K (2000) 681 endelig - DA

KOMMISSIONENS BESLUTNING
af 14. marts 2000
hvorved en fusion erklaares for uforenelig med fadlesmarkedet og EZS-aftalen
(Sag nr. COMP/M.1672 Volvo/Scania)
(Kun den engelske udgave er autentisk)
(EDS-relevant tekst)

KOMMISSIONEN FOR DE EUROPAISKE FALLESSKABER HAR -
under henvisning til traktaten om oprettelse af Det Europad ske Fadlesskab,

under henvisning til aftalen om oprettelse af Det Europaaske @konomiske Samarbejds-
omréde, saalig artikel 57,

under henvisning til Radets forordning (E@F) nr. 4064/89 af 21. december 1989 om
kontroi med fusioner og virksomhedsovertagelser’, andret ved forordning
(EF) nr. 1310/97?, saalig artikel 8, stk. 3,

under henvisning til Kommissionens beslutning af 25. oktober 1999 om at indlede proce-
durei sagen,

efter at have givet de deltagende virksomheder |gjlighed til at fremsadte deres bemaak-
ninger til de indsigelser, Kommissionen har rejst,

efter haring af Det Radgivende Udvalg for Kontrol med Fusioner og Virksomheds-
overtagelser®, og

ud fra felgende betragtninger:

1. Den 22. september modtog Kommissionen en anmeldelse af en pataankt fusion i
henhold til artikel 4 i forordning (EQF) nr. 4064/89 (fusionsforordningen),
hvorved AB Volvo (herefter bensevnt "Volvo") ved keb af aktier overtager
kontrollen med hele Scania AB (herefter benseynt "Scania'), |f.
fusionsforordningens artikel 3, stk. 1, litrab).

2. Efter at have undersagt anmeldelsen konkluderede Kommissionen, at den
anmeldte transaktionen falder ind under fusionsforordningens anvendelses-
omréde, og at der er avorlig tvivl om, hvorvidt den er forenelig med fadles-
markedet, fordi den vil skabe eller styrke en dominerende stilling, hvorved den
effektive konkurrence vil blive begramset betydeligt pa fadlesmarkedet eller en
vassentlig del heraf og i det omrdde, der er omfattet af E@S-aftaen.
Kommissionen besluttede derfor den 25. oktober 1999 at indlede procedure efter
fusionsforordningens artikel 6, stk. 1, litrac).
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Den 9. december 1999 vedtog Kommissionen beslutninger i medfer af fusions-
forordningen artikel 11, stk. 5, fordi Volvo og Scania ikke havde svaret pa en
anmodning om oplysninger om deres konkurrencemasssige stilling pa
markederne for tunge lastbiler og busser inden for den fastsatte frist. De var
blevet anmodet om at fremlagyge oplysninger inden den 7. december 1999.
Parterne fremlagde de gnskede oplysninger den 20. december 1999. | henhold til
artikel 9 i Kommissionens forordning (EF) nr. 447/98 af 1. marts 1998 om
anmeldelser, frister og wudtalelser i henhold til Radets forordning
(EQDF) nr. 4064/89 om kontrol med fusioner og virksomhedsovertagelser4 blev
defrister, der er naevnt i fusionsforordningens artikel 10, stk. 1 og stk. 3, suspen-
dereti 13 dagei alt.

PARTERNE

Volvo er registreret i Sverige. Gennem sine aktieposter i selskaber i Volvo-
koncernen er Volvo isaa aktiv inden for fremstilling og salg af lastbiler, busser,
entreprengrmaskiner, bad- og industrimotorer samt flykomponenter. Volvos
vigtigste divisioner er a) lastbiler (fremstilling af tunge lastbiler pa over 16 tons,
halvtunge lasthiler pa mellem 7 og 16 tons, og en lang rakke tilhagrende
tjenester samt finansiering), b) busser (fremstilling af busser og chassiser til
bybusser, rutebiler og turistbusser), ¢) bad- og industrimotorer (gennem det
helg ede datterselskab Volvo Penta udvikler, fremstiller og markedsferer Volvo
drivsystemer til bade og industrianlasg), d) entreprengrmaskiner (fremstilling og
salg af en lang rakke entreprengrmaskiner), €) luftfart (udvikling, produktion og
vedligeholdelse af militaafly, isear til det svenske flyvevaben, samt fremstilling
af komponenter).

Scania er en svensk virksomhed, der gennem sine aktieposter i selskaber i
Scania-koncernen, isaa er aktiv inden for fremstilling og salg af tunge lasthiler,
busser, samt fly- og industrimotorer. Scania eer desuden 50% af
SvenskaVolkswagen AB, der importerer, markedsferer og distribuerer
personbiler og varevogne i Sverige. Scania gjer desuden den svenske personbil-
forhandler Din Bil, der tegner sig for 40% af Svenska V olkswagens leverancer.

Den 1. marts 1999 undertegnede Ford Motor Co. en aftale om at overtage
Volvos bildivision, der stod for ca. 52% af Volvos samlede omsagning i 1997.
Volvos beslutning om at sadge hildivisionen viser, at virksomheden er fast
besluttet pa at koncentrere sig om sine lastvogns-, bus- og motordivisioner.
Ifalge Volvo er den patamkte overtagelse saalig vigtig for virksomhedens
bestragbel ser for at konkurrere pa de store, nye markeder for tunge lastbiler og
busser i Asien, Centraleuropa, republikkerne i det tidligere Sovjetunionen og i
Sydamerika. Som feglge af sdlget af bildivisonen tegner Volvos
lastvognsdivision sig for 57% af Volvos omsadning, mens busdivisionen udger
ca. 13% og divisionen for bad- og industrimotorer ca. 4%. For Scania udger
salget af lasthbiler 60% af den samlede omsagning i 1998, mens busser tegner sig
for 8% og industri- og badmotorer 1%.

Volvo har forklaret, at rationalet bag den pataankte fusion er at stette
virksomhedens bestradelser for at konkurrere pa de store, nye markeder for
tunge lastbiler og busser i Asien, Centraleuropa, republikkerne i det tidligere
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10.

11.

Sovjetunionen og i Sydamerika. Volvo heevder, at der bliver behov for
omfattende investeringer for at udnytte mulighederne i disse omréder. Volvos
ekspansionsmuligheder pa disse nye markeder anfares som afgerende for, om
virksomheden kan drives effektivt og fortsat klare sig i konkurrencen med
verdens farende lasthil- og busproducenter, issa DaimlerChrysler og de store
motorproducenter i Nordamerika.

TRANSAKTIONEN OG FUSIONEN

Den pétaankte fusion indebaaer, at VVolvo overtager en kontrollerende aktiepost i
Scania. Den 6. august 1999 indgik Volvo en aftale om at overtage alle
Investor AB’s aktier i Scania. Samtidig besluttede Volvos bestyrelse at afgive et
offentligt bud pa de resterende Scania-aktier.

| henhold til aftalen mellem Volvo og Investor AB modtager sidstnaevnte
betaling enten udelukkende kontant eller som en kombination af kontanter og
nyudstedte Volvo-aktier. Investor AB gjer i gjeblikket 54 061 380 a-aktier og
1508 693 b-aktier i Scania. Investor AB modtager en kontantbetaling pa
315 SEK pr. aktie for 60% af sin beholdning. For de resterende 40% modtager
Investor AB efter eget valg enten 315 SEK pr. aktie eller nyudstedte aktier i
Volvo i forholdet seks Volvo-aktier for fem Scania-aktier. Hvis Investor AB
vadger kun at modtage kontantbetaling, vil selskabet efter eget udsagn kebe
Volvo-aktier pa markedet for et belgb svarende til 40% af den modtagne
betaling. Volvo ger i gjeblikket 25 290 660 a-aktier og 60 993 759 b-aktier i
Scania. Efter overtagelsen af Investor AB’s Scania-aktier vil Volvo ge
79 352 040 a-aktier og 62 502 452 b-aktier i Scania, hvilket svarer til 77,8% af
stemmerettighederne og 70,9% af aktiekapitalen.

Pa grundlag af ovenstdende konkluderer Kommissionen, at den pataankte
overtagelse, der giver Volvo enekontrol over Scania, udger en fusion som
omhandlet i fusionsforordningens artikel 3, stk. 1, litrab).

FALLESSKABSDIMENSION

Volvo og Scania havde tilsasmmen en samlet verdensomspaandende omsagning
pa over 5 mia. EUR i 1998 (Volvo 12,9 mia. EUR og Scania 5,1 mia. EUR).
Virksomhederne havde begge en fadlesskabsomsagning pa over 250 mio. EUR i
1998 (Volvo 6,4 mia. EUR og Scania 3,1 mia. EUR), men de opnar ikke over
totredjedele af deres samlede fadlesskabsomssgning i en og samme
medlemsstat. Transaktionen er dermed en samarbegidssag med EFTA-
Tilsynsmyndigheden, jf. EZJS-aftalens artikel 57 sammenholdt med artikel 2,
stk. 1, litrac) i protokol 24 til denne aftale.



12.

(i)

13.

14.

FORENELIGHED MED FALLESMARKEDET

Den pétamnkte transaktion vil pavirke to hovedomrader: lastbiler (isex tunge
lastbiler) og busser (bybusser, rutebiler og turistbusser). Undersggelsen har
bekradftet, at den patankte fusion ikke vil fere til oprettelse eller styrkelse af en
dominerende stilling inden for dieseimotorer (industri- og badmotorer).
Markederne for dieselmotorer vil derfor ikke blive bergrt yderligere i denne
beslutning.

Lastbiler
Det relevante produktmarked

Den pétamnkte fusion vil skabe Europas starste producent af tunge lastbiler (over
16 tons).

De anmeldende parter udpeger under henvisning til en tidligere kommissions-
beslutning (sag nr. IV/M.004 Renault/Volvo) tre markedssegmenter svarende til
lastbilens bruttovaggt, nemlig lette lastbiler (under 5 tons), halvtunge
(5-16 tons) og tunge (over 16 tons).

Tunge lastbiler over for halvtunge og lette

15.

16.

17.

18.

K ommissionens markedsundersggel se bekradter i store traek anmeldernes oplys-
ninger. Savel konkurrenter som kunder har udtalt, at den skelnen, der omtales i
punkt 14, er korrekt og svarer til industriens standard. Endvidere peger en rakke
forhold pa, at denne skelnen er passende.

Den tekniske konfiguration af lastbiler med en vasgt pa under og over 16 tons
(everste segment) er meget forskellig med hensyn til centrale komponenter som
f.eks. motortype og antal aksler. Det gverste segment er mere sofistikeret rent
teknisk, fordi der stilles starre krav til slidstyrke (levetid) og driftsomkostninger
end i de lavere segmenter. Lastbiler over 16 tons benyttes til transport af
betydelig veaegt. Der kan vaare tale om regional - eller fjerntransport.

Markedsfaring af lastbiler er desuden afhaangig af disse tekniske forskelle, der
er af stor betydning for keberen. Derfor svarer den tekniske graanse mellem de
to produktgrupper til en kommerciel skelnen, der ger det muligt at sondre
mellem to grupper kunder. Normalt betragter kunderne ikke lastbiler fra det
everste segment som substituerbare med lastbiler fra det halvtunge eller lette
segment. De tre kategorier af lastbiler udger derfor saaskilte relevante
produktmarkeder.

Denne skelnen synes desuden at afspejle den kendsgerning, at der benyttes
forskellige produktionglinjer til at fremstille lastbiler i de forskellige kategorier,
og at producenterne kan koncentrere deres produktion om et segment uden at
vage involveret i eller med et forholdsvis begraanset engagement i et andet
segment. (Hvad angdr Volvo og Scania, er Volvo f.eks. aktiv i segmentet for
lastbiler mellem 7 og 16 tons, mens Scania ikke producerer lastbiler i dette
segment. Ingen af parterne producerer lastbiler pa under 7 tons. Begge parter er
aktive inden for lastbiler pa over 16 tons).



Tunge lastbiler (over 16 tons)

Volvos oplysninger i anmeldelsen

19.

20.

21.

22.

23.

Da den patankte transaktion mere specifikt vedrerer markedssegmentet for
lasthiler pa over 16 tons, eller tunge lastbiler, vil denne vurdering issa
koncentrere sig om dette segment.

Volvo oplyste i anmeldelsen, at der generelt findes to modelkategorier af tunge
lasthiler, nemlig til fjerntransport og til regional/lokaltransport. VVolvo papeger
dog, at chassiset pa lasthiler pa over 16 tons stort set er det samme for alle
modeller. Forskellene fremgédr kun af farerhuset og karrosseriet eller indretning
til specifikke forma (f.eks. cementmiksere eller lasthiler til byleverancer eller
fjerntransport).

Ud over disse kategorier bemagker Volvo, at man i Sverige og Finland ofte
benytter langere lastbiler (25,25 m) med hgjere maksimal lasteevne (60 tons).
Denne type lastbil er normalt ikke tilladt i de @vrige medlemsstater.

De anmeldende parter haavder, at enhver sterre lastbilproducent let vil kunne
modificere en af sine standardmodeller til en specifik anvendelse (f.eks. de
langere lastbiler, der benyttesi Sverige og Finland).

Pa grundlag af ovenstdende konkluderer Volvo derfor, at lastbiler pa over
16 tons tilhgrer samme relevante produktmarked.

Resultaterne af markedsundersagel sen

24,

25.

26.

Det fremgar af den omfattende markedsundersggelse, der er foretaget i
forbindelse med denne sag, at situationen er forholdsvis kompleks set fra
kundens synsvinkel. Markedsundersagelsen har issx vist, at der fra kundens
synsvinkel findes en rakke kriterier, der er relevante for valget af en given type
tung lastbil frem for en anden.

