K(1999) 3022 endelig - DA

KOMMISSIONENS BESLUTNING

af 22. september 1999
om en fusions uforenelighed med fellesmarkedet og E@S-aftalen

Sag nr. IV/M.1524 - AIRTOURS/FIRST CHOICE

(Kun den engelske udgave er autentisk)
(E@S-relevant tekst)
KOMMISSIONEN FOR DE EUROPAISKE FALLESSKABER HAR -
under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europaiske Feellesskab,

under henvisning til aftalen om Det Europaiske @konomiske Samarbejdsomréde, serlig
artikel 57, stk. 2, litra a),

under henvisning til Radets forordning (EQF) nr. 4064/89 af 21. december 1989 om kontrol
med fusioner og virksomhedsovertagelser!, senest endret ved forordning (EF) nr. 1310/972,
serlig artikel 8, stk. 3,

under henvisning til Kommissionens beslutning af 3. juni 1999 om at indlede procedure i
denne sag,

efter at have givet de deltagende virksomheder lejlighed til at fremsatte deres bemarkninger
til Kommissionens indsigelser,

efter horing af Det Radgivende Udvalg for Kontrol med Fusioner og Virksomheds-
overtagelser3, og

UD FRA FOLGENDE BETRAGTNINGER:

Den 29. april 1999 modtog Kommissionen i overensstemmelse med forordning
(EQF) nr. 4064/89 ("fusionsforordningen") anmeldelse af en planlagt fusion gédende ud p4, at
Airtours plc ("Airtours") overtager hele First Choice plc ("First Choice") efter et offentligt
overtagelsestilbud som omhandlet 1 fusionsforordningens artikel 3, stk. 1, litra b).

Den 3. juni 1999 besluttede Kommissionen at indlede proceduren efter fusionsforordningens
artikel 6, stk. 1, litra c).

I. PARTERNE OG TRANSAKTIONEN

1. Airtours er en britisk virksomhed, der er aktiv som rejsearranger og ejer af
rejsebureauer, charterflyselskaber, hoteller og krydstogtskibe med aktiviteter i
17 lande overalt i Europa (navnlig i Det Forenede Kongerige og Irland) og

EFT L 395 af 30.12.1989, s. 1, berigtiget i EFT L 257 af 21.9.1990, s. 13.
2 EFTL 180af9.7.1997,s. 1.
EFT C
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II.

I11.

IV.

Nordamerika. First Choice er en britisk virksomhed, der er aktiv som
rejsearrangor, ejer af rejsebureauer og charterflyselskaber samt formidler af
flyseder og biludlejning, navnlig i Det Forenede Kongerige og Irland, men ogsa
med aktiviteter i Canada. Airtours agter at overtage First Choice efter
et offentligt overtagelsestilbud.

FUSION

Airtours agter at overtage hele kapitalen i First Choice. Den anmeldte
transaktion er derfor en fusion som defineret 1 fusionsforordningens artikel 3,
stk. 1, litra b).

FALLESSKABSDIMENSION

De deltagende virksomheders omsaetning pa verdensplan overstiger 5 mia. EUR
(Airtours [..... EUR]J*, First Choice [...EUR]*). Begge virksomheder har en
omstning inden for Fallesskabet pa over 250 mio. EUR (Airtours [..... EUR]*,
First Choice [..... EUR]*), men de har ikke begge mere end to tredjedele af deres
samlede omsatning pa fallesskabsplan 1 en og samme medlemsstat. Den
anmeldte fusion har derfor fellesskabsdimension.

RELEVANTE MARKEDER

A. Relevante produktmarkeder

Der er navnlig overlapning mellem parternes aktiviteter inden for udbud af
fritidsrejser til kunder i Det Forenede Kongerige og Irland. Begge parter er
vertikalt integreret, idet de ud over at udbyde pakkerejser og andre
ferieprodukter ogsd er aktive pa sdvel forudgdende (flyselskaber) som
efterfolgende (rejsebureauer) markeder. I sine tidligere beslutninger 1 sager pa
dette omrade* har Kommissionen identificeret en raekke serskilte
produktmarkeder, som der tages udgangspunkt i ved afgrensningen af de
relevante markeder i1 denne sag.

Produktion: Rejsearranggrvirksomhed

Begge parter er rejsearrangerer. Rejsearrangerer udbyder hovedsagelig
pakkerejser, der ud over rejsen (normalt med fly) til og fra et givet
(ofte udenlandsk) feriemal ogsa omfatter ophold og eventuelle andre ydelser pa
dette sted.

Kommissionen har tidligere fastslaet’, at pakkerejser ikke tilherer samme
marked som de rejser, hvor forbrugeren keber de forskellige elementer
individuelt. Ifalge Airtours® og andre er sondringen mellem de to markeder ikke
leengere sa markant, dels fordi forbrugerne efterhdnden er blevet mere vante til

Dele af denne tekst er redigeret for at sikre, at fortrolige oplysninger ikke afslores. Disse dele er
angivet af skarpe parenteser og angivet med asterisk.

F.eks. Kommissionens beslutning i sag IV/M.1502 - Kuoni/First Choice, EFT C 139 af 19.5.1999,
s.3, og Kommissionens Dbeslutning 1 sag IV/M.1341 - Westdeutsche Landes-
bank/Carlson Thomas Cook, EFT C 102 af 13.4.1999, s. 9.

Kuoni/First Choice-sagen, se fodnote 4.

Svar pa Kommissionens klagepunktsmeddelelse, punkt 2.20-2.31.
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10.

11.

at rejse 1 udlandet og derfor mere tilbgjelige til selv at arrangere deres rejser, og
dels pa grund af de lavpris-ruteflyselskaber, der (efter liberaliseringen) er dukket
op pa det europziske marked. De mener derfor, at individuelle rejser ma anses
at leegge et konkurrencepres pa pakkerejsearrangererne. Kommissionen kan ikke
godtage dette synspunkt.

Den samlede pris for en individuel rejse kan fungere som en evre granse for,
hvilken pris der kan forlanges for en tilsvarende pakkerejse. Men det betyder
ikke nedvendigvis, at priserne pa individuelle rejser kan péavirke priserne pa
pakkerejser tilstreekkeligt meget til at forhindre dem 1 at stige til et niveau over
det konkurrencedygtige. Selv om forbrugerne udmarket selv kan kebe alle
komponenterne i en pakkerejse, er der dog flere vaesentlige forskelle. Det kan
f.eks. vaere vanskelige for forbrugerne at foretage direkte prissammenligninger
mellem en pakkerejse og en tilsvarende individuelt sammensat rejse (bl.a. med
hensyn til transfer til og fra lufthavnen). Der mé ogsa antages at vaere yderligere
opsegnings- og transaktionsomkostninger (telefonopkald, faxer/breve til hoteller
og flyselskab, tilrettelaeggelse af billeje, transfer osv.) og risici (f.eks. ved klager
mod den udenlandske hotelejer) forbundet med selv at arrangere rejsen 1 forhold
til at kebe den som en samlet pakke. Kommissionen finder derfor ikke, at en
relativt lille stigning i prisen pa en pakkerejse vil kunne fa et tilstraekkeligt stort
antal kunder til at gi over til selv at arrangere deres rejser til, at det er berettiget
at medregne individuelle rejser i det relevante produktmarked i denne sag’.

Nogle pakkerejser (f.eks. busrejser) omfatter transport til lands og til vands.
Andre pakkerejser fra Det Forenede Kongerige omfatter kun overfarten til sos
(eller via kanaltunnelen) og ophold, medens kunden kerer i sin egen bil. Nasten
90% af alle pakkerejser fra Det Forenede Kongerige foregér imidlertid med fly3.
Der foretages derfor ingen sondring mellem produktmarkeder, alt efter hvilken
transportméde der benyttes.

Hverken Airtours eller First Choice beskeftiger sig ret meget med rejser til
indenlandske rejsemdl 1 Det Forenede Kongerige. Ligesom den
britiske Monopolies and Mergers Commission ("MMC") i1 dens branche-
undersogelse fra 1997° finder Kommissionen imidlertid ikke, at priserne pa
indenlandske rejser i Det Forenede Kongerige og Irland pavirker priserne pa
pakkerejser til udlandet i betragtning af forbrugernes praferencer med hensyn til
klima, kultur osv. samt prisniveauer og andre faktorer. Rejser i indlandet anses
derfor ikke at indga i det relevante marked i denne sag.

Markedet for pakkerejser til udlandet kan ogsa opdeles yderligere. Der kan bl.a.
foretages en afgrensning efter ferieform (f.eks. badeferie, skiferie eller byferie)
eller efter rejsemal (efter land eller mere snavert).

Airtours finder, at der er en tilstrekkelig grad af substitution mellem disse
forskellige elementer, bade pa udbuds- og eftersporgselssiden, til at det ikke er
nedvendigt at opdele markedet for pakkerejseprodukter yderligere. Airtours

Den britiske Monopolies and Mergers Commission (MMC) indtog samme standpunkt af samme
grunde i sin brancheundersogelse "Foreign Package Holidays", december 1997, Cmnd 3813, s. 12,
punkt 2.21.

Anmeldelsen, s. 19 og s. 23-25.

Punkt 2.22.



12.

13.

14.

15.

peger desuden pa, at hverken Kommissionen i tidligere relevante sager eller
MMC 1 sin 1997-brancheundersegelse hidtil har fundet det nedvendigt at gere
det!?,

Af de nedennavnte grunde finder Kommissionen imidlertid, at der i denne sag
ber foretages en lidt snavrere afgraensning, sidledes at der sondres mellem
pakkerejser til nere og til fjerne rejsemaél - de forstnevnte er hovedsagelig "sol-
og badeferier"!!, der tages primart om sommeren, og navnlig i juli-august.

I rejsebranchen anses de fjerne rejsemal generelt at veere alle destinationer med
en flyvetid (fra Det Forenede Kongerige) pa klart over tre timer!2. Det vil sige,
at praktisk talt alle rejsemal 1 Europa (det europiske kontinent samt eer) og
Nordafrika falder inden for kategorien "nere rejsemal" i modsatning til f.eks.
destinationer i Caribien, Nord-, Syd- og Mellemamerika eller Syd/@stasien,
hvortil flyvetiden er vasentligt lengere (typisk dobbelt si lang eller mere).

Parterne og nogle af deres storste konkurrenter blandt rejsearrangererne stir
noget sterkere inden for de nere rejsemal end inden for de fjerne rejsemal.
Inden for de fjerne rejsemél (sommeren 1998) havde Airtours en markedsandel
pa 13,3%, First Choice havde 16,4% (tilsammen 29,7%), medens Thomson
havde 14,7% og Thomas Cook 8,3%!3. Disse markedsandele kan ikke sig selv
indikere, at der vil blive skabt en dominerende stilling inden for pakkerejser til
fijerne rejsemal. Desuden er der i denne sektor tendens til en sterre spredning
end inden for naere rejsemal, idet der findes et stort antal mindre, specialiserede
rejsearrangerer og flere udbydere (f.eks. Kuoni, BA Holidays, Virgin), der
tilherer store koncerner. Pakkerejser til fjerne rejsemal tegner sig imidlertid kun
for et relativt lille del (ca. 15-20% ifelge Airtours)!4 af det samlede salg af
pakkerejser 1 Det Forenede Kongerige. Hvis man definerede produktmarkedet
bredere, saledes at det omfattede pakkerejser til bdde nare og fjerne rejsemal,
ville der derfor sandsynligvis ikke blive nogen sterre forskelle med hensyn til
markedsandele og markedsandelsforagelser, selv om Airtours peger pa, at det
kunne have en vis betydning i relation til vurderingen af de faktiske og de
potentielle konkurrenters styrke.

Airtours peger pals, at der er sammenfald i priserne pa pakkerejser til fjerne og
til naere rejsemal, idet f.eks. en rejse til Disneyland i Florida er blevet solgt til
stort set samme pris som en rejse til Eurodisney, og at priserne pa pakkerejser til
fjerne rejsemal séledes legger et effektivt konkurrencepres pa priserne til de
nere rejsemdl. Efter Kommissionens opfattelse har forskellene mellem
pakkerejser til fjerne og neere rejsemal, sdledes som det beskrives mere
indgdende nedenfor, imidlertid sterre konkurrencemaessig betydning end
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Anmeldelsen, serlig punkt 6.52-6.60.

I sin brancheundersegelse fra 1997, tabel 3.3., anferer MMC, at Spanien og Grakenland i 1996
tegnede sig for 5,5 mio. pakkerejser fra Det Forenede Kongerige af de i alt 9,5 mio. rejser til hele
Europa (inkl. Tyrkiet), hvilket svarer til tet ved 60% og 45% alene for Spanien. Denne andel er
sandsynligvis faldet siden da, men Spanien er fortsat det mest populere rejsemal ved pakkerejser.
Anmeldelsen, afsnit 6, og de deri nevnte kilder; til rejsemal i det estlige Middelhavsomrade og
De Kanariske @er kan flyvetiden vaere pa op til 4 timer.

Anmeldelsen, tabel 6.9, ifelge A C Nielsen. Tallene for de nere rejsemal findes i tabel 1 nedenfor.
Anmeldelsen, punkt 6.64.

Anmeldelsen, punkt 6.58.



lighederne mellem dem, og det er derfor mest hensigtsmaessigt at adskille de
to former for pakkerejser ved vurderingen af fusionen.

16. Samme fly kan ikke altid anvendes pé& bade nere og fjerne destinationer. Visse
mindre flytyper, der i dag er meget udbredt (f.eks. B737-, A320- og
MD80-serierne) har ikke tilstraekkelig stor reekkevidde til de lange afstande og
kan derfor ikke bruges til de fjerne rejsemédl. Heller ikke alle storre fly egner sig
nedvendigvis. Nogle af de store rejsearrangerer pegede over for Kommissionen
pa, at nogle af de mest populare storre fly (f.eks. B757) ikke egner sig s godt
til langdistanceflyvninger, fordi deres raekkevidde ikke er stor nok til visse
destinationer (f.eks. den leengste distance fra Det Forenede Kongerige til USA's
nordestkyst), og fordi sddanne smalkroppede fly med én midtergang ikke har
kabineplads nok til at give en rimelig komfort under lengere flyvninger.
Langdistanceflyvning begranser antallet af ud- og hjemrejser, som et fly og dets
besztning kan udfere mellem hjemmebasen og destinationen eller destina-
tionerne 1 et givet tidsrum, samtidig med at vasentlige omkostninger til
personale og catering gges. P4 mange af de kortere distancer er der mulighed for
tre ud- og hjemrejser om dagen, péd lange distancer kun for én, samtidig med at
langdistancefly normalt har over dobbelt s& mange passagerer som
kortdistancefly (sdledes er en typisk A320-konfiguration baseret pa
ca. 200 passagerer, medens B767 eller A330 er konfigureret til ca. 3501¢). Det
betyder igen, at der skal sattes flere eller storre fly ind for at kunne flyve
rentabelt pd lange distancer i forhold til korte distancer.

17. Driftsomkostningerne pr. passagermil er generelt lavere ved de steorre fly end
ved de smi, navnlig over leengere afstande. Men det kan ikke altid betale sig at
bruge et storre fly til en kort strekning, heller ikke selv om start- og
landingsbaner, lufthavnsfaciliteter osv. abner mulighed herfor. Der mi veare
tilstreekkelig stor eftersporgsel til at fylde flyet sa meget op, at det flyver
rentabelt, hvilket normalt vil sige tet pa den maksimale kapacitet, igennem hele
sesonen - det koster kun lidt mere at flyve med et fuldt lastet fly end med et
halvtomt. Det betyder, at flyselskaberne er nedt til at afpasse deres flyflades
fordeling mellem storre fly (hovedsagelig til lange distancer) og mindre fly
(hovedsagelig til kortere distancer) efter passagerernes sammensatning. I sin
samlede flyflide pd 37 fly har Airtours f.eks. i1 gjeblikket kun fem fly
(A330 0og B767), som selskabet mener egner sig til brug pd sivel lange som
korte distancer!”.

18. Alle disse faktorer har tendens til at gere det vanskeligere for flyselskaberne
(og for de vertikalt integrerede rejsearrangerer) at skifte mellem langdistance-
og kortdistanceflyvninger, med de deraf felgende virkninger for priserne. Selv
om der er mulighed for at lease fly pd et kortsigtet grundlag, ejer
charterflyselskaberne (herunder ogsa parternes) normalt enten selv de fleste af
deres fly eller leaser dem pa relativt lang tid for at fa nedbragt omkostningerne,
opretholde kvaliteten og sikre kontinuiteten - ifelge Kommissionens oplysninger
leases et fly typisk for fem &r. Hvis et flyselskab i sterre omfang skulle
omkonfigurere sin flyflade mellem langdistance- og kortdistancekapacitet, ville
det derfor krave nye investeringer (og tage en del tid).

16 Kilde: Airtours' inflight-magasin Hot!, vinteren 1998/1999.
17" Svar pa klagepunktsmeddelelsen, s. 22, punkt 2.43 (iii).
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19.

20.

21.

22.

23.

For rejsearrangeren og den endelige forbruger er der ogsd andre vasentlige
forskelle ud over de ovennavnte.

Rejser til fjerne rejsemal betragtes ganske vist nok ikke leengere som de riges
privilegium, men har dog stadig - maske med enkelte undtagelser som f.eks.
Florida - et mere "eksotisk" image i1 modsetning til de relativt geengse
destinationer som de typiske middelhavsferiemal, og de appellerer derfor mere
til en anden type forbrugere (f.eks. enlige eller par uden bern). De kan ogsa
opfattes som mindre egnede i andre henseender. F.eks. foregdr mange
pakkerejser til udlandet fra Det Forenede Kongerige 1 hejsa@sonen i
sommerferien (det vil stort set sige fra midt i juli til sidst i august) af hensyn til
skoleferien (og 1 nogle omrdder industriferien), og 1 disse perioder er
vejrforholdene pa mange af de typiske fjerne rejsemal (f.eks. Florida) ikke
gunstige!s.

Den betydeligt lengere flyvetid ma ogsd antages at kunne afholde nogle
forbrugere fra at veelge en rejse til et af de fjerne rejsemaél, selv om den i andre
henseender svarer til en typisk rejse til et naert mal - f.eks. med hensyn til vejr,
beliggenhed, pris, visumkrav og sundhedsmessige krav osv. De fleste af de
pakkerejser, der kebes af kunder i Det Forenede Kongerige, er pd to uger,
hvilket (i modsetning til, hvad der er almindeligt i de fleste lande pd det
europaiske kontinent) svarer til det antal dage, de britiske arbejdsgivere normalt
giver deres ansatte til den store drlige ferie. Jo sterre del af denne ferie der skal
bruges i luften, jo kortere tid kan der bruges pa stranden, og i praksis kan der
vaere op til en hel dags forskel i den samlede rejsetid mellem typiske fjerne og
typiske nare rejsemal. For rejser til specielt Nord-, Syd- og Mellemamerika kan
jetlag ogsa begraense den "rene" ferietid.

Disse og andre forskelle afspejles 1 de priser, forbrugerne skal betale. Ifolge
oplysninger fra Airtours'® 14 den gennemsnitlige katalogpris pé selskabets rejser
til fjerne rejsemdl i sommeren 1998 pd ca. [....]* GBP sammenholdt med
[.....]* GBP for de nere rejsemal, hvilket er en forskel pa over [....]*. En
sammenligning, som en af de forende rejsearranger har foretaget for
Kommissionen mellem rejser af nogenlunde samme type (14 overnatninger pa et
3-stjernet hotel uden pension) i Florida og i Spanien viste, at rejsen til Spanien
var gennemsnitligt halvt sa dyr som rejsen til Florida. Stort set samme resultater
fremgik af sammenligninger med Grakenland og De Kanariske @er samt for
ophold med pension pa disse destinationer (en forskel pa ca. 30-40%). Desuden
blev der ikke fundet noget stabilt forhold mellem de to prisgrupper over tid -
hvilket man ville have forventet, hvis de var indbyrdes substituerbare. Fra
1994 til 1995 steg priserne for Spanien f.eks. med 9%, medens priserne for
Florida faldt med 3%, og mellem 1997 og 1998 skete det omvendte, idet
priserne for Florida steg med 9%, medens de faldt med 3% for Spanien.

Gennemsnitspriser afspejler ikke nedvendigvis de marginale priser. Men nar
forskellene er sd store, som det er tilfeldet her, er det usandsynligt, at der vil
vare et tilstreekkelig stort udbud af virkeligt sammenlignelige pakkerejser til

18

I den populare rejsefarer "Lonely Planet" anferes det f.eks. i relation til Orlando, Florida: "Juli og
august er meget varme og fugtige med temperaturer pa op til 90°F (33 C), en luftfugtighed pa 95% og
hyppig nedber."

19 Bilag 1(a) til svar af 29.6.1999 pa Kommissionens begaring om oplysninger.
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24.

25.

26.

fjerne rejsemal med priser, der er tilstreekkeligt sammenlignelige til, at de kan
presse priserne pa pakkerejser til nare rejsemal2?.

De prisoplysninger, Kommissionen er i besiddelse af, underbygger den
konklusion, at der kun er begrenset sammenfald i priserne pa sammenlignelige
pakkerejser til hhv. flerne og nare rejsemél. For nogle pakkerejser til nogle
fjerne destinationer, specielt pd bestemte tidspunkter af dret (f.eks. nar vejret
forventes at vaere darligt), kan priserne svare til eller ligge taet op ad de dyreste
pakkerejser til nere rejsemal (dyre hoteller i sommer-hgjsasonen). Men denne
meget begrensede overlapning kan ikke antages at vare tilstraeekkelig til at
pavirke priserne pa hele markedet for pakkerejser til nere rejsemal, eftersom det
kun vil vere en meget lille del af kunderne, der vil betragte de pagaeldende
rejser til fjerne rejsemdl som reelle alternativer, hvadenten det skyldes prisen
eller andre forhold.

Ingen af de pakkerejser til fjerne rejsemal, som Airtours nevner i sit svar pa
klagepunktsmeddelelsen?! til underbygning af sin péstand herom, 14 sdledes i
samme prisleje som de priser, selskabet tidligere havde angivet som verende
typiske for naere rejsemal (ca. 485 GBP for 1 uge 1 juli/august 2000 pa et
trestjernet hotel med halvpension pd Mallorca??). Den billigste pakkerejse til et
fjernt rejsemal i tabellen for juli/august 1999 koster 849 GBP (Thailand - med
en flyvetid pa 11 timer og pa et tidspunkt, hvor der ifelge Airtours' brochure er
ca. 23 cm regn om méaneden og kun fem solskinstimer om dagen), og den
billigste 1 hele aret koster 649 GBP (Mexico, januar 2000), hvilket giver en
prisforskel i forhold til prisen pa den typiske sommerrejse til et neert rejsemal pd
hhv. +43% og +33%.

