festgeiegt ist, im
Vertikalverhéltnis Preisempfehlungen oder Hochstpreisbindungen auszusprechen,
solite unter dem Stichwort ,Vermarktungsvereinbarungen” klargestellt werden, dass
Verbundgruppen Preisempfehiungen gegeniber ihren Mitgliedern aussprechen
kdnnen. Bei diesen Preisempfehlungen ist im Grundsatz davon auszugehen, dass
es sich nicht um eine horizontale Preiskoordinierung zu Lasten der Verbraucher
handelt, sondern Verbraucherinteressen hierdurch nicht negativ beeintrachtigt
werden. Selbstversténdlich bleibt im Einzelfall der Gegenbeweis maglich, dass
zusétzlich zu den Preisempfehlungen der Tatbestand der Absprache oder des
gleichgerichteten Verhaltens gegeben ist.

Anmerkung
Im Rahmen der Uberarbeitung GVO vertikal und der Leitlinien horizontal sollte durch

die Kommission sichergestellt werden, dass die Tétigkeitsfelder der Verbund-
gruppen in Obereinstimmender Art und Weise in beiden Leitlinien und erst recht in
der gegenseitigen Abgrenzung behandelt werden.

Mit freundlichen Grifien

Osterreichischer
Genossenschaftsverband

(Schutze-Delitzsch)

Loy ,,
DDr. Hans Hofinger “Rer{#té Hinteregger

717