En generel skelnen i den overordnede kategori af tunge lastbiler kan foretages
mellem de sakaldte "stive lastbiler" pa den ene side og "satevognstog" pa den
anden. Stive lasthiler er integrerede lastbiler. Det vil sige, at de bestar af et
enkelt karrosseri uden aftagelig sedtevogn. "Sadtevognstog” er derimod
adskillelige, idet en sadtevogn anbringes bag farerhuset. Kunderne vadger et
sadtevognstog eller en stiv lastbil afhaangigt af deres transportbehov og deres
personlige praderencer. Faktisk er kundens geografiske tilherssted af stor
betydning for valget mellem sadtevognstog og stiv lastbil. Som det fremgar af
punkt 52, keber kunder i Nordeuropa typisk stive lastbiler. Der er visse
indikationer af, at stive lastbiler og sedtevognstog set fra efterspergselssiden
ikke er fuldstaandigt substituerbare. Dette spergsma kan dog sta dbent, da det
ikke er af afgarende betydning for vurderingen af den anmeldte fusion.

Bortset fra denne grundlagggende skelnen har markedsundersggelsen vist, at
kunderne anvender tre hovedkriterier for valg af en bestemt lastbil (hvilket
gadder bade stive lasthiler og satevognstog). Det farste kriterium er motoren,
issg dens effekt (hk). Motorens effekt er vigtig af hensyn til vaagten af det, der
skal transporteres, og topografien i det geografiske omrade, hvor lastbilen skal
bruges. Det andet kriterium er antallet af aksler. Undersggelsen viser, at der er
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27.

28.

29.

30.

31

32.

en standardkombination af akser (4X2), der er den mest udbredte i Europa.
Andre kombinationer bestdende af et hgjere antal aksler (f.eks. 6X2 og 6X4)
bruges til mere individuelt tilpassede keretgjer, der skal dakke kunders saalige
behov, der igen i hvert fald delvis afhaanger af topografien og vejrforholdene.
Det tredje kriterium er lastbilens fgrerhus, som kan vaae lavt, hgjt eller meget
hgjt afhaangigt af den enskede komfort.

Kunden kan og vil derefter vadge blandt et ret stort udbud af ekstraudstyr, der
afhaanger af vedkommendes saglige behov og den pagaddende transportform.
Generelt vil alle producenter af tunge lastbiler dog vaare i stand til at tilbyde en
lastbil med alle de vigtige elementer, der er afgarende for kunden og for
producenten (f.eks. spgrgsmalet om, hvorvidt prisen skal svare til den, en
konkurrerende producent tilbyder).

Pa grund af saglige kundekrav og de specifikke nationale bestemmelser kan
kunder i Sverige og Finland kebe laangere lastbiler (25,25 m) med sterre
lasteevne (60 tons).

Set fra udbudssiden synes enhver starre europaask lastbilproducent at vaae i
stand til at tilbyde et komplet udvalg af forskellige typer af tunge lastbiler. At
tilbyde specielle lastbiler i visse egne af Europa ville afgjort indebaae
ekstraomkostninger for sddanne producenter. Omkostningerne ville i sa fald
skulle afvejes mod, hvor attraktivt det pagaddende marked er. Hvad angdr det
specifikke spargsmd om fastlesggelsen af produktmarkedet, finder man, at
omkostningerne ved at omlasggge produktionen fra en type tung lastbil til en
anden ikke i sig selv kan betragtes som betydelige. Derfor kan de forskellige
typer tunge lastbiler ikke betragtes som saarskilte produktmarkeder.

Pa baggrund af ovenstdende kan man derfor konkludere, at kategorien af tunge
lasthiler (over 16 tons) kan betragtes som et enkelt relevant produktmarked med
henblik pa denne vurdering.

Det relevante geografiske marked

| en tidligere sag® papegede Kommissionen, at det ikke var ngdvendigt at afgere,
om det geografiske marked for lastbiler er fadlesskabsmarkedet eller stadig
bestér af en rakke nationale markeder, da spgrgsmalet ikke var afgerende for
den pagaddende sag. Undersggelsen har i denne sag vaget koncentreret om
Nordeuropa, issa de fire nordiske lande Danmark, Finland, Norge og Sverige
samt Irland. Da transaktionen selv ikke med en national markedsdefinition
skaber en dominerende stilling i andre dele af Fadlesskabet, er det stadig ikke
nadvendigt at afgere det ngjagtige omfang af det geografiske marked uden for
Norden og Irland.

Det fremgédr dog af undersagelsen, at de relevante geografiske markeder for
tunge lastbiler i disse fem lande stadig er nationale. Arsagerne til, at man har
draget denne konklusion, vil blive anfart nedenfor. Udgangspunktet vil blive de
argumenter, Volvo fremferte i anmel delsen.

Anmelderens argumenter
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33.

34.

Volvo henviste i sin anmeldelse til Kommissionens konklusioner i sagen
Renault/lvecoé. | denne beslutning konkluderede Kommissionen, at det
relevante marked for turistbusser var EJS, hovedsagelig pa grund af den store
import og eksport. Kommissionen erkendte ogsa, at det er prisbevidste private
selskaber, der kaber turistbusser, og at de ikke er prasget af varemaakeloyalitet
over for nationale producenter”.

Volvo fremferte i anmeldelsen, at analysen af markedet for turistbusser ogsa
gadder for tunge lastbiler. Endvidere henviser parterne til fglgende elementer,
som de heevder er afgerende for fastlagggelsen af det relevante geografiske
marked:

a) Prisniveau: ifglge Volvo er "prisforskellene fra den ene medlemsstat til
den anden ikke vaesentlige. Med undtagelse af Frankrig ligger priserne
pa Volvos tunge lastbiler siledes f.eks. inden for et udsvingsband pa
+-10% i de forskellige medlemsstater” (jf. anmeldelsens side 39).

b) Producenterne er allerede aktive i hele EJS, og importen inden for
EQS er stigende. Volvo fremfarer, at "... de syv sterste producenter af
tunge lastbiler (DaimlerChrysler, Volvo, Scania, MAN, RVI, lveco og
DAF/Paccar), der tegner sig for ca. 97% af det europaaske marked, er
reprassenteret | nassten ale medlemsstaterne og har en betydelig
eksport. For Volvos og Scanias vedkommende udger salget uden for
Sverige henholdsvis 90% og 80% af deres samlede omsagning i 1998.
Import udger ca. 30% af salget af tunge lastbiler i de nordiske lande.
Mens nogle producenter fortsat har ret store markedsandele i deres
hjemlande, er dette farst og fremmest et historisk faanomen. Importen
stiger fortsat” (jf. anmeldel sens side 39-40).

C) Nye store, private graanseoverskridende kabere: Ifglge Volvo har
dereguleringen i lastbilindustrien faert til en "markant aendring af
kundeprofilen og indkgbsvanerne. Det har isax betydet, at der er
opstaet store multinationale fladeoperatarer som GPE Lyonnaise og
Geodis/B Montreuil i Frankrig og Nederlandene med flader pa i alt
5000 til 10 000 lasthiler. Hvor Volvos kunder tidligere var sma eller
mellemstore fladegjere, er flertallet af kunderne nu store selskaber med
flader pa mindst 20 til 25 lastbiler. Disse store selskaber er reprae
senteret i flere medlemsstater, og mange af dem bruger enten
kebstilbud eller udbud, nér de indkgber lasthiler centralt, eller udnytter
deres kendskab til priser og konkurrencevilkdr i andre medlemsstater,
nar de forhandler med distributarerne” (jf. anmeldelsens side 46).

d) Kgb af to magker (dual sourcing): Volvo fremferer, at tendensen til, at
kunderne bliver starre og multinationale, ogsa har gjort det mere
amindeligt at kabe to (eller flere) magker. "For ikke at blive afhaangige
af en enkelt producent i forbindelse med kabsforhandlinger, har
fladegjere med over 20 til 25 lasthiler typisk mindst to forskellige
magker i deresflade" (jf. anmeldelsens s. 47).

7

Sag nr. 1V/M.1202 — Renault/lveco, beslutning af 22. oktober 1990.
Relevansen heraf for de bergrte busmarkeder vil blive draftet i af snittet om busser.
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35.

36.

€) Produktstandardisering: Ifglge Volvo "var veggt- og laangde-
restriktionerne tidligere en hindring for udvikling af lastbilmodeller til
hele EU, men den harmoniseringsproces, der begyndte i 1985 med
Rédets direktiv 85/3/EQF, som senest er suppleret med Ré&dets
direktiv 96/53/EF, har fert til en situation, hvor den basalt set samme
lastbil med hensyn til vaagt og dimensioner kan sadges og brugesi hele
Europa’ (jf. anmeldelsenss. 47).

f) Ingen adgangshindringer for udenlandske producenter: Volvo udtaler:
"Hvor man tidligere kunne betragte behovet for at oprette forhandler-
0g servicenet som en adgangshindring, forhindrer det ikke laangere
udenlandske lasthilproducenter i at konkurrere i en given medlemsstat
(jf. anmeldelsens side 48).

| sit svar paA Kommissionens klagepunktsmeddelelse i henhold til artikel 18 i
fusionsforordningen (herefter bensevnt "svaret") fremfarer Volvo, at Kommis-
sionen ikke skal basere sin vurdering af det relevante geografiske marked pa de
ikke-prismaessige faktorer, der er beskrevet i Volvos anmeldelse, da de ikke er
relevante for fastlagggelsen af det relevante geografiske marked. | stedet haevder
Volvo, at den afgarende faktor for fastlasggelsen af det relevante geografiske
marked er, hvorvidt leverandarerne faktisk prisdiskriminerer mellem
markederne. Volvo har fremlagt to rapporter (Lexecon- og Neven-rapporterne),
som efter virksomhedens opfattelse viser, at priserne pa sammenlignelige
lastbiler holder sig inden for et udsvingsband p& 5% til 15% i hele EU, med
Sverige som undtagelse, og at der derfor ikke er tale om betydelige prisforskelle
mellem de gvrige medlemsstater.

| sit svar fremlaggger Volvo endvidere nye beviser for parallelhandel med tunge
lastbiler og padpeger faktorer i forbindelss med dereguleringen af det
efterfalgende led i transportindustrien, der efter Volvos mening yderligere
styrker virksomhedens pastand om, at markedet for tunge lastbiler omfatter hele
EJS (minus Sverige). Alle disse argumenter vil blive vurderet nedenfor.

Kommissionens vurdering af det rel evante geografiske marked

37.

Volvo fremsadter i sit svar en rakke nye argumenter til stette for sin opfattelse
af omfanget af det relevante geografiske marked. Selv om svaret tyder pd, at
virksomheden ikke laengere mener, at de ikke-prismaessige faktorer, der omtales
i anmeldelsen, er nyttige for fastlasggelsen af det geografiske marked, bliver
disse faktorer faktisk vurderet, da de udger nyttige elementer i den overordnede
markedsdefinition. Den vigtigste aandring af indfaldsvinkelen er, at Volvo nu
mener, at vurderingen i ferste raekke skal centreres om leverandagrernes
mulighed for at prisdiskriminere mellem markederne. | modsagning il
pastanden i svaret viser det bevismateriale, Kommissionen har adgang til, at
Volvo og andre leveranderer af tunge lastbiler har anvendt meget forskellige
priser og fortjenstmargener for sammenlignelige produkter i forskellige
medlemsstater. Dette vil sammen med de relevante ikke-prismaessige beviser,
der viser, at konkurrencevilkdrene pa markedet for tunge lastbiler varierer fra
den ene mediemsstat til den anden, blive behandlet i de falgende punkter.

Prisniveauet varierer betydeligt fra den ene medlemsstat til den anden



38.

39.

40.

41.

Tunge lastbiler indkebes af en raskke arsager stadig hovedsagelig pa nationalt
plan. Det fremgar af, at der stadig er tale om betydelige prisudsving mellem
nabolande. Som naevnt har Volvo bade i sin anmeldelse og i sit svar fremfert, at
prisforskellene mellem medlemsstaterne ikke er vassentlige, og virksomheden
konkluderer, at der findes et E@S-marked for tunge lastbiler.

| sin anmeldelse henviste Volvo til, at de ubetydelige prisforskelle fremgik af
oplysninger (s. 122), der viser, at priserne pa Volvos tunge lasthiler svinger
inden for et band pa +10% mellem alle medlemsstaterne med undtagelse af
Frankrig. Disse oplysninger (Jom en populaa Volvo model]*) viste imidlertid
nationale prisudsving pa hele 20%. Ifglge anmeldelsen er Volvos pris for denne
model ca. [10-20%]* hgjere i Finland end i Danmark, ca. [10-20%]* hgjere i
Sverige end i Frankrig, [0-10%]* hgjere i Tyskland end i Nederlandene,
[0-10%]* hgjere i Tyskland end i Danmark, og [0-10%]* hgjere i
Det Forenede Kongerige end i Frankrig. Hvis der sammenligninges med
[en mere populaa model i de nordiske lande]*, er Volvos pris ca. [10-20%]*
lavere i Danmark end i Sverige, [10-20%)]* laverei Danmark end i Tyskland og
[20-30%]* lavere i Danmark end i Finland. Anmeldelsen indeholdt ikke pris-
angivelser i Norge og Island. | forbindelse med proceduren har Kommissionen
endvidere indsamlet pridister for de enkelte producenters mest udbredte
modeller af tunge lastbiler i hver medlemsstat. Disse oplysninger svarer stort set
til de prisudsving, der er anfart ovenfor. De viser desuden, at Volvos priser er
betydeligt lavere i Irland end i nabolandet Det Forenede Kongerige.
Listepriserne fra 1998 pa de mest solgte stive lasthiler og sattevognstog ([....]*)
var sdledes over 40% hgjere i Det Forenede Kongerige end i Irland. Selv om de
faktiske priser kan variere fralistepriserne, stetter sadanne forskelle ikke Volvos
pastand om, at disse markeder ikke er nationale. At prislisterne udviser
betydelige forskelle fra land til land, er tegn pa, at konkurrencevilkarene er
forskellige, hvilket gar det vanskeligere for kabere af tunge lastbiler at foretage
prissammenligninger. Generelt bekradter prisoplysningerne fra konkurrenterne,
at der er betydelige nationale prisforskelle svarende til forskellene hos Volvo.
F.eks. har ingen af konkurrenterne opgivet hgjere priser i Danmark end i
Tyskland. Tveatimod er listepriserne normalt mindst 5-10% hgjere i Tyskland.
Det stemmer overens med tabellen i Volvos anmeldelse, der blev udarbejdet til
intern brug inden transaktionen og oplyser forhandlernes faktiske nettopriser
med justeringer for specifikationer. Den gennemsnitlige listepris er 8% lavere i
Danmark end i Tyskland.

