K (2000) 681 endgiiltig - DE

ENTSCHEIDUNG DER KOMMISSION

vom 14. M arz 2000

zur Erklarung der Unvereinbarkeit eines Zusammenschlusses mit dem
Gemeinsamen M arkt
und der Funktionsweise des EWR-Abkommens

(Sache Nr. COMP/M.1672 Volvo/Scania)
(Nur der englische Text ist verbindlich)

(Text von Bedeutung fur den EWR)

DIE KOMMISSION DER EUROPAISCHEN GEMEINSCHAFTEN -
gestiitzt auf den Vertrag zur Grindung der Européischen Gemeinschaft,

gestitzt auf das Abkommen Uber den Européischen Wirtschaftsraum, insbesondere auf
Artikel 57,

gestitzt auf die Verordnung (EWG) Nr. 4064/89 des Rates vom 21. Dezember 1989 Uber die
Kontrolle von Unternehmenszusammenschllissen?, zuletzt gedndert durch die Verordnung
(EG) Nr. 1310/972, insbesondere auf Artikel 8 Absatz 3,

gestiitzt auf den Beschluss der Kommission vom 25. Oktober 1999, in dieser Sache ein
Verfahren einzuleiten,

nachdem den beteiligten Unternehmen Gelegenheit gegeben wurde, sich zu den von der
K ommission vorgebrachten Beschwerdepunkten zu aufern,

nach Anhorung des Beratenden Ausschusses fir Unternehmenszusammenschl tisse3,

IN ERWAGUNG NACHSTEHENDER GRUNDE:

1. Am 22. September 1999 ging bei der Kommission gemal3 Artikel 4 der Verordnung
(EWG) Nr. 4064/89 (,, Fusionskontrollverordnung*) die Anmeldung eines geplanten
Zusammenschlusses ein, wonach AB Volvo (,,Volvo*) den Erwerb der Kontrolle
Uber die Gesamtheit von Scania AB (,Scania‘) durch den Erwerb von Anteils-
rechten im Sinne von Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe b) der Fusionskontrollverordnung
plant.

2. Die Kommission gelangte nach Prifung der Anmeldung zu der Auffassung, dass
dieses Vorhaben von der Fusionskontrollverordnung erfasst wird und ernsthafte

ABI. L 395vom 30.12.1989, S. 1; berichtigte Fassung in ABI. L 257 vom 21.9.1990, S. 13.
ABI. L 180 vom 9.7.1997, S. 1.
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Bedenken an seiner Vereinbarkeit mit dem Gemeinsamen Markt aufwirft, da es eine
beherrschende Stellung begriinden oder verstérken kdnnte, mit der ein wirksamer
Wettbewerb im Gemeinsamen Markt oder einem wesentlichen Teil desselben bzw.
in dem von dem EWR-Abkommen erfassten Gebiet erheblich behindert wirde.
Deshalb beschloss sie am 25. Oktober 1999, ein Verfahren nach Artikel 6 Absatz 1
Buchstabe c) der Fusionskontrollverordnung in dieser Sache zu erdffnen.

Am 9. Dezember 1999 erliel? die Kommission Entscheidungen nach Artikel 11
Absatz 5 der Fusionskontrollverordnung, da es Volvo und Scania versdumt hatten,
fristgemald ein Auskunftsersuchen zu ihrer Wettbewerbsstellung auf den Markten
fur schwere Lkw und Busse zu beantworten. Diese Auskinfte waren bis 7. Dezem-
ber 1999 zu erteilen, wurden jedoch erst am 20. Dezember 1999 vorgelegt. Deshalb
wurden gemald Artikel 9 der Verordnung (EG) Nr. 447/98 der Kommission vom
1. Mérz 1998 Uber die Anmeldungen, Uber die Fristen sowie Uber die Anhdrung
nach der Verordnung (EWG) Nr. 4064/89 des Rates Uber die Kontrolle von Unter-
nehmenszusammenschltissen* die in Artikel 10 Absdtze 1 und 3 der Fusionskon-
trollverordnung bezeichneten Fristen fir insgesamt 13 Tage gehemmit.

DIE PARTEIEN

Volvo ist en in Schweden eingetragenes Unternehmen, das Uber seine Antelle an
Unternehmen der Volvo-Gruppe hauptséchlich in der Herstellung und dem Verkauf
von Lastkraftwagen, Bussen, Baumaschinen, Schiffs- und Industriemotoren sowie
Luftfahrtkomponenten tétig ist. Die wichtigsten Geschéftsbereiche von Volvo sind
(8) Lastkraftwagen (Herstellung von schweren Lkw eines Gewichts von mehr als 16t,
von mittelschweren Lkw zwischen 7 und 16t und damit verbundene Dienstlei stungen
und Finanzierung); (b) Busse (Herstellung von Bussen und Fahrgestellen fir Stadit-,
Uberland- und Reisebusse); (c) Schiffs- und Industriemotoren (iber die vollstandige
Tochtergesdlischaft Volvo Penta ist Volvo in der Entwicklung, Herstellung und
Vermarktung von Antriebssystemen fir Wasserfahrzeuge und Industrieanwendungen
tétig); (d) Baumaschinen (Herstellung und Verkauf einer Vielzahl von Baumaschinen);
(e) Luftfahrt (Entwicklung, Herstellung und Wartung von Militérflugzeugen vor allem
fur die schwedische L uftwaffe und Herstellung von Komponenten).

Das schwedische Unternehmen Scania ist Uber seine Anteile an den Unternehmen
der Scania-Gruppe vor alem in der Herstellung und im Verkauf schwerer Lkw,
Busse, Schiffs- und Industriemaschinen tétig. Scania hélt ferner 50 % der Anteile an
Svenska Volkswagen AB, das Pkw und leichte Nutzfahrzeuge nach Schweden
einfihrt und dort vermarktet und vertreibt. Scania gehdrt auch der schwedische
Pkw-Handler Din Bil, auf den 40 % der Lieferungen von Svenska Volkswagen
entfallen.

Am 1. Mé&z 1999 unterzeichnete die Ford Motor Co. eine Vereinbarung Uber den
Erwerb des Automobilgeschéfts von Volvo, auf das im Jahr 1997 rund 52 % des
Gesamtumsatzes von Volvo entfidlen. Dieser Verkauf lag in der Entscheidung von
Volvo begriindet, sich auf das Lkw-, Bus- und Motorengeschéft zu konzentrieren. Laut
Volvo ist der vorgesehene Erwerb von grof3er Bedeutung fir seine Bemihungen, sich
am Wettbewerb auf den sich entwickelnden grofen Markten fur Lkw und Busse in
Asien, Mittdeuropa, den vormaligen Sowjetrepubliken und in Sidamerika zu
beteiligen. Nach dem Verkauf seines Pkw-Geschéftes entfallen auf das Lkw-Geschéft
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10.

11.

57 %, auf das Busgeschéft rund 13 % und auf den Bereich Schiffs- und Industrie-
motoren rund 4 % des Umsatzes von Volvo. Be Scania entfielen im Jahr 1998 60 %
der Verkaufserlse auf Lkw, 8 % auf Busse und 1 % auf Schiffs- und Industriemotoren.

Laut Volvo ist die vorgesshene Ubernahme Teil seiner Bemihungen, sich am
Wettbewerb auf den sich entwickelnden grof3en Mérkten fur schwere Lkw und
Busse in Asien, Mitteleuropa, den vormaligen Sowjetrepubliken und in Stidamerika
zu beteiligen. Um die sich in diesen Regionen bietenden Gelegenheiten
wahrzunehmen, seien umfangreiche Investitionen erforderlich. Die Fahigkeit, in
diese entstehenden Mérkte hineinzuwachsen, sei fur Volvo unbedingte Voraus-
setzung, um effizient wirtschaften und im Wettbewerb gegen die weltweit
fuhrenden Hersteller von Lkw und Bussen wie insbesondere DaimlerChrysler und
die grof3en nordamerikanischen Motorenhersteller bestehen zu kénnen.

DASVORHABEN UND DER ZUSAMMENSCHL USS

Das Vorhaben besteht in dem Erwerb einer Kontrollbeteiligung an Scania durch Volvo.
Am 6. August 1999 unterzeichnete Volvo die Vereinbarung Uber den Erwerb
samtlicher von Investor AB gehatenen Antelle an Scania. Gleichzeitig beschloss der
Vorstand von Volvo, ein offentliches Ubernahmeangebot fur die verbleibenden Anteile
an Scania abzugeben.

In der Vereinbarung zwischen Volvo und Investor AB ist festgelegt, dass die
Zahlung an letzteren entweder ausschliefdlich in bar oder in Form einer Kombination
aus Bargeld und neu ausgegebenen Volvo-Aktien erfolgt. Derzeit besitzt Investor
AB 54 061 380 Aktien der Serie A und 1508 693 Aktien der Serie B von Scania.
Investor AB erhdlt eine Barzahlung von 315 SEK je Aktie fur 60 % seiner Betel-
ligung. Fur die Ubrigen 40 % erhélt Investor AB nach seinem Ermessen entweder
315 SEK in bar je Aktie oder neu ausgegebene Volvo-Aktien im Verhdltnis von
sechs Volvo-Aktien zu je funf Scania-Aktien. Fir den Fall, dass sich Investor AB
fUr eine ausschliefdliche Barzahlung entscheidet, hat es seine Absicht erklart, Volvo-
Aktien auf dem Markt im Wert von 40 % der erhaltenen Zahlung zu erwerben.
Derzeit besitzt Volvo 25290 660 Aktien der Serie A und 60 993 759 Aktien der
Serie B von Scania. Nach dem Erwerb der Scania-Anteile von Investor AB wird
Volvo 79352040 A-Aktien und 62502 452 B-Aktien von Scania halten, was
77,8 % der Stimmrechte und 70,9 % des Stammkapital s entspricht.

Ausgehend von den vorstehenden Angaben gelangt die Kommission zu dem
Schluss, dass der geplante Zusammenschluss, in dessen Folge Volvo die alleinige
Kontrolle Gber Scania erlangen wirde, einen Zusammenschluss im Sinne von
Artikel 3 Absatz 1 Buchstabe b) der Fusionskontrollverordnung darstellt.

GEMEINSCHAFTSWEITE BEDEUTUNG

Volvo und Scania erzielten im Jahr 1998 zusammengenommen einen Weltumsatz
von mehr as5 Mrd. EUR (Volvo 12,9 Mrd. und Scania 5,1 Mrd. EUR). Ihr gemein-
schaftsweiter Umsatz in diesem Jahr Ubertraf 250 Mio. EUR (Volvo 6,4 Mrd. und
Scania 3,1 Mrd. EUR), wobei jedoch nicht mehr als zwel Drittel des gemeinsamen
gemeinschaftsweiten Umsatzes innerhalb ein und desselben Mitgliedstaates erzielt
wurden. Das Vorhaben stellt einen Fall fur die Zusammenarbeit mit der EFTA-
Uberwachungsbehdrde geméR Artikel 57 EWR-Abkommen in Verbindung mit
Artikel 2 Absatz 1 Buchstabe c) des Protokolls 24 zu diesem Abkommen dar.
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VEREINBARKEIT MIT DEM GEMEINSAMEN MARKT

Das Vorhaben betrifft die beiden Bereiche Lastkraftwagen (insbesondere schwere
Lkw) und Busse (Stadtbusse, Uberlandbusse und Reisebusse). Die Untersuchung hat
bestétigt, dass der Zusammenschluss nicht zur Begrindung oder Verstérkung einer
beherrschenden Stellung im Bereich der Dieselmotoren (Industrie- und Schiffs-
motoren) fuhren wirde. Somit wird in dieser Entscheidung den Mérkten fur Diesel-
motoren nicht weiter nachgegangen.

(i) Lastkraftwagen

Sachlich relevanter Markt

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Mit dem Zusammenschluss wirde der grofdte européische Hersteller von schweren
Lkw (mehr als 16 t) entstehen.

Gestltzt auf eine frihere Entscheidung der Kommission (Sache 1V/M.004
Renault/Volvo) hat die Anmelderin drei Marktsegmente nach Fahrzeugbruttoge-
wicht ausgewiesen: leichte Lkw von weniger als 5t, mittelschwere Lkw von 5-16 t
und schwere Lkw von mehr als 16 t.

Schwer e L kw sowie mittelschwere und leichte L kw

Die Kommission kommt in ihrer Marktuntersuchung im wesentlichen zu dem
gleichen Ergebnis. Sowohl Mitbewerber a's auch Kunden haben angegeben, dass die
Unterscheidung in Randnummer 14 korrekt ist und dem Branchenstandard entspricht.
Dartiber hinaus deuten eine Reihe von Elementen darauf hin, dass diese Unter-
scheidung angemessen ist.

Die technische Konfiguration von Lastkraftwagen mit einer Tonnage unter 16t und
von Lkw Uber 16t (obere Tonnageklasse) ist in bezug auf wesentliche Bauteile,
insbesondere Motortyp und Achsenzahl, sehr unterschiedlich. So ist die obere Klasse
technisch ausgefeilter, da die Anforderungen im Zusammenhang mit Langlebigkeit und
Betriebskosten hoher sind als bel den anderen Tonnageklassen. Lkw Uber 16t sind
Fahrzeuge, die fur die Beforderung schwerer Lasten verwendet werden. Dabei kann die
Beforderung im Regional- oder Fernverkehr erfolgen.

Zudem wird auch die Vermarktung der Lkw durch diese technischen Unterschiede
beeinflusst, die fir den Kéaufer von grofer Bedeutung sind. Daher entspricht die
technische Abgrenzung zwischen den beiden Produktgruppen auch einer handel stech-
nischen Unterscheidung, so dass sich zwei verschiedene Kundengruppen ausmachen
lassen. In der Regel werden Lkw der oberen Tonnageklasse von den Kunden nicht as
mit Lkw der mittleren oder unteren Klasse austauschbar oder durch diese ersetzbar
betrachtet. Die drei Lkw-Kategorien stellen daher gesonderte sachlich relevante Mérkte
dar.

An dieser Unterscheidung lésst sich Uberdies offenbar ablesen, dass fur die
Fertigung von Lkw der einzelnen Kategorien unterschiedliche Fertigungslinien
verwendet werden und die Hersteller somit ihre Fertigung nur auf eine Klasse
konzentrieren konnen, wahrend sie in den anderen Klassen in geringerem Umfang
oder gar nicht prasent sind. (Im Hinblick auf Volvo und Scania beispielsweise agiert
Volvo im Segment fir Lastwagen von 7 bis 16 t, wahrend Scania keine Lkw dieses



19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

Segments fertigt. Keiner von beiden stellt Fahrzeuge unter 7t her. Dagegen sind
beide Parteien bei Lkw Uber 16t aktiv.)

Schwere L kw (Uber 16 t)

Von Volvo in der Anmeldung erteilte Auskunft

Da das geplante Vorhaben konkret das Marktsegment Lkw Uber 16 t, also Schwer-
lastwagen, betrifft, wird sich die vorliegende Wirdigung insbesondere auf dieses
Segment konzentrieren.

In der Anmeldung gab Volvo an, dass es generell zwei Modellkategorien fir
Schwerlastwagen gibt, und zwar fur den Fernverkehr und fir den Nahverkehr.
Allerdings seien die Fahrgestelle fur Lkw Uber 16t bel alen Modellen im
wesentlichen gleich. Eine Differenzierung gebe es lediglich bei Fahrerhaus und
Karosserie bzw. bel den Aufbauten fur spezielle Anwendungen (zum Beispiel
Betonmischung, Stadtverteilerverkehr, Ferntransport).

Abgesehen von diesen Kategorien werden nach Aussage von Volvo in Schweden
und Finnland Ublicherweise léangere Fahrzeuge (25,25 m) mit héherer maximaler
Nutzlast (60t) verwendet. Dieser spezielle Lkw-Typ ist in der Regel in anderen
Mitgliedstaaten nicht zugel assen.

Die Anmelderin behauptet, dass jeder grol3e Lkw-Hersteller in der Lage wére, eines
seiner Standardmodelle problemlos fur eine spezielle Anwendung umzuristen (wie
z. B. diein Schweden und Finnland verwendeten langeren Fahrzeuge).

Daher gelangt Volvo zu dem Schluss, dass Lastkraftwagen Gber 16t zum gleichen
sachlich relevanten Markt gehoren.

Die Ergebnisse der Marktuntersuchung

Wie die in dieser Sache angestellte umfangreiche Marktuntersuchung ergab, stellt
sich die Reditdt aus Kundensicht ziemlich komplex dar. Insbesondere hat sich
gezeigt, dass es vom Standpunkt des Kunden aus eine Reihe von Kriterien gibt, die
fur die Auswahl einer bestimmten Art von Schwerlastwagen von Belang sind.

Eine wesentliche Unterscheidung in der Gesamtkategorie ,, schwere Lkw* &8sst sich
zwischen sogenannten , Solofahrzeugen® enerseits und , Schwerlastsattel zug-
maschinen” andererseits treffen. Solofahrzeuge bestehen mit ihren Aufbauten aus
einem Stuck, d. h., es kann kein Sattelauflieger abgekoppelt werden. Bel Schwer-
|astsattel zugmaschinen dagegen wird der Fahrerkabine ein Anhénger , aufgesattelt”.
Je nach Transporterfordernis und personlicher Vorliebe wéhlen die Kunden aso
entweder eine Zugmaschine oder ein Solofahrzeug. Der geographische Standort des
Kunden hat einen starken Einfluss auf die Entscheidung zwischen Sattelzug-
maschine und Solofahrzeug. Wie in Randnummer 52 dargelegt, erwerben Kunden
im ndrdlichen Teil Europas meist schwere Solofahrzeuge. Es gibt Anzeichen dafr,
dass aus Nachfragesicht Solofahrzeuge und Zugmaschinen einander nicht voll-
standig ersetzen konnen. Diese Frage kann jedoch offen bleiben, da sie die
Wirdigung des angemel deten Zusammenschlusses nicht wesentlich beeinflusst.

Neben dieser grundsétzlichen Unterscheidung gibt es, wie die Marktuntersuchung
ergeben hat, drei maidgebliche Kriterien, nach denen Kunden einen bestimmten
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28.

29.

30.

Schwerlastwagen (sowohl Solofahrzeuge als auch Sattelzugmaschinen) fir den
Kauf aussuchen. Das erste Kriterium bezieht sich auf den Motor und insbesondere
auf dessen Leistung (PS). Die Motorleistung spielt eine Rolle im Zusammenhang
mit dem zu transportierenden Gewicht und mit der Topographie des
Einsatzgebietes. Das zweite Kriterium ist die Anzahl der Achsen, aus denen der
Lkw besteht. Der Untersuchung zufolge gibt es eine Standardkombination von
Achsen (4x2), die die gebréuchlichste Kombination in Europa darstellt. Andere
Kombinationen mit einer grofReren Zahl von Achsen (wie z. B. 6x2 und 6x4) sind
mehr auf bestimmte Kundenwinsche ausgelegt, die sich wiederum zumindest
tellweise aus topographischen und witterungsbedingten Anforderungen ergeben.
Das dritte Kriterium steht im Zusammenhang mit dem Fahrerhaus, das je nach
gefordertem Komfort niedrig, hoch oder sehr hoch sein kann.

Zahlreiche Wahlimdglichkeiten hat und nutzt der Kunde zudem in bezug auf seine
speziellen Erfordernisse und die Art seines Transportgeschéfts. Im allgemeinen sind
jedoch alle Schwerlastwagenhersteller in der Lage, einen Lkw mit allen aus Sicht
des Kunden und aus seiner eigenen Sicht mal3gebenden Elementen anzubieten (z. B.
wenn es um die Entscheidung geht, ob ein dem Preis eines Mitbewerbers
vergleichbares Angebot gemacht werden soll).

Aullerdem kann der Kunde in Schweden und Finnland entsprechend seinen
Erfordernissen und den geltenden nationalen Bestimmungen langere Fahrzeuge
(25,25 m) mit hoherer maximaler Nutzlast (60 t) erwerben.

Angebotsseitig ist offenbar jeder grof3e européische Lkw-Hersteller in der Lage, ein
komplettes Sortiment unterschiedlicher Arten von Schwerlastwagen anzubieten.
Dabel wirde das Angebot von Sonderfahrzeugen fur bestimmte Gebiete Europas fur
diese Hersteller durchaus zusétzliche Kosten bedeuten, die dann anhand der
Attraktivitdt des entsprechenden Marktes abzuwéagen sind. Unter konkreter
Bezugnahme auf die Frage der Abgrenzung des Produktmarktes ist jedoch
festzustellen, dass die mit einer Umstellung der Fertigung einer Schwerlastwagenart
auf eine andere verbundenen Kosten nicht per se as erheblich betrachtet wirden.
Daher stellen die unterschiedlichen Arten von Schwerlastwagen keine gesonderten
Produktmérkte dar.

Die Kommission gelangt daher zu dem Schluss, dass die Kategorie schwere Lkw
(Uber 161) fur die Zwecke dieser Wirdigung als ein einziger sachlich relevanter
Markt betrachtet werden kann.

Raumlich relevanter Markt

31

In einer friiheren Sache® hatte die Kommission festgestellt, dass es nicht erforderlich
ist zu ermitteln, ob der rdumliche Markt fir Lkw ein gemeinschaftsweiter Markt ist
oder weiterhin aus getrennten nationalen Markten besteht, da diese Frage fur den
Fall nicht ausschlaggebend war. Die Untersuchungen im vorliegenden Fall
konzentrierten sich auf Nordeuropa, insbesondere auf die vier nordischen Lander
Déanemark, Finnland, Norwegen und Schweden sowie auf Irland. Da das Vorhaben,
selbst wenn man einen nationalen Markt zugrunde legt, nicht zu einer
beherrschenden Stellung in anderen Teilen der Gemeinschaft fuhren wirde, ist es
nicht erforderlich, den genauen Umfang des raumlich relevanten Marktes auf3erhalb
der nordischen Lander und Irlands zu ermitteln.

5 Siehe Sache Nr. 1V/M.004 Renault/Volvo, Entscheidung vom 7. November 1990.
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33.

34.

Die Untersuchung der Kommission hat jedoch gezeigt, dass in diesen funf Landern
der raumlich relevante Markt fur schwere Lkw welterhin ein nationaler Markt ist.
Die Grinde fur diese Schlussfolgerung sollen im folgenden erlautert werden. Den
Ausgangspunkt bilden die von Volvo in der Anmeldung vorgebrachten Argumente.

Arqgumente der Anmelderin

In der Anmeldung stiitzte sich Volvo auf die Erkenntnisse der Kommission in der
Sache Renault/Iveco®. In dieser Entscheidung gelangte die Kommission zu dem
Schluss, dass der relevante Markt fir Reisebusse der EWR ist, hauptséchlich
aufgrund der hohen Zahl von Ein- und Ausfuhren. Zudem trug die Kommission der
Tatsache Rechnung, dass es sich bei den Kéaufern von Reisebussen um private
Betreiber handelt, fir die der Preis die wichtigste Rolle spielt und die wenig auf
Markentreue gegentiber einheimischen Herstellern achten’.

In der Anmeldung gab Volvo an, dass die fir Reisebusse geltende Analyse auf
Schwerlastwagen ebenfalls zutrifft. Dartiber hinaus verweisen die Parteien auf die
folgenden Elemente, die fUr die Abgrenzung des raumlich relevanten Marktes
schliissig seien:

(@) Presniveau: Volvo erklart: , ... die Preisunterschiede in den Mitgliedstaaten
sind gering. Mit Ausnahme von Frankreich schwanken etwa die Preise fur
schwere Lkw von Volvo um £10 %" (siehe Seite 39 der Anmeldung).

(b) Die Hersteller sind bereits EWR-weit aktiv, und die Einfuhren innerhalb
des EWR steigen: Volvo erklart: ... die sieben groften Hersteller von
schweren Lkw (Daimler-Chryser, Volvo, Scania, MAN, RVI, lveco und
DAF/Paccar), auf die ungefahr 97 % des européischen Marktes entfallen, sind
in fast alen Mitgliedstaaten vertreten und tatigen Ausfuhren in grofdem
Umfang. Bei Volvo und Scania entfielen 90 % bzw. 80 % des Gesamtumsatzes
im Jahr 1998 auf Verkaufe auf3erhalb Schwedens. Die Einfuhren machten etwa
30 % des Absatzes von schweren Lkw in den nordischen Léndern aus. Wenn
einige Hersteller weiterhin relativ hohe Marktanteile im Inland erzielen, ist
dies weitgehend historisch bedingt. Die Einfuhren nehmen bestandig zu*
(siehe Seite 39-40 der Anmeldung).

(c) Das Auftreten grolder, privater, grenziberschreitender Kaufer: Volvo
zufolge fuhrt die Deregulierung der Lkw-Branche zu einer ,erheblichen
Anderung bei dem Kundenprofil und den Einkaufsgewohnheiten. Dies hat
unter anderem zum Entstehen grof3er multinationaler Flottenbetreiber wie GPE
Lyonnaise und Geodis/B Montreuil in Frankreich und den Niederlanden mit
einem Bestand von zwischen 5000 und 10 000 Lkw gefuhrt. Wahrend in der
Vergangenheit die meisten Kunden von Volvo Eigentimer kleiner und
mittelgrol3er Flotten waren, besitzt die Mehrzahl der Kunden nun Flotten aus
wenigstens 20 bis 25 Lkw. Diese grof3en Betreiber sind in mehreren Mitglied-
staaten tétig. Viele von ihnen greifen auf Ausschreibungen zurtick, um die
Lkw zentral zu beschaffen, oder sie spielen ihre Kenntnisse der Preise und
Wettbewerbsbedingungen in anderen Mitgliedstaaten bei den Verhandlungen
mit den Vertriebshandlern aus* (siehe Seite 46 der Anmeldung).

7

Siehe Sache Nr. 1V/M.1202 Renault/Iveco, Entscheidung vom 22. Oktober 1998.
Die Relevanz dieser Erkenntnis fir die betroffenen Busmérkte wird weiter unten im Abschnitt zu

Bussen erortert.
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35.

36.

37.

(d) Aufkommen von Dual Sourcing: Volvo zufolge hat der Trend zu grof3en und
multinationalen Kunden auch zu einer Zunahme des Bezugs bel zwei oder
mehr Lieferanten (,dual sourcing” bzw. ,multiple sourcing®) beigetragen.
,Um die Unabhéangigkeit von den Herstellern bei den Kaufverhandlungen zu
gewdhrleisten, fuhren die Eigentimer von mehr as 20 bis 25 Fahrzeugen in
der Regel wenigstens zwei Marken in ihrer Flotte® (siehe Seite 47 der
Anmeldung).

(e) Produktstandardisierung: Volvo erklart: ,Wahrend in der Vergangenheit die
Gewichts- und Langenbeschrankungen Schranken fir die Entwicklung EG-
weiter Lkw-Modelle bildeten, hat die zunehmende Harmonisierung, die im
Jahr 1985 mit der Richtlinie 85/3/[EWG des Rates begann und jingst mit der
Richtlinie 96/53/EG des Rates fortgesetzt wurde, dazu gefihrt, dass ein
Grundmodell nach Gewicht und Abmessungen in ganz Europa verkauft und
verwendet werden kann® (siehe Seite 47 der Anmeldung).

(f) Fehlende Markteinstiegsschranken fir nichteinheimische Produzenten:
Volvo erklart: ,In der Vergangenheit konnte das Erfordernis, Handler- und
Wartungsnetze aufzubauen, als Zutrittsschranke angesehen werden; es hindert
aber die auslandischen Hersteller nicht mehr daran, den Wettbewerb in einem
Mitgliedstaat aufzunehmen* (siehe Seite 48 der Anmeldung).

In seiner Antwort auf die Mitteilung der Beschwerdepunkte der Kommission gemal3
Artikel 18 der Fusionskontrollverordnung (nachfolgend ,die Antwort*) macht
Volvo geltend, dass die Kommission ihre Wirdigung des raumlich relevanten
Marktes nicht auf die in der Anmeldung Volvos aufgefiihrten aul3erpreisliichen
Faktoren grinden sollte, da diese fur die Abgrenzung des rdumlich relevanten
Marktes nicht von Belang seien. Statt dessen gibt Volvo an, dass der entscheidende
Faktor fur die Abgrenzung des réumlich relevanten Marktes darin besteht, ob
Anbieter tatsachlich von Markt zu Markt ihren Preis differenzieren. Volvo hat zwei
Berichte (den Lexecon- und den Neven-Bericht) vorgelegt, die seiner Ansicht nach
zeigen, dass sich die Preise fur vergleichbare Schwerlastwagen in der gesamten
Gemeinschaft mit Ausnahme Schwedens in einem Bereich von 5 bis 15 % bewegen
und daher keine wesentlichen Preisunterschiede zwischen den anderen Mitglied-
staaten bestehen.

In seiner Antwort legt Volvo zudem neue Belege fur Parallelhandel bel Schwerlast-
wagen sowie fur Faktoren im Zusammenhang mit der Deregulierung der nachge-
lagerten Transportbranche vor, die nach Volvos Auffassung das Vorhandensein
eines EWR-Marktes (auf3er Schweden) fur Schwerlastwagen weiter stitzen. Alle
diese Argumente werden im folgenden gewdrdigt.

Die Wirdigung desraumlich relevanten M arktes durch die Kommission

In seiner Antwort bringt Volvo eine Reihe neuer Argumente vor, die seine Aussage
zum Umfang des raumlich relevanten Marktes stiitzen sollen. Obgleich die Antwort
offenbar darauf hindeutet, dass das Unternehmen die in seiner Anmeldung aufge-
fuhrten aul3erpreislichen Faktoren fur die Abgrenzung des raumlichen Marktes nicht
mehr as sachdienlich betrachtet, werden diese Faktoren dennoch beurteilt, da sie
nitzliche Elemente bei der algemeinen Wuirdigung der Marktabgrenzung
darstellen. Als wichtigste Anderung im Herangehen vertritt Volvo nunmehr die
Meinung, dass sich die Wirdigung vorrangig auf die Fahigkeit der Anbieter
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38.

39.

konzentrieren sollte, ihren Preis von Markt zu Markt zu differenzieren. Im
Gegensatz zu der Behauptung in der Antwort zeigen die der Kommission
vorliegenden Nachweise, dass Volvo und die anderen Anbieter von
Schwerlastwagen fir vergleichbare Produkte in den verschiedenen Mitgliedstaaten
erheblich unterschiedliche Preise und Spannen zur Anwendung bringen. Diese
Umstande sowie die entsprechenden auf3erpreislichen Anhaltspunkte daflr, dass die
Wettbewerbsbedingungen auf dem Schwerlastwagenmarkt von einem Mitgliedstaat
zum anderen unterschiedlich sind, sollen in den folgenden Randnummern erdrtert
werden.

Erhebliche Preisunter schiede zwischen den Mitgliedstaaten

Der Kauf von schweren Lkw erfolgt aus verschiedenen Griinden nach wie vor
weitgehend auf nationaler Ebene. Dies zeigt sich darin, dass selbst in benachbarten
Landern starke Preisunterschiede zu beobachten sind. Wie bereits erwahnt, hat
Volvo sowohl in seiner Anmeldung a's auch in seiner Antwort geltend gemacht,
dass die Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten nicht so erheblich sind,
und vertritt die Auffassung, dass es einen EWR-Markt flr schwere Lkw gibt.

In der Anmeldung vertrat Volvo die Auffassung, dass die Belanglosigkeit von
Preisunterschieden durch Informationen (auf Seite 122) zum Ausdruck kommt,
wonach sich mit Ausnahme Frankreichs die Preisschwankungen bel Schwerlast-
wagen Volvos innerhalb einer Spannbreite von +£10 % bewegen. Aus diesen
Informationen (in bezug auf [ein gangiges Volvo-Modell]*) gingen jedoch nationale
Preisschwankungen bis zu 20 % hervor. So liegt der Anmeldung zufolge der Preis
fur dieses Modell in Finnland rund [10-20]* % hoher asin Danemark, in Schweden
rund [10-20]* % hoher alsin Frankreich, in Deutschland [0-10]* % hdéher alsin den
Niederlanden, in Deutschland [0-10]* % hoher alsin Danemark und im Vereinigten
Konigreich [0-10]* % hoher as in Frankreich. Vergleicht man die Preise fur [einin
den nordischen Landern gangiges Modell]*, so liegt Volvos Preis in Danemark etwa
[10-20]* % niedriger als in Schweden, [10-20] niedriger als in Deutschland und
[20-30]* % niedriger as in Finnland. Preisangaben fir Norwegen und Irland waren
in der Anmeldung nicht enthalten. Im Laufe des Verfahrens erhob die Kommission
auch Listenpreise der meistverkauften Schwerlastwagenmodelle der einzelnen
Hersteller in den einzelnen Mitgliedstaaten. Diese Angaben bestétigen weitgehend
die oben genannten Preisunterschiede. Aul3erdem lassen sie erkennen, dass Volvos
Preise in Irland erheblich niedriger sind als im benachbarten Vereinigten Konig-
reich. So lagen die angegebenen Preise 1998 fir die meistverkauften Solofahrzeuge
und Sattelzugmaschinen [...]* im Vereinigten Konigreich um mehr as 40 % hoher
asin Irland. Auch wenn die Transaktionspreise von den Listenpreisen abweichen
konnen, stitzen diese Unterschiede nicht die Ansicht Volvos, dass diese Mérkte
nicht nationaler Art sind. Allein der Umstand, dass sich die Listenpreise von Land
zu Land deutlich unterscheiden, ist durchaus ein Hinweis darauf, dass die Wettbe-
werbsbedingungen verschieden sind und fur Kaufer von schweren Lkw einen
Preisvergleich erschweren. Im allgemeinen bestdtigen die von Wettbewerbern
vorgelegten Preisangaben, dass es erhebliche nationale Preisdifferenzen in einer
dhnlichen Richtung wie bei Volvo gibt. So nannte zum Beispiel keiner der
Wettbewerber fur Danemark einen héheren Preis als fur Deutschland. Im Gegenteil
— offenbar liegen die angegebenen Preise in der Regel in Deutschland mindestens

*

Teile der vorliegenden Entscheidung wurden so abgefasst, dass vertrauliche Angaben nicht

offengelegt werden; diese Teile stehen in eckigen Klammern und sind durch ein * gekennzeichnet.
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40.

41.

42.

43.

5 bis 10 % hoher. Dies deckt sich mit der Tabelle in der Anmeldung Volvos, die vor
der Transaktion zu internen Zwecke angefertigt wurde und tatsachliche spezifika-
tionskorrigierte Handlernettopreise enthdt. Der dort vermerkte Durchschnittspreis
liegt in Danemark 8 % niedriger a'sin Deutschland.

Volvo hat geltend gemacht, dass ein Preisvergleich auf Grundlage der Zahlen aus
der Anmeldung fur die Abgrenzung der raumlich relevanten Mé&rkte in diesem Fall
nicht sinnvoll ist, weil nach Ansicht Volvos die angegebenen Preisunterschiede auf
Unterschiede der zusammen mit dem Lkw gelieferten Ausriistung und/oder der
Kundenstruktur (und damit der Kaufkraft) in den einzelnen Landern zurlickgehen.
Daher aul3erte Volvo in seiner Antwort, dass die Preisdifferenzierung als Erzielung
unterschiedlicher Spannen beim Verkauf der gleichen Ware an verschiedene
Kunden definiert werden sollte.

In seiner Antwort legt Volvo zur Stiitzung seines Arguments Berichte von Lexecon
und Neven vor, wonach mit Ausnahme Schwedens die Prei sabweichungen zwischen
den Mitgliedstaaten gering sind. Die Methodik dieser Studien beruhte auf einem
Vergleich des Verkaufs zweier Volvo-Schwerlastwagenmodelle (die Sattelzug-
maschinen [zwei gangige Modelle]*) in zwolf EU-Landern und Norwegens. Den
Ausgangspunkt fur den Vergleich bildeten die den Handlern der einzelnen Lander
berechneten durchschnittlichen Nettopreise. In den Berichten werden diese
Nettopreise dann spezifikationskorrigiert. Daraufhin gelangen die Berichte zu dem
Ergebnis, dass die Preise Volvos fir die Sattelzugmaschine in allen Landern eine
Bandbreite von +5% aufweisen; Ausnahmen bilden Schweden ([0-10]* %),
Frankreich ([-(0-10)]* %) und Norwegen ([-(0-10)]* %). Das Resultat fur das
Solomodell bei korrigierten Preisen ist eine Bandbreite von +6 % in alen Landern
bis auf Schweden [10-20]* % und Danemark ([-(0-10)]* %). In den Berichten wird
zudem der Versuch einer Korrektur nach dem Kundenmix vorgenommen, woraus
sich angeblich eine weitere Verringerung der Bandbreite in einer Groflienordnung
von 2 bis4,2 % ergibt.

Bei genauerer Betrachtung kann sich die Kommission nicht der Meinung
anschlief3en, dass der Lexecon- und der Neven-Bericht eine zuverlassige Nachweis-
quelle fur das Vorhandensein eines EWR-weiten Marktes fur Schwerlastwagen
darstellen. Die Berichte stiitzen sich auf den Handlern berechnete durchschnittliche
Nettopreise. Wahrend der gesamten Ermittlungen hat Volvo die Verwendung dieser
Art von Daten in Frage gestellt. Aul3erdem werden in den Korrekturen nur Angaben
aus einem Jahr (1998) herangezogen. Daher ist fraglich, wie viel Gewicht den
Schlussfolgerungen dieser Berichte beigemessen werden kann, zumal mehrere
andere Faktoren auf nationale Méarkte hindeuten.

Die Kommission hat die in dem Bericht verwendeten Daten sowie einige Daten, die
nicht in den Berichten verwendet wurden, untersucht. Ausgehend von diesen von
Volvo bereitgestellten Daten hat die Kommission ihre eigenen Berechnungen fir
einige Lkw-Arten angestellt, die nicht im Lexecon- und Neven-Bericht analysiert
wurden. Statt wie in den Berichten Durchschnittswerte fur verschiedene Motortypen
heranzuziehen, stellte die Kommission jedoch unter Anwendung der Berichts-
methodik zur Korrektur von Unterschieden in den Spezifikationen direkte
Vergleiche zwischen den Preisen fir ein und denselben Motortyp in verschiedenen

8

Bel den Untersuchungen fehlt Griechenland aufgrund der niedrigen Zahl der dort verkauften Fahr-
zeuge; Luxemburg wurde bei Belgien und Irland beim Vereinigten Konigreich eingerechnet.
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45.

46.

Landern an. Diese Vergleiche werden nachfolgend fir den Motor [ein gangiges
Modell]* angefuhrt, der von den Modellen, fur die Daten vorliegen, den
meistverkauften Motor in mehreren Landern darstellt (Belgien, Finnland,
Frankreich, Niederlande, Portugal, Schweden und Vereinigtes Konigreich). Der
(korrigierte) Preis ist im Vereinigten Konigreich [10-20]* % hoher as in
Frankreich; in Belgien [10-20]* % hoher alsin Frankreich; in Schweden [10-20]* %
hoher as in Danemark, [10-20]* % hoher als in Norwegen und [0-10]* % hoher als
in Finnland; in Finnland [10-20]* % hoher alsin Norwegen und [0-10]* % hoher als
in Danemark. Diese grofien Unterschiede bei den korrigierten Preisen — unter
Heranziehung der in den Berichten angewandten Methodik — sind eindeutig kein
Bewels fur das Vorliegen eines EWR-weiten geographischen Marktes oder eines
regionalen geographischen Marktes in der nordischen Region.

Darlber hinaus hat die Kommission die in den Berichten vorgenommenen
Korrekturen zum Kundenmix untersucht. Sie stellt fest, dass die Berechnungen auf
einer sehr begrenzten Zahl von Daten beruhen, insbesondere fur den Bereich
aulRerhalb Frankreichs, und dass einige der Lander, in denen laut Volvo grofe
Fahrzeugflotten vorhanden sind, die Preise aber dennoch relativ hoch liegen (z. B.
Niederlande), nicht in die Berechnungen einbezogen wurden. Dadurch kdnnten die
Ergebnisse in Richtung einer schmaleren Bandbreite verzerrt werden. In den
Berichten wird offenbar auch die Hypothese unterstiitzt, dass Flottenrabatte in
Frankreich besonders hoch sind. Dem widerspricht ein Bericht der [namhafte
Marktforschungsgruppe]* an Volvo vom Januar 1999, in dem es heifld: ,Die
Auswertung von Auswahlproben im Vereinigten Konigreich hat ergeben, dass der
Durchschnittspreis je LKW-Typ fur Grof3abnehmer (Flotten von mehr als 30 LKW)
um [10-20]* % gegenlber kleinen Flotten (weniger als 5 LKW) gefalen ist. Die
entsprechenden Zahlen fir den Verkauf neuer LKW in Deutschland und Frankreich
zeigen einen Ruckgang von jeweils [10-20]* %*. Daher vertritt die Kommission die
Auffassung, dass die in den Berichten angewandte Korrektur fir den Kundenmix
mit mehreren Mangeln behaftet ist. Aul3erdem wirde sie ohnehin nur Einblicke fur
eine begrenzte Zahl von Landern gewéhren. So bleiben beispielsweise Norwegen,
Irland und das Vereinigte Konigreich unbertcksichtigt.

Was die Schlussfolgerungen des Lexecon- und des Neven-Berichts betrifft, kann die
Kommission nicht hinnehmen, dass die Existenz von Preisunterschieden innerhalb
einer Bandbreite von +5 % (bzw. £6 %)° fur die Zwecke der Marktabgrenzung nicht
beachtet werden sollte, da dies bedeuten wiirde, dass ein hypothetischer Monopolist
in einem Gebiet eine Preiserhthung von zum Teil 10 % (bzw. 12 %) durchsetzen
konnte, ohne dass ihn die Wettbewerbsbedingungen in benachbarten Gebieten daran
hindern.