Det samme galder med hensyn til de pakkerejser til fjerne rejsemal, som
udbydes af BA Holidays, og som Airtours har peget pa?> som belaeg for
prissubstitution mellem fjerne og nare rejsemal (og derfor ogsd BA's betydning
som konkurrent) - kun én af de otte navnte rejser var med pension. Alle de
ovrige rejser omfattede enten kun ophold og var dermed ikke direkte
sammenlignelige med en typisk pakkerejse til et nart rejsemal, eller der var
(i fire tilfeelde) tale om "fly-and-drive"-rejser, som Airtours ikke selv betragter
som pakkerejser ifelge den normalt anvendte definition?4. Den "matchende"
rejse var her 7 netter pa et firestjernet hotel med "all inclusive"-forplejning pa
St. Lucia, og den kostede 799 GBP pr. person. En nogenlunde tilsvarende
pakkerejse til Tenerife (7 natter pa det 4-stjernede Barcelo Hotel Santiago, all
inclusive) er i First Choices brochure angivet til 550 GBP i samme periode -
dvs. ca. 30% billigere. Desuden ville ingen af rejserne 1 denne periode egne sig
for familier med bern, eftersom den britiske skoleferie slutter senest i den forste
uge af september. Det er ogsé relevant, at de pageldende BA-rejser blev solgt
som "sidste-gjebliks-tilbud" (dvs. kun en méned eller to for afrejse) og derfor
ma antages at vare solgt til en pris under den katalogpris, der laegges til grund

20

21

22

23

24

Dette stemmer overens med, hvad rejsearrangeren Kuoni, der iser udbyder rejser til fjerne
destinationer, udtalte under heringen.

Tabel 2.6. pa s. 21.

Bilag 2 til svar af 29. juni 1999 pa Kommissionens begaring om oplysninger.

BA Holidays' "World Offers"-brochure, som Airtours fremlagde under heringen, og som viser
priserne i juli 1999 for rejser i september eller oktober 1999.

Svar pa klagepunktsmeddelelsen, s. 2, punkt 1.8.
7



27.

28.

29.

30.

for sammenligningen - en "sidste-gjebliks-rejse" til et fjernt rejsemal vil ofte
ogsa blive solgt med rabat, hvorved prisforskellen eges yderligere.

I sit svar pd Kommissionens klagepunktsmeddelelse fremlagde Airtours en
rekke tal fra rundsperger blandt kunderne som yderligere beleg for de
synspunkter, selskabet fremforte?>. De viste, at en betydelig del af de adspurgte
kunder (36%), der havde kebt en pakkerejse til et naert rejsemél igennem de
sidste fem é&r, ogsd havde kebt en rejse til et fjernt rejsemal, og en tilsvarende
andel havde overvejet at gare det eller ville overveje det. Deraf kan dog ikke
med tilstraekkelig sikkerhed udledes - hvilket Airtours ger - at de padgaldende
rejser reelt er indbyrdes substituerbare. Periodiske @ndringer 1 kundernes
personlige forhold (f.eks. de ekstraordinere gevinster, mange englandere, der
har sparet op i byggesparekasser, har faet igennem de seneste &r efter
omdannelsen eller overtagelsen af byggesparekassen) kan give forbrugerne
mulighed for at tage pd en dyrere rejse (eller rejse mere) i nogle ar, men det vil
ikke péavirke deres adferd resten af tiden. Tallene fra rundspergen giver ingen
oplysninger om, i hvilket omfang denne faktor spillede ind. De gor det heller
ikke muligt at foretage en sammenligning af priserne pé de to rejsetyper.

Af alle de ovennavnte arsager finder Kommissionen derfor, at det relevante
produktmarked for rejsearrangerer er markedet for pakkerejser til det ncere
udland.

Distribution: Rejsebureauvirksomhed

Begge parter udever ogsa rejsebureauvirksomhed i Det Forenede Kongerige
(iIrland er der ingen overlapning). Rejsebureauer opererer i detailleddet og
tilbyder forbrugere og forretningsrejsende forskellige ydelser, sdsom salg af
flybilletter til enten charter- eller rutefly, formidling af hotelophold mv.,
biludlejning, valutaveksling, rejseforsikringer og andre dertil knyttede ydelser.
De opererer primert via bureauer pé forretningsgader eller kontorer, men nogle
af dem saelger ogsa via telefon uden for de normale butikstider. Rejsebureauerne
fir normalt deres betaling for den ydelse, de presterer, i form af en provision fra
den pageldende rejseudbyder, som de er agenter for, og ikke fra kunden selv.
Nér der er tale om pakkerejser, modtager rejsebureauet en provision fra
rejsearrangoren beregnet pd basis af prisen pa den solgte rejse. Alle
rejsebureauer i Det Forenede Kongerige og Irland tilbyder produkter fra flere
rejsearrangerer og andre udbydere, og alle de forende rejsearrangerer ejer selv i
hvert fald nogle rejsebureauer.

De store rejsearrangerer (herunder parterne) og flere mindre rejsearrangerer
selger ogsa deres egne produkter direkte via butikker, call-centers eller
postordre. I modsetning til den traditionelle rejsebureauvirksomhed giver dette
direkte salg ikke kunderne mulighed for at sammenligne tilbud fra forskellige
udbydere?6. Denne sondring forekommer dog kun at vare af begrenset
betydning, i det mindste nar der er tale om pakkerejser. Rejsearrangerer med
egne rejsebureauer benytter alle 1 betydeligt omfang malrettede salgsmetoder,

25
26

Tabel 2.4 og 2.5. samt punkt 2.37-2.39.
I den brancheundersggelse fra 1997, som er naevnt i fodnote 7, medregnede MMC ikke direkte salg og

telefonsalg 1 sin markedsdefinition ved wvurdering af konkurrencen mellem rejsebureauer
(punkt 2.24 og 4.29).
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idet deres bureauer is@r spger at fremme salget af den pdgaldende arrangers
egne rejser?’.

Rejsebureauer og rejsearrangerer benytter sig ogsa af Internet og teletekst til at
reklamere for og informere om deres rejser. Men den egentlige reservation og
det egentlige salg foregdr naesten altid pé traditionel vis - via et rejsebureau
(personligt, telefonisk eller pr. post) eller direkte hos rejsearrangeren selv
(dennes butik eller call-center eller via postordre). Teletekst er kun et
displaysystem og kan ikke bruges til at s@lge rejsen. Elektronisk salg - dvs.
egentlige kob af rejser via Internet - betragtes af mange i1 branchen som en
alternativ distributionsform med et betydeligt potentiale i fremtiden, der maske
kan bringe flere uathangige distributerer ind pa markedet, selv om de etablerede
agenter og arrangerer formentlig ogsa selv vil gd mere ind i elektronisk handel. I
dag er den elektroniske handel imidlertid ikke sarlig udbredt 1
Det Forenede Kongerige, ikke engang for mindre veardifulde produkter som
boger, og da slet ikke for sterre keb som pakkerejser - forbrugerne opfatter
denne form for handel som vearende risikofyldt, og det vil nok vare noget, for de
@ndrer deres holdning. I dag er det stort set kun flybilletter, der salges via
Internet. Digital-tv, som er ved at blive indfert i Det Forenede Kongerige, kan
méske udvikles som salgssystem, men denne mulighed kan ikke antages at fa
nogen storre betydning pé kortere sigt. Langt stersteparten af salget af
pakkerejser (81% ifelge anmeldelsen) foregar stadig via rejsebureauerne, og i de
fleste tilfelde (62% ifelge anmeldelsen) ved personligt fremmede 1 bureauet,
selv om denne andel er for nedadgéende, og rejsearrangerernes direkte salg har
tegnet sig for en nogenlunde konstant andel siden 199328, Det tyder pé, at
rejsearrangererne ser direkte salg til forbrugerne (udenom rejsebureauerne) som
et supplement til rejsebureaukanalen og ikke som et alternativ til den?°.

Det relevante produktmarked er markedet for rejsebureauydelser, eftersom
parternes bureauer udbyder det typiske udbud af rejsebureauprodukter og -
ydelser, selv om de dog ogsa spiller en vasentlig rolle 1 distributionen af
parternes produkter. Ifelge de foreliggende oplysninger kan fusionen imidlertid
ikke antages at fore til skabelse eller styrkelse af nogen dominerende stilling
inden for rejsebureauvirksomhed som helhed, uanset om man medregner
rejsearrangerernes direkte salg af pakkerejser og fjernsalg (dvs. telefonsalg mv.)
via agenter eller ej. Malt efter antallet af rejsebureauer tegner parterne sig kun
for en lille del af markedet for rejsebureauydelser, nemlig ca. 15%?3°.

De virkninger, fusionen vil fa for den vertikale integration i branchen - det
forhold at rejsearrangerer ejer rejsebureauer og distribuerer deres pakkerejser
via dem - dreftes mere indgdende nedenfor (i afsnittet om vertikal integration).

Udbud af flysaeder

Saledes som det f.eks. beskrives af MMC i den ovennavnte brancheundersegelse fra 1997,
punkt 2.69-2.83.

Tallene, der er fra 1998, stammer fra anmeldelsen, punkt 6.149, hvor British National Travel
Survey (BNTS) angives som kilde.

I den forbindelse bemerkes desuden, at selv om sma niche-rejsearrangerer maske gor udstrakt brug af
direkte salg, benytter de rejsearrangerer, der udbyder rejser til den typiske kunde pé rejsemarkedet i
konkurrence med de store integrerede rejsearrangerer, sig i langt sterre grad af rejsebureauerne.

Kommissionens sken, baseret pa anmeldelsen og MMC's brancheundersegelse fra 1997.
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34.

35.

36.

37.

Begge parter har deres egne (charter-)flyselskaber. Airtours har
Airtours International, og First Choice har Air 2000. Disse flyselskaber bruges
primert til deres egne pakkerejser, selv om nogle af flypladserne udbydes til
andre (rejsearrangerer og flysedeformidlere). Begge parter keber ogsa
flypladser hos andre sével rute- som charterflyselskaber, hovedsagelig men ikke
udelukkende til deres egne pakkerejser.

Charterflyselskaberne har primart til formdl at betjene rejsearrangerer, iser pa
de mest populare dele af rejsemarkedet, og tegner sig for langt stersteparten af
de flysader’!, som de britiske og de irske rejsearrangerer keber til deres
pakkerejser. Den made, hvorpa charterflyselskaberne opererer, bevirker, at de pa
mange punkter adskiller sig fra ruteflyselskaber. Charterflyselskaber flyver
(normalt non-stop) mellem afrejselandet og de lufthavne, der ligger taettest pa de
store  feriesteder. = Rutevalget og  afgangsfrekvensen  dikteres  af
rejsearrangerernes behov, og charterflyselskaberne tilpasser deres flyvninger til
@ndringer i eftersporgslen efter pakkerejser til de forskellige destinationer.
Charter-flyselskaberne forventer normalt, at rejsearrangererne keber hele blokke
af flysader for mindst en rejsesason.

Parternes og deres storste konkurrenters markedsandele inden for udbud af
transport til rejsearrangerer med henblik pa pakkerejser er de samme, uanset om
man medregner ruteflyvninger eller ej32. Ruteflyvninger tegner sig for en relativt
lille del (12%) af alle flyvninger i forbindelse med britiske pakkerejser33. I
princippet kan rejsearrangererne udmerket benytte ruteflyvning i stedet for
charterflyvning. Efter Kommissionens opfattelse er det imidlertid usandsynligt,
at priserne pa ruteflyvninger generelt vil pavirke priserne pa charterflyvninger,
og ruteflyvning kan derfor ikke antages at indga i1 det samme produktmarked
som charterflyvninger i denne sag. Som n@rmere beskrevet nedenfor, udger
ruteflyvning ifelge de oplysninger, Kommissionen har féet fra flyselskaber og
rejsearrangerer, ikke noget reelt alternativ til charterflyvning til pakkerejser til
de fleste pakkerejsedestinationer, iser ikke de nare destinationer.

Ruteflyselskaberne flyver pa et net af ruter, der iser forbinder hovedsteder og
andre steorre byer, og de vil derfor ikke nedvendigvis flyve direkte til de
ferieomrader, som (for rejser til neere rejsemal) er rejsearrangerernes typiske
destinationer. (Rejsearrangererne benytter sjeldent eller aldrig indirekte
flyvninger, hvor der skal skiftes fly undervejs, fordi de mener, at det er en
ulempe for kunderne, tager leengere tid og med samme last vil vaere dyrere end
direkte flyvninger). Rejsearrangererne keber undertiden hele blokke af flysader
pa rutefly til feriemédl. Kommissionens opfattelse, som i1 vid udstrekning
underbygges af bemerkninger fra tredjeparter, er imidlertid, at der er mange
faktorer, der gor, at ruteflyvning set ud fra rejsearrangerens synspunkt ikke er
noget egnet alternativ til mere end en lille del af charterflyvningerne. Ifolge de
oplysninger, Kommissionen under sagsbehandlingen fik fra en af de smaé
rejsearrangorer, er flysaeder i rutefly typisk 25-30% dyrere end tilsvarende
flyseeder i charterfly. De kan derfor ikke antages generelt at legge noget
konkurrencepres pa charterflyvning.

31

Neasten 90% ifelge oplysningerne fra det rundsperge, parterne gengiver i tabel 6.17 i anmeldelsen.

32 Anmeldelsen, tabel 6.17 og 6.19.

33

1998, kilde BNTS, gengivet i tabel 6.17 i anmeldelsen.
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38.

39.

Der er normalt mere plads mellem saderne 1 fly, der benyttes til ruteflyvning,
end i de fly, der benyttes til charterflyvning, hvilket reducerer flyenes kapacitet
og eger de relative omkostninger og priser. F.eks. er der 31 tommer mellem
sederne i den typiske skonomi-konfiguration i et BA-fly, medens der i Airtours'
fly kan veare helt ned til 28 tommer, og denne forskel gor sammen med andre
forskelle i kabineindretningen, at charterflyet kan rumme flere passagerer34.
Airtours har helt klart ret i, at udbuddet af flysaeder pa rutefly til europaiske
destinationer er steget igennem de seneste ar, navnlig efter at der i kelvandet pa
liberaliseringen er dukket lavpris-flyselskaber op i Europa - af relevans for
britiske pakkerejser til nare rejsemdl kan is@r nevnes Easyjet, Ryanair og
British Airways-datterselskabet Go. Virkningerne heraf med hensyn til
mulighederne for substitution mellem rute- og charterflyvning ber imidlertid
ikke overvurderes. Disse flyselskaber flyver i dag kun til et begrenset antal
destinationer og pa et begranset antal ruter. Ifelge oplysninger fra Airtours?3
flyver ingen af disse selskaber f.eks. til nogen af de graske, tyrkiske eller
nordafrikanske destinationer eller til De Kanariske Qer. Ryanair flyver ikke til
Spanien og Portugal. Easyjets flyvninger til de populere spanske destinationer
Barcelona og Malaga udgir fra den mindre populere regionallufthavn i
Liverpool, Go's flyvninger til Spanien og Portugal foregar alle fra
London Stansted og ikke fra den mere populere Gatwick-lufthavn, der er
overbelastet. Et andet af de sma ruteselskaber - Debonair, der har hjemsted 1
Luton - n@vnes 1 Airtours' svar pa klagepunktsmeddelelsen3® som varende en
nyttig leverander af kapacitet, navnlig i weekenderne, hvor der ikke er sa stor
eftersporgsel fra erhvervslivet. Ifolge disse oplysninger er Alicante imidlertid
den eneste af de typiske korte rejsedestinationer, som Debonair flyver til.

I mange tilfelde kan der simpelt hen ikke skaffes flyseder 1 rutefly eller ikke
tilstraekkeligt mange seder til passende afgange og passende priser, selv om der
er direkte ruteflyvning til den pagaldende destination?’. Ruteflyselskaberne er
ofte ikke 1 stand til at tilbyde rejsearrangererne et helt fly eller mere end en lille
del af sederne i flyet pd alle ugens dage eller/og for en hel sason38. Deres
flyveplaner dbner maske heller ikke mulighed for et tilstreekkeligt antal ud- og
hjemrejser hver dag til at holde driftsomkostningerne (og dermed ogsé de priser,
der anvendes over for rejsearrangererne) nede pd samme niveau som typiske
charterflyvninger. Rejsearrangererne er nedt til at sikre sig flypladser i sterre
mangde og i god tid for at nedbringe deres omkostninger og indfri deres
forpligtelser over for kunderne, der som regel reserverer deres rejser i god tid.
Ruteselskabernes flyveplaner (og flyene og de andre ressourcer, der skal til for
at flyve) er imidlertid per definition fastlagt for ret lang tid, og de er nedt til at
kunne give deres traditionelle kunder, navnlig de af dem, der har fuldt fleksible

34
35
36

37

38

Kilde: avisartikler vedlagt Airtours' svar af 29. juni 1999 pa Kommissionens begaring af oplysninger.
Airtours' indleeg under heringen - "Low-cost airlines - who flies where", s. 18.

Brev til Airtours fra flysedeformidlerne Hunt & Palmer, bilag 5 til svaret pa klagepunktsmeddelelsen
og navnt under punkt 3.48 i svaret.

Ifolge en af de store rejsearrangerer vil det eneste direkte fly, der er til rddighed til en "sol-destination"
om sommeren i langt de fleste tilfeelde vare et charterfly, navnlig fra en regionallufthavn, eller for de
mere populare destinationers vedkommende et fly fra et "ferieselskab" som British Airways' nye
selskab Go.

BA tilbyder chartring af hele fly i weekender fra britiske regionallufthavne med fly, der ikke er brug
for til ruteflyvninger pé disse tidspunkter. Det menes dog ikke at ske i noget sterre omfang, og

British Airways har oplyst, at man ikke har nogen planer om at udvide denne aktivitet.
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40.

41.

42.

43.

44,

billetter, mulighed for med ret kort varsel at fa plads pa et fly. Kan de ikke det,
fordi de har pétaget sig for mange flyvninger af chartertypen, vil det skade deres
ruteflyvning, som er deres vigtigste funktion og den, der giver dem steorsteparten
af deres indtaegter.

Selv om ruteflyselskaberne kan levere marginal kapacitet til rejsearrangererne,
kan de derfor ikke antages at kunne erstatte mere end en lille del af
charterflyvningerne og vil derfor ikke generelt kunne presse priserne pa
charterflyvninger®. Det ser ogsa ud til, at en betydelig del af de rutefly, der
bruges til pakkerejser, supplerer snarere end erstatter charterfly. Denne
konklusion underbygges yderligere af, at mange rejsearrangerer kun - om
overhovedet - tilbyder pakkerejser med rutefly til en merpris i forhold til den
normale (undtagen for visse rejser til fjerne rejsemal eller rejser til kreesne
kunder).

De store rejsearrangerer pa det britiske rejsemarked er vertikalt integreret, idet
de alle har deres eget charterflyselskab. I overensstemmelse med Kommis-
sionens normale praksis pd dette omrade kan egenleverancer imidlertid ikke
anses at indgd 1 det relevante marked. Markedet bestar derfor udelukkende af
salg til (og fra) tredjeparter.

I den foreliggende sag ma det relevante produktmarked med hensyn til
flytransport derfor anses at vere markedet for salg til rejsearrangorer af
flysceder i charterfly til ncere destinationer.

B. Relevante geografiske markeder

Kommissionen har i tidligere beslutninger anerkendt, at i Europa er markederne
for pakkerejser til udlandet stadig 1 alt vasentligt nationale markeder*. Selv om
nogle af rejsearrangererne selger rejser 1 flere lande, producerer og
markedsforer de generelt deres pakkerejser pa et nationalt grundlag - dvs. med
afrejse 1 og beregnet til kunder i en bestemt medlemsstat. Ogsa rejsebureauerne
markedsforer deres produkter nationalt. Charterflyselskaberne kan ogsa anses
for at veere af national karakter, eftersom de flyver fra og til deres hjemland, og
eftersporgslen efter deres flyvninger hovedsagelig kommer fra kunder i dette
land.

Der er ogsa en rakke faktorer, der i praksis vil gere det vanskeligt for
forbrugerne at kebe en pakkerejse hos en udenlandsk rejsearranger eller et
udenlandsk  rejsebureau. De relevante oplysninger og  ressourcer
(f.eks. brochurer eller reservation af udenlandske rejsearrangerers rejser,
rejsebureauer) findes ikke lokalt, og sprogforskelle kan give kommunika-
tionsproblemer. Desuden vil rejsekontrakten normalt veare underlagt

39 Af de oplysninger om relative priser, som Airtours fremlagde under heringen (papir fra professor

40

Neven, s. 10 og tabel 5) som belag for, at priserne pa udvalgte ruteflyvninger og charterflyvninger var
sammenlignelige, fremgar ogsa, at den pagaldende operater fik (eller betalte) et tilleeg for ruteflyet i
hvert af de undersogte fem tilfeelde.

Se f.eks. Kommissionens beslutninger i folgende sager: Havas Voyage/American Express (IVM.564),
EFT C 117 af 12.5.1995, s. 8; Thomas Cook Group/LTU/West LB (IV/M.229), EFT C 199 af
6.8.1992; West LB/TCG (IV/M.350), EFT C 216 af 11.8.1993; Wagons-Lits/Carlson (IV/M.867),
EFT C 202 af 2.7.1997, s. 4; Westdeutsche Landesbank/Carlson/Thomas Cook (IV/M.1341), se
fodnote 4.

12



45.

46.

47.

48.

lovgivningen i det land, hvor den udenlandske rejsearranger eller rejseagent er
hjemmeherende, hvilket gor det vanskeligere for kunden at komme igennem
med en eventuel klage. En anden ulempe ligger i, at kunderne vil vaere nedt til
selv at arrangere rejsen til afrejsestedet i rejsearrangerens eller rejseagentens
land.

Efter Kommissionens opfattelse, som generelt ikke er blevet atkraeftet af
tredjeparter, er det i denne sag ikke hensigtsmassigt at foretage nogen snavrere
afgrensning, f.eks. efter afgangslufthavn eller region. Rejsearrangererne
markedsforer deres produkter pd landsplan uden nogen sterre differentiering,
hverken med hensyn til pris eller andet, mellem kunder i forskellige regioner, og
dette menster folges naturligvis ogsd af rejsebureauerne. Forbrugerne
foretreekker helt klart at flyve fra en lufthavn, som der er relativt let adgang til
fra deres hjem, selv om mange, navnlig i den sydestlige del af England eller
The Midlands, vil kunne nd mindst en alternativ lufthavn efter et par timers
korsel. Priserne pd pakkerejser afspejler generelt dette forhold, men pavirkes
ogsé af forskellige omkostningsniveauer i de forskellige lufthavne. Landings-
afgifter og dertil knyttede faktorer betyder, at priserne pa afgange fra nogle af de
mindre regionallufthavne ofte er hegjere end for afgange fra de store
ferielufthavne (London Gatwick og Manchester). Men den merpris, der
beregnes (eller den rabat, der ydes), er dog ofte relativt ubetydelig i forhold til
rejsens samlede pris, navnlig nar der tages hensyn til, hvad det koster at tage til
en lufthavn, der er billigere, men ligger lengere vaek. Denne relative ensartethed
1 omkostninger og priser tyder pé, at der er en tilstrekkelig grad af overlapning
mellem de mulige regionale og lokale markeder ("chain of substitution") til, at
de 1 denne sag kan anses at udgere ét samlet nationalt marked pa
eftersporgselssiden.

P4 udbudssiden kan rejsearrangererne og flyselskaberne generelt let omrokere
fly fra den ene lufthavn til den anden (dog med undtagelse af navnlig Gatwick,
hvor det begraensede antal slots til rddighed begraenser muligheden herfor).