Volvo har fremfart, at en prissammenligning baseret pa tallene i anmeldelsen
ikke kan anvendestil at fastlaagge de geografiske markeder i denne sag. Arsagen
er, at forskellene i listepriserne efter Volvos opfattelse skyldes forskelle i det
udstyr, den tunge lastbil leveres med, og/eller kundestrukturen (og dermed
markedsstyrken) i de forskellige lande. Volvo fremferte derfor i sit svar, at
prisdiskrimineringen skulle defineres som forskellige fortjenstmargener ved salg
af den samme varetil forskellige kunder.

| sit svar henviser Volvo som stette for sit argument til rapporter udarbejdet af
Lexecon og Neven, som viser, at prisforskellene mellem medlemsstaterne med

*

Dele af teksten er redigeret for at sikre, at fortrolige oplysninger ikke viderebringes. Disse dele er
anfart i skarpe parenteser og markeret med asterisk.
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42.

43.

undtagelse af Sverige er begramsede. | disse undersggelser har man
sammenlignet salget af to af Volvos tunge lastbilmodel ([en populea model]
som sadtevognstog og en populaa model]* som stiv lastbil) i 12 EU-lande og
Norges. Udgangspunktet for sammenligningen var de gennemsnitlige nettopriser
for forhandlerne i de enkelte lande. | rapporterne er disse gennemsnitlige
nettopriser justeret for specifikationer. Efter disse justeringer konkluderer
rapporterne, at Volvos priser pa sadtevognstoget ligger inden for et
udsvingsband pa +5% i ale lande med undtagelse af Sverige ([+0-10%]*),
Frankrig ([-0-10%]*) og Norge ([-0-10%]*). For den stive model konkluderer
rapporterne, at de justerede priser falder inden for et band pa +6% i ale lande
med undtagelse af Sverige ([+10-20%]*) og Danmark ([-0-10%]*). |
rapporterne seger man endvidere at foretage justeringer af hensyn il
kundesammensagningen, hvilket angiveligt skulle mindske udsvingene
yderligere med 2-4,2%.

Efter en naamere analyse kan Kommissionen ikke acceptere Lexecon- og
Neven-rapporterne som trovaadigt bevis for, at der findes et E@S-marked for
tunge lastbiler. Rapporterne er udelukkende baseret pa de gennemsnitlige
nettopriser for forhandlerne. Volvo har gennem hele undersggelsens forlgb
stillet spergsmalstegn ved at benytte denne form for oplysninger. Endvidere
benytter man ved justeringerne kun oplysninger fra et enkelt & (1998). Det er
derfor tvivisomt, hvor stor veegt man kan tillaagge de foresldede konklusioner i
disse rapporter, issar nar flere andre faktorer peger i retning af nationale
markeder.

Kommissionen har undersggt de oplysninger, der er benyttet i rapporterne, og
andre, som ikke er medregnet. Pa baggrund af Volvos oplysninger har
Kommissionen foretaget sine egne beregninger for nogle af de lastbilstyper, der
ikke er analyseret i Lexecon- og Neven-rapporterne. | stedet for at bruge
gennemsnittene for forskellige motortyper, som man har gjort i rapporterne, har
Kommissionen foretaget direkte sasmmenligninger mellem priserne for ngjagtigt
samme motortype i forskellige lande, mens man har benyttet rapporternes
metode til at justere for forskelle i specifikationer. Disse sammenligninger er
vist nedenfor for [en populaa model]*, der i flere lande (Belgien, Finland,
Frankrig, Nederlandene, Portugal, Sverige og Det Forenede Kongerige) er den
mest solgte model af dem, der foreligger oplysninger om. Prisen (justeret) er
altsa [10-20%]* hgjere i Det Forenede Kongerige end i Frankrig og [10-20%]*
hgjere i Belgien end i Frankrig. Prisen (justeret) er i Sverige [10-20%]* hgjere
end i Danmark, [10-20%]* hgjere end i Norge og [0-10%]* hgjere end i
Finland. Prisen (justeret) i Finland er [10-20%]* hgjere end i Norge og [O-
10%]* hgjere end i Danmark. Disse store forskelle i justerede priser — med
anvendelse af den metode, der foreslas i rapporterne — stetter helt klart ikke
pastanden om, at der findes et geografisk marked, der omfatter hele EJS, eller
et regionalt geografisk marked i Norden.

Kommissionen har endvidere undersggt de korrektioner, der er foretaget i
rapporterne for kundesammensagning. Den bemaaker, at beregningerne er
baseret pa meget begramsede data, issa fra andre lande end Frankrig, og at

8

Grakenland blev udeladt af undersggelsen pa grund af det lave antal solgte keretgjer. Luxembourg er
medregnet under Belgien, og Irland er medregnet under Det Forenede Kongerige.
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nogle af de lande, hvor Volvo haevder, at der findes store flader, men priserne
stadig er forholdsvis hgje (f.eks. Nederlandene), ikke er medregnet. Det kan
give en mindre spredning i resultaterne. Rapporterne synes ogsa at stette den
hypotese, at maangderabatterne er saalig hgje i Frankrig. Dette modsiges i en
rapport fra januar 1999 udarbejdet af [et velanskrevet konsulentfirmal* for
Volvo, hvori det hedder, at "analyser af data fra Det Forenede Kongerige viser,
at gennemsnitsprisen for en specifik lastbilstype er [10-20%]* lavere for store
kunder (flader pa over 30 lasthiler) end for sma flader (under 5 lastbiler). De
tilsvarende tal for salg af nye lasthbiler i Tyskland og Frankrig er [10-20%]* og
[10-20%]* lavere". Kommissionen er derfor af den opfattelse, at den korrektion
for kundesammensadning, der er foretaget i rapporterne, har flere mangler.
Desuden vil den under ale omstandigheder kun belyse situationen i et
begramnset antal lande. F.eks. er Norge, Island og Det Forenede Kongerige ikke
medregnet.

45, Hvad angar konklusionerne i Lexecon- og Neven-rapporterne, kan
Kommissionen ikke acceptere, at prisforskelle inden for et udsvingsband pa
+5% (eller £6%)° tilsidesadtes ved markedsdefinitionen, da det vil betyde, at en
hypotetisk monopolist i et omréde kunne foretage en prisforhgjelse pa op til
10% (eller 12%) uden at blive forhindret heri af konkurrencevilkdrene i de
omkringliggende omrader.

46. For det andet og nok sa vigtigt er den foresldede konklusion i disse rapporter
uforenelig med andre foreliggende informationskilder. Det gadder ikke blot den
prissasmmenligning, Volvo foretog i anmeldelsen, men ogsa de prisoplysninger,
der senere blev afgivet under Kommissionens undersggelse (herunder nationale
prislister og faktiske priser for samme lastbilsmodel, som viser, at
prisforskellene er lige sA store som anfert i anmeldelsen), og prissammen-
ligninger fra Volvos interne dokumenter, som Volvo fremlagde pa
Kommissionens opfordring (f.eks. en tabel med overskriften "sammenligninger
af faktiske priser 1. kvartal 1999", der viser priser ved salg af 1-3 lastbiler for
specifikke lastbilsmodeller fra Volvo, Scania og DaimlerChrysler). Det fremgar
tydeligt af Volvos interne oplysninger, at prissammenligningen blev foretaget
under hensyn til detaljerede specifikationer. For Volvo omfattede denne tabel
[en populaar model]* som sadtevognstog, og den viser, at denne model blev
solgt til en pris, der var [10-20%]* hgjere i Det Forenede Kongerige end i
Frankrig. Den starste prisforskel for en Volvo-model er en prisi Belgien, der er
[20-30%]* hgjere end i Frankrig. Tabellen viser, at de tilsvarende modeller fra
Scania og DaimlerChryser falger samme prismgnster i de pagaddende lande
som Volvo-modellen. Dermed tyder begge disse former for beviser pa nationale
prisforskelle af samme sterrelsesorden som dem, der er angivet i anmeldelsen.
For at acceptere resultaterne af Lexecon- og Neven-rapporterne ville man derfor
ikke blot skulle se igennem fingre med de mangler, der er papeget ovenfor, men
ogsa konkludere, at savel den prissammenligning, Volvo har forelagt
Kommissionen, som Volvos interne prissammenligninger er lige sa
mangelfulde.

9 Det skal desuden erindres, at man i rapporterne var ngdt til at udelukke Sverige, Frankrig og Norge for
sadtevognstogs vedkommende og Sverige og Danmark for stive lastbilers vedkommende for at

mindske forskellene mellem de justerede priser.
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47.

48.

49.

Volvo foresdr i svaret, at definitionen af de relevante geografiske markeder skal
baseres pd, hvorvidt der er tale om prisdiskriminering, der defineres som
forskellige fortjenstmargener for producenterne af tunge lastbiler ved salg af
samme vare til forbrugere i forskellige lande. Det er derfor interessant at se, at
de oplysninger om udvikling i fortjenstmargener, som Volvo har fremlagt under
proceduren, tydeligt viser, at der har veget tde om en sidan
prisdiskrimineringl®. F.eks. var Volvos nettofortjenstmargen for [en populaer
model]* som stiv lastbil i 1998 [10-20%]* i Sverige mod [0-10%]* i Danmark
(udtrykt som bruttofortjenstmargen var den [20-30%]* i Sverige og [10-20%]* i
Danmark). For [en populaa model]* som stiv lastbil var fortjenstmargenen
[10-20%]* i Finland mod [-0-10%]* i Norge (udtrykt som bruttofortjenstmargen
var den [20-30%]* i Finland og [10-20%]* i Norge). Oplysningerne fra Volvo
tyder pa lignende forskelle i fortjenstmargenerne mellem andre lande, f.eks.
mellem Danmark, Irland og Belgien for [en populaa model]* som
sadtevognstog.

Endelig foreslar Volvo i svaret, at det vigtigste spargsmal for definitionen af det
relevante geografiske marked skal vaae, om det er muligt at foretage pris- eller
fortjenstmargendiskriminering mellem de forskellige omréder. Volvo har givet
talrige eksempler pd, at virksomheden faktisk har veaet i stand til ikke blot at
opretholde betydelige prisforskelle mellem nabolande, men ogsa at anvende
betydeligt forskellige fortjenstmargenerl. Man ma derfor konkludere, at de
foreliggende beviser om priser og fortjenstmargener er uforenelige med Volvos
pastand om, at de nordiske lande (Sverige, Danmark, Finland og Norge),
Det Forenede Kongerige og Irland ikke hver issa skal betragtes om saaskilte
geografiske markeder.

Hvis markederne gik ud over landegraaserne, ville det vaae rimeligt at
formode, at kabere af tunge lastbiler ville udnytte de faktiske prisforskelle og
kabe deres lastbiler i et naboland, og/eller at arbitragerer ville udnytte de
muligheder, disse forskelle giver, og kabe lastbiler af Volvo i de lande, hvor
fortjenstmargener er lavest, og sedge dem til kunder i lande, hvor fortjenesterne
er hgje. Nogle af arsagerne til, at kunder ikke ger sadan, og at der ikke foregar
arbitrage, vil blive belyst i de falgende afsnit. Det vil ske pa baggrund af ikke-
prismaesssige beviser fra anmeldelsen, trods Volvos udtalelse i svaret om, at dette
materiale ikke egner sig til at definere de relevante markeder.

Kundernes praderencer

50.

Markedsundersggelsen viser, at selv om lastbilsproducenter er i stand til at
levere et udvalg af forskellige tunge lastbilsmodeller (tilpasningen til de
specifikke bestemmelser i visse medlemsstater indebager dog afgjort
ekstraomkostninger, hvilket fjerner incitamentet til at gaind pa visse markeder),
er kundernes behov af en sadan karakter, at de tunge lasthiler, der sedgesi de

10

11

Volvos oplysninger omfatter fortjenstmargenerne for de tre populaareste modeller i en rakke lande. Da
den populazreste model ikke er den sammei alle lande, og eftersom Volvo ikke har afgivet oplysninger
om alle lande, kan man ikke foretage en fuldstaandig sammenligning.

Det skal erindres, at selv Lexecon- og Neven-rapporterne, hvor man bestradte sig pa at justere de
foreliggende oplysninger, konkluderede, at priserne varierer med 12%, selv om man udelod en ragkke
lande med starre prisforskelle.
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53.

forskellige medlemsstater, varierer betydeligt med hensyn til modeller og
teknisk konfiguration.

Denne konklusion styrkes, nd&r man ser pa de mest solgt lastbilsmodeller fra de
sterste producenter i de forskellige medlemsstater. Man bemagker, at der kan
vage store forskelle selv mellem de grundlasggende specifikationer for lastbiler,
der sadges i de forskellige medlemsstater (selv n&r man sammenligner den
samme producents modeller), men disse forskelle er langt mindre udtalte, hvis
man sammenligner de mest solgte modeller fra de forskellige
|astbilsproducenter inden for en bestemt medlemsstat.

Nedenstdende tabel giver en oversigt over salget af Volvos tre mest solgte
modeller i de enkelte lande sammen med procentdelen af den samlede
salgsmaangde for disse tre modeller. Billedet ville vaae omtrent det samme for
andre lastbilsproducenter.