Zweitens deckt sich das Fazit dieser Berichte vor alem nicht mit anderen verfiig-
baren Informationsguellen. Dabei handelt es sich nicht nur um den von Volvo in der
Anmeldung vorgelegten Preisvergleich, sondern auch um die im Zuge der Ermitt-
lungen der Kommission vorgelegten Preisinformationen (darunter nationale Preis-
listen und Transaktionspreise fur das gleiche Fahrzeugmodell; die Preisschwan-
kungen sind ebenso erheblich wie die in der Anmeldung angegebenen) sowie um
Preisvergleiche, die in auf Ersuchen der Kommission bereitgestellten internen

9

Es sei zudem daran erinnert, dass in den Berichten Schweden, Frankreich und Norwegen bel Zug-
maschinen sowie Schweden und Danemark bei Solofahrzeugen herausgelassen werden mussten, um
die Unterschiede zwischen den korrigierten Preisen einzuengen.
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47.

48.

Volvo-Dokumenten enthalten sind (zum Beispiel eine Tabelle , transaction price
comparisons, Q1 1999, in der Preise fur ein bis drei Lkw-Geschéfte fur spezielle
Fahrzeugmodelle fur Volvo, Scania und DaimlerChrysler angegeben sind). Aus den
internen Daten von Volvo geht eindeutig hervor, dass der Preisvergleich unter
Berticksichtigung detaillierter Spezifikationen erfolgte. Fir Volvo enthielt diese
Tabelle die Sattel zugmaschine [gangiges Modell]* und zeigt, dass dieses Modell zu
einem Preis verkauft wurde, der im Vereinigten Konigreich [10-20]* % hoher lag
asin Frankreich. Die grofdte fur dieses Volvo-Modell angegebene Preisdifferenz ist
ein in Belgien um [20-30]* % hoherer Preis as in Frankreich. Die Tabelle lasst
erkennen, dass die ausgewdéhlten vergleichbaren Scania= und DaimlerChrysler-
Fahrzeuge dem gleichen Preismuster im Vergleich zwischen den angegebenen
Landern folgen wie das Volvo-Modell. Folglich deuten beide letztgenannten
Nachweise auf nationale Preisunterschiede in der gleichen GrofRenordnung hin wie
die in der Anmeldung aufgefiihrten Differenzen. Um also die Erkenntnisse des
Lexecon- und des Neven-Berichts zu akzeptieren, misste man nicht nur Uber die
genannten Mangel hinwegsehen, sondern auch schlief3en, dass sowohl die der
Kommission von Volvo vorgelegten Preisvergleiche as auch die von Volvo intern
verwendeten Preisvergleiche fehlerhaft sind.

Volvo legt in seiner Antwort nahe, dass sich die Abgrenzung der réumlich
relevanten Markte danach richten sollte, ob eine Preisdifferenzierung, definiert als
Erzielung unterschiedlicher Spannen durch die Lkw-Hersteller beim Verkauf der
gleichen Ware an Kunden in verschiedenen Landern, vorliegt. Daher ist es
interessant festzustellen, dass die von Volvo im Laufe des Verfahrens vorgelegten
Zahlen zur Verkaufsspannenentwicklung eindeutig ausweisen, dass eine derartige
Preisdifferenzierung erfolgt istl. So betrug Volvos Nettoumsatzrendite 1998 fir
sein Solofahrzeug [gangiges Modell]* in Schweden [10-20]* % gegenlber
[0-10]* % in Danemark (gemessen als Bruttogewinnspanne waren es [20-30]* % in
Schweden und [10-20]* % in Danemark). Fir das Solofahrzeug [gangiges Modell]*
lag die Rendite bei [10-20]* % in Finnland gegentiber [-(0-10)]* % in Norwegen
(Bruttogewinnspanne [20-30]* % in Finnland und [10-20]* % in Norwegen). Aus
den von Volvo bereitgestellten Informationen gehen zudem &hnliche Unterschiede
in den Spannen zwischen anderen Landern hervor, so zwischen Danemark, Irland
und Belgien fur die Sattel zugmaschine [gangiges Modell]*.

In seiner Antwort legt Volvo schliefdlich noch nahe, dass die Hauptfrage fur die
Abgrenzung des raumlich relevanten Marktes lauten sollte, ob eine Preis- oder
Spannendifferenzierung zwischen verschiedenen Gebieten mdoglich ist. Volvo hat
zahlreiche Beispiele angefihrt, wonach das Unternehmen tatsachlich nicht nur
erhebliche Preisdifferenzen zwischen benachbarten Landern aufrechterhalten,
sondern auch wesentlich verschiedene Spannen anwenden konntell. Daher ist der
Schluss zu ziehen, dass die vorliegenden Nachweise fur Preise und Spannen mit der
Auffassung Volvos unvereinbar sind, wonach die nordischen Lander (Schweden,

10 In der von Volvo vorgelegten Information werden die Spannen fiir die drei géngigsten Modelle in

11

einer Reihe von Landern angegeben. Dajedoch das gangigste Modell in den einzelnen Landern unter-
schiedlich ist und Volvo diese Daten nicht fir ale Lander bereitgestellt hat, kann kein vollstéandiger
Vergleich angestellt werden.

Es sei daran erinnert, dass selbst der Lexecon- und der Neven-Bericht, bei denen unter erheblichem
Aufwand eine Korrektur der vorhandenen Preisangaben erfolgte, auch nach Ausschluss einer Reihe
von Landern, in denen grofRere Preisunterschiede festgestellt wurden, zu dem Ergebnis kamen, dass
die Preise um 12 % variieren.

12



49.

50.

ol

52.

Déanemark, Finnland und Norwegen), das Vereinigte Konigreich und Irland nicht
jewells al's gesonderte geographische Mérkte betrachtet werden sollten.

Waéren die Mérkte in ihrer Ausdehnung grofer als national, wére es einleuchtend
anzunehmen, dass sich die Kaufer von Schwerlastwagen die vorhandenen
Preisunterschiede zunutze machen und ihr Fahrzeug in einem Nachbarland
erwerben und/oder dass Arbitrageure die Chancen dieser Differenzen nutzen und
Fahrzeuge von Volvo in den Landern kaufen, in denen die Spannen am niedrigsten
sind, um sie an Kunden in den Landern zu verkaufen, in denen die Spannen hoch
liegen. In den folgenden Randnummern werden einige der Griinde daftir dargelegt,
warum ein derartiges Kundenverhalten bzw. eine derartige Arbitrage nicht vorliegt,
und zwar im Zusammenhang mit den der Anmeldung beigefiigten aul3erpreislichen
Tatbesténden und ungeachtet der Erklarung Volvos in seiner Antwort, dass dieses
Material fUr die Abgrenzung der relevanten Mérkte nicht von Belang sei.

K undenpr &fer enzen

Aus der Marktuntersuchung wird ersichtlich, dass Lkw-Hersteller zwar in der Lage
sind, eine Palette unterschiedlicher Modelle von Schwerlastwagen zu liefern (wobei
die Anpassung an konkrete Vorschriften in bestimmten Mitgliedstaaten gewiss
einen zusétzlichen Kostenaufwand verursacht, der dem Wunsch nach dem Einstieg
in bestimmte Méarkte entgegenwirkt), die Modelle und technischen Konfigurationen
der in den verschiedenen Mitgliedstaaten verkauften Schwerlastwagen aufgrund der
Kundenanforderungen jedoch erhebliche Unterschiede aufweisen.

Diese Feststellung erhértet sich, wenn man die am haufigsten verkauften Fahrzeug-
modelle groRRer Lkw-Hersteller in verschiedenen Mitgliedstaaten betrachtet.
Obgleich zu erkennen ist, dass grof3e Unterschiede selbst bei den Grundmerkmalen
der in den verschiedenen Mitgliedstaaten verkauften Schwerlastwagen bestehen
(selbst beim Vergleich der Modelle desselben Herstellers), sind diese Unterschiede
weitaus weniger ausgepragt, wenn man die am haufigsten verkauften Modelle der
verschiedenen Lkw-Hersteller innerhalb eines Mitgliedstaates vergleicht.

Als Bezugspunkt enthdt die nachstehende Tabelle eine Zusammenfassung der
Angaben zu den drei meistverkauften Volvo-Modellen in den einzelnen Landern
und deren Anteil am Gesamtumsatzvolumen. Bei den anderen Lkw-Herstellern
wurde sich ein weitgehend dhnliches Bild ergeben.
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Zug- Motor PS Achsen Fahrer- Anteil
masch./ | (Liter) (Réder/ haus- am
Solo- Traktion) komfort Gesamt-
fahrzeug umsatz
(in %)
Belaien Z 12 380-420 | 4x2 2-3 [.7T*
Danemark Z 12 380-420 | 4x2 2-3 [.]*
Deutschland Z 12 380-420 | 4x2 2-3 [.]*
Finnland S 12-16 | 420-520 | 6x2-6x4 | 1-2 [.]*
Frankreich Z 12 380-420 | 4x2 1-2 [.1*
Griechenland Z-S 12-16 | 420-520 | 4x2-6x2 | 1-3 [.]*
[talien Z 12 380-420 | 4x2 1-2 [.]*
Niederlande Z 12 380-420 | 4x2 2-3 [.]*
Norwegen S 12 420-520 | 6x2 1-2 [.1*
Osterreich Z 12-16 | 420-520 | 4x2 2-3 [.]*
Portuaal Z 12 380-420 | 4x2 1-2 [.]*
Schweden Z-S 12 380-420 | 4x2-6x2 | 1-2 [.]*
Spanien Z 12 380-420 | 4x2 1-3 [.1*
Verein. Koniar. Z 10-12 | 360-380 | 4x2-6x2 |1 [.1*

53. Wie aus der Tabelle in Randnummer 52 hervorgeht, éndern sich die als Schltissel-
elemente betrachteten Grundmerkmale von Schwerlastwagen je nach dem Mitglied-
staat, in dem die Fahrzeuge verkauft werden. Kunden in Finnland, Griechenland,
Norwegen und Schweden entscheiden sich haufiger fur Solofahrzeuge als Kunden
in anderen Landern. Zugleich verlangen die Abnehmer in Finnland, Griechenland,
Norwegen und Osterreich groRere und stéarkere Motoren, wahrend Kunden im
Vereinigten Konigreich meist kleinere Motoren wiinschen. Ahnliche Unterschiede
bestehen bel den Pré&ferenzen fur die Achsenkonfiguration. Der Kabinenkomfort
schliefdlich spielt in Finnland, Frankreich, Italien, Norwegen, Portugal, Schweden
und dem Vereinigten Konigreich meist keine so grof3e Rolle. Im Hinblick auf die
nordischen Lander ist zudem ersichtlich, dass die verlangten Basisspezifikationen
nicht nur im Vergleich zu den Anforderungen in anderen Mitgliedstaaten erhebliche
Unterschiede aufweisen, sondern auch in den einzelnen nordischen Léandern
unterschiedlich sind. So bevorzugen danische Kunden Sattel zugmaschinen, wahrend
die Kunden in den anderen drei Landern generell Solofahrzeuge vorziehen und
weniger Anspriche an den Fahrerhauskomfort stellen. AulRerdem verlangen Kunden
in Norwegen und insbesondere in Finnland offenbar Motoren mit hoherer Leistung
als Kunden in Schweden und Dénemark.

54. AuRer bel den Grundeigenschaften konnen die Kundenanforderungen offenbar auch
bei einer Reihe von Optionen der Schwerlastwagenmodelle unterschiedlich sein
(z. B. Getriebe und Anzahl der Zylinder im Motor).

55. Kunden in drei der nordischen Lander (Norwegen, Finnland und Schweden) kaufen
bei schweren Lkw offenbar generell Solofahrzeuge mit hoherer Motorleistung alsin
den anderen Mitgliedstaaten und mit einer groferen Zahl von Achsen. Diese
Kaufgewohnheiten sind mit der Topographie und den klimatischen Bedingungen in
al diesen Landern sowie mit den geltenden Vorschriften zur zuldssigen Tonnage
verbunden. Ausgehend davon moéchten die Lkw-Halter Fahrzeuge nutzen, die die
verlangte L eistung auch tatsachlich erbringen kénnen.

Die Angaben fur die einzelnen Mitgliedstaaten liegen zwischen 19 und 60 %; der Durchschnitt betragt

43 %.
14



56.

S7.

Unter schiede zwischen den Mitgliedstaaten bei technischen Anforderungen

Wie die Marktuntersuchung ergab, sind trotz eines gewissen Harmonisierungs-
grades, der auf europédischer Ebene erreicht wurde (insbesondere mit der Richt-
linie 85/3/EWG des Rates, in der Gewichte und Abmessungen fir den
grenziberschreitenden Verkehr innerhalb der Gemeinschaft harmonisiert werden),
noch immer eine Reihe von technischen Anforderungen an schwere Lkw von Land
zu Land unterschiedlich. Dies gilt vor allem fir das Vereinigte Konigreich, Irland
und einige nordische Staaten. Was das Vereinigte Konigreich und Irland anbelangt,
stellt die Tatsache, dass alle Fahrzeuge fir Rechtssteuerung ausgelegt sein missen,
eine starke Einschrankung der Moglichkeit des Imports von fur das européische
Festland bestimmten Fahrzeugen dar. Ferner wurde die Kommission darauf
aufmerksam gemacht, dass die Spezifikation von Fahrzeugen desselben Modéells in
Irland anders wére als im Vereinigten Konigreich. So verwenden Scania, Volvo und
Iveco auf dem irischen Markt aufgrund der dortigen schlechten
Fahrbahnbeschaffenheit eine  schwerere  Spezifikation (bei  Fahrgestell,
Transmission, Aufhdngung, Bereifung und Federung). Fir einige der nordischen
Lander ist zu vermerken, dass eine Typgenehmigung fur das gesamte Fahrzeug
(d. h. eine vollsténdige Harmonisierung der technischen Vorschriften) im Bereich
schwere Lkw in den néchsten zwei bis drel Jahren nicht zu erwarten ist. So gelten in
Schweden und Finnland noch immer abweichende Regelungen zur zuléssigen
maximalen Nutzlast und zur Hochstléange der Lkw. In diesen beiden Landern sind
schwerere und langere Fahrzeuge (60t; 25,25 m) erlaubt als im Ubrigen Europa.
Dadurch befinden sich Volvo und Scania generell im Vortell, da deren Lkw
traditionell so gefertigt werden, dass sie die Anforderungen léngerer und schwererer
Fahrzeuge (z. B. Motor und Achskonfiguration) erfillen.

In Schweden bestent dariber hinaus eine besondere rechtliche
Marktzutrittsschranke in Form eines bei der Typenprifung verlangten Crash-Tests
fUr das Fahrerhaus. Ein Wettbewerber beschrieb der Kommission die Auswirkungen
dieses Tests folgendermalden: ,Eine technische Schranke fur den Zutritt zum
schwedischen Markt ist der schwedische Kabinentest. Dieser hat (Name des
Wettbewerbers) daran gehindert, seine Spitzenmodelle (Namen) und wichtige
Modelle der Leichtklasse dort zu verkaufen. Diese Modelle haben die
Bauartgenehmigung fur Europa und werden in grof3en Mengen verkauft. Die Kosten
fur die Teilnahme an dem Test wéren hoher als die Einnahmen aus zusétzlichen
Verkdufen im bestehenden Vertriebsnetz*. In der mindlichen Anhérung raumte
Volvo ein, dass der Crash-Test eine Zutrittsschranke fir nichtschwedische
Hersteller von schweren Lkw darstellt. Nach Volvos Schétzung berechnet
DaimlerChrysler in Deutschland Kunden, die ein Fahrerhaus nach schwedischem
Sicherheitsstandard wiinschen, einen Aufpreis von 7 850 DEM.

Der Kauf erfolgt auf nationaler Ebene

58.

Angesichts der geschilderten Besonderheiten des Lkw-Marktes in bezug auf
Kundenpréferenzen, technische Anforderungen und Preisunterschiede sowie der
notwendigen Inanspruchnahme eines Handlerkundendienstes verwundert es nicht,
dass sich laut Marktuntersuchung die Kaufer von Schwerlastwagen auf3erst selten an
aulRerhalb des Landes ihrer Geschaftstatigkeit niedergelassene Handler wenden.
Selbst wenn es sich um Grol@bnehmer mit umfangreichem Fuhrpark,
internationaler Transporttétigkeit und Betrieben in verschiedenen Landern handelt,
werden die Fahrzeuge laut Marktuntersuchung auf nationaler Ebene erworben, und
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59.

60.

61.

Kaufentscheidungen werden in Abhangigkeit vom Kundendienst und vom Preisim
entsprechenden Land getroffen. Dies gilt um so mehr fur kleine bis mittlere
Transportunternehmen. Die meisten K&ufer von Schwerlastwagen in den nordischen
Léndern sind in der Tat kleine und mittlere Unternehmen, die im eigenen Land
kaufen und angesichts des bendtigten Kundendienstes, des Risikos einer Wert-
minderung beim Weiterverkauf gebrauchter, individuell importierter Fahrzeuge und
der unterschiedlichen technischen Merkmale in anderen Mitgliedstaaten auf die
Vorteile von Preisunterschieden verzichten.

Weiterhin wurde der Kommission mitgeteilt, dass Handler den Verkauf eines
Neufahrzeugs als kiinftige Einnahmequelle aus dem entsprechenden Service und
Ersatzteilverkauf betrachten, wofir sie in der Regel weitaus héhere Gewinnspannen
erzielen as fur den Neufahrzeugverkauf. Wie von Volvo vorgelegte Angaben
bestdtigen, bezieht ein Handler den Grofdteil seiner Einkiinfte aus Service und
Ersatzteilverkauf. Wenn also ein Handler weil3, dass ihm der Verkauf an einen
bestimmten Kunden keine spéteren Einkunfte bringt, wird er weniger geneigt sein,
diesem Kunden einen attraktiven Preis anzubieten. Daher kann es durchaus
vorkommen, dass Kunden, die versuchen, Lkw privat aus anderen Mitgliedstaaten
einzufthren (z. B. ein danischer Lkw-Kunde, der in Deutschland kaufen will), einen
hoheren Preis zahlen missen a's einheimische Abnehmer. Die Kommission wurde
ebenfalls darauf aufmerksam gemacht, dass aufgrund der verschiedenen Probleme
(Service, Garantie usw.), die die private Einfuhr aus einem Nachbarland mit sich
bringt, eine Preisdifferenz von bis zu 10 % notwendig wére, bevor sich der Kauf
von Lkw in diesem Nachbarland lohnt, und selbst dann nur fir die Kunden, die eine
bestimmte Zahl von Fahrzeugen erwerben.

Was die Attraktivitdt der privaten Einfuhr oder des Kaufs bei einem Parallel-
importeur ebenfalls beeinflusst, ist die Moglichkeit, nach Ablauf der Garantie eine
teilweise oder vollstdndige Entschadigungszahlung bei Problemen mit dem Fahr-
zeug zu erhalten. Die Entscheidung, eine derartige Entschadigung zu leisten, liegt
jedoch beim Importeur, der natiirlich kaum dazu geneigt wéare, wenn es sich nicht
um ein tber ihn eingefihrtes Fahrzeug handelt.

Vertriebs- und Kundendienstnetz

Die Marktuntersuchung ergab einen weiteren Gesichtspunkt, der bei der Ermittlung
der raumlichen Ausdehnung des relevanten Marktes Berticksichtigung finden sollte.
Obgleich einige Marktbeteiligte den Schwerlastwagenmarkt als ,,européischen
Markt“ bezeichnen, machen sie stets deutlich, dass ein Hauptfaktor fur die Kaufent-
scheidung bel Lkw das Kundendienstnetz (regulére und sonstige Wartung sowie
Ersatzteilversorgung) ist, das der jewellige Lkw-Hersteller bietet. Aus den
Antworten von Lkw-Kunden geht durchweg hervor, dass ein leistungsféhiger und
flachendeckender Kunden- und Wartungsdienst fur einen Lkw-Halter mal3geblich
ist. Wie die Marktuntersuchung zeigte, hangt die Entscheidung eines Lkw-Halters
fur eine bestimmte Lkw-Art von einer Reihe von Variablen ab, die jeweils von
wesentlicher Bedeutung sind. Die wichtigsten Elemente sind Preis, Kundendienst,
Wiederverkaufswert und Garantiebedingungen (wobel sich, wie spater zu sehen sein
wird, alle diese Elemente in einem Markennamen widerspiegeln). Daraus folgt, dass
die Wahl eines Lkw-Halters bezlglich einer bestimmten Lkw-Marke in hohem
Mal3e davon abhangt, ob der betreffende Hersteller einen effektiven Kundendienst
bieten kann. Dieser Zusammenhang zwischen Wunsch-Anbieter und dessen
Kundendienstnetz kénnte erklaren, warum die meisten Kunden (obwohl es sich
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62.

63.

64.

nach Volvos Angaben um , professionelle Abnehmer” handelt) vorhandene Preis-
differenzen nicht ausnutzen. Aus demselben Grund ist anzunehmen, dass es fur
Arbitrageure schwierig ist, Lkw-Kaufer in einem bestimmten Land fur den Erwerb
paralel importierter Fahrzeuge zu gewinnen2. Es sei darauf hingewiesen, dass sich
Herstellergarantien, obgleich sie meist in ganz Europa gultig sind, nur auf
Herstellungsméngel erstrecken. Die normale Wartung und Instandhaltung ist nicht
erfasst, sondern erfolgt lokal, oft auf der Basis eines Servicevertrags mit dem
betreffenden Handler.

Wie in der Wirdigung weiter auszufiihren sein wird, ist die Situation vor alem in
samtlichen nordischen Landern so, dass die anderen europaischen Lkw-Anbieter
uber wesentlich kleinere und weniger weitverzweigte Kundendienstnetze verfiigen
und dass die vorhandenen aternativen Netze vorwiegend jewells zu einem Teil den
internationalen Schwerlastwagenfirmen (fir den europaweiten Notreparaturdienst)
und zum anderen Tell fir die Wartung von Pkw und Kleintransportern zur
Verfigung stehen. Der Marktuntersuchung zufolge wirde eine Anpassung der
Netze von Mitbewerbern an das Niveau von Volvo und Scania, um den
Anforderungen von Kunden mit weitverzweigten Geschéftstatigkeiten in den
nordischen Landern zu genligen, erhebliche Investitionen erfordern (die natrlich an
der wirtschaftlichen Attraktivitdt des Marktes zu messen sind).

Im Zuge der Marktuntersuchung haben Mitbewerber darauf hingewiesen, dass die
Entscheidung Uber die Errichtung oder den Ausbau eines Servicenetzes an eine
»Kritische Masse” von verkauften Fahrzeugen in einem Land geknUpft ist. Diese
wurde in einer Grofdenordnung von 10 % angegeben und richtet sich nach einer
Reihe von Faktoren im Zusammenhang mit den Kosten und den Chancen des
betreffenden Marktes. Fur die nordischen Lander mit ihren relativ kleinen Mérkten
und den zusétzlichen Kosten, die zur Erflllung technischer Anforderungen ent-
stehen, wurde ein Marktanteil von mindestens 10 bis 15 % genannt, der diesen
zusétzlichen Kostenaufwand rechtfertigen wirde. Ferner wurde die Kommission
darauf aufmerksam gemacht, dass die relativ geringe MarktgrofRe der nordischen
Lander unter Umstanden selbst bel einer Preiserhéhung von 5 bis 10 % keinen
ausreichenden Anreiz fur eine Durchdringung biete.

Fir die Zwecke der Ermittlung des raumlich relevanten Marktes genlgt es festzu-
stellen, dass die Bedeutung von Vertriebs- und Kundendienstnetzen wahrscheinlich
eines der wichtigsten Elemente darstellt, das die Kunden von einem Kauf auf3erhalb
ihres Sitzlandes abhdt und das die M6glichkeit von Arbitrageuren einschrankt, die
vorhandenen Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten auszunutzen.

12

In seiner Antwort nennt Volvo die Existenz eines Gebrauchtfahrzeughandels bei Schwerlastwagen als
Beleg dafiir, dass die nationalen Markte miteinander verbunden sind. In diesem Zusammenhang sei
angemerkt, dass erstens der Kaufer eines Gebrauchtfahrzeugs in der Regel kein Paket aus Lkw,
Wartungsvertrag und eventuell Finanzierung erwirbt, wie es bei Neufahrzeugen der Fall ist. Zweitens
hat Volvo in seiner Anmeldung nicht erwéhnt, dass sich Gebrauchtlastwagen zum selben Markt
gehdren wie neue Lkw (zum Verkauf von Gebrauchtfahrzeugen wurden sogar Uberhaupt keine
Angaben gemacht). Drittens hat Volvo keine Informationen geliefert, die zeigen, dass der
Parallelhandel von Neufahrzeugen auf der gleichen Ebene erfolgt wie der Gebrauchtfahrzeughandel.
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65.

66.

Unter schiedliche M arktanteile

Die Behauptung Volvos, es gebe einen EWR-weiten Markt fur schwere Lkw, wird
auch nicht durch die Angaben zu seinen Umsdizen in diesem Wirtschaftsraum
gestitzt, wie sie in der Anmeldung enthalten sind. Danach verfugt Volvo im EWR
Uber einen Marktanteil von 15,2 %. In mehreren Mitgliedstaaten ist sein Antell
jedoch bedeutend héher (45 % in Schweden, 34 % in Finnland, 29 % in Danemark,
38 % in Norwegen, 22 bis 25 % in Irland, Belgien, den Niederlanden, Portugal und
Griechenland). Gleichzeitig liegt der Marktanteil Volvos in einer Reihe von
Landern weit unter diesem EWR-Durchschnitt (12% in Osterreich, 8% in
Deutschland, 13 % in Spanien, 12 % in Italien und 11 % in Luxemburg). Wie aus
der nachstehenden Tabelle hervorgeht, sind ahnliche nationale Abweichungen vom
durchschnittlichen EWR-Marktanteil auch fur Scania und alle anderen Schwerlast-
wagenhersteller zu beobachten. Selbst zwischen benachbarten Mitgliedstaaten mit
in etwa ahnlicher Topographie wie Danemark und Deutschland bestehen grolie
Unterschiede bel den Marktanteilen der wichtigsten Hersteller. Abgesehen von
vagen Bemerkungen zu historischen Grinden hat Volvo keine Erklarung dazu
abgegeben, wie seiner Ansicht nach derartige Unterschiede bei den Marktanteilen
zwischen den Mitgliedstaaten mit seiner Behauptung, der Schwerlastwagenmarkt
sei EWR-welt, vereinbar sind.

Volvo Scania | Daimler MAN RVI Iveco DAF
EWR-Durchschnitt | 15,2 15,6 20,5 12,6 11,9 10,6 10,5
Schweden 45 46 6 0 1 0 2
Finnland 34 31 10 3 18 4 0
Danemark 29 30 18 10 3 7 4
Verein. Konigr. 18 19 9 7 6 9 18
Irland 22 27 9 6 3 8 13
Deutschland 8 9 42 26 2 6 5
Osterreich 12 16 18 34 4 6 9
Frankreich 14 9 16 5 38 8 8
Belgien 23 17 18 11 8 6 17
Luxemburg 11 15 28 14 10 8 15
Niederlande 16 23 12 9 3 3 33
Italien 12 12 16 6 9 41 4
Spanien 13 16 19 8 19 20 9
Portugal 25 19 12 6 17 7 14
Griechenland 24 17 36 12 3 2 3
Norwegen 38 32 9 12 1 2 4

Quelle: Anmeldung (auf der Basis offizieller Zulassungszahlen)
Schlussfolgerung zu den rdumlich relevanten Markten fir schwere Lkw
Schweden

Die Kommission vertritt die Auffassung, dass Schweden einen gesonderten raum-
lich relevanten Markt fir schwere Lkw darstellt. Erstens hat die Marktuntersuchung
ergeben, dass der Kauf von Schwerlastwagen auf nationaler Ebene erfolgt und dass
die Vertriebs- und Servicenetze fur Hersteller ohne ein gut ausgebautes Netz vor Ort
eine Schranke fur den Importanteil darstellen. Dies gilt insbesondere fur MAN und
Iveco, die bel schweren Lkw auf dem schwedischen Markt gar nicht vertreten sind.
Der auf nationaler Ebene erfolgende Kauf wurde von den Ermittlungen der
schwedischen Wettbewerbsbehdrde bestétigt, wonach die Gberwéaltigende Mehrheit
der Kunden schwere Lkw eher im eigenen Land und mdglichst am gleichen Ort
erwirbt. Zweitens unterscheiden sich, wie bereits dargestellt, die Preise in Schweden
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67.

von denen seiner Nachbarlénder. Beispielsweise liegt der (korrigierte) Preis fur die
Sattelzugmaschine [gangiges Modell]* in Schweden um [10-20]* % hoher as in
Dénemark, [10-20]* % hoher alsin Norwegen und [0-10]* % hoher als in Finnland.
Drittens weisen die Gewinnspannen Volvos in Schweden eine andere Hohe auf als
in den Ubrigen nordischen Landern. Zum Beispiel betrug 1998 die
Nettoumsatzrendite fir Volvos Solofahrzeug [gangiges Model]* in Schweden
[...”]* gegeniber [...]* in Danemark, [...]* in Finnland und [...]* in Norwegen.
Viertens unterscheiden sich die technischen Spezifikationen in Schweden vom
Ubrigen Europa, da in diesem Land eine hohere Tonnage und léngere Fahrzeuge
zuléssig sind. Auf3erdem wurde der schwedische Crash-Test fur Fahrerhduser als
besondere rechtliche Marktzutrittsschranke ermittelt, die dazu fuhrt, dass einige
Lkw-Modelle derzeit nicht in Schweden zum Verkauf angeboten werden. RVI
schliefflich halt in Schweden lediglich einen Marktanteil von 1%, wahrend im
benachbarten Finnland die ,,nationale” Marke RVI/Sisu Uber 18 % verfiigt. Aus den
genannten Grunden unterscheiden sich die Wettbewerbsbedingungen auf dem
Markt fir schwere Lkw in Schweden von denen seiner Nachbarlénder, und
Schweden stellt somit einen gesonderten raumlich relevanten Markt dar.

Déanemark

Nach Auffassung der Kommission spricht vieles dafir, dass Danemark einen
gesonderten raumlich relevanten Markt fir schwere Lkw darstellt. Erstens hat die
Marktuntersuchung ergeben, dass der Kauf von Schwerlastwagen auf nationaler
Ebene erfolgt und dass die Vertriebs- und Servicenetze fir Hersteller ohne ein gut
ausgebautes Netz vor Ort eine Schranke fur die Einfuhranteile bedeuten. Zweitens
unterscheiden sich, wie bereits erwahnt, die Preise in Ddnemark von denen seiner
Nachbarlander. Beispielsweise liegt der (korrigierte) Preis fur die
Sattelzugmaschine [gangiges Modell]* in Schweden um [10-20]* % hoher as in
Danemark. Aulerdem lassen die in der Anmeldung genannten
spezifikationskorrigierten Handlernettopreise fur das Modell [géngiges Modell]*
einen Durchschnittspreis erkennen, der in Danemark [0-10]* % niedriger ist alsin
Deutschland. Drittens weisen die Gewinnspannen Volvos in Danemark eine andere
Hohe auf as in den Ubrigen nordischen Landern. Zum Beispiel betrug 1998 die
Nettoumsatzrendite fur Volvos Solofahrzeug [gangiges Modell]* in Dénemark
[...]* gegenuber [...]* in Schweden, [..]* in Finnland und [...]* in Norwegen.
Viertens haben die drei meistverkauften Volvo-Schwerlastwagenmodelle in
Déanemark andere Spezifikationen als die bevorzugten Modelle in den anderen
nordischen Landern. dass der Marktanteil Volvos in Danemark 29 % gegeniber nur
8 % in Deutschland, der Anteil von Scaniain Danemark 30 % gegenuber nur 9 % in
Deutschland, der Anteil von DaimlerChryder in Deutschland 42 % gegentiber nur
18 % in Danemark und der Anteil von MAN in Deutschland 26 % gegentber nur
10 % in Dénemark betragt, ist offenbar eine Bestétigung dafUr, dass Dénemark und
Deutschland nicht zum selben rdumlich relevanten Markt gehodren. Aus den
genannten Griinden deutet vieles darauf hin, dass sich die Wettbewerbsbedingungen
in Danemark von denen seiner Nachbarldnder unterscheiden und Danemark daher
einen gesonderten rdumlich relevanten Markt darstellt. Ausgehend davon jedoch,
dass — wie weliter unten erlautert — die angemeldete Transaktion auf jeden Fall mit
dem Gemeinsamen Markt unvereinbar wére, selbst wenn damit keine beherrschende
Stellung auf dem danischen Schwerlastwagenmarkt begriindet wirde, muss diese
Frage im Rahmen dieses Verfahrens nicht geklart werden.

*kk

Der Betrag ist am hochsten in Schweden, gefolgt von Finnland, Dénemark und schlief3lich Norwegen.
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68.

69.

Norwegen

Die Kommission vertritt die Auffassung, dass Norwegen einen gesonderten raum-
lich relevanten Markt fur schwere Lkw darstellt. Erstens hat die Marktuntersuchung
ergeben, dass der Kauf von Schwerlastwagen auf nationaler Ebene erfolgt und dass
die Vertriebs- und Servicenetze fir Hersteller ohne ein gut ausgebautes Netz vor Ort
eine Schranke fur den Einfuhranteil darstellen. Zweitens unterscheiden sich, wie
bereits erwdhnt, die Preise in Norwegen von denen seiner Nachbarlander. Beispiels-
weise liegt der (korrigierte) Preis fur die Sattelzugmaschine [gangiges Modell]* in
Schweden [10-20]* % hoher als in Norwegen und in Finnland [10-20]* % hoher als
in Norwegen. Drittens weisen die Gewinnspannen Volvos in Norwegen eine andere
Hohe auf as in den Ubrigen nordischen Landern. Zum Beispiel betrug 1998 die
Nettoumsatzrendite fur Volvos Solofahrzeug [gangiges Modell]* in Norwegen [...]*
gegenuber [...]* in Schweden, [...]* in Danemark und [...]* in Finnland. Viertens
haben die drei meistverkauften Volvo-Schwerlastwagenmodelle in Norwegen
andere Spezifikationen als die bevorzugten Modelle in Danemark. Schliefdich
unterscheiden sich noch die Marktanteile zwischen Norwegen und Schweden, denn
MAN hélt in Norwegen 12 % und ist in Schweden gar nicht vertreten, wahrend
Volvo und Scania in Norwegen Uber 38 % bzw. 32 % und in Schweden Uber 45 %
bzw. 46 % verfugen. RVI besitzt zudem in Norwegen lediglich einen Marktanteil
von 1 %, wahrend in Finnland die ,,nationale® Marke RVI/Sisu 18 % aufweist. Aus
den genannten Grinden unterscheiden sich die Wettbewerbsbedingungen auf dem
Markt fir schwere Lkw in Norwegen von denen seiner Nachbarlénder, und
Norwegen stellt somit einen gesonderten raumlich relevanten Markt dar.

Finnland

Die Kommission vertritt die Auffassung, dass Finnland einen gesonderten réaumlich
relevanten Markt fur schwere Lkw darstellt. Erstens hat die Marktuntersuchung
ergeben, dass der Kauf von Schwerlastwagen auf nationaler Ebene erfolgt und dass
die Vertriebs- und Servicenetze fur Hersteller ohne ein gut ausgebautes Netz vor Ort
eine Schranke fur den Einfuhranteil darstellen. Zweitens unterscheiden sich — wie
bereits erwéhnt — die Preise in Finnland von denen seiner Nachbarlander. Beispiels-
weise liegt der (korrigierte) Preis fur die Sattelzugmaschine [géangiges Moddll]* in
Finnland [10-20]* % hoher als in Norwegen und in Schweden [0-10]* % hoher als
in Finnland. Drittens weisen die Gewinnspannen Volvos in Finnland eine andere
Hohe auf as in den Ubrigen nordischen Léandern. Zum Beispiel betrug 1998 die
Nettoumsatzrendite fur Volvos Solofahrzeug [gangiges Modell]* in Finnland [...]*
gegentber [...]* in Schweden, [...]* in Danemark und [...]* in Norwegen. Viertens
ist in Finnland eine hohere Nutzlast und eine grof3ere Fahrzeuglange zulassig alsim
ubrigen Europa mit Ausnahme Schwedens. Schliefdlich halt die , nationale® Marke
RVI/Sisu in Finnland einen Marktanteil von 18 %, wéhrend dieser Antell in
Schweden und Norwegen bei nur 1% und in Danemark bei 3% liegt. Aus den
genannten Grinden unterscheiden sich die Wettbewerbsbedingungen auf dem
Markt fur schwere Lkw in Finnland von denen seiner Nachbarlander, und Finnland
stellt somit einen gesonderten raumlich relevanten Markt dar.
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70.

Irland

Die Kommission vertritt die Auffassung, dass Irland einen gesonderten réumlich
relevanten Markt fur schwere Lkw darstellt. Erstens hat die Marktuntersuchung
ergeben, dass der Kauf von Schwerlastwagen auf nationaler Ebene erfolgt und dass
die Vertriebs- und Servicenetze fir Hersteller ohne ein gut ausgebautes Netz vor Ort
eine Schranke fir den Einfuhranteil darstellen. Zweitens sind die von Volvo
angegebenen Listenpreise fur die meistverkauften Solofahrzeuge und Sattelzug-
maschinen im Vereinigten Konigreich erheblich niedriger ([40-50]* %) als in
Irland. Drittens unterscheiden sich die technischen Anforderungen in Irland von
anderen Mitgliedstaaten. Aufgrund der Rechtssteuerung ist die Moglichkeit der
Einfuhr fir das européische Festland bestimmter Fahrzeuge stark eingeschrankt.
Dartber hinaus sind die Fahrzeuge desselben Modells in Irland aufgrund der
dortigen schlechten Fahrbahnbeschaffenheit schwerer ausgelegt als im Vereinigten
Konigreich. Schliefdlich unterscheiden sich die Marktanteile der wichtigsten
Hersteller in Irland wesentlich von ihren Anteilen im Ubrigen Europa. Obgleich der
Unterschied zum Vereinigten Konigreich weniger ausgeprégt ist, liegt der
gemeinsame Marktanteil von Volvo und Scania in Irland bei 49 % gegentber
lediglich 37% im Vereinigten Konigreich. Aus den genannten Griinden
unterscheiden sich die Wettbewerbsbedingungen auf dem Markt fir schwere Lkw in
Irland von denen seiner Nachbarlénder, und Irland stellt somit einen gesonderten
réaumlich relevanten Markt dar.

Beurteilung

71.

72.

Artikel 2 der Fusionskontrollverordnung verlangt eine Beurteilung geplanter
ZusammenschlUsse hinsichtlich ihrer Vereinbarkeit mit dem Gemeinsamen Markt.
Die Hauptfrage bel dieser Beurtellung besteht darin, ob das Vorhaben die
Begriindung oder Verstarkung einer beherrschenden Stellung zur Folge hat. Einer
der wichtigsten Parameter bezieht sich auf die Marktstellung der beteiligten
Unternehmen sowie auf ihre wirtschaftliche Macht und Finanzkraft. Aus
wirtschaftlicher Sicht lassen sich die Auswirkungen einer Fusion auf die
Marktbedingungen auf verschiedene Weise bewerten. Ublicherweise wird die
Marktmacht von fusionierenden Unternehmen unter Heranziehung von Kriterien
wie der Marktanteile der beteiligten Firmen und der Gbrigen Wettbewerber auf den
relevanten Mérkten gemessen. Erganzt wird diese Analyse in der Regel durch eine
Beurteilung der mdglichen Nachfragemacht der Kunden, der Wahrscheinlichkeit
von Neueinstiegen usw. Die Kommission hat eine solche Analyse in diesem Fall
vorgenommen und ist zu der Schlussfolgerung gelangt, dass der geplante
Zusammenschluss mit dem Gemeinsamen Markt unvereinbar wére.

AuRBerdem hat die Kommission die Professoren Ivaldi und Verboven mit einer
Okonometrischen Studie beauftragt, um die maoglichen Auswirkungen des
Zusammenschlusses auf die Preise fur schwere Lkw in den verschiedenen
nationalen Mérkten direkt zu ermitteln. Die Ergebnisse dieser dkonometrischen
Untersuchungen kdnnen eine wertvolle Ergénzung fur die tblichen Verfahren der
Kommission zur Messung der Marktmacht sein, insbesondere wenn der
Kundenstamm eines Produkts stark zersplittert ist, so dass es Schwierigkeiten
bereitet, ein hinreichendes Kundensegment mittels Erhebungen zu erfassen. Daesin
jedem Land viele Tausende von Lkw-Haltern gibt, von denen viele nur ein Fahrzeug
besitzen, wurde eine solche Studie in diesem Fall als hilfreich betrachtet.

21



73.

74.

75.

76.

7.

78.

Die Studie wurde nach dem Mehrstufenmodell durchgefihrt, bei dem bestimmte
Parameter fur die Preisgestaltung der Unternehmen und die Kaufentscheidungen der
Kunden ausgehend von den Preisen, Marktanteilen und sonstigen Variablen
ermittelt werden. In diesem Fall wurden fir das Modell sich Uber zwei Jahre
erstreckende Daten fur zwei Lkw-Typen aller sieben grof3en Lkw-Hersteller in den
einzelnen Mitgliedstaaten und Norwegen herangezogen. Diese Ergebnisse werden
zur Simulierung der Auswirkungen des Zusammenschlusses auf die Preise sowohl
des neuen Unternehmens (, Volvo Neu*) a's auch seiner Wettbewerber verwendet.

Die Untersuchung hat schwerwiegende Wettbewerbsbedenken, insbesondere in den
vier nordischen Landern und Irland, ergeben, in denen laut Feststellung der
vorliegenden Entscheidung die Fusion zur Entstehung einer beherrschenden
Stellung fuhren wird.