Dette tyder pd, at det ved vurderingen af denne fusion ikke er nedvendigt at
opdele de geografiske markeder inden for Det Forenede Kongerige yderligere. I
Nordirland forekommer omkostningerne og andre relevante forhold omkring
flyvning og arrangering af flytransport og ophold til kunder 1 Nordirland ikke at
adskille sig  vasentligt fra forholdene 1 den ovrige del af
Det Forenede Kongerige, og salgspriserne og de andre produktkarakteristika ma
anses at vere stort set de samme i de to omrader, bortset fra at der er adgang til
flere destinationer og flere valgmuligheder 1 Det Forenede Kongerige. Det
relativt lave antal nordirske pakkerejsepassagerer (ca. 40 000 eller 14%), der
rejser fra andre britiske lufthavne uden for Nordirland, ser ud til at gere det for
at f4 disse valgmuligheder (eller af helt andre grunde, f.eks. ensket om at
kombinere pakkerejsen med et besog hos venner og familie andetsteds i
Det Forenede Kongerige), og ikke pd grund af prisen. I sin brancheundersogelse
fra 1997 sondrede MMC heller ikke mellem Nordirland og den resterende del af
Det Forenede Kongerige.

Kommissionen finder det derfor ikke nedvendigt at definere et serskilt
geografisk marked for Nordirland i denne sag.
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49.

50.

51.

52.

53.

Det irske marked er sa meget mindre end det britiske (med et markedsvolumen
pa under 5%), at det ikke vil &ndre noget ved de konklusioner, der drages med
hensyn til Det Forenede Kongerige, om det medregnes eller ej. Som allerede
navnt anses markederne for pakkerejser imidlertid for at vare stort set nationale
markeder, bl.a. pd grund af vanskelighederne ved at kebe rejser pa tvaers af
grenserne og valutaforskellene. Der findes ogsd andre forskelle mellem Irland
og Det Forenede Kongerige, bl.a. med hensyn til strukturerne i branchen og
deres udvikling. I denne sag er det derfor mest hensigtsmassigt at betragte
Irland som et s@rskilt marked 1 forhold til det britiske.

De relevante geografiske markeder i denne sag for hvert af de relevante
produktmarkeder er derfor henholdsvis Det Forenede Kongerige og Irland.

VURDERING AF KONKURRENCEFORHOLDENE

A. Indledning: Kollektiv dominans

Kommissionen finder pa grundlag af nedenstdende analyse af konkurrence-
forholdene, at den anmeldte fusion vil fere til skabelse af en kollektivt
dominerende stilling, idet Airtours/First Choice og de andre to ferende
rejsearrangerer - Thomson Travel Group plc ("Thomson") og The Thomas
Cook Group Limited ("Thomas Cook") - i forening kommer til at indtage en
dominerende stilling p& det britiske marked for pakkerejser til naere rejsemal.
Med hensyn til Irland finder Kommissionen ikke, at fusionen vil fere til
skabelse af en dominerende stilling, hverken en individuel eller en kollektiv, pa
nogen af de relevante markeder.

Airtours fremforte under heringen, at kollektiv dominans kunne betragtes som
en form for kartel, men uden nogen udtrykkelig kartelaftale, kartelmeder osv.
Airtours pegede pd, at et saddant "stiltiende kartel" ikke kunne fungere pa det
britiske marked for pakkerejser til nere rejsemél i udlandet, fordi der ikke ville
vaere nogen sanktionsmidler, der kunne atholde en af deltagerne i det stiltiende
kartel fra at "snyde" (se nr. 55).

Som fastsldet af Kommissionen 1 tidligere sager og stadfestet af
Forsteinstansretten, senest i fusionssagen Gencor/Lonrho*!, er det ikke nogen
forudsaetning for en kollektiv dominans, at der foregar en eller anden form for
aktiv hemmelig samordning. Det er tilstreekkeligt, at en tilpasning til
markedsvilkarene virker konkurrencebegraensende pd markedet. Som det
anferes i Kommissionens beslutning i Gencor/Lonrho-sagen (nr. 140), kan der
opsta en kollektiv dominerende stilling

"...blot ved at medlemmernes tilpasning til markedsforholdene foranlediger til
konkurrencebegrensende parallel adferd, hvorved oligopolet bliver
dominerende. Det er derfor ikke nedvendigt for oligopolmedlemmerne at indga
hemmelige aftaler for at gere oligopolet dominerende og for i veesentligt omfang
at kunne optraede uathaengigt af konkurrenterne, aftagerne og forbrugerne."

41

Kommissionens beslutning 97/26/EF, sag nr. IV/M.619 - Gencor/Lonrho, EFT L 11 af 14.1.1977,
s. 30, og Fersteinstansrettens dom af 25. marts 1999 i sag T-102/96, Gencor mod Kommissionen,
endnu ikke offentliggjort.
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54.

55.

56.

Desuden er det - i modsatning til, hvad Airtours synes at mene*? - ikke en
forudsetning for kollektiv dominans, at oligopolmedlemmerne altid optrader,
som om der fandtes en eller flere stiltiende aftaler (f.eks. om at fastsatte priser
eller kapacitet eller dele markedet) mellem dem. Det er tilstreekkeligt, at det i
kraft af fusionen bliver hensigtsmaessigt for oligopolmedlemmerne, at de for at
tilpasse sig til markedsforholdene handler - hver for sig - p4 mader, der vil
begranse konkurrencen mellem dem merkbart, og som vil s@tte dem i stand til i
betydeligt omfang at handle uden hensyn til konkurrenter, kunder og forbrugere.

I sin klagepunktsmeddelelse** pegede Kommissionen pa en rakke traek ved
markedsstrukturerne og den made, hvorpa markedet fungerer, der paviseligt vil
oge sandsynligheden for konkurrencebegransende virkninger og i sardeleshed
for kollektiv dominans. Airtours mener, at ingen af disse traek i realiteten ger sig
gaeldende, og at det ydermere ville vaere umuligt for de store rejsearrangerer at
gd til modangreb, hvis en af dem forsegte at vinde markedsandele fra de andre
ved at gge sin kapacitet og underbyde deres priser. Men Kommissionen
havdede ikke, og mener da heller ikke, at alle disse trek nedvendigvis skal
vere til stede og/eller blive forsterket af fusionen, for at der i et givet tilfelde
kan opstd en kollektiv dominans. Den mener heller ikke, at en egentlig
straffemekanisme som den, Airtours navnte i sit svar pa klagepunkts-
meddelelsen*, er en forudsetning for kollektiv dominans i denne sag - for nar
der som her er et sterkt incitament til ikke at konkurrere aggressivt, kan
tvangsmidler vaere overfledige. Under alle omstaendigheder er Kommissionen
ikke enig i, at der ikke er mulighed for straffeaktioner eller modangreb pé dette
marked. Der er tvaertimod betydelige muligheder, hvilket kun vil ege
incitamentet til at anlaegge en konkurrencebegransende parallel adferd.

I den konkrete sag har Kommissionen draget den konklusion, at den betydelige
koncentration i branchen, den deraf folgende foregelse af den allerede
betragtelige gennemsigtighed pa dette marked og de mindre rejsearrangerers og
potentielle nye konkurrenters svaekkede muligheder for at tage konkurrencen op
vil gore det hensigtsmessigt for de tre storste akterer, der bliver tilbage efter
fusionen, at undga eller begrense den indbyrdes konkurrence, specielt ved at
begreense den samlede kapacitet, de udbyder. Det betyder ikke, at
Kommissionen tror, at der ikke vil vare nogen konkurrence tilbage pd markedet
efter fusionen. Selv i situationer, hvor én enkelt virksomhed er dominerende,
eller hvor der findes et tet kartelsamarbejde, er der sjeldent total mangel pa
konkurrence. I den konkrete sag gaelder som beskrevet mere indgaende
nedenfor, at kapaciteten principielt fastlegges forud for salgssasonen. Der ma
derfor sondres mellem fastleggelse af kapaciteten forud for s@sonens start og
salget af kapacitet i lobet af salgssa@sonen. At der er lagt loft over den samlede
kapacitet forud for sasonens start, udelukker ikke en vis konkurrence i lgbet af
salgssaesonen, f.eks. 1 form af forskellige former for tilbud. Men nar den
samlede kapacitet, der udbydes pad markedet, begrenses, sikres det, at markedet
forbliver stramt. Nar kapaciteten er begranset, vil priser og profit blive hgjere,
end det ellers ville have veret tilfeldet, uanset hvor meget der konkurreres i
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43
44

F.eks. i punkt 5.2, forste led, i Airtours' svar pd Kommissionens klagepunktsmeddelelse: "de
virksomheder, der pastés at vaere kollektivt dominerende, mé vere i stand til stiltiende at na til enighed
om at forhgje priserne."

Under nr. 70 ff.

F.eks. punkt 5.2, tredje led.
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57.

38.

59.

60.

lobet af salgssesonen. Kommissionen har draget den overordnede konklusion,
at fusionen vil resultere i en markedssituation, der vil skabe et incitament for de
tre tilbagevarende store rejsearrangerer til at begrense kapaciteten pad denne
maéde.

B. Det Forenede Kongerige

Rejsearrangervirksomhed (pakkerejser til det naere udland)

Indledning

Efter Kommissionens opfattelse og pd grundlag af oplysninger fra Airtours og
andre udviser det relevante produktmarked en razkke treek, der har sarlig
betydning for konkurrenceforholdene pa dette marked. Der er bl.a. tale om
graden og arten af de ferende udbyderes vertikale integration, de omfattende
forretningsmeessige forbindelser og andre forbindelser mellem dem indbyrdes
og udbydernes begraensede muligheder for hurtigt at tilpasse deres produktion til
udsving i eftersporgslen.

Efter Kommissionens opfattelse vil fusionen ikke fore til skabelse eller styrkelse
af en dominerende stilling for en enkelt virksomhed. Den vil imidlertid fore til,
at der opstar en kollektiv dominerende stilling pd markedet for pakkerejser til
det neere udland*.

Markedets funktion

Generelt

Pakkerejser opstod ud fra ensket om at opna et hojt salgsvolumen og reducere
omkostningerne pr. produceret enhed, hvilket opnds ved at rejsearrangererne
keber de forskellige elementer af pakkerejsen (fly, maltider, overnatning osv.) i
starre mangder og giver nogle af disse besparelser videre til forbrugerne. Der
kan vere forskellige opfattelser af, hvor stor rejsearrangerernes avance er, men
tredjeparter har for de seneste ar opgivet ret lave gennemsnitsavancer pa
omkring 7% (eller ca. 30 GBP pa en typisk rejse til ca. 400 GBP). Det
bemerkes imidlertid, at vertikalt integrerede rejsearrangerer normalt ogsa tjener
pa deres flydrift og rejsebureauaktiviteter, og avancerne pa disse omrader (iser
flydrift) kan vaere storre, sdledes at de integrerede rejsearrangerers bruttoavance
pa samtlige aktiviteter kan vere storre end den, de har alene pd deres
rejsearrangervirksomhed.

Rejsearrangorerne er nedt til at operere med en hgj kapacitetsudnyttelse
(Kommissionen har féet opgivet tal pd omkring 95% eller derover) for at sikre
rentabiliteten i deres salg af pakkerejser til nere rejsemal. Det er derfor af helt
afgerende betydning, at det lykkes dem at matche kapacitet og eftersporgsel,
navnlig fordi en pakkerejse er en forgaengelig vare - den mister enhver verdi,
hvis ikke den slges for afrejsedatoen.

45

Udtrykkene "kollektiv dominerende stilling" og "oligopolistisk dominans" benyttes som synonymer i
denne beslutning.
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61. P& markedet for forgangelige varer stilles der krav om stor fleksibilitet i
produktionen og distributionen, sdledes at udbuddet afstemmes neje efter
eftersporgslen og man begraenser spild mest muligt. Udbyderne af pakkerejser
har imidlertid store vanskeligheder ved at afstemme kapaciteten -efter
eftersporgslen, siledes at den matcher. De er nedt til at "producere"
(dvs. reservere de nedvendige flyafgange, hoteller osv.) praktisk taget alle de
produkter, de regner med at kunne szlge, leenge for produkterne "konsumeres"
(dvs. nar kunden rejser af sted eller tidligst nar kunden betaler storstedelen af
prisen - hvilket normalt sker ca. 8 uger for afrejse). Ifolge Kommissionens
oplysninger er der typisk tale om et &r eller mere forud+©.

62. Ifolge Airtours begyndte den detaljerede planlegning for sommeren 2000
(dvs. afgange fra maj 2000) [.....]*. Ifelge Airtours er der indtil udgangen af
[.....]* mulighed for at ege kapaciteten for den kommende s@son med op til
10%. Efter [.....]* kan der kun foretages ganske sma @&ndringer*’.

63. Oplysninger fra de store rejsearrangerer bekrafter, at rejsearrangerernes
programplaner og kontrakterne med hoteller og flyselskaber typisk ligger fast
12-18 méneder for feries@sonens start. Efter denne dato er der mulighed for
visse tilpasninger. Men ndr booking-perioden forst er startet, er der meget
begreensede muligheder for @ndringer senere end omkring 12 méneder for
afrejsedatoen (dvs. fra omkring sommeren 1999 til afrejse i sommeren 2000), pa
grund af de faste kontrakter med mange leveranderer og problemerne med at
@ndre datoer, flyafgange, hoteller osv. for kunder, der allerede har reserveret
deres rejse.

64. Kun ved at indga kontrakter med leverandererne til dekning af deres forventede
behov 1 god tid, siledes at leverandererne kan planlegge frem 1 tiden, kan
rejsearrangererne opnd en tilstraekkeligt lav pris til at tiltreekke et tilstrekkeligt
rentabelt salgsvolumen. Rejsearrangererne mé derfor tilskynde kunderne til at
reservere tidligt. Dermed opnas en bedre cashflow - for nar de reserverer deres
rejse, skal kunderne betale et betydeligt depositum (ca. 100 GBP pr. person,
svarende til ca. 25% af prisen pd en typisk rejse til et af de nere rejsemal),
medens resten betales (uigenkaldeligt, selv om rejsearrangerer og agenter dog
tilbyder afbestillingsforsikring til en merpris) senest to maneder for afrejse
(medmindre der er tale om en "sidste-gjebliks-rejse"). Desuden begranses
risikoen for, at rejsearrangeren ikke far solgt alle sine rejser, og dermed ogsé
behovet for senere at yde rabatter. I lgbet af en s@son er det lettere at oge
kapaciteten end at reducere den, selv om der kan vare tilfzlde, f.eks. hvis et
bestemt feriested viser sig at vaere sarlig populaert, hvor alle hoteller
(og/eller flyafgange til den pagaldende lufthavn) allerede er booket op, i det
mindste 1 hgjsaesonen. Men generelt er det vanskeligt for rejsearrangererne at
blive lost fra deres kontrakter, navnlig kontrakterne med flyselskaberne, uden at
det koster dem dyrt. Det er derfor rejsearrangererne, der barer nasten hele
risikoen, hvis det ikke lykkes at selge alle de udbudte rejser.

65. Stillet over for disse begreensede muligheder for at reducere udbuddet péa kort
sigt (nér ferst brochurerne er udsendt og salgssasonen er startet) kan

46 Jf. anmeldelsen, punkt 6.23.
47 "Competition in the UK foreign package holiday market: An economic analysis", udarbejdet for

Airtours af professor Neven og fremlagt under heringen, s. 3, sidste afsnit.
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66.

67.

68.

rejsearrangererne for det meste kun prove at fi genskabt balancen via
prismekanismen - med andre ord ved at yde rabatter, nar det bliver klart, at
salget af deres rejser ikke kommer op péd det udbud, de har indgaet kontrakt for.
De faste omkostninger inden for rejsearrangervirksomhed (primert omkost-
ningerne til flytransport og stersteparten af hotelom-kostningerne) udger en stor
del af de samlede omkostninger, séledes at der er mulighed for at yde ret store
rabatter, hvis det er nedvendigt for at fa solgt rejserne. Der ser ud til at kunne
vare tale om prisnedslag pa op til 25% af den oprindelige katalogpris ved
"sidste-gjebliks-rejser” - selv om forbrugerne i sddanne tilfeelde ofte er nedt til
at acceptere rejsearrangerens valg af hotel eller maske endog feriested, alt efter
hvad der er til rddighed. Prisnedslag pé rejser i den sidste del af salgssasonen er
saledes et fenomen, der svarer til de udsalg ved sasonens slutning, der er
almindelige i andre detailbrancher (f.eks. tgjbranchen). Men virkningerne af at
selge "sidste-gjebliks-rejser" til lavere pris i en normal s@son ma ses i
sammenhang med rejsearrangerens omsatning i den pageldende sason - rent
faktisk reduceres den kun med ca. 5% (25% rabat pa 25% af de solgte rejser).
Der ydes ogsé prisreduktioner ved tidligt keb af en rejse (eller lignende tilbud
som "bern gratis med" eller "gratis afbestillingsforsikring"), men de er ikke ner
sd  betydelige, hverken med hensyn til reduktionens sterrelse
(5-10% forekommer at vaere normalt) eller dens indvirkning pa rejsearrangerens
omkostninger og oms&tning. Ifolge en af de store rejsearrangerer er det typisk
ca. trefjerdedele af alle pakkerejser, der salges til eller nogenlunde til
katalogprisen.

Den fundamentale mangel pé& fleksibilitet pa markedet har betydelige
indvirkninger pa konkurrencen. Den ger udbyderne meget athengige af
hinanden, bade ud fra et strategisk og et mere kortsigtet synspunkt. Hvis en
rejsearranger beslutter sig til at forsege at gge sin markedsandel ved at ege sin
kapacitet (dvs. udbyde flere rejser pd markedet), vil det fore til et prisfald,
medmindre konkurrenterne reducerer deres markedsandel ved at skare
tilsvarende meget ned pa deres kapacitet.

Vertikal integration

Overalt 1 Europa, og ikke mindst i Det Forenede Kongerige, er rejsearrangererne
blevet stadigt mere vertikalt integrerede, idet de ogsa er aktive badde inden for
flydrift (charterflyselskaber) og detaildistribution (rejsebureauer). De har dog
hidtil ikke 1 sterre omfang veret aktive inden for hoteldrift, og denne situation
forekommer ikke at ville @ndre sig i den forudselige fremtid, formentlig fordi
det 1 modsatning til de to andre omréder ville kraeve betydelige investeringer i
udlandet med den deraf folgende egede risiko og uden klare fordele i form af
omkostningsbesparelser.

At eje sit eget storre charterflyselskab giver en rejsearranger en rakke
konkurrencefordele, bortset fra at det giver ham en anden indkomstkilde og
kontrol med et vasentligt omkostningselement. Det mindsker risikoen for, at
han ikke vil kunne skaffe tilstreekkelig flysadekapacitet. En integreret
rejsearranger kan ogséd udnytte sit flyselskab til gavn for sine egne rejser, bl.a.
med hensyn til vasentlige salgsargumenter som gode afgangstider (der
athaenger af flyselskabernes lufthavnsslots). Der er i dag forskel pa, hvor aktive
de store rejsearrangerer er inden for flydrift, og 1 hvor stort et omfang de
udbyder flysader til andre rejsearrangerer. Thomson og Airtours har f.eks. store
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69.

70.

71.

flyselskaber og er relativt selvforsynende - de selger ikke sa mange flysader til
andre rejsearrangerer og keber selv ferre flysader fra andre flyselskaber.

First Choice har et af de sterste charterflyselskaber og salger i dag ca. 30% af
sin flykapacitet til andre rejsearrangerer - hvilket er en langt sterre procentdel
(og ogsa et langt storre antal flysaeder) end Airtours, Thomson og Thomas Cook.
First Choice keber ca. 25% af de flyseder, selskabet har brug for, hos andre
flyselskaber (for rejser til nare rejsemal er tallet nok lavere). Af storre
betydning er, at First Choice ogsa er en af de ferende udbydere af flysaeder til de
uvathengige rejsearrangerer - den tredjestorste 1 1998 efter Monarch og
Caledonian/Flying Colours-gruppen. I den forbindelse bemarkes desuden, at
efter Thomas Cooks overtagelse af sidstnavnte ser der ud til at foregd en vis
rationalisering, der ogsa vil pavirke salget til tredjeparter. Ifolge de oplysninger,
Kommissionen réder over, ventes Thomas Cooks salg til andre rejsearrangerer i
sommeren 2000 at falde med over halvdelen i forhold til 1998, hvilket ikke kan
undga at pavirke udbuddet af flysader til ikke-integrerede rejsearrangorer.

At eje sin egen storre distributionskanal i form af et net af rejsebureauer giver
tilsvarende fordele 1 det efterfolgende led. De fleste pakkerejser selges via de
store rejsekoncerners rejsebureauer. Selv om de integrerede selskaber alle
udbyder hinandens rejser i deres rejsebureauer, favoriserer de via forskellige
malrettede salgsmetoder+® ("directional selling") deres egne produkter. Derved
kan de fremme salget af deres egne produkter og opna en bedre "omsetning" af
deres egne rejser uden at skulle yde sd mange rabatter, end hvis de udelukkende
solgte rejserne gennem tredjeparter (der sandsynligvis ville vaere tilbgjelige til
helst at salge de rejser, de far de sterste provisioner for at salge). Positiv
serbehandling af egne produkter lettes som anfert af MMC# af den manglende
gennemsigtighed med hensyn til ejerforholdene - kunderne er som regel ikke
klar over, hvilke flyselskaber, rejseselskaber og rejsebureauer der er under
feelles ejerskab - og andre elementer i distributionssystemet. First Choice er for
nylig begyndt at etablere sin egen rejsebureaukade, fordi selskabet i stigende
grad opfattede mangelen herpd som et handicap. Nedenfor gennemgés mere
indgéende, hvilke virkninger fusionen vil fa for distributionen af pakkerejser.

Der findes ogsa en rakke forretningsmessige forbindelser mellem de
integrerede rejseselskaber, der bl.a. beror pd deres vertikale integration.
Forbindelserne 1 de efterfolgende led i form af, at rejsearrangererne salger
rejser via hinandens rejsebureauer, er allerede n@vnt, og de har stor betydning,
eftersom salget via rejsebureauer uden for rejsearrangerens egen koncern
normalt tegner sig for en stor del (dog som regel ikke storstedelen) af den
integrerede rejsearrangers rejseomsatning™. I den sidste del af salgssasonen er
det f.eks. vigtigt at have sd omfattende et distributionsnet som muligt for at
komme af med de rejser, der ikke er blevet solgt. I det forudgéende led deles
rejsearrangererne 1 et vist omfang om flykapacitet, badde via direkte keob af
flyseeder hos hinanden og via "swaps"- og konsolideringsaftaler indgaet med
henblik pa at opnd den bedst mulige udnyttelse af deres respektive flyflader.

48
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50

Som anfert af MMC i brancheundersogelsen fra 1997, er der tale om en lang raekke forskellige
salgsmetoder - f.eks. at man kun tilbyder kunden en konkurrents produkt, hvis man ikke kan tilbyde et
tilsvarende eget produkt - jf. punkt 1.9 og 7.59.

MMC's brancheunderseogelse fra 1997, punkt 2.84-2.97.

Tal for parterne er angivet under punkt 6.158 i anmeldelsen.
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72.

73.