Sadte- Motor HK Aksler Komfort | % af samlet
vognstog | (liter) (hjul/ i farerhus sag
/Stiv trackkende)
lasthil
@stria SVT 12-16 | 420-520 4x2 2-3 [..*]*
Belaien SVT 12 380-420 4x2 2-3
Danmark SVT 12 380-420 4x2 2-3
Finland S 12-16 | 420-520 | 6x2-6x4 1-2
Frankria SVT 12 380-420 4x2 1-2
Tvskland SVT 12 380-420 4x2 2-3
UK SVT 10-12 | 360-380 | 4x2-6x2 1
Grakenland SVT-S | 12-16 | 420-520 | 4x2-6x2 1-3
[talien SVT 12 380-420 4x2 1-2
Nederlandene SVT 12 380-420 4x2 2-3
Norae S 12 420-520 6x2 1-2
Portuaal SVT 12 380-420 4x2 1-2
Soanien SVT 12 380-420 4x2 1-3
Sverige SVT-S 12 380-420 | 4x2-6x2 1-2

Som det fremgar af tabellen i punkt 52, er de grundlasggende specifikationer, der
betragtes som afgarende elementer for tunge lastbiler, noget forskellige
afhangigt af, i hvilken medlemsstat de ssdges. Kunder i Finland, Grakenland,
Norge og Sverige foretrakker oftere stive lastbiler end kunder i andre lande.
Samtidig har kunder i @strig, Finland, Graskenland og Norge behov for sterre og
kraftigere motorer, mens kunder i Det Forenede Kongerige har en tendens til at
foretraskke mindre motorer. Der er lignende forskelle med hensyn til de
foretrukne akselkonfigurationer. Endelig er komforten i farerhuset mindre vigtig
i Finland, Frankrig, Det Forenede Kongerige, Italien, Norge, Portugal og
Sverige. Endvidere er det isaa i de nordiske lande tydeligt, at de grundlasggende
specifikationer varierer betydeligt ikke blot i sammenligning med de gvrige
medlemsstater, men ogsa fra det ene nordiske land til det andet, hvor danskerne
foretraskker sadtevognstog, mens kunderne i de andre tre lande generelt vil have
stive lastbiler og stiller lavere krav til komforten i farerhuset. Desuden vil
kunder i Norge og ikke mindst Finland have motorer med flere hestekradter end
kunderne i Sverige og Danmark.

*k

[de nationale tal ligger fra 19 til 60% med et gennemsnit pa 43%.
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55.

Ud over forskellene i grundlagggende specifikationer, kan kundernes behov
tilsyneladende variere med hensyn til forskellige former for udstyr, som tunge
lastbiler kan leveres med (f.eks. gearkassen og antallet af cylindre).

Det viser sig, at kunderne i tre af de nordiske lande (Norge, Finland og Sverige)
generelt kaber tunge lastbiler af den stive type (integrerede) med en motor med
hgijere ydeevne end i de @vrige medlemsstater og med flere akder.
Indkgbsmanstrene skyldes topografien og de klimatiske forhold i alle disse
lande samt de specifikke bestemmelser for maksimal last. Under disse vilkar er
man ngdt til at bruge lastbiler, der kan yde den gnskede service.

De tekniske krav varierer fra den ene medlemsstat til den anden

56.

S7.

Markedsundersggelsen har vist, at der pa trods af en vis harmonisering pa
europadsk plan (isea Radets direktiv 85/3/EQF, som harmoniserede vaggt og
dimensioner for international trafik inden for EU) stadig findes en rakke
tekniske krav til tunge lastbiler, der varierer fra det ene land til det andet. Denne
konklusion gadder issar Det Forenede Kongerige, Irland og nogle af de nordiske
lande. Hvad ang&r Det Forenede Kongerige og Irland, begramser den
kendsgerning, at alle motorkaretgjer skal tilpasses karsel i venstre side af vejen,
mulighederne for at importere keretgjer beregnet for det europadske fastland
betydeligt. Endvidere er Kommissionens opmaaksomhed blevet henledt pa, at
specifikationerne for keretgier af samme model er forskellige i Irland og
Det Forenede Kongerige. Scania, Volvo og lveco benytter alle kraftigere
specifikationer (med hensyn til understel, drivaksel, ophaang, dak og affjedring)
pa det irske marked pa grund af de darlige vejforhold i Irland. | nogle af de
nordiske lande bemaakes det, at fuldstaandig typegodkendel se (dvs. gennemfart
harmonisering af tekniske bestemmelser) af tunge lastbiler ikke kan forventes i
de naeste to til tre &r. | Sverige og Finland gadder der f.eks. stadig forskellige
regler for maksimal last og lastbilers maksimale laangde. Disse to lande tillader
hgjere last og lamngere lasthiler (60t og 25.25m) end resten af Europa. Det giver
generelt Volvo og Scania en fordel, fordi deres lasthiler traditionelt produceres
med henblik pa at opfylde kravene til langere og tungere karetgjer (f.eks. med
hensyn til motor og akselkonfiguration).

| Sverige er der desuden en specifik lovgivningsmasssig adgangshindring. Den
svenske lovgivning diller krav om en specifik godkendelse, der kaldes
"kollisionstest for fererhuse'. En konkurrent har over for Kommissionen
beskrevet virkningen af denne test pa falgende méde: "Der findes, som naavnt,
en teknisk hindring for at fa adgang til det svenske marked, nemlig
kollisionstesten for fererhuse. Den har blandt andet afholdt (konkurrentens
navn) fra at sedge sine dyreste modeller (navnet pa modellerne) og vigtige
modeller i den billigere ende. Disse modeller typegodkendes til salg i Europa og
sadges i praksis andre steder i stort antal. Omkostningerne ved at gennemga
testene ville overstige indtaegterne fra det yderligere salg gennem det nuvaaende
net.” Ved den mundtlige hering indremmede Volvo, at kollisionstesten for
farerhuse er en adgangshindring for ikke-svenske producenter af tunge lastbiler.
Volvo anglog, at DaimlerChrysler afkreaver kunder, der vil have et svensk
sikkerhedsfererhus, et supplement pa 7 850 DEM .

Indkab foretages nationalt
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58.

59.

60.

Pa baggrund af den specificitet, der som naevnt praeger lastbilsmarkedet, hvad
angér kundernes pragferencer, tekniske krav og prisforskelle, samt behovet for
service fra forhandleren, er det ikke overraskende, at markedsundersggelsen
viser, at kebere af tunge lastbiler meget saddent benytter sig af forhandlere
uden for det land, hvor de driver virksomhed. Selv nar keberen er en sdkaldt
"fladekunde" med internationale transportaktiviteter, der driver virksomhed i
forskellige lande, fremgar det af markedsunderspgelsen, at lastbiler kabes,
nationalt og kabsbes utningerne tradffes pa grundlag af service fra forhandleren
og priserne i det pagaddende land. Det er i endnu hgjere grad tilfaddet, nar
kunden er et lille eller mellemstort transportselskab. Faktisk er de fleste kabere
af tunge lastbiler i de nordiske lande sma eller mellemstore virksomheder, som
kaber nationalt og ikke overvejer at udnytte prisforskellene, fordi de har behov
for eftersalgsservice, fordi der er risiko for, at privatimporterede lastbiler vil
have lavere brugtvognsveadi, og fordi der benyttes andre tekniske
specifikationer i andre medlemsstater.

Kommissionen er desuden blevet opmaaksom pa, at forhandlerne opfatter salget
af en ny lastbil som en kilde til indtaegter i fremtiden gennem service og salg af
reservedele, som de typisk har betydeligt starre fortjenstmargener pd, end pa
salget af den nye lastbil. Oplysninger fra Volvo bekradter, at starstedelen af en
forhandlers indtaggter stammer fra service og salg af reservedele. Derfor vil en
forhandler, som ved, at salget af en lastbil til en bestemt kunde ikke vil give
indtaegter fra eftersalgsservice, vaare mindre tilbgjelig til at tilbyde denne kunde
en attraktiv pris. Derfor kan kunder, der forsgger at importere lastbiler privat fra
andre medlemsstater (f.eks. danske lastbilskunder, der vil kabe i Tyskland),
meget vel komme ud for, at skulle betale hgjere priser end de lokale kunder.
Kommissionen er desuden blev opmagksom pd, at de forskellige problemer
(service, garanti m.m.) i forbindelse med privat import fra et naboland vil
betyde, at en prisforskel pa op til 10% er pakraevet, for at det kan blive rentabelt
at kabe lastbiler i dette naboland, og selv i dette tilfadde kun for kunder, der
aftager et vist antal keretgjer.

Et andet spgrgsmal, der har betydning for, om en lastbilskunde finder det
attraktivt at importere lastbiler privat eller kebe af en parallelimporter, er
muligheden for at fa refunderet udgifterne helt eller delvis i forbindelse med
problemer med en lastbil efter garantiens udigh. Beslutningen om en sddan
refusion tradfes dog typisk af importeren, der naturligvis ikke vil have noget
incitament til at tilbyde en sadan refusion for en lasthil, der ikke er importeret
viaden officielle importer.

Distributions- og servicenet

61.

Markedsundersggelsen har afsleret endnu et forhold, der skal tages hensyn til,
ndr man fastszdater det geografiske omfang af det relevante marked. Selv om
nogle markedsaktarer betegner markedet for tunge lastbiler som "europadsk”,
papeger de konsekvent, at en afgerende faktor ved en beslutning om at kebe
lastbiler er det eftersalgsnet (vedligeholdelse, savel ordinaa som ekstraordina,
samt levering af reservedele), en given lastbilsproducent kan tilbyde.
Lastbilskunder peger altid pa, at en effektiv og jeevnt fordelt eftersalgs- og
vedligeholdelsesservice er pakraevet for en lastbilsgjer. Faktisk fremgér det af
markedsundersggelsen, at en beslutning om at kebe en bestemt type lasthbil
afhanger af en rakke variabler, der alle er af afgerende betydning for
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62.

63.

64.

beslutningen. De vigtigste forhold er pris, eftersalgsservice, brugtvognsvaardi og
garanti (alle disse forhold afspejles i et varemaake, som det fremgar af
nedenstdende). Heraf felger, at en kundes valg ved kegb af et bestemt
lasthilsmagke i hgj grad afheenger af den pagaddende lastbilsproducents
mulighed for at tilbyde effektiv eftersalgsservice. Denne forbindelse mellem,
hvor attraktiv en lastbilleverander er, og vedkommendes mulighed for at tilbyde
et servicenet kan forklare, hvorfor de fleste kunder ikke udnytter de faktiske
prisforskelle (selv om de af Volvo betegnes som "professionelle kabere'). Af
samme arsag er det sandsynligt, at arbitragerer vil fa vanskeligt ved at
overbevise lastbilskunder i et bestemt land til at kebe paralelimporterede
koretgjerl2, Det skal bemaakes, at selv om producenternes garanti typisk gadder
i hele Europa, dakker de kun fremstillingsfejl. Normal vedligeholdelse og
service er ikke omfattet af garantien, men vil typisk blive foretaget lokalt, ofte
pagrundlag af en servicekontrakt med den forhandler, der solgte lasthilen.

Som det vil fremga af vurderingen, er situationen isa i alle de nordiske lande,
at de @vrige europadske lastbilsproducenter har langt mindre og mindre
udbredte eftersalgsnet, og de eksisterende alternative net er hovedsagelig rettet
mod enten dakning  af internationale  lastbilkunders  behov
(n@dhjedpsreparationer | hele Europa) eller serviceeftersyn af biler og
varevogne. Markedsundersagelsen har vist, a en opgradering af
konkurrenternes net til samme niveau som Volvos og Scanias for at dakke
behovene hos kunder med udbredte aktiviteter i de nordiske lande ville kreeve
betydelige investeringer (hvilket naturligvis skal sammenholdes med, hvor
gkonomisk attraktivt markedet er).

Under markedsundersggelsen gjorde konkurrenterne opmeagksom p3, at
beslutningen om at etablere eller udvikle et servicenet haanger sammen med en
"kritisk masse" af lastbiler, der skal sadgesi ethvert land. Det er blevet antydet,
at den ligger omkring 10% afhaangigt af en rakke faktorer i forbindelse med
omkostninger og muligheder pa det pageddende marked. | de nordiske lande,
hvis markeder er forholdsvis sm3, og hvor man ma péaregne yderligere
omkostninger i forbindelse med opfyldelse af tekniske krav, mener man, at en
markedsandel pa 10-15% er nadvendig for at berettige en beslutning om at
padrage sig de pagaddende ekstraomkostninger. Kommissionen er desuden
blevet opmagksom pa, at de nordiske landes forholdsvis ringe sterrelse maske
betyder, at der ikke er tilstragkkeligt incitament til at ga ind pa disse markeder,
selv ikke hvis priserne stiger med 5-10%.

Hvad angér afgramsningen af det relevante geografiske marked, er det
tilstraskkeligt at bemagke, at betydningen af distributions- og servicenet ma
regnes som en af de vaesentligste arsager til, at kunderne ikke kaber lasthiler i
andre lande, og samtidig begraanser den arbitragerers muligheder for at udnytte
de faktiske prisforskelle fra den ene medlemsstat til den anden.

12 volvo henviser i sit svar til handelen med brugte tunge lastbiler som bevis for, a de nationale

markeder er indbyrdes forbundne. | denne forbindelse skal det for det farste bemaakes, at en keber af
en brugt lasthil typisk ikke kgber en pakke bestdende af en lastbil, en vedligeholdelseskontrakt og
muligvis finansiering, som hvis lastbilen var ny. For det andet pdpegede Volvo i sin anmeldelse ikke,
at brugte lasthiler befandt sig pa samme marked som nye (faktisk fremlagde Volvo ingen oplysninger
om salg a brugte lastbiler). For det tredje har Volvo ikke fremlagt oplysninger, der viser, at
parallelhandel med nye lastbiler befinder sig pa samme niveau som handel med brugte keretgjer.
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Svingende markedsandele

65.