Die Kommission ist sich bewusst, dass die Verwendung einer derartigen Studie eine
relativ neue Entwicklung in der EU-Fusionskontrolle darstellt. Zudem bestritt Volvo
in seiner Antwort die Guiltigkeit der Studie und machte geltend, die Analyse sei mit
ernsten Fehlern behaftet und die Ergebnisse seien nicht zuverléssig. Obgleich die
Professoren Ivaldi und Verboven auf diese Kritikpunkte geantwortet haben,
bestreitet Volvo weiterhin einige grundlegende Elemente der Studie. Wegen der
Neuartigkeit des Ansatzes und der Uneinigkeit dartber wird die Kommission ihre
Beurteilung nicht auf der Grundlage der Ergebnisse der Studie vornehmen.

Der zeitige Struktur des eur opadischen M ar ktesfir schwere Lkw

Geméd der von Volvo in seiner Anmeldung vorgelegten Tabelle fur die
Rangordnung der Hersteller von schweren Lkw im Jahr 1998 ist DaimlerChrysler
MarktfUhrer in Europa mit 20,6 % des EWR-Marktes, gefolgt von Scania mit
15,6 %, Volvo mit 15,2 % und den vier Herstellern MAN, Paccar/DAF, RVI und
Iveco mit EWR-Marktanteilen zwischen 10,4 und 12,6 %13.

Somit sind auf dem européischen Markt der schweren Lkw vor dem Zusammen-
schluss sieben Hersteller vertreten. Die starksten Produzenten sind auch angesichts
ihrer weltweiten Marktprasenz DaimlerChrysler, gefolgt von Volvo und Scania.

Auch gemessen an der Marktstellung der einzelnen Hersteller im EWR wird
deutlich, dass nur DaimlerChrysler, Volvo und Scania in ganz Europa eine
erhebliche Présenz aufweisen, wahrend die Ubrigen Hersteller stéarker raumlich
konzentriert sind. Zwar sind auch DaimlerChrysler, Volvo und Scania auf ihren
angestammten Mérkten stérker, doch handelt es sich um die einzigen drei Unter-
nehmen, die Uberal Europa vertreten sind. Der Marktanteil von DaimlerChrysler
bewegt sich in Nordeuropa (nordische Lander und Irland) zwischen 6,2 und 17,7 %
und im dbrigen Europa zwischen 12 und 42 %. Volvo und Scania besitzen ein
ahnliches Profil, daihre Stellung in ganz Nordeuropa (nordische Lander und Irland)
sehr stark und ihr Marktanteil im Gbrigen Europa recht gleichmal3ig verteilt ist (8 %
bzw. 9 % in Deutschland bis 16 % bzw. 23 % in den Niederlanden).

13 Die Marktanteilszahlen von Volvo beruhen auf den Zulassungszahlen fir alle schweren Lkw. Die

vorgelegten Angaben entsprechen weitgehend den Verkaufszahlen, wie sie die Kommission im Laufe
ihrer Untersuchung ermittelt hat (einschliefdlich der Aufschlisselung in Solofahrzeuge und
Sattel zugmaschinen).
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Die anderen européischen Lkw-Hersteller verfligen Uber eine relativ starke Position
auf ihren angestammten Méarkten (RVI 38 % in Frankreich, Iveco 41 % in Italien,
Paccar/DAF 33 % in den Niederlanden und MAN 26 % in Deutschland und 34 % in
Osterreich), doch sind sie in anderen Gegenden Europas kaum oder so gut wie gar
nicht présent.

Im Vorfeld der geplanten Transaktion sind Volvo und Scania zudem offensichtlich
ihre jeweiligen Hauptwettbewerber und verfolgen &hnliche Marktstrategien. Es
handelt sich um schwedische Marken, deren Produkte als qualitativ hochwertig
gelten und einen weltweit zuverlassigen Kundendienst bieten. Wie ein Blick auf den
Marktanteil von Volvo und Scania zeigt, haben beide Unternehmen in ganz Europa
eine im wesentlichen vergleichbare Marktstellung (Angaben von 1998).

Markt Volvo Scania
Schweden 447 46.1
Finnland 34.3 30.8
Danemark 28.7 30.2
Verein. Koniareich | 18.3 18.6
[rland 22.0 27.1
Deutschland 17 8.9
Osterreich 12.3 16.5
Frankreich 14.5 9.4
Belaien 234 17.4
Luxembura 11.1 14.7
Niederlande 15.9 22.8
[talien 12.0 12.0
Sbanien 13.0 16.0
Portuaal 25.1 19.1
Griechenland 24.1 16.6
Norwegen 38.0 32.2

Diese Angaben beziehen sich zwar nur auf 1998, doch selbst in Anbetracht der
Marktanteil sschwankungen in den vergangenen Jahren entsteht der Gesamteindruck
einer in hohem Mal3e vorhandenen Symmetrie zwischen den Marktstellungen der
beiden Unternehmen. Dies deckt sich mit den Bemerkungen Dritter, wonach Scania
der unmittelbarste Mitbewerber von Volvo ist.

Untersucht man die Situation in den nordischen Léndern, wird nicht nur deutlich,
dass die durchschnittliche Marktstellung von Volvo und Scania tUber einen langen
Zeitraum hinweg (1989-1998) relativ stabil geblieben ist, sondern auch, dass die
meisten Verdnderungen des Marktanteils eines der beiden Unternehmen (z. B.
Volvo) mit einer umgekehrten Veranderung beim anderen (Scania) einhergehen.
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Diese Diagramme machen nicht nur deutlich, dass Volvo und Scania eine dhnliche
Marktstellung einnehmen, sondern sie lassen auch darauf schlief3en, dass beide am
ehesten gegenseitig austauschbar sind.

Neben den Verkaufszahlen lasst sich auch die Anzahl der Vertriebsstellen und
Kundendienstzentren fir die Bestimmung der Présenz eines Lkw-Herstellers in
einem bestimmten Gebiet heranziehen. Nach Angaben von Volvo stammen etwa
[70-80]* % des Gesamtumsatzes eines Schwerlastwagenhéndlers aus Service und
Ersatzteilverkauf, wahrend die tbrigen [20-30]* % beim Neufahrzeugverkauf erzielt
werden. Die nachfolgende Tabelle zeigt die Gesamtzahl der Vertriebsstellen/Kun-
dendienstzentren auf den relevanten Maérkten, wie sie von den wichtigsten
Schwerlastwagenanbietern angegeben wurde. Es sei darauf hingewiesen, dass ein
Handler ein oder mehrere Vertriebsstellen haben kann. Da die Tabelle einen
Eindruck von der Dichte des Netzes der einzelnen Hersteller vermitteln soll, ist die
Gesamtzahl der Vertriebsstellen aufgefiihrt. Die Tabelle lasst erkennen, Uber
welchen Vorteil das neue Unternehmen gegeniber konkurrierenden Anbietern auf
den relevanten Mérkten verfigen wirde, zumal samtliche Vertriebsstellen von
Volvo und Scania weitgehend fur schwere Lkw ausgelegt sind, wahrend mehrere
Vertriebs- und Servicestellen der Wettbewerber fir mittel schwere und leichte Lkw
sowie Pkw und Kleintransporter und nicht fir Schwerlastwagen genutzt werden.
Obwohl einige fur die Wartung von mittelschweren Lkw bestimmte Kunden-
dienstzentren auch fur schwere Lkw tétig sein kdnnen, sei darauf hingewiesen, dass
der Untersuchung zufolge mittelschwere Lkw Uberwiegend nur in stédtischen
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Gebieten eingesetzt werden!4. Nach Aussage der Wettbewerber missen fur schwere
Lkw jedoch Servicestellen flachendeckend in einem Land vorhanden sein, und
Kéufer von Schwerlastwagen wirden sich nicht zum Kauf der Fahrzeuge von
Wettbewerbern bewegen lassen, die nur in den wichtigsten Stadten prasent sind.
Was den Markt fir schwere Lkw betrifft, sind die Angaben zu Ausdehnung und
Qualitdt der Netze der Wettbewerber von Volvo Neu daher zu hoch angesetzt.

Volvo | Scania Volvo+ Daimler | MAN RVI lveco DAF*
Scania
Schweden | 71/116 | 67/105 138/221 | 34/38 0/9 4/20 | 13/34 k.A./60
Finnland 22/31 23/34 45/65 37/37 0/25 16/45 | 3/26 k.A.[2
Déanemark | 16/30 15/28 31/58 35/42 7/19 5/10 | 19/40 k.A./20
Irland 5/5 8/8 13/13 8/8 0/0 11 77 k.A./11
Norwegen | 42/65 45/50 87/115 24/24 6/23 13/13 | 16/23 k.A./33
* Angaben von Volvo

Struktur des Marktes der einzelnen Mitgliedstaaten — gegenwaértige Struktur
und Auswir kungen des Zusammenschlusses

In seiner Antwort macht Volvo zwei algemeine Bemerkungen zur Analyse der
Auswirkungen der Fusion auf den Wettbewerb in den einzelnen Mitgliedstaaten.
Erstens zeigten sich die Kunden nicht Uberméaldig besorgt Uber den geplanten
Zusammenschluss. Zweitens sei eine Preisdifferenzierung zwischen grofen und
kleinen Kunden auf den Mérkten fur schwere Lkw nicht moglich. Die Kommission
hat diese allgemeinen Bemerkungen sorgféltig geprift und ist zu dem Schluss
gelangt, dass beide von den vorliegenden Fakten nicht schlliissig gestiitzt werden.
Vor der Analyse der Ergebnisse in den einzelnen Mitgliedstaaten sollen zunachst
die Grunde fir diese Feststellung ausgefuhrt werden.

Bedenken der Kunden

Im Zusammenhang mit der Beurteilung von Volvos Argument, die Kunden seien nicht
besorgt, ist zu berlicksichtigen, dass die Lkw-Branche eine aul}erst zersplitterte
Kundenstruktur aufweist. So gibt es laut Angaben von Volvo allein in Schweden mehr
als 23 000 Halter von schweren Lkw. Weniger as 5 % davon betreiben eine Flotte von
mehr as 10 Fahrzeugen. Eine dhnliche Situation herrscht in anderen Mitgliedstaaten
(und auch auf den Busmérkten, insbesondere bei Reisebussen).

Auf einem Markt mit einer derart zersplitterten Nachfragestruktur darf man nicht
erwarten, dass die Mehrheit dieser Kunden in der Lage ist, eine ausgefeilte juristische
Anayse der geplanten Fusion anzustellen. Das bedeutet, man kann nicht — wie Volvo
nahe legt — davon ausgehen, dass die Angelegenheit adlen Kunden, die sich aus
unbekannten Griinden nicht aktiv an dem Verfahren beteiligt haben, gleichgliltig ist.
Vidmehr ist die Verantwortung der Wettbewerbsbehorde, die Auswirkungen einer
Fusion auf einem solchen Markt genau zu untersuchen, besonders grof3.

Die Kommission kann also die Auffassung Volvos nicht teilen, dass sich die Frage,
ob auf einem bestimmten Markt erhebliche Bedenken herrschen, mit den Antworten
eines begrenzten Teilnehmerkreises, wie z. B. der 20 grélten Abnehmer in einem

14 Wie der Kommission mitgeteilt wurde, betragen die Kosten fiir den Ausbau eines Servicenetzes fiir

leichte und mittelschwere Lkw auf Schwerlastwagen 50 % der Ausgaben, die fir die Errichtung eines
vollig neuen Schwerlastwagennetzes aufgewendet werden missten (siehe beispielsweise
Randnummer 141).
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Land, kléren lasst. Bei einem solchen Herangehen wirde sich auf jeden Fall auch
die Frage stellen, wie représentativ die Meinungen dieser Abnehmer fir die
Auswirkungen der Fusion auf kleinere Kunden sind. Aus den eigenen Unterlagen
von Volvo geht hervor, dass auf diesen Mérkten unterschiedliche Preise verlangt
werden.

Aber selbst auf der Basis eines begrenzten Teilnehmerkreises besteht nach Auffas-
sung der Kommission sehr wohl Anlass zu Bedenken in den weiter unten
aufgefihrten Landern. In diesem Zusammenhang sei unterstrichen, dass nicht, wie
von Volvo behauptet, die Anzahl der eingereichten ,, Beschwerden" von Belang ist.
Vielmehr gilt es, eine qualitative Analyse der Antworten vorzunehmen. Hierbei ist
klar, dass eine Wettbewerbsbehdrde viel Grund zu Besorgnis hat, wenn wie in
diesem Fall ein nicht unwesentlicher Teil der grofiten Abnehmer unter anderem
angibt, dass die Parteien eine beherrschende Stellung einnehmen werden, dass
Scania die einzige Alternative zu Volvo ist, dass andere Marken ihre technischen
Anforderungen nicht erfillen kénnen oder Uber ein unzureichendes Kundendienst-
netz verfigen und dass sie eine Preiserhéhung von 5 bis 10% hinnehmen
missten’>, Auch wenn einzurdumen ist, dass eine Reihe von Kunden keine
Bedenken zu dem geplanten Zusammenschluss gedufert haben, kann die
Kommission daher das Argument Volvos, es bestinden keine Bedenken, nicht
akzeptieren.

Das gleiche gilt auch fur die 12 Befragungen, die von der GfK im Auftrag von
Volvo fur seine Antwort durchgefuhrt wurden (nachfolgend ,die GfK-
Befragungen*). Diese Befragungen erfolgten telefonisch bei einer Stichprobe von
» Grof3abnehmern® in alen vier nordischen Landern, im Vereinigten Konigreich, in
Irland, Belgien und Portugal. In den einzelnen nordischen Landern fand zudem eine
Befragung von , Kleinkunden* statt. Die Kommission kann der Behauptung Volvos
nicht zustimmen, dass die GfK-Befragungen keine Bedenken ausweisen, und zwar
aus zweierlel Grunden. Erstens bestehen aus methodischer Sicht eine Reihe von
Zweifeln hinsichtlich der Formulierung der Fragen (z. B. wurden die Teilnehmer
nicht gefragt, wie sie reagieren wirden, falls sowohl Volvo als auch Scania nach der
Fusion ihre Preise erhthen). Derartige methodische Fragezeichen mindern
zwangslaufig die Beweiskraft der GfK-Befragung.

Zweitens fallt es selbst unter der Annahme, dass sich die methodischen Frage-
zeichen ausraumen lassen, schwer, Volvos Argument zu folgen, wonach die GfK-
Befragungen den Nachweis erbringen, dass die Fusion nicht zu wettbewerbs-
rechtlichen Bedenken fihren wirde. Eine der gestellten Fragen lautete, ob der
Teilnehmer bei einer 5%igen Preiserhthung durch Volvo oder Scania den Anbieter
wechseln wirde. Obwohl dem Ergebnis der einzelnen Befragungen zufolge einige
Antwortgebende (jeweils weniger als die Halfte) wechseln wirden, ist es
unwahrscheinlich, dass Volvo Neu die Strategie einer globalen Preiserhthung
wahlt. Vielmehr lassen Auskinfte von Volvo erkennen, dass das Unternehmen eine
Strategie der individuellen Preisbildung fir die einzelnen Verkaufsvorgange
verfolgt und dass fur unterschiedliche Kunden grof3e Preisunterschiede gelten.
Zudem deutet ales darauf hin, dass Volvo fur Klein- und Grof3abnehmer

15

Wie bereits erléautert, erachtet es die Kommission nicht a's sinnvoll, wenn statistische Angaben auf der
Basis einer nichtrepréasentativen Stichprobe vorgelegt werden. Hier ist jedoch zu beachten, dass die
Zahl der Antwortgebenden, die Bedenken auf3erten, zwar von Land zu Land unterschiedlich ist,
Uberall jedoch einige Befragte einen oder mehrere der in Randnummer 88 wiedergegebenen

Kommentare abgaben.
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unterschiedliche Preise festsetzen kann. Erwahnt sei auch, dass die Befragten bei
dem Unternehmen, zu dem sie wechseln wirden, am haufigsten Volvo und Scania
nannten. Somit scheint also, dass die Teilnehmer bei der Angabe, ob sie bei einer
5%igen Preiserhohung wechseln wiirden, in dem Glauben gelassen wurden, dass die
vor der Fusion bestehende Méglichkeit, von Volvo zu Scania (oder umgekehrt) zu
wechseln, auch nach dem geplanten Zusammenschluss bestehen wirde. Daher
durfte der bereits geringe Anteil der Kunden, die nach eigenen Angaben bei einer
5%igen Preiserhéhung umsteigen wirden, noch niedriger gewesen sein, wenn man
ihnen mitgeteilt hétte, dass die Wechselmdglichkeit zwischen beiden Marken nach
der Fusion von Volvos kiinftiger Marketingstrategie fur die Marken abhangt.

Preisdifferenzierung

In seiner Antwort fihrt Volvo an, dass eine erfolgreiche Preisdifferenzierung auf
dem Schwerlastwagenmarkt aul3erst schwierig wére und dass die Risiken eines
Umsatzverlusts durch Kunden, die keinen hoheren Preis zahlen wollen, grof3er
wéren als der potentielle Nutzen aus einem solchen Verhalten. In der mundlichen
Anhorung préasentierte Volvo zudem die Ergebnisse einer Analyse seiner Verkaufe
an schwedische und danische Kunden im Jahre 1998. Nach verschiedenen Korrektu-
ren in bezug auf Fahrzeugspezifikation und Flottengrof3e gelangt die Analyse zu
dem Schluss, dass das Preisgefélle gering ist — d. h. Grof3abnehmer (Kéufer von
mindestens 30 Fahrzeugen) zahlen um [0-10]* % niedrigere Preise — und keine
erhebliche Preisdifferenzierung darstellt. Es sei jedoch darauf hingewiesen, dass
diese Analyse der Verkaufe von Volvo an schwedische und dénische Kunden im
Jahre 1998 keinen Hinwels auf die erzielten Spannen beim Verkauf an die verschie-
denen Kundengruppen enthdlt. Wie im Abschnitt zu den raumlich relevanten
Mérkten erwéhnt, hat Volvo nahegelegt, dass eine Preisdifferenzierung als
Erzielung unterschiedlicher Spannen beim Verkauf der gleichen Ware an
verschiedene Kunden definiert werden sollte.

Weiterhin sei darauf verwiesen, dass sich Volvos Behauptung, es gébe keine Preis-
differenzierung, im scharfen Gegensatz zu den eigenen internen Unterlagen des
Unternehmens befindet, die der Kommission im Laufe des Verfahrens zugeleitet
wurden. Auf Ersuchen der Kommission hat Volvo Angaben zu seinen Preisen,
Gewinnen und Gewinnspannen beim Verkauf an kleine, mittlere und grof3e
Abnehmer des Modells [gangiges Modell]* mit drei verschiedenen Motorleistungen
vorgelegtl6. Bei der meistverkauften Motorgrof3e ([...]*) geht aus diesen Angaben
hervor, dass ein Kleinabnehmer einen [20-30]* % hoheren Preis bezahlt als ein
Grofkunde bzw. einen [0-10]* % hoheren Preis als ein mittelgroRer Kunde. Noch
aufschlussreicher ist die Angabe, dass Volvos Gewinnspanne beim Verkauf dieses
Modells an Kleinabnehmer [10-20]* %, bei grof3en und mittleren Kunden dagegen
[0-10]* % bzw. [10-20]* % betrégt. Daraus folgt, dass eine relativ geringe Preis-
differenz wie die [0-10]* % zwischen einem kleinen und einem mittelgrof3en
Kunden einen Unterschied von [30-40]* % bel der erzielten Gewinnspanne
ausmacht. Zugleich ist die bei Kleinabnehmern erzielte Gewinnspanne [0-10]* Male
(und bei mittelgrof3en Kunden mehr als[0-10]* Male) hoher als bei Grolzkunden.

Angesichts der vorstehenden Ausfiihrungen muss dieses bereits zuvor vorhandene
interne Volvo-Dokument als aussagekréftiger Beleg daftir gelten, dass das Unter-
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Volvo erteilte diese Auskunft fiir seine Verkaufe in Frankreich und erklarte, fir andere Lander kdnne

es eine derartige Aufschliisselung nicht vorlegen.
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nehmen in der Tat eine Preisdifferenzierung zwischen verschiedenen Kunden-
gruppen vornehmen konnte, und dieser Beleg muss den Vorrang vor den obenge-
nannten, far die Antwort und fir die mandliche Anhdrung entwickelten
Argumenten erhalten.

Beurteilung auf Ebene der Mitgliedstaaten

Die herausragende Marktstellung von Volvo und Scania in den nordischen Landern
und Irland wird nunmehr gesondert bewertet.

SCHWEDEN

Gegenwartige Mar ktstruktur

Marktanteile

Die derzeitige Struktur des schwedischen Marktes fur schwere Lkw ist in der
nachstehenden Tabelle dargestellt und zusammengefasst:

Unternehmen Marktanteil 1998
Volvo 447 %
Scania 46.1 %

DaimlerChrvsler 6.2 %
MAN -

RVI 0.8 %

lveco 0.2%

Paccar/DAFE 1.9%

Die Tabelle in Randnummer 95 zeigt, dass Volvo und Scania derzeit die einzigen
Wettbewerber von Bedeutung auf dem schwedischen Markt sind. Die jeweilige
Marktstellung beider Unternehmen ist siebenmal gréf3er als die des néchstfolgenden
Wettbewerbers DaimlerChrysler. Die uUbrigen Hersteller sind entweder Uberhaupt
nicht oder nur geringfiigig auf dem schwedischen Markt vertreten.

Darlber hinaus befinden sich Volvo und Scania, wie durch die Diagramme in Rand-
nummer 82 weiter untermauert wird, im direkten Wettbewerb miteinander. Dies
lasst sich daran erkennen, dass jede Verdnderung des Marktanteils eines der beiden
Unternehmen eng mit einer umgekehrten Marktanteilsénderung des anderen
verknupft ist.

Marke

Sowohl Volvo als auch Scania sind hochwertige schwedische Marken. Die Stéarke
von Volvo und Scania liegt darin, dass sie als hochwertige Qualitdtsmarken mit
einem leistungsfahigen, flachendeckenden Kundendienstnetz angesehen werden.
Den Belegunterlagen von Volvo zufolge prasentieren beide Parteien den Wieder-
verkaufswert ihrer Fahrzeuge as Tell ihres Markenimages. All diese Faktoren
machen beide Unternehmen zu den fihrenden Markenanbietern in séamtlichen
nordischen Landern und insbesondere in Schweden. Die Marktuntersuchung hat
ergeben, dass die Nachfrage auf dem Schwerlastwagenmarkt recht unelastisch ist,
d. h. der Kaufpreis stellt nur eines der Elemente dar, die Uber die Wahl eines
bestimmten schweren Lkw-Typs entscheiden. Die Kaufer von schweren Lkw
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berticksichtigen namlich bel ihrer Kaufentscheidung nicht nur den Einkaufspreis,
sondern auch dessen Finanzierung, das Kundendienstnetz, Gewahrleistungen und
den Wiederverkaufswert (einschliefdlich der Inzahlungnahme gebrauchter
Fahrzeuge). Wie die Marktanteile eindeutig belegen, ist es bisher nur Volvo und
Scania gelungen, ein hinreichend gutes Paket mit einem ausgewogenen Anteil all
dieser Elemente anzubieten.

Dies wird auch dadurch bestétigt, dass die Preise von Volvo und Scania fir schwere
Lkw in Schweden bei vergleichbaren Modellen grundsétzlich héher sind als die
ihrer potentiellen Wettbewerber. Darin zeigt sich, dass ein typischer Lkw-Kaufer in
Schweden nicht nur auf den Einkaufspreis fir den Schwerlastwagen achtet, sondern
mehrere Faktoren berticksichtigt, und zwar die Qualitét des Produkts, das
Kundendienstnetz, und den Wiederverkaufswert, der den beim Neukauf entrichteten
hoheren Preis wieder aufwiegt.

Somit haben Volvo und Scania im Laufe der Jahre in samtlichen nordischen
Landern und insbesondere in Schweden eine Treue zu ihren Marken aufgebaut. Auf
diesem Markt bedeutet Markentreue, dass Volvo und Scania in den Augen der
Marktteilnehmer Uber einen langen Zeitraum qualitativ hochwertige Produkte
geliefert, einen guten Kundendienst geleistet und einen hohen Wiederverkaufswert
geboten haben und dass Kunden aufgrund dieses guten Rufes geneigt sind, diese
Marken auch weiter zu kaufen. Diese Treue kommt auf mindestens zwei Ebenen
zum Ausdruck — auf der Ebene des Enderwerbers (Lkw-Halter) und auf der Ebene
desHandlers.

Markentreue - Kundendienstnetz

Die Marktuntersuchung hat ergeben, dass auf dem Markt der schweren Lkw ein
flachendeckendes und leistungsfahiges Kundendienstnetz fir einen Lkw-Hersteller,
der in einen Markt eintreten moéchte, ausschlaggebend ist. Sowohl Volvo als auch
Scania unterhalten ein umfangreiches Vertragshandler- und Kundendienstnetz in
Schweden, Uberwiegend auf ausschliefdlicher Grundlage. Die Stérke eines Netzes
kommt durch seine Dichte, die technische Leistungsfahigkeit eines Handlers/Kun-
dendienstzentrums und die Kontakte zum Ausdruck, die zwischen dem
Handler/Kundendienstzentrum und dem Lkw-Halter bestehen. Dieser letztgenannte
Faktor wandelt sich nach einigen Jahren in ein Vertrauensverhéltnis zwischen dem
Vertragshandler/Kundendienstzentrum und dem Lkw-Halter. Das Vertrauensver-
haltnis ist Bestandteil des guten Rufs einer Marke, und sein kumulierter Wert ist
mal3geblich (was sich daran zeigt, dass sich ein wesentlicher Teil des von Volvo fir
Scania gebotenen Preises auf den Firmenwert bezieht).

Laut Untersuchung bleiben die Handler/Kundendienstzentren in der Regel Volvo
und Scania treu und werden sich einem Anbieterwechsel widersetzen. Insbesondere
aufgrund des grofien vorhandenen Bestands an Volvo- und Scania-Fahrzeugen
konnen diese Unternehmen dem Handler/Kundendienstzentrum eine bessere und
sichere Rendite bieten.
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Markentreue - Endabnehmer

Die Marktuntersuchung hat ferner ergeben, dass die Endabnehmer von schweren
Lkw in aler Regel den einheimischen Marken Volvo und Scania die Treue halten.
Grund dafur ist, wie bereits erwdhnt, die Tatsache, dass diese beiden Hersteller
ihren Kunden das guinstigste Paket in bezug auf die Gesamtaufwendungen offerieren
koénnen. Dartiber hinaus gelten Volvo und Scania in Nordeuropa und insbesondere
in den nordischen Landern als beste Anbieter eines Produkts, das die speziellen
Transporterfordernisse der Kunden erflllt. In diesem Zusammenhang wurden
Faktoren wie die Eignung fur klimatische Bedingungen und Straf3enverhatnisse
sowie die Erfullung aller technischen Anforderungen einschliefdlich nationaler
Rechtsvorschriften genannt. Es sei  unterstrichen, und dieser Faktor wird
nachfolgend noch nédher ausgefiihrt, dass es sich bel der grofen Mehrheit der
schwedischen Lkw-K&ufer nicht — wie von Volvo behauptet — um Grof3abnehmer
mit umfangreichen Fahrzeugparks handelt, sondern um Halter mit 1 oder 2 Fahr-
zeugen. Diese Art von Kunden ist gewohnlich in Sachen Markentreue sensibler als
Kunden mit vielen Lkw in der Flotte.

In der Antwort bestreitet Volvo die Auffassung, dass Stral3enverhdtnisse und
klimatische Bedingungen in den nordischen Léndern eine erhebliche Zutritts-
schranke bilden. Zur Bekréftigung verweist Volvo auf eine Lkw-Fachzeitschrift im
Vereinigten Konigreich, die bei einem Test verschiedener Hersteller unter
arktischen Bedingungen ein MAN-Modell (vor Volvo und Scania) zum besten
Fahrzeug waéhlte. Es fallt auf, dass dieser Test von skandinavischen Zeitschriften
organisiert wurde und dass Volvo die Bewertung der anderen beteiligten
Zeitschriften nicht vorgelegt hat. Auf3erdem ist zu beachten, dass das Kaufverhalten
und die Praferenzen eines Kunden auf der empfundenen Qualitdt eines Produkts
beruhen konnen.

Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den schwedischen Markt fir schwere
Lkw

Mar ktanteile — Mar ktstruktur

Mit der Ubernahme von Scania kdme ein Volvo Neu geméaR den Zahlen von 1998 in
Schweden auf einen gemeinsamen Marktanteil von 90,8 %. Der néchstfolgende
Wettbewerber von Volvo Neu wére DaimlerChrysler mit einem Marktanteil von
6,2 %. Die Ubrigen européischen Lkw-Hersteller sind auf dem schwedischen Markt
praktisch nicht vertreten (Paccar/DAF: 1,9 %, RVI: 0,8 %, lveco: 0,2 %, MAN:
keine Verkaufe).

Das Vorhaben fuhrt also zu einer wesentlichen Uberschneidung der Tatigkeit beider
Parteien. Darlber hinaus wirde sich die Kluft zwischen den Marktanteilen von
Volvo Neu und seinem né&chstfolgenden Wettbewerber in sdmtlichen nordischen
Landern und insbesondere Schweden weiter vertiefen. Vor dem Zusammenschluss
hatte der nachstfolgende Wettbewerber in Schweden (DaimlerChrysler) einen etwa
7,5mal niedrigeren Marktanteil als der MarktfUhrer. Nach dem Zusammenschluss
wére der Anteil dieses Wettbewerbers 14,5mal kleiner as der der neuen Einheit.

AulRerdem stiitzen die Angaben Volvos (weiter untermauert durch die Diagramme in
Randnummer 82) sowie die Untersuchung der Kommission eindeutig die Feststellung,
dass Volvo und Scania vor dem geplanten Zusammenschluss ihre jeweiligen Haupt-

wettbewerber waren. Dieser Wettbewerb wirde mit dem Zusammenschluss
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wegfallen, und der Vorteil von Volvo Neu gegentiber den verbleibenden Wettbe-
werbern wirde sich wesentlich vergrof3ern.

Weiter verschérft wird die Lage dadurch, dass die sehr starke Marktstellung der
beiden Parteien des Zusammenschlusses nicht erst seit kurzem besteht oder
Ergebnis groRRer Marktanteilsschwankungen ist. Daher ist nicht damit zu rechnen,
dass andere Lkw-Hersteller einen spirbaren Wettbewerbsdruck auf die Parteien
ausiiben werden. Vielmehr ergibt eine Auswertung des jeweiligen Marktanteils der
Parteien in Schweden, veranschaulicht durch die Diagramme in Randnummer 82,
dass die Marktstellungen von Volvo und Scania Uber einen langen Zeitraum hinweg
(10 Jahre) relativ stabil geblieben sind. Auch die Marktuntersuchung hat diese
Erkenntnis bestétigt.

Handler- und Kundenbindung

Volvo Neu wird auf einem Markt, dem Schwerlastwagenmarkt in Schweden,
agieren konnen, auf dem das Unternehmen bestimmte Stérken auszuspielen vermag.
Zualererst kommt ihm eine traditionelle Handler- und Kundenbindung zugute. Im
Laufe der Marktuntersuchung stellte sich heraus, dass die Wettbewerber von Volvo
und Scania bei der Suche nach leistungsféhigen und zuverl&ssigen Handlern/Kun-
dendienstzentren in diesem Absatzgebiet erhebliche Schwierigkeiten haben, vor
alem, well Handler/Kundendienstzentren von jeher mit ihren einheimischen
Anbietern verknipft sind, die den héchsten Umsatz und damit eine bessere Rendite
fur die Handler bieten.

Kundenstruktur

Aullerdem wére die neue Einheit angesichts der Struktur der Kaufer von schweren
Lkw in Schweden in der Lage, sich die Kundenbindung nutzbar zu machen, um die
Preise zu erhdhen. Schliefdich entfallen auf die funf groften Abnehmer von
schweren Lkw nur [0-10]* % des Gesamtumsatzes von Volvo in Schweden. Die
Lage ist bei Scania vergleichbar. Der Anteil der Verkédufe an die funf grofiten
Abnehmer der nach der Fusion entstehenden Einheit wére noch geringer.

Weiter erhartet wird diese Erkenntnis durch die eigenen Schatzungen Volvos (siehe
Seite 5 der Vorlage vom 25. November 1999) in bezug auf den Absatz eines in
Schweden haufig verkauften Schwerlastwagenmodells ([...]*). Diesen Angaben
zufolge werden [80-90]* % dieser Fahrzeuge einzeln verkauft, was Volvo als
nitzlichen Indikator fur die Flottengréfie aus egt.

Aus einer Tabelle, die Volvo in einem Fax vom 13. Dezember 1999 Ubermittelte,
geht zudem hervor, dass sich [20-30]* % des Gesamtbestands von mehr as
61 000 schweren Lkw in Schweden im Besitz einer Person oder einer Firma
befinden, der nur dieses eine Fahrzeug gehort. Ferner sind [40-50]* % im Besitz
von Personen oder Firmen, die zwel bis zehn Lkw in ihrem Fuhrpark haben. Das
bedeutet, dass sich die grofl3e Mehrheit ([60-70]* %) des schwedischen Schwerlast-
wagenbestands im Besitz von sehr kleinen Haltern befindet. Derselben Quelle
zufolge verfigen nur [10-20]* der mehr als 23000 Schwerlastwagenhalter
Schwedens Uber eine Flotte von mehr als 100 Fahrzeugen, und nur [50-60]* haben
einen Park von 51 bis 100 Fahrzeugen.
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Kundenstruktur und duale Beschaffung

Laut Volvo handelt es sich bei vielen seiner Lkw-Kaufer in den nordischen Landern
(und anderswo) um anspruchsvolle professionelle Abnehmer, die nicht nur auf eine
Bezugsquelle zurtickgreifen. Wie Volvo ausfihrt, verfolgen diese Kunden derzeit
ein Konzept des Ruckgriffs auf zwel oder mehr Bezugsquellen, um nicht von einem
einzigen Lkw-Hersteller abhangig zu sein.

Nach Angaben von Volvo in der in Randnummer 112 erwahnten Tabelle befinden
sich [>30 000]* Lkw in Schweden in gemischten Flotten, davon [>14 000]* Volvo-
Fahrzeuge. Demnach gehoren 50 % aller schwedischen Schwerlastwagen zu einer
gemischten Flotte, und knapp die Halfte davon sind Volvos. Es sei jedoch darauf
hingewiesen, dass nach Volvos Definition eine gemischte Flotte jedes Anteilsver-
haltnis umfasst, so dass zum Beispiel auch 50 Volvos und ein Scania eine gemischte
Flotte darstellen. Aul3erdem ist zweifelhaft, ob angesichts dieser Erkenntnis und der
Tatsache, dass es sich bei schweren Lkw um langlebige Giter handelt, das
Voraussetzen gemischter Lkw-Flotten aussagekraftige Einsichten in die zukinftige
Entwicklung des Marktes oder die Resktion der Kunden mit ihrer dualen
Beschaffungsstrategie vermitteln wirde. Andererseits gibt es insgesamt mehr als
23 000 Schwerlastwagenhalter in Schweden. Nur [<5 000]* von ihnen, also weniger
als 18 %, besitzen eine gemischte Flotte. Das bedeutet, dass mehr als 80 % aller
Eigentimer von schweren Lkw in Schweden eine Einmarkenflotte unterhalten.
Unter diesen Umsténden sollten die Darlegungen zu mehreren Bezugsquellen nicht
Uberbewertet werden.

Die Marktuntersuchung hat ferner ergeben, dass insbesondere bei kleineren Lkw-
Haltern ein starkes wirtschaftliches Interesse besteht, die Flotte auf eine Marke zu
konzentrieren, da sich mit dieser Strategie die Wartungskosten und die
Personal schulungskosten (in erster Linie fur die Fahrer) reduzieren lassen.

Kundenstruktur und fusionsbedingter Verlust von Marktanteilen (shrinkage effect)

Bei Fusionen mit horizontalen Uberschneidungen auf gewerblichen Markten, die
sich durch ein gewisses Mal3 an duaer Beschaffung auszeichnen, legen die
Anmelder von Fusionsvorhaben haufig Berechnungen vor, die einen gewissen
Verlust an Marktanteilen aufgrund des Lieferantenwechsels durch den Kunden
ausweisen. Diese Berechnungen sind oftmals dadurch motiviert, dass die Unterneh-
mensleitung Vorsicht gegentiber ihren Aktiondren walten lassen will. Es handelt
sich dso meist eher um Worst-Case-Szenarien als um tatséchliche Prognosen.
Daher muss die Kommission sehr sorgfédtig die den Berechnungen
zugrundeliegenden Annahmen und die Wahrscheinlichkeit prifen, ob die Verluste
tatséchlich eintreten. Nur wenn sich bei dieser Prifung herausstellt, dass fur eine
bestimmte Fusion mit Sicherheit ein Marktanteilsverlust vorhersagen lésst, der die
Wettbewerbssituation wesentlich verandert, werden diese Verluste bel der
wettbewerbsrechtlichen Wirdigung beriicksichtigt. In diesem konkreten Fall hat
Volvo aus den genannten Griinden seine Behauptungen nicht entsprechend belegen
konnen, wonach die neue Einheit Absatzeinbul’en erleiden wirde, die eine
geénderte Wettbewerbslage in den relevanten Mérkten glaubhaft machen.

Volvo zufolge wird der Zusammenschluss zwangslaufig zu Marktanteilsverlusten
fUhren, d. h. einige derzeitige Kunden von Schwerlastwagen der Marken Volvo und
Scania werden auf andere Marken umsteigen. Um diese Auffassung zu stitzen,
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legte Volvo der Kommission die Ergebnisse einer Studie vor, die JP Morgan im
Auftrag von Volvo erarbeitet hat. Danach wirde das geplante Vorhaben zu einem
Verlust an Kunden fihren, der einem Marktanteilsverlust von [10-20]* % in
Schweden und Finnland sowie [10-20]* % in Danemark und Norwegen entspricht.
Zu dieser Behauptung ist folgendes festzustellen:

Nach Aussage von Volvo dirfte sich die Wahrscheinlichkeit eines Marktantells-
verlusts nach der Fusion am besten anhand der genannten Berichte bewerten lassen,
die von Borsenanalysten zur Beurteilung des geplanten Zusammenschlusses
angefertigt wurden. Diese Berichte sollten jedoch mdglicherweise mit einem
gewissen Mal3 an Vorsicht betrachtet werden. Erstens liegt auf der Hand, dass diese
Berichte nicht zur Bewertung der Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den
Wettbewerb erstellt wurden. Statt dessen haben sie zum Ziel, den Wert der Anteile
der beteiligten Unternehmen im Falle einer Genehmigung des Zusammenschlusses
einzuschdtzen. Daher lasst sich nicht ausschlief3en, dass die Analysten unter
Umstanden bel ihrer Prasentation Uberméaldig zurtickhaltend oder optimistisch zu
Werke gehen, damit sie der lang- oder kurzfristigen Empfehlung entspricht, die sie
abgeben mdéchten. In einer Vorlage vom 21. Oktober 1999 erklart Volvo: ,, Wird
eine zu positive Bewertung des Erwerbs abgegeben, indem die gesamten Gewinne
Uberschétzt oder die Verluste zu gering veranschlagt werden, so kénnte dies fir
Volvo schwerwiegende Nachteile an den Kapitalmérkten zur Folge haben, wo
Volvoanteile verkauft werden konnten und damit der gesamte Kapitalwert der
Gesellschaft sinken konnte. “ Zweitens folgt die Art und Weise, in der die
Anaysten ihre Empfehlungen darlegen, keinem systematischen Ansatz, wie er in
der Fusionskontrollverordnung festgelegt ist und wonach jeder relevante Markt
gesondert zu beurteilen ist. Drittens hat Volvo bekannt gegeben, dass die Berichte,
auf die es Bezug genommen hat, nur auf von Volvo selbst bereitgestellten
Informationen beruhen.

Nach Angaben von Volvo haben neben JP Morgan weitere Analysten ihre Meinung
zum Marktanteilsverlust nach der Fusion gedul3ert, und eine Reihe von ihnen haben
die Auffassung von JP Morgan bestétigt. Es ist jedoch festzustellen, dass diese
Prognosen alle um den Zeitpunkt der Bekanntgabe des Vorhabens herum und auf
jeden Fall vor dem Tag der Anmeldung bei der Kommission angestellt wurden.
Daher lésst sich nicht ausschliefen, dass die meisten dieser frihen Berichte auf
demselben Material basieren, das Volvo an JP Morgan geliefert hat. Aul3erdem
handelt es sich bei den darin erwahnten Marktanteilsverlusten oft um keine
Schétzungen im eigentlichen Sinne, sondern um Szenarien zur Quantifizierung des
Risikos eines Kursriickgangs der Aktien von Volvo Neu nach der Ubernahme.

In seiner Antwort stitzt sich Volvo auf enige dieser Schatzungen des
Marktanteilsverlusts. Verschiedene sind so hoch, dass sie sich eindeutig nicht auf
den von Volvo dargestellten , shrinkage effect” beziehen kdnnen. Beispielsweise
berichtet Volvo, dass Handelsbanken Markets einen langfristigen Marktanteil von
Volvo/Scania von 46 % in Schweden prognostiziert hat. Dies impliziert einen
Marktanteilsverlust von 45 %, was dem gesamten hinzugewonnenen Marktanteil
entspricht. Volvo zufolge veranschlagen sowohl Den Danske Bank (8. August
1999) und Enskilda Securities (9. August 1999) einen langfristigen
Marktanteilsverlust von 31,5 %. Auch diese Zahl ist so hoch, dass sie sich eindeutig
nicht auf den von Volvo angegebenen ,, shrinkage effect” beziehen kann.
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Es ist jedoch angebracht, die beiden jingsten Prognosen fir mdgliche ,, shrinkage
effects® zweier weiterer Anaysten — Salomon Smith Barney, London, 4. Okto-
ber 1999 und Alfred Berg ABN Amro, 6. Oktober 1999) — zu betrachten. Insbe-
sondere die letztere Prognose entstand offensichtlich nach Prifung der Vorhersagen
aler frihen Berichte. Diese spéteren Berichte ufern sich weitaus vorsichtiger zum
Verlust von Marktanteilen als andere Analysten zuvor.