Markedsstrukturen

Markedsandele og markedsandelsforogelser

I sin anmeldelse fremlagde Airtours forskellige sken over markedsandelene
baseret pd forskellige kilder. Den eneste af disse kilder, der sondrer mellem
fierne og nere rejsemal, var analysefirmaet AC Nielsen, hvis tal gengives
nedenfor fra tabel 6.8 i anmeldelsen. Airtours finder ikke disse data palidelige,
eftersom de udelukkende er baseret pd indberetninger fra rejsebureauer og
derfor kan give et skevt billede. Kommissionens egen vurdering af
markedsandelene inden for pakkerejser til nare rejsemal, der er baseret pa en
lang reekke forskellige kilder>!, bekrafter imidlertid stort set det samlede resultat
- nemlig en markedsandel pd 32% for parterne tilsammen (Airtours 21%,
First Choice 11%), 27% for Thomson og 20% for Thomas Cook.

Tabel 1: Markedsandele (i % af markedsvolumen) inden for pakkerejser fra

Det Forenede Kongerige til det neere udland, sommeren 199832

Rejsearranger Andel
Airtours 19,4
First Choice 15,0
Tilsammen 34,4
Thomson 30,7
Thomas Cook 204
Cosmos/Avro 2.9
Manos 1,7
Kosmar 1,7
Andre 8,2
I alt 100

Kilde: AC Nielsen

Som det fremgar af tabel 1, vil fusionen reducere antallet af store integrerede
udbydere fra fire til tre. Elimineringen af First Choice som en uathangig
konkurrent anses at have sarlig betydning, fordi (som det blev bemarket af en
anden af de store rejsearrangerer) selskabet er den sidste "mellemstore"
rejsearranger. Fusionen vil derfor ogsd ege afstanden fra de store selskaber og
ned til de sma nicheselskaber vasentligt. Denne polarisering af markedet
mellem store integrerede selskaber og sma ikke-integrerede selskaber er en
almindeligt anerkendt tendens i branchen. Ifelge Airtours er der to méder at
operere 1 denne branche pé. Enten ved at "forblive lille og kebe sine inputs hos
andre eller ved at producere et stort volumen og gé ind i de forudgaende og
efterfolgende led" (som udtrykt af professor Neven under heringen).
Virkningerne af denne tendens har varet, at nicheselskaberne er blevet
marginaliseret som konkurrencefaktor pa markedet. Nogle tredjeparter har over
for Kommissionen udtalt, at det efter deres opfattelse allerede i dag er
usandsynligt, at nicheselskaberne vil kunne tage konkurrencen op med de store,

51
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Pa grundlag af tallene for de store rejsearrangerers faktiske passagertal og BNTS-tal for det samlede
marked, underbygget af data fra Civil Aviation Authority (CAA).
Tallene er for den kategori, der hos Nielsen kaldes "shorthaul beach".
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75.

76.

77.

78.

og af de nedenfor anferte grunde vil fusionen sveekke deres position i
konkurrencen yderligere.

Fusionen mellem de to rejsearrangerer vil ogsd fa indvirkning pa parternes
aktiviteter inden for flydrift og distribution af pakkerejser, og disse virkninger
beskrives mere indgaende nedenfor.

Nicheaktorerne

Som det fremgar af tabel 1 og det foregéende, er det relevante produktmarked
preget af en struktur, hvor der forud for fusionen findes fire store
rejsearrangorer (de to fusionsparter samt Thomson og Thomas Cook), der hver
iser er vertikalt integreret, bade bagud til charterflydrift og fremad til
rejsebureauvirksomhed, og som tilsammen tegner sig for stersteparten af salget
af pakkerejser, plus et stort antal sma, hovedsagelig ikke-integrerede
uathangige nicheselskaber og agenter. Charterflysektoren er mere koncentreret
end de to andre sektorer, og selvforsyningsgraden er hgj - der findes kun ét
starre charterflyselskab, der s@lger storsteparten af sin kapacitet til tredjeparter,
nemlig Monarch (der er knyttet til rejsearrangeren Cosmos).

Til dels som et resultat af den konsoliderings- og koncentrationsproces, der er
foregéet 1 branchen i form af fusioner og overtagelser, i sardeleshed siden
MMC udsendte sin brancheundersogelse 1 1997, er der stor afstand fra de fire
store rejsearrangerer og ned til de resterende. Der er tre selskaber (Cosmos,
Manos og Kosmar), der tilsammen tegner sig for 6% af markedet. Leengere nede
pa listen er der ingen af rejsearrangererne i kategorien "andre" (som der findes
flere hundrede af’3), der har en markedsandel pa over 1%. Desuden ser de fleste
af de sidstnavnte ud til at vaere nicheakterer, der har specialiseret sig 1 f.eks.
skiferier, sejlferier, sommerhusferier, korte ferier, grupperejser osv. I sit svar pa
klagepunktsmeddelelsen gjorde Airoturs geldende, at det ville "vare forkert at
drage den konklusion, at (de uathengige) kun beskaftiger sig med
nicheaktiviteter">4. Kommissionen har ikke sagt, at gruppen af uathangige
udelukkende bestér af nicheakterer. Men det fremgar af medlemslisten for f.eks.
Association of Independent Tour Operators (AITO), at en betragtelig del af de
uathengige kun er nicheaktorer.

Efter Kommissionens opfattelse, som generelt stottes af tredjeparter, begrenses
de smé nicheaktorers muligheder for at tage konkurrencen op med de fire store
rejseselskaber yderligere af, at de hver iser er smd og ikke er vertikalt
integreret.

At nicheaktorerne er smd, betyder bl.a., at de ikke kan opnd de skala- og
stordriftsfordele, som de store kan opnd. I modsetning til de store
rejsearrangoerer kan de f.eks. ikke tilbyde et charterflyselskab at belaegge et helt
fly (undtagen maéske 1 et par dage i hejsaesonen). Det oger flyselskabets risiko
for at skulle flyve med mindre end optimal last, og det vil derfor nok kraeve en
hgjere pris pr. flysede af de sma akterer end af de store pa grund af den storre
risiko. Flyselskaberne har mulighed for at samle passagerer, der rejser med
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MMC setter i sin brancheundersagelse fra 1997 (punkt 3.20) det samlede antal for 1997 til ca. 1 000,
selv om der nok er sket en vis tilbagegang siden da.

54 S, 33, punkt 3.27.
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forskellige rejsearrangerer, 1 samme fly, enten ved at gore det selv, eller ved at
rejsearrangererne benytter en flysedeformidler’’, men det er naturligvis
vanskeligere (og ogsa dyrere), jo flere sddanne sma grupper af passagerer
flyselskabet eller formidleren ma skaffe plads til.

Den seneste udvikling har bevirket en nedgang 1 det udbud af charterkapacitet,
der er til rddighed for de smd rejsearrangerer, og det har svakket deres
muligheder for at forhandle sig frem til priser og vilkar, der kan méle sig med de
stores. Antallet af charterflyselskaber har veret faldende i nogle ar. Ifolge de
oplysninger, Kommissionen rdder over, er Thomas Cook-gruppens nylige
overtagelse af Caledonian Airways og Flying Colours nu ved at fere til en
yderligere rationalisering og vil reducere den kapacitet (og iser dens kvalitet),
som de uafhangige rejsearrangerer hidtil har kunnet skaffe sig fra en af deres
storste leveranderer. De smd rejsearrangerer har gjort geldende, at de allerede
har vanskeligheder med at skaffe sig flypladser pa de bedste tidspunkter (iser i
weekenderne) og 1 de bedste lufthavne (Gatwick og Manchester).
Rejsearrangererne (og flyselskaberne) har fremfort, at de er nedt til at kunne
tilbyde afgange fra begge de to lufthavne for at na ud til de vigtigste
kundegrupper og fremsta som landsdekkende - ellers ville de kun have ringe
udsigter til at blive andet end forholdsvis smé& udbydere. Alternative
regionallufthavne betragtes af mange kunder som varende "nastbedst", og det
er 1 nogle tilfelde dyrere at flyve fra dem pd grund af landingsafgifter osv.
Manchester har planer om at tage en ny start- og landingsbane i brug naeste ar.
Det er imidlertid almindelig kendt, at Gatwick er overbelastet, og denne
situation ser ud til at vare ved i en del ar endnu.

De store rejsearrangerer ser ud til at std steerkt pd markedet med hensyn til salg
af flysaeder til uathangige selskaber. En rejsearranger har f.eks. udtalt, at
Monarch - som vil vare den eneste store leverander til de uafhangige
rejsearrangerer efter fusionen - allerede er tilbgjelig til at efterkomme de store
rejsearrangerers (som tilsammen tegner sig for over halvdelen af Monarchs salg
af flysaeder til tredjemand) ensker, for selskabet overvejer, hvad det vil tilbyde
de uathangige, og at Monarch afviste overhovedet at drefte det kommende ars
program med den pageldende rejsearranger, indtil selskabet havde faet overblik
over de store rejsearrangerers behov.

Ogsd 1 distributionsleddet er nicheakterernes muligheder for at tage
konkurrencen op med de store begrenset. Eftersom de fleste pakkerejser selges
via rejsebureauer og ikke direkte, er de smé aktorer nedt til at have adgang til
rejsebureauerne for at kunne salge deres produkter. De fleste bureauer, og alle
de store landsdakkende keaeder, kontrolleres imidlertid af de fire store
rejsekoncerner3. F.eks. har Airtours og First Choice tilsammen over 1 000 af de
i alt ca. 7 000 rejsebureauer i Det Forenede Kongerige (ca. 14%), og de andre
to store rejsekoncerner har lige s omfattende net. Selv om tet ved 40% af alle
pakkerejser s@lges via mindre, ikke-integrerede rejsebureauer, er der i de fleste
tilfeelde tale om smé lokale rejseagenturer med hejst et par filialer. Hvis en
rejsearranger skal kunne vinde markedsandele, er det derfor af afgerende
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Disse formidlere hjelper med til at skabe balance mellem udbud og efterspergsel ved at salge
"overskydende" kapacitet, som flyselskaberne gerne vil af med, til rejsearrangerer og andre.
Co-op Travel, der har en markedsandel pa 9%, tilharer ikke disse koncerner, men spiller ikke sé stor

en rolle i det sydlige England som i resten af landet.
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betydning, at han har en tilstraekkelig bred daekning 1 distributionsleddet og kan
selge sine rejser via sine storste konkurrenters rejsebureauer. De store
rejseselskabers starke position i distributionsleddet setter dem imidlertid ogsa i
stand til at udeve diskrimination mod de mindre selskaber pé en lang raekke
forskellige méder. De er i sardeleshed i stand til at kraeve, at de sma
rejsearrangorer skal betale en betydeligt hojere provision - hvilket er en praksis,
som MMC paviste i sin brancheunderseggelse fra 1997°7, og som ifelge
Kommissionens undersogelser stadig folges, endda i endnu hgjere grad.
Desuden er de ogsd i stand til at sikre deres egne produkter en positiv
serbehandling (via mélrettede salgsmetoder i rejsebureauerne).

Flere sma rejsearrangerer har over for Kommissionen givet udtryk for, at disse
distributionsarrangementer giver dem et yderligere handicap i konkurrencen. De
er afthengige af deres storste konkurrenter med hensyn til at f4 adgang til
distributionsleddet, og de er derfor lette ofre for diskrimination hvad angar
provisionssatser, praesentationen af deres salgsmateriale i rejsebureauet (som er
et vigtigt markedsferingselement) og slagtilbud, ud over de virkninger,
rejsebureauernes malrettede salgsmetoder og den manglende gennemsigtighed
omkring ejerforholdene har. Nogle af disse faktorer (f.eks. de forskellige
provisionssatser) kan vere omkostningsrelaterede, idet salgsomkostningerne
kan veare lavere, jo flere produkter der selges. Men det er klart, at de store
rejsearrangerer via deres bredt dekkende rejsebureauer har effektiv kontrol med
adgangen til detaildistribution af pakkerejser, og de ma antages at vaere i stand
til 1 givet fald at sikre en positiv s@rbehandling af deres egne produkter pd
bekostning af en konkurrents.

I sit svar pd klagepunktsmeddelelsen har Airtours fremfort, at de sma
rejsearrangorer ikke har nogen omkostningsulemper i forhold til de storre
integrerede rejsearrangerer. 1 serdeleshed kan de kebe flysaeder til
konkurrencedygtige priser og hotelophold til samme priser som de store
integrerede aktorer. Ifolge Kommissionens undersogelser er der imidlertid
beleg for, at de store udbydere kan kebe hotelophold billigere end de sma.
[.....]*?%. Desuden har de integrerede rejsearrangerer generelt adgang til billigere
flypladser end de ikke-integrerede akterer, der ma kebe flysaeder p4 markedet -
enten ved at kebe pladser pa rutefly eller - hvilket ofte er tilfeldet - ved at kebe
en del af pladserne i1 et charterfly uden at kunne belegge et helt fly. De
integrerede rejsearrangerer har derfor en omkostningsfordel frem for
nicheaktorerne. Af endnu sterre betydning er imidlertid, at de uafhangige
rejsearrangerer finder det stadig mere vanskeligt at skaffe sig egnede flypladser
pa grund af den egede vertikale integration. Derved begranses nicheakterernes
muligheder for at gge deres udbud af rejser°.

57 Punkt 2.164. MMC fandt imidlertid under de davaerende forhold ikke, at denne praksis var i strid med
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den offentlige interesse.

]*

Pé s. 32 i deres svar pa klagepunktsmeddelelsen navner parterne Libra Holidays som eksempel pa en
uathangig rejsearrangarer, der har gget sit udbud. Kommissionen bemerker, at Libra Holidays er en
specialiseret rejsearranger. Det bemaerkes ogsd, at Libra Holidays selv med denne udbudsforegelse
fortsat kun vil veere en ganske lille akter pa markedet. Desuden har Kommissionen aldrig sagt, at der
ikke i fremtiden vil dukke nye sma uafhaengige rejsearrangerer op. Kommissionen har kun sagt, at
gruppen af uathangige rejsearrangerer har varet og fortsat i endnu sterre omfang vil vere
marginaliseret.
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Denne marginalisering af de sma nicheakterer har allerede 1 vidt omfang fundet
sted. De fire store rejsekoncerner tegner sig tilsammen allerede for over 90% af
alle solgte pakkerejser til Spanien (det spanske fastland, Balearerne og
De Kanariske @er) og Tunesien og for 80% af rejserne til alle de andre store
nare sommerdestinationer undtagen Madeira og Tyrkiet (77% for begge lande),
Grakenland (69%) og Frankrig (33%)%0. Ifelge branchedata (BNTS) er Spanien
langt det mest populere rejsemal for britiske feriegaster, med 27% af alle rejser
(alle typer, bade nzre og fjerne destinationer) i 1998, hvoraf de fleste
(for Balearernes vedkommende over 80%) var pakkerejser. Ifolge Airtours "ser
de uathengige ud til at have bidt sig bemarkelsesvaerdigt godt fast ...: de tegner
sig fortsat for ca. 7 mio. pax®! om é&ret ...". Kommissionen hafter sig ved, at
dette tal ogsd omfatter rejser til fjerne destinationer. Imidlertid bemarkes, at det
absolutte tal har vaeret konstant, dvs. at de uathengige betragtet som gruppe
ikke har ekspanderet i takt med markedet. Hvis Airtours' tal overhovedet kan
tillegges nogen betydning, ma det vare, at de viser den egede marginalisering
af de uathengige som en gruppe¢?.

Airtours har peget pd Cosmos og Virgin Sun som sandsynlige nye store
konkurrenter 1 fremtiden. Cosmos er vertikalt integreret med det sidste
tilbageveerende store charterflyselskab, Monarch. Virgin Sun er Virgins
rejseselskab med speciale i pakkerejser til naere feriemal. Ifelge Airtours har
begge selskaber ambitioner om at ekspandere. Men efter Kommissionens
opfattelse kan ingen af de to antages at vere i1 stand til at udfordre de store
rejsekoncerner 1 den forudselige fremtid. Cosmos/Monarch er som navnt
ovenfor meget athaengig af de store rejsearrangerer som kebere af flysaeder.
Cosmos har desuden ingen rejsebureauer. Med hensyn til Virgin Sun bemeerkes,
at der 1 gjeblikket er tale om en ganske lille akter. Virgin Sun har heller ingen
rejsebureauer. Endelig har Virgin Sun haft betydelige problemer med at skaffe
hoteller pa nogle af de vigtige nare rejsedestinationer.

Konklusion

Efter Kommissionens opfattelse bevirker alle disse faktorer tilsammen, at selv
uden den anmeldte fusion er markedet for pakkerejser et marked, hvor de sma
udbydere ikke er i stand til at tage konkurrencen op med de fire store.
Markedsvilkdrene dikteres derfor i realiteten af konkurrencen mellem de
fire store integrerede rejsearrangerer. Det vil i endnu sterre grad blive tilfeeldet,
hvis den planlagte fusion finder sted.

Markedets karakteristika (oligopolistisk dominans)

Som mere indgdende beskrevet nedenfor, udviser markedet for pakkerejser en
reekke af de karakteristika, der kan fere til oligopolistisk markedsdominans, og
det vil det fortsat gore efter fusionen®® - der er bl.a. tale om homogene
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Kilde: Nielsen iflg. Airtours.

Pakkerejser.

Svar pé klagepunktsmeddelelsen, s. 31-32.

De opregnede karakteristika er i alt vasentligt de samme, der hidtil har veeret lagt til grund i tidligere
kommissionsbeslutninger 1  fusionssager, hvor der var tale om oligopolsituationer

("kollektiv dominans"), se f.eks. Gencor/Lonrho, som der henvises til i fodnote 41, og Kommissionens
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produkter, lav veakst 1 efterspergslen, lidet prisfolsom eftersporgsel, ensartede
omkostningsstrukturer hos de ferende udbydere, hoj grad af gennemsigtighed pa
markedet, omfattende forretningsmessige forbindelser mellem de forende
udbydere, betydelige adgangsbarrierer og ubetydelig markedsstyrke hos
aftagerne (forbrugerne). Efter Kommissionens opfattelse vil fusionen af de
grunde, der gennemgds nedenfor, forsterke alle disse karakteristika med
undtagelse af de to ferstnevnte og derigennem bidrage til skabelse af en
situation, hvor de tre store vertikalt integrerede akterer, der bliver tilbage efter
fusionen, kommer til at indtage en kollektiv dominerende stilling.

Homogene produkter

Selv om der inden for pakkerejser til nare rejsemal er forskelle mellem de
enkelte produkter, er der helt fundamentalt tale om det samme produkt.
Produktet er altid en kombination af to negleelementer (rejse og ophold), og det
er baseret pa en form for standardisering - ved storindkeb - for at muliggere de
skala- og stordriftsbesparelser, der er nedvendige, for at det kan markedsfores til
en lavere pris end en tilsvarende individuel rejse, hvor hver enkelt komponent
tilrettelegges og kebes hver for sig. Samme opfattelse gav Airtours udtryk for 1
anmeldelsen, hvor det bl.a. anfores, at "de mest solgte pakkerejser til de
populare rejsemal er ret homogene produkter"®. At korte pakkerejser er
homogene produkter, bekraftes af markedsanalyser, der viser, at ca. 85% af
kunderne hovedsagelig velger deres ferierejse pa grundlag af prisen, hvorimod
merkeloyalitet ikke spiller nogen sterre rolle®S. Denne opfattelse er siden blevet
bekreftet af konkurrenter.

I sit svar pa klagepunktsmeddelelsen gjorde Airtours geldende, at pakkerejser
til udlandet adskiller sig fra hinanden alt efter hotelkvalitet, ferietidspunkt og
afrejselufthavn, bestemmelsesland og feriested, kundetype og faciliteter i
forbindelse med alle rejsens elementer. Ifolge Airtours er det brede prisspektrum
et klart bevis herfor. Airtours har fremfort, at markedet hele tiden @ndrer sig pa
vasentlige punkter, f.eks. er der i dag en tendens til rejser af kortere varighed og
til at tage pa ferie mere end én gang om aret. De vigtigste aktuelle tendenser,
som Airtours peger pa, drejer sig imidlertid om pakkerejser til fjerne
destinationer, der ikke indgar i det relevante produktmarked®®.

Kommissionen har ikke havdet, at der ikke er nogen forskel pa forskellige
pakkerejser, eller at de altid s&lges til samme pris. Det er f.eks. helt klart, at et
femstjernet hotel ikke er det samme som et trestjernet og normalt vil vare
dyrere end dette. Men til trods for sddanne forskelle mellem forskellige former
for pakkerejser til nere rejseméil er det ogséd klart, at pakkerejser til det nere
udland i dag i vid udstreekning er et standardiseret masseprodukt. Det fremgar
bl.a. af, at langt stersteparten af de pakkerejser, der s&lges til de nere rejsemal,
er af "tre stjerner uden pension"-typen. Det bemerkes desuden, at flytransport-
komponenten heller ikke er sarlig differentieret, idet feriegeesterne flyver med
det samme fly, uanset om de skal bo pa et tre- eller femstjernet hotel. Udbuddet

64
65
66

beslutning 1999/152/EF i sag 1V/M.1016, Price Waterhouse/Coopers & Lybrand, EFT L 50 af
26.2.1999, s. 27.

Anmeldelsen, s. 30, punkt 6.40.

Anmeldelsen, s. 30, punkt 6.40 og 6.41.

Svar pa klagepunktsmeddelelsen, punkt 2.10-2.19.
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af flyseder er en vigtig faktor, ndr rejsearrangeren skal afgere, hvor stort et
udbud af rejser han vil markedsfore. I den foreliggende sag drejer det sig
imidlertid om at fastsld, om forskellene mellem forskellige kategorier af
pakkerejser til det nere udland er sa store, at de vil forhindre, at
Thomson, Airtours/First Choice og Thomas Cook opnar en oligopolistisk
dominans efter fusionen. Ifelge Airtours vil det vare tilfeldet, fordi produktets
art umuligger en stiltiende samordning af prisen, og der under alle
omstendigheder ville vare talrige muligheder for at underbyde de stiltiende
aftalte priser¢’. I modsatning til Airtours' opfattelse er Kommissionen imidlertid
ndet frem til den konklusion, at pa grund af den méde, markedet fungerer pa, vil
produktforskelle ikke kunne forhindre, at der opstdr en kollektiv dominans pa
dette marked®s.

Som beskrevet ovenfor, fastlegges udbuddet af rejser 1 princippet
12-18 maéaneder forud for rejses@sonens start. Rejsearrangererne soger at
maksimere deres profit ved at f4 s4 mange indtegter som muligt ind i denne
periode. Det kan naturligvis lettere lade sig gore, hvis alle rejsearrangererne
sorger for at holde et stramt udbud. I den situation er det ikke nedvendigt for
oligopolvirksomhederne af samordne deres priser. Det blev ogsad bekreftet af
Airtours' gkonomiske eksperter under heringen, hvor det blev sagt, at det ikke er
sandsynligt, at det vil vare tillokkende at konkurrere pa prisen, fordi
selskaberne ville vere ude af stand til at tilfredsstille de yderligere kunder, som
bliver tiltrukket af prisfaldet. De vil derfor ikke vere i stand til at @ndre noget
ved deres markedsandel i lobet af s@sonen. I denne branche er der derfor ikke
noget behov for at koordinere priserne. Det afgerende spergsmal er imidlertid,
hvor stor en kapacitet der kastes pa markedet. I den henseende er der ingen
storre forskelle mellem de forskellige kategorier af pakkerejser til neere
rejsemal. Der er kun behov for at vere i stand til at overvige den samlede
kapacitet (antallet af ferierejser), som de enkelte integrerede rejsearrangerer
udbyder.