Endvidere underbygges Volvos pastand om et E@S-marked for tunge lasthiler
ikke af de salgstal i dette omréde, Volvo har opgivet i anmeldelsen. Det er
blevet oplyst, at Volvo har en markedsandel pa 15,2% i E@S. Virksomhedens
markedsandel er imidlertid betydeligt hgjere i en ragkke medlemsstater (45% i
Sverige, 34% i Finland, 29% i Danmark, 38% i Norge og mellem 22 og 25% i
Irland, Belgien, Nederlandene, Portugal og Grakenland). Samtidig ligger
Volvos markedsandele i en rakke lande betydeligt under dette ES-gennemsnit
(12% 1 Qstrig, 8% i Tyskland, 13% i Spanien, 12% i Itaien og 11% i
Luxembourg). Som det fremgdr af nedenstdende tabel, gadder de samme
nationale afvigelser fra den gennemsnitlige andel af markedet i EQJS for Scania
og ale andre producenter af tunge lastbiler. Selv mellem nabomedlemsstater
med nogenlunde ens topografi, som f.eks. Danmark og Tyskland, varierer de
starste producenters markedsandele betydeligt. Ud over vage henvisninger til
historiske arsager har Volvo ikke givet nogen forklaring pa, hvordan sadanne
forskelle i markedsandele i de forskellige medlemsstater efter virksomhedens
opfattelse kan forenes med dens pastand om, at markedet for tunge lastbiler
omfatter hele EQS.
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Volvo Scania | Daimler MAN RVI lveco DAF
E@S-gennemsnit 15,2 15,6 20,5 12,6 11,9 10,6 10,5
Sverige 45 46 6 0 1 0 2
Finland 34 31 10 3 18 4 0
Danmark 29 30 18 10 3 7 4
UK 18 19 9 7 6 9 18
Irland 22 27 9 6 3 8 13
Tyskland 8 9 42 26 2 6 5
@strig 12 16 18 34 4 6 9
Frankrig 14 9 16 5 38 8 8
Belgien 23 17 18 11 8 6 17
L uxembourg 11 15 28 14 10 8 15
Nederlandene 16 23 12 9 3 3 33
Italien 12 12 16 6 9 41 4
Spanien 13 16 19 8 19 20 9
Portugal 25 19 12 6 17 7 14
Grakenland 24 17 36 12 3 2 3
Norge 38 32 9 12 1 2 4

Kilde: Anmeldelsen (pa grundlag af officielle indregistreringsdata).

Konklusion om de relevante geografiske markeder for tunge lastbiler

Sverige

66.

Kommissionen finder, at Sverige udger et ssarskilt relevant geografisk marked
for tunge lastbiler. For det farste har markedsundersggelsen vist, at kab af tunge
lastbiler foretages nationalt, og at distributions- og servicenet udger en hindring
for importpenetration for producenter, der ikke selv har et veludviklet lokalt net.
Det gadder issa MAN og lveco, som ikke har nogen andel af det svenske
marked for tunge lastbiler. Det nationale kebsmanster blev bekradtet af en
undersggelse foretaget af de svenske konkurrencemyndigheder, der viste, at
lasthilskunder i overvaddende grad keber tunge lastbiler nationalt, endog sagar
lokalt. For det andet er priserne i Sverige som naevnt forskellige fra priserne i
nabolandene. F.eks. er prisen (justeret) for [en populea model]* i Sverige
[10-20%]* hgjere end i Danmark, [10-20%]* hgjere end i Norge og [0-10%]*
hgjere end i Finland. For det tredje er Volvos fortjenstmargener i Sverige
forskellige fra fortjenstmargenerne i de avrige nordiske lande. F.eks. var Volvos
nettofortjenstmargen i 1998 for [en populaar model]* [.....*]* i Sverige, [.....]* |
Danmark, [....]* i Finland og [.....]* i Norge. For det fjerde er de tekniske
specifikationer anderledes i Sverige end i resten af Europa, da man i Sverige
tillader hgjere last og laangere lastbiler. Endvidere er den svenske kollisionstest
for fererhuse blev udpeget som en specifik lovgivningsmaessig adgangshindring,
der har betydet, at nogle lastbilsmodeller i gjeblikket ikke forhandles i Sverige.
Endelig har RVI kun en andel pad 1% af det svenske marked, mens det
"nationale" magke RVI/Sisu i nabolandet Finland har en markedsandel pa 18%.
Af ovenstéende arsager er konkurrencevilkarene pa markedet for tunge lasthiler
i Sverige forskellige fra vilkarene i nabolandene, og Sverige udger dermed et
sagskilt relevant geografisk marked.

*

Tallet er hgjest i Sverige, derefter falger Finland, Danmark og Norge i naevnte raskkefalge.
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Danmark

67.

Norge

68.

Kommissionen finder, at der er stagke indikationer for, at Danmark udger et
saaskilt relevant geografisk marked for tunge lastbiler. For det farste har
markedsundersggel sen vist, at indkab af tunge lastbiler foretages nationalt, og at
distributions- og servicenet udger en hindring for importpenetration for
producenter, der ikke selv har et veludviklet lokalt net. For det andet er priserne
i Danmark som naevnt forskellige fra priserne i nabolandene. F.eks. er prisen
(justeret) for [en populaa model]* i Sverige [10-20%]* hgjere end i Danmark.
Endvidere viser forhandlernes nettopriser justeret for specifikationer for
[en populaa model]*, som er anfert i anmeldelsen, en gennemsnitspris, der er
[0-10%]* lavere i Danmark end i Tyskland. For det tredje er Volvos
fortjenstmargener i Danmark forskellige fra fortjenstmargenerne i nabolandene.
F.eks. var Volvo nettofortjenstmargen i 1998 for [en populaa model]* [.....]* |
Danmark, [.....]* i Sverige, [.....]* i Finland og [.....]* i Norge. For det fjerde har
de i Danmark tre mest solgte modeller af Volvos tunge lastbiler andre
specifikationer end de foretrukne modeller i de avrige nordiske lande. Endelig
synes den kendsgerning, at Volvo har en markedsandel pa 29% i Danmark, men
kun 8% i Tyskland, at Scania har 30% af det danske marked, men kun 9% af det
tyske, at DaimlerChrysler har 42% af det tyske marked, men kun 18% af det
danske, og at MAN har en markedsandel pa 26% i Tyskland, men kun 10% i
Danmark, at bekradte, at Danmark og Tyskland ikke tilhgrer samme relevante
geografiske marked. Ovenstdende &rsager er stagke indikationer af, at
konkurrencevilkarene pa markedet for tunge lastbiler i Danmark er forskellige
fra vilkdrene i nabolandene, og at Danmark dermed udger et seaskilt relevant
geografisk marked. Som det fremgar af nedenstdende, ville transaktionen, hvis
Danmark blev betragtet som et saarskilt geografisk marked, fare til oprettelse af
en dominerende stilling pa dette marked. Da den anmeldte transaktion imidlertid
under alle omstaandigheder vil vage uforenelig med fadlesmarkedet, selv hvis
den ikke faerer til en dominerende stilling pa det danske marked for tunge
lasthiler, er det ikke ngdvendigt at tage stilling til dette spergsmal i forbindelse
med denne procedure.

Kommissionen finder, at Norge udger et saarskilt relevant geografisk marked for
tunge lastbiler. For det ferste har markedsundersggelsen vist, at keb af tunge
lastbiler foretages nationalt, og at distributions- og servicenet udger en hindring
for importpenetration for producenter, der ikke selv har et veludviklet lokalt net.
For det andet er priserne i Norge som nasevnt forskellige fra priserne i
nabolandene. F.eks. er prisen (justeret) for [en populea model]* [10-20%]*
hgjerei Sverige end i Norge og [10-20%]* hgjerei Finland end i Norge. For det
tredje er Volvos fortjenstmargener i Norge forskellige fra fortjenstmargenerne i
de avrige nordiske lande. F.eks. var Volvo nettofortjenstmargen i 1998 for [en
populea model]* [.....]* i Norge, [.....]* i Sverige, [.....]* i Danmark og [.....]* i
Finland. For det fjerde har de tre mest solgte modeller af Volvos tunge lastbiler i
Norge andre specifikationer end de foretrukne modeller i Danmark. Endelig er
der forskelle i markedsandelene i Norge og Sverige, idet MAN har en andel af
det norske marked pa 12%, men ingen andel af det svenske, mens Volvo og
Scania har henholdsvis 38% og 32% af det norske marked og 45% og 46% af
det svenske. Endelig har RVI kun en andel pa 1% af det norske marked, men det
"nationale" magke RVI/Sisui Finland har en markedsandel pa 18%. | Danmark
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Finland

69.

Irland

70.

har DaimlerChrysler 18%, men i Norge kun 9%. Af ovenstdende arsager er
konkurrencevilkdrene pa markedet for tunge lastbiler i Norge forskellige fra
vilkérene i nabolandene, og Norge udger dermed et saarskilt relevant geografisk
marked.

Kommissionen finder, at Finland udger et saaskilt relevant geografisk marked
for tunge lastbiler. For det farste har markedsundersggel sen vist, at kab af tunge
lastbiler foretages nationalt, og at distributions- og servicenet udger en hindring
for importpenetration for producenter, der ikke selv har et veludviklet lokalt net.
For det andet er priserne i Finland som naevnt forskellige fra priserne i
nabolandene. F.eks. er prisen (justeret) for [en populaa model]* [10-20%]*
hgjerei Finland end i Norge og [0-10%]* hgjerei Sverige end i Finland. For det
tredje er Volvos fortjenstmargener i Finland forskellige fra fortjenstmargenerne
i de gvrige nordiske lande. F.eks. var Volvo nettofortjenstmargen i 1998 for [en
populaa model]* [.....]* i Finland, [.....]* i Sverige, [.....]* i Danmark og [.....]* |
Norge. For det fjerde tillader man tungere last og laangere lastbiler i Finland end
i resten af Europa med undtagelse af Sverige. Endelig har det "nationale” magke
RVI/Sisu i Finland en markedsandel pa 18%, mens det kun har andele pa 1% i
Sverige og Norge og 3% i Danmark. Af ovenstdende arsager er
konkurrencevilkérene pa markedet for tunge lastbiler i Finland forskellige fra
vilkdrene i nabolandene, og Finland udger dermed et saaskilt relevant
geografisk marked.

Kommissionen finder, at Irland udger et ssarskilt relevant geografisk marked for
tunge lastbiler. For det fearste har markedsundersggelsen vist, at kagb af tunge
lastbiler foretages nationalt, og at distributions- og servicenet udger en hindring
for importpenetration for producenter, der ikke selv har et veludviklet lokalt net.
For det andet er Volvos listepriser pa de fleste af de solgte stive lasthiler og
sadtevognstog betydeligt lavere ([40-50%]*) i Det Forenede Kongerige end i
Irland. For det tredje er de tekniske specifikationer i Irland forskellige fra
specifikationerne i andre medlemsstater. At rattet sidder i hgjre side, begraanser
mulighederne for at importere keretgjer beregnet for det europadske fastland
betydeligt. Desuden er specifikationerne for de samme modeller kraftigere i
Irland end i Det Forenede Kongerige pa grund af de dérlige vejforhold i Irland.
Endelig er de starste producenters markedsandele vaesensforskellige fra
andelene i det meste af det gvrige Europa. Selv om forskellen mellem Irland og
Forenede Kongerige er mindre udtalt, har Volvo og Scania tilsammen 49% af
det irske marked, men kun 37% af markedet i Det Forenede Kongerige. Af
ovenstéende arsager er konkurrencevilkarene pa markedet for tunge lasthiler i
Irland forskellige fra vilkdrene i nabolandene, og Irland udger dermed et
sagrskilt relevant geografisk marked.
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71.

72.

73.

74.

75.

Vurdering

Fusionsforordningens artikel 2 kraever en vurdering af planlagte fusioner for at
fastsla, om de er forenelige med fadlesmarkedet. Det afgerende spargsma for
denne vurdering er, om den patamnkte transaktion vil fare til oprettelse eller
styrkelse af en dominerende stilling. Et af de vigtigste parametre for denne
vurdering er de deltagende virksomheders markedsmaessige position og deres
gkonomiske og finansielle styrke. Markedsvirkningerne af en fusion kan males
pa en rackke forskellige mader set fra en gkonomisk synsvinkel. Traditionelt har
man malt de fusionerende parters markedsstyrke indirekte ved hjadp af kriterier
som de fusionerende parters og de gvrige konkurrenters markedsandele pa de
relevante markeder. Denne analyse suppleres normalt af en vurdering af
kundernes potentielle markedsstyrke, nye aktgrers adgangsmuligheder m.m.
Kommissionen har foretaget en sadan analyse i den foreliggende sag og er
kommet til den konklusion, at den pataankte fusion er uforenelig med
fedlesmarkedet.

Kommissionen har desuden anmodet professor Ivaldi og professor Verboven om
at udarbejde en gkonometrisk undersggelse for direkte at kunne mae
virkningerne af fusionen for de priser, producenterne af tunge lastbiler benytter
pa de forskellige nationale markeder. Resultaterne af sadanne @konometriske
underspgelser kan veme et vexdifuldt supplement til Kommissionens
traditionelle metode til maling af markedsindflydelse. Det kan issx veae
tilfaddet, n&r kundeunderlaget for et produkt er meget fragmenteret, og det
sdledes er vanskeligt at nd ud til en tilfredsstillende segment af kunderne
gennem metoder baseret pa spergeundersegelser. Da der findes tusindvis af
lasthilgjere i hvert land, hvoraf mange kun har en enkelt lastbil, fandt man, at en
undersggel se kunne vaare nyttig i den foreliggende sag.

Undersggelsen er baseret pa en sdkaldt "nested logit" model, hvor visse
parametre i forbindelse med virksomheders beslutninger om prisfastsadtel se og
kunders kabsbeslutninger vurderes i forhold til priser, markedsandele og andre
variabler. | den foreliggende sag blev modellen anvendt med data for to & om
totyper lastbiler fra hver af de syv sterre lastbilproducenter i de enkelte
medlemsstater og Norge. Resultaterne blev derefter benyttet til at simulere
fusionens virkninger pa priserne hos savel de fusionerede selskab ("Ny Volvo")
som konkurrenterne.

Resultaterne af undersggelsen tyder pa alvorlige konkurrenceproblemer isax i de
nordiske lande og Irland, hvor man i denne beslutning finder, at fusionen vil
faretil oprettelse af en dominerende stilling.