Beispielsweise fuhrt die Alfred Berg Research von ABN Amro in ihrem Bericht
vom 6. Oktober 1999 an: , Kurzfristig kénnten die Zweifel an einer Zustimmung
durch die Gemeinschaft zu der Scania-Ubernahme und die Synergien die Lager-
besténde zurtickhalten, doch wir sind davon Uberzeugt, dass Volvo gute Aussichten
hat, Synergien zu erzielen und seine Marktanteile zu halten." “Gestitzt auf unsere
Nachforschungen und die Kundengesprache glauben wir, dass das Marktan-
teilsrisiko in Westeuropa begrenzter sein konnte als von vielen offenbar befrchtet”.
Die Szenarien von Alfred Berg fur einen Marktanteilsverlust in Westeuropa gehen
von Gesamteinbuf3en zwischen 0 und 3 % aus.

Angesichts dieser Schwachpunkte und zur Beurteilung der Wahrscheinlichkeit des
angegebenen , shrinkage effect” hat die Kommission eine Reihe von wichtigen
Kunden gebeten, die moglichen Auswirkungen des Zusammenschlusses auf ihre
kiinftigen Kaufentscheidungen einzuschétzen. Zusétzlich fuhrte die schwedische
Wettbewerbsbehtrde eine ahnliche Befragung bei kleineren Abnehmern in
Schweden durch. Aus diesen Untersuchungen geht hervor, dass Volvo, dasin seinen
Marktmitteilungen standig seine Absicht verkindet hat, die Marketingorganisation
und die Marken Volvo und Scania weiter getrennt zu halten, mit dieser Strategie
offenbar relativ erfolgreich ist. Eine erhebliche Zahl von Schwerlastwagenkunden
verwies darauf, dass die beiden Einheiten getrennt bleiben werden und dass sich der
Zusammenschluss nicht unbedingt wesentlich auf ihre kinftigen Kaufentschei-
dungen auswirken wird.

Zur Beurteilung der Entscheidung Volvos, Marken und Marketingorganisation
getrennt zu halten, werden im Bericht von Alfred Berg aul3erdem Vergleiche zu
friheren Fusionen mit &hnlicher Konstellation angestellt. Dabei werden zwei
Zusammenschlisse betrachtet: (1) Iveco-Pegaso und (2) Freightliner-Ford
(Sterling). Es bietet sich an, auf diese Félle genauer einzugehen, da Volvo sich zur
Bewertung der Wahrscheinlichkeit von Marktanteilsverlusten auch auf die
Erfahrungen des Freightliner-Falles stutzt.

Iveco - Pegaso
Freightliner — Ford (Serling)

Als lveco Pegaso im Jahre 1990 erwarb, betrug der gemeinsame Marktanteil 14 %.
Im vergangenen Jahr war er auf 10% gefallen. Im Bericht heil3t es. ,Ein
wesentlicher Unterschied ist nach unserer Auffassung (zu diesem Vorhaben) die
Stérke dieser Marken gegeniiber Volvo und Scania. Ein Zusammenschluss von zwel
schwachen Marken wie Pegaso und Iveco schafft nicht unbedingt ein starkes
Unternehmen®. Dieser Vergleich ist daher offensichtlich ungeeignet.

Im Bericht Alfred Berg heifl}t es: , Als Freightliner im Januar 1997 die Ubernahme
des Bereichs schwere LKW ankiindigte, waren die Marktanteile von Ford schon seit
vielen Jahren zurtlickgegangen. Nachdem der Name Ford mit seinen Modellen

aufgegeben und die neuen Sterling-Produkte erst ein Jahr spater eingeftihrt wurden,
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gingen die Marktanteile zurlick, nahmen jedoch in weniger als einem Jahr nach der
Markteinfihrung von Sterling wieder zu. Wir haten die Vergleichbarkeit mit
Volvo/Scania fur gering, da es sich um starke Marken handelt, die beibehalten
werden®.

Es sei auch erwéhnt, dass die Schlussfolgerungen der Kommission, zu denen sie
unter anderem aufgrund der Marktuntersuchung bei Kunden gelangt ist, von
Recherchen im Zusammenhang mit der 6konometrischen Studie weiter erhartet
werden. Bei Alfred Berg heifdt es: ,Ausschlaggebend fir den Erfolg ener
Zweimarkenstrategie wird eindeutig die Kundenreaktion sein. Wir haben einige der
groften europédischen Spediteure zu ihren Reaktionen zu dem Fusionsvorhaben
befragt. Nach den Gespréchen mit den Einkaufsleitern kleiner, mittlerer und grof3er
LKW-Spediteure, 18sst wenig darauf schlief3en, dass die Marktanteile auf kurze bis
mittlere Sicht drastisch zuriickgehen werden, da die getrennten Vertriebskanadle
beibehalten werden und beide Marken eine intakte Unternehmensftihrung behalten”.
Fir diese Schlussfolgerung sind folgende Faktoren ausschlaggebend: a) Getrennte
Vertriebskanadle sind ein glaubwirdiges Angebot (,Die meisten Spediteure sind
offenbar der Ansicht, dass sie Volvo und Scania als eigene Marken bei Ausschrei-
bungen so lange ansehen werden, wie getrennte Handlernetze fortbestehen®); b)
Kundendienstnetze mindern das kurzristige Risko (,Die Bedeutung des
Wartungsnetzes mindert das Risiko eines kurzfristigen massiven Rickgangs der
gemeinsamen Marktanteile, da die Netze der Wettbewerber insbesondere in den
nordischen Landern vergleichsweise schwach sind“); ¢) Keine nennenswerten
Anstrengungen seitens der Mitbewerber (,, Die Wettbewerber sind natuirlich bestrebt,
ihre Stellung zu Lasten von Volvo und Scania auszubauen. Keiner der von uns
befragten Spediteure hatte bisher verstérkte Verkaufsbemithungen der
Wettbewerber bemerkt*).

In seiner Antwort behauptet VVolvo, dass die Ergebnisse der GfK-Befragungen seine
Analyse des, shrinkage effect” stiitzen. Beispielsweise heil3t esin der Antwort, dass
in Schweden 15 % der 20 fuhrenden Kunden von Volvo und Scania angeben, dass
sie ,auf jeden Fall* as Reaktion auf die Fusion auf einen Mitbewerber umsteigen
werden. Bel der Umfrage unter Kleinabnehmern sei die Zahl von 9 % ermittelt
worden. Es besteht jedoch kein Grund zu der Annahme, dass diese Kunden Volvo
und Scania vollstandig aus ihren Flotten entfernen wirden. Selbst wenn sich also
15 % der Grof3abnehmer einem neuen Anbieter zuwenden, wirde dies nicht einem
15%igen Marktanteilsverlust unter diesen Kunden entsprechen. Wenn z. B. die
Kunden die Hélfte der bisher in ihren Fuhrparks vertretenen Volvo- und Scania-
Fabrikate durch Konkurrenzfahrzeuge ersetzen, wirde der Marktanteilsverlust bel
den Grof’kunden lediglich 7,5% betragen. Analog dazu ldge er unter den
Kleinabnehmern bei 4,5 %. Somit lassen die GfK-Befragungen eindeutig erkennen,
dass ein , shrinkage effect* von 15 % in Schweden nicht realistisch ist, vor alem
wenn man das Verhdtnis von Klein- und GroRabnehmern beriicksichtigt. Ahnliche
Berechnungen lassen sich fir die anderen nordischen Landern und das Vereinigte
Konigreich anstellen, wo die gleiche Art von Befragung vorgenommen wurde. Es
muss also geschlossen werden, dass die Behauptung Volvos, es kdme zu fusionsbe-
dingten Marktanteilsverlusten von [10-20]* % in Schweden und Norwegen und von
[10-20]* % in Déanemark und Finnland, von der GfK-Befragung nicht gestiitzt wird.
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Volvo macht auch geltend, dass die Belege aus der Fusion Mercedes
Benz/K assbohrerl” die Berechnungen Volvos hinsichtlich eines grof3en , shrinkage
effect” in den nordischen Landern untermauern. Nach der mindlichen Anhérung
legte Volvo Daten vor, die Uber einen Zeitraum von vier Jahren nach der Fusion von
Mercedes-Benz und Késsbohrer einen fusionsbedingten Marktanteilsverlust von
3 % bel Stadtbussen und 5 % bel Reisebussen ausweisen. Erstens erharten derartige
Zahlen dlein nicht die Behauptung von Volvo, dass Marktanteilsverluste bel
schweren Lkw in den nordischen Landern mdglich wéren. AulRerdem ist es frag-
wurdig, ob Wirkungen, die erst nach vier Jahren eintreten, entsprechend Volvo als
»unverziglich® eingestuft werden kénnen. Grundsétzlich missen mégliche Markit-
anteilsverluste gemél3 den Gegebenheiten des jeweiligen Marktes ermittelt werden.
Hier wére anzumerken, dass der Fall Mercedes-Benz/Ké&ssbohrer die deutschen
Mérkte betraf, die fir Neuzuganger wesentlich gréfder und potentiell attraktiver sind
als die nordischen Mérkte. Aulderdem bestanden nach der Fusion Mercedes-
Benz/Kassbohrer die beiden unabhéngigen deutschen Bushersteller MAN und
Neoplan fort, was in den nordischen Léndern nicht der Fall ware.

Schliefdich prasentiert Volvo in seiner Antwort noch eine Zahlenangabe unter der
Bezeichnung , Effect of Merger Activities, DAF & Leyland, UK - impact on heavy
duty market shares in home markets® (Auswirkungen der Fusion DAF & Leyland,
UK auf den Heimatmarktanteil bei schweren Lkw) und behauptet, dass nach der
Ubernahme von Leyland durch DAF im Jahre 1985 ein fusionsbedingter Marktan-
teilsverlust eintrat. Es l&sst sich jedoch nicht nachvollziehen, wie die Entwicklung
der Marktanteile Uber solch einen langen Zeitraum in bezug auf den , shrinkage
effect* interpretiert werden soll. Dazu missten insbesondere die genaue Markt-
situation zum Zeitpunkt der Fusion, darunter duale Beschaffungsstrategien, bis-
herige Marktanteilsentwicklung usw., analysiert werden, bevor man Schitisse ziehen
kann. Entsprechende Auskinfte hat Volvo in seiner Antwort nicht gegeben. Ver-
wunderlich ist ebenfalls, dass Volvo keine Angaben zur Entwicklung seiner eigenen
Marktanteile auf dem britischen und irischen Busmarkt nach der Ubernahme der
Bussparte von Leyland (etwa zur gleichen Zeit wie die Ubernahme der Lkw-Sparte
von Leyland durch DAF) gemacht hat. Es ist zu vermuten, dass Volvo genaue
Informationen zu etwaigen daraus entstandenen Marktanteilsverlusten vorliegen.

Somit konnte Volvo seine Behauptung nicht untermauern, dass es durch die Fusion
erhebliche Marktanteile verlieren wirde. Obgleich es zu einem gewissen ,, shrinkage
effect* kommen konnte, wére dieser nach Auffassung der Kommission weitaus
geringer as von Volvo behauptet, und auf3erdem hat Volvo nicht nachgewiesen,
dass diese Auswirkungen zu einer Anderung der wettbewerbsrechtlichen
Wirdigung fuhren wirden.

Zutrittsschranken und Fehlen eines potentiellen Wettbewer bs

Wie aus den vorstehenden Darlegungen hervorgeht, gibt es in Schweden fir Volvo
und Scania nur DaimlerChrysler als Wettbewerber, dessen Stellung mit einem
Marktanteil von rund 6 % relativ schwach ist. Diese Marktstruktur hat sich seit
vielen Jahren im Grunde nicht verandert. Aus den nachfolgend aufgefiihrten
Grunden vertritt die Kommission die Auffassung, dass andere Lkw-Hersteller
keinen Wettbewerbsdruck auf VVolvo Neu in Schweden ausiiben werden.

17 Siehe Sache IV/M.477 - Mercedes-Benz/K &ssbohrer, Entscheidung vom 14. Februar 1995, ABI. L 211
vom 6.9.1995, S. 1.
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133. Insbesondere ausgehend von der Annahme, dass Volvo Neu nach dem Zusammen-
schluss seine Preise geringfligig aber nennenswert erhdhen wirde, wére diese Preis-
erh6hung fur nicht oder nur in sehr begrenztem Umfang in Schweden présente
Unternehmen nicht ausreichend, um auf den Markt vorzustof3en oder ihre Présenz
auszubauen, wenn man die nachfolgenden Uberlegungen in Betracht zieht.

134. Den Ergebnissen der Marktuntersuchung zufolge stellt der (im Abschnitt zum réum-
lich relevanten Markt beschriebene) Crash-Test fir das Fahrerhaus eine erhebliche
Zutrittsschranke fur den schwedischen Schwerlastwagenmarkt dar. Dartber hinaus
zeigt sich, dass ein gut ausgebautes Kundendienstnetz fir die Wettbewerbsfahigkeit
eines jeden Lkw-Herstellers mal3geblich ist und dass Volvo und Scania aufgrund
ihres weitverzweigten Servicenetzes in Schweden Uber einen zusétzlichen Vorteil
verfigen. Das Vorhandensein eines derartigen Netzes ist fur Transportfirmen von
wesentlicher Bedeutung, wenn sie die Kaufentscheidung fir eine bestimmte Marke
treffen. Im Laufe der Marktuntersuchung wurden die Schwierigkeiten beim Aufbau
eines flachendeckenden Kundendienstnetzes als einer der Hauptgrinde fur den sehr
begrenzten Markteinstieg nichteinheimischer Hersteller herausgestellt. Besonders
far kleine und mittelgrof3e Lkw-Halter besteht das hohe Risiko, dass eine Panne, die
nicht unverziglich behoben werden kann, zu unmittelbaren Einnahmeverlusten
fuhrt (da einem solchen Betreiber unter Umstanden kein Ersatzfahrzeug zur
Verflgung steht).

135. Weiterhin geht aus der Marktuntersuchung hervor, dass sich die Kosten fir die
Errichtung bzw. den Ausbau eines Kundendienstnetzes nur dann rentieren, wenn die
Anzahl der Fahrzeuge des Neueinsteigers eine bestimmten Wert Ubersteigt. In der
ersten Aufbauphase muss der neue Marktteilnehmer daher das Servicenetz unter
Umstanden mit Verlust betreiben, bis eine ausreichend grof3er Fahrzeugbestand
vorhanden ist. Somit stellt die Errichtung einer hinreichenden installierten Basis
einen erheblichen Einstiegskostenposten dar. Aus diesen Grinden bildet die
absolute Attraktivitét, d. h. die Zahl der voraussichtlich innerhalb eines bestimmten
Zeitraums in einem bestimmten Land absetzbaren Fahrzeuge, einen mal3geblichen
Parameter fUr einen Neueinsteiger.

136. Nach der Kommission vorliegenden Informationen wirde ein neuer Marktteil-
nehmer flr den Aufbau eines ausreichend grof3en Netzes mindestens funf Jahre
bendtigen. Die entsprechenden Kosten wurden fur Schweden mit ca. 20 Mio. EUR
angegeben. Diese Rechnung basiert auf einem hypothetischen Netz von insgesamt
5Handlern, 13 Filialen und 92 Kundendienstzentren, was fir Schweden offenbar
das absolute Minimum darstel|t18,

137. Um den Markt wirksam zu durchdringen (fir die nordischen Lénder ist ein Markt-
antell von mindestens 10 % erforderlich), misste der Neueinsteiger im Zusammen-
hang mit der Errichtung eines Servicenetzes weitere Kosten tragen. Zu den
wichtigsten Investitionen gehoren: Schulung fir Verkaufs- und Wartungspersonal
(1,5 Mio. EUR), Vorfihrfahrzeuge und Vorfuhrfahrer (1,5 Mio. EUR), Probefahr-
zeuge fur wichtige Kunden (1 Mio. EUR), Werbung vor Ort (1 Mio. EUR).

18 Da Scania und Volvo liber 106 bzw. 103 Kundendienstzentren in Schweden verfiigen, scheinen diese
Angaben plausibel fir ein Unternehmen, das sich in eine fur schwedische Lkw-Halter ebenso
attraktive Position wie Volvo und Scania (vor dem geplanten Zusammenschluss) bringen mdchte.
Allerdings ist die angegebene Handlerzahl weitaus niedriger as die von Volvo und Scania (jeweils

etwa 30).
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Obgleich die genannten Kosten absolut nicht besonders hoch erscheinen, wollen
Wettbewerber sie nach eigener Aussage nur dann eingehen, wenn sie sich ent-
sprechend amortisieren. Angesichts der Wirtschaftsgrof3e des betreffenden Marktes
ist es hochst unwahrscheinlich, dass ein Lkw-Hersteller sich fur ein Vordringen auf
den nordischen und insbesondere den schwedischen Markt fir schwere Lkw in einer
Weise entscheidet, die eine ernsthafte Herausforderung fur die Stellung von Volvo
Neu bedeuten wirde.

Volvo hat geltend gemacht, dass eine potentielle Konkurrenz durch
DaimlerChrydler entstehen konnte, da dieses Unternehmen — obwohl auf dem
Schwerlastwagenmarkt kaum vertreten — auf dem Markt fur mittelschwere Lkw in
Schweden mit einem Marktanteil von ca. 31 % gut positioniert ist. Laut Volvo wére
DaimlerChrydler in der Lage, sein derzeit auf mittelschwere Lkw ausgerichtetes
Netz problemlos fir die Wartung von Schwerlastwagen auszubauen.

Zu diesem Argument ist folgendes festzustellen: Zunachst einmal 18sst die Tatsache
an sich, dass DaimlerChrysler Uber einen sehr langen Zeitraum hinweg keinen
nennenswerten Marktanteil erlangen konnte, deutlich erkennen, dass eine Markt-
durchdringung selbst fir ein Unternehmen mit relativ starker Position bei mittel-
schweren Lkw nicht leicht zu bewerkstelligen ist. Erhértet wird diese Feststellung
durch die hohen Verkaufsspannen, die Volvo bei schweren Lkw in Schweden
erzielt.

Aulerdem hat die Marktuntersuchung ergeben, dass der Einstieg in den Schwerlast-
wagenmarkt fur einen Hersteller mit einer gewissen Présenz im mittelschweren
Segment zwar leichter sein mag, aber dennoch in jedem Fall Kosten in einer Hohe
verursacht, die eine Expansion von vornherein unangebracht erscheinen lassen. Am
Markt erhobenen Angaben zufolge wirde der Ausbau eines bisher fur leichte/mittel-
schwere Lkw ausgelegten Netzes mindestens zwei Jahre dauern. Darlber hinaus
musste das betreffende Unternehmen Kosten in Hohe von 50 % der obengenannten
Kosten tragen, d. h. mindestens 2,5 Mio. EUR.

Diese Kosten sind der GesamtgrofRe des Marktes gegenlberzustellen, die fir
samtliche nordische Lander relativ gering ist. In Anbetracht des Zeit- und
Kostenaufwands fir die Errichtung eines umfassenden Handler- und Servicenetzes
in den einzelnen nordischen Léndern ist daher nicht damit zu rechnen, das einer der
kleineren Wettbewerber in diesen Léndern kurz- bis mittelfristig in der Lage wére,
es mit den derzeitigen Einrichtungen Scanias aufzunehmen und somit den Verlust
an tatsachlichem Wettbewerb aufgrund des geplanten Zusammenschlusses
auszugleichen.

Die Feststellung, dass auf den nordischen Markten fur schwere Lkw erhebliche
Zutrittss und Expansionsschranken vorhanden sind, wird dadurch weiter
untermauert, dass es sich zwar um grof3e, aber dennoch schwach besiedelte Lander
handelt. Daher stellen die nordischen Méarkte moglicherweise keine vorrangigen
Ziele fur kunftige Investitionen von DaimlerChrysler und den anderen Anbietern
dar, die bislang kaum auf diesen Markt vorgestof3en sind und sich vor allem auf die
Gebiete mit der groften Bevolkerungsdichte konzentrieren. Es sieht sogar eher so
aus, dass diese Wettbewerber ihre Investitionen auf Osteuropa und andere Markte
mit besseren Wachstumschancen ausrichten (wie es Volvo auch selbst beabsichtigt).
Folglich kann nicht davon ausgegangen werden, dass selbst die anspruchsvolleren
Kunden, die ihre Fahrzeuge vielleicht verstérkt bei Alternativanbietern beziehen
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mochten, auch einen Anbieter finden, der ihnen die Art von Service bieten kann,
den Scania vor dem Zusammenschluss im Wettbewerb mit VVolvo bereitgestellt hat.

Schlussfolgerung

Unter diesen Voraussetzungen wére es somit hochst unwahrscheinlich, dass der
tatsachliche oder potentielle Wettbewerb bzw. die Nachfragemacht der Kunden
ausreichen, um Volvo Neu daran zu hindern, seine zusétzliche Marktmacht
aufgrund der Ubernahme seines einzigen mal3geblichen Wettbewerbers und des sich
daraus ergebenden Marktanteils von Gber 90 % auszuiiben. Darlber hinaus sind die
Verkaufsspannen von Volvo nach eigenen Angaben fir drei ausgewdhlte
Fahrzeugmodelle im Vergleich zu den in anderen Mitgliedstaaten, insbesondere
aulRerhalb Skandinaviens, erzielten Spannen sowohl absolut als auch relativ hoch.

Es ist deshalb davon auszugehen, dass der Zusammenschluss zur Begriindung e ner
beherrschenden Stellung in Schweden fiihren wirde.
DANEMARK
Derzeitige Marktstruktur
Marktanteile
Die Struktur des danischen Marktes fur schwere Lkw ist in der nachstehenden
Tabelle dargestellt und zusammengefasst:
Unternehmen M arktanteile 1998
Volvo 287 %
Scania 30.2 %
DaimlerChrvsler 17.7%
MAN 9.7 %
RVI 33%
IVECO 6.8 %
Paccar/DAF 38%

Die Tabelle in Randnummer 146 zeigt, dass gegenwartig nur Volvo und Scania eine
herausragende Stellung in Danemark einnehmen. Obgleich andere Lkw-Hersteller
in Dénemark stérker vertreten sind als in den Ubrigen nordischen Landern, bleibt
ihre Prasenz relativ begrenzt. Dartber hinaus ergibt eine Analyse der Marktanteile
der verschiedenen Lkw-Hersteller Uber mehrere Jahre, dass ihre jewellige
Marktprasenz im wesentlichen unveréndert geblieben ist.

Zudem wurde bereits fir Schweden festgestellt (und trifft im Ubrigen auf alle
nordischen Lander zu), dass aus den von Volvo bereitgestellten Diagrammen zur
Entwicklung des Marktanteils tUber einen langeren Zeitraum (10 Jahre) ein direkter
Zusammenhang zwischen der jeweiligen Marktstellung beider Unternehmen
hervorgeht. Daraus l&sst sich ableiten, dass Volvo und Scania gegenwartig und
bereits seit langer Zeit ihre jeweiligen Hauptwettbewerber sind.

Viele der in bezug auf Schweden anaysierten Grinde fir die Bedeutung der
Marken und der Markentreue gelten ebenso fur Danemark.
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Ahnlichkeiten mit anderen européischen Landern hinsichtlich der geographischen
Lage, der Bevorzugung von Sattelzugmaschinen durch die Kunden und des etwas
hoheren Anteils von Grof3abnehmern (der in gewissem Malde eine Folge der
geographischen Lage ist, da Danemark einen verhadltnismaldig grolReren Anteil am
internationalen Verkehr hat als die anderen nordischen Lander). Die von Volvo
selbst vorgelegten Preisangaben zeigen jedoch, dass die Preise in Danemark um
rund [0-10]* % niedriger sind a's im benachbarten Deutschland. Demnach wére die
Moglichkeit fur danische Abnehmer begrenzt, im Falle einer Preiserhbhung nach
dem Zusammenschluss auf Importe aus Deutschland zuriickzugreifen. Es ist jedoch
hervorzuheben, dass die Zahl der GrofRabnehmer in Danemark im Vergleich zu
anderen Mitgliedstaaten wie insbesondere die Niederlande, Frankreich und etwas
weniger das Vereinigte Konigreich noch relativ gering ist. Allerdings hat die
Marktuntersuchung ergeben, dass fur diese Art von Kunden offenbar auch die
Aussage Volvos eine Rolle spielt, Marken und Marketingorganisationen weiter
getrennt zu halten, was impliziert, dass selbst fir einen grofReren Lkw-Abnehmer,
besonders in den nordischen Landern, Volvo und Scania die Marken schlechthin
darstellen und damit als Hauptwettbewerber gelten. Viele dieser Kunden sind der
Meinung, dass sich eine Zusammenlegung der Marken negativ auf den Wettbewerb
auswirken wirde.

Ferner ist festzustellen, dass einige dieser danischen Grofsabnehmer keine Lkw-
Betreiber, sondern Vermietungsfirmen sind, die einzelne oder mehrere Fahrzeuge an
zumeist kleine Lkw-Betreiber vermieten. Diese Art von Kunden ist im Hinblick auf
die Nachfrage nach schweren Lkw von den Anforderungen der Endabnehmer
abhangig, bei denen es sich im algemeinen um sehr kleine und oftmals sehr
markenbewusste Betreiber handelt. So stellte sich bel der Marktuntersuchung
heraus, dass sich der Verkauf von Mercedes-Fahrzeugen selbst mit Preisnachlass
(5 bis 15 %) als schwierig erwiesen hat.

AulRerdem hat Volvo Angaben zum prozentualen Anteil der Einzelverkaufe eines
bestimmten Lkw-Modells ([gangiges Modell]*) in verschiedenen Mitgliedsléndern
vorgelegt. Danach wurden mehr als die Hélfte der Fahrzeuge dieses Modells
([50-60]* %) einzeln verkauft, was darauf hindeutet, dass der danische Markt zu
einem wesentlichen Teil aus Verkdufen an kleine Betreiber besteht.

Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den danischen Markt fur schwere Lkw
Marktanteile - Marktstruktur

Der Erwerb von Scania durch Volvo wirde dazu fuhren, dass Volvo Neu einen
Marktanteil von zusammengenommen rund 60 % (28,7 % plus 30,2 %) auf dem
danischen Markt fir schwere Lkw hétte. Nachstfolgender Wettbewerber wére
DaimlerChrysler mit einem Marktanteil von 17,7 %, gefolgt von MAN mit 9,7 %,
RVI mit 4,2 %, Iveco mit 6,8 % und Paccar/DAF mit 3,8 %.

Nach Ausfuhrung des geplanten Zusammenschlusses wirde sich der Abstand zum
néchstfolgenden Wettbewerber von 2:1 auf mehr a's 3:1 vergrofiern, da die beiden
grofiten Anbieter ihre Kréfte bundeln wirden. Auf3erdem wirde wie in Schweden
im Zuge des geplanten Vorhabens Volvos stérkster Mitbewerber auf dem danischen
Markt fur schwere Lkw wegfallen.

Markentreue
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Volvo und Scania genief3en auch in Danemark den Ruf sehr starker Marken, die den
Lkw-Kaufern das beste Paket bei den Gesamtaufwendungen fur ein Fahrzeug und
den Héndlern den Vorteil eines flachendeckenden Vertriebsnetzes mit besseren
Rentabilitatsaussichten bieten. Die in dieser Entscheidung hinsichtlich der Auswir-
kungen des Zusammenschlusses in Schweden angefiihrten Uberlegungen gelten
weitgehend auch fir Danemark. Wie in Schweden wird Volvo Neu auch in
Déanemark Uber bestimmte Starken hinsichtlich des Renommees der Marken, der
Eignung der Fahrzeuge, des Wiederverkaufswerts und des Kundendienstnetzes
verfigen. DarUber hinaus treffen auch in bezug auf den vorgeblichen fusionsbe-
dingten Marktanteilsverlust die gleichen Argumente auf den danischen Markt zu.

Preisdifferenzierung

Wie bereits erwahnt, geht die Ubergrof3e Mehrheit der schwedischen Nachfrage nach
schweren Lkw auf kleine bis sehr kleine Lkw-Betreiber zuriick. Volvo hat
angefuhrt, dass sich ein vergleichsweise grof3erer Teil des danischen Marktes aus
Grof3abnehmern zusammensetzt und dass diese Abnehmer sich weniger um
Markentreue kimmern muissen und eine bessere Ausgangsposition fir die
Aushandlung gunstiger Bedingungen bei einer Reihe von Lkw-Herstellern besitzen.
Allerdings geht aus der Anmeldung hervor, dass die funf grofiten Abnehmer von
Schwerlastwagen in Danemark nicht mehr as [0-10]* % des Gesamtabsatzes von
schweren Lkw in diesem Land ausmachen. Bezogen auf die Umsétze des neuen
Unternehmens wirde die Bedeutung dieser groften Kéaufer noch weiter
zurlickgehen. Folglich wirden sich nur sehr wenige danische Kunden in einer
starken Verhandlungsposition gegentiber Volvo Neu befinden, und die potentiellen
Auswirkungen der Grof3abnehmer auf das Verhalten der zusammengeschl ossenen
Einheit sollten nicht Uberschatzt werden. Zudem spricht einiges dafir, dass Volvo
Neu selbst fur diese Kundenkategorie (zu der auch Vermietungsfirmen gehoren) die
Preise erhéhen kann, ohne einer Einschrénkung durch andere Lkw-Anbieter zu
unterliegen, wenn man die Starke von Volvo Neu unter anderem in Sachen
Produkteignung, Wiederverkaufswert und Kundendienst in Betracht zieht. Wie
bereits dargelegt, hat die Entscheidung Volvos, beide Marken beizubehalten,
offenbar die beabsichtigte Wirkung auf die Kunden erreicht.

Doch selbst unter der Annahme, dass Volvo nicht in der Lage wére, gegentiber den
grofiten Kunden Preiserhthungen durchzusetzen, gibt es Belege daflr, dass das
Unternehmen von Kleinkunden héhere Preise als von Grof3abnehmern verlangen
und letzteren gunstigere Bedingungen einraumen konnte, da Kleinkunden weniger
geneigt sind, zu anderen Anbietern zu wechseln. Die Marktuntersuchung hat
bestétigt, dass je nach Grofie des Kunden und Umfang der Bestellung beim Kauf
erheblich schwankende Preisnachl ésse gewahrt werden.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

Die bereits dargelegten Argumente hinsichtlich Zutrittsschranken und der Unwahr-
scheinlichkeit eines ZutrittsMarktwachstums anderer Lkw-Hersteller gelten ebenso
fur Dénemark, das zwar einen grof3eren Markt als ale tbrigen nordischen Lander
darstellt, jedoch gegenlber den grof3eren Mitgliedstaaten absolut gesehen einen sehr
kleinen Markt bildet.

Im Hinblick auf die Aufwendungen eines Lkw-Herstellers fir die Durchdringung
des Marktes hat die Marktuntersuchung ergeben, dass sie sich auf 21 Mio. EUR fir
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den Aufbau des Netzes sowie 1,5 Mio. EUR fur Nebenkosten (Schulung, Vorfuhr-
fahrzeuge, Probefahrzeuge, Werbung vor Ort) belaufen wirden. Der Ausbau eines
bestehenden Netzes konnte bis zu 50 % dieser Summe ausmachen. Obgleich die
genannten Kosten absolut gesehen nicht besonders hoch erscheinen, wollen Wettbe-
werber sie nach eigener Aussage nur dann eingehen, wenn sie sich entsprechend
amortisieren. Die Kosten sind im Zusammenhang mit der Wirtschaftsgrof3e des
betreffenden Marktes zu betrachten.

Schlussfolgerung

Hieraus ist zu schlief3en, dass der vorhandene oder potentielle Wettbewerb oder die
Gegenmacht der Kunden kaum ausreichen wirden, um Volvo Neu daran zu
hindern, seine zusétzliche Marktmacht aufgrund des Erwerbs seines einzigen
wichtigen Wettbewerbers und des sich damit ergebenden Marktanteils von 60 %
auszuuben. Es ist somit davon auszugehen, dass bel Betrachtung des danischen
Schwerlastwagenmarktes als gesonderten raumlichen Markt der Zusammenschluss
zur Begrindung einer beherrschenden Stellung in Danemark fihren wirde.

NORWEGEN

Derzeitige Marktstruktur

Marktanteile

Die Struktur des norwegischen Marktes fur schwere Lkw ist in der nachstehenden
Tabelle dargestellt und zusammengefasst:

Unternehmen Marktanteil 1998
Volvo 38.0 %
Scania 322%

DaimlerChrvsler 9.3%
MAN 12.5%

RVI 0.8 %
IVECO 2.0%
Paccar/DAFE 4.1%

Die Tabelle in Randnummer 161 zeigt, dass gegenwartig nur Volvo und Scania eine
starke Stellung auf dem norwegischen Markt einnehmen. Der néchstfolgende Wett-
bewerber von Volvo und Scania in Norwegen ist MAN mit einem Marktanteil, der
rund einem Drittel der jewelligen Marktanteile von Volvo und Scania entspricht.
Die Ubrigen Lkw-Hersteller halten Marktanteile von deutlich unter 10 % und in den
meisten Fallen von unter 5 %. Dartber hinaus ergibt eine Analyse der Marktanteile
der verschiedenen Lkw-Hersteller Gber mehrere Jahre, dass ihre jeweilige Markt-
prasenz im wesentlichen unverandert geblieben ist.

Zudem wurde bereits fur Schweden und Danemark festgestellt (und trifft im Gbrigen
auf alle nordischen Lander zu), dass aus den von Volvo bereitgestellten Diagram-
men zur Entwicklung des Marktanteils Uber einen langeren Zeitraum (10 Jahre) ein
direkter Zusammenhang zwischen der jeweiligen Marktstellung beider
Unternehmen hervorgeht. Daraus l&sst sich ableiten, dass Volvo und Scania
gegenwartig und bereits seit langer Zeit ihre jeweiligen Hauptwettbewerber sind.
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Viele der in bezug auf Schweden und Dénemark analysierten Grinde fur die
Bedeutung der Marken und Markentreue gelten ebenso fir Norwegen.

Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den norwegischen Markt fur schwere
Lkw

Marktanteile - Marktstruktur

Der Erwerb von Scania durch Volvo wirde Volvo Neu einen gemeinsamen Anteil
von rund 70% (Volvo 38% und Scania 32,2 %) am norwegischen Markt fir
schwere Lkw verschaffen. Néchstfolgender Wettbewerber ware MAN mit einem
Marktanteil von 12,5 %, gefolgt von DaimlerChrysler mit 9,3 %, RVI mit 0,8 %,
Iveco mit 2 % und Paccar/DAF mit 4,1 %.

Nach Ausfuhrung des geplanten Zusammenschlusses wirde sich der Abstand zum
néchstfolgenden Wettbewerber von 2:1 auf mehr a's 3:1 vergrofiern, da die beiden
grofiten Anbieter auf dem norwegischen Markt ihre Krafte bindeln wirden. Mit
Ausnahme von MAN wirden ale anderen Wettbewerber einen Marktanteil von
weniger als 10 %, die meisten sogar von weniger as 5 % haben. Aul3erdem wirde
wie in Schweden und Danemark im Zuge des geplanten V orhabens Volvos stérkster
Mitbewerber auf dem norwegischen Markt fur schwere Lkw wegfallen.

Markentreue

Volvo und Scania genief3en auch in Norwegen den Ruf sehr starker Marken, die den
Lkw-Kaufern das beste Paket bel den Gesamtaufwendungen fir ein Fahrzeug und
den Handlern den Vorteil eines flachendeckenden Vertriebsnetzes mit besseren
Rentabilitatsaussichten bieten. Die in dieser Entscheidung hinsichtlich der
Auswirkungen des Zusammenschlusses in Schweden angefiihrten Uberlegungen
gelten gleichermal3en auch fur Norwegen. Wie in Schweden wird Volvo Neu im
Vergleich zu alen anderen Lkw-Herstellern tber bestimmte Starken hinsichtlich des
Renommees der Marken, der Eignung der Fahrzeuge, des Wiederverkaufswerts und
des Kundendienstnetzes verfiigen. Dartiber hinaus treffen auch in bezug auf den
vorgeblichen fusionsbedingten Marktanteilsverlust die gleichen Argumente auf den
norwegischen Markt zu.

Wie der Kommission mitgeteilt wurde, missen in Norwegen verkaufte Lkw
bestimmte technische Anforderungen fir besondere Bedingungen wie Temperatur,
Eis, Schnee und Topographie erfillen. In diesem Zusammenhang sei darauf
hingewiesen, dass Volvo und Scania Uber die besten Erfahrungen und den besten
Ruf beim Verkauf von Lastwagen verflgen, die den Erfordernissen der End-
abnehmer unter diesen Bedingungen zuverlassig gerecht werden.

Schliefdich sind laut Anmeldung die Preise fir Volvos meistverkaufte Modelle in
Norwegen weitaus hther as in anderen Landern (diesen Angaben zufolge ist es
dem Unternehmen sogar gelungen, seine Produkte in Norwegen zu einem noch
hoheren Preis abzusetzen alsin Schweden und Danemark).
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Preisdifferenzierung

Volvo hat angefiihrt, dass sich ein vergleichsweise grofRerer Teil des norwegischen
Marktes aus Grofllabnehmern zusammensetzt. Allerdings ist deren Anteil in
Norwegen sogar noch kleiner als in Danemark, so dass die potentiellen
Auswirkungen des Verhaltens dieser Grof3kunden in Norwegen as relativ
unbedeutend eingestuft werden mussen. Doch selbst unter der Annahme, dass VVolvo
gegenlber der begrenzten Zahl norwegischer GrofRabnehmer keine Preiserhbhungen
durchsetzen konnte, wird das Unternehmen wahrscheinlich in der Lage sein, von
Kleinkunden hohere Preise als von Grof3abnehmern zu verlangen und letzteren
gunstigere Bedingungen einzurdumen, da Kleinkunden weniger geneigt sind, zu
anderen Anbietern zu wechseln. Die Marktuntersuchung hat bestétigt, dass je nach
GroRRe des Kunden und Umfang der Bestellung beim Kauf erheblich schwankende
Preisnachl 8sse gewahrt werden.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

Die bereits dargelegten Argumente hinsichtlich Zutrittsschranken und Unwahr-
scheinlichkeit eines ZutrittsMarktwachstums anderer Lkw-Hersteller gelten ebenso
far Norwegen, das einen noch kleineren Markt als Schweden und einen sehr kleinen
Markt im Vergleich zu den grol3eren Mitgliedstaaten darstellt.

Die Aufwendungen eines Lkw-Herstellers fur die Durchdringung des Marktes
wurden sich, wie die Marktuntersuchung ergeben, auf 15,5 Mio. fur den Aufbau des
Netzes sowie 1,2 Mio. EUR fur Nebenkosten (Schulung, Vorfuhrfahrzeuge, Probe-
fahrzeuge, Werbung vor Ort) belaufen. Der Ausbau eines bestehenden Netzes
konnte bis zu 50 % dieser Summe ausmachen. Obgleich die genannten Kosten
absolut nicht besonders hoch erscheinen, wollen sie Wettbewerber nach eigener
Aussage nur dann eingehen, wenn sie sich entsprechend amortisieren. Die Kosten
sind im Zusammenhang mit der Wirtschaftsgrof3e des betreffenden Marktes zu
betrachten.

Schlussfolgerung

Die Kommission gelangt somit zu dem Schluss, dass der vorhandene oder
potentielle Wettbewerb oder die Gegenmacht der Kunden kaum ausreichen wiirden,
um Volvo Neu daran zu hindern, seine zusétzliche Marktmacht aufgrund des
Erwerbs seines einzigen wichtigen Wettbewerbers und des sich damit ergebenden
Marktanteils von 70 % auszuiiben. Daher vertritt die Kommission die Auffassung,
dass der Zusammenschluss zur Begriindung einer beherrschenden Stellung in
Norwegen fihren wirde.

FINNLAND

Der zeitige Marktstruktur

174.

Marktanteile

Die Struktur des finnischen Marktes fir schwere Lkw ist in der nachstehenden
Tabelle dargestellt und zusammengefasst:
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175.

176.

177.

178.

Unternehmen Marktanteil 98
Volvo 34 %
Scania 31 %

Renault/Sisu 18 %
DaimlerChrvsler 10 %
lveco 4%
MAN 3%
Paccard/DAFE <1%

Aus der Tabelle in Randnummer 174 geht hervor dass Volvo und Scania derzeit mit
Abstand die fuhrenden Unternehmen auf dem finnischen Markt fur schwere Lkw
sind. Der Marktanteil sowohl von Volvo a's auch von Scaniaist in etwa doppelt so
hoch wie der des drittstérksten Wettbewerbers Renault, der eine weitreichende
Kooperation mit dem finnischen Unternehmen Sisu eingegangen ist (die Montage
der Sisu-Fahrzeuge, die ausschliefdlich in Finnland verkauft werden, erfolgt haupt-
sachlich unter Verwendung von Renault-Teilen). Aus diesem Grunde erscheint es
fur die Bewertung angebracht, die Tatigkeiten von Renault und Sisu zusammen zu
betrachten. DaimlerChrysler, im EWR klarer Marktfuhrer bei schweren Lkw,
kommt in Finnland noch nicht einmal auf ein Drittel des von Volvo oder Scania
erreichten Marktanteils. Iveco, MAN und Paccard/DAF haben bei schweren Lkw
jeweils nur einen bescheidenen Anteil am finnischen Markt.

Wie die Diagramme in Randnummer 82 zeigten, verfigen Volvo und Scania bereits
seit zehn Jahren Uber einen mehr oder weniger konstant hohen Marktanteil. Eben-
falls deutlich wird, dass sie unmittelbare Konkurrenten sind. Dies gilt insbesondere
fUr die letzten fUnf Jahre des Zeitraums, in denen eine starke negative Korrelation
zwischen den beiden Marken erkennbar ist, d. h. ein hoherer Marktanteil eines der
Unternehmen entspricht einem Marktanteilsverlust fir das andere. Es sei auch
darauf hingewiesen, dass die negative Korrelation noch deutlicher ausfallt, wenn,
wie weiter unten ausgefthrt, der erhebliche Marktantellsverlust von Sisu
berticksichtigt wird.