Lav veekst i eftersporgslen

Ferier 1 udlandet er en af de lese poster 1 forbrugernes udgifter, hvilket gor
eftersporgslen mere ustabil pa kort sigt. En undersogelse, der for nylig blev
foretaget for en af de store rejsearrangerer, og som der blev henvist til i svaret
pa Kommissionens spergeskema, pegede pa en vis tendens til uforudsigelige
udsving fra &r til r. Det bemarkes ogsé, at den samlede gennemsnitlige arlige
vaekstrate (3-4% 1 lobet af tidret) var ret lav. Antallet af britiske forbrugeres
ferierejser til udlandet®® faldt med over 3 mio. (eller over 10%) fra 1995 til
1996, og der var ogsd (knap sd store) tilbagegange i bade 1990 og 1991 -
formentlig iser pa grund af de ekonomiske lavkonjunkturer. I de kommende to
ar regnes der ifolge adskillige kilder 1 branchen med noget nar nulvakst, dog
med udsigt til senere opsving.
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Indleg fra professor Neven og Alan Overd, Lexecon, under haringen.

Dette er ikke i uoverensstemmelse med, hvad Kommissionen har anfert i sine arlige
konkurrenceberetninger (f.eks. konkurrenceberetningen for 1996). Se ogsd Kommissionens
beslutning 92/553/EQF i sag IV/M.190 - Nestlé/Perrier, EFT L 356 af 5.12.1992, s. 1.

MMC's brancheundersegelse fra 1997, tabel 3.1. Samme tabel viser, at pakkerejsernes procentvise

andel heraf i de seneste ar har ligget ret konstant pa omkring 55%.
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Airtours anferte 1 sit svar pa klagepunktsmeddelelsen, at "markedet for
udlandsferier af enhver art fortsat er preget af dynamisk vaekst"70.
Kommissionen anerkender, at markedet for pakkerejser til det nere udland mé
ventes fortsat at ville vokse. Det kan ogsd vere, at markedet vil vokse noget
hurtigere end den almindelige BNP-vakst som folge af flere feriedage og storre
velstand. Men pa grundlag af de undersegelser, den har foretaget i denne sag, er
Kommissionen néet frem til den konklusion, at der fortsat kun vil vare en
moderat vakst i efterspergslen pa markedet for pakkerejser til nare rejsemal
ligesom 1 1990'erne. I den forbindelse bemarkes, som ogsd anfort af Airtours, at
"den enorme vaekst i udlandsrejserne i 1970'erne og 1980'erne oprindeligt
skyldtes den langt lettere adgang til pakkerejser (i stedet for individuelle rejser) i
udlandet efter ophavelsen at den britiske regerings pris- og mangderegulering
af pakkerejser til udlandet"’!. Kommissionen konkluderer, at der i den
forudselige fremtid ikke kan anses at udgd nogen konkurrencestimulerende
virkning fra vakst pd markedet. Af de ovennazvnte (i afsnittet om
nicheaktererne) grunde har de smé rejsearrangerer et konkurrencemaessigt
handicap 1 forhold til de integrerede selskaber. Enhver vakst pa markedet ma
derfor antages hovedsagelig at komme de integrerede rejsearrangerer til gode,
saledes som det ifolge Airtours' tal har varet tilfeeldet i de seneste ar.

I sit svar pa klagepunktsmeddelelsen og under heringen gjorde Airtours
gaeldende, at en svingende eftersporgsel skaber mere uro pd markedet. Det gor
det vanskeligere at afslore "snyd" og vanskeliggor dermed ogsé en stiltiende
samordning. De vigtigste &rsager til svingende eftersporgsel ligger ifolge
Airtours i udsving i BNP, udefrakommende pavirkninger, @ndringer i
forbrugernes rejseonsker og @ndringer 1 omkostningerne (lavprisflyselskabernes
indtog). Kommissionen mener ikke, at hverken aendringer i forbrugernes
rejseonsker eller lavprisflyselskabernes indtog har nogen forbindelse med
kortsigtede udsving i efterspergsel. Begge de to elementer droftes dog naermere
andetsteds 1 denne beslutning’2.

Efter ~Kommissionens opfattelse er de okonomiske konjunkturer
(udsving 1 BNP) hovedarsagen til de svingninger, der pd kort sigt kan opstd fra
den ene sason til den anden. Alle de store akterer pa markedet udtalte over for
Kommissionen, at nar de opstiller deres prognoser over efterspergslen for en
seson, ser de is@r pd udviklingen 1 de vigtigste makroskonomiske variabler
sasom BNP-vekst, valutakurs og forbrugertillid. Kommissionen kan imidlertid
ikke forestille sig, at konjunkturbetingede udsving i efterspergslen kan bevirke,
at markedssituationen virker mindre fremmende for kollektiv dominans. Der
erindres i1 sa@rdeleshed om, at konjunktursituationen er ens for alle rejse-
arrangerer, som er nedt til at tage hensyn til den makrogkonomiske udvikling i
deres prognoser. Alle rejsearrangererne ma derfor antages at have nogenlunde
samme syn pd, hvordan udviklingen pd markedet vil forlebe. Det vil i endnu
storre grad blive tilfeldet, hvis den planlagte fusion gennemfores (se afsnittet
om fusionens virkninger, nr. 139-158).
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Svar pa klagepunktsmeddelelsen, s. 7, punkt 2.5.
Svar pé klagepunktsmeddelelsen, s. 7, punkt 2.6.
Andringer 1 forbrugernes rejsegnsker behandles i afsnittet om homogene produkter, nr. 88 ff., og
virkningerne af lavprisflyselskabernes tilsynekomst analyseres under "definition af produktmarkedet -

udbud af flyseder i charterfly", nr. 34 ff.
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Med hensyn til virkningen af udefrakommende begivenheder anerkender
Kommissionen, at der normalt er tale om begivenheder, der ikke kan forudses,
og som kan skabe forstyrrelser i rejsearrangerernes planlegning. Som eksempel
kan navnes overfald pa turister i Egypten eller Tyrkiet. Det er imidlertid ikke
rimeligt at havde, at sddanne udefrakommende begivenheder vil bevirke, at
situationen pa det britiske marked for pakkerejser til naere rejsemél vil virke
mindre fremmende for kollektiv dominans. Sadanne udefrakommende
begivenheder kan opstd pa alle markeder’3. Der er tale om undtagelser fra den
normale udvikling pd markedet, som betragtet over tid ikke vil gore markedet
mindre udsat for oligopolistisk dominans74.

Kommissionen mener saledes ikke, at efterspergslens variable karakter kan
forhindre, at der opstir en oligopolistisk dominans. Tvertimod ger en variabel
efterspergsel markedet mere udsat for oligopolistisk dominans. Arsagen hertil
er, at denne variable eftersporgsel sammen med den omstandighed, at det er
lettere at oge end at reducere kapaciteten, bevirker, at det er hensigtsmassigt for
de store rejsearrangerer at anlegge en konservativ synsvinkel ("vent og se") i
deres beslutninger angdende kapacitet. Eftersporgslens variable karakter gor det
1 serdeleshed hensigtsmessigt at begraense den planlagte kapacitet og sa satte
mere kapacitet ind senere, hvis der viser sig at blive en sarlig stor eftersporgsel.
Pa den méade kan udbyderne sikre sig mod pludselige fald i efterspergslen.

Ringe prisfolsomhed

Det har ikke varet muligt at fremskaffe data til en direkte analyse af
priselasticiteten pa det britiske marked for pakkerejser til det nere udland. Som
nevnt 1 afsnittet om definition af produktmarkedet, er der ingen storre
merkeloyalitet, og forbrugerne er folsomme over for relativt smé forskelle 1
priserne pa sammenlignelige ferier (i det omfang, hvor de kan se dem). Det
viser, at prisen spiller en vigtig rolle pa dette marked. Det er imidlertid ogsa
klart, at folk alligevel er villige til at betale et vist merbeleb for deres ferier, hvis
priserne generelt stiger. En underseogelse foretaget af banken WestLB Panmure
(der er Thomas Cooks ejer) viste, at i arene efter 1995 skar rejsearrangererne
ned pd deres udbud og egede dermed deres profit, hvilket ogséd bekrafter, at
kollektiv udevelse af markedsstyrke kan fore til hojere priser og eget profit. Det
er 1 sidste instans balancen mellem udbud og efterspergsel, der er bestemmende
for, hvor stor en profit markedet kan give, snarere end omfanget af selve salget.
Som folge af de vaekstbarrierer, de smd uathengige aktorer er underlagt, betyder
det 1 serdeleshed, at de integrerede selskaber kan haeve det samlede prisniveau,
hvis de optraeder parallelt. Det blev ogsa bekraftet af Airtours' ekonomiske
eksperter, der under heringen udtalte, at de mente, at oligopolselskaberne kunne

73

74

Der kunne f.eks. vaere tale om strejker pa platinmarkedet (Gencor/Lonrho-sagen, se fodnote 41) eller
kontaminering af vand pa mineralvandsmarkedet (Nestlé-Perrier-sagen, se fodnote 68). Pé ingen af
disse markeder blev sddanne udefrakommende begivenheder dog anset for at kunne modvirke
oligopolistisk dominans.

For hvis udefrakommende begivenheder blev et normalt fanomen pa et marked, matte man forvente,
at de i efterspargselsprognoser ville blive behandlet som endogene variabler, som man altid ville tage
med i betragtning. Det ville mindske deres forstyrrende indvirkninger pa planlegningen af udbuddet.
Sédanne begivenheder gor sig desuden galdende for bestemte lande eller destinationer og vil ikke
nedvendigvis pavirke den samlede efterspergsel og det samlede udbud, eftersom feriegasterne
normalt vil sgge hen til andre destinationer, sdledes at flykapaciteten omfordeles og der salges flere
hotelophold pé andre destinationer.
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forhgje priserne, hvis de udevede deres markedsstyrke kollektivt. 1 den
henseende bemarkes tillige, at en stigning i den gennemsnitlige pris pa
pakkerejser til nere rejsemal ikke nedvendigvis vil indebzre en forhejelse af
katalogprisen. Den kunne opnés pa anden vis. Blot ved at stramme udbuddet
ville man f.eks. kunne nedbringe antallet af ferier solgt med rabat kort for
afrejsedatoen, hvilket ville resultere i en hgjere gennemsnitspris.

Ensartede omkostningsstrukturer

Der er generelt gode muligheder for at opnd skalafordele i pakkerejse- og
charterflyvningsbranchen. Fordelene ved at operere i stor méilestok aftager
imidlertid i betydning, ndr man er ndet op over en vis grense. Med hensyn til
charterflybranchen har Airtours' ekonomiske ekspert, professor Neven, i1 sit
indleg ansldet, at de besparelser, en stor flyflide kan give, udtemmes ved
omkring 15-20 fly. Ifelge professor Neven er dette en relativt lille flyflade. Det
er muligvis rigtigt, ndr man sammenholder den med de store amerikanske eller
europiske flyselskabers flyflaide. Men man ma ikke glemme, at pd det her
omhandlede marked betegner 15-20 fly en ganske betragtelig flyflade. Ifolge
selskabernes arsberetninger for 1998 havde Airtours i alt 36 fly, Thomson
havde 41 og First Choice havde 25. Dette er blevet bekreftet af Airtours.
Airtours peger pa, at "ndr en rejsearranger forst er blevet etableret og har ndet en
vis sterrelse, kan der kun opnds relativt begrensede skalafordele ved keb af
flyseder eller hotelverelser ". Over dette niveau dikteres flyselskabernes
omkostninger i hgjere grad af "belastningsfaktoren" og antallet af ud- og
hjemflyvninger, der kan foretages om dagen (tre anses for at vare det optimale
ved de nare rejsemdl) - dvs. at det er udnyttelsen af flykapaciteten snarere end
flyflaidens absolutte storrelse, der er afgerende - medens de direkte
omkostninger ved rejsearrangervirksomhed pavirkes af, hvor effektivt
distributionen  og  markedsforingen  foregdr  (bl.a.  reklame- og
markedsforingsomkostninger), og heller ikke her er der nedvendigvis mulighed
for fortsatte besparelser, ndr man forst har vokset sig ud over en bestemt
storrelse.

De fire store integrerede udbydere er hver iser store nok til at veere naet op pa
dette mindsteniveau. De har hovedsagelig opnaet skalafordele inden for rejse-
arrangervirksomhed og charterflydrift. De flyver til de samme destinationer,
benytter 1 vid udstraekning de samme hoteller og krever samme hgje
belastningsfaktor (over 95%).

Kommissionen har derfor draget den konklusion, at de fire store integrerede
rejseselskaber stort set har samme omkostningsstrukturer.

Gennemsigtighed, indbyrdes afhengighed og forretningsmeessige forbindelser

Med hensyn til gennemsigtighed mé der sondres mellem planlaegningsperioden
og salgssasonen, hvor katalogerne er sendt pad gaden. I begge perioder er
markedet imidlertid preget af en hej grad af gennemsigtighed for de fire store
integrerede selskaber.

Det er i1 planlegningsperioden, at de afgerende beslutninger om kapaciteten i
den kommende rejsesason traeffes. I realiteten vil de beslutninger, hver af de
fire store integrerede selskaber traeffer angdende deres kapacitet, vare

gennemsigtige for de andre, hvilket har felgende arsager.
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Ingen af de store rejsearrangerer udsender et helt nyt program fra den ene sa&son
til den anden. Planlegningen af den kommende sason foretages derimod pa
basis af salget i den foregdende sason, med tilleg eller fradrag af den hgjere
eller lavere efterspergsel, der ventes at blive pd markedet i den kommende
seson. Der er derfor kun ubetydelige @ndringer 1 forhold til den foregaende
s@son, og udarbejdelsen af et rejseprogram foregér derfor som en fortlebende
udvikling. Alene i kraft af deres hidtidige erfaringer ved rejsearrangererne
saledes, allerede for de planlegger for en sason 1 vid udstraekning, hvad de
andre fire integrerede selskaber vil udbyde til den nye sason.

Hver af de fire store integrerede rejsearrangerer vil desuden fé et vist kendskab
til de @&ndringer, de andre integrerede selskaber planlaegger. Det skyldes, at de
store selskaber i planleegningsperioden vil vere i kontakt med hotellerne for at
here, hvor mange verelser der er adgang til, og drefte behov for og udbud af
flysedekapacitet med henblik pa at kebe eller szlge flypladser hos hinanden
eller aftale swaps og slots. Da der er tale om bersnoterede selskaber, vil de
fire integrerede rejsearrangerer desuden ikke kunne holde det hemmeligt, hvis
de onskede at foretage betydelige kapacitetsforogelser, f.eks. ved keb eller
langfristet leasing af nye fly. Selv for ikke-barsnoterede selskaber er dette ikke
muligt, eftersom de normalt vil vere nedt til at indgé kontrakter om fly, leenge
for de skal tages 1 brug. Desuden udsender fagpressen i flybranchen med jevne
mellemrum beskrivelser af flyflaidernes sammensatning og kommende
@ndringer for alle flyselskaber i verden. Hertil kommer, at i betragtning af den
udbredte selvforsyning med hensyn til flyseder, der anses for at vare optimal
for en integreret rejsearranger, vil en forholdsvis ubetydelig @ndring i antallet af
transporterede passagerer fa langt sterre betydning for den pégaeldende
rejsearrangers behov for at kebe flyseder pa markedet. Af alle de ovennavnte
grunde ville alle de fire integrerede rejsearrangerer hver isar fa kendskab til det,
hvis en af de andre f.eks. havde planer om at ege sit passagertal og dermed ogsa
udbuddet af ferierejser. De er sdledes hver isar helt klart 1 stand til at holde gje
med de andres udbud af ferierejser.

I lobet af salgssasonen bestar rejsearrangerernes vigtigste forretningsmeessige
opgave i at fa den kapacitet, de har indgéet kontrakt om, til at give den sterst
mulige strom af indtagter, dvs. selge denne kapacitet til den hejst mulige pris.
Til dette formdl har alle de store rejsearrangerer indfert "yield management"-
systemer. Disse tager sigte pa at fa indtjeningen (avancen) til at blive optimal
ved forskellige omsatningsniveauer i de forskellige perioder i salgssasonen
(og 1 serdeleshed 1 "sidste udkald"-perioden). Som et vigtigt input i1 dette system
indgar aktuelle oplysninger om priserne pd og udbuddet af konkurrerende
produkter fra de andre store selskaber. Ifelge Kommissionens undersogelser
overvages disse faktorer meget ngje, ofte hver dag, sdledes at priserne, om
fornedent, kan justeres. Der afsattes betydelige ressourcer hertil (et af
selskaberne har opgivet et personale pa ca. 50 medarbejdere og et drsbudget pa
omkring 2 mio. GBP) - hvilket viser, hvor vigtig denne opgave er. Under sine
undersogelser i denne sag fastslog Kommissionen, at en af de vertikalt
integrerede rejsearrangerer som led 1 sin kapacitetsplanlegning og
markedsforing rutinemassigt indlaeser oplysninger om konkurrenternes
flyafgange, priser, destinationer osv. (som kan fas fra brochurer osv.) 1 sit eget
edb-styrede markedsanalysesystem. Sa snart brochurerne er pa gaden, kan det
pageldende selskab derefter f4 et meget neje indblik 1 disse konkurrenters
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flyplaner og i, hvor mange rejser de agter at s&lge, hvilket bl.a. kan udledes af
antallet af fly til de forskellige destinationer, flytype og hoteller.

Nér forst katalogerne er sendt ud, er der nasten fuldsteendig gennemsigtighed 1
priserne. I serdeleshed benytter de fleste rejsebureauer, og i hvert fald alle de
store, "VIEWDATA"-systemet, som er et edb-bookingsystem, der direkte viser
udbuddet af og priserne péd ferierejser fra alle de deltagende rejsearrangerer,
hvilke vil sige alle de store rejsearrangerer og enkelte nicheakterer. Det har den
vasentlige virkning for konkurrencen, at de integrerede rejsearrangerer stort set
omgaende kan se, om deres egne priser pa et bestemt produkt afviger fra
konkurrenternes pris. Det betyder, at de hurtigt kan afstemme deres pris efter
konkurrenternes, hvis de finder det nedvendigt af hensyn til deres eget salg.
Ikke alle rabatter kan ses pA VIEWDATA, f.eks. er der nogle slagtilbud, iser i
forsaesonen, der kommer fra rejsebureauerne, iser de af dem, der er integreret
med rejsearrangerer. De finansieres enten af rejsebureauet og rejsearrangeren 1
feellesskab eller af en af dem alene (selv om rejsebureauerne méske far en storre
provision fra rejsearrangeren til delvis deekning af omkostningerne herved), og
de vises ikke péa skermen. Men 1 betragtning af den ret steerke koncentration 1
branchen og den omstendighed, at rejsebureauerne er nedt til at annoncere
angdende de rejser, der er pd tilbud, er det ikke vanskeligt for de store
rejsearrangorer at fa gode oplysninger om dem.

I sit svar pa klagepunktsmeddelelsen og under heringen udtalte Airtours, at "det
forhold, at produktudbuddet er sd heterogent, betyder, at der ikke er nogen
mulighed for en neje overvagning af priser eller produktion"73, samt at "der er
rig mulighed for at underbyde de andres priser i hemmelighed. Der kan ikke
aftales nogen "samordnet" pris for hvert produkt, og et selskab, der onsker at
oge sin markedsandel, kan gore det, fordi det ved, at ingen af de andre vil kunne
kontrollere, om det har tilsidesat aftalen"7¢. Kommissionen anerkender, at alle
de store integrerede rejseselskaber opererer med flere tusinde forskellige priser,
fordi de har sa stort et rejseprogram. Men Kommissionen har ikke sagt og er
heller ikke enig med Airtours 1, at selskaberne ville vaere nedt til stiltiende at
samordne alle disse forskellige priser, for at der kunne blive tale om en
kollektivt dominerende stilling. Tvertimod har ingen af de integrerede
rejseselskaber 1 lobet af salgss@sonen noget incitament til at underbyde de
andres priser for at vinde markedsandele, eftersom markedsandelene athenger
af sterrelsen af den udbudte kapacitet. Rejsearrangererne behgver derfor ikke at
foretage nogen stiltiende samordning af flere tusinde priser. Dette blev da ogsa
bekraftet af Airtours' ekonomiske ekspert, der udtalte, at "selskabernes
prisadfeerd efter at kapaciteten er lagt fast har ingen direkte relevans for
kollektiv dominans, dvs. kollektiv udevelse af markedsstyrke"””.

Kommissionen finder derfor ikke, at en meget hej grad af prisgennemsigtighed
er en nedvendig forudsztning for kollektiv dominans 1 denne sag.
Kommissionen har dog noteret, at der findes en sddan gennemsigtighed, 1 det
mindste i det omfang, hvor konkurrenterne kan fa indsigt i de aktuelle priser og
udbud. Kommissionen noterer, at oplysninger herom kan vare af stor betydning

75
76

Svar pa klagepunktsmeddelelsen, s. 67, punkt 5.52.
Svar pé klagepunktsmeddelelsen, s. 69, punkt 5.53.

77 Professor Nevens indlzg, s. 4, tredje linje, se fodnote 47.
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for konkurrenterne 1 relation til deres "yield management"-system og nar det
drejer sig om at sikre, at salget af rejser foregir planmassigt. I serdeleshed vil
de store rejsearrangerer derigennem kunne mindske deres risiko, eftersom de
meget ngje kan se, hvor lille en rabat de kan ngjes med at yde for at holde det
onskede salg af rejser under hensyn til konkurrenternes priser.

Konkurrencen begranses ogsa af, at de store udbydere er i stand til at skaffe sig
precise og aktuelle sken over deres egne og de vigtigste konkurrenters
markedsandele. Dette lettes betydeligt af den omstandighed, at de er vertikalt
integrerede, og de forretningsforbindelser, de har indbyrdes. Ifelge de
oplysninger, Kommissionen rider over, er de i stand til at opstille ugentlige,
detaljerede og sammenlignende opgerelser over salgsvolumen og
markedsandele for hele rejsearrangerbranchen. Af disse oplysninger fremgér
ogsd, hvor stort et salg de store rejseburecaukeader tegner sig for, saledes at hver
rejsearranger ved, hvor mange af hans (og de sterste konkurrenters) rejser der er
solgt via hver af disse keeder (hans egne og konkurrenternes), og hvilken andel
det udger af det samlede salg (hans og konkurrenternes) i den pageldende uge.
Tallene opgeres ogsé i1 forhold til samme periode aret for.

Denne meget hoje grad af gennemsigtighed pd markedet har efter
Kommissionens opfattelse hovedsagelig folgende virkninger for konkurrencen
pa dette marked:

Som beskrevet ovenfor, indebarer den manglende fleksibilitet pd markedet, at
udbyderne pa kort sigt primart streeber efter at salge de rejser, de udbyder, til
den hgjest mulige pris ved sd vidt muligt at holde fast ved katalogprisen og
begraense deres salg af rejser med rabat - navnlig i "sidste udkald"-perioden.
Prisjusteringer og andre salgsfremmende tiltag har til formal at holde salget
oppe 1 hele salgss@sonen, sdledes at hele rejsearrangerens udbud af rejser er
solgt for afrejsedatoen. Prisjusteringerne afthanger derfor mere af, hvor godt en
rejsearrangers salg forleber i forhold til planen pa et givet tidspunkt, end af
konkurrenternes priser som sadanne. Det betyder, at hvis udbuddet pa markedet
er for stort, vil det uundgaeligt fore til, at alle udbyderne ma yde rabatter,
eftersom det altid er at foretraekke at saelge til en pris, som dekker i hvert fald de
variable omkostninger samt en del af de faste.