Kommissionen erkender, at brug af denne form for undersggelse er en
forholdsvis ny udvikling inden for europadsk fusionskontrol. Endvidere
anfasgtede Volvo i sit svar undersggel sens anvendelighed under henvisning til
alvorlige mangler i anaysen, og Volvo mente ikke, at resultaterne var
trovaadige. Selv om professor Ivaldi og professor Verboven har besvaret disse
kritikpunkter, anfaggter Volvo stadig nogle af de grundlagggende elementer i
undersggelsen. Da der er tale om en ny metode, og uenigheden er sa stor, vil
K ommissionen ikke basere sin vurdering pa undersagel sens resultater.

Den nuvaaende struktur af det europad ske marked for tunge lastbiler
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76.

7.

78.

79.

Ifalge tabeller fra 1998 over rangordenen for producenter af tunge lastbiler, som
indgik i Volvos anmeldelse, er DaimlerChrysler den sterste producent i Europa
med 20,6% af markedet i E@S, Scania har pa andenpladsen 15,6%, Volvo er
tredjesterst med 15,2%, mens fire producenter (MAN, Paccar/DAF, RVI og
Iveco) har andele af markedet i EGS pa mellem 10,4% og 12,6%!13.

Inden gennemfarelsen af den pédtamnkte transaktion var markedet for tunge
lastbiler i Europa saledes prasget af syv producenter. De staarkeste producenter i
Europa er, ogsd med hensyn til tilstedevaaelse pd det globae marked,
DaimlerChrysler, Volvo og Scania.

Det forekommer desuden, at kun DaimlerChrysler, Volvo og Scania har en
betydelig tilstedevagelse i hele Europa, nar man inddrager hver af disse
producenters respektive markedsposition i EJS. De gvrige producenter er mere
geografisk specialiseret. Selv om ogsd DaimlerChryser, Volvo og Scania er
staakere pa deres "hjemmemarkeder" eller "naturlige” markeder, er det kun
disse tre producenter, der er reprassenteret i hele Europa. DaimlerChryslers
markedsandele svinger fra 6,2% til 17,7% i Nordeuropa (de nordiske lande og
Irland), til mellem 12% og 42% i resten af Europa. Volvo og Scania har en
tilsvarende profil, idet de star meget stagkt i hele Nordeuropa (de nordiske lande
og Irland) og forholdsvis jeevnt i resten af Europa med markedsandele, der
svinger fra8-9% i Tyskland til mellem 16% og 23% i Nederlandene.

De gvrige europadske lastbilproducenter er forholdsvis staake pa deres
"hjemmemarkeder" eller "naturlige” markeder (RVI 38% i Frankrig, Iveco 41%
i Italien, Paccar/DAF 33% i Nederlandene og MAN 26% i Tyskland og 34% i
@strig), men de er ret svage eller stort set ikke reprassenteret i nogle dele af
Europa.

13 Tallene for Volvos markedsandele er baseret pd antallet af registreringer af alle tunge lastbiler. De

forelagte oplysninger svarer i det store og hele til de salgstal, Kommissionen har indsamlet under
undersggel sen (herunder dem, der er opdelt i stive lastbiler og seettevognstog).
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80.

81.

82.

Endvidere syntes Volvo og Scania inden den pétamkte transaktion at vage
hinandens naa'meste konkurrenter og at felge samme markedsstrategier. Bade
Volvo og Scania er svenske og opfattes generelt som kvalitetsprodukter med
globalt pdlidelig service. En undersggelse af Volvos og Scanias respektive
markedsandele viser tydeligt, at de to foretagender har stort set paralelle
positioner i hele Europa (data fra 1998).

Marked Volvo Scania
Sverige 447 46.1
Finland 34.3 30.8
Danmark 28.7 30.2
UK 18.3 18.6
Irland 22.0 27.1
Tvskland 1.7 8.9
Jstria 12.3 16.5
Frankria 145 94
Belaien 234 17.4
L uxemboura 111 14.7
Nederlandene 15.9 22.8
[talien 12.0 12.0
Spanien 13.0 16.0
Portuoal 251 19.1
Grakenland 24.1 16.6
Norae 38.0 32.2

Disse tal vedrerer kun 1998. Det generelle indtryk er imidlertid, at der pa trods
af paviste forskelle i markedsandele i de foregdende ar er tale om en betydelig
symmetri mellem de to producenters markedsposition. Dette stemmer overens
med bemaakninger fra tredjemand om, at Scania har vaaet Volvos mest direkte
konkurrent.

Ser man pa situationen i Norden, er det desuden klart, at Volvos og Scanias
gennemsnitlige markedsposition over en laangere arraskke (1989-1999) ikke blot
har vaget relativt stabil, men at de fleste udsving i en af de to producenters
markedsandel (f.eks. Volvos) endog svarer til et udsving (i modsat retning) for
den andens (Scanias).
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Disse grafer viser ikke blot, at Volvo og Scania har ens markedspositioner, men ogs3, at
kunderne substituerer den ene producent for den anden.

83.

Ud over pa salget kan en lastbilproducents tilstedeveaelse i et bestemt omrade
ogsa males pa antallet af vedkommendes salgs- og servicesteder i dette omrade.
Ifalge oplysninger fra VVolvo stammer ca. [70-80%]* af den samlede omsadning
hos en forhandler af tunge lastbiler fra service og salg af reservedele, mens de
resterende [20-30%]* kommer frasalg af nye lastbiler. Nedenstéende tabel viser
antallet af salgs/servicesteder pa de relevante markeder ifglge de store
lasthilproducenters oplysninger. Det skal bemagkes, at en forhandler kan have
et eller flere salgssteder. Tabellen skal give en idé om, hvor forgrenet hver
enkelt producents net er, og den viser derfor det samlede antal salgssteder.
Tabellen viser desuden, at det fusionerede selskab ligger foran de konkurrerende
leveranderer pa de relevante markeder, ikke mindst i kraft af at naesten alle
Volvos og Scanias salgssteder farst og fremmest forhandler tunge lastbiler,
mens flere af konkurrenternes salgs- og servicesteder bruges til havtunge og
lette lastbiler, personbiler og varevogne, men ikke til tunge lastbiler. Mens nogle
servicesteder, der er beregnet til service af halvtunge og lette lastbiler, ogsa kan
benyttes til service af tunge lastbiler, skal det bemaakes, at undersggelsen har
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vist, a mellemtunge lastbiler stort set kun benyttes i byomréderi4,
Konkurrenterne har imidlertid pdpeget, at tunge lastbiler har behov for
servicesteder jeevnt fordelt over ethvert lands omrade, og at kebere af tunge
lasthbiler ikke vil kabe konkurrenternes lastbiler, hvis de kun er reprassenteret i
de starre byer. Nedenstdende tabel vil derfor vise et for optimistisk billede af
omfanget og kvaliteten af Ny Volvos konkurrenters servicenet for sa vidt angar
markedet for tunge lastbiler.

Volvo Scania Volvo+ Daimler MAN RVI Iveco DAF*
Scania

Sverige 71/116 | 67/105 138/221 34/38 0/9 4/20 | 13/34 Na/60

Finland 22/31 23/34 45/65 37137 0/25 16/45 | 3/26 Na/2

Danmark | 16/30 15/28 31/58 35/42 7/19 5/10 | 19/40 Na/20

Irland 5/5 8/8 13/13 8/8 0/0 11 717 Na/ll

Norge 42/65 45/50 87/115 24/24 6/23 | 13/13 | 16/23 Na/33

* Tal opgivet af Volvo.

Markedsstrukturen pa medlemsstatsplan — Nuvagende struktur og virkningerne af den
pataankte transaktion

84.

| sit svar fremsadter Volvo to generelle bemaarkninger til analysen af den
konkurrencemaessige virkning af fusionen i de enkelte medlemsstater. Volvo
fremfarer, at kunderne ikke synes at vaare saaligt betaankelige ved den pataankte
fusion. For det andet fremferer man, at prisdiskriminering mellem store og sma
kunder ikke er mulig pa markederne for tunge lastbiler. Kommissionen har
overvejet disse generelle bemagkninger grundigt og er kommet til den
konklusion, at ingen af dem underbygges af de foreliggende kendsgerninger.
Inden der foretages en analyse af resultaterne i de enkelte medlemsstater,
redegares der her for denne konklusion.

Kundernes betaankeligheder

85.

86.

For at vurdere Volvos argument om, at kunderne ikke naarer betaankeligheder,
ma man huske pa, at lastbilsindustrien har en ekstremt fragmenteret
kundestruktur. F.eks. e der ifalge Volvo dene i Sverige over
23 000 lasthilejere. Mindre en 5% af dem har en flade pa over 10 lasthiler.
Situationen er stort set den samme i andre medlemsstater (ogsd pa
busmarkederne, isax for turistbusser).

Pa et marked med en sa fragmenteret efterspargselsstruktur kan man ikke med
rimelighed forvente, at sterstedelen af kunderne vil vege i stand til en at
foretage en sofistikeret juridisk analyse af den patamnkte fusion. Det betyder, at
det ikke, som Volvo mener, er muligt at fastsld, at alle kunder, der af en eller
anden grund ikke har deltaget aktivt i proceduren, ikke nagrer betamnkeligheder. |
stedet har konkurrencemyndighederne et saaligt ansvar for at holde et vagent
gje med virkningerne af en fusion pa et sadant marked.

14 Kommissionen er blevet gjort opmaarksom pd, at omkostningerne ved at udvide et servicenet for

lette/halvtunge lasthiler til ogsa at omfatte tunge lastbiler svarer til 50% af omkostningerne til et helt
nyt net for tunge lastbiler (jf. f.eks. punkt 141).
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87.

88.

89.

90.

Kommissionen kan derfor ikke tilslutte sig Volvos pastand om, at spergsmalet
om, hvorvidt der er tale om alvorlige betamkeligheder pa et bestemt marked, kan
besvares ved at henvise til udtalelser fra et begraanset udvalg af kabere, f.eks. de
20 sterste kunder i et land. Benytter man en sadan fremgangsmade, ma der
stilles spargsmalstegn ved, hvor reprassentativ disse kaberes opfattelse af
fusionens virkninger for mindre kunder er. Det fremgdr af Volvos egen
dokumentation, at der foregar prisdiskriminering pa disse markeder.

Selv pa grundlag af et begramset udvalg af kabere finder Kommissionen, at der
er alvorlig grund til betamkelighed i de lande, der er omtalt ovenfor. | denne
forbindelse skal det understreges, at det relevante spergsmd ikke, som Volvo
heevder, er antallet af indgivne "klager". Man ma i stedet foretage en kvalitativ
anayse a de afgivne svar. | denne forbindelse er det klart, at
konkurrencemyndighederne har god grund til at naae betamkelighed, nar det
som i den foreliggende sag er en ikke ubetydelig del af de sterste kunder, der
blandt andet oplyser, at parterne vil blive dominerende, at Scania er det eneste
alternativ til Volvo, at andre mazker ikke kan opfylde deres tekniske krav eller
har utilstraskkelige servicenet, og at de er villige til at acceptere en prisstigning
pa 5-10%?5. Selv om Kommissionen vedgar, at en rackke kunder ikke har givet
udtryk for betaankeligheder ved den pataankte fusion, kan Kommissionen derfor
ikke acceptere Volvos argument om, at der ikke er tale om betaankeligheder.

Det samme argument gadder de 12 undersagelser foretaget af GfK for Volvo
med henblik pa Volvos svar (herefter benaavnt " GfK -undersagelserne”). Disse
undersggel ser blev foretaget telefonisk hos et udvalg af "store" kunder i hvert af
de fire nordiske lande, Det Forenede Kongerige, Irland, Belgien og Portugal. |
hvert af de nordiske lande blev der desuden lavet en undersggelse for "sma"
kunder. Kommissionen kan ikke acceptere sig Volvos pastand om, at
GfK-undersagelserne viser, at der ikke er tale om betaankeligheder. Der er
to arsager hertil. For det farste er der fra en metodologisk synsvinkel en raskke
spargsmalstegn vedrgrende formuleringen af spergsmalene (f.eks. blev
kunderne ikke spurgt, hvordan de ville reagere, hvis bade Volvo og Scania
haevede deres priser efter fusionen). Sadanne metodologiske indvendinger
begramser nadvendigvis GfK -undersggel sernes vaardi som bevismateriale.

Selv hvis de metodologiske indvendinger kunne fjernes, er det for det andet
vanskeligt at felge Volvos argument om, at GfK-undersggelserne viser, at den
patamkte fusion ikke vil give anledning til konkurrencemasssige betaanke-
ligheder. Et af de spergsmal, der blev stillet i undersggelserne, var, om kunden
ville skifte leverander, hvis Volvo eller Scania haevede priserne med 5%. Mens
resultaterne af de enkelte undersagel ser viser, at nogle kunder ville skifte (under
halvdelen af deltagerne i hver enkelt undersggelse), er det usandsynligt, at
Ny Volvo ville lagge en strategi, der indebar en generel prisstigning.
Oplysninger fra Volvo viser faktisk, at man benytter en strategi med individuel
prisfastsedtelse for hver transaktion, og at der er tale om store prisforskelle fra
kunde til kunde. Der er ogsa steake beviser for, at Volvo kan prisdiskriminere
mellem sma og store kunder. Endvidere skal det bemaakes, at det hyppigste svar

15 Som naavnt finder Kommissionen det ikke relevant at fremlasgge statistikker baseret pa et ikke-reprae

sentativt udvalg. Det skal dog bemagkes, at selv om antallet af besvarelser, som gav udtryk for betaan-
keligheder, varierer fra det ene land til det andet, fremsatte kunder i alle lande en eller flere af de
bemaakninger, der er naavnt i punkt 88.
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fra de adspurgte faktisk er, at de ville ga over til Volvo og Scania. Det ser
sdledes ud til, at de adspurgte har faet en formodning om, at de ogsa efter
gennemfarelsen af fusionen vil fa mulighed for at skifte fra Volvo til Scania
(eller omvendt), nar de har anfert, hvor villige de er til at skiftei tilfadde af en
prisstigning pa 5%. Det forekommer derfor sandsynligt, at den allerede lave
andel af kunder, som oplyste, at de ville skifte i tilfadde af en prisstigning pa
5%, ville have veaet endnu lavere, hvis de havde faet at vide, at deres
muligheder for at skifte fra Volvo til Scania (eller omvendt) efter fusionen ville
blive bestemt af V olvos marketingstrategi for de to maaker.