Marke

Volvo und Scania gelten als hochwertige Marken, die den nordischen Witterungs-
bedingungen und Stral3enverhdtnissen besonders gut angepasst sind. Beide Marken
beziehen ihren guten Ruf aus der Qualitéd der Lastkraftwagen, dem gut
funktionierenden und weitverzweigten Kundendienstnetz in Finnland und dem
hohen Wiederverkaufswert der Fahrzeuge. Deshalb stehen sie in Finnland auf der
Beliebtheitsskala auch an erster Stelle.

Die Marktuntersuchung hat bestétigt, dass die Nachfrage auf dem Markt fir
schwere Lkw unelastisch ist. Die Kéufer von schweren Lkw berticksichtigen bel
ihrer Kaufentscheidung die Gesamtaufwendungen fir das Fahrzeug, also
Einkaufspreis, Kundendienstnetz, Gewahrleistungen und Wiederverkaufswert. Der
Kaufpreis ist also nur eines der Elemente, die Uber die Wahl eines bestimmten
Schwerlastwagens entscheiden. In Finnland ist es nur Volvo und Scania und in
gewissem Mal3e Renault/Sisu gelungen, ein Paket mit einem ausgewogenen Antell
al dieser Elemente anzubieten. In der Antwort gab Volvo jedoch an, dass Sisu hoch
1993 einen Marktanteil von 30 % aufwies, der in den darauffolgenden finf Jahren
nahezu um die Halfte zuriickging.
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179. Nach den der Kommission vorliegenden Informationen liegen die Preise beider
Hersteller fir schwere Lkw in Finnland deutlich Uber den Preisen anderer
potentieller Wettbewerber fir vergleichbare Modelle. Es liegt also der Schluss nahe,
dass nicht nur der Einkaufspreis fur den Schwerlastwagen, sondern mehrere
Elemente eine wichtige Rolle fur die Kaufentscheidung spielen, und zwar vor allem
das Kundendienstnetz und der Wiederverkaufswert, der den beim Neukauf
entrichteten hdheren Preis wieder aufwiegt.

180. Volvo und Scania konnten im Laufe der Jahre in Finnland eine Loyalitét gegentber
ihren Marken aufbauen. Wie bereits erlautert, kommt diese Treue auf mindestens
zwel Ebenen zum Ausdruck — auf der Ebene des Handlers und auf der Ebene des
Enderwerbers (Lkw-Halter).

Mar kentreue - Kundendienstnetz

181. Die Marktuntersuchung hat Hinweise darauf ergeben, dass auf dem Markt der
schweren Lkw ein flachendeckendes und leistungsfahiges Kundendienstnetz fir
einen Lkw-Hersteller, der in einen Markt eintreten mdchte, ausschlaggebend ist.
Sowohl Volvo as auch Scania unterhaten in Finnland ein umfangreiches
Vertragshandler- und Kundendienstnetz. Die Stérke eines solchen Netzes kommt in
seiner Dichte, in der technischen Leistungsféhigkeit eines Handlers/Kunden-
dienstzentrums und in den Kontakten zum Ausdruck, die zwischen dem
Handler/Kundendienstzentrum und dem Lkw-Halter bestehen.

182. Laut Marktuntersuchung ist ein bestimmter Lkw-Bestand erforderlich, um dem
Handler/Kundendienstzentrum eine angemessene Rendite sichern zu konnen.
Ausgehend vom Fahrzeugbestand in Finnland befinden sich Volvo und Scania
eindeutig in der besten Position, Handler und Kundendienstzentren fir sich zu
gewinnen. Dies wiederum verschafft ihnen den Vorteil eines weitverzweigten und
leistungsfahigen Kundendienstnetzes in Finnland. Nach einer Reihe von Jahren
wandeln sich die guten Kontakte zwischen Handler/Kundendienstzentren und Lkw-
Halter zu einem Vertrauensverhdtnis, das mit fir den guten Ruf der Marke sorgt.

Mar kentreue - Endabnehmer

183. Wie die Marktuntersuchung auch ergab, bleiben die Endabnehmer von schweren
Lkw den Marken Volvo und Scania in der Regel treu. Volvo und Scania sind die
einzigen Hersteller (vielleicht noch zusammen mit Renault/Sisu, das einen
niedrigeren und sinkenden Marktanteil aufweist), die ihren Kunden das ginstigste
Paket in bezug auf die Gesamtaufwendungen eines Fahrzeugs offerieren kénnen.
Nach Aussage von darauf angesprochenen Lkw-Kunden gelten Volvo und Scania
as die Hersteller, die den klimatischen, technischen und gesetzlichen Anforde-
rungen an die Fahrzeuge in Finnland am besten gerecht werden.

184. Nach Angaben des Finnischen Lkw-V erbands™ Uber seine Mitglieder im Jahre 1999
gliedert sich die Anzahl der Fahrzeuge je Unternehmen wie folgt auf:

19 Quelle: ,Kuorma-autoliikenne Suomessa 1999, Suomen Kuorma-autoliitto (Lkw-Transport in

Finnland 1999, Finnischer Lkw-Verband), S. 16.
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Anzahl der Antell dieser
Fahrzeuge/ Unternehmen an Lkw-
Unternehmen Firmen insgesamt

1 66 %

2 18 %

34 10 %

5-10 5%

11-15 0,5%

16-20 0,1%

21- 0,2 %

185. Die Angaben in Randnummer 184 umfassen leichte, mittelschwere und schwere
Lkw. Demnach unterhalt die Ubergrof3e Mehrheit der finnischen Lkw-Unternehmen
(Uber 80%) ein bis zwel Fahrzeuge. Bel einem Vergleich der Daten mit den
Ergebnissen der Marktuntersuchung deutet nichts darauf hin, dass die
Aufgliederung bel schweren Lkw alein genommen erheblich anders ausfallen
wurde. Kleinabnehmer sind gewohnlich in den erdrterten Fragen der Markentreue
sensibler al's Kunden mit vielen Fahrzeugen in der Flotte.

Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den finnischen Markt fir schwere Lkw

Marktanteile

186. Durch die geplante Ubernahme von Scania durch Volvo wiirde Volvo Neu in
Finnland gemessen an den Zahlen von 1998 Uber einen Marktanteil von 65 %
verfligen. Der nachstfolgende Wettbewerber ist Renault/Sisu mit einem derzeitigen
Marktanteil von 18 %. Es sei darauf hingewiesen, dass sich der Einstieg von
Renault bei Sisu offenbar nicht wesentlich auf die Marktstellung des Unternehmens
ausgewirkt hat (nach Angaben von Volvo hat Sisu seit 1993 sogar einen
betrachtlichen Teil seines Absatzes eingebifdt). Es folgt DaimlerChrysler mit einem
Antell von 10 %. Die anderen européischen Lkw-Hersteller wirden auch weiterhin
einen erheblich kleineren Antell des Marktes einnehmen: Iveco 4 %, MAN 3 %,
Paccar/DAF <1 %).

187. Das Vorhaben fiihrt also erstens zu einer wesentlichen Uberschneidung der Tétigkeit
beider Parteien in Finnland. Dartiber hinaus wirde sich die Kluft zwischen den
Marktanteilen von Volvo Neu und seinen néchstfolgenden Wettbewerbern weiter
vertiefen. Vor dem Zusammenschluss hatte der nachstfolgende Wettbewerber
Renault/Sisu einen etwa halb so grof3en Marktanteil wie der Marktfuhrer. Nach dem
Zusammenschluss wére der Anteil von Renault/Sisu nahezu viermal kleiner als der
des neuen Unternehmens. DaimlerChrysler, européischer Marktfihrer bei schweren
Lkw, verflgt vor dem Zusammenschluss Uber einen Marktanteil in Finnland, der bei
einem Drittel des dortigen Marktfiihrers liegt. Nach der geplanten Ubernahme wére
der Anteil mehr als sechsmal kleiner as der von Volvo Neu.

188. Zweitens stiitzen die Angaben Volvos (weiter untermauert durch die Diagramme in
Randnummer 82) sowie die Untersuchung der Kommission eindeutig die Feststellung,
dass Volvo und Scania vor dem geplanten Zusammenschluss die Hauptwettbewerber
waren. Dieser Wettbewerb wirde mit dem Zusammenschluss wegfallen, und der
Vorteil von Volvo Neu gegeniiber den verbleibenden Wettbewerbern wirde sich
auch in Finnland wesentlich vergrofiern.
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189. Schliefdlich wird die Lage noch dadurch verschérft, dass die sehr starke Markt-
stellung sowohl Volvos als auch Scanias in Finnland nicht erst seit kurzem besteht
oder Ergebnis grofRer Marktanteilsschwankungen ist. Daher ist nicht damit zu
rechnen, dass andere Lkw-Hersteller einen splrbaren Wettbewerbsdruck auf die
Parteien ausiiben werden. Vielmehr ergibt eine Auswertung des jewelligen
Marktanteils der Parteien in Schweden, veranschaulicht durch die Diagramme in
Randnummer 82, dass die Marktstellungen von Volvo und Scania tber einen langen
Zeitraum hinweg stabil geblieben sind. Auch die Marktuntersuchung hat diese
Erkenntnis bestétigt.

Handler- und Kundenbindung

190. Volvo Neu wird auf dem Schwerlastwagenmarkt in Finnland auf der Basis der
kombinierten Stéarken von Volvo und Scania agieren kénnen. So wird dem
Unternehmen weiterhin die traditionelle Handler- und Kundenbindung zugute
kommen. Wie die Marktuntersuchung ergab, werden die Wettbewerber von Volvo
und Scania beim Aufbau eines entsprechend dichten Netzes von Handlern/Kunden-
dienstzentren in Finnland im Vergleich zu Volvo wohl mit erheblichen Schwierig-
keiten zu k&mpfen haben, vor allem, weil ein derartiges Netz auf der Grundlage
eines ausreichend grof3en Lkw-Bestands in Finnland hinlanglich rentabel sein muss.

Kundenstruktur

191. Ausgehend von der nachfrageseitigen Marktstruktur — der Vielzahl kleiner Lkw-
Unternehmen in Finnland — wird das neue Unternehmen von der Kundenbindung
bei beiden Marken profitieren und somit auch in der Lage sein kdnnen, die Preise zu
erhohen. Aus von Volvo in der Anmeldung gemachten Angaben geht hervor, dass
offenbar keiner der flottenméafdig grofiten EWR-Kunden von Volvo in Finnland tétig
ist. Dartber hinaus betragt der Anteil der funf Hauptabnehmer Volvos von
schweren Lastkraftwagen in Finnland am Gesamtumsatz nur [0-10]* %; fur Scania
liegt der entsprechende Prozentsatz bei [0-10]* %.

192. Wie aus erganzenden Informationen ersichtlich ist, die Volvo auf Ersuchen der
Kommission vorgelegt hat, wird diese Feststellung durch folgende Elemente weiter
erhértet: Nach eigener Schdtzung Volvos (siehe Seite 5 der Vorlage vom 25. No-
vember 1999) wurden [70-80]* % der Fahrzeuge des in Finnland h&ufig verkauften
Schwerlastwagenmodells|[...]* 20 einzeln und [20-30]* % im Block abgesetzt.

Kundenstruktur und duale Beschaffung

193. Laut Volvo handelt es sich bei vielen seiner Lkw-Kaufer in den nordischen Landern
um anspruchsvolle professionelle Abnehmer, die nicht nur auf eine Bezugsguelle
zurtickgreifen. Wie Volvo ausfiihrt, verfolgen diese Kunden derzeit ein Konzept des
Ruckgriffs auf zwei oder mehr Bezugsguellen, um nicht von einem einzigen Lkw-
Hersteller abhangig zu sein. Wahrend einige finnische Lkw-Abnehmer angeben,
dass sie zwei Marken (zumeist Volvo und Scania) in ihrer Flotte unterhalten, um
Wettbewerbsdruck auf die jeweils andere Marke auszutiben, haben insbesondere die
kleineren Lkw-Betrelber — nach Randnummer 184 die grof3e Mehrheit der
finnischen Lkw-Firmen — ein starkes Interesse an einer Einmarkenflotte. Die

20 Nach Aussage von Volvo stellt der [..]* mit einem Anteil von [20-30]* % am gesamten Schwer-
lastwagenabsatz Volvos in Skandinavien das umsatzstarkste bzw. zweitstdrkste Modell in alen

nordischen Landern dar.
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194.

Vorteile einer solchen Strategie (geringere Kosten fir Wartung und Personal-
schulung), die bereits in bezug auf Schweden dargelegt wurden, gelten ebenso in
Finnland.

Kundenstruktur und fusionsbedingte Mar ktanteilsverluste in Finnland

Volvo zufolge wird der Zusammenschluss zwangslaufig zu Marktanteilsverlusten
fUhren, d. h. einige derzeitige Kunden von Schwerlastwagen der Marken Volvo und
Scania werden auf andere Marken umsteigen. Nach Ansicht Volvos wirde das
geplante Vorhaben zu einem Verlust an Kunden fuhren, der einem Marktanteils-
verlust von 15% Finnland entspricht. Im Abschnitt zu Schweden hat die
Kommission begriindet, warum sie dieser Theorie nicht ebenso viel Vertrauen
schenkt wie Volvo.

Zutrittsschranken und Fehlen eines potentiellen Wettbewerbs

195.

196.

197.

198.

Wie aus den vorstehenden Darlegungen hervorgeht, sind Volvo und Scania die
beiden Hauptwettbewerber auf dem finnischen Schwerlastwagenmarkt, auf dem
Renault/Sisu und DaimlerChrysler mit einem Marktanteil von 18 % bzw. 10 % eine
weitaus schwéachere Stellung innehaben. Die Marktstruktur hat sich in dieser
Hinsicht seit mindestens 10 Jahren im Grunde nicht veréndert. Aus den nachfolgend
aufgefihrten Grinden vertritt die Kommission die Auffassung, dass andere Lkw-
Hersteller keinen spurbaren Wettbewerbsdruck auf Volvo Neu in Schweden
austiben kénnen.

Insbesondere ausgehend von der Annahme, dass Volvo Neu nach dem
Zusammenschluss seine Preise geringflgig, aber nennenswert erhbhen wirde, wére
diese Preiserhohung fur nicht oder nur in sehr begrenztem Umfang in Finnland
prasente Unternehmen nicht ausreichend, um auf den Markt vorzustof3en oder ihre
Présenz auszubauen.

Wie bereits ausgefuhrt, rentieren sich die Kosten fur den Aufbau bzw. Ausbau eines
Servicenetzes nur dann, wenn die Anzahl der Fahrzeuge des Neueinsteigers ein
bestimmtes Niveau Ubersteigt. Die Errichtung eines solchen Netzes dauert mehrere
Jahre und erfordert erhebliche Investitionen seitens des Herstellers. Ein wesentlicher
Aspekt bei der Kalkulation ist die absolute Attraktivitdt des Marktes, d. h. die Zahl
der Fahrzeuge, die sich in einem Land absetzen lassen. Zum Ausbau eines Kunden-
dienstnetzes gehtren zudem Schulung fir Verkaufspersonal und Mechaniker,
Vorfuhrfahrzeuge, Vorfihrfahrer, Probefahrzeuge und ortliche Werbung.

Die Ergebnisse der Marktuntersuchung lassen eindeutig erkennen, dass ein gut
ausgebautes Kundendienstnetz fir die Wettbewerbsfahigkeit eines jeden Lkw-
Herstellers mal3geblich ist. Volvo und Scania konnten ein weitverzweigtes
Servicenetzes in Finnland aufbauen. Der Umfang des Netzes ist fur Transportfirmen
von wesentlicher Bedeutung, wenn sie sich fur den Kauf einer bestimmten Marke
entscheiden. Laut Marktuntersuchung sind die Schwierigkeiten, die zum Beispiel
DaimlerChrysler bei der Errichtung eines mit Volvo oder Scania vergleichbaren
flachendeckenden Kundendienstnetzes fir schwere Lkw in Finnland hat, kennzeich-
nend fur die bisher verhdltnisméadig schwache Prasenz von DaimlerChrysler und
anderen europaischen Lkw-Herstellern in Finnland. Wenn ein Hersteller nicht in der
Lage ist, fur die sofortige Instandsetzung eines Fahrzeugs zu sorgen, kann dies vor
allem fir kleine Firmen zu direkten Einnahmeverlusten fihren.
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199. In Anbetracht der geringen GrofRe des finnischen Marktes, des Zeit- und
Kostenaufwands fur den erforderlichen Aufbau eines umfassenden Handler- und
Kundendienstnetzes und der bereits schwécheren Stellung der Wettbewerber von
Volvo und Scania in Finnland scheint es unwahrscheinlich, dass einer dieser
Hersteller, einschliefdlich DaimlerChrysler, nach dem geplanten Zusammenschluss
in der Lage wére, sein Servicenetz wesentlich zu erwelitern oder als Neueinsteiger
auf dem Markt fur schwere Lkw in Finnland Fuf3 zu fassen. Daher ist nicht damit zu
rechnen, dass einer der kleineren Mitbewerber kurz- bis mittelfristig die jetzige
Position von Scania auf dem finnischen Markt erreichen kann und somit den aus
dem geplanten Zusammenschluss resultierenden Einschrankung eines echten Wett-
bewerbs ausgleicht. Eine solche Beschrankung eines wirklichen Wettbewerbs auf
dem finnischen Markt hegen auch Kunden die Befirchtung, dass sich die Wettbe-
werbssituation auf dem Markt fur schwere Lkw in Finnland deutlich verschlechtern
wurde.

200. Wie bereits im Abschnitt zum schwedischen Schwerlastwagenmarkt erortert, bilden
die nordischen Mérkte einschliefdlich Finnland nicht unbedingt die vorrangigen
Ziele fur kinftige Investitionen DaimlerChryslers und der anderen in Finnland
vertretenen européischen Hersteller, wenn man die bereits bestehenden erheblichen
Zutrittsschranken und die relativ geringe Marktgrof3e berticksichtigt. Fur Anbieter
wie DaimlerChryser bergen die Méarkte in Osteuropa wohl bessere Wachstums-
chancen. Folglich kann nicht davon ausgegangen werden, dass selbst die
anspruchsvolleren Kunden auch einen Anbieter finden, der ihnen die Art von
Fahrzeugen und Service bieten kann, die Volvo und Scania vor dem
Zusammenschluss in Finnland bereitgestellt haben.

Schlussfolgerung

201. Die Kommission gelangt somit zu dem Schluss, dass der vorhandene oder
potentielle Wettbewerb oder die Gegenmacht der Kunden kaum ausreichen wirden,
um Volvo Neu daran zu hindern, seine zusétzliche Marktmacht aufgrund der
Ubernahme seines einzigen wichtigen Wettbewerbers und des sich damit
ergebenden Marktanteils von 65 % auszutiben.

202. Aus al diesen Grinden vertritt die Kommission die Auffassung, dass der
Zusammenschluss zur Begrindung einer beherrschenden Stellung in Finnland
fuhren wirde.

IRLAND

Der zeitige Mar ktstruktur

Marktanteile

203. Die Struktur desirischen Marktes fir schwere Lkw ist in der nachstehenden Tabelle
dargestellt und zusammengefasst:

50



204.

205.

206.

207.

208.

2009.

Unternehmen Marktanteil 1998
Volvo 22.0%
Scania 27.1%

DaimlerChrvsler 8.6 %
MAN 6.2 %

RVI 2.7%
IVECO 8.0 %
Paccar/DAF 13.2 %

Die Tabelle in Randnummer 203 weist Scania in Irland mit 27 % Marktanteil als
MarktfUhrer aus. Starkster Wettbewerber ist Volvo mit einem Marktanteil von
22 %. Bis auf Paccar/DAF mit rund 13 % verfugen alle Gbrigen Lkw-Hersteller mit
Marktanteilen, die (weit) unter 10% liegen, Uber sehr vid schwéchere
Marktpositionen.

Aus den Zahlenangaben in Randnummer 203 folgt daher, dass Volvo und Scania
vor dem Zusammenschluss zusammen nahezu 50 % des irischen Schwerlast-
wagenmarktes einnehmen und die Hauptwettbewerber in diesem Land darstellen.

Auswirkungen des Zusammenschlusses auf den irischen Markt fir schwere Lkw

Marktanteile - Marktstruktur

Das durch die geplante Ubernahme von Scania durch Volvo entstehende
Unternehmen Volvo Neu hétte einen Gesamtanteil von rund 50 % am irischen
Markt fur schwere Lkw. Der néchstfolgende Wettbewerber wére Paccar/DAF mit
einem Marktanteil von 13,2 %, gefolgt von DaimlerChrysler mit 8,6 %, MAN mit
6,2 %, RVI mit 2,7 % und Iveco mit 8,0 %.

Nach dem geplanten Zusammenschluss wirde Volvo Neu einen Marktanteil von
nahezu 50 % in Irland innehaben, was auf die Begrindung einer marktbeherr-
schenden Stellung schlief3en |&sst.

Dies wird durch die Tatsache untermauert, dass beide Unternehmen in den letzten
drei Jahren in Irland ihre hohen Marktanteile mehr oder weniger halten konnten.
Laut Anmeldung betrug Volvos Marktantell 23 % im Jahre 1996 und 27 % im
Jahre 1997. Scanias Marktanteil lag in diesen Jahren bei 29 % bzw. 27 %. Im
gleichen Zeitraum haben Paccar/DAF, Daimler-Chrysler und MAN ihre Marktan-
teile erhdhen kdnnen, ohne jedoch (mit Ausnahme von Paccar/DAF) die 10-%-
Marke zu Uberschreiten. RVI und insbesondere IVECO haben in den letzten drei
Jahren Marktanteile eingebif. Offenbar entsprechen die Zuwéchse bei
Paccar/DAF, DaimlerChrysler und MAN dem Marktanteilsverlust von RVI und
Iveco.

Der geplante Zusammenschluss wirde die beiden fuhrenden Anbieter auf dem
Markt zusammenfihren. Der néchstgrofite Wettbewerber wére mit einem Markt-
anteil von lediglich 13 % bzw. einem Viertel des Marktanteils von Volvo Neu mit
Abstand kleiner. AuRerdem deutet die Entwicklung der Marktanteile in den letzten
drei Jahren darauf hin, dass der hohe und relativ stabile Gesamtmarktanteil von
Volvo und Scania von den Schwankungen innerhalb der Gruppe der kleineren
Wettbewerber kaum beeinflusst wird.
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210.

211.

212.

213.

Markentreue

Auch hier geht aus der vorhandenen Beweislage hervor, dass mit dem geplanten
Zusammenschluss die beiden starksten Marken ihre Kréafte blindeln wirden. Sowonhl
Volvo als auch Scania konnten in Irland im Laufe der Jahre ihre Kunden durch
Paketangebote an sich binden, die ihre Attraktivitét nicht nur aus dem Preis, sondern
auch aus ausgezeichneten Garantiebestimmungen und Kundendienstleistungen
beziehen. lhre jeweilige Marktposition wiirde nunmehr weiter gefestigt. Dies zeigt
sich auch daran, dass die Marktanteile von VVolvo und Scania zusammengenommen
in den letzten drei Jahren nahezu unverandert geblieben sind.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

Die weiter oben fir die nordischen Lander angefihrten Argumente zu den Zutritts-
schranken und zur Unwahrscheinlichkeit des Neueinstiegs bzw. der Expansion
anderer Lkw-Hersteller gelten auch fir Irland. Irland weist viele Ahnlichkeiten zu
den nordischen Méarkten auf, wie eine grof3e Kundenstreuung (z. B. entfallen auf die
funf grofiten Volvo-Kunden nur [10-20]* % des Gesamtabsatzes von Volvo und auf
die finf groften Scania-Kunden [0-10]* % des Absatzes), geringe Marktgrofe und
relative Unattraktivitét des Marktes fir Investitionen. Der irische Markt fir schwere
Lkw ist sehr klein. So ist sein Jahresvolumen in etwa halb so grol3 wie das des
danischen Schwerlastwagenmarktes. Selbst eine Preisanhebung durfte daher fur
andere Lkw-Hersteller kaum ein Anreiz sein, sich auf dem irischen Markt zu
etablieren oder dort zu expandieren.

Schlussfolgerung

Die Kommission kommt daher zu dem Schluss, dass in Irland durch den geplanten
Zusammenschluss eine marktbeherrschende Stellung begriindet wird.

Abschliel3ende Feststellung in bezug auf die Markte fir schwere Lkw

Die vorstehenden Ausfihrungen lassen den Schluss zu, dass auf den Markten fir
schwere Lkw in Schweden, Norwegen, Finnland und Irland durch den geplanten
Zusammenschluss eine marktbeherrschende Stellung begriindet wird. Vieles deutet
darauf hin, dass dies auch in Danemark der Fall ist. Diese Frage muss jedoch im
Rahmen dieses Verfahrens nicht geklart werden.

(ii) Busse
Sachlich relevanter Markt

214.

215.

Der Zusammenschluss hétte auch weitreichende Folgen fur den Busmarkt. Durch
die Malnahme wirde nach DamlerChryder der zweitgrofdte européische
Bushersteller entstehen.

Die Kommission hat den Busmarkt schon mehrfach untersucht2. In ihren jlngsten
Entscheidungen stellte die Kommission fest, dass die Grenzen zwischen den
verschiedenen Bussegmenten zwar fliefsend sind, sich aber dennoch drei Typen

21 Siehe Sache I V/M.477 - Mercedes-Benz/K dssbohrer, Entscheidung vom 14. Februar 1995, ABI. L 211
vom 6.9.1995, S. 1 und Sache 1V/M.1202 - Renault/lIveco, Entscheidung vom 22. Oktober 1998.
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herauskristalisieren lassen, die jeweils einen gesonderten Produktmarkt bilden,
namlich Stadtbusse, Uberlandbusse und Reisebusse.

Im allgemeinen sind Busse typischerweise fir spezielle Arten von Verkehr vorgesehen.
Stadtbusse zum Beispiel dienen dem Zweck, Personen einige Minuten oder jedenfalls
nur eine kurze Zeitspanne aufzunehmen, und missen einen enfachen Ein- und
Ausstieg ermdglichen. Reisebusse auf der anderen Seite sollen Personen Uber grof3e
Entfernungen befordern; die Reisenden verbringen Stunden oder sogar Tage in dem
Fahrzeug. Das Erscheinungsbild der Reisebusse betont Komfort und Laderaum eher a's
einfachen Ein- und Ausstieg.

Die unterschiedlichen Anforderungen der verschiedenen Arten von Transportdienst-
leistungen fihren dazu, dass Busse sehr heterogene Produkte darstellen. So reicht die
Bandbreite des Marktes von Niederflurstadtbussen mit mehr bzw. breiteren Tiren fir
den offentlichen Nahverkehr in stadtischen Gebieten bis zu luxuriésen Doppel stock-
Reisebussen fur Langstreckenreisen. Dazwischen gibt es eine grof3e Zahl unterschied-
licher Typen. Aufllerdem sind die verschiedenen Modelle in unterschiedlichen
Ausmalden erhdltlich. Die Nachfrage ist daher sehr diversifiziert, da der Busbetreiber
jeweils den fur seine Zwecke ausgestatteten Bus nachfragt.

In der Anmeldung wird als relevanter Markt der gesamte Busmarkt angegeben.
Insbesondere stellt Volvo fest, dass (i) die angebotsseitigen Faktoren, die zu einer
Bewertung dieser drei Segmente as einheitlicher Produktmarkt fihren wirden,
insbesondere sowohl bei Volvo as auch bei Scania gelten wirden, da sie nach den
jungsten vorgelegten Zahlen [50-60]* % bzw. [20-30]* % ihrer jeweiligen EWR-
Verkaufe mit Fahrgestellen erzielen und das gleiche Fahrgestell fur unterschiedliche
Bustypen verwendet wird; (ii) die grol3en europdischen Bushersteller in dlen
Segmenten vertreten sind und beim Umsatzanteil weitgehend die gleiche Stellung
einnehmen; (iii) sich mit der Entwicklung eines EWR-weiten Marktes fur Stadt- und
Uberlandbusse eine der friheren Unterscheidungen zwischen Stadt-  und
Uberlandbussen einerseits und Reisebussen andererseits erheblich verringert; (iv) die
Grenzen zwischen Stadt- und Uberlandbussen einerseits und Reisebussen andererseits
flieflend sind. In der Anmeldung vertritt die Anmelderin die Auffassung, dass dies
besondersin den nordischen Landern gelten wiirde, in denen es sehr wenige Grol3stadte
mit ausschliefdichem Stadtverkehr gibt.

In der mundlichen Anhérung blieb Volvo be dieser Auffassung und gab erneut an, es
lasse sich keine eindeutige Trennungslinie zwischen den drei Segmenten Stadt- und
Uberlandbusse sowie Reisebusse ziehen. Volvo zufolge kommen Niederflurstadtbusse
im Uberlandverkehr zum Einsatz, wahrend Niederflur- und Normalflur-Uberlandbusse
auch im Stadtverkehr verwendet werden. Ebenso fahren Reisebusse im Uberland-
verkehr und Uberlandbusse im Reiseverkehr. Ferner macht die Anmelderin geltend,
dass inshesondere in Finnland und im Vereinigten Konigreich sogenannte Midibusse,
die kleiner und leichter sind, fir die gleichen Fahrten genutzt werden wie grof3e Busse.
Auch bel den Fahrgestellkomponenten, z. B. Motor und Getriebe, gebe es grof3e
Uberschneidungen zwischen den drei Bussegmenten. Wie im folgenden Abschnitt
dargelegt wird, sind die Grenzen zwischen diesen drei Segmenten zwar in gewissem
Mal2e fliefRend, doch kann dieser Umstand nicht a's entscheldendes Kriterium fir das
Vorliegen eines einheitlichen Produktmarktes herangezogen werden.
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Busse sind heterogene Produkte mit geringer Austauschbarkeit aus Sicht der
Nachfrager

Der Argumentation Volvos in der Anmeldung und in der mindlichen Anhérung zur
Existenz eines einheitlichen Produktmarktes kann nicht gefolgt werden. Es liegt auf der
Hand, dass etwa ein Niederflurstadtbus mit einer Vielzahl von Stehplétzen aus der
Sicht der Nachfrager nicht durch einen Doppeldeckerreisebus mit Toilette, Video und
Kiche subgtituierbar ist. Zwischen diesen Extremen besteht, wie dargelegt, eine
Bandbreite unterschiedlicher Bustypen, die sich nach ihren Konstruktionsprinzipien
und ihrer Ausstattung an einer Vielzahl unterschiedlicher Einsatzzwecke ausrichten.
Generell lasst sich sagen, dass die Anforderungen an die technischen Merkmale und die
Ausdtattungskriterien, die den Fahrkomfort und den Reisekomfort der Fahrgaste
bestimmen, mit der Lange der Strecken steigen, fur die der jeweilige Bus vornenmlich
vorgesehen ist. Ebenso steigen diese Anforderungen in dem Mal3, wie ein Bustyp eher
fir Relseverkehr as fir Linienverkehr vorgesehen ist. Aus diesem schrittweisen
Ubergang zu htherem Fahrkomfort und aufwendigerer Ausstattung und der daraus
folgenden Heterogenitét der Busse kann jedoch entgegen der Auffassung der Parteien
nicht gefolgert werden, dass nur ein einziger sachlich relevanter Markt fur Busse
besteht. Die Schwierigkeit einer exakten Marktabgrenzung innerhalb einer breiten,
stark differenzierten Produktpalette kann nicht dazu fihren, trotz offensichtlich
fehlender Substitutionsmdglichkeiten bestimmter Produkte eine Marktabgrenzung
vollig zu unterlassen.

In den Jahren 1990 und 1991 war die Kommission in zwel Entscheidungen, die den
franzosischen Markt betrafen?2, davon ausgegangen, dass zwei Méarkte — Busse fir den
Offentlichen Verkehr und Reisebusse — zu unterscheiden seien. 1995 nahm die
Kommission eine Entscheidung zum deutschen Markt an?3, und 1998 erging eine
Entscheidung zu den Mérkten Italiens, Frankreichs und Spaniens?4. Obgleich sowohl
Volvo as auch Scania im gesamten EWR tétig sind, ist ihre Marktstellung in
Nordeuropa deutlich stérker. Folglich konzentriert sich die Marktuntersuchung der
Kommission im vorliegenden Fall insbesondere auf die nordischen Lander (Danemark,
Finnland, Norwegen und Schweden) sowie auf das Vereinigte Konigreich und Irland.

Unterschiede bei den technischen Merkmalen

Die Marktuntersuchung der Kommission in der vorliegenden Sache hat ergeben, dass
insbesondere zwischen Stadt-/Uberlandbussen auf der einen und Reisebussen auf der
anderen Seite zu unterscheiden ist. Dies gilt sowohl fur die Angebots- als auch fir die
Nachfrageseite.

Die sowohl von Volvo und Scania as auch von anderen Herstellern tbermittelten
angebotsorientierten Daten bestétigen, dass es beim Fahrgestell zwischen den
verschiedenen Bustypen erhebliche Unterschiede gibt. So handelt es sich bei dem
meistverkauften Fahrgestellmodell der Parteien fir einen Stadtbus in den meisten
Landern um einen zwelachsigen Niederflurbus (bzw. Bus mit niedriger
Einstiegsplattform) mit relativ geringer Motorleistung (meist um 250 PS). Das
meistverkaufte Reisebusfahrgestell der Parteien ist dagegen ein Hochflurbus mit einer
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Siehe Sache I1V/IM.004 - Renault/Volvo, Entscheidung vom 7. November 1990, Randnr. 15;
Sache 1V/M.092 - Renault/Heuliez, Entscheidung vom 3. Juni 1991, Randnr. 5.
Siehe Sache IV/M.477 - Mercedes-Benz/K assbohrer, Entscheidung vom 14. Februar 1995, ABI. L 211

vom 6.9.1995, S. 1.
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Siehe Sache IV/M.1202 - Renault/Iveco, Entscheidung vom 22. Oktober 1998.
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Motorleistung von ca. 400 PS. AuRerdem verkauft sich in einigen Landern ein
dreiachsiges Reisebusmodell am besten. Ein typischer Uberlandbus hat generdll einen
hohen Flur und einen gegeniiber einem Reisebus schwicheren Motor. Uberlandbusse
kdnnen auch langer as Stadt- und Reisebusse sein. Gelenkbusse kommen vorwiegend
im Uberlandverkehr zum Einsatz.

Nachfrageseitig verlangen diese Unterschiede bel den technischen Merkmalen nicht
nur eine Entscheidung Uber die vorgesehene vorrangige Verwendung des Fahrzeugs,
sondern fuhren auch zu merklichen Preisunterschieden zwischen den Fahrgestellen fir
Stadtbusse, Uberlandbusse und Reisebusse.

Zur Erinnerung seien hier noch einma die Hauptmerkmale der drei Bustypen
aufgefuhrt:

(a) Stadtbusse

Stadtbusse sind fur den 6ffentlichen Nahverkehr in stédtischen Gebieten bestimmt. Sie
haben meist einen niedrigen Flur (oder eine niedrige Einstiegsplattform) ohne Stufen
und verfliigen Uber mehr und breitere Turen as andere Busse. In Stadtbussen ist eigens
Raum fur Stehpléatze vorgesehen. Sie sind speziell fur haufiges Ein- und Aussteigen
konzipiert. Hauptabnehmer sind Stédte und Gemeinden bzw. in Landern, in denen die
Offentliche Personenbeférderung in private Hande gelegt wurde, private Busbetreiber,
die von Stadten und Gemeinden den Zuschlag fir die Abwicklung des offentlichen
Personenverkehrs mit Bussen erhalten haben.

(b) Uberlandbusse

Uberlandbusse werden im &ffentlichen Personenverkehr in landlichen Gebieten und
zwischen Stédten eingesetzt. Sie sind ebenso wie Stadtbusse in der Regel nicht
besonders aufwendig ausgestattet. Im Gegensatz zu Stadtbussen sind sie meist nicht
niederflurig und verfligen in der Regel Uber stérkere Motoren (alerdings nicht so starke
wie Resebusse). Die Art der Beférderungdeistung bringt es mit sich, dass
Vorrichtungen, die das Ein- und Aussteigen erleichtern, bei Uberlandbussen weniger
wichtig snd als be Stadtbussen. Hauptabnehmer sind offentliche und private
Busunternehmen, die regionale Linien befahren. Die Abnehmer von Uberlandbussen
und Stadtbussen sind haufig identisch.

(c) Reisebusse

Reisebusse sind Uberwiegend fir den Freizeitmarkt, d.h. im wesentlichen fir
L angstreckenreisen, gedacht. Ebenso wie Uberlandbusse bendtigen auch sie nicht
unbedingt Vorrichtungen, die das haufige Ein- und Aussteigen erleichtern. Reisebusse
snd in der Regel mit einem Handschaltgetriebe ausgeriistet, wahrend die beiden
anderen Bustypen automatische Getriebe haben. Sie sind in der Regel hoher as
Uberlandbusse und relativ aufwendig ausgestattet. Zur Ausriistung gehoren héufig ein
groferer Stauraum, Klimaanlage, Toiletten und Bildschirme, die das Reisen Uber
léngere Strecken angenehmer machen sollen. Hauptabnehmer sind private Busunter-
nehmen, die Ausflugsfahrten oder Charterreisen durchfiihren. Laut Marktuntersuchung
setzen einige Busunternehmen ihre Reisebusse aulRerhalb der Hochsaison auch fir
andere Zwecke ein, z. B. as Uberlandbusse. dass ein Reisebus auch noch fur andere
Zwecke eingesetzt werden kann, bedeutet jedoch nicht, dass er durch andere Bustypen,
z. B. einen Uberlandbus, ohne weiteres austauschbar ware.
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Die Kommission stellt auf}erdem fest, dass auch in den Verkaufsprospekten der
Anbieter nahezu durchgangig zwischen den drel hier genannten Marktsegmenten
unterschieden wird. Sowohl bel Anbietern as auch bel Abnehmern ist diese
Unterscheidung weithin tblich.

Unter schiedliche K &ufer gruppen

Ein weiteres Unterscheidungsmerkmal ist die Art der Abnehmer. Die Kéufer von Stadt-
und Uberlandbussen sind in der Regdl 6ffentliche oder private Busunternehmen, die fiir
die Aufrechterhaltung des 6ffentlichen Personennahverkehrs zustandig sind. In diesem
Zusammenhang wurde die Kommission darauf aufmerksam gemacht, dass fur den
oOffentlichen Nahverkehr zusténdige staatliche Behdrden auch in den Landern weiterhin
die Nachfragebedingungen beeinflussen, in denen eine Privatisierung dieser Leistungen
erfolgt ist, beispielsweise durch genaue Vorgabe fir die Fahrzeugspezifikation bei der
Auschreilbung  von  Budinien. Es sa  darauf  hingewiesen, dass das
Ausschreibungsverfahren nach der Privatiserung in der Regel nicht mehr fir den
Fahrzeugeinkauf an sich gilt, da dieser nicht mehr durch die staatlichen Behtrden
efolgt. Der Kauf von Reisebussen erfolgt hingegen im algemeinen ohne Zutun der
Offentlichen Hand, da Reisebusse meist von Privatunternehmen gekauft und fir
Freizeitzwecke genutzt werden. Wéhrend also ein aufwendig ausgestatteter Reisebus
fir einen Relseveranstalter einen wichtigen Wettbewerbsparameter darstellen kann,
spielt dies bei Betreibern des offentlichen Stadt- und Uberlandverkehrs oft keine Rolle,
da die entsprechenden Fahrzeugspezifikationen in der Regel von der dafir zustandigen
und die Ausschreibung durchfiihrenden staatlichen Behtrde aufgestellt werden.

Bei der Marktuntersuchung trat eine weitere wichtige Unterscheidung auf der
Abnehmerseite zutage. Vor der Privatisierung und Liberalisierung des Busverkehrs
waren die meisten Busunternehmen lediglich auf lokaler oder regionaler Basis tétig.
In den letzten zehn Jahren hat jedoch die Privatiserung des 6ffentlichen Personen-
nahverkehrs zur Grindung einer Reihe von grof3en landesweit und in einigen Fallen
sogar landertbergreifend operierenden Busunternehmen gefuhrt. Zudem hat die
Anmelderin wdhrend des gesamten Vefahrens auf das rasche Tempo des
Konsolidierungsprozesses verwiesen, der sich in den letzten zehn Jahren bel den
Busunternehmen vollzogen hat, so dass sich die Flotten der Abnehmer erheblich
vergroflzert haben und somit ihre Kaufmacht gegentiber den Busherstellern gewachsen
ist. Dennoch hat die Marktuntersuchung gezeigt, dass die Bushersteller bel den Preisen
und Bedingungen sehr wohl zwischen kleinen und grof3en Abnehmern zu differen-
Zieren vermogen und dass die Kaufpréferenzen dieser Gruppen ausgesprochen
unterschiedlich sein kénnen. Es ist daher angebracht, in der nachfolgenden Wirdigung
in Rechnung zu stellen, dass die Bushersteller von Klein- und Grof3abnehmern
unterschiedliche Preise verlangen kdnnen.

Substituierbarkeit auf der Angebotssaiteist nicht wirksam

Weas die Substituierbarkeit auf der Angebotsseite betrifft, so hat die Marktuntersuchung
der Kommission die Behauptung von Volvo bestdtigt, wonach ale grof3en
europdischen Bushersteller in alen drei Marktsegmenten tétig sind. Anders as von
Volvos behauptet unterscheiden sich jedoch die umsatzméligen Stellungen dieser
Hersteller erheblich, wenn man einerseits ihren Umsatz bel den drel Bustypen und
andererseits den Marktanteil der einzelnen Hersteller in den jewelligen Mitgliedstaaten
oder Gruppen von Mitgliedstasten und in Europa insgesamt betrachtet. Dieser
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Gesichtspunkt wird im Zusammenhang mit der réumlichen Ausdehnung der Markte
noch eingehender untersucht.