Efter fusionen vil den hgje grad af gennemsigtighed iser pd baggrund af de
manglende muligheder for at tilpasse udbuddet og den tidligere beskrevne deraf
folgende risiko for at std med mange usolgte rejser gere det endnu mere
sandsynligt, at de store udbydere vil underforsyne markedet, séledes at den
udaekkede eftersporgsel bliver storre, end den ma antages at ville vere blevet pa
et mindre gennemsigtigt marked (hvor der - 1 perioder - i hegjere grad ville vere
tale om et overudbud, der gjorde det nedvendigt at senke priserne for at fa
rejserne solgt), saledes at de bliver i stand til at holde priserne pa et niveau, der
ligger over det konkurrencedygtige niveau. At det generelt er relativt lettere at
opjustere kapaciteten i lobet af s@sonen end at nedjustere den, indebarer et
yderligere incitament til at planlegge kapaciteten  konservativt
(se nr. 134-135).
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Adgangsbarrierer

Airtours har peget pa, at markederne for rejsearrangervirksomhed,
charterflydrift og rejsebureauvirksomhed ikke er preget af navneverdige
adgangsbarrierer, bl.a. under henvisning til mangelen pa lovgivningsmaessig
regulering, eksempler pa rejsearrangerers og flyselskabers indtrengning pé og
udtreeden fra markedet og de ikke serlige store kapitalkrav, der stilles til
rejsebureauvirksomhed’®. Hvis det var rigtigt, kunne en kollektiv dominans ikke
fastholdes pa lengere sigt, selv med en oligopolistisk markedsstruktur. MMC
gav 1 sin brancheundersegelse fra 1997 udtryk for stort set samme mening som
Airtours, men bemarkede ogsé, at der var visse barrierer, der lagde hindringer i
vejen for at vokse sig storre end til en relativt lille virksomhed”, selv om dette
dog 1 lyset af de davarende forhold pd markedet ikke blev fundet at give
tilstreekkelig anledning til at anleegge det modsatte synspunkt.

Siden MMC ferdiggjorde sin brancheundersogelse i 1997, er der sket en
betydelig konsolidering 1 denne industri (tilsyneladende til en vis grad forarsaget
af, hvad nogle iagttagere har betegnet som MMC's "gronne lys" for flere
fusioner og mere vertikal integration). P4 dette mere koncentrerede marked®® ma
enhver adgangsbarriere antages at fa sterre virkninger, og de vil efter
Kommissionens opfattelse blive endnu sterre, hvis den anmeldte fusion finder
sted. Det mé naturligvis vaere mere end blot muligt at fi adgang til markedet,
hvis det skal vare nok til at eliminere risikoen for skabelse af en dominerende
stilling. Adgangsmuligheden ma bl.a. vaere vedvarende - hvilket pd markeder
som det her omhandlede, hvor den malestok, en virksomhed opererer i, har
meget stor betydning, indebarer, at den nye akter opererer 1 eller er 1 stand til at
nd op pa en tilstreekkelig malestok til reelt at kunne tage konkurrencen op med
de dominerende udbydere. Efter Kommissionens opfattelse kan dette ikke
antages at vare tilfeldet her.

I rejsearrangerbranchen ligger de vigtigste barrierer for adgang til markedet
eller ekspansion pa markedet ifelge svarene pd Kommissionens rundsperge i
vanskelighederne ved at skaffe sig flysader til rimelige priser og vilkdr og
komme ind hos rejsebureauerne. Som beskrevet ovenfor i1 afsnittet om vertikal
integration under nr. 67-71, er der stigende tendens til, at bade rejsebureauerne
og charterflyselskaberne kontrolleres af de store rejsearrangerer, og fusionen vil
i betydelig grad fremskynde denne proces. Det var f.eks. opfattelsen af, at
vertikal integration er en afgerende forudsatning for at kunne overleve pa
leengere sigt, der 14 til grund for, at First Choice valgte at ekspandere og ga ind 1
rejsebureauvirksomhed og flydrift.

Det er usandsynligt, at det vil vaere rentabelt for en lille rejsearranger at ga ind i
flydrift ligesom de store integrerede rejsearrangerer - hans rejseomsa&tning er
ikke stor nok til, at det kan betale sig at eje (eller lease) en flyflade af en rimelig

78

Anmeldelsen, punkt 6.49-6.51, 6.137-6.139 og 6.166.

79 Punkt 4.39, 4.53-4.55.
80 En sammenligning af tallene for alle rejsearrangerer i MMC's brancheundersegelse fra 1997, tabel 4.2,

og tilsvarende i tabel 6.4. 1 anmeldelsen viser, at de fire storste rejsearrangerers markedsandel pa de

to ar fra 1996 til 1998 er steget fra ca. 54% til over 60%. Eftersom de fleste af de overtagelser, der har
veret tale om, er sket inden for rejser til nere rejsemal, ma der nok antages at have varet en endnu

steerkere koncentration pa dette marked.
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starrelse. Ifelge en af de store integrerede udbydere er ca. 80% af de samlede
omkostninger inden for flydrift skalarelaterede. Den omstendighed, at de store
integrerede selskaber via deres flyselskaber har en beholdning af attraktive slots
navnlig 1 Gatwick giver dem en fordel, som de sma, ikke-integrerede
konkurrenter ikke kan gore sig forhabninger om.

Det ovenfor anferte tyder pa, at selv om nogle charterflyselskaber méske vil
udvide deres kapacitet efter fusionen for at erstatte den, der bortrationaliseres af
Airtours, kan de tilbagevaerende flyselskaber ikke antages at vare i stand til at
tilbyde tilstreekkelig kapacitet af tilstreekkelig god kvalitet, til at de uathaengige
rejsearrangerer vil vere i1 stand til at tage konkurrencen op med de store
integrerede udbydere.

Pé distributionsomradet har flere smi rejsearrangerer peget pa stigningen i de
provisioner (nasten en fordobling i forhold til, hvad der var almindeligt for et
par ér siden), de ma betale for at {4 deres rejser solgt i de store rejsebureaukader
og 1 serdeleshed af Lunn Poly (Thomsons rejsebureaukede, der for gjeblikket er
den ferende pa markedet). Det ser ud til, at det i hgjere grad hanger sammen
med, at de store rejsearrangerer 1 dag kontrollerer en storre del af distributions-
sektoren (og rejsebranchen), end det skyldes stigende omkostninger ved at selge
de pageldende rejser (omkostningerne er nok snarere faldet pa grund af den
ogede effektivitet, der opnas i sterre net).

Ejeren af et tidligere uafthangigt rejseselskab (som blev solgt til en af parterne)
har over for Kommissionen udtalt, at han fandt det umuligt at ekspandere ud
over en markedsandel pa ca. 5% uden ogsé at gd ind i distributionen og helst
ogsé ind i flydrift. Et uafthangigt rejseselskab med en sddan markedsandel ville
vare ved at nd op pa den storrelse, hvor det ville vere 1 stand til at konkurrere
med og tage markedsandele fra de store udbydere i stedet for at forblive en
nicheaktor. De store udbydere ville derfor se en interesse i at stille krav om
storre provisioner osv. for at s@lge den nye konkurrents ferierejser (og for
flyselskabernes vedkommende nagte at levere flysader til vedkommende eller
kun pa ugunstige vilkar) for at forhindre yderligere vakst. I sidste instans ville
det kunne betale sig for en af dem at overtage det pageldende selskab for
dermed at eliminere denne trussel og samtidig @ge sin egen markedsandel -
hvilket var, hvad der skete.

Airtours har gjort geldende, at lavprisflyselskaber som Ryanair og Go, som er et
datterselskab af British Airways, nu i stigende grad tilbyder billigere flyrejser til
populere feriedestinationer. Efter Kommissionens opfattelse spiller disse
flyselskaber kun en begranset rolle pa det britiske marked for pakkerejser til det
naere udland (se afsnit [IV.A om relevante produktmarkeder, nr. 4 ff.).

I betragtning af alle disse faktorer finder Kommissionen, at der allerede er
betydelige barrierer for adgang til og ekspansion pa de relevante markeder, og at
den anmeldte fusion vil gere disse barrierer endnu sterre. Kommissionen finder 1
serdeleshed, at de vil vaere store nok til at udelukke enhver realistisk mulighed
for, at de uathaengige nicheaktorer kan traenge ind pé eller ekspandere pa dette
marked 1 et tilstrekkeligt omfang til at danne modvagt mod de tre store
udbydere, der vil vere tilbage efter fusionen.

34



123.

124.

125.

Airtours har gjort geldende, at MMC for blot to ar siden drog den konklusion,
at der ikke var nogen navneverdige adgangsbarrierer pa markedet for
pakkerejser®!, og at "konkurrenceforholdene ikke har @ndret sig pa vesentlige
punkter siden faerdiggerelsen af MMC's undersggelse"82. Som det fremgar af
ovenstdende analyse, beror disse adgangsbarrierer 1 vid udstraekning pa, at de
store udbydere er vertikalt integrerede, hvilket isar gor det vanskeligere for de
uathangige rejsearrangerer at skaffe sig flypladser og komme ind i
distributionsleddet. Det er imidlertid ikke rigtig, at MMC drog en anden
konklusion end Kommissionen. Specielt anerkendte MMC, at vertikal
integration kan virke konkurrencebegrensende, men konkluderede, at "med den
nuvaerende (1997) koncentration i rejsebranchen mener vi ikke, at vertikal
integration har nogen sterre konkurrencebegraensende virkninger" (branche-
undersogelsen fra 1997, s. 4, punkt 1.10). Kommissionen finder, at
konkurrenceforholdene pd markedet har andret sig betydeligt siden 1997,
navnlig pa grund af den egede koncentration og vertikale integration.

Markedsstyrke pad aftagersiden

Den enkelte forbruger har ingen markedsstyrke. P& nogle detailmarkeder
modvirkes dette til en vis grad af, at der findes store uafthangige
detailvirksomheder. Sddanne detailvirksomheder findes ikke inden for den
britiske pakkerejsesektors3, og de fleste ferierejser salges af rejsebureauer, der
ejes af en af de store rejsearrangerer (eller af en af de mindre rejsearrangerer,
som de i stigende grad har franchise- eller andre arrangementer med - som f.eks.
Airtours' forbindelser til Advantage-gruppen, der bestér af sma rejseagenter), og
som alle soger at fremme salget af deres egne produkter frem for
konkurrenternes®4. Markedet er ogsd ufuldkomment i andre henseender, sdsom
forbrugernes manglende kendskab til forbindelserne mellem rejsebureauer,
rejsearrangeorer og flyselskaber, vanskelighederne ved at sammenligne
konkurrerende produkter pa basis af de begrensede oplysninger, de fér i
rejsebrochurerne, og den omstendighed, at en rejse keobes '"ubeset"
(1 modsatning til biler, mebler og eludstyr, hvor det er let direkte at foretage
pris- og produktsammenligninger), hvilket ogsd begraenser forbrugerens
muligheder for at udligne de konkurrencebegransende faktorer, der matte vare
pa udbudssiden.

I sit svar péa klagepunktsmeddelelsen anferte Airtours, at forbrugerne tvaertimod
stér steerkt som indkebere, fordi de eftersporger forskellige typer ferierejser alt
efter livsstil og indkomst, og fordi de "shopper rundt", dvs. indhenter tilbud flere
steder. Det er derfor ikke muligt for udbyderne at foretage stiltiende samordning
af pris og udbud. Det skal hertil for det forste bemarkes, at langt stersteparten af
de rejser til nare feriemal, som de integrerede rejsearrangerer udbyder, horer til
1 samme mellemkategori (se ovenfor i afsnittet om homogene produkter,
nr. 88 ff.). For det andet har Kommissionen med hensyn til de enkelte kunders
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Anmeldelsen, s. 32, punkt 6.49.

Svar pé klagepunktsmeddelelsen, sammendraget, punkt 3.

Den storste uafthengige detailvirksomhed er Co-op Travel, der har en markedsandel pa 9%.

I teorien kunne forbrugerne til dels udligne denne effekt, f.eks. ved at indhente tilbud i flere
forskellige rejseburcauer. Men det ser de ud til kun at gere i et begrenset omfang. I MMC's
brancheundersggelse fra 1997 (punkt 5.118) blev det fastsldet, at kun ca. halvdelen af forbrugerne

opsegte mere end ét rejsebureau ved deres kob af en pakkerejse.
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tendens til at "shoppe rundt" fastsldet (se nr. 97 ff.), at en begraensning af
udbuddet vil fore til et strammere marked og hgjere priser. Dette @ndres ikke af
det forhold, at enkelte kunder "shopper rundt", og de enkelte kunder har siledes
ikke nogen markedsstyrke som aftagere, der kunne udligne virkningerne af
dominans i denne sag®.

I den britiske forbrugerorganisations bemarkninger til Kommissionen, hvori
den rejste indvendinger mod denne fusion, blev der peget pa mange af disse
punkter, ligesom den ogsé pegede pa den formindskelse af konkurrencen, som
fusionen efter dens opfattelse ville resultere 1.

Konklusion

P& grundlag af det ovenstiende finder Kommissionen, at markedet for
pakkerejser allerede udviser en raekke karakteristika, der kan resultere 1, at de
forende udbydere pad markedet efter fusionen kommer til at indtage en kollektiv
dominerende stilling. I saerdeleshed er markedet af en sddan karakter, at kun de
fire store integrerede udbydere i realiteten er 1 stand til at ege udbuddet pa
markedet. De vil imidlertid have et incitament til at g& forsigtigt til veerks ved
foragelsen af udbuddet pa grund af markedets karakteristika. Specielt indebaerer
produktets art, den moderate vackst pa markedet og den hegje gennemsigtighed,
at det er meget risikabelt at age kapaciteten pa grund af den iboende risiko for,
at det forer til et overudbud og lavere priser. Kommissionen mener derfor, at der
allerede i dag er tale om en vis udevelse af markedsstyrke fra de integrerede
udbyderes side.

Hidtidig konkurrence

I de seneste &r er tendenserne pd det britiske marked for pakkerejser
hovedsagelig géet i retning af horisontal koncentration og vertikal integration.
De nuvarende fire vertikalt integrerede rejsearrangerer er vokset gennem
overtagelser snarere end gennem organisk vaekst; et diagram fra Airtours over
udsving 1 markedsandelene uden hensyn til overtagelser viser relativt stabile
markedsandele for de fire nu vertikalt integrerede udbydere igennem de sidste
fem ar%. Det er imidlertid bemearkelsesvaerdigt, s& hurtigt denne
markedskonsolidering nu gér, selv efter udsendelsen af MMC's rapport 1 1997.

Det var Thomson, der var ferst med pakkerejser til udlandet pd det britiske
marked tilbage i 1960'erne, og Thomson var dengang den eneste rejsearrangor
med eget flyselskab. Thomson gik derefter ogsa ind i detaildistribution med
overtagelsen af Lunn Poly i1 begyndelsen af 1970'erne. I 1998 gik Thomson pa
den britiske bers, men havde indtil da tilhert en canadisk koncern
(Thomson Corporation) og ikke veeret hemmet i1 sin konkurrencemassige
adferd af de hensyn til aktionarerne, som bersnoterede selskaber i branchen
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86

Pé et stramt marked ville en rejsearranger stillet over for et krav om en lavere pris simpelt hen nagte
at efterkomme dette krav, for rejsearrangeren ved, at rejsen efter al sandsynlighed vil kunne szlges
alligevel.

Under heringen fremforte parternes ekonomiske konsulent, Lexecon, at markedsandelene er
svingende. Som belag herfor fremlagde man diagrammet fra anmeldelsen, s. 34, punkt 6.51, under
heringen. Det bemerkes, at diagrammet ogsd omfatter overtagelser. Hvis man ser bort fra
overtagelser, er der ikke ret store udsving i markedsandelene. Der er derfor ikke noget belag for, at de

underliggende markedsandele er svingende. De har tveertimod holdt sig ret stabile.
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matte tage. I en &arrekke var Thomson den eneste vertikalt integrerede
rejsearranger 1 Det Forenede Kongerige og udviste ifelge MMC's
brancheundersogelse fra 1997 en vis organisk veekst fra midten af 80'erne til
midten af 90'erne, hvorefter selskabets markedsandel er blevet noget udhulet.

Airtours gik pé den britiske bers som rejsearranger sidst 1 1980'erne. Selskabet
etablerede sit eget flyselskab 1 1990 og brugte over 200 mio. GBP pa
overtagelser i1 arene mellem 1992 og 1996, bl.a. med opkeb af en stor
rejsebureaukade, Pickfords, 1 1992. Dets strategi var baseret pa vertikal
integration og vakst gennem opkeb.

Thomas Cook var oprindeligt en rejsebureauvirksomhed med hovedvagten lagt
pa rejserelaterede finansielle tjenester (f.eks. rejsechecks). Ifelge MMC's
brancheundersogelse fra 1997 var det pa grund af et eget pres inden for
finansielle tjenester, at Thomas Cook anlagde en diversificeringsstrategi og gik
ind 1 rejsearrangerbranchen med sin overtagelse af Sunworld (inkl. dennes eget
charterflyselskab) 1 1996 og Flying Colours (en rejsearranger med eget
flyselskab) i 1998 og dannelsen af et joint venture med Carlson i 1999, hvilket
ogede selskabets rejseproduktion, samt overtagelse af rejsebureauer og
charterflyselskaber (Caledonian). Thomas Cook har gjort det klart, at det ikke
leengere er koncernens storrelse, der er det vigtigste, men derimod rentabiliteten.

First Choice (tidligere Owners Abroad) er et bersnoteret selskab, der startede
som rejsearranger og anskaffede sit eget flyselskab, Air 2000, 1 1986.
First Choice forsvarede sig med held mod et fjendtligt overtagelsesforsog fra
Airtours' side 1 1993. Selskabet begyndte at gd ind i detaildistribution i 1998
(over 200 "rejsebutikker" ifolge dets drsberetning for 1998) for at beskytte sig
mod de andre vertikalt integrerede udbyderes salgsmetoder, for at undga at
skulle betale deres provisionssatser og for at opnd den omgiende feedback
angdende tendenserne pa markedet, der er nedvendig for at kere et edb-baseret
"yield management"-system (se ovenfor i afsnittet om gennemsigtighed,
indbyrdes athaengighed og forretningsmaessige forbindelser, nr. 101 ff.). Denne
politik folges stadigvaek, og First Choice har udtalt, at selskabet satser pd at have
600 rejsebutikker ved udgangen af 1999.

Denne korte beskrivelse af de fire integrerede rejsearrangerers tidligere og
aktuelle strategier viser, hvor drastisk strukturerne i den britiske rejsebranche
har @ndret sig siden 90'ernes begyndelse som folge af horisontal og vertikal
integration. Denne konsolidering har resulteret i den tidligere beskrevne
fordeling af markedsandele, hvorimod Thomson si& sent som i 1992
(ifelge MMC's brancheundersogelse fra 1997) var den ubestridt forende
rejsearranger pé det britiske marked med en markedsandel pa 24%, efterfulgt af
Airtours med 11%, First Choice med 6% og Thomas Cook med 4%.

Det er meget sldende at se, hvor hurtigt denne konsolidering er skredet frem
siden udsendelsen af MMC's brancheundersggelse (december 1997), der blev
anset for at give "gront lys" for vertikal integration, navnlig med hensyn til
Thomas Cook (Flying Colours, Carlson) og First Choice; det fremgér ogsd af
antallet af mellemstore rejsearrangerer, der er blevet opkebt af de fire store.
Siden slutningen af 1997 har Airtours tegnet sig for fire overtagelser 1 den
britiske rejsesektor (tre rejsearrangerer og en rejsebureaukaede med over
100 butikker), og First Choice har overtaget otte, heraf to rejsearrangerer, den
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ene (Unijet) med eget flyselskab, medens resten bestod af i1 alt over
200 rejsebureauer; Thomas Cook har ved siden af flyselskabet Caledonian
overtaget fly- og rejseselskabet Flying Colours (der i 1997 havde en
markedsandel pa 3% inden for pakkerejser) og Carlson/Inspirations
(markedsandele pa 1-3% inden for pakkerejser og ca. 5% inden for salg af
rejser). Thomson har opkebt syv rejsearrangerer og en rejsebureaukede.

I sommers@sonen 1995 indtraf der en episode, der tydeligt illustrerer
virkningerne af overudbuddet pa markedet. I lgbet af planleegningsperioden i
1994 tydede alle indikatorer i branchen pé en rigtig god sommersason 1995
efter to ar med vakst i eftersporgslen, og rejsearrangererne ogede deres
kapacitet i forventning om en yderligere stigning i den samlede efterspergsel.
Denne stigning skete ikke, og alle rejsearrangererne stod tilbage med usolgte
rejser, der ifelge en kilde kunne anslés til hele 15% af udbuddet, som de matte
selge med store rabatter. CAA rapporterede, at de 30 sterste britiske rejse-
arrangerer tilsammen havde et rekordhejt tab pd 10 mio. GBP for skat.
First Choice, der netop havde opgivet sit tidligere navn, Owners Abroad, og som
derfor s& sarlig optimistisk pa udsigterne, matte affinde sig med et betydeligt
lavere overskud end ventet (1,3 mio. GBP i 1995 i forhold til 16,3 mio. GBP i
1994) som folge af de meget store omkostninger ved at komme af med de
usolgte rejser, og foretog 1 oktober 1995, hvad der i branchen og i
finanssektoren blev opfattet som redningsaktion ved at udstede nye aktier.

De store rejsearrangerer gér forsigtigt til veerks 1 deres kapacitetsplanlegning og
tager navnlig hensyn til, hvad de skenner bliver de andre store rejsearrangerers
planer. Et af de store rejseselskaber har over for Kommissionen udtalt, at det
"helt bevidst ikke har anlagt en ekspansionistisk kurs .. Med hensyn til
kapaciteten har det her fulgt [den store rejsearranger A]* og [den store
rejsearranger B]* ud fra sin viden om, at en begransning af kapaciteten vil give
starre avancer og profit". Denne strategi illustreres ogsé af folgende citater fra
udtalelser fra bestyrelsesformand eller administrerende direktorer i
arsberetninger for 1998 og andre kilder fra store integrerede
britiske rejsearrangerer:

Airtours:

"Vi er fortsat overbevist om, at neglen til rentabilitet 1 pakkerejsebranchen
stadig ligger 1 at afstemme udbuddet efter eftersporgslen pd markedet. Det er
med dette for gje, at vi fortsat vil holde oje med hvert af de markeder, vi
opererer pa, og om fornedent tilpasse vores udbud i overensstemmelse med
udviklingen" (arsberetning 1998)

First Choice:

"Pa linje med alle de store rejsearrangerer har First Choice vaeret forsigtig 1 sin
planlegning for sommeren 1999 og reduceret sit udbud i forhold til
sommeren 1998". (&rsberetning 1998)

Thomson:

"For sommeren 1999 har vi i lighed med andre store rejsearrangerer skaret
udbuddet pé det britiske marked ned til under 1998-niveauet i forventning om

vanskeligere markedsvilkar". (drsberetning 1998)
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Thomas Cook (Sunworld):

"Sunworld har ingen planer om nogen sterre foregelse af udbuddet for
sommeren 1999 ... tiden var inde til at konsolidere". (7ravel Weekly,
24. juni 1998).