Prisdiskriminering

91.

92.

93.

| sit svar fremfarer Volvo, at det ville vaae yderst vanskeligt at gennemfeare pris-
diskriminering pa markedet for tunge lasthiler, og at risiciene for at miste sag,
fordi kunderne ikke vil betale en hgjere pris, vil opveje den eventuelle
fortjeneste ved denne form for adfsard. Endvidere fremlagde Volvo ved den
mundtlige hgring resultaterne af en analyse af virksomhedens salg til svenske og
danske kunder i 1998. Efter at have foretaget en rakke justeringer for
specifikationer og fladesterrelse konkluderer man i analysen, at prisforskellene
er sma - [0-10%]* lavere priser for store kunder (defineret som aftagere af
mindst 30 lasthiler) — og at der ikke er tale om betydelig prisdiskriminering. Det
skal imidlertid bemaakes, at denne analyse af Volvos salg til svenske og danske
kunder i 1998 ikke indeholder nogen reference til fortjenstmargenerne ved salg
til forskellige kundegrupper. Som naevnt i afsnittet om de relevante geografiske
markeder har Volvo fremfert, at prisdiskriminering skal defineres som
forskellige fortjenstmargener ved salg af samme produkt til forskellige kunder.

Det skal desuden bemaakes, at Volvos pastand om ingen prisdiskriminering star
i skarp kontrast til virksomhedens egne interne dokumenter, som Kommissionen
modtog under proceduren. PA Kommissionens anmodning har Volvo fremlagt
oplysninger om priser, fortjenester og fortjenstmargener ved salg af [en populag
model]* lastbil med tre forskellig motorstarrelser til sma, mellemstore og store
kunderl6, For den mest solgte motorstarrelse [.....]* viser det sig, at en lille
kunde betaler en pris, der er [20-30%]* hgjere end en stor eller [0-10%]* mere
end en mellemstor. Endnu mere bemagkelsesvexrdigt er det, at Volvos
fortjenstmargen ved salg af denne model til den lille kunder er [10-20%]*, mens
fortjenstmargenen ved salg til store og mellemstore kunder er henholdsvis
[0-10%]* og [10-20%]*. Heraf falger, at en relativt beskeden prisforskel som
forskellen pa [0-10%]* mellem en lille og en mellemstor kunde svarer til en
forskel i fortjenstmargenen pa [30-40%]*. Samtidig er den profitmargen, der
opnas ved salg til den lille kunde, [0-10%]* gange hgjere end ved salg til en stor
(fortjenstmargenen ved salg til mellemstore kunder er over [0-10%]* sterre end
ved sag til store).

Pa baggrund af ovenstaende kan man konkludere, at dette allerede eksisterende
interne Volvo-dokument er et tydeligt tegn pa, at virksomheden faktisk har
vaget | stand til at prisdiskriminere mellem salg til forskellige kundegrupper, og
at dette bevismateride ma veje tungere end ovennsevnte argumenter, der er
specifikt rettet mod svaret og den mundtlige haring.

16 volvo forelagde disse oplysninger om salget i Frankrig og oplyste, at det ikke var muligt at foretage

en sidan opdeling for de gvrige lande.

27



Vurdering pa medlemsstatsplan

94. Volvos og Scanias fremtreedende stilling i de nordiske lande og Irland vil her
blive vurderet saaskilt.
SVERIGE

Nuvaaende markedsstruktur

M arkedsandele

95.

96.

97.

Den nuvagende struktur af det svenske marked for tunge lastbiler fremgar af
nedenstaende tabel .

Producent Markedsandel i 1998
Volvo 44 7%
Scania 46.1%

DaimlerChrvsler 6.2%
MAN -
RVI 0.8%
lveco 0.2%
Paccar/DAF 1.9%

Tabellen i punkt 95 viser, at Volvo og Scaniai gjeblikket er de eneste betydelige
konkurrenter pa det svenske marked. Bade Volvo og Scania har en
markedsposition, der er syv gange staakere end den naameste konkurrent,
DaimlerChryslers. Alle andre producenter er enten ikke reprassenteret pa det
svenske marked eller har en helt ubetydelig tilstedevaael se.

Endvidere er Volvo og Scaniai direkte konkurrence med hinanden, hvilket ogsa
kan laeses af graferne i punkt 82. Det fremgar af, at ethvert udsving i den ene
producents markedsandel ngje svarer til et modsatrettet udsving for den anden.

Varemagke

98.

99.

Bade Volvo og Scania er svenske kvalitetsmaaker. De respektive varemagkers
styrke ligger i deres image som hgjkvalitetsprodukter med effektive og meget
forgrenede eftersalgsnet. Ifglge stettedokumentationen fra Volvo peger begge
parter pa brugtvognsveadien af deres lastbiler som en del af deres
varemagkeimage. Alle disse elementer ger de to varemaaker til "varemaakerne"
i de nordiske lande, issa Sverige. Markedsundersggelsen viser, at
efterspergselen pa markedet for tunge lastbiler er ret uelastisk, idet kabsprisen
kun er ét af de elementer, der afger valget af en bestemt type tung lasthil.
Arsagen er, at kebere af tunge lastbiler typisk ser p& de samlede omkostninger i
hele lastbilens levetid, hvilket betyder, at de tager hensyn til den oprindelige
kabspris, finansieringen, eftersalgsnettet, garantier og brugtvognsvaadi
(herunder "indbytning" af brugte lastbiler). Som det tydeligt fremgar af
markedsandelene, har Volvo og Scania hidtil vagret i stand til at tilbyde en
tilstraskkeligt god pakke, herunder en god balance mellem alle disse elementer.

Dette bekradtes yderligere af de oplysninger om priser, som Kommissionen har
adgang til, hvoraf det fremgér, at parternes priser pa tunge lastbiler i Sverige
konsekvent ligger hgjere end de priser, andre potentielle konkurrenter kraever
for tilsvarende modeller. Dette er bevis for, at en typisk lastbilkaber i Sverige
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100.

ikke blot vil se paden tunge lasthils kebspris, men inddrage en rackke elementer,
nemlig produktets kvalitet, eftersalgsnettet og brugtvognsveardien, som
kompenserer for den hgjere kabspris.

Pa denne baggrund har Volvo og Scania med tiden opbygget loyalitet i hele
Norden, isaa i Sverige, over for deres respektive magker. PA dette marked
betyder varemagkeloyalitet, at markedsaktgrerne mener, at Volvo og Scania
gennem en lang periode har leveret produkter af hgj kvalitet og ydet kunderne
god service, samt at brugtvognsveadien er hgj, og dette ry far kunderne til
fortsat at kebe disse magker. Loyaliteten kommer til udtryk pa mindst
to niveauer, nemlig hos den endelige kunde og hos forhandleren.

Varemagkeloyalitet, servicenet

101.

102.

Markedsundersagelsen peger pa, at et fintmasket og effektivt eftersalgsnet er
afgarende for, om en lastbilproducent kan tramge ind pa markedet for tunge last-
biler. Bade Volvo og Scania har omfattende forhandler- og eftersalgsnet i
Sverige, hvoraf sterstedelen er eksklusivt. Nettets styrke ligger i dets teghed, i
en given forhandlers/et givet servicevagksteds tekniske muligheder for at
betjene lasthiloperataren, og i de kontrakter, der er indgéet mellem forhand-
leren/servicevaakstedet og lastbiloperataren. Det sidste element skaber efter en
rackke &r et tillidsforhold mellem forhandleren/vaakstedet og lastbiloperateren.
Dette tillidsforhold udger en del af varemaakets image, og den akkumulerede
vaadi er betydelig (hvilket fremgar af, at en vassentlig del af den pris, Volvo har
budt for Scania, vedrarer goodwill).

Undersegelsen har vist, at forhandlere/servicevaaksteder i Sverige har en
tendens til at vexe loyale over for Volvo og Scania og derfor vil veze
modvilligetil at skifte leverander. |saa pa grund af den store maangde Volvo- og
Scania-lastbiler, der alerede er solgt, kan disse producenter sikre
forhandleren/servicevaakstedet et bedre og mere sikkert afkast af investeringen.

Varemagkeloyalitet, den endelige forbruger

103.

104.

Markedsundersagelsen har ogsd peget pa, at de endelige kebere af tunge
lastbiler ofte er loyale over for de nationale magker, Volvo og Scania. Det
skyldes isaa ovennaevnte forhold. Disse to producenter kan tilbyde kunderne
den bedste pakke i form af samlede omkostninger for hele lastbilens levetid.
Desuden opfattes Volvo og Scania i Nordeuropa, issa i Norden, som de bedste
leverandarer af et produkt, som tilfredsstiller kundernes specifikke
transportbehov. | denne forbindelse er der peget pa faktorer som egnethed til de
gaddende klimatiske forhold og vejforholdene og opfyldelse af alle tekniske
krav, herunder national lovgivning. Det skal understreges, og dette forhold vil
blive behandlet mere udferligt nedenfor, at langt sterstedelen af de svenske
lastbilskunder ikke, som Volvo heevder, er kunder med en stor flade af karetgjer,
men snarere har en eller to lastbiler. Denne type kunde vil typisk veare mere
tilbgjelig til at udvise varemagkeloyalitet end kunder med en starre flade af
lastbiler.

Volvo anfagyter i svaret konklusionen om, at ve- og klimaforholdene i de
nordiske lande udger en betydelig adgangshindring. Som stette for sin opfattelse
henviser Volvo til et britisk specialblad om lastbiler, der kdrede en MAN-lastbil

som den bedste (foran bade Volvo og Scania) i en test af forskellige
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producenters lastbiler under arktiske forhold. Det skal bemaakes, at denne test
blev tilrettelagt af skandinaviske bilblade, og at Volvo ikke fremlagde
vurderinger fra de evrige blade, der deltog i testen. Endvidere skal det
bemaakes, at kundernes kabeadfaad og praderencer kan skyldes deres opfattelse
af produktets kvalitet.

Virkninger af den patamnkte transaktion pa det svenske marked for tunge lastbiler

M arkedsandele — M arkedsstruktur

105.

106.

107.

108.

Volvos planlagte overtagelse af Scania vil skabe et Ny Volvo med en samlet
andel af det svenske marked pa 90,8% baseret pa tallene fra 1998. Den starste
konkurrent til Ny Volvo vil blive DaimlerChrysler med en markedsandel pa
6,2%. De gvrige europadske lastbilsproducenter er stort set ikke reprassenteret
pamarkedet (Paccar/DAF 1,9%, RVI 0,8%, Iveco 0,2%, MAN intet salg).

Den pétamnkte transaktion vil sdledes fare til en betydelig overlapning mellem
parternes aktiviteter. Endvidere vil den i hgj grad gge afstanden mellem
Ny Volvos markedsandele og selskabets naameste konkurrents andele i de
enkelte nordiske lande, issa Sverige. Inden fusionen har den naameste
konkurrent i Sverige (DaimlerChrysler) en markedsandel, som er ca. 7,5 gange
mindre end det farende selskabs. Efter gennemferelsen af fusionen vil denne
konkurrent have en markedsandel, der er 14,5 gange mindre end det nye
selskabs.

Endvidere tyder Volvos oplysninger (som styrkes yderligere af graferne i
punkt 82) og Kommissionens undersagelse klart pa, at Volvo og Scania inden
fusionen var hinandens starste konkurrenter. Som falge af den pétamkte fusion
vil denne konkurrence forsvinde, og Ny Volvos fordel frem for de resterende
konkurrenter vil gges betydeligt.

Situationen forvaares yderligere af, at fusionsparternes meget staake
markedspositioner ikke er et nyt faanomen eller et resultat af kraftige udsving i
markedsandele. Man kan derfor ikke forvente, at andre lastbilproducenter vil
laagge et betydelig konkurrencemasssigt pres pa dem. Faktisk viser en vurdering
af parternes respektive markedsandele i Sverige, der fremgar af graferne i
punkt 82, at Volvos og Scanias markedspositioner har vaaet forholdsvis stabile
en meget lang periode (10 ar). Markedsundersggel sen har desuden styrket denne
opfattelse.
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Forhandler- og kundeloyalitet

109.

Ny Volvo vil kunne handle pa et marked, markedet for tunge lastbiler i Sverige,
hvor selskabet vil kunne udnytte specifikke fordele. For det farste vil det nyde
godt af den traditionelle loyalitet fra forhandlere og kunder. Under
markedsundersggel sen blev det understreget, at Volvos og Scanias konkurrenter
har betydelige vanskeligheder ved at finde effektive og pdaidelige
forhandlere/servicevaaksteder i omrédet. Det skyldes s, at
forhandlere/servicevagksteder traditionelt er knyttet til deres nationae
leveranderer, som kan tilbyde den sterste omsagning og dermed et bedre afkast
af forhandlerens investering.

Kundestruktur

110.

111.

112.

Pa grund af strukturen af kaberne af tunge lasthiler i Sverige vil det nye selskab
endvidere kunne drage fordel af kundernes loyalitet og dermed haeve priserne.
Desuden tegner Volvos fem sterste aftagere af tunge lastbiler i Sverige sig kun
for [0-10%]* af Volvos samlede salg i landet. Scania er i en lignende situation.
Fusionens andel af salget til de fem starste kunder ville blive endnu lavere.

Dette styrkes yderligere af Volvos egne overslag (jf. side 5 i dokument tilsendt
den 25. november 1999) over salget af en specifik model af tunge lastbiler
[....]*, som er en udbredt model i Sverige. Det fremgar af oplysningerne, at
[80-90%]* af disse lastbiler sadges enkeltvis i Sverige. Volvo har oplyst, at
dette er en god indikator for fladesterrelse.