Schlussfolger ung zu den sachlich reevanten M arkten

Wie bereits dargelegt, bestehen erhebliche Unterschiede zwischen einem typischen
Stadtbus, einem typischen Uberlandbus und einem typischen Reisebus. Geht man
davon aus, dass der Kaufer eines Busses feste VVorstellungen von der Art des Einsatzes
hat, fir den das Fahrzeug vorgesehen ist, besteht zwangdaufig eine geringe
Austauschbarkeit zwischen den verschiedenen Bustypen. Deshalb ist damit zu rechnen,
dass das aus der Fusion hervorgehende Unternehmen in der Lage wére, diesen Aspekt
in Zukunft auszunutzen, wenn es infolge des angemeldeten Vorhabens bei einem oder
mehreren der drei Bustypen eine starkere Marktmacht erlangen sollte. Nach
Auffassung der Kommission sollten die Auswirkungen des Vorhabens auf den
Wettbewerb daher auf der Grundlage getrennter Méarkte fir Stadtbusse, Uberlandbusse
und Reisebusse bewertet werden.

Raumlich relevante M érkte

231

232.

233.

In der Anmeldung macht Volvo geltend, dass der raumlich relevante Markt fir
Reise-, Stadt- und Uberlandbusse mindestens den EWR umfasst. Als Nachweis
fuhrt Volvo Feststellungen an, wonach sich die Preisabweichungen im gesamten
EWR - von einigen Ausnahmen abgesehen — innerhalb einer Bandbreite von £10 %
bewegen. Volvo zufolge gibt es keine nationalen Marktzutrittsschranken, da die
fuhrenden Hersteller in allen EWR-Landern vertreten seien.

In seiner Antwort und in der mindlichen Anhdrung vertrat Volvo die Meinung, dass
der rdumlich relevante Markt prinzipiell anhand von Preisunterschieden und
Einfuhranteilen und nicht anhand preisunabhéngiger Faktoren wie Verbraucher-
préferenzen, technische Anforderungen, Kaufverhalten oder Marktanteile bestimmt
werden sollte. Unter Bezugnahme auf die Entscheidung der Kommission im Fall
Mercedes-Benz/K asshohrer erkléarte Volvo, dass Preisvergleiche bei Bussen durch
unterschiedliche Bustypen, Ausstattung und Feststellung des Beschaffungspreises
erschwert werden. Daher flhrte Volvo in seiner Antwort keine weiteren
Anhaltspunkte fur seine Behauptung an, die Preise wirden sich im gesamten EWR
innerhalb einer Bandbreite von +10% bewegen. Vorgelegt wurden jedoch
Nachweise zu den Marktdurchdringungsraten bei Stadtbussen, Uberlandbussen und
Reisebussen. Folglich legt die Anmelderin ihrer Abgrenzung des réumlich
relevanten Marktes den Ansatz der Kommission in ihrer Entscheidung im Fall
Renault/Iveco sowie die aul3erpreislichen Faktoren zugrunde.

Die Kommission raumt ein, dass die Fahigkeit der Hersteller, die Preise zwischen
verschiedenen geographischen Gebieten zu differenzieren, ein zentrales Element bei
der Abgrenzung des raumlich relevanten Marktes darstellt. Nach vorliegenden
Informationen ist Volvo in der Lage, in verschiedenen Mitgliedslandern deutlich
unterschiedliche Preise zu verlangen. Andere Elemente wie Verbraucher-
praferenzen, technische Anforderungen, Kaufverhalten, Marktanteile und
Importanteil sind insofern fur die Abgrenzung der relevanten Méarkte mal3geblich,
als sie Aufschluss Uber die Fahigkeit der Hersteller zur Preisdifferenzierung geben.
Die Ermittlungen der Kommission haben ergeben, dass sich anhand dieser Elemente
die nationalen rdumlichen Mérkte in Nordeuropa herausfinden lassen, in denen die
Auswirkungen des Zusammenschlusses am deutlichsten zu spuren wéren.
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Die Anmelderin verwies in ihrer Anmeldung und Antwort insbesondere darauf, dass
sich die Entscheidung im Fall Renault/lveco bel der Abgrenzung des raumlich
relevanten Marktes fur Reisebusse as EWR-weit auf die vorhandenen Einfuhr-
anteile konzentriert habe. In diesem Fall, den die Kommission ohne Einleitung einer
Untersuchung der Phase Il genehmigte, vertrat sie die Auffassung, dass der
Importanteil nichteinheimischer Hersteller von Reisebussen in Frankreich und
Italien auf dem Reisebusmarkt relativ hoch ist (zwischen 65 und 70 %). Nach
Angaben vor Volvo jedoch liegt der Einfuhranteil in den im vorliegenden Fall
relevanten Mitgliedstaaten Vereinigtes Konigreich (40 %) und Finnland (10 %)
deutlich niedriger. Unter Bertcksichtigung der in den folgenden Randnummern
ndher analysierten anderen Elemente konnen diese Zahlen nicht als eindeutiger
Beleg fur einen EWR-weiten Markt gewertet werden.

Aus den nachfolgend eingehend erlauterten Griinden ergibt die Marktuntersuchung,
dass die Argumentation von Volvo im Zusammenhang mit der Abgrenzung des
raumlich relevanten Marktes fir Stadt-, Uberland- und Reisebusse, zumindest was
die nordischen Lander Schweden, Finnland, Norwegen und Danemark sowie das
Vereinigte Konigreich und Irland betrifft, nicht haltbar ist. Vieles deutet namlich
darauf hin, dass die betreffenden Markte im wesentlichen immer noch nationale
Mérkte sind. Was den finnischen Markt anbelangt, und insbesondere in Anbetracht
einiger sprachlicher, kultureller und historischer Faktoren, wurde diese Ansicht in
der mundlichen Anhdrung auch vom Finnischen Busverband vertreten.

Fir die Ubrigen Mitgliedstaaten kann die raumliche Ausdehnung des Marktes offen
bleiben, da der geplante Zusammenschluss unabhangig von der getroffenen
Abgrenzung keine Begriindung oder Stérkung einer beherrschenden Stellung zur
Folge hétte. Im Abschnitt zur wettbewerbsrechtlichen Analyse wird darauf naher
eingegangen.

Reisebusse
Sehr unterschiedliche Marktanteile in den einzelnen Mitgliedstaaten

Volvos Behauptung, es gebe einen EWR-weiten Markt fir Reisebusse, wird durch
die in der Anmeldung genannten Zahlen zu den Umsétzen des Unternehmens in
diesem Gebiet nicht gestiitzt. Den Angaben zufolge hat Volvo im EWR einen
Marktanteil von [10-20]* %. Dieser Anteil ist in den nordischen Landern, im Ver-
einigten Konigreich und in Irland wesentlich héher. Zugleich liegt er in einer Reihe
von Landern weit unter diesem EWR-Durchschnitt (Osterreich [0-10]* %, Belgien
[0-10]* %, Frankreich [0-10]* %, Deutschland [0-10]* % und Spanien [0-10]* %).
Ahnliche nationale Abweichungen vom durchschnittlichen EWR-Marktanteil lassen
sich fur Scania und alle anderen Reisebusanbieter feststellen. Abgesehen von vagen
Hinweisen auf historische Griinde hat Volvo nicht erlautert, wie seiner Ansicht nach
derartige Marktanteilsunterschiede zwischen den Mitgliedstasten mit seiner
Behauptung vereinbar sind, der Reisebusmarkt sei EWR-weit.

In der nachstehenden Tabelle ist der gemeinsame Marktanteil von Volvo und Scania
far 1998 aufgefuhrt.

Mitaliedstaat Stadtbusse Uberlandbusse Reisebusse
Schweden [80-901* % [80-901* % [20-301* %
Finnland [90-1001* % [80-901* % [80-901* %
Norweagen [60-701* % [80-901* % [40-501* %
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Déanemark [80-901* % [70-801* % [30-401* %
Verein. Kdniareich [60-701* % [50-601* %
[rland [90-1001* % [60-701* 9425

Die Kaufgewohnheiten sind in den Mitgliedstaaten nicht gleich

Dartber hinaus bestehen erhebliche Unterschiede zwischen den Mitgliedstaaten,
was das Kaufverhalten von Reisebusabnehmern betrifft. Der Endabnehmer hat beim
Kauf eines Reisebusses im wesentlichen zwei Moglichkeiten. So kann er entweder
einen kompletten Bus erwerben, oder er kann ein Fahrgestell z. B. von Volvo und
eine Reisebuskarosserie, d.h. den kompletten Fahrgastaufbau, von enem
Karosseriehersteller kaufen. Im letzteren Fall kann eine vertragliche Vereinbarung
zwischen Volvo und dem Karosseriehersteller bestehen oder nicht. Auf EWR-Ebene
erzielt Volvo [40-50]* % seines Gesamtumsatzes aus dem Verkauf kompletter
Fahrzeuge. Fur Scania betragt der entsprechende Anteil [70-80]* %. Diese Zahlen
schwanken jedoch je nach Mitgliedstaat sehr stark. So verkaufte Volvo 1998 in
Schweden, Norwegen und Finnland ausschliefdlich und Scania mehrheitlich
Komplettfahrzeuge, was weitgehend darauf zurlickzufihren ist, dass sowohl Volvo
als auch Scania mit den wichtigsten Karosseriebauern im nordischen Raum vertikal
verflochten sind. Andererseits waren in Irland und Griechenland sémtliche Verkaufe
auf Fahrgestelle beschrankt, wahrend im Vereinigten Konigreich [80-90]* % aller
Verkaufe auf Fahrgestelle entfielen.

Darlber hinaus besteht laut Anmeldung eine Besonderheit der Nachfragestruktur im
Vereinigten Konigreich und in Irland im Vergleich zu allen anderen Mitgliedstaaten
darin, dass dort keine Uberlandbusse abgesetzt werden.

Der Kauf erfolgt auf nationaler Ebene

Die genannten nationalen Merkmale decken sich mit den Erkenntnissen der
Kommission, wonach sich die Kéufer von Reisebussen sehr selten an auf}erhab
ihres Heimatlandes niedergelassene Handler wenden. Aus diesem Grunde muss
beispielsweise ein deutscher Hersteller in alen nordischen Landern sowie im
Vereinigten Konigreich und in Irland Uber ein etabliertes Verkaufs- und
Vertriebssystem verfligen, wenn er dort nennenswerte Umsétze erzielen will. Da
Reisebusse hauptsachlich von den nationalen Organisationen des jewelligen
Herstellers in diese Lander eingefihrt werden, haben die Wettbewerbsbedingungen
selbst der benachbarten Staaten somit kaum Einfluss auf die Verkaufsbedingungen
in einem Land.

Als einen Grund fur den bevorzugten Kauf im eigenen Land gaben Reisebus-
abnehmer an, dass sie dann davon ausgehen kénnen, dass das Fahrzeug zuverlassig
gewartet wird, sofern eine innerbetriebliche Wartung bzw. Instandsetzung im
Busunternehmen nicht moglich ist. In diesem Zusammenhang sei betont, dass es
sich bei den Reisebusabnehmern zum grof3en Teil um kleine und mittlere Firmen
handelt. Diese Kunden wirden es selbst bei deutlichen Preisunterschieden nicht
unbedingt auf sich nehmen wollen, das Fahrzeug fur erforderliche Wartungs- und
Instandsetzungsmal3nahmen zu einem ausléndischen Handler zu fahren. Ein
weiteres Argument der Kunden gegen den Fahrzeugkauf im Ausland bezieht sich

25 Wie nachfolgend erlautert, ist diese Zahl laut Marktuntersuchung wesentlich geringer als von Volvo

angegeben.
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auf den Zeit- und Kostenaufwand, der mit der Anderung der Fahrzeugzulassung
verbunden ist. Aul3erdem besteht die Gefahr, dass der Wiederverkaufswert eines
»privat® importierten Fahrzeugs geringer ist und/oder dass es schwieriger sein
konnte, den Bus bel kinftigen Geschaften mit einheimischen Handlern in Zahlung
zu geben. Im Gegensatz zu den Aussagen Volvos in seiner Antwort und in der
mundlichen Anhorung haben eine Reihe von Abnehmern auch die vermeintliche
Qualitdt des Fahrzeugs und die Verfugbarkeit von Ersatzteilen und
Reparaturmoglichkeiten als wesentliche Kriterien einer Kaufentscheidung genannt.
Diese Kriterien stehen im engen Zusammenhang mit der weiter unten bewerteten
Stellung der Marken Volvo und Scaniain den Mitgliedstaaten.

Unterschiedliche technische Anforderungen und Praferenzen in den
Mitgliedstaaten

243. Die Marktuntersuchung hat aufRerdem ergeben, dass ungeachtet eines gewissen

MalRes an Harmonisierung auf européaischer Ebene eine Reihe von technischen
Anforderungen und Praferenzen bel Reisebussen und anderen Bustypen noch immer
je nach Mitgliedstaat unterschiedlich sind.26 Ein derartiges Beispiel ist die zulassige
Hochstlange des Fahrzeugs, die in Frankreich, den Niederlanden, Italien und
Osterreich 12 m betragt. In Danemark liegt sie bei 13,7 m, wahrend in Finnland
14,5 m gelten. In Belgien, Schweden, Norwegen und Deutschland schlief3lich sind
Langen bis zu 15 m zulassig. dass ferner beim Vereinigten Konigreich und Irland
alle Fahrzeuge auf Rechtssteuerung umgeristet werden und alle Turen auf der
linken Seite sein missen, stellt eine gravierende Einschrankung fir die Einfuhr von
Fahrzeugen ein, die fur das européische Festland ausgelegt sind. Aus dhnlichen
Grunden befand 1998 das Office for Fair Trading, dass das Vereinigte Konigreich
einen vom Ubrigen Europa gesonderten raumlich relevanten Markt darstel[t27.

244. Was schliefdlich vor allem Schweden, Finnland und Norwegen betrifft, sind nach

Auskunft einer Reihe von Abnehmern spezielle Anpassungen der Fahrzeuge fur die
klimatischen Bedingungen und Strallenverhdltnisse sowie zur Erfillung von
Kollisionsschutzanforderungen am Fahrzeugbug erforderlich. Deshalb seien die in
Kontinentaleuropa géngigen Modelle weniger fir den Einsatz in den nordischen
Landern geeignet. In der Antwort bestreitet die Anmelderin die Schlussfolgerung,
dass die Klima- und Stral3enbedingungen Finnlands eine erhebliche Zutrittsschranke
bilden. Zur Untermauerung verweist Volvo auf eine Busfachzeitschrift, in der die
Marken Mercedes und Setra von DaimlerChrysler bei einem Test der Fahrzeuge
verschiedener Hersteller unter arktischen Bedingungen besser als VVolvo und Scania
abschnitten. Es ist zu beachten, dass dieser Artikel 1993 in einer deutschen
Zeitschrift verdffentlicht wurde. Volvo hat keine Angaben zur Zuverléssigkeit
dieses Artikels gemacht und auch nicht darauf hingewiesen, dass es sich um den
einzigen Artikel handelt, in dem ein derartiger Test in den letzten sieben Jahren
durchgefiihrt wurde. Folglich kann die Kommission dieser Information keinen Wert
bei messen.

26

27

Volvo verweist in seiner Antwort auf die aktuelle Diskussion Uber die weitere Harmonisierung der
Lange und Breite von Bussen, die im grenziberschreitenden Verkehr zum Einsatz kommen. Nach
Einschétzung von Volvo wird diese Harmonisierung ab 2002 wirksam sein. Allerdings hat Volvo
keine Belege fir die Marktauswirkungen dieser neuen Regeln vorgelegt, sofern diese innerhalb des
von Volvo prognostizierten Zeitplans verabschiedet werden.

Im Zusammenhang mit der Untersuchung einer Fusion von Henleys Group PLC und Dennis Group

PLC.
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Die Anmelderin bestreitet in ihrer Antwort die Auffassung der Kommission, dass
die technischen Anforderungen in den jeweiligen Mitgliedstaaten erheblich
voneinander abweichen, und macht geltend, dass die Hersteller derzeit in der Lage
sind, ihre Produktion auf diese Unterschiede einzustellen. Lasst man die technischen
Kapazitaten der Hersteller zur Anpassung ihrer Produktion beiseite, missten die
Kosten dafir, die nach einer der Kommission zur Kenntnis gebrachten Schétzung
mindestens 5 Mio. EUR betragen kdnnen, zur Attraktivitét und Grof3e des fraglichen
Marktes ins Verhdtnis gesetzt werden.

Erhebliche Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten

Dass Reisebusse auf nationaler Ebene gekauft werden, zeigt sich auch an
erheblichen Preisunterschieden (ohne Steuern) selbst zwischen benachbarten
Landern. Beispielsweise liegt nach Informationen in der Anmeldung Volvos Preis
fUr dasselbe Reisebusmodell ([gangiges Modell]*) in Norwegen um [10-20]* %
hoher als in Danemark, in Finnland um [10-20]* % hoher as in Schweden und im
Vereinigten Konigreich um [20-30]* % hoher als in den Niederlanden. Ahnliche
Unterschiede lassen sich bei Preisangaben finden, die Scania und andere
Reisebushersteller im Laufe der Marktuntersuchung vorgelegt haben. Volvo hat
bestétigt, dass die Fahigkeit eines Herstellers zur Preisdifferenzierung zwischen
Kunden in verschiedenen Mitgliedstaaten einen wesentlichen Faktor fur die
Feststellung darstellt, dass der Markt national ist.

Prei sunterschiede zwischen Nachbarléndern wie diese sind generell unvereinbar mit
der Einlassung Volvos, die nordischen Lander (Schweden, Finnland, Norwegen und
Déanemark), das Vereinigte Konigreich und Irland sollten nicht jeweils als
gesonderte rdumliche Maérkte betrachtet werden. Wéren die Mérkte tatséchlich
grofder as nur national, misste man billigerweise annehmen, dass die Kaufer von
Reisebussen die vorhandenen Preisdifferenzen ausnutzen und ihre Fahrzeuge in
einem Nachbarland kaufen.

Schlussfolgerung zu den raumlich relevanten Mérkten flir Reisebusse

Die Kommission hdt es deshalb fir angezeigt, die Auswirkungen des Vorhabens auf
den Wettbewerb im Bereich Reisebusse in Finnland und im Vereinigten Konigreich
gesondert zu wirdigen. Fir die anderen Mitgliedstaaten kann die genaue Abgrenzung
des raumlich relevanten Marktes offen bleiben, da das Vorhaben nicht zur Begriindung
oder Stérkung einer beherrschenden Stellung fuhren wiirde.

Stadtbusse und Uberlandbusse

Laut Marktuntersuchung gelten in den nordischen Landern (Schweden, Finnland,
Norwegen und Danemark), im Vereinigten Konigreich und in Irland die meisten der
fur Reisebusse dargestellten Gesi chtspunkte auch fir Stadt- und Uberlandbusse.

61



250.

251.

252.

253.

Sehr unterschiedliche Marktanteile in den einzelnen Mitgliedstaaten

Wie bei den Reisebussen wird Volvos Behauptung, es gebe einen EWR-weiten
Markt fir Stadt- und Uberlandbusse, durch die in der Anmeldung genannten Zahlen
zu den Umsétzen des Unternehmens in diesem Gebiet nicht gestitzt. Den Angaben
zufolge hat Volvo im EWR bel Stadtbussen einen Marktanteil von [20-30]* % und
bei Uberlandbussen [10-20]* %. Dieser Anteil ist jedoch in den nordischen Landern
(Stadt- und Uberlandbusse) sowie im Vereinigten Konigreich und Irland (Stadit-
busse) wesentlich hoher. Zugleich liegt er in einer Reihe von Léndern weit unter
diesem EWR-Durchschnittswerten. Bei Stadtbussen besitzt Volvo in Osterreich,
Belgien, Deutschland, Italien und Luxemburg einen Marktanteil von [0-10]* %. Bel
Uberlandbussen liegt der Anteil des Unternehmens in Deutschland, Griechenland,
Luxemburg und den Niederlanden bei [0-10]* %. Demnach hat Volvo
beispielsweise in Danemark einen Anteil am Stadtbusmarkt von [50-60]* %
gegentber weniger als [0-10]* % in Deutschland und [30-40]* % in Schweden. In
Irland kommt Volvo auf [60-70]* % des Stadtbusmarktes, Scania auf [30-40]* %.
Die entsprechenden Zahlen fir das Vereinigte Konigreich sind [50-60]* % bzw.
[10-20]* %. Ahnliche und sogar noch groRere nationale Abweichungen vom
durchschnittlichen EWR-Marktanteil lassen sich fur Scania und alle anderen
Anbieter feststellen. Auch hier hat Volvo keine hinreichende Erklarung abgegeben,
wie seiner Ansicht nach derartige Marktanteilsunterschiede zwischen den Mitglied-
Staaten mit seiner Behauptung vereinbar sind, der Stadt- und Uberlandbusmarkt sei
EWR-weit.

Der Kauf erfolgt auf nationaler Ebene, und die Kaufgewohnheiten sind in den
Mitgliedstaaten nicht gleich

Ahnliche Unterschiede in der Nachfragestruktur zwischen den Mitgliedstaaten wie
bei Reisebussen bestehen auch bei Stadt- und Uberlandbussen dahingehend, dass
Abnehmer in bestimmten Landern den Kauf eines Komplettfahrzeugs bevorzugen,
wahrend die Kaufer in anderen Landern lieber Fahrgestell und Karosserie getrennt
erwerben.

Auch der Umstand, dass sich Kéufer von Reisebussen selten an Handler aul3erhalb
ihres Heimatlandes wenden, trifft auf Stadt- und Uberlandbusse zu. In diesem
Zusammenhang sei jedoch auf einen wesentlichen Unterschied zwischen dem Markt
fir Reisebusse einerseits und den Markten fir Stadt- und Uberlandbusse
andererseits hingewiesen. Wahrend Reisebusse oft Uber die Vertragshandler des
Herstellers in den einzelnen Landern verkauft werden, erfolgt der Absatz von Stadit-
und Uberlandbussen zum groRRen Teil vom jeweiligen Importeur des Herstellers
direkt an den Endabnehmer.

Das bedeutet, theoretisch miisste es fur einen ,,auslandischen® Anbieter von Stadt-
und Uberlandbussen vergleichsweise weniger wichtig sein, Uber ein etabliertes
Handlernetz zu verfigen. Demzufolge misste man einen hoheren Antell
,auslandischer* Anbieter von Stadt- und Uberlandbussen erwarten kénnen. Wie
jedoch aus der Tabelle in Randnummer 237 hervorgeht, sind ,auslandische*
Hersteller in den nordischen Landern, im Vereinigten Konigreich und in Irland mit
ihren Stadt- und Uberlandbussen vergleichsweise weniger erfolgreich (der gemein-
same Marktanteil von Volvo und Scania in diesen Landern liegt bel [60-70]* bis
[90-100]* %). Somit gibt es keinen Hinweis darauf, dass sich diese theoretische
Moglichkeit ,auslandischer* Hersteller, Stadt- und Uberlandbusse direkt an den
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Endabnehmer zu verkaufen, spirbar auf die Wettbewerbssituation in diesen
Landern auswirkt.

Die von der Kommission durchgefiihrte Marktuntersuchung 1asst einige Grinde
dafiir erkennen. Erstens spielen auf den Markten fur Stadt- und Uberlandbusse die
staatlichen Stellen als Kéufer bzw. als fur die Ausschreibungen zusténdige Gremien
eine vergleichsweise grofRere Rolle. Laut Marktuntersuchung unterliegen diese
Ké&ufe auch weiterhin genauen technischen Spezifikationen, die oft Uber die
nationalen Rechtsvorschriften hinausgehen. Neben ideellen Beweggrinden wie
Treue zu einheimischen Marken und Sprachschwierigkeiten kdnnen auch rein
Okonomische Grinde ausschlaggebend sein. Dazu zahlt der Umstand, dass die
Transaktionskosten moglicherweise hoher sind, wenn Vertrdge mit Anbietern im
Ausland geschlossen werden missen. Nach Aussage einiger Kunden werden diese
Fahrzeuge generell mit bestimmten Garantien und/oder Kundendienstleistungen
verkauft. Die Kunden befirchten, dass sie in ihrem Land nicht den gleichen Umfang
an Kundendienst erhalten wirden, auch wenn sie das Fahrzeug beim gleichen
Hersteller, aber in einem anderen Land gekauft haben. Wenn zudem der Kaufer eine
eigene Werkstatt (fur Routinewartung und -instandhaltung) unterhdt, bieten die
Kosten fur die Lagerhaltung von Ersatzteilen und markenspezifischen Werkzeugen
in gewisser Weise keinen Anreiz dafir, noch weitere Marken in die Flotte
aufzunehmen. Aus den gleichen Griinden schliefdlich wie bel Reisebussen erhoht der
Kauf von Stadt- und Uberlandbussen im Ausland womdglich die Risiken und
Kosten, die mit einer Ummeldung und mit der Sicherung des Wiederkaufswertes
des Fahrzeugs verbunden sind.

Unterschiedliche technische Anforderungen in den Mitgliedstaaten

Die gleichen Unterschiede bei den Langenbeschrankungen wie bei Reisebussen
treffen auch fur Stadt- und Uberlandbusse zu, ebenso wie die Spezifikationen in
bezug auf die Rechtssteuerung im Vereinigten Konigreich und in Irland?. Zudem
sei daran erinnert, dass es in diesen beiden Landern keinen Markt fiir Uberlandbusse
gibt. Im Laufe der Marktuntersuchung haben Dritte geduf3ert, dass auf den
nordischen Méarkten generell eine niedrige Einstiegshdhe und kein niedriger Flur bei
Stadtbussen verlangt wird und dass es auch eine spezielle nordische Nachfrage nach
Bussen mit Ethanolantrieb gibt. Hersteller, deren Absatz nicht schon immer auf die
nordische Region ausgerichtet ist, missen daher ebenso wie bei Reisebussen mit
zusétzlichen Kosten rechnen.

Wie bereits erwahnt, werden diese Fahrzeuge in der Regel von fir den 6ffentlichen
Personenverkehr zustandigen oOffentlichen oder privaten Betreibern erworben. Die
Kommission wurde darauf aufmerksam gemacht, dass fur den offentlichen Nahverkehr
zustandige dtaatliche Behdorden auch in den Léndern  weiterhin  die
Nachfragebedingungen beeinflussen, in denen eine Privatiserung dieser Leistungen
erfolgt ist, beispielsweise durch genaue Vorgabe fur die Fahrzeugspezifikation bei der
Ausschreibung. Ein Beispid daflr ist die Forderung nach Bussen mit Ethanolantrieb.
Daher sind derartige zusdtzliche technische Anforderungen, die nicht auf
ordnungspolitischen Vorschriften beruhen, fr jedes Busunternehmen, das sich an einer
Ausschreibung beteiligen méchte, von grol3er Bedeutung.

28 |m Jahre 1998 befand das Office for Fair Trading im Zusammenhang mit der Uberpriifung der Fusion
von Henleys Group PLC und Dennis Group PLC, dass das Vereinigte Kénigreich einen vom Ubrigen
Europa, einschliefdlich Irland, gesonderten rdumlich relevanten Markt darstellt.
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Erhebliche Preisunterschiede zwischen den Mitgliedstaaten

Wie bei Reisebussen zeigt sich die Tatsache, dass Stadt- und Uberlandbusse auf
nationaler Ebene gekauft werden, auch an erheblichen Preisunterschieden (ohne
Steuern) selbst zwischen benachbarten Landern. Beispielsweise liegen nach Infor-
mationen Volvos die Volvo-Preise fiir ein dhnliches Stadt- und Uberlandbusmodel |
in Schweden um [10-20]* % bzw. [10-20]* % hoher als in Norwegen. In Finnland
sind die Preise [0-10]* % bzw. [20-30]* % hoher alsin Dénemark. Volvos Preis fur
einen Stadtbus im Vereinigten Konigreich liegt [20-30]* % Uber dem entsprechen-
den Preis in Norwegen. Auch hier lassen sich ahnliche Preisunterschiede bei den
Angaben finden, die Scania und andere Stadt- und Uberlandbushersteller vorgelegt
haben. Aus der Kommission zugeleiteten internen Volvo-Dokumenten lassen sich
uberdies Preisdifferenzen zwischen anderen benachbarten Mitgliedstaaten erkennen.
So lag der Preis fur einen zweiachsigen Niederflur-Stadtbus 1999 in den
Niederlanden [20-30]* % hoher als in Belgien und der Preis fur einen Niederflur-
Gelenkstadtbus in Italien [10-20]* % hoher alsin Osterreich.

Preisunterschiede zwischen Nachbarléndern wie diese sind generell unvereinbar mit
der Einlassung Volvos, die nordischen Lander (Schweden, Finnland, Norwegen und
Déanemark), das Vereinigte Konigreich und Irland sollten nicht jeweils als
gesonderte rédumliche Maérkte betrachtet werden. Wéaren die Markte tatséchlich
grof3er als national, musste man billigerweise annehmen, dass die Kéufer von Stadt-
und Uberlandbussen die vorhandenen Preisdifferenzen ausnutzen und ihre
Fahrzeuge in einem Nachbarland kaufen.

Schlussfolgerung zum raumlich relevanten Markt fir Stadt- und Uberlandbusse

Aus diesen Grinden hdlt es die Kommission fir angezeigt, die Auswirkungen des
Vorhabens auf den Wettbewerb im Bereich Stadt- und Uberlandbusse in den einzelnen
nordischen Landern (Schweden, Finnland, Norwegen und Danemark) und in Irland
gesondert zu bewerten.

Wrdigung des Vorhabens

260.

261.

Vor der Wirdigung der einzelnen Méarkte fur Stadt- und Uberlandbusse sowie fur
Reisebusse in den genannten Mitgliedstaaten soll auf zwel konkrete Fragen eingegan-
gen werden, die Volvo in seiner Antwort und in der mindlichen Anhérung
aufgeworfen hat, und zwar auf die Ergebnisse der Marktuntersuchung der Kommission
und auf die Frage der fusionsbedingten Marktanteilsverluste.

Reaktionen der Kunden

Was die Ergebnisse der von der Kommission durchgefiihrten Marktuntersuchung
betrifft, hat Volvo in seiner Antwort sowie in der mindlichen Anhorung angefihrt,
dass die Kunden sich nicht Uberméldig besorgt Uber den geplanten Zusammenschluss
zeigten. Die Kommission hat diese Bemerkung sorgfaltig geprift und ist zu dem
Schluss gelangt, dass sie von den vorliegenden Fakten nicht gestitzt wird. Wie
bereits beim Markt fir schwere Lkw ist zunéchst zu bedenken, dass ungeachtet
eines gewissen Mal3es an Konsolidierung in den letzten zehn Jahren, wie auch von
der Anmelderin in ihrer Anmeldung und Antwort dargelegt, auch die Busbranche
eine zersplitterte Kundenstruktur aufweist, vor allem bel Relsebussen.
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Aus denselben Griinden wie bel schweren Lkw ist nicht, wie von Volvo behauptet,
die Anzahl der eingereichten , Beschwerden® von Belang. Vielmehr gilt es, eine
gualitative Analyse aller vorliegenden Informationen, einschliefdlich der Stellung-
nahmen Dritter, vorzunehmen. Wenn der geplante Zusammenschluss wie in diesem
Fall zu extrem hohen Marktanteilen fur das neue Unternehmen fiihren wirde, muss
die Tatsache, dass — wenn auch nur einige — der groften Abnehmer unter anderem
angeben, dass die Parteien eine beherrschende Stellung einnehmen werden, als
bedeutsam angesehen werden. Daher kann die Kommission das Argument Volvos,
es bestiinden keine Bedenken, nicht akzeptieren.

Was die im Auftrag von Volvo fur seine Antwort durchgefihrte GfK-Befragung
betrifft, ist festzustellen, dass sie telefonisch bei einer Stichprobe von Volvo- und
Scania-Busabnehmern in den vier nordischen Landern, im Vereinigten Konigreich
und in Irland erfolgte. Die Kundenliste wurde von Volvo bereitgestellt. Auch wenn
die Befragung einige Anhaltspunkte zu den Eigenschaften und Reaktionen der
Kunden liefern konnte, ist nicht angegeben, welches die Reisebus-, die
Uberlandbus- und die Stadtbusabnehmer sind. Somit ist es nicht moglich, die
notwendigen detaillierten Schlussfolgerungen zum Verhalten der einzelnen
Kundensegmente zu ziehen.

Fusionsbedingte M ar ktanteilsver luste

Volvo hat auf fusionsbedingte Marktanteilsverluste (,, shrinkage effect”) verwiesen,
die mit der Politik der Abnehmer, Fahrzeuge von mehreren Lieferanten zu beziehen
(,, multiple sourcing®), im Zusammenhang stehen. Was jedoch die Mérkte fir Stadt-,
Uberland- und Reisebusse betrifft, konnte Volvo nicht nachweisen, dass
Marktanteilsverluste auftreten werden, die die Wettbewerbssituation auf diesen
Mérkten nachhaltig veréndern wirden. Volvo hat keinerlel Angaben gemacht, die
seine Behauptungen hinsichtlich eines erheblichen funktionsbedingten Marktanteils-
verlusts auf diesen Méarkten stitzen. Statt dessen nimmt das Unternehmen Bezug
auf die Kommissionsentscheidung im Fal Mercedes-Benz/Kassbohrer, der
hauptsachlich die deutschen Méarkte fur Stadt-, Uberland- und Reisebusse betraf.

In diesem Fall betrachtete die Kommission die Markte als national. Bei ihrer
Wirdigung berticksichtigte sie strukturelle Elemente, die die Wettbewerbs-
bedingungen verandern koénnten und die eine dynamischere Interpretation der
Bedeutung des Marktanteils der Fusionsparteien rechtfertigen wirden. Nach der
damals vertretenen Auffassung der Kommission kénnen solche strukturellen
Faktoren z.B. die Fahigkeit aktueller Wettbewerber zur Begrenzung des
Verhaltensspielraums der neuen Einheit, die Erwartung einer deutlichen Zunahme
potentiellen Wettbewerbs potenter Wettbewerber, die Moglichkeit eines raschen
Marktzutritts oder die Nachfragemacht bedeutender Abnehmer sein. Insbesondere
prifte die Kommission die Frage des erwarteten wesentlichen tatséchlichen und
potentiellen Wettbewerbs sowie der Auswirkungen von Verfahren des 6ffentlichen
Auftragswesens. Die Kommission stellte in jenem Fall fest, dass die bis dahin
geringe Zahl der Importe in den deutschen Markt nicht nur an immateriellen
Marktzutrittsschranken wie Kunden-Lieferanten-Beziehungen und Markentreue,
sondern auch daran lag, dass die Produkte auslandischer Anbieter nicht in vollem
Umfang auf den deutschen Markt zugeschnitten waren. Nach Ansicht der
Kommission reichte der potentielle Wettbewerb zusammen mit dem bereits
vorhandenen Wettbewerb aus, um den Verhaltensspielraum des fusionierten
Unternehmens auf dem deutschen Markt zu begrenzen, da die materiellen
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Zutrittsschranken Uberwunden werden kénnen und die immateriellen Schranken
voraussichtlich an Bedeutung verlieren werden.

Die Kommission stellt jedoch fest, dass es erhebliche Unterschiede bei der
jeweiligen Sachlage in diesen beiden Fédlen gibt, so dass sich keine direkten
Parallelen ziehen lassen. Erstens ist Deutschland hinsichtlich der Marktgrofze der
be weitem wichtigste Busmarkt in Europa, und Bushersteller haben ein
strategisches Interesse, auf diesen Markt vorzudringen. Zweitens sind auch nach
dem Zusammenschluss neben auslandischen Anbietern wie Bova zwei weitere
bedeutende einheimische Bushersteller, namlich MAN und Neoplan, auf dem Markt
verblieben. Dies gilt fur den vorliegenden Fall nicht.

Doch selbst wenn man von der Mdglichkeit von Marktanteilsverlusten nach der
geplanten Fusion von Volvo und Scania ausgehen wirde, zeigen die Erkenntnisse
aus dem Zusammenschluss von Mercedes-Benz und Kassbohrer, dass der
Marktanteilsverlust Uber einen Zeitraum von vier Jahren Volvos eigenen Angaben
zufolge lediglich 3 bis 5% betrug und dass das Eintreten der Verluste langer
dauerte, al's zum Zeitpunkt der Fusion erwartet wurde.

In seiner Antwort macht Volvo geltend, dass seine Erfahrungen mit dem
schwedischen Reisebusmarkt, auf dem sein Marktanteil 1998 drastisch zuriickging,
als Beleg dafir betrachtet werden sollte, dass ale Busmérkte keine Zu- und
Austrittsschranken haben und der gemeinsame hohe Marktanteil von Volvo und
Scania daher keinen Anlass zur Besorgnis darstellen sollte. Allerdings konnte Volvo
nicht den genauen Grund dafir angeben, warum sein Marktanteil auf dem
schwedischen Reisebusmarkt zurlickgegangen ist. Ebenso wenig hat das
Unternehmen begrindet, warum seine Erfahrungen auf andere relevante Reisebus-
maérkte Ubertragen werden sollten. Obgleich also die Kommission der Tatsache
Rechnung tréagt, dass diese Mérkte nicht vollig vom Wettbewerb losgel 6st sind und
sich daher verdndern konnen, vertritt sie die Auffassung, dass die vorliegenden
Beweise es ihr nicht gestatten, die auf3erst hohen und stabilen Marktanteile auf
anderen relevanten Markten auf3er acht zu lassen. Insbesondere ist die Kommission
der Ansicht, dass der Verlust von Marktanteilen auf dem schwedischen Markt auf
spezifische Faktoren wie den Eigentumswechsel bel einigen wichtigen
schwedischen Marktteilnehmern zurtickgeht. So wurden in der Tat einige der
wichtigen Akteure auf dem schwedischen Reisebusmarkt unléangst von
Unternehmen wie Vivendi Ubernommen, die aufgrund ihrer internationalen Présenz
eher zum Erwerb auslandischer Marken neigen.

Reisebusse

Sowohl Volvo als auch Scania sind auf den Méarkten der meisten Mitgliedstaaten
stark vertreten. Allerdings lag ihr gemeinsamer Marktanteil in Osterreich, Belgien,
Frankreich, Deutschland und Luxemburg 1998 unter 15 %. Folglich ist es nicht
notwendig, diese Mérkte zur Wirdigung des angemeldeten Vorhabens zu
untersuchen. Die Marktanteile Volvos und Scanias in den Ubrigen Mitgliedstaaten
(und Norwegen) sind in der nachstehenden Tabelle aufgefihrt.

Volv i ro Mi
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Danemark [10-201* % [10-201* % >25 %
Finnland [60-701* % [20-301* % <10 %
Griechenland [20-301* % [60-701* % *
Irland [20-301* % [30-401* % *
[talien [10-201* % [0-101* % >40 %
Niederlande [10-201* % [10-201* % <30 %
Norwegen [20-301* % [10-201* % >30 %
Portuaal [10-201* % [10-201* % >25%
Schweden [0-101* % [20-301* % >30 %
Spanien [0-101* % [30-401* % >25 %
Verein, Koniareich | [40-501* % [10-201* % >10%
EWR aesamt [10-201* % [10-201* % >30 %

270. Wie aus der Tabelle in Randnummer 269 ersichtlich ist, wirde dem neuen Unter-
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nehmen in Italien, den Niederlanden, Schweden und Spanien mindestens ein
weiterer Anbieter mit &hnlichem oder hoherem Marktanteil als Konkurrent
verbleiben. Folglich besteht keine Gefahr, dass der geplante Zusammenschluss eine
beherrschende Stellung auf diesen Mérkten begriinden oder verstéarken wirde. In
Déanemark, Norwegen und Portugal liegt der gemeinsame Marktanteil der Parteien
zwischen [30-40]* %. In all diesen Landern wirde dem neuen Unternehmen jedoch
mindestens ein Anbieter mit einem Marktanteil von mehr als 25 % als Konkurrent
verbleiben. Aul3erdem unterlagen die gemeinsamen Marktanteile der Parteien in
diesen drei Landern in den letzten drei Jahren starken Schwankungen. Vor diesem
Hintergrund lassen die der Kommission vorliegenden Informationen nicht erkennen,
dass der geplante Zusammenschluss zur Begrindung oder Verstéarkung einer
beherrschenden Stellung in Déanemark, Norwegen oder Portugal fuhren konnte.

Den von Volvo vorgelegten Zahlen zufolge wirden die Parteien sehr hohe Marktan-
teile in Griechenland und Irland erzielen. Es ist jedoch zu beachten, dass der Markt
fUr Reisebusse in beiden Landern sehr klein ist (1998 insgesamt 16 bzw. 15 Zu-
lassungen). Das bedeutet, bei der Marktanteilsberechnung fur diese Lander kommt
besonders die allgemeine Schwierigkeit zum Tragen, dass bei der amtlichen
Zulassung in den meisten Mitgliedstaaten2® nicht zwischen Stadt-, Uberland- und
Reisebussen unterschieden wird. Im Laufe der Ermittlungen der Kommission
machten es von Dritten erteilte Auskinfte notwendig, die von Volvo vorgelegten
Marktanteilsangaben fur Griechenland und Irland zu andern. Stellt man diese
Auskinfte Dritter in Rechnung, ist der gemeinsame Marktanteil von Volvo und
Scania wesentlich niedriger als in der Tabelle in Randnummer 269 angegeben, und
in beiden Mitgliedstaaten war der gemeinsame Absatz von Volvo und Scania 1998
geringer als der mindestens eines weiteren Herstellers. Somit 18sst sich aus den der
Kommission vorliegenden Informationen nicht schlief3en, dass der geplante
Zusammenschluss zur Begriindung oder Verstérkung einer beherrschenden Stellung
in Griechenland oder Irland fuhren konnte.

In zwel Landern - in Finnland und im Vereinigten Konigreich - dirfte der geplante
Zusammenschluss jedoch schwerwiegende Folgen fir den Wettbewerb haben. Diese
beiden Méarkte werden im folgenden eingehend analysiert.