Sadanne udtalelser 1 &rsberetninger forekommer isar at veret rettet til
aktionererne ud fra ensket om at forvisse dem om, at "1995-eksperimentet" ikke
vil blive gentaget. Aktionzrerne ser faktisk ud til optreede som en form for
"vagthunde", der afholder rejseselskaberne fra enhver organisk vaekststrategi.
Da Airtours' bud pa First Choice blev kendt 1 april 1 ar, forte en udtalelse fra
Thomson om, at Thomson ville forsvare sin markedsandel, til et omgaende fald i
Thomsons aktiekurs pd 9% samme dag pa grund af "frygt for, at selskabet ville
starte en priskrig"87, og Thomsons ledelse matte gore sig store anstrengelser for
at overbevise de institutionelle investorer om, at udtalelsen var blevet
misfortolket, og at man ikke havde nogen intentioner om at ege udbuddet pé
markedet, men kun om at opsuge den kapacitet, Airtours/First Choice ville
bortrationalisere som folge af fusionen. I den sammenhang blev det desuden
bemarket, at Airtours, First Choice og Thomson alle er bersnoterede
selskaber®8, og ifelge oplysninger fra Airtours ejes ca. 30-40% af aktierne i
Airtours, First Choice og Thomson af den samme gruppe institutionelle
investorer. Der er derfor 1 vid udstrekning sammenfald mellem de institutionelle
investorer 1 Airtours, First Choice og Thomson. I betragtning af den ovenfor
refererede episode finder Kommissionen det sandsynligt, at aktiemarkedet og i
serdeleshed de pdgaldende institutionelle investorer vil udeve en dempende
virkning pd de vakstambitioner, en ledelse eventuelt matte have, i det omfang
hvori disse ambitioner kan fore til kapacitetsforagelser, der kunne fore til
faldende priser, rentabilitet og aktiekurser. Institutionelle investorer inden for
denne branche ser ud til at erkende, at hvis nogen af de store rejsearrangerer slir
ind pa en veekstkurs ved at gge kapaciteten og tage salg fra konkurrenterne, vil
det resultere 1 lavere profit for alle de store udbydere, og det har de ikke nogen
interesse 1.

Det kan derfor konkluderes, at der er beleg for, at der allerede i dag er en
tendens til kollektiv dominans pad markedet (iseer med hensyn til kapacitets-
planlegning). Specielt First Choice er kommet godt til hagterne siden 1995,
men har endnu ikke realiseret den planlagte udbygning af detaildistributionen.
Uden fusionen ville der vere stor sandsynlighed for, at First Choice hurtigt ville
udvikle sig til en sterkere, fuldt integreret konkurrent ud over de tre, der
allerede findes, og som allerede (for Thomas Cooks vedkommende dog kun for
nylig) har fuldfert deres vertikale integration. Den planlagte fusion vil derimod
eliminere First Choice som en uathaengig konkurrent i denne kritiske situation,
hvorefter der kun vil vare tre vertikalt integrerede udbydere tilbage pa
markedet, med de nedenfor beskrevne virkninger.

87
88

Wall Street Journal Europe, 23.4.1999.
Thomas Cook kontrolleres af Westdeutsche Landesbank og Preussag i faellesskab.
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Fusionens virkninger

Oget koncentration

Efter fusionen vil de tre storste udbydere tilsammen tegne sig for 83% af
markedet ifolge Kommissionens beregninger (85% ifelge Nielsen) sammenholdt
med ca. 70% (begge beregninger) for fusionen - hvilket er ensbetydende med en
kraftig foregelse af koncentrationen, navnlig 1 betragtning af, at den
fjerdestorste udbyder efter fusionen (Cosmos) har en markedsandel pa noget
under 5%, medens First Choice, som i1 dag ligger pd fjerdepladsen, er langt
storre. Forud for fusionen anslds Herfindahl-Hirschmann indekset
(HHI-indekset) pa grundlag af et konservativt sken til at ligge pad 1700, og det
vil stige med over 450 point til over 2150 som folge af fusionen. Ogsé malt efter
HHI-indekset vil fusionen sdledes fore til en betydelig foregelse af
koncentrationen og en meget hoj koncentrationsgrad®.

Tab af First Choice som leverandor/distributor for nicheaktorerne

Nér First Choices flyselskab - Air 2000 - kommer ind under Airtours og dermed
nedtrapper sin aktivitet som leverander af flysaeder til tredjeparter, bliver
Monarch 1 realiteten den eneste storre "uathangige" leverander af flypladser
(Monarch er forbundet med rejsearrangeren Cosmos, som dog kun har en lille
markedsandel pd rejsemarkedet). Ifelge de oplysninger, Kommissionen rider
over, gar en betydelig del af Monarchs "frie" kapacitet (de ca. 70%, som
Monarch ikke afsetter til brug inden for koncernen) desuden til Thomas Cook,
Thomson, Airtours og First Choice. Disse fire aktorer tegner sig tilsammen for
ca. 80% af Monarchs salg af flypladser til tredjeparter. Ifelge nogle tredjeparter
har de smi rejsearrangerer allerede i dag vanskeligheder med at skaffe
tilstreekkeligt mange flypladser pa de ruter, de har behov for, og pé attraktive
tidspunkter, fordi flyselskaberne favoriserer deres storste kunder (herunder
naturligvis kunderne inden for deres egen koncern).

First Choice er for gjeblikket i feerd med at udbygge sin rejsebureauvirksomhed.
Ved den planlagte fusion vil First Choices 200-300 rejsebureauer
(som First Choice finder kan sidestilles storrelsesmassigt med 600 almindelige
bureauer af butikstypen) blive lagt til Airtours' 700. Uden fusionen vil
First Choice udgere en yderligere potentiel distributionsmulighed for de
uvathengige rejsearrangerer. Efter fusionen vil denne kilde til faktisk og
potentiel konkurrence imidlertid gé tabt, og de uathangige rejsearrangerer vil
blive endnu mere athengige af at distribuere via de resterende tre store. Alt
andet lige ma fusionen derfor ventes at ville forsteerke den tidligere omtalte
tendens 1 retning af hgjere provisioner for smé rejsearrangerer (se nr. 118 ff.).
Desuden vil der ikke lengere vere nogen udsigt til, at der etableres en anden
omfattende rejsebureaukede, hvilket ser ud til kun at kunne geres af First
Choice inden for en rimelig frist, eftersom First Choice har bade de fornedne
okonomiske ressourcer og fordelene ved ogsd at vere rejsearranger som
incitament til at gore det.

89
90

Beregningen er baseret pA Kommissionens markedsandelstal og ikke pa Nielsen-data.

Det anses ikke for sandsynligt, at en nytilkommen akter (eller et eksisterende uafthangigt rejsebureau,

der ekspanderer) vil etablere et omfattende uathangigt rejsebureaunet i nogen overskuelig fremtid.

Egnede bureaulokaler er ikke billige, og restriktioner i byplaner mv. kan lagge hindringer i vejen.
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Elimineringen af First Choice vil folgelig resultere 1 en yderligere
marginalisering af de smé uafhengige og ikke-integrerede rejsearrangerer.

Oget gennemsigtighed og gensidig afhecengighed

Der er allerede 1 dag en vis grad af gensidig athengighed mellem aktererne pé
dette marked. Denne athangighed skyldes de virkninger, som den samlede
kapacitet, der udbydes pa markedet i en sason, har for markedsvilkarene. Det
skaber sterke gkonomiske bdnd mellem de store udbydere.

Fusionen vil gere disse skonomiske forbindelser endnu staerkere og dermed oge
de store udbyderes gensidige athaengighed. Fusionen vil resultere i en halvering
af antallet af mulige konkurrencerelationer mellem de store udbydere fra seks til
tre. Jo flere sddanne relationer der er mulighed for, jo mere konkurrencepraeget
ma markedet antages at vaere, og omvendt. I serdeleshed vil antallet af bilaterale
forbindelser, som en af de store ikke vil vaere med 1, blive reduceret fra
tre (for Airtours' vedkommende er der tale om First Choice-Thomson,
First Choice-Thomas Cook og Thomson-Thomas Cook) til kun én (for Airtours
nemlig kun en relation mellem Thomson og Thomas Cook). P4 denne made vil
den gensidige athangighed mellem oligopolhaverne blive forsterket betydeligt
af fusionen. Det vil gge incitamentet til at begraense kapaciteten, fordi det vil
vere langt mere klart for de tre oligopolselskaber, at hvis de konkurrerer med
hinanden om markedsandele, vil det kun resultere i faldende profit for dem alle.
Hvis en af dem brad ud og forsegte at opsuge den utilfredsstillede eftersporgsel
ved at kaste et storre udbud pad markedet, matte de andre forventes at reagere
med at gore det samme og dermed skabe overudbud. Det vil resultere 1 lavere
profit for dem alle, og den strategi, som initiativtageren anlagde, vil have slaet
fejl. P& denne made vil risikoen for igen at std over for et marked med
overudbud kunne atholde de tre oligopolselskaber fra at konkurrere med
hinanden om markedsandele. (At markedet vil reagere pd denne made, fremgar
tydeligt af erfaringerne fra 1995 og de kapacitetsbeslutninger, der blev truffet i
arene derefter, jf. ovenfor under nr. 134-135 ff.). Den yderligere marginalisering
af nicheaktorerne, der er beskrevet under nr. 75-85 ff., gor det endnu mere
sandsynligt, at det vil blive tilfeeldet.

Halveringen af antallet af bilaterale konkurrence- og samarbejdsrelationer fra
seks til tre vil ogsd ege gennemsigtigheden pd markedet. Som folge heraf vil det
blive lettere for en af de store udbydere at afslore ethvert forseg pa at forrykke
balancen pd markedet, f.eks. ved at soge at erobre markedsandele. Den egede
gennemsigtighed eger derfor risikoen for, at forseg pa at tage markedsandele fra
de andre vil resultere i et overudbud pa markedet, hvilket som anfert ovenfor
under nr. 142 vil resultere i lavere profit og derfor virke stik mod hensigten.

Denne analyse bekraftes af interne papirer fra en af de ferende rejsearrangerer,
der 1 sit svar til Kommissionen pegede p4, at hvis fusionen gennemfores, vil det
tage markedet omkring to ar at "fordgje" denne og en anden nylig gennemfort
fusion, og i lebet af disse to ar vil det vaere muligt for den pagaldende

Salg via Internet og digital-tv har utvivlsomt et stort potentiale, men nok kun pa langere sigt; en af de
store udbydere har peget pa, at det vil tage 5-10 ar at opbygge en omfattende detaildistribution i Det
Forenede Kongerige ved hjelp af den nye teknologi. Der henvises til afsnittene om nicheaktererne,
nr. 75 ff., og adgangsbarrierer, nr. 113 ff.
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rejsearranger at erobre markedsandele fra sine storste konkurrenter uden at oge
det samlede udbud p& markedet, hvilket (havdes det) vil fremprovokere en
priskrig. (Det ser ud til at veere en udbredt opfattelse 1 branchen, at alle fusioner
forer til midlertidigt tab af markedsandele for fusionsparterne, fordi de vil miste
nogle af kunderne og leverandererne, nar overlapningen i deres produktudbud
elimineres). Nar de to ar er gdet, heevdes det, vil markedet igen blive stabilt, og
de resterende store udbydere vil vaere ude af stand til at tage markedsandele fra
hinanden uden at udsatte sig for de storre risici, som en foragelse af det samlede
udbud pa markedet vil veere forbundet med.

Med hensyn til fusionens virkninger for konkurrencen mellem oligopol-
selskaberne bemarkes desuden, at fusionen kun ventes at give en samlet
synergieffekt pa under 1% af de samlede omkostninger i den fusionerede enhed.
Omkostningsbesparelserne vil endvidere hovedsagelig dreje sig om general-
omkostninger og andre faste omkostninger. Fusionen vil derfor ikke fore til
nogen vasentlig endring i Airtours'/First Choices samlede omkostningsstruktur.
Konkurrenceincitamentet vil folgelig ikke blive oget i kraft af @ndringer i
omkostningsstrukturen.

Kommissionen har folgelig draget den konklusion, at fusionen vil resultere i en
markedsstruktur, der vil give oligopolselskaberne et incitament til og gere det
hensigtsmassigt for dem at indskraenke udbuddet. Som beskrevet nedenfor, eger
den ogede gennemsigtighed imidlertid ogsd mulighederne for omgéiende
modangreb, og den egede gensidige athengighed gor sddanne modangreb mere
sandsynlige. Hvis f.eks. et af oligopolselskaberne besluttede at sege at @ge sin
markedsandel, vil dets bestrabelser i realiteten vaere rettet mod kun to selskaber,
medens sédanne forseg forud for fusionen ville have mere diffuse virkninger, og
reaktionerne herpa ville have varet mindre mélrettede. Som beskrevet nedenfor,
mener Kommissionen, at de bedre muligheder for effektivt og omgaende at gé
til modangreb kun eger sandsynligheden for, at fusionen vil fore til kollektiv
dominans.

Airtours' argumenter. ingen mulighed for stiltiende samordning

Airtours har 1 sit svar pd klagepunktsmeddelelsen og under heringen gjort
gaeldende, at kollektiv dominans er ensbetydende med stiltiende samordning, og
at "det ikke er sandsynligt, at en stiltiende samordning mellem de store
integrerede selskaber vil vaere mulig"?!. Ifelge Airtours er der fire betingelser,
der ma vare opfyldt, for at stiltiende samordning skal vaere mulig:

- at der kun er lidt at vinde, men meget at tabe, hvis man straffes for det -
dvs. nar der kun er et lille antal staerke konkurrenter

- at det er let at nd frem til en aftale og tilsidesettelser heraf kan opdages
- dvs. nar eftersporgslen er forudsigelig og produkterne homogene

- at synderen kan straffes hurtigt og effektivt

91

Transparenter fra Lexecons og professor Nevens indleeg samt professor Nevens notat, se fodnote 47.
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- at sddanne straffeaktioner ikke pédferer de andre for store omkost-
ninger"92.

I sin argumentation sondrede Airtours mellem straffeaktioner i labet af sesonen
og straffeaktioner mellem sasonerne. Hvad angér straffeaktioner i seesonens lab,
havder Airtours, at eftersom kapaciteten kun kan gges marginalt 1 seesonens lob,
kan et selskab ikke straffes omgaende via en stor kapacitetsforagelse. Straffen
kan 1 princippet komme i form af en aggressiv priskonkurrence, men den kan
ikke antages at virke effektivt, fordi de straffende selskaber vil vaere ude af stand
til at tilfredsstille de yderligere kunder, der tiltrekkes. Synderne vil derfor
sandsynligvis ikke blive straffet. Straffeaktioner i en senere sason kunne i
princippet gennemfores i form af en stor kapacitetsforegelse for den folgende
seson. Det kan dog endnu mindre antages at virke effektivt, fordi det ikke
kommer til at koste synderen sa meget pa grund af rabatmuligheden, og fordi
sammenha@ngen mellem tilsidesettelsen af den stiltiende aftale og straffen
herfor udviskes?. Af alle disse grunde havdes stiltiende samordning (og
dermed kollektiv dominans udevet af de store integrerede selskaber) derfor at
vere usandsynlig.

Som anfort 1 indledningen til denne beslutning, finder Kommissionen ikke, at
det er nedvendigt at pévise, at markedsaktererne som folge af den planlagte
fusion vil handle, som om der var et kartel, med en stiltiende kartelaftale 1 stedet
for en udtrykkelig (se i afsnit V.A. Indledning: Kollektiv dominans, nr. 51-56).
Det er navnlig ikke nedvendigt at pdvise, at der vil vare en effektiv
straffemekanisme®*. Det afgerende for spergsmailet om kollektiv dominans i
denne sag er, om der er sd& stor gensidig afthangighed mellem oligopol-
selskaberne, at det er hensigtsmessigt for dem at indskrenke deres udbud og
dermed begrense konkurrencen pa en sddan méde, at der skabes en kollektiv
dominerende stilling. Af de ovennavnte grunde har Kommissionen draget den
konklusion, at det er tilfeeldet med denne fusion.

I denne sag forekommer det selv ud fra Airtours' egne argumenter angaende
straffemuligheden helt klart, at der er gode muligheder for at iveerksette en straf,
hvis en af de integrerede aktorer forsegte at vinde markedsandele ved at age sin
kapacitet. I den henseende er det iser vaerd at bemarke, at et overudbud pa
markedet vil fa sa store skonomiske konsekvenser, at alene truslen om at skabe
en sddan situation vil vare nok til at atholde ethvert af oligopolselskaberne fra
at sld ind pa en sddan kurs. Erfaringerne fra 1995 er et tydeligt eksempel pa,
hvad der kunne ske i en kapacitetskrig.

Den sondring, Airtours foretager mellem straffeaktioner i sasonens lgb og
mellem sasoner, er i1 virkeligheden ikke sd klar. De forretningsmeessige
forbindelser mellem de integrerede udbydere giver dem et middel til
gengeldelse, f.eks. ved at sortliste en bestemt konkurrent eller udeve
diskrimination mod hans produkter i rejsebureauerne, hvilket ville tvinge

92
93

94

Transparenter fra Lexecons og professor Nevens indlaeg.

Airtours fremforte ogsd, at nicheaktererne er effektive konkurrenter, der indskreenker de store
integrerede udbyderes handlefrihed. Af de tidligere navnte grunde finder Kommissionen ikke, at
nicheaktorerne indskreenker de store udbyderes handlefrihed.

I Gencor/Lonrho-sagen (se fodnote 41) haevdede Kommissionen ikke, at en effektiv straffemekanisme

er en nedvendig betingelse, og heller ikke Forsteinstansretten lagde veegt pd dette punkt i sin dom.
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vedkommende til at s&lge en storre del af sine ferierejser til rabatpriser. Der er
desuden et vist spillerum for kapacitetsforagelser 1 sesonens lob frem til februar
méned. I sit svar pd klagepunktsmeddelelsen anferer Airtours, at kapaciteten kan
oges med op til 10%. Selv om det ikke @ndrer noget ved den overordnede
konklusion gdende ud pd, at kapaciteten 1 princippet ligger fast, for
salgssesonen starter, bemarkes det, at denne mulighed for kapacitets-
tilpasninger giver et vist spillerum for at bruge kapacitetsendringer som et
gengaeldelsesmiddel i lgbet af en saeson?. Endelig er det muligt at ege udbuddet
1 perioden mellem to sasoner. Desuden vil sammenhangen mellem
tilsideszttelse og straf ikke nedvendigvis blive udvisket, eftersom man jo blot
behover at tilkendegive, at man handler som reaktion pa en bestemt anden
handling.

Kommissionen finder séledes, selv ud fra Airtours' egne argumenter, at der er
gode muligheder for straffeaktioner bade i1 s@sonens lob og mellem to sasoner.
Dette kan kun underbygge den konklusion, at den planlagte fusion vil fere til
skabelse af en dominerende oligopolstilling. Af endnu sterre betydning er dog,
som navnt ovenfor, at den gensidige athengighed mellem oligopolselskaberne
vil gore det hensigtsmaessigt for dem at indskranke kapaciteten.

Airtours' argumenter: Eckbo-Stillman testen

I sit svar pd klagepunktsmeddelelsen fremlagde Airtours en empirisk analyse,
den sdkaldte Eckbo-Stillman test. Grundprincippet i denne test er at analysere
aktiekursernes reaktion pa sterre begivenheder. Hvis aktiemarkedet f.eks.
forventer, at en fusion hovedsagelig vil gore de fusionerende virksomheder mere
effektive, md konkurrenternes aktiekurser ventes at falde som reaktion pa
meddelelsen om fusionen, fordi fusionen vil resultere i en mere effektiv
konkurrent. Hvis fusionen pd den anden side vil resultere i en kollektiv
dominans, matte det forventes, at kurserne pa alle virksomhedernes aktier vil
stige som reaktion pa fusionen.

Airtours' gkonomiske konsulent, Lexecon, foretog en sddan analyse pa basis af
udviklingen 1 kurserne pa Thomson-aktierne. Det blev bl.a. konstateret, at
kursen pa Thomson-aktier faldt kraftigt, da meddelelsen om Airtours' bud pa
First Choice blev kendt. Det blev konkluderet, at det viser, at aktiemarkedet
opfattede Airtours' bud som varende fremmende for konkurrencen, for havde
man ment, at fusionen ville mindske konkurrencen, ville meddelelsen om
overtagelses-tilbuddet have resulteret i en stigning 1 kursen pa Thomson-aktier.

Analyser af aktiekurser kan undertiden give vardifulde oplysninger om, hvilke
virkninger fusioner har for konkurrencen. Udviklingen i aktiekurserne kan dog
under alle omstaendigheder kun tjene som en indirekte indikator, eftersom disse
data ikke er direkte relaterende til det pdgeldende marked. Det er desuden ogsé

95

Under heringen fremferte parterne, at udbyderne i tidligere kartelsager, f.eks. cementsagen
(se Kommissionens beslutning 94/815/EQF i sag 1V/33.126 og 33.322, EFT L 343 af 30.12.1994,
s. 1), havde opretholdt en stor overkapacitet og var skredet ind over for snyd ved at overforsyne
markedet med op til 40%. Ifelge Airtours er der intet, der tyder p4, at det vil blive tilfeldet pa dette
marked. Efter Kommissionens opfattelse er det ikke rimeligt at foretage en sammenligning med denne
type kartelsager. Det skal under alle omstendigheder bemerkes, at 40% overudbud ikke er nogen
nedvendig forudsetning for effektive straffeaktioner pa det britiske marked for pakkerejser til det
nere udland.
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klart, at aktiekurser ogsa ofte pavirkes af mange andre faktorer, som kan vere
helt uden forbindelse med det pdgaeldende marked. Disse faktorer kan ventes at
spille en storre rolle end normalt i en periode, hvor der er mange fusionsrygter i
omleb.

Kommissionen har gransket de metoder, data og konklusioner, der er indeholdt i
denne analyse. Bortset fra de metodologiske problemer kan analysen imidlertid
ikke give nogen forklaring pa alle de vigtigste bevegelser i kurserne pa
Airtours', First Choices og Thomsons aktier. Det betyder, at det ikke kan
udelukkes, at der kunne vare andre plausible forklaringer pa bevagelserne i
Thomson-aktierne end dem, der fremdrages i analysen. I serdeleshed blev den
omstendighed, at Thomson omgédende bebudede aggressive kapacitets-
foregelser, da Airtours afgav sit bud, opfattet som havende overordentlig
negativ indflydelse pd kursen pa Thomson-aktier (sével som Airtours-aktier),
fordi fuld udnyttelse af kapaciteten er den afgerende forudsatning for profit pa
markedet for pakkerejser til udlandet. Lexecon har i sin analyse nedtonet
Thomsons konkrete reaktion. Men den var helt klart den afgerende faktor for
bevagelserne 1 kursen pd Thomson-aktierne (se ogsa ovenfor i afsnittet om
hidtidig konkurrence, nr. 127 ff.). I overensstemmelse hermed er Kommissionen
ndet frem til den opfattelse, at der ikke kan drages nogen péalidelige
konklusioner af analysen af kurserne pd Thomson-aktier ud over en bekreftelse
af, at det samlede udbud pé markedet er afgerende for, hvilken profit der kan
opnés pa dette marked.