29 Der Anmeldung zufolge ist das Vereinigte Konigreich der einzige Mitgliedstaat, der bei der Zulassung
zwei Fahrzeugklassen unterscheidet — Stadtbusse und Reisebusse.
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Begrindung einer marktbeherrschenden Stellung auf dem finnischen Markt fir
Reisebusse

Marktgrof3e und Marktanteile

Der finnische Reisebusmarkt ist von der Absatzmenge her relativ klein. Jahrlich
werden nur 80 bis 100 Fahrzeuge verkauft. Beide Unternehmen hatten 1998 bel
Reisebussen zusammen einen Marktanteil von [80-90]* %. In den Vorjahren
bewegte sich ihr Marktanteil auf demselben hohen Niveau ([80-90]* % im
Jahr 1996, [80-90]* % im Jahr 1997). Selbst Uber eine Dekade hinweg betrachtet
(1989 bis 1998) betragt der gemeinsame Marktanteil [80-90]* %. In diesem
Zeitraum blieb der Anteil zwischen Volvo und Scania auch relativ gleich verteilt
und Volvo und Scania nahmen generell [50-60]* % bzw. [30-40]* % ein. Dieser
Trend anderte sich jedoch 1998, als Volvo seinen Marktanteill auf [60-70]* %
steigerte und Scanias Anteil auf [20-30]* % sank. Die Entwicklung der Marktanteile
der Parteien l&sst erkennen, dass Zugewinne bei Scania Verluste bel Volvo zur
Folge hatten und umgekehrt. Somit bestdtigen diese Zahlen die Aussagen Dritter,
wonach Scaniamit Volvo im Wettbewerb um dieselben Kunden steht.

Aul%er diesen beiden Anbietern gab es in Finnland in den letzten zehn Jahren
niemanden, der Reisebusse in nennenswerter Zahl verkauft hétte. Dennoch erklért
Volvo in der Anmeldung DaimlerChrysler zu einem ernsthaften Konkurrenten.
Diese Behauptung ist jedoch nicht haltbar, da das Absatzvolumen von
DaimlerChrysler konstant bei weniger als 5 % liegt. Dasselbe gilt fur alle Ubrigen
Hersteller.

Merkmale auf der Nachfrageseite

Eine Besonderheit des finnischen Marktes fir Reise- und sonstige Busse ist die seit
jeher bestehende Tendenz der Kunden, Fahrgestell und Karosserie getrennt zu
erwerben. Nach Aussage Dritter kann sich dies in doppelter Hinsicht auszahlen: Da
sich die Tétigkeit von Karosseriebauern traditionell auf den Heimatmarkt
beschrankt, kennen sie die ortlichen Bedlrfnisse am besten, die in bezug auf die
Karosserie ausgeprégter sind als in bezug auf das Fahrgestell. Zudem war der
getrennte Kauf von Fahrgestell und Karosserie schon immer ein Mittel, um die
Verhandlungsposition des Fahrgestellherstellers zu schwéachen. Dies wird durch die
Aussagen Dritter bestétigt, denen zufolge die Marktposition Volvos durch den
Erwerb des grofdten finnischen Karosseriebauers Carrus im Jahr 1998 gestérkt
wurde. Dartiber hinaus hat der finnische Busverband als Dritter in der mundlichen
Anhorung erklart, dass Volvo Uber seine Carrus-Werke in Finnland einen
volumenmaliigen Anteil von 75 % an der Karosserieproduktion halt. Dies wirde
sich auch mit der Feststellung decken, dass sich Volvos Marktanteil von 1997 zu
1998 deutlich erhdht hat. Angesichts dieses Verméogens, im Zuge des Erwerbs von
Carrus seine Marktstellung deutlich zu verbessern, nimmt die Glaubwrdigkeit des
Arguments von Volvo erheblich ab, trotz eines grof3en Strukturwandels auf dem
Markt wirden die finnischen Reisebusabnehmer einen zweiten Hersteller ,, stiitzen*,
um sich die Méglichkeit der dualen Beschaffung weiter zu erhalten. Vielmehr
deutet die Zunahme des Marktanteils von Volvo darauf hin, dass diese Abnehmer
dem Hersteller mit der strategisch starksten Marktstellung den Vorrang geben.

Was die Abnehmerseite betrifft, sei darauf hingewiesen, dass 83 % aller finnischen
Busunternehmen Uber hdchstens 20 Fahrzeuge verfligen (37 % haben eine Flotte
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von 1 bis 5 Bussen, 28 % haben 6 bis 10 und 18 % haben 11 bis 20 Busse). Die Zahl
der Kleinkunden ist unter den Reisebusunternehmen besonders hoch. Wie die
Marktuntersuchung bestétigt, hat gerade fur solche kleinen Unternehmen der Bezug
von einem einzigen Hersteller enorme Vorteile, da dies im Hinblick auf die
Kontakte zu Herstellern, die Lieferung und Lagerung von Ersatzteilen sowie die
Schulung der Fahrer und Mechaniker einfacher und kostengiinstiger ist. Die
Marktuntersuchung hat auf3erdem ergeben, dass dieses Kundensegment kaum die
Moglichkeit hat, Reisebusse von nicht in Finnland niedergelassenen Herstellern zu
beziehen. Diese Ansicht wurde in der mundlichen Anhérung auch vom finnischen
Busverband vertreten. Wie bereits erwahnt, kénnen Volvo und Scania in Finnland
dadurch weitaus hohere Preise verlangen als im benachbarten Schweden.

Mar ktzutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

Da es bestimmte Gemeinsamkeiten zwischen dem fir Reisebusse, andere Bustypen
und schwere Lkw genutzten Kundendienstnetz gibt, sei darauf hingewiesen, dass
Volvo und Scania in Finnland Uber &hnlich hohe Marktanteile fur Stadt- und
Uberlandbusse (siehe Randnummer 291) sowie schwere Lkw verfiigen. Da es sich
bei den meisten Reisebusabnehmern um kleine Privatunternehmen handelt, sind sie
maoglicherweise bei komplexeren Wartungs- und I nstandsetzungsarbeiten von ihrem
Lieferanten abhangig. Das erklart, wieso es fir Reisebusabnehmer in Finnland im
allgemeinen schwieriger it, ihre Fahrzeuge von DaimlerChrysler oder einem der
anderen Hersteller zu beziehen, die nicht Gber ein dem der Parteien vergleichbares
Servicenetz verfigen. Nach Aussage einiger Kunden liegen die Preise anderer
Hersteller fir Kundendienstleistungen und Ersatzteile auch teilweise weit Uber
denen von Volvo und Scania; auferdem sei die Logistik der anderen Hersteller
weniger entwickelt, so dass die Lieferzeiten fur Ersatzteile l&nger sind. An diesen
Aussagen wird die Bedeutung eines etablierten Kundendienstnetzes auch fir
Reisebusse sichtbar.

Volvo und Scania besitzen derzeit 31 bzw. 34 Kundendienstzentren in Finnland, die
laut Volvo alle fur die Wartung sowohl schwerer Lkw als auch aller Arten von
Bussen geeignet sind. In ihrer Antwort legte die Anmelderin weitere Informationen
zur Anzahl der Kundendienstzentren der Wettbewerber vor. Demnach wére diese
Zahl wesentlich geringer as die des fusionierten Unternehmens. Renault hat
45 Kundendienstzentren, DaimlerChrysler 34 und MAN 25. Somit wirden die
Mitbewerber des fusionierten Unternehmens Uber weniger dichte Servicenetze in
Finnland verfligen. In seiner Antwort bestreitet Volvo die Bedeutung eines dichten
Servicenetzes fur Stadt-, Uberland- und Reisebusabnehmer und verweist auf den
hohen Anteill von Eigenwartung durch die Busabnehmer, wobei das Busunter-
nehmen Goteborg City als Beispiel angefuhrt wird. Volvo behauptet zudem, dass
die Kunden auch die Servicenetze der Wettbewerber sowie unabhangige
Kundendienstzentren fir Wartungs- und Instandhaltungsarbeiten in Anspruch
nehmen konnen. Zwar sind eine Reihe von Kunden tatséchlich in der Lage, ihre
Fahrzeuge in der eigenen Werkstatt zu warten und instand zu setzen, doch darf
angesichts der  algemein  verhdtnismalig geringen  Grole  von
Reisebusunternehmen und der Notwendigkeit aufwendigerer Reparaturen der Wert
eines effektiven Kundendienstes nicht unterschétzt werden, vor alem fir kleine
Firmen. Wie bereits erwahnt, stellt das Serviceangebot des Herstellers in den Augen
der Kunden ein Element dar, das eng mit dem Markenimage verbunden ist.
Abgesehen vom Investitionsaufwand fir ein flachendeckendes Servicenetz wurde
der Kommission jedoch auch mitgeteilt, dass die Errichtung eines
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wettbewerbsfahigen Netzes in Finnland (und in den anderen nordischen Landern)
im Verhdltnis teurer ist als in anderen Teillen des EWR, was sich auf hohere
Lohnkosten, grofRe geographische Gebiete, einen geringen Gesamtbestand an
Fahrzeugen und die vorhandene Stellung von Volvo und Scania zurtickfihren l&sst.

Daraus folgt, dass vor dem Zusammenschluss einzig und alein Scania in der Lage
war, auf Volvo in Finnland einen gewissen Wettbewerbsdruck auszulben, der mit
dem geplanten Zusammenschluss entfallen wirde. Die Marktuntersuchung hat
ergeben, dass Volvo nach dem Zusammenschluss die Preise deutlich anheben
konnte und dass kleine Busunternehmen, die das Hauptkéufersegment bei Reise-
bussen darstellen, nahezu keine Mdglichkeit haben, malligend auf das Marktver-
halten des zusammengeschlossenen Unternehmens einzuwirken. Somit wirde die
angemeldete Transaktion eine beherrschende Stellung auf dem finnischen Markt fir
Reisebusse begrunden.

Nach Aussage von Volvo bestehen keine Zutrittsschranken, und folglich ware man
einem wirksamen potentiellen Wettbewerb seitens aller anderen européischen
Hersteller ausgesetzt, die nach dem Zusammenschluss verbesserte Méglichkeiten
zur Steigerung ihrer Marktprasenz erhalten wirden. Wie jedoch bereits festgestellt,
sind aufgrund einer Reihe von technischen Merkmalen flr das européi sche Festland
ausgelegte Reisebusse weniger fur den finnischen Markt geeignet, und machen
Anpassungen im Hinblick auf Klima- und Stral3enbedingungen, Fahrzeuglénge usw.
erforderlich. Nach Aussage Dritter wéare der Kostenaufwand fir die Umristung
ihrer Reisebusmodelle fir den finnischen Markt betrachtlich. Um zudem zu einer
mal3geblichen Kraft auf dem Markt zu werden, missten die anderen Hersteller in
den Aus- oder Aufbau eines dem von Volvo und Scania vergleichbaren
Kundendienstnetzes investieren. Wie die Marktuntersuchung ebenfalls ergab,
betrachten andere Anbieter die geringe Grof3e des finnischen Marktes als Schranke
fir einen wirksamen Zutritt, da es sich as schwierig erweisen kann, die
notwendigen Investitionen innerhalb einer angemessenen Zeitspanne wieder
hereinzuholen. Somit hat Volvo nicht hinreichend nachgewiesen, dass es nach
Vollzug des geplanten Zusammenschlusses ener potentiellen Konkurrenz
ausgesetzt wére, die es zur MaRigung bei der Ausilbung der durch die Ubernahme
von Scania erlangten stérkeren Marktmacht zwingen wirde.

Schlussfolgerung zum finnischen Rei sebusmar kt

Aus adl diesen Grinden wirde durch die angemeldete Maldnahme eine
beherrschende Stellung auf dem finnischen Markt fr Rei sebusse begriindet.

Begrindung einer marktbeherrschenden Stellung im Vereinigten Konigreich bei
Reisebussen

Marktgrofe und Marktanteile

Der britische Reisebusmarkt ist volumenmaldig (nach Deutschland) der zweitgrofite
Markt in Europa. Im Jahre 1998 wurden im Vereinigten Konigreich
1320 Reisebusse verkauft. Der gemeinsame Marktanteil der beteiligten Unter-
nehmen belief sich 1998 auf 52 %, wovon 42 % auf Volvo und 10 % auf Scania
entfielen. 1996 lag der gemeinsame Marktanteil der Parteien bei 57 % und 1997 bei
59 %. Auch Uber einen Zeitraum von 10 Jahren (1989-1998) betrug der gemeinsame
Antell 57 %. Wie in Finnland war Volvo im gesamten Zeitraum der starker

positionierte Wettbewerber mit einem Marktanteil von 42 bis 50 %, wahrend Scania
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stabil bei ca. 10 % lag. Einer der Hauptgrtinde fur die kontinuierlich starke Stellung
von Volvo im Vereinigten Konigreich ist offenbar der Erwerb des britischen
Unternehmens Leyland Buses. Die Marktuntersuchung hat jedoch ergeben, dass
Scania trotz seines geringeren Marktanteils einen der wichtigsten Konkurrenten
Volvos darstellt, dass sich beide Unternehmen um die gleichen Kunden bewerben
und dass die Fahrzeuge von Scania von vielen Kunden als bevorzugter Ersatz fur
die Reisebusse Volvos angesehen werden. Wie interne Daten von Volvo bestétigen,
gelten Volvo und Scania bei ihren britischen Reisebusabnehmern hinsichtlich
Qualitét, Sicherheit und Umweltvertréglichkeit als am ehesten austauschbar.

Von Volvo und Scania abgesehen ist der Reisebusmarkt zersplittert, wobei alle
anderen Hersteller (DaimlerChrysler, MAN, DAF Bus, Van Hool und Dennis) tber
Marktanteile von rund 10 % verflgen.

Merkmale auf der Nachfrageseite

Wie auf dem finnischen Markt kaufen die britischen Reisebusabnehmer Fahrgestell
und Karosserie haufig getrennt (80 % der Volvo-Verkaufe betreffen nur Fahrge-
stelle). In dieser Hinsicht wird nach Aussage Dritter die Marktstellung Volvos
dadurch gestérkt, dass es sich indirekt im Besitz des wichtigsten britischen
Karosseriebauers, Plaxton, befindet. Aul3erdem wird nach Prognosen Dritter diese
Art der vertikalen Verflechtung in den kommenden Jahren an Bedeutung gewinnen;
Scania, das im Vereinigten Konigreich ausschliefdlich komplette Reisebusse
verkauft, sei ein Beispiel fur diesen Trend.

Abnehmerseitig hat Volvo das Vereinigte Konigreich als Beispiel fir einen
vollstandig privatisierten Markt mit anspruchsvollen und méchtigen privaten
Busbetreibern angefihrt. Auf die funf grofiten Busunternehmen wirden etwa [60-
70]* % der Nachfrage entfallen. Allerdings ist die Kundenstreuung auf dem
Reisebusmarkt hoher als auf dem Stadtbusmarkt. Dies deckt sich mit der Tatsache,
dass die GroRenvorteile des Betriebs einer grof3eren Zahl von offentlichen Buslinien
im Ausflugs- und Reiseverkehr — dem Haupteinsatzgebiet von Reisebussen —
weniger zutage treten. Somit ist die Zahl kleiner Abnehmer bei Reisebussen hoher,
und fur diese kleinen Busunternehmen gelten die gleichen Vortelle der
Konzentration auf einen Anbieter, wie sie bereits fir Finnland dargelegt wurden
(geringerer Kostenaufwand, einfachere Kontakte zu nur einem Anbieter, einfachere
Ersatzteillogistik und -lagerhaltung, einfachere Schulung von Fahrern und
Mechanikern usw.). Auch hier hat die Marktuntersuchung bestétigt, dass diese
Abnehmer realistischerweise nicht in der Lage sind, Reisebusse von Anbietern
aul¥erhalb des Vereinigten Konigreichs zu beziehen. Deswegen konnten Volvo und
Scania auch im Vereinigten Konigreich wesentlich hohere Preise al's beispielsweise
in den Niederlanden praktizieren.

Tatsachlicher und potentieller Wettbewerb

Volvo und Scania haben auch bei Stadtbussen hohe Marktanteile (siehe Rand-
nummer 291) und wirden zum Marktflhrer bei schweren Lkw im Vereinigten
Konigreich aufsteigen. Wie bereits im Zusammenhang mit Finnland erl&utert, fuhrt
der Umstand, dass fur all diese Fahrzeuge ein und dasselbe Kundendienstnetz
genutzt wird und dass viele Reisebusabnehmer bei Instandhaltung und Wartung von
ihrem Lieferanten abhéngig sind, zu einem Lock-in-Effekt. Dem entspricht auch die
Erkenntnis, dass Reisebusabnehmer generell ein hohes Mal? an Markentreue zeigen.
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Volvo verflugt im Vereinigten Konigreich Gber 94 und Scania Uber
80 Kundendienstzentren. Ein dhnliches Netz weisen derzeit die Hauptwettbewerber
auf, d. h. Iveco besitzt 119 und DaimlerChrysler 82 Kundendienstzentren.

Nach dem geplanten Zusammenschluss kénnte Volvo diese Markentreue wesentlich
besser ausnutzen. Hatte es beispielsweise vor der Fusion eine Preiserhdhung
versucht, hétte es die potentiellen Gewinne daraus gegeniber dem Risiko abwégen
muissen, eine Reihe seiner Kunden an andere Hersteller zu verlieren. Ausgehend
davon, dass Volvo und Scania auf dem Markt als austauschbar gelten, hétte Volvo
also von dem hohen Risiko ausgehen missen, dass Kunden zu Scania wechseln
wurden. Nach dem Vollzug des geplanten Zusammenschlusses wiirde eine derartige
Reaktion der Kunden erlosméfiig fur Volvo keine Rolle mehr spielen. Fir Volvo
wirde sich also mit dem Vorhaben unmittelbar das Risiko verringern, seine
Marktmacht auszuspielen.

Neben einer Neutralisierung der (Scania betreffenden) Kundenreaktion auf eine
Preiserh6hung wirde der Zusammenschluss auch eine Stérkung der Marktfuhrer-
schaft Volvos bewirken. Geht man davon aus, dass das Vorhaben den Marktantell
Volvos auf dem britischen Reisebusmarkt auf Gber 50 % vergrofRern wirde, konnte
es auch dazu fuhren, dass andere Anbieter (von denen keiner Uber einen Marktantell
von mehr als 10 % verfigt) Volvos Preisfuhrerschaft immer mehr akzeptieren.
Folglich wirrde das Vorhaben auch das Risiko einer aggressiven Reaktion der
kleineren Anbieter fur den Fall verringern, dass Volvo beispielsweise seine Preise
flr Reisebusse heraufsetzt.

Aus den vorstehenden Darlegungen folgt, dass Scania im Vereinigten Konigreich
bisher den groften Wettbewerbsdruck auf Volvo ausiibt. Diese Wettbewerbsquelle
wirde durch den Zusammenschluss verschwinden, und Volvo konnte seine
Marktmacht noch stérker ausnutzen. Im Ubrigen ist unwahrscheinlich, dass die
kleinen Busgesellschaften, also das Gros der K&ufer von Reisebussen, in der Lage
waéren, dem Marktverhalten des neuen Unternehmens entgegenzuwirken.

Schlussfolgerung in bezug auf den britischen Rei sebusmar kt

Aus al diesen Grinden wirde das angemeldete Vorhaben zur Begrindung einer
beherrschenden Stellung auf dem britischen Markt fir Reisebusse fihren.

Stadt- und Uberlandbusse

Volvo und Scania sind in diesem Geschéftsfeld in den meisten Mitgliedstaaten sehr
aktiv. Jedoch betrug ihr gemeinsamer Marktanteil bel Stadtbussen 1998 in Belgien,
Frankreich, Deutschland, Italien, Luxemburg, Osterreich und Spanien weniger als
[10-20]* %. Bei Uberlandbussen hatten die Parteien in all diesen Mitgliedstaaten
sowie in den Niederlanden einen Marktanteil von weniger als [10-20]* %. Zur
Wirdigung des angemeldeten Vorhabens ist daher eine Betrachtung dieser Méarkte
nicht erforderlich. Die Marktanteile von Volvo und Scania in den Ubrigen
Mitgliedstaaten (und Norwegen) sind in der nachstehenden Tabelle aufgefihrt.

Stadtbusse Uberlandbusse
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Volvo Scania Grofter Volvo Scania Grolter
Mitbewer ber Mitbewer ber

Déanemark [50-601* % [20-30]* % <20 % [50-60]* % [20-30]* % <20 %
Einnland [70-80]* % | [20-30]* % <10% | [60-701* % | [20-30]* % <10 %
Griechenland [10-20]* % | [30-40]* % <30 % [0-10]* % | [40-50]* % <30 %
Irland [60-701* % | [30-40]* % <10 % k.A. k.A.

Niederlande [10-20]* % [0-10]* % <30 % [0-10]* % [0-101* % <30 %
Norweaen [40-501* % | [10-20]* % <20% | [60-701* % | [10-20]* % <20 %
Portuaal [10-201* % [0-10]* % <30% | [10-201* % | [10-20]* % <20 %
Schweden [30-401* % | [40-50]* % <10% | [50-601* % | [20-30]* % <10 %
Ver. Koniar [50-601* % | [10-20]* % <20 %* K.A. k.A.

EWR gesamt [20-30]* % [0-10]* % [10-20]* % [0-10]* %

292. Wie aus der Tabelle in Randnummer 291 ersichtlich ist, wiirde dem fusionierten
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Unternehmen auf beiden Produktmaérkten in den Niederlanden und Portugal minde-
stens ein weiterer Anbieter mit ahnlichem oder héherem Marktanteil als Konkurrent
verbleiben. Folglich besteht keine Gefahr, dass der geplante Zusammenschluss eine
beherrschende Stellung auf diesen Méarkten begriinden oder verstarken wirde.

Eine besondere Situation ergibt sich auch in bezug auf das Vereinigte Konigreich
und Griechenland. In beiden Landern wirden die Parteien den Angaben von Volvo
zufolge einen hohen gemeinsamen Marktanteil erzielen. Laut Volvo ist der gemein-
same Marktanteil der Parteien bel Stadtbussen im Vereinigten Konigreich 1999
drastisch zuriickgegangen (der Anteil Volvos sank auf 18 %). Somit lasst sich aus
den der Kommission vorliegenden Informationen nicht schlief3en, dass der geplante
Zusammenschluss zur Begrindung oder Verstérkung einer beherrschenden Stellung
Im Vereinigten Konigreich fuhren kdnnte.

Auch die Lage in Griechenland erfordert besondere Beachtung. Die griechischen
Markte fur Stadt- und Uberlandbusse sind insgesamt sehr klein (100 bzw. 20
Fahrzeuge im Jahre 1998). Hauptkaufer dieser Fahrzeuge in Griechenland sind die
oOffentlichen Nahverkehrsbetriebe in Athen und Thessaloniki. Beide Betriebe erwer-
ben Stadt- und Uberlandbusse durch &ffentliche Ausschreibungen, so dass
Marktanteile in Griechenland starken Schwankungen unterworfen sind. Im Zeitraum
von 1996 bis 1998 betrug der Marktantell Volvos bel Stadtbussen [20-30]* 9%,
[60-70]* % und [10-20]* % und der Antell Scanias im gleichen Zeitraum
[10-20]* %, [30-40]* % und [30-40]* %. DaimlerChryder, der grofite Wettbe-
werber, erzielte in diesem Zeitraum einen Anteil von [60-70]* %, [0-10]* % und
[40-50]* %. Unter diesen Umstanden vertritt die Kommission die Auffassung, dass
der geplante Zusammenschluss nicht zur Begrindung oder Verstdrkung einer
beherrschenden Stellung auf den griechischen Markten fur Stadt- und Uberland-
bussen fuhren wiirde.

In funf La&ndern — Schweden, Finnland, Norwegen, Danemark und Irland — durfte
der geplante Zusammenschluss jedoch schwerwiegende Folgen fur den Wettbewerb
haben. Da die Méarkte fir Stadt- und Uberlandbusse in den ersten vier Landern eine
Reihe von Gemeinsamkeiten aufweisen, werden zunéchst die Markte in einem
dieser Lander (Schweden) eingehend beschrieben. Anschlief3end erfolgt die
Bewertung der anderen drel nordischen Lander weitgehend unter Verweis auf die
erste Bewertung und spezieller Berlicksichtigung vorhandener nationaler Unter-
schiede. Abschlief3end wird der irische Markt bewertet.

Allen vier nordischen Landern gemeinsam ist, dass sowohl Volvo as auch Scania die
traditionellen Anbieter im gesamten Gebiet darstellen und von jeher bel Stadt- ebenso

wie bei Uberlandbussen sehr starke Marktstellungen einnehmen. Aus der Marktunter-
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suchung geht auch hervor, dass Volvo und Scania in alen nordischen Landern seit
einer Reihe von Jahren ihre direkten Hauptkonkurrenten sind. Daher wirde das
Vorhaben zur Besaitigung des Hauptwettbewerbers von Volvo auf diesen Mérkten
fuhren.

Begrindung beherrschender Stellungen auf den schwedischen Stadt- und
Uberlandbusméarkten

Marktgrofe und Marktanteile

1998 wurden auf dem schwedischen Markt 289 Stadtbusse und 411 Uberlandbusse
verkauft. Im Bereich der Stadtbusse belief sich der gemeinsame Marktanteil der
beteiligten Unternehmen 1998 auf [80-90]* %, wovon [30-40]* % auf Volvo und
[40-50]* % auf Scania entfielen. Im Uberlandbussektor betrugen diese Zahlen
[80-90]* % (gemeinsamer Anteil), davon [60-70]* % fur Volvo und [20-30]* % fur
Scania. Bel Stadtbussen lag Volvos Marktanteil 1997 bel [40-50]* % und 1996 bei
[40-50]* % (die entsprechenden Zahlen fir Scania waren [30-40]* % im Jahr 1997
und [30-40]* % im Jahr 1996). Bei Uberlandbussen hielt Volvo 1997 einen
Marktanteil von [70-80]* % und 1996 von [60-70]* % (die Vergleichszahlen von
Scania lauten [20-30]* % fur 1997 und [30-40]* % fur 1996). Obgleich also in den
letzten drel Jahren einige Schwankungen bei den Marktanteilen der Parteien
auftraten, lassen die von Volvo bereitgestellten Zahlen deutlich erkennen, dass sich
diese Fluktuation hauptsachlich zwischen den beiden Parteien vollzog. Auch Uber
einen Zeitraum von 10 Jahren (1989-1998) betrug der gemeinsame Marktanteil
[80-90]* % (Stadtbusse) bzw. [90-100]* % (Uberlandbusse). Aus dem vorhandenen
Material geht also hervor, dass Volvo und Scania durchweg hohe Marktanteile
halten konnten und auf beiden Méarkten fireinander die Hauptwettbewerber waren.
Ferner deutet die Marktuntersuchung darauf hin, dass Volvo und Scania fur die
Kunden in Schweden auf den Méarkten fir Stadt- und Uberlandbusse generell al's am
ehesten austauschbar gelten. Durch von Volvo vorgelegte interne Daten wird dies
weiter bestétigt.

Aus den sehr hohen gemeinsamen Marktanteilen von Volvo und Scania folgt, dass
alle anderen Anbieter (DaimlerChrysler, Neoplan und Bova) schwache Markt-
positionen von 2 bis 10 % einnehmen. Folglich hétte das fusionierte Unternehmen
einen etwa achtmal hoheren Marktanteil als sein néchster Mitbewerber. Dies stellt
einen grofen Unterschied zur Situation vor dem Zusammenschluss dar, in der
Volvo der Konkurrenz eines Unternehmens — Scania — ausgesetzt ist, das einen
vergleichbaren Marktanteil bei Stadtbussen halt sowie einen erheblichen Umsatz bel
Uberlandbussen verzeichnet. Wéhrend Schweden zudem fur Scania ein
Kernabsatzgebiet darstellt, liegen keine Nachweise dafir vor, dass dies auch bel
einem der anderen Anbieter der Fall ist. Dieser Umstand spielt durchaus eine Rolle,
denn Kunden legen zumeist Wert auf die Erfolgshilanz und das Engagement des
Herstellers fur ,ihren* Markt. Die fusionierte Einheit wirde also eindeutig die
MarktfUhrerschaft in Schweden erlangen. Damit wére sie wesentlich besser als alle
anderen, schwéacheren Wettbewerber in der Lage, die Kosten fur spezifische
nationale Mal3nahmen (z. B. Ausbau der Kundendienstnetze, Aufrechterhaltung von
Kontakten zu Abnehmern und staatlichen Stellen, sonstige Werbekampagnen usw.)
zu verteilen.

Merkmale auf der Nachfrageseite
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Die Stadt- und Uberlandbusunternehmen in Schweden sind nahezu vollstandig
privatisiert worden. Nach Angaben von Volvo entfallen auf drei Betreiber —
Swebus, Linjebuss und Bussink — [60-70]* % der gesamten schwedischen
Nachfrage nach Stadt- und Uberlandbussen, und diese Unternehmen (iben eine
erhebliche Nachfragemacht aus. AulRerdem hat Volvo eine Reihe von Beispielen fir
seiner Ansicht nach ,, wesentliche Auftragsverluste® bei diesen drei Grofl3kaufern in
den letzten drei Jahren angefihrt. Die Kommission rdumt ein, dass sich die
schwedischen Busbetreiber aufgrund von Privatiserung und Konzentration
wahrscheinlich in einer vergleichsweise besseren Verhandlungsposition befinden
as zuvor die kleineren, meist offentlichen Betreiber. Dies ist jedoch kein Bewels
dafur, dass der Zusammenschluss trotz der bedeutenden Uberschneidungen die
Marktmacht von Volvo nicht verstdrken wirde. Entscheidend ist vielmehr, ob die
schwedischen Abnehmer in der Lage wéren, das kinftige Marktverhalten des neuen
Unternehmens wesentlich zu beeinflussen. Ein gemeinsames Merkmal aller
Busabnehmer von Volvo Neu besteht darin, dass sie einen sehr hohen Antell ihres
Gesamtbedarfs von Volvo und Scania beziehen (bis zu 100 %). Daher wére jeder
Abnehmer wesentlich abhangiger von Volvo Neu als umgekehrt. Ausgehend von
den Kaufen liegen also nicht genug Nachweise dafUrr vor, dass die Nachfragemacht
der schwedischen Abnehmer ausreichen wird, um das Marktverhalten von Volvo
Neu zu beeinflussen.

Es sei auch darauf hingewiesen, dass die meisten schwedischen Stadt- und Uber-
landbusunternehmen bereits seit geraumer Zeit (bis zu zehn Jahre) privatisiert sind.
Wie jedoch aus den genannten Marktanteilen ersichtlich ist, konnten Volvo und
Scania in den letzten zehn Jahren sehr hohe und relativ stabile Marktanteile halten.
Vor diesem Hintergrund konnen die geringen Marktanteilsgewinne von
DaimlerChrysler, Neoplan und Bova in der Zeit seit der Liberalisierung der
schwedischen Busmaérkte nicht als Beweis fir Volvos Behauptung , erheblicher
Auftragsverluste* gelten. Uberdies ist bereits dargelegt worden, dass sich Markt-
anteilsschwankungen vor allem zwischen den beiden Parteien vollziehen. Somit hat
es den Anschein, dass sogar grolRe schwedische Kéufer von Stadt- und Uberland-
bussen eindeutig Volvo- und Scania-Erzeugnisse bevorzugen. Aus der Marktunter-
suchung geht hervor, dass die meisten Abnehmer nicht sehr preisempfindlich
reagieren. Dies deckt sich mit einer von Volvo 1996/97 durchgefihrten
Kundenbefragung im Bereich Stadtbusse, bei der sich herausstellte, dass der
Kaufpreis fur weniger wichtig befunden wurde als Faktoren wie das Kunden-
dienstnetz vor Ort, Zuverlassigkeit und Gesamtkostenaufwand. Die Einlassung
Volvos hinsichtlich der Wahrscheinlichkeit, dass Kunden as Reaktion auf die
Fusion weniger Fahrzeuge von Volvo Neu beziehen wirden, wurde bereits im
Zusammenhang mit den fusionsbedingten Marktanteilsverlusten analysiert.

Zweitens ist zu beachten, dass trotz der relativen Konzentration des schwedischen
Busbetreibermarktes immer noch eine erhebliche Zahl kleiner Busbetreiber
vorhanden ist. In einiger Hinsicht befinden sich diese kleineren Kunden in einer
dhnlichen Lage wie die Reisebusabnehmer, d. h. sie beziehen ihre Fahrzeuge in der
Regel von einem einzigen Anbieter (aus Grinden wie geringerer Kostenaufwand,
einfachere Kontakte zu nur einem Anbieter, einfachere Ersatzteillogistik und
-lagerhaltung, einfachere Schulung von Fahrern und Mechanikern usw.). Auf3erdem
sind kleinere Stadt- und Uberlandbusabnehmer in Sachen Kundendienst meist
stérker von ihrem Anbieter abhangig. Aus diesen Grinden werden sich die
kleineren Abnehmer den Versuchen des neuen Unternehmens, seine erhdhte
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Marktmacht nach dem Zusammenschluss auszunutzen, kaum oder Uberhaupt nicht
widersetzen kdnnen.

Volvo konnte somit nicht nachweisen, dass die derzeit vorhandene Nachfragemacht
der Stadt- und Uberlandbusbetreiber ausreichen wiirde, um der Moglichkeit des
fusionierten Unternehmens entgegenzuwirken, seine aus dem vorgeschlagenen
Zusammenschluss entstehende Marktmacht auszunutzen.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

In Schweden verfiigen Volvo und Scania auch tber hohe Marktanteile bei schweren
Lkw und, in geringerem Mal¥e, bei Reisebussen (siehe Tabelle in Randnum-
mer 269). Soweit also die Stadt- und Uberlandbusabnehmer den Kundendienst des
Herstellers in Anspruch nehmen missen, entsteht aus der Tatsache, dass ein
gemeinsames Servicenetz fur alle diese Fahrzeugarten vorhanden ist, ein Lock-in-
Effekt bei den bestehenden Kunden, von denen folglich ein bestimmtes Mal3 an
Markentreue erwartet werden kann. Das flachendeckende Kundendienstnetz von
Volvo und Scania in Schweden wirkt daher as zusétzliche Marktzutrittsschranke
fur andere Hersteller von Stadt- und Uberlandbussen. Aus den Griinden, wie sie im
Zusammenhang mit dem finnischen Reisebusmarkt dargelegt wurden, l&sst die
Marktuntersuchung erkennen, dass die vergleichsweise hohen Anschubkosten,
insbesondere in bezug auf die Organisation des Vertriebs- und Kundendienstnetzes,
verbunden mit der geringen Grof3e und damit Attraktivitdt der schwedischen Méarkte
eine weitere mal3gebliche Schranke fur einen erfolgreichen Marktzutritt darstellen.

Volvo und Scania verfiigen derzeit Gber 116 bzw. 105 Kundendienstzentren in
Schweden. Alle Wettbewerber haben weitaus weniger, wobel das grofte konkurrie-
rende Servicenetz mehr as ein Drittel weniger Zentren aufweist as das des neuen
Unternehmens. Folglich entstiinde den Mitbewerbern der neuen Einheit ein zusétz-
licher Nachteil aufgrund des nicht vorhandenen flachendeckenden Kundendienstan-
gebots. Schliefdlich gelten auch fur Schweden die bei Finnland aufgefiihrten
Kostenzwange fur den Ausbau eines Kundendienstnetzes.

Nach Aussage von Volvo beziehen seine Kunden ihre Fahrzeuge generell von mehr
als einem Anbieter, und Abnehmer, die bisher bei Volvo und Scania gekauft haben,
wirden sich nach dem Zusammenschluss wahrscheinlich nach anderen Lieferanten
umsehen. Volvos Meinung nach ist es wahrscheinlich, dass dadurch der Marktanteil
des neuen Unternehmens in Schweden zugunsten anderer Hersteller sinken wird.
Volvo hat aul3erdem geltend gemacht, dass es einen Wettbewerbsnachteil gegentiber
anderen Herstellern habe, bei denen Volvo zufolge [bestimmte Arten]* von Bussen
weiterentwickelt sind. Dieses Argument wurde durch die Marktuntersuchung nicht
bestétigt und muss daher unbeachtet bleiben. Das Argument Volvos bezlglich des
fusionsbedingten Marktanteilsverlusts wurde bereits an anderer Stelle analysiert. Es
sei jedoch darauf hingewiesen, dass es bei den Vorstandsunterlagen und anderen
Berichten, auf die sich Volvo zum Nachweis dieses , shrinkage effect* stltzte,
vorwiegend um schwere Lkw ging und dass die meisten dieser Dokumente keine
spezielle Analyse zur Entwicklung der Markte fur Stadt- und Uberlandbusse
enthielten. Zusétzlich zu den Ausfiihrungen der Kommission im Zusammenhang mit
schweren Lkw ist also festzustellen, dass es sich bel Volvos Behauptung zu einem
wahrscheinlich erheblichen fusionsbedingten Riickgang beim Absatz von Stadt- und
Uberlandbussen lediglich um eine Schatzung ohne feste Grundlage handelt, deren
Stellenwert nicht so groR3 ist, als dass er die Bedenken, die sich aus dem
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Zusammenschluss der beiden Hauptwettbewerber am Markt ergeben, ausraumen
konnte.

Vielmehr liegt der Schluss nahe, dass Volvo im Zuge des geplanten Zusammen-
schlusses seine Marktmacht in weitaus starkerem Mal3e zum Tragen bringen konnte.
Hétte es beispielsweise vor der Fusion eine Preiserhthung versucht, hétte es die
potentiellen Gewinne daraus mit dem Risiko abwé&gen miussen, dass eine Reihe
seiner Kunden zu anderen Herstellern wechselt. Ausgehend von der etablierten
Marktstellung Scanias sowie davon, dass Volvo und Scania — wie von internen
Volvo-Daten bestédtigt — auf dem Markt as austauschbar gelten, hétte Volvo aso
von dem hohen Risiko ausgehen miissen, dass Kunden zu Scania wechseln wirden.
Nach dem Vollzug des geplanten Zusammenschlusses wirde eine derartige
Reaktion der Kunden erlésméfdig fur Volvo keine Rolle mehr spielen. Fir Volvo
wirde sich also mit dem Vorhaben unmittelbar das Risiko verringern, seine
Marktmacht auszuspielen.

Neben einer Neutraliserung der (Scania betreffenden) Kundenreaktion auf eine
Preiserhéhung wirde der Zusammenschluss Volvo auch die Marktfuhrerschaft
verschaffen. Geht man davon aus, dass das geplante Vorhaben den Marktanteil
Volvos auf dem schwedischen Stadtbusmarkt von ca. [40-50]* % auf etwa
[80-90]* % erhthen wirde, kénnte es auch dazu fihren, dass andere Anbieter
(deren Marktanteile durchweg unter 10 % liegen) Volvos Preisfuhrerschaft immer
mehr akzeptieren. Das gleiche gilt fir den Uberlandbusmarkt, wo Volvos
Marktanteil von [50-60]* % auf [80-90]* % wachsen und der einzige mal3gebliche
Wettbewerber wegfallen wirde. Folglich wirde das V orhaben auch das Risiko einer
aggressiven Reaktion der kleineren Anbieter fir den Fall verringern, dass Volvo
bei spiel sweise seine Preise heraufsetzt.

Aus den vorstehenden Darlegungen folgt, dass Scania auf dem schwedischen Markt
bisher als einziger einen nennenswerten Wettbewerbsdruck auf Volvo ausiibt. Diese
Wettbewerbsquelle wirde durch den geplanten Zusammenschluss entfallen, und
Volvo kénnte seine Marktmacht noch stérker ausnutzen. Laut Marktuntersuchung
ware die Nachfragemacht der Kunden des neuen Unternehmens nicht grol3 genug,
um dem Marktverhalten des neuen Unternehmens wirksam entgegenzutreten.

Schlussfolgerung in bezug auf die schwedischen Mérkte fur Sadt- und
Uberlandbusse

Aus al diesen Grinden wirde das angemeldete Vorhaben zur Begrindung einer
beherrschenden Stellung auf den schwedischen Stadt- und Uberlandbusmarkten
fahren.

Begrundung beherrschender Stellungen auf den finnischen, norwegischen und
danischen Stadt- und Uberlandbusméarkten

Die Struktur der finnischen, norwegischen und dénischen Stadt- und Uberlandbus-
mérkte ahnelt weitgehend der des weiter oben beschriebenen schwedischen
Marktes. In diesem Abschnitt wird daher von den bestehenden Unterschieden die
Rede sein und gegebenenfalls auf den vorangehenden Abschnitt verwiesen.

Mar ktgr6f3e und Marktanteile
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Der Anmeldung zufolge waren 1998 in Finnland [<140]*, in Norwegen [<180]* und
in Danemark [<250]* Stadtbusse zugelassen. Diese Zahlen beliefen sich fir
Uberlandbusse auf [<130]*, [<180]* und [<270]*.

Im Bereich der Stadtbusse betrug der gemeinsame Marktanteil der beteiligten
Unternehmen [90-100]* % in Finnland (Volvo [70-80]* % und Scania [20-30]* %),
[60-70]* % in Norwegen (Volvo [40-50]* % und Scania [10-20]* %) und
[80-90]* % in Danemark (Volvo [50-60]* % und Scania [30-40]* %).

Bei den Uberlandbussen betrug der gemeinsame Marktanteil [80-90]* % in
Finnland (Volvo [60-70]* % und Scania [20-30]* %), [80-90]* % in Norwegen
(Volvo [60-70]* % und Scania [10-20]* %) und [70-80]* % in Danemark (Volvo
[50-60]* % und Scania [20-30]* %).

Wie aus diesen Marktanteilszahlen ersichtlich ist, war Volvo ebenso wie in
Schweden auch in Finnland, Norwegen und Danemark standig das stérkere der
beiden Unternehmen. Dass Scania in Danemark mit verhatnisméllig hoheren
Zahlen im gemeinsamen Marktanteil vertreten ist, steht offenbar vor alem im
Zusammenhang mit dem unlangst erfolgten Erwerb von DAB, dem wichtigsten
Karosseriebauer in diesem Land.

Nach Auskinften von Volvo belduft sich der Marktanteil des groften Wettbe-
werbers auf jedem dieser Markte auf rund 5 bis knapp 20 %3%°. Ahnlich also wie auf
dem schwedischen Markt wirde das neue Unternehmen hier von einer Markt-
position profitieren, mit der es den nachstgrofiten Wettbewerber auf jedem der
relevanten Markte bei weitem Ubertrdfe. Die Marktuntersuchung bestétigt im
ubrigen die Feststellung, dass Volvo und Scania in Finnland, Norwegen und
Déanemark Hauptwettbewerber fireinander waren und fur die Abnehmer im
allgemeinen am ehesten austauschbar sind.

Bei einer Berechnung der Marktanteile fur die nordischen Lander insgesamt wiirden
Volvo und Scania [80-90]* % samtlicher Stadtbusverkaufe auf sich vereinigen
(Volvo [50-60]* % und Scania [30-40]* %). Bei Uberlandbussen wiirde diese Zahl
ebenfalls [80-90]* % (Volvo [50-60]* % und Scania [20-30]* %) betragen.
Samtliche Schlussfolgerungen in bezug auf die vier einzelnen Lander wirden also
gleichermal3en fur die nordischen Lander insgesamt gelten.

Merkmale auf der Nachfrageseite

Die Privatiserung auf dem finnischen, dem norwegischen und dem danischen
Markt ist noch nicht so weit vorangeschritten wie auf dem schwedischen Markt, und
die Nachfrage ist generell weniger konzentriert als in Schweden. Aus denselben
Grunden wie fur Schweden muss daher festgestellt werden, dass Volvo nicht
nachweisen konnte, dass die gegenwartige Nachfragemacht der Stadt- und
Uberlandbusbetreiber in Finnland, Norwegen und Danemark ausreichen wird, um
das neue Unternehmen daran zu hindern, aus der erhdhten Marktmacht, die es durch
den Zusammenschluss erlangen wird, einen Vorteil zu ziehen.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

30 Volvo hatte angegeben, dass DaimlerChrysler bei Stadtbussen in Norwegen iber einen Marktanteil
von etwa 30 % verfugen wirde. Dies liefd sich jedoch in der Marktuntersuchung nicht bestétigen.
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Die Zutrittsschranken zum Kundendienst und die begrenzte Anziehungskraft des
Marktes, die bereits fur den schwedischen Markt beschrieben wurden, gelten auch
fur Finnland, Norwegen und Dénemark. Im Gbrigen konnen aus denselben Griinden
wie fir Schweden die Argumente von Volvo in bezug auf einen Rickgang des
Umsatzes fur die anderen nordischen Lander ebenso wenig akzeptiert werden.
Vielmehr muss festgestellt werden, dass aus denselben wie den fur Schweden
genannten Grunden der geplante Zusammenschluss dazu fiihren wirde, dass Scania,
das as einziges Unternehmen auf jedem dieser Maéarkte einen wirksamen
Wettbewerbsdruck ausiibt, verschwinden und hierdurch die Moglichkeit von Volvo
zur Auslbung seiner Marktmacht wesentlich verstarkt wirde.

Der Wettbewerbsvorteil des neuen Unternehmens in Finnland aufgrund seines
wesentlich groReren Kundendienstnetzes ist im Abschnitt zu den Reisebussen
beschrieben worden. Diese Lage &hnelt der in Norwegen, wo Volvo Uber
65 Kundendienstzentren und Scania Uber 50 Zentren verfligen, ebenso wie der in
Dénemark, wo Volvo und Scania 31 bzw. 29 Kundendienstzentren besitzen. Auch
hier haben samtliche Wettbewerber in diesen Landern wesentlich weniger Kunden-
dienstzentren (das grofte Konkurrenznetz hat in Norwegen etwa ein Drittel weniger
Zentren und ist in Danemark etwa halb so grol3 wie das gemeinsame V olvo/Scania-
Netz). Demnach wéren die Wettbewerber des neuen Unternehmens sowohl in
Norwegen als auch in Danemark, was das Angebot eines umfassenden Kunden-
dienstnetzes betrifft, zusétzlich benachteiligt. Schliefdlich gelten fir diese Lander
dieselben kostenbedingten Beschrénkungen bei der Ausweitung des Kundendienst-
netzes.

Schlussfolgerung in bezug auf die finnischen, norwegischen und danischen Stadt- und
Uberlandbusmérkte

320.
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Aus all diesen Grinden wirde das angemeldete Vorhaben zur Begrindung einer
beherrschenden Stellung auf den finnischen, norwegischen und danischen Stadt-
und Uberlandbusmaérkten fiihren.

Begrundung einer beherrschenden Stellung auf dem irischen Stadtbusmarkt
Marktgrof3e und Marktanteile

1998 wurden auf dem irischen Markt 110 Stadtbusse verkauft. Der gemeinsame
Marktanteil der beteiligten Unternehmen lag 1998 mit 92 % auRerst hoch. Volvo
war an diesem Anteil mit 60 % und Scania mit 32 % beteiligt. In den letzten drei
Jahren war der Marktanteil von Volvo in Irland mit 88 % (1997) und 79 % (1996)
kontinuierlich sehr hoch. Dabei hangt die seit jeher starke Stellung von Volvo in
Irland mit dem Erwerb von British Leyland Ende der 80er Jahre zusammen.

Mit Ausnahme von DAF und Dennis, die 1996 beide mit 11 % vertreten waren,
danach aber auf unter 5% zurilckfielen, ist es keinem anderen Hersteller (d. h.
DaimlerChrysler und MAN) gelungen, sich in der Zeit von 1996 bis 1998 einen
Marktanteil von Uber 10 % zu sichern. Tatsdchlich hat Scania auf dem irischen
Markt 1996 und 1997 keinen einzigen Stadtbus verkauft, doch erhielt das
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Unternehmen 1998 einen bedeutenden Lieferauftrag, mit dem es sich in diesem Jahr
einen Marktanteil von 32 % sicherte.3!

. Die Tatsache, dass Scania in der Lage war, in einem derartigen Umfang auf den
irischen Markt vorzudringen, obgleich dies in den letzten drel Jahren keinem
anderen Hersteller gelungen ist, ist ein weiterer starker Anhaltspunkt daflr, dass die
Kunden Volvo und Scania bei Stadtbussen generell als am ehesten austauschbar
betrachten. Durch den Zusammenschluss wirde dieses neue Wettbewerbselement
vom irischen Markt verschwinden.

. Aus den sehr hohen gemeinsamen Marktanteilen von Volvo und Scania folgt, dass
alle anderen Anbieter extrem schwache Marktpositionen (unter 5 %) innehaben.
Folglich wére der Marktanteil des neuen Unternehmens nahezu 20mal hoher als der
seines nachstgrofiten Wettbewerbers.

Merkmale auf der Nachfrageseite

In Irland werden die Stadtbusdienste immer noch weitgehend vom Staat betrieben,
wobei Dublin Bus das wichtigste Unternehmen darstellt. Die meisten Stadtbuskaufe
in Irland werden daher Gegenstand einer oOffentlichen Ausschreibung sein. Wie
alerdings der Tabelle in Randnummer 291 zu entnehmen ist, konnte Volvo in den
letzten drei Jahren (abgesehen von dem Marktanteilsverlust an Scania 1998) sehr
hohe, relativ konstante Marktanteile halten. Fir eine Feststellung, dass bei einer
offentlichen Ausschreibung andere Stadtbusanbieter ebenso mit dem neuen
Unternehmen konkurrieren konnten, wie dies Scania vor kurzem bewiesen hat, liegt
daher kein Beweis vor.

Volvo hat demnach nicht nachweisen konnen, dass die Nachfragemacht der
Stadtbusbetreiber in Irland ausreichen wird, um zu verhindern, dass das neue
Unternehmen vom Zuwachs seiner Marktmacht nach dem Zusammenschluss
profitiert.

Zutrittsschranken und potentieller Wettbewerb

Die starke Stellung von Volvo in Irland hangt mit dem Erwerb des Busgeschéfts
von British Leyland sowie damit zusammen, dass das Unternehmen Preise und
Kundendienst optimal aufeinander abgestimmt hat. Dass sich Volvo unangefochten
sehr hohe Marktanteile sichern konnte, obwohl der Markt im wesentlichen durch
Offentliche Ausschreibungen gesteuert wird, ist ein Hinweis dafir, das ein
Markteintritt im grofRen Mal3stab fir andere Hersteller schwierig ist. Aus den bereits
fur die nordischen Maérkte erwdhnten Grinden scheinen die geringe Grofée und
folglich die begrenzte Anziehungskraft des irischen Marktes eine welitere
bedeutende Zutrittsschranke darzustellen.

Da Scania in den letzten drei Jahren als einziger Anbieter in der Lage war, bel
Stadtbusverkaufen in Irland mit Volvo in bedeutendem Mal3e zu konkurrieren, darf
angenommen werden, dass Volvo aufgrund des Zusammenschlusses seine

31

In seiner Antwort behauptet Volvo, dass sich dieser Marktanteil nicht auf Verkdufe, sondern auf
Zulassungen bezieht, da Scanias Marktanteil auf Stadtbussen basiert, die Bus Eirann von Scania Bus
and Coach im Vereinigten Konigreich geleast hat. Volvo hat jedoch nicht geltend gemacht, dass der
relevante Markt geleaste Fahrzeuge ausschlief3en sollte und hat auch keine alein auf Verkéaufen

beruhende Zahlen vorgelegt.
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Marktmacht noch besser wirde nutzen kénnen. Wenn Volvo z. B. ohne Zusammen-
schluss eine leichte, aber nennenswerte Preiserhdhung in Erwagung zoge, musste es
die potentiellen Gewinne daraus gegeniiber dem Risiko abwéagen, dass eine Reihe
seiner Kunden zu Scania wechselt, das 1998 unter Bewels stellte, wie weit es auf
den Markt vordringen kann. Nach dem Vollzug des geplanten Zusammenschlusses
wurde eine derartige Reaktion der Kunden erldsméldig fur Volvo keine Rolle mehr
spielen. Da kein anderer Anbieter die gleiche Fdhigkeit zum Erringen von
Marktanteilen aufweist, wirde sich aso fir Volvo mit dem Vorhaben unmittelbar
das Risiko verringern, seine Marktmacht auszuspielen.

Aus den vorstehenden Darlegungen folgt, dass Scania auf dem irischen Markt
bisher als einziger einen nennenswerten Wettbewerbsdruck auf Volvo ausiibt. Diese
Wettbewerbsquelle wirde durch den Zusammenschluss wegfallen, und Volvo
konnte seine Marktmacht noch stérker ausnutzen. Laut Marktuntersuchung wére die
Nachfragemacht der Kunden des fusionierten Unternehmens nicht grof3 genug, um
dem Marktverhalten des neuen Unternehmens wirksam entgegenzutreten. Daher
wuirde das angemeldete Vorhaben zur Begrindung einer beherrschenden Stellung
auf dem irischen Stadtbusmarkt fihren.

Schlussfolgerung in bezug auf den irischen Stadtbusmarkt

Aus al diesen Grinden wirde das angemeldete Vorhaben zur Begrindung einer
beherrschenden Stellung auf dem irischen Stadtbusmarkt fhren.

Abschliel3ende Feststellung in bezug auf die Busmarkte

Der geplante Zusammenschluss wirde zur Begriindung einer beherrschenden Stellung
auf den Reisebusmérkten in Finnland und im Vereinigten Konigreich sowie auf den
Stadit- und Uberlandbusméarkten in Schweden, Finnland, Norwegen und Danemark und
auf dem irischen Stadtbusmarkt fhren.

VON VOLVO UNTERBREITETE VERPFLICHTUNGEN

Um den Erlass einer Entscheidung nach Artikel 8 Absatz 2 der Fusionskontrollver-
ordnung zu ermdglichen, bot Volvo am 21. Februar 2000 an, folgende
Verpflichtungen mit Wirkung vom Erlass einer solchen Entscheidung einzugehen:

A. Schwere Lkw

1. Offnung der Vertriebs- und Kundendienstnetze von Volvo und Scania in
Schweden, Finnland, Danemark und Norwegen sowie des Volvo-Netzes in
Irland.

2. VeraulRerung der 37%igen Beteiligung von Volvo an Bilia AB (einem
Vertriebshandler in den nordischen Landern).

3. Alle denkbaren Maldnahmen zur Abschaffung des schwedischen Fahrerhaus-
Crash-Tests.

4. Eine zweijahrige Nichtbenutzung der Scania-Marke in Schweden, Finnland
und Norwegen.
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B. Reisebusse, Sadt- und Uberlandbusse

1. Ebenfalls Offnung der Vertriebss und Kundendienstnetze sowie
Nichtverwendung der Scania-Marke ebenso wie fur schwere Lkw (siehe A. 1.
und 4.).

2. Veraulerung von drei Buskarosseriewerken (2 in Danemark und 1 in
Schweden).

3. Zugang zu Karosseriebaukapazitéten in Finnland.

Volvo hat bei der schwedischen Regierung beantragt, dass sie die den fur
Fahrerhauser auf Schwerlastwagen geltenden schwedischen Sicherheitsstandard
(Crash-Test) so bald wie praktisch moglich und auf jeden Fall spétestens sechs
Monate nach Erlass der Entscheidung abschafft. Nach Erlass der Entscheidung der
Kommission verpflichtet sich Volvo, sich nach besten Kréften fur die Abschaffung
des Crash-Tests in Schweden einzusetzen und die Kommission auf einer von ihr zu
bestimmenden Basis Uiber den diesbeziiglichen Stand auf dem laufenden zu halten.

Volvo hat vorgeschlagen, sein Handler- und Kundendienstnetz und das Netz
Scanias zu 6ffnen, indem ale Vertragshandler und Kundendienstzentren davon in
Kenntnis gesetzt werden, dass es ihnen frei steht, vertragliche Beziehungen mit
Wettbewerbern Volvos einschliefdlich ihrer ausléndischen und/oder schwedischen
Tochterfirmen einzugehen, die sich auf den Verkauf und das Leasing von schweren
Lkw, Stadtbussen und Uberlandbussen dieser Wettbewerber sowie die Ausfiihrung
von entsprechenden Wartungs-, Instandhaltungs- und Instandsetzungsarbeiten
beziehen, oder derartige Téatigkeiten auf Ad-hoc-Basis durchzufiihren, ohne dass
eine gesonderte Firma gegrundet werden muss und ohne dass diese Tétigkeiten in
separaten Raumlichkeiten ausgefuhrt werden missen. Dem Vorschlag zufolge
dirfen Handler und Kundendienstzentren Uberdies nach ihrer Wahl mit zwei-
monatiger schriftlicher Kindigungsfrist gegentiber Volvo alle bestehenden Handler-
oder Kundendienstvertrage kindigen. Ferner verpflichtet sich Volvo, derzeitige
oder kunftige Handler oder Kundendienstzentren nicht zu benachteiligen, wenn sie
mit Wettbewerbern von Volvo Geschéfte betreiben. Sollte der gemeinsame Antell
von Volvo- und Scania-Schwerlastwagen am Gesamtumsatz von schweren Lkw in
den relevanten Landern in einem Jahr unter 40 % sinken, soll es Volvo dem
Vorschlag gemal? frei stehen, Ausschliefdlichkeitsvereinbarungen mit neuen oder
bestehenden Handlern oder Kundendienstzentren abzuschlief3en, ohne weiter an die
Verpflichtung gebunden zu sein, sofern derartige Rechte nicht in den Handler- oder
Kundendienstvertréagen enthalten sind.

Volvo schlégt vor, seinen Anteil an Bilia AB sowie drei Buskarosseriewerke
(Volvos Betrieb in Aabenraa/Déanemark, den Scania-Betrieb in Silkeborg/Dénemark
und den Scania-Betrieb in Katrineholm/Schweden) innerhalb von sechs Monaten
nach Erlass der Entscheidung der Kommission mit der Moglichkeit ener
Verlangerung um weitere sechs Monate zu verauf3ern. Der Vorschlag enthdlt zudem
Vorkehrungen fir die Uberwachung und den mdglichen Verkauf durch einen
Treuhander.

Die Verpflichtung, Dritten den Zugang zu Volvos Buskarrosseriebaukapazitdten zur
ermoglichen, bezieht sich auf VVolvos Tochterfirma Carrus Oy (,, Carrus®) in Finnland.
Nach Auskunft von Volvo liefert Carrus zur Zeit Buskarosserien an elgensténdige Bus-
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und Fahrgestellanbieter zu handelsiblichen Bedingungen. Volvo wirde sich
verpflichten, Carrus anzuweisen, Buskarosserien an die mit Volvo konkurrierenden
europaschen Busanbieter fur den Verkauf ihrer Busse in Finnland zu Bedingungen zu
liefern, die im Vergleich zur Lieferung von Buskarosserien von Carrus an Volvo zum
Verkauf in Finnland nicht diskriminierend sind.

Die Nichtverwendung der Marke Scania fur in Schweden, Finnland und Norwegen
verkaufte neue Schwerlastwagen, Stadt- und Uberlandbusse sowie Reisebusse fiir
zwei Jahre wirde dem Vorschlag Volvos geméald am Stichtag des Vorhabens oder so
bald wie vertraglich moglich beginnen. An den Vorschlag sind zusétzliche Regelun-
gen geknlpft, wonach die Scania-Fahrzeuge in den zwel Jahren weiter verkauft
wurden, jedoch unter einer allein von Volvo zu bestimmenden Marke. Auf3erdem
ergeht der Vorschlag vorbehaltlich der Erflllung vorhandener Auftrage und
Bestellungen sowie des Verkaufs vor dem Stichtag bereits vorhandener Produkte.

WURDIGUNG DER UNTERBREITETEN VERPFLICHTUNGEN

Obgleich sich die von Volvo unterbreiteten Verpflichtungen bei ordnungsgemal3er
Umsetzung in bestimmtem Mal3e gunstig auf die Wettbewerbssituation auf den
relevanten Markten auswirken konnten, ist die Kommission nach Ricksprache mit
Marktteilnehmern zu der Auffassung gelangt, dass die Verpflichtungen nicht
ausreichen, um die sich aus der Beseitigung des Hauptwettbewerbers von Volvo,
Scania, ergebenden wettbewerbsrechtlichen Bedenken auszuraumen.

A. Schwere Lkw

Der Markttest hat bestétigt, dass sich die Vorschlage von Volvo beziglich des
schwedischen Fahrerhaus-Crash-Tests und der Nichtverwendung der Scania-Marke
in Schweden, Norwegen und Finnland kaum auf die Wettbewerbssituation
auswirken wirden. Der Crash-Test kann nur von der schwedischen Regierung
abgeschafft werden, die bisher nicht zu erkennen gegeben hat, dass die Abschaffung
innerhalb des von Volvo genannten Zeitraums von sechs Monaten erfolgen wirde.
Trotz Volvos Verpflichtung, sich nach besten Kréften fur die Abschaffung
einzusetzen, kann zum Zweck dieser Wirdigung nicht festgestellt werden, dass der
Test abgeschafft wirde. Die Nichtverwendung der Scania-Marke hat ebenfalls nur
begrenzte Bedeutung. Erstens handelt es sich um einen Zweijahreszeitraum (und
Irland ist davon nicht berthrt). Zweitens bedeutet dies nicht die Einstellung des
Verkaufs des Scania-Produktsortiments, das vielmehr dem Vorschlag zufolge unter
einer anderen von Volvo gewahlten Marke weiterhin verkauft wirde. Auch wirde
sich die Nichtweiterwendung nicht auf vorhandene Auftradge, verbindliche Bestel-
lungen oder Lagerbestdnde erstrecken. Diese Vorschldge wéren also substantiell
sehr begrenzt und hétten folglich keine Auswirkung auf den Wettbewerb.

Dem Markttest zufolge ist auch die vorgeschlagene Verauf3erung der 37%igen
Beteiligung von Volvo an Bilia AB (einem Lkw-, Bus- und Pkw-V ertriebshandler
in den nordischen Landern) skeptisch zu beurteilen, obwohl hierdurch die vertikale
Verknupfung fortfallen wirde. Laut Markttest wirde Bilia auch bei einer Kappung
dieser Verbindung ebenso wie alle anderen Volvo-Handler weiterhin wirtschaftlich
von Volvo abhangig bleiben, da sich seine Geschéftstatigkeit zum grofdten Teil auf
den Verkauf und die Wartung von Volvo-Fahrzeugen bezieht. Auferdem hief3 es,
dass as Kaufer am ehesten Ford in Frage kommt, das sich im Besitz der Pkw-Sparte
von Volvo befindet und Bilia zum Vertrieb seiner Pkw in den nordischen Landern
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nutzt. Ford ist auf dem Markt fur schwere Lkw und Busse nicht tatig und wirde
deshalb nicht unbedingt eine neue Konkurrenz auf dem Markt darstellen. Darlber
hinaus hat Volvo angedeutet, dass es seinen Vertrag mit Bilia AB mdglicherweise
kindigt, wenn Bilia von einem Konkurrenzhersteller erworben wird und damit eine
Konkurrenzmarke in das Sortiment aufnimmt.

341. Was die Manahmen zur Offnung der Handler- und Kundendienstnetze von Volvo
und Scania betrifft, hat der Markttest bestétigt, dass die vorhandenen Héandler
dadurch wohl kaum den notwendigen starken Anreiz erhalten wirden, eine weitere
Marke aufzunehmen oder vollstandig auf eine neue Marke umzusteigen. Mit dem
Vorschlag bliebe die vorhandene Struktur der Organisationen von Volvo und Scania
intakt (d. h. es gébe keine Verdulierungen, aktive Vertragskindigungen usw.). Dies
an sich lasst erhebliche Zweifel an der Wirksamkeit dieses Vorschlags aufkommen.
Um aso feststellen zu kénnen, dass sich der Vorschlag in absehbarer Zeit spurbar
auf die Marktstruktur auswirken wirde, wére nachzuweisen, dass er trotz fehlender
Strukturmerkmale den Handlern mit grof3er Wahrscheinlichkeit einen starken
Anreiz zu ener Verhatensanderung vermitteln wirde, die strukturelle
Auswirkungen auf den Markt hétte. Gegen eine solche Feststellung sprechen jedoch
sowohl formale a's auch wirtschaftliche Gesichtspunkte. Die meisten Befragten sind
der Meinung, dass der Vorschlag wohl keine spirbare Verringerung des
Marktanteils von Volvo Neu in den néchsten zwel bis drei Jahren bewirken wirde.
Dafr wurden sowohl formale als auch wirtschaftliche Griinde angefihrt.

342. Erstens haben eine Reihe von Befragten die Wirksamkeit des Vorschlags in bezug
auf das Handler- und Kundendienstnetz von Scania in Frage gestellt, zu dem
100%ige Handlertochterfirmen in allen nordischen Léandern gehdren. In Schweden
werden [30-40]* % der Verkaufe Scanias Uber 100%ige Handlertochterfirmen
abgewickelt. Die entsprechenden Zahlen fir Norwegen und Finnland liegen sogar
noch hoher ([90-100]* % bzw. [90-100]* %). Somit wirde die vorgeschlagene
Offnung des Scania-Netzes lediglich drei unabhangige Handler in Norwegen und
einen unabhangigen Handler in Finnland betreffen. Aus diesen Griinden hétte nach
Ansicht einiger Befragter die Verdulerung dieser aus 100%igen To6chtern
bestehenden Netze eine grof3ere Auswirkung auf den Markt.

343. Zweitens sind sdmtliche Volvo- und Scania-Vertragshandler gemal der Gruppen-
freistellung fUr den Kraftfahrzeugvertrieb3? bereits in der Lage, eine Konkurrenz-
marke aufzunehmen. Die einzige Voraussetzung ist der Verkauf in getrennten
Verkaufslokalen. Die Tatsache, dass Volvo- und Scania-Vertragshandler bisher die
Mdoglichkeit, eine weitere Marke in ihr Programm aufzunehmen, nicht genutzt
haben, wurde als ein Anzeichen fir die (sowohl aus Sicht des Lieferanten als auch
des Handlers) begrenzte Attraktivitét des gleichzeitigen Vertriebs zweier Marken
gewertet. Im Ubrigen hat Volvo sich im Hinblick auf die vorgeschlagene
Veraul3erung von Bilia das Recht vorbehalten, seinen Vertriebsvertrag mit Bilia zu
kindigen, wenn die Firma von einem Wettbewerber erworben wird. Von Dritten
wurde dies als indirekte Bestdtigung Volvos angesehen, dass der gleichzeitige
Vertrieb zweier Marken nicht attraktiv ist.

32 verordnung (EG) der Kommission Nr. 1475/95 vom 28. Juni 1995 (iber die Anwendung von
Artikel 85 Absatz 3 des Vertrages auf Gruppen von Vertriebs- und Kundendienstvereinbarungen iber

Kraftfahrzeuge, ABI. L 145 vom 29.6.1995, S. 25.
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344. Drittens hat der Markttest in Sachen Kundendienstzentren bestétigt, dass sich die
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Volvo- und Scania-Netze bereits in der Vergangenheit de facto zur Ubernahme von
Arbeiten fr Konkurrenzmarken bereit erklart haben. Daher ist es unwahrscheinlich,
dass der Vorschlag eine wesentliche Anderung bewirkt.

Viertens wurden eine Reihe von Grinden fur die Feststellung angefihrt, dass der
Vorschlag den vorhandenen Vertragshandlern und Kundendienstzentren von Volvo
und Scania keinen ausreichenden wirtschaftlichen Anreiz vermitteln wirde, eine
weitere Marke in ihr Programm aufzunehmen. Aus rein 6konomischer Sicht wurde
hervorgehoben, dass diese Handler weiterhin noch flr einen langen Zeitraum von
den Einkinften aus dem Verkauf und der Wartung von Volvo- und Scania-Fahr-
zeugen abhangig sein werden (dabei wurde ein Zeitraum von bis zu 15 Jahren
genannt). Der Grund fur diese anhaltende Abhangigkeit besteht darin, dass Lkw und
Busse langlebige Guter sind und folglich das , rollende Material“ dieser Fahrzeuge
auf absehbare Zeit weiterhin aus Volvos und Scanias bestehen wird. In diesem
Zusammenhang sei daran erinnert, dass ein Handler etwa [70-80]* % seiner
Einnahmen aus Wartung und Instandsetzung sowie dem Verkauf von Ersatzteilen
(und [20-30]* % aus dem Neufahrzeugverkauf) erzielt. Was Vertragshandler
ebenfalls davon abhalten konnte, weitere Marken anzubieten, ist das Risiko, dass
Volvo sich zu mehr Direktverkaufen von der Hauptzentrale aus entschlief3en konnte
(derzeit den Angaben zufolge 40 % aler Volvo-Verkaufe in Finnland), und die
weitverbreitete Meinung, dass Volvo Neu den Umfang seines gemeinsamen
Handlernetzes verringern werde und ,, abtrinnige” Handler stérker Gefahr laufen
wurden, dabei die Kindigung zu erhalten.

Finftens wurde die Verpflichtung Volvos, Vertragshandler, die eine neue Marke
aufnehmen, nicht zu benachteiligen, als zu vage und nicht wirksam Uberprifbar
kritisiert. Ebenso kritisiert wurde der Vorbehalt, dass die Verpflichtung bei einem
Absinken des gemeinsamen Marktanteils von Volvo und Scania unter 40 % nicht
mehr wirksam sein soll, da es dadurch sowohl den Handlern as auch anderen
Anbietern unméglich wird, die erforderlichen langfristigen Investitionen fir den
Aufbau einer ausreichenden installierten Basis einer neuen Marke zu planen.

Sechstens hat der Markttest ebenfalls bestétigt, dass es mit dem Vorschlag anderen
Anbietern kaum gelingen wird, ein ausreichend verzweigtes Netz als wirksame
Konkurrenz zu Volvo Neu aufzubauen (vor alem aufgrund der dargelegten
geringen Anreize fur Vertragshandler). Die meisten Befragten sind der Ansicht,
dass nur sehr wenige Volvo- und Scania-Vertragshandler innerhalb von 2 bis 3
Jahren ihre Abhangigkeit von Volvo Neu durch die Aufnahme anderer Marken
wesentlich reduzieren wirden. Aus diesem Grunde wirde der Vorschlag allen
anderen Anbietern hochstens den Zugang zu einer begrenzten Zahl von Handlern
verschaffen.

Siebtens vertreten die Wettbewerber die Auffassung, dass mit einem Markteintritt
oder dem Ausbau ihrer Marktprasenz tber das vorhandene Volvo- und/oder Scania-
Netz hohe Risiken verbunden sind. In diesem Zusammenhang wurde darauf
verwiesen, dass die versunkenen Kosten dennoch erheblich wéren. Die Investitionen
wirden unter anderem die Beschaftigung eines vollstandigen Netzwerks speziali-
sierter Mechaniker und Fachverkaufer sowie die Kosten fur Schulung, Spezial-
werkzeuge, Ersatzteillager sowie Computer- und Verwaltungssysteme umfassen.
Hinzu kamen hohe Vermarktungskosten durch den Verkauf der Produkte zu
Preisen, die mindestens 10 bis 20 % unter denen von Volvo und Scania liegen,
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sowie aufgrund der Einrdumung einer wesentlich hoheren Spanne fir die Handler,
um bis zum Erreichen eines hinlanglichen Fahrzeugbestands das geringere Volumen
auszugleichen. Angesichts all dieser Kosten &uf3erten die Mitbewerber grofie
Vorbehalte, die Vermarktung ihrer Fahrzeuge Handlern anzuvertrauen, die
weiterhin Volvos und Scanias verkaufen und ihren Kunden gegentiber schon lange
Jahre erkléren, dass sie mit einem Volvo- (oder Scania-) Fahrzeug am besten fahren.

Die vorgeschlagene Verpflichtung zur Offnung der Handler-  und
Kundendienstnetze besitzt also keinen strukturellen Charakter und wirde den
vorhandenen Vertragshandlern wahrscheinlich keinen starken Anreiz zu einer
Verhaltensanderung vermitteln, die strukturelle Auswirkungen auf den Markt hétte.

B. Reisebusse, Sadt- und Uberlandbusse

Wie weiter oben ausgefiihrt, beinhaltet der Vorschlag Volvos die gleiche Offnung
des Handler- und Kundendienstnetzes wie bei schweren Lkw. Das bedeutet, dass
der Vorschlag erstens keine auf den Reisebusmarkt im Vereinigten Konigreich
gerichtete Mal3nahme enthalt, wo Volvo Neu einen gemeinsamen Marktanteil von
52 % innehaben wirde. Zweitens ist das Handler- und Kundendienstnetz — wie von
Volvo selbst dargelegt — inshesondere auf den Stadt- und Uberlandbusmérkten von
geringerer Bedeutung als bel schweren Lkw (da diese Fahrzeuge in der Regel direkt
von der Hauptzentrale des Herstellers verkauft werden und die Wartung von den
Abnehmern oftmals innerbetrieblich durchgefihrt wird). Das bedeutet, dass der
Anreiz fur Handler und Kundendienstzentren zur Aufnahme neuer Marken noch
mehr fehlen wirde als bel Schwerlastwagen. Daher kann nicht damit gerechnet
werden, dass sich dieser Vorschlag spirbar auf die Wettbewerbssituation auf den
relevanten Busmaérkten auswirken wird.

Aus den gleichen Griinden wie bei schweren Lkw ist es zudem unwahrscheinlich,
dass der Vorschlag fur eine zeitlich begrenzte Nichtbenutzung der Marke Scania
nennenswerte Auswirkungen auf die relevanten Mérkte fir Reisebusse sowie Stadit-
und Uberlandbusse haben wird.

In gleicher Weise hat der Markttest bestétigt, dass der Vorschlag, den Wettbe-
werbern die finnischen Karosseriekapazitéten von Volvo (Carrus Oy) zuganglich zu
machen, im Vergleich zu vorher kaum oder Uberhaupt nichts andern wirde. Einige
der Befragten haben darauf hingewiesen, dass sie nicht bereit sind oder bereit sein
werden, mit Carrus zusammenzuarbeiten, da es sich um eine 100%ige Tochter von
Volvo handelt. Andere, darunter Volvo selbst, haben bestétigt, dass Carrus schon
friher Buskarosserien zu handelstiblichen Bedingungen an eigenstandige Busher-
steller geliefert hat. Auch eine zusétzliche Nichtdiskriminierungsverpflichtung wird
die Attraktivitat des Vorschlags kaum erhdhen (und wére logischerweise nur dann
wirksam, wenn Carrus Dritte bisher benachteiligt hat). Die Carrus betreffende
Verpflichtung dirfte daher keine nennenswerte Auswirkung auf die relevanten
Mérkte fir Reisebusse sowie Stadt- und Uberlandbusse haben.

Der Vorschlag von Volvo, drei Produktionsbetriebe fir Buskarosserien (den Volvo-
Betrieb in Aabenraa/Danemark, den Scania-Betrieb in Silkeborg/Danemark und den
Scania-Betrieb in Katrineholm/Schweden) zu verdufl3ern, wurde ebenfalls
dahingehend kritisiert, dass er den Zugang fir Wettbewerber zum relevanten Markt
nicht verbessert und generell nicht ausreicht, um die genannten Wettbewerbs-
bedenken auszuraumen.
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354.

355.

356.

357.

358.

Mehrere Befragte haben erklart, dass dieser Vorschlag lediglich darauf abzielt, die
Uberkapazitdten von Volvo Neu zu verduRern. Es wurde darauf verwiesen, dass
sowohl Volvo asauch Scaniain jungster Zeit in moderne Karosseriebaukapazitéten
in Polen investiert haben und dass sie die leistungsstarksten Betriebe im nordischen
Raum behalten werden (Carrus in Finnland und Séffle in Schweden). Keiner der
kontaktierten Dritten hat ein Interesse am Erwerb der drei Betriebe bekundet.

Aul¥erdem wurde vorgebracht, dass die Veraul3erung der drei Betriebe den Zugang
von Wettbewerbern zu den nordischen Mérkten nicht wesentlich erleichtern wirde,
vor allem weil man ziemlich sicher ist, dass diese Betriebe aus Grinden der
technischen Kompatibilitét auf absehbare Zeit weiter von Fahrgestellzulieferungen
seitens Volvo Neu abhangig sein werden. Diese Abhangigkeit bedeutet auch, dass
der Kundendienst am Komplettfahrzeug weiterhin durch Volvo Neu ausgefihrt
werden muss.

Nach Aussage von Volvo fertigte der Betrieb in Aabenraa 1999 [230-240]* Stadit-
und Uberlandbuskarosserien. Davon wurden [190-200]* Stiick nach Dé&nemark,
[20-30]* Stuck nach Schweden und [10-20]* Stiick nach Norwegen geliefert. Der
Scania-Betrieb in Katrineholm stellte lediglich Karosserien fir Stadtbusse her, die
zu [90-100]* % auf dem schwedischen Markt verkauft wurden (ein Teil der
verbleibenden [0-10]* % in Finnland und Island). Im Silkeborg-Werk von Scania
werden sowohl Stadt- als auch Uberlandbusse hergestellt. Die Karosseriefertigung
erfolgt unter der Marke DAB. Mit Ausnahme von [10-20]* in Nordschweden
zugel assenen Bussen ist die gesamte Produktion fur den dénischen Markt bestimmt.
Obgleich also die von Volvo fiir die Reisebus-, Stadt- und Uberlandbusméarkte
vorgeschlagenen Verpflichtungen zumindest teilweise struktureller Art sind, hat der
Markttest ergeben, dass sie den Zugang von Wettbewerbern zu den relevanten
Mérkten nicht wesentlich verbessern wirden und dass sie selbst bei gunstigster
Auslegung vom Umfang her nicht ausreichen, um die Wettbewerbsbedenken auf
den einzelnen relevanten Mérkten auszuréaumen.

Damit reichen aso die von Volvo fir die Reisebus-, Stadt- und Uberlandbusmérkte
unterbreiteten Vorschlége selbst bel der ginstigsten Auslegung nicht aus, um die
auf den relevanten Méarkten bestehenden Wettbewerbsbedenken auszurdumen.

Neuer Vorschlag von Volvo

In einer sehr spéten Phase des Verfahrens, am 7. Mérz 2000, schlug Volvo ene
neue und wesentlich gednderte Verpflichtung vor. Der neue Vorschlag unterscheidet
sich folgendermal3en von den weiter oben dargelegten Verpflichtungen, die am
21. Februar 2000 vorgelegt worden waren:

- der Vorschlag zur Veréuf¥erung der 37%igen Beteiligung von Volvo an Bilia AB
wird zurtickgezogen;

- der Vorschlag zur Nichtbenutzung der Scania-Marke flr einen Zeitraum von zwei
Jahren wird zurtickgezogen;

- eswird ein neuer Vorschlag vorgelegt [: Der Vorschlag betrifft Vertriebsnetze]*;

- dem Vorschlag zur Verduf3erung der Scania-Karosseriebaubetriebe wurde ein
Zusatz hinzugefugt [Geschéftsgeheimnis. Der Zusatz betrifft den Absatz von
Fahrgestellen fiir Stadt- und Uberlandbusse]*.
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359.

360.

361.

362.

VII.

363.

Gemal3 Artikel 18 Absatz 2 der Verordnung (EG) Nr. 447/98 sind Verpflichtungen,
die nach Absicht der Beteiligten die Grundlage fur eine Vereinbarkeitsentscheidung
nach Artikel 8 Absatz 2 der Fusionskontrollverordnung bilden sollen, der
Kommission innerhalb von drei Monaten nach der Entscheidung zur Einleitung des
Verfahrens vorzulegen, wobei die Kommission diese Frist unter auf3ergewdhnlichen
Umstanden verlangern kann. Volvo hat keinerlei Grinde angegeben, die als
derartige auf3ergewohnliche Umstande betrachtet werden konnten. Der letzte
Termin fur die Vorlage von Verpflichtungen in diesem Fall war der 21. Februar
1999, und der neue Vorschlag Volvos wurde am 7. Marz 2000 unterbreitet. Nach
Auffassung der Kommission enthielt der neue Vorschlag keine Punkte, die Volvo
nicht bereits in einer innerhalb der Dreimonatsfrist abgegebenen V erpflichtung hétte
niederlegen konnen. In der vorliegenden Entscheidung findet dieser Vorschlag
daher keine Berticksichtigung.

Es sei hinzugefugt, dass die Umsetzung der neuen Vorschlége verfahrenstechnisch
kompliziert wére, insbesondere was die Kindigung der Vertrage mit Handlern
und/oder die VerduRerung von Vertriebsstellen betrifft. Das Verfahren, nach dem
interessierte Dritte einen Teil der Vertriebskapazitdten von Volvo und Scania
Ubernehmen koénnten, ist ebenfalls kompliziert und bedirfte einer eingehenden
Untersuchung. Diese Komplexitét erschwert an sich und vor allem dann, wenn der
Vorschlag erst am Ende des Verfahrens eingeht, die Bewertung der potentiellen
Auswirkungen des Vorschlags in bezug auf die Sache selbst.

Es lasst sich nicht feststellen, dass der neue Vorschlag alle aufgefiihrten Wettbe-
werbsbedenken offenkundig und eindeutig ausrédumen wirde. Aufgrund der Kom-
plexitét der neuen Vorschlage wére es der Kommission unméglich gewesen, sie in
der kurzen verbleibenden Zeit bis zum Ablauf der Frist nach Artikel 10 Absatz 3
Fusionskontrollverordnung effektiv zu bewerten. Es wéren weitere Ermittlungen
notwendig gewesen, und es hétten gemald den einschldgigen Bestimmungen der
Fusionskontrollverordnung die Ansichten interessierter Dritter eingeholt werden
miissen.

Schlussfolgerung zu den unterbreiteten V erpflichtungen

Aus den angefihrten Griinden ist die Kommission zu dem Schluss gelangt, dass die
von Volvo am 21. Februar unterbreiteten Verpflichtungen nicht ausreichen, um die
sich aus der geplanten Ubernahme von Scania ergebenden Wettbewerbsbedenken
auszurdumen. In bezug auf den neuen Vorschlag vom 7. Maz 2000 wird
festgestellt, dass Volvo nicht begrinden konnte, warum er erst mehrere Wochen
nach Ablauf der Frist fir die Einreichung von Verpflichtungen vorgelegt wurde.
Auf jeden Fall werden durch den Vorschlag nicht samtliche aufgefiihrten
Wettbewerbsbedenken offenkundig und eindeutig ausgeraumt.

ABSCHLIESSENDE FESTSTELLUNG

Die Kommission ist somit zu dem Schluss gelangt, dass das angemeldete
Zusammenschlussvorhaben mit dem Gemeinsamen Markt und dem Funktionieren
des EWR-Abkommens unvereinbar ist, da es auch im Falle der Erfillung samtlicher
Verpflichtungen zur Begrindung oder Verstdrkung einer beherrschenden Stellung
auf den Markten fur schwere Lkw in Schweden, Norwegen, Finnland und Irland, fir
Reisebusse in Finnland und im Vereinigten Konigreich sowie fur Stadtbusse in
Schweden, Finnland, Norwegen, Danemark und Irland fihren wirde, wodurch
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jewells ein wirksamer Wettbewerb im Gemeinsamen Markt im Sinne von Artikel 2
Absatz 3 der Fusionskontrollverordnung und Artikel 57 EWR-Abkommen erheblich
behindert wiirde -

HAT FOLGENDE ENTSCHEIDUNG ERLASSEN:
Artikel 1

Der bei der Kommission am 22. September 1999 von Volvo angemeldete
Zusammenschluss, durch den AB Volvo die aleinige Kontrolle Gber Scania AB
erwerben wirde, wird hiermit fur mit dem Gemeinsamen Markt und der
Funktionsweise des EWR unvereinbar erklart.

Artikel 2

Diese Entscheidung ist gerichtet an:

AB VOLVO
40508 Goteborg
Schweden

Brissel, den 14. Méarz 2000
Fir die Kommission

Mario MONTI

Mitglied der Kommission
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