Konklusion

Af alle de ovennavnte grunde finder Kommissionen, at ovenstdende analyse af
markedets karakteristika og struktur for og efter fusionen viser, at den anmeldte
fusion vil gere det endnu mindre sandsynligt, at der vil vare effektiv
konkurrence mellem de store rejseselskaber, samt at nicheaktererne og
nytilkomne konkurrenter ikke vil sti staerkt nok til at kunne genoprette balancen
1 konkurrencen. Med den mere koncentrerede markedsstruktur, der vil opsté
efter fusionen, vil alle de store udbydere tvertimod have et sterkere incitament
til at undgéd at konkurrere med hinanden. Det vil resultere i hgjere priser og
hgjere profit. Med andre ord vil fusionen give Airtours/First Choice, Thomson
og Thomas Cook en vedvarende kollektiv dominerende stilling pa det
britiske marked for pakkerejser.

Salg til rejsearranggrer af flypladser pa charterflyvninger til nare rejsemaél

Ogsa pa dette marked vil markedsstrukturen endre sig efter fusionen.

Tabel 2: Markedsandele med hensyn til salg af charterflypladser til tredjeparter
(sommer 1998)

Flyselskab (ejer) Omsetning 1%

(1 1000 pakkerejser)

Airtours International [....]* [1-10]*

(Airtours)

Air 2000 (First Choice) [.....]* [10-20]*

TILSAMMEN [..]* [20-30]*

Monarch (Cosmos) [.....]* [30-407*




Caledonian/Flying [.....]* [20-30]*
Colours/Peach (Thomas

Cook)

Andre (uathengige) [....]* [10-20]*
Britannia (Thomson) [.....]* [1-10]*
I alt [3 000-4 000]* 100

(Kilde: Airtours' sken, tabel 6.21 i anmeldelsen. Der foreligger ingen saerskilte tal for
flyrejser til nere rejsemdl, men de tegner sig for langt sterstedelen af Airtours' og
konkurrenternes aktiviteter pa dette marked).

160.

161.

162.

163.

164.

165.

Efter Kommissionens opfattelse og pa basis af de oplysninger, den har
indhentet, giver disse tal muligvis et lidt undervurderet billede af First Choices
markedsandel og dermed ogsé af fusionens virkninger pa dette omrade.

Selv om overtagelsen af First Choices flyselskab (Air 2000) ikke i sig selv forer
til en dominerende stilling pa dette omrdde, har den dog betydelige vertikale
virkninger, eftersom den styrker Airtours' position som rejsearranger betydeligt.

Flere tredjeparter, is@r sma rejsearrangerer, har over for Kommissionen udtrykt
bekymring for, at Airtours efter fusionen vil rationalisere sin samlede flydrift for
at tilpasse den til den fusionerede enheds behov pa en sddan made, at salget til
tredjeparter indskraenkes betydeligt. Airtours har ikke formelt tilkendegivet
planer af den art. Men [.....9]*.

Det er veerd at bemerke, at tallene 1 tabel 2 omfatter alt salg til "tredjeparter" -
dvs. ogsé salg til og mellem de store udbydere sdvel som til de uafthangige,
ikke-integrerede rejseselskaber. Det er vanskeligt at opgere markedsandele for
dette salg, men det ser ud til, at Monarch og First Choice for gjeblikket deekker
en stor del af eftersporgslen fra de uathengige rejsearrangerer.

Som beskrevet ovenfor og tidligere i denne beslutning, vil en af fusionens
vasentlige virkninger pa dette omrade efter Kommissionens opfattelse besta i en
yderligere marginalisering af de smé nicheakterer, som i realiteten bliver henvist
til hovedsagelig at beskaftige sig med de mindre populere rejsemél og
specialiserede former for rejser i stedet for de populere masseprodukter
(se afsnittet om nicheaktererne, nr. 75-85).

Distribution: Rejsebureauvirksomhed

Airtours har fremlagt folgende sken over markedsandele inden for
rejsebureauernes salg af pakkerejser:

Tabel 3: Rejsebureauernes salg af pakkerejser (1998)

Rejsebureau (koncern) 1%
Going Places (Airtours) [10-20]*
Travel Choice (First Choice) [1-10]*
Tilsammen [10-20]*
Thomas Cook (inc. Worldchoice — [10-20]*

9 Anmeldelsen, punkt 6.128.
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Carlson)

Lunn Poly (Thomson) [10-20]*

Co-op Travel [1-10]*

Andre

[30-407*

(Kilde:

166.

167.

168.

169.

170.

Airtours/BNTS, fra tabel 6.23 i anmeldelsen)

Pa dette grundlag vil de tre store udbydere, der vil vere tilbage efter fusionen,
tilsammen tegne sig for ca. [50-60%]* af hele det salg af pakkerejser, der
foregér via rejsebureauerne, medens den naststerste rejsebureaukaede, Co-op,
fir en markedsandel pa omkring halvdelen af, hvad den mindste af de
integrerede rejsearrangerer har. Airtours mener ikke, at det vil blive resultatet,
til dels fordi Airtours ikke medregner de ca. [10-20%]* af pakkerejser, der
selges ad andre kanaler, is@r via telefonsalg, hvilket ville reducere de store
rejsearrangerers andel. Kommissionen mener imidlertid, at disse tal stort set er
relevante som indikator for markedsstyrke inden for distribution af pakkerejser,
eftersom storsteparten af det direkte salg pr. telefon foregér via de store
rejseselskabers call-centers. Desuden vil fusionen ogsd have den vasentlige
virkning, at First Choice elimineres som en potentiel konkurrent inden for
distributionen.

Nér First Choices rejsearrangervirksomhed lagges ind under Airtours'
rejsebureauvirksomhed, vil Airtours kunne gere sin distribution mere effektiv i
kraft af et storre pakkerejsevolumen. Som beskrevet ovenfor, vil First Choice
samtidig blive elimineret som faktisk og (hvad der er endnu vigtigere, i
betragtning af selskabets hurtige veakst) potentiel konkurrent inden for
distributionen.

Resumé

First Choice er den sidste tilbagevaerende "mellemstore" rejsearranger og den
eneste, der har potentiale til hurtigt at vokse sig lige s& stor som de tre store
udbydere. First Choice er i dag ikke alene en betydelig konkurrent inden for
pakkerejser, men selskabet har ogsa sit eget flyselskab og ville inden lenge
(uden fusionen) ogsa blive en sterre akter inden for rejsebureauvirksomhed,
hvor det kunne true Airtours', Thomas Cooks og Thomsons ferende position.
Det mé konkluderes, at fusionen vil eliminere First Choice som konkurrent pa
alle tre niveauer 1 forsyningskaden. Af de folgende grunde mé dette antages at
f4 mere skadelige virkninger for konkurrencen, end hvad man normalt ville
forvente ved tilsvarende markedsandelsforegelser i andre tilfelde:

Fusionen vil for det ferste resultere i en endnu sterkere koncentration pa
markedet. De tre oligopolselskaber vil tilsammen fi ca. 80% af markedet.
Resten af markedet er staerkt opsplittet med mange udbydere, og mange af de
sma udbydere er nicheakterer, som ikke er aktive pad de store udbyderes
massemarked.

For det andet vil fusionen fore til oget gensidig athangighed og oget
gennemsigtighed pa pakkerejsemarkedet ved at reducere antallet af store
udbydere fra fire til tre. Antallet af mulige konkurrencerelationer reduceres
dermed fra seks til tre, og antallet af relationer, som en af de store udbydere ikke
vil vaere impliceret 1, vil blive reduceret fra tre til en. Dette er ikke i sig selv
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afgerende for, om der vil opsta kollektiv dominans. Men det britiske marked for
pakkerejser til det nere udland udmerker sig ved, at de store udbyderes
kapacitetsbeslutninger har altafgerende betydning for situationen pa dette
marked. Det skaber en gensidig afha@ngighed mellem disse udbydere og dermed
ogsé sterke okonomiske band mellem dem. Der bestér allerede 1 dag en vis grad
af gensidig afhangighed mellem de store udbydere. Fusionen vil imidlertid
forsteerke denne gensidige athangighed endnu mere. Det vil igen oge
incitamentet til at indskreenke kapaciteten. Hvis en af de store udbydere gik sine
egne veje, ville der vaere risiko for, at de andre ville gore det samme, hvilket
kunne fa alvorlige ekonomiske konsekvenser, hvis det forte til overudbud pé
markedet, séledes som det skete i 1995. Risikoen for en tilbagevenden til et
marked med overudbud kan atholde oligopolselskaberne fra at konkurrere om
markedsandele. I den henseende forstarkes skabelsen af kollektiv dominans
yderligere af de muligheder, oligopolselskaberne har for at straffe en aggressiv
konkurrent, f.eks. via de omfattende forretningsforbindelser, de har med
hinanden.

For det tredje vil fusionen yderligere svaekke nicheakterernes muligheder for at
tage konkurrencen op med de store. Ikke alene vil Airtours fa en endnu sterre
andel af markedet for pakkerejser, men First Choice vil g tabt som leverander
af flypladser og potentiel distributionskanal for nicheaktererne og nye
rejsearrangerer. Fusionen vil derfor resultere 1 en yderligere marginalisering af
nicheudbyderne.

Kommissionen er derfor kommet til den konklusion, at den anmeldte fusion vil
fore til skabelse af en dominerende stilling pa4 markedet for pakkerejser til det
nere udland i Det Forenede Kongerige.

C. Irland

Kommissionen har efter hering af Airtours draget den konklusion, at fusionen
ikke vil fore til skabelse eller styrkelse af en individuel eller kollektiv domine-
rende stilling pd nogen af de berorte markeder 1 Irland.

Rejsearrangervirksomhed (pakkerejser til det naere udland)

Ifolge skeon fra Airtours (det ser ikke ud til, at der findes objektive data opgjort
pa samme grundlag som for Det Forenede Kongerige) vil fusionen bevirke, at
First Choices nuverende markedsandel pd ca. 30% oges med ca. 7%. Thomson
("Budget") har en markedsandel pa ca. 40%. Thomas Cook har 7%. Der findes
kun én anden rejsearranger (den uathangige Michael Stein med 4%), der har en
navnevardig markedsandel.

Den markedsandelsforegelse, fusionen vil resultere 1, er sdledes ret betydelig og
vil 1 realiteten fore til en duopolistisk markedsstruktur. Det irske marked er
saledes mere koncentreret end det britiske. Men 1 modsatning til det
britiske marked vil fusionen ikke resultere i skabelse af en hverken individuelt
eller kollektivt dominerende stilling pé det irske pakkerejsemarked.

Kommissionen har i sin vurdering haftet sig ved, at det irske marked pa mange
vaesentlige punkter afviger fra det britiske marked. I serdeleshed er det irske
marked for gjeblikket et relativt uudviklet marked (kun ca. 700 000 pakkerejser

til udlandet 1 1998). Men det er 1 hurtig vakst. Ifelge Airtours voksede markedet
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181.

med 20% 1 1997 og med 14% 1 1998, og der er udsigt til yderligere vakst 1 de
kommende ar. Den dynamiske vaekst pa markedet vil give nye udbydere storre
incitament til at sege ind pa markedet og de hidtidige akterer incitament til at
konkurrere med hinanden.

Der er relativt fi adgangs- og vakstbarrierer pd det irske marked.
Kommissionen bemarker 1 sardeleshed, at den vertikale integration er
ubetydelig, hvilket betyder, at det er lettere for nye rejsearrangerer at fa adgang
til distributionen og skaffe sig flyseder af passende kvalitet og med
tilstreekkeligt attraktive flyafgange til, at de kan tage konkurrencen op. Et serligt
trek ved det irske marked i den henseende bestar i, at Aer Lingus i vid
udstreekning stiller sine rutefly til radighed for charterflyvninger i weekenden,
og udbuddet af flypladser ser ikke ud til at ville blive indskranket inden for den
forudselige fremtid. Den planlagte fusion vil derfor ikke have de samme
skadelige virkninger for nicheaktererne eller nye udbydere pé det irske marked,
som den vil have pé det britiske marked.

Endelig indebaerer den lavere grad af vertikal integration i Irland, at der ikke
findes nogen af de forretningsmassige relationer, der er et vesentligt treek ved
det britiske marked.

Salg til rejsearrangerer af flypladser pa charterflyvninger til nere rejsemal

Der er langt mindre vertikal integration fra rejsearrangervirksomhed til flydrift i
Irland end 1 Det Forenede Kongerige. Britannia og Air 2000 (First Choice) er i
dag de storste charterflyselskaber, og de anses hver is@r at have nogenlunde
samme markedsandele inden for flydrift som inden for rejsearrangervirksomhed,
men de er numerisk set mindre. Rejsearrangererne gor i langt sterre grad brug af
andre flyselskabers charterflyvninger end dem, der ejes af de store rejse-
arrangerer. Navnlig Aer Lingus, der rdder over en betydelig overskydende
kapacitet 1 weekenderne, som salges til rejsearrangererne, er en vigtig
leverander. Der er under alle omstendigheder kun tale om en beskeden
overlapning, eftersom Airtours kun har ubetydelige flyaktiviteter i1 Irland.
Fusionen anses derfor ikke at ville fore til skabelse eller styrkelse af nogen
dominerende stilling inden for flydrift i Irland.

Distribution: Rejsebureauvirksomhed

Som tidligere navnt, er der ingen overlapning pé dette niveau i Irland, og
First Choices andel af dette marked er relativt lille (noget under 10% malt efter
antallet af bureauer, men mere, maske det dobbelte, malt efter omsatning).
Fusionen vil derfor ikke fore til skabelse eller styrkelse af nogen dominerende
stilling pa dette marked.

TILSAGN TILBUDT AF AIRTOURS

Airtours' tilsagn

Airtours har tilbudt en raekke tilsagn for at imedekomme Kommissionens
indsigelser  angdende  skabelse af en  dominerende = stilling i
Det Forenede Kongerige. Der er tale om folgende tilsagn:
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183.
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— Airtours vil afhande rejsearrangeraktiviteter, der opfylder samtlige
folgende betingelser: (i) de skal mindst vaere af et sddant omfang, at nir de
leegges til keberens eksisterende udbud af pakkerejser til nare rejsemal,
vil keberen kunne udbyde mindst [...]* pakkerejser fra Det Fore-
nede Kongerige 1 rejsearet 1999-2000, (i1) afhandelsen skal omfatte
rejseselskabet [....]* [.....]*, og (iii) Airtours vil (pd forlangende) indga en
[.....]* distributionsaftale med keberen, der giver keberen adgang til at
selge sine rejser via [.....]* rejsebureauer, og i henhold til hvilken Airtours
pa rimelige provisionsvilkér vil sikre keberen en garanteret praesentation
af dennes produkter i form af en minimal procentdel af hyldepladsen for at
bistd denne med at udbygge sin virksomhed.

— Medmindre keberen allerede har sit eget charterflyselskab, vil Airtours
athende et flyselskab omfattende mindst [.....]* fly, First Choices
certifikat som flyselskab, varemerket Air 2000, et hovedkontor, der kan
drive og administrere flyselskabet og et tilstreekkeligt antal slots til, at
keberen kan tilbyde et effektivt flyprogram for rejser til neere rejsemal.

— Airtours vil afhande [.....]*, sdledes som det bestir pd den dato, hvor
Airtours fornyede bud pa First Choice bliver uigenkaldeligt péd alle
punkter.

— Airtours vil 1 hvert af de tre rejsear 1999/2000, 2000/2001 og 2001/2002
pa fly tilherende flyselskaberne Airtours International eller Air 2000 stille
et antal flypladser til ud- og hjemrejser til korte rejsemaél til raddighed
svarende til salget af flysaeder til ud- og hjemrejser til uathengige
rejsearrangerer 1 rejsedret 1998/1999. Dette tilsagn bortfalder ved en
eventuel athendelse af flyselskabet.

— Airtours vil genforhandle [.....]*.

Denne tilsagnspakke skal tjene tre formal. For det forste tager tilsagnene sigte
pa at genskabe en "fjerde stor udbyder" pa pakkerejsemarkedet. Det vil ifelge
Airtours ske, ved at Airtours afth@nder rejsearrangeraktiviteter af tilstrekkeligt
omfang til, at der under hensyn til keberens nuvarende markedsandel vil opsta
en fjerde stor udbyder med en markedsandel pd 5-7%. Dennes adgang til
flyseeder vil blive sikret gennem athandelsen af flyselskabet. Adgangen til

For det andet tager tilsagnene sigte pd at lese problemerne omkring
nicheaktererne ved at garantere flysadekapacitet 1 [.....]* ar (uden nogen
athendelse af flyselskab) og forbedre nicheaktorernes distributionsmuligheder.

For det tredje er formalet at eliminere alle konkurrenceproblemer pd det
irske marked.

Evaluering

Kommissionen har ingen yderligere bemerkninger til virkningerne pé det irske
marked, eftersom den finder det usandsynligt, at fusionen vil fere til skabelse
eller styrkelse af nogen dominerende stilling pd det irske marked.
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Kommissionen har hert interesserede tredjeparter om disse tilsagn. Den er ndet
frem til den konklusion, at de tilbudte tilsagn ikke er tilstreekkelige til at
afvaerge, at der skabes en dominerende stilling pa det britiske marked for
pakkerejser.

For sd vidt angar de smé, uathengige rejsearrangerer, gér tilsagnene ud pd at
sikre deres adgang til flypladser ved at athande [.....]* og garantere for deres
fremtidige adgang til at kebe flypladser. Tilsagnet gér ogsd ud pa at sikre
distributionen [.....]*. Det er imidlertid ikke sandsynligt, at det vil opfylde dette
formal. Specielt er tilsagnet om fortsat at levere flysaeder til uafhangige
rejsearrangorer i [.....]* pa normale markedsvilkar tidsmaessigt begranset, og det
vil veere vanskeligt at kontrollere og hindhave. Desuden vil [.....]* ikke beskytte
de sma uafhangige rejsearrangerer mod maélrettede salgsmetoder i de store
rejsebureaukader. Under alle omstendigheder fremgar det klart af vurderingen
af den planlagte fusions virkninger for konkurrencen, at Kommissionen anser
virkningerne for nicheaktererne for at have sekunder betydning for
konkurrenceforholdene pa markedet.

Fusionens vasentligste virkning bestar i, at First Choice elimineres som den
fjerde store integrerede udbyder. Formalet med tilsagnet er at athjelpe dette ved
at genskabe en ny stor udbyder i rejsearrangerbranchen med en markedsandel pé
ca. 5%.

Airtours har tilbudt at athende rejsearrangeraktiviteter [...]* samt et flyselskab
[...]*. Sterrelsen af den nye virksomhed, der derved etableres, vil imidlertid
vaere mindre end en fjerdedel af storrelsen af den mindste af de store vertikalt
integrerede udbydere. Den nye virksomhed vil vere sterkt handicappet af, at
den ikke vil have sine egne rejsebureauer. Den distributionsaftale, Airtours
tilbyder, yder ikke tilstreekkelig kompensation for denne mangel pd vertikal
integration. I sardeleshed yder den ingen beskyttelse mod maélrettede
salgsmetoder [...]*. Desuden vil aftalen vare vanskelig at overvage og
handhave. Kommissionen finder det ydermere usandsynligt, at en sddan
virksomhed vil vare tilstraekkelig stor til, at det vil vare rentabelt for den at
have sit eget flyselskab. Ifelge Airtours' skonomiske ekspert vil et flyselskab
skulle have mindst 15-20 fly, for at der kan opnés tilstrekkelige
stordriftsfordele. Det fremgar ogsé af hidtidige erfaringer inden for branchen
(seunder nr. 138 ff. angdende virkningerne for konkurrencen), at en
markedsandel pd 5% ikke er nok til, at der kan blive tale om en rentabel
vertikalt integreret rejsearrangervirksomhed. Tidligere rejsearrangerer af den
starrelse har fusioneret eller er blevet overtaget af andre for at nd op pa den
kritiske storrelse. Endelig er det ogsd uklart, hvilke virkninger det narmere
betegnet vil fa pad markedet, eftersom Airtours ikke har sat navn pd de
rejseselskaber, der skal atha@ndes. Af alle disse grunde er det usandsynligt, at en
sddan ny virksomhed vil vaere 1 stand til at udvikle sig til den fjerde store
udbyder péa det britiske marked for pakkerejser.

[.]*.

[97]*.
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194.

Det mé folgelig konkluderes, at de tilbudte tilsagn ikke vil kunne forhindre, at
der opstar en kollektiv dominerende stilling. I den henseende finder
Kommissionen, at virkningerne for nicheaktererne er af sekundar betydning,
eftersom det er konkurrencen mellem de store integrerede akterer, der i
realiteten er afgerende for markedssituationen. Tilsagnet er imidlertid ikke
tilstrekkeligt til at genskabe en fjerde stor udbyder, der vil kunne tage
konkurrencen op med de store integrerede udbydere og erstatte First Choice set
ud fra et konkurrencesynspunkt. Det forekommer tvartimod, at den nye store
udbyder, som Airtours foreslar, vil vere sterkt handicappet 1 konkurrencen med
de tre storste udbydere. De tilbudte tilsagn kan derfor ikke forhindre, at der
opstar en kollektiv dominerende stilling.

P4 et meget sent stadium i sagsbehandlingen (den 15. september 1999) tilbad
Airtours et nyt og vasentligt @ndret tilsagn. Artikel 18, stk. 2, i Kommissionens
forordning (EF) nr. 447/98 af 1. marts 1998 om anmeldelser, frister og
udtalelser i henhold til Radets forordning (EQF) nr. 4064/89 om kontrol med
fusioner og virksomhedsovertagelser®® fastsatter, at tilsagn, som parterne ensker
taget 1 betragtning med henblik pd en beslutning om godkendelse af en fusion
efter artikel 8, stk. 2, 1 forordning (EQF) nr. 4064/89, skal veere Kommissionen i
hande senest tre maneder efter datoen for procedurens indledning, selv om
Kommissionen dog i ekstraordinere tilfeelde kan forlenge denne frist. Airtours
har ikke fremfort nogen grunde, der kunne anses at udgere sddanne
ekstraordinere omstendigheder. Efter Kommissionens opfattelse var der intet i
det nye tilbud, som Airtours ikke kunne have tilbudt inden for
tremanedersfristen. Endvidere ville det ikke have varet muligt for
Kommissionen at foretage en ordentlig vurdering af det inden for den korte tid,
der var tilbage, for fristen efter fusionsforordningens artikel 10, stk. 3, udleb.
Det ville have kravet yderligere undersogelser, og det ville ogsd have vearet
nedvendigt at here interesserede tredjeparter i henhold til fusionsforordningens
artikel 19, stk. 3.

KONKLUSION

P4 grundlag af den ovenstdende analyse ma det konkluderes, at den planlagte
fusion vil resultere 1 skabelse af en dominerende stilling pa det britiske marked
for pakkerejser til det nere udland, som vil fere til, at konkurrencen inden for
feellesmarkedet vil blive hemmet betydeligt efter fusionsforordningens artikel 2,
stk. 3 -

VEDTAGET FOLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1

Fusionen i form af Airtours plc's overtagelse af kontrollen med hele First Choice plc som
omhandlet i1 fusionsforordningens artikel 3, stk. 1, litra b), erklaeres uforenelig med
fellesmarkedet og med EQS-aftalen.
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EFTL 61 af2.3.1998, s. 1.
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Artikel 2
Denne beslutning er rettet til:

Airtours plc

Parkway One

Parkway Business Centre
300 Princess Road
Manchester M14 7 Qu
England

Udferdiget i Bruxelles, den 22. september 1999.
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