Ifelge en tabel, som Volvo fremsendte pr. fax den 13. december 1999, ges
[20-30%]* af den samlede svenske flade af tunge lastbiler pai alt 61 000 af en
person eller et selskab, som kun gjer én lastbil. Endvidere gjes [40-50%)]* af den
samlede svenske flade af tunge lastbiler af personer eller selskaber, som har
mellem to og ti lastbiler i fladen. Det betyder, at det store flertal [60-70%]* af
de tunge lastbiler i Sverige ejes af meget sma aktarer. I1fglge samme kilde er det
kun [10-20]* af dei alt mere end 23 000 svenske gere af tunge lastbiler, der har
en flade pa over 100 lasthiler, og kun [50-60]* har mellem 51 og 100 keretgjer.

Kundestruktur og keb af to magrker (dual sourcing)

113.

114.

Volvo har fremfart, at mange af deres lastbilkunder i de nordiske lande
(og andre steder) er sofistikerede professionelle indkebere, der benytter
to magker. Ifalge Volvo kaber disse kunder i gjeblikket to eller flere magker for
ikke at blive afhaangige af en enkelt lastbil producent.

Ifalge Volvos oplysninger i den tabel, der er omtalt i punkt 112, findes der
[>30 000]* lasthiler i blandede flader i Sverige, hvoraf [>14 000]* er Volvoer.
Det betyder, at 50% af alle tunge lastbiler i Sverige indgar i blandede fl&der, og
at lige under halvdelen heraf er Volvoer. Det skal dog bemaakes, at Volvos
definition af blandede flader omfatter alle mulige blandingsforhold, f.eks. er en
flade pa 50 Volvoer og én Scania en blandet flade i henhold til denne definition.
Det er endvidere tvivisomt, om udbredelsen af blandede flader pa grundlag af
denne definition og i betragtning af, at tunge lastbiler er varige forbrugsgoder,
giver nogen betydelig indsigt i den kommende udvikling af markedet eller
reaktionerne hos kunder, der kegber to magrker. Pa den anden side findes der i alt
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over 23 000 gjere af tunge lastbiler i Sverige. Kun [<5 000]* af dem, hvilket er
under 18%, har en blandet flade. Det betyder, at over 80% af alle svenske gjere
af tunge lasthiler kun har et meake i deres flade. Under disse omstaandigheder
ma man ikke overvurdere argumenterne om keb af to maaker.

Desuden har markedsundersggel sen vist, at issar mindre lastbiloperaterer har en
klar gkonomisk interesse i at koncentrere deres flade om et magke. Det skyldes
de muligheder, denne type strategi giver med hensyn til at begraanse
vedligehol del sesomkostninger og uddanne personale (issa chauffererne).

Kundestruktur og "nedgangseffekten”

116.

117.

118.

| forbindelse med fusioner med horisontale overlapninger pa industrimarkeder,
hvor indkgb af to meaker er udbredt, fremlaggger fusionsparterne ofte
beregninger, der viser tab af en vis markedsandel, fordi nogle kunder skifter
leverander. Disse beregninger er ofte delvis motiveret af, at ledelsen ansker at
vage forsigtig af hensyn til aktionaarerne. Beregningerne er derfor ofte naamere
udtryk for det vaast teenkelige scenario end egentlige prognoser. Kommissionen
ma derfor omhyggeligt vurdere de antagelser, der ligger til grund for
beregningerne, og sandsynligheden for, at tabet vil blive en realitet. Kun hvis
denne vurdering viser, at en fusion med sikkerhed kan siges at fare til tab af
markedsandele, som vil aandre den konkurrencemaessige situation betydeligt,
tager man hensyn til dette tab ved konkurrencevurderingen. | den foreliggende
sag har Volvo ikke vazet i stand til i tilstrakkelig grad at begrunde sine
pastande om, at det fusionerede selskab vil lide sddanne tab, der kan aadre den
konkurrencemeessige situation pd de relevante markeder. Arsagerne hertil
fremgar af nedenstaende.

Ifalge Volvo vil den pataankte transaktion uundgaeligt fa en vis nedgangseffekt,
dvs. at nuvagrende Volvo- og Scania-kunder vil skifte til andre magke. Til stette
herfor har Volvo forelagt Kommissionen de endelige resultater af en under-
segelse, som JP Morgan har foretaget for Volvo. Disse resultater viser, at den
patamkte transaktion vil fare til et tab af kunder, der udtrykt i procentsatser af
markedsandele skulle blive pa [10-20%]* i Sverige og Finland og [10-20%]* i
Danmark og Norge. Der bemaakes falgende til denne pastand.

Ifalge Volvo er den bedste kilde til vurdering af, hvor sandsynligt det er, at der
efter fusionen vil ske et fald i markedsandelene, ovennsevnte rapporter
udarbejdet af analytikere af aktiemarkedet med henblik pa at vurdere den
patamnkte fusion. Det kan dog vaae ngdvendigt at behandle disse rapporter med
et vist forbehold. For det farste er det tydeligt, at de ikke er udarbejdet for at
vurdere den patamnkte fusions virkninger for konkurrencen. Maet med sadanne
rapporter er i stedet at vurdere vaadien af aktierne i de deltagende
virksomheder, hvis fusionen godkendes. At analytikerne kan vaae overdrevent
forsigtige eller optimistiske i deres fremlasggelse afhaangigt af den lang- eller
kortfristede anbefaling, de ensker at fremsadte, kan derfor ikke udelukkes. | et
dokument fremsendt den 21. oktober 1999 udtalte Volvo, at "hvis vurderingen
af overtagelsen var overdrevent optimistisk, fordi den samlede fortjeneste var
for sat for hgjt eller tabene undervurderet, ville det fa alvorlige konsekvenser for
Volvo-aktierne, da man pa aktiemarkederne ville sage Volvo-aktier og
mindske selskabets samlede kapitalveardi”. For det andet behgver anaytikerne
ikke at falge en bestemt systematisk fremgangsmade ved udarbejdelsen af deres
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120.

121.

122.

123.

anbefalinger, sdledes som fusionsforordningen foreskriver, hvorefter hvert
enkelt marked skal vurderes saarskilt. For det tredje har Volvo bekendtgjort, at
de rapporter, man har henvist til, udelukkende er baseret pa oplysninger fra
Volvo selv.

Volvo har oplyst, at en rakke andre analytikere end JP Morgan har udtalt sig om
det samlede tab af markedsandele, og en del af dem har bekradtet JP Morgans
opfattelse. Det skal dog bemaakes, a ale disse prognoser blev udarbejdet
omkring det tidspunkt, hvor transaktionen blev bekendtgjort, og under alle
omstaandigheder inden anmeldelsen til Kommissionen. Det kan ikke udelukkes,
at de fleste af disse tidligere rapporter var baseret pa det samme materiale som
det, Volvo forelagde JP Morgan. Desuden er de tab af markedsandele, der
omtales i disse rapporter, ofte ikke egentlige prognoser, men snarere scenarier,
der bruges til at vurdere omfanget af risikoen for fald i Ny Volvos aktiekurs
efter overtagel sen.

| svaret henviser Volvo til nogle af disse overslag over tab af markedsandele.
Flere of dem er si store, at de afgjort ikke kan tilskrives det, Volvo har
beskrevet som nedgangseffekten. Volvo oplyser f.eks., at Handelsbanken
Markets har ansldet V olvo/Scanias markedsande!l pa lang sigt til 46% i Sverige.
Det ville indebage et tab af markedsandele pa 45%, hvilket svarer til hele
foragelsen af markedsandelen. Ifglge Volvo andar bade Den Danske Bank (8.
august 1999) og Enskilda Securities (9. august 1999) det langfristede tab af
markedsandele til 31,5%. Dette tal er igen sa hgjt, at det tydeligvis ikke kan
til skrives Volvos sakal dte nedgangseffekt.

Det kan imidlertid vaae nyttigt at se pa de to seneste forudsigelser af en mulig
nedgangseffekt, som er foretaget af to andre anaytikere, Salomon Smith
Barney, London, 4. oktober 1999, og Alfred Berg ABN, 6. oktober 1999. Isax
sidstnaevnte har tydeligvis inddraget forudsigelserne i alle de tidlige rapporter.
Disse senere rapporter er langt mere forsigtige i deres forudsigelser om tab af
markedsandele end de tidligere analytikere.

Alfred Berg Research udtaler f.eks. i sin rapport udarbejdet for ABN Amro den
6. oktober 1999: "Pa kort sigt kan tvivl om EU’s godkendelse af Scania-aftalen
og synergien holde kursen nede, men vi er overbevist om, at Volvo har en god
chance for at opna synergi og forsvare sine markedsandele"'. Og videre: "Pa
baggrund af vores undersggelser og samtaler med kunderne mener vi, at den
samlede risiko for tab af markedsandele i Vesteuropa kan vaare mere begramset,
end mange synes at frygte". | Alfred Bergs scenarier for tab af markedsandele i
Vesteuropa ansl &s det samlede tab til mellem 0 og 3%.

Pa grund af disse svagheder og for at vurdere sandsynligheden af en nedgangs-
effekt, har Kommissionen kontaktet en raskke store kunder for at vurdere den
virkning, den pdtemnkte fusion ma forventes at fa for deres kommende
kegbsbesdlutninger. Endvidere har de svenske konkurrencemyndigheder pa
Kommissionens vegne foretaget en lignende rundsperge blandt mindre kunder i
Sverige. Disse undersggel ser viser, at Volvo, som hele tiden har bekendtgjort, at
man vil holde Volvos og Scanias organisationer og varemaaker adskilt, har haft
forholdsvis stort held med denne strategi. En lang rakke kebere af tunge
lastbiler har henvist til, at de to enheder vil blive holde adskilt, og at den
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patamkte fusion ikke ngdvendigvis vil fa sterre betydning for deres kommende
kabsbeslutninger.

For at vurdere virkningen af Volvos beslutning om at holde varemagkerne og
marketingorganisationerne adskilt drages der i Alfred Berg-rapporten ogsa
paralleller til tidligere fusioner, hvor der blev truffet en lignende beslutning.
Rapporten henviser til to transaktioner: 1) Iveco-Pegaso og 2) Freightliner-Ford
(Sterling). Det er relevant at henvise til disse tidligere sager, fordi Volvo ogsa
benytter erfaringerne fra Freightliner-sagen til at vurdere sandsynligheden af, at
man vil tabe markedsandele.

| veco-Pegaso

125.

Da Iveco i 1990 overtog Pegaso var selskabernes samlede markedsandel pa
14%, mens den sidste & var faldet til 10%. | rapporten hedder det: "En
afgarende forskel (i forhold til den foreliggende transaktion) er efter vores
mening disse magkers styrke sammenlignet med Volvos og Scanias. En fusion
mellem to svage varemaarker som Pegaso og Iveco skaber ikke ngdvendigvis en
stagk akter." Denne sammenligning synes saledes ikke at veare rimelig.

Freightliner-Ford (Sterling)

126.

127.

Det hedder i Alfred Berg-rapporten: "Da Freightliner i januar 1997
bekendtgjorde, at man havde overtaget Fords division for tunge lastbiler, havde
Fords markedsandele vagret fadende i mange &r. Da man opgav Fords navn og
produkter og indferte de nye Sterling-produkter &ret efter, faldt
markedsandelene, men de begyndte at stige igen mindre end et ar efter, at
Sterling-produkterne kom pa markedet. Vi mener, at der er meget begramsede
muligheder for at sammenligne med Volvo/Scania, da Volvo og Scania er
staarke navne, og man ikke vil opgive varemaaker."

Endelig er det vaad at naavne, at Kommissionens konklusioner, som den blandt
andet har draget i lyset af markedsundersaggelsen, styrkes yderligere af studier
foretaget som led i den gkonometriske undersggelse. Alfred Berg siger: "Den
afgerende faktor for, om man far succes med en parallel varemaakestrategi, er
afgjort, hvad kunderne siger. Vi har interviewet en rakke af de sterste spediterer
i Europa for at here deres umiddelbare reaktion pa den patamnkte fusion. At
demme efter interviews med indkgbschefer i smd, mellemstore og store
speditionsfirmaer, er der ikke meget, der tyder pa, at markedsandelene skulle
falde drastisk pa kort til mellemlang sigt, hvis organisationerne opretholder
sagskilte distributionskanaler og ledelse.” De vigtigste faktorer bag denne
konklusion er felgende: a) Saaskilte distributionskanaler sikrer et troveadigt
tilbud ("De fleste speditarer synes at mene, at sa lange forhandlernettene holdes
adskilt, vil de betragte Volvo og Scania som saaskilte tilbud i forbindelse med
ethvert keb af lastbiler, b) Servicenet mindsker den kortfristede risiko
("Servicenettenes omfang mindsker risikoen for et voldsomt fald i de samlede
markedsandele pa kort sigt, da konkurrenternes net, isaa i de nordiske lande, er
forholdsvis svage”, c¢) Ingen vaesentlig kampagne fra konkurrenterne
("Konkurrenterne sgger naturligvis at forbedre deres position pa Volvos og
Scanias bekostning. Ingen af de speditarer, vi talte med, havde hidtil bemaaket
aget marketingaktivitet franogen af konkurrenternes side").
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| svaret haevder Volvo, at resultaterne af GfK-undersggelserne stetter Volvos
analyse af nedgangseffekten. Det hedder f.eks. i svaret, at 15% af Volvos og
Scanias 20 starste kunder i Sverige siger, at de "under alle omstaendigheder” vil
skifte til en konkurrent som fglge af en fusion. Det tilsvarende tal i
undersggelsen af sma kunder er 9%. Der er dog ingen grund til at tro, at disse
kunder vil eliminere Volvo og Scania fuldstaandig fra deres flader. Selv hvis
15% af de store kunder indfarer en ny leverander, vil dette siledes ikke svare til
et tab pa 15% af markedsandelen blandt de store kunder. Hvis kunderne f.eks.
skifter til konkurrenterne som erstatning for halvdelen af de Volvo og Scania
lasthiler, de tidligere havde i deres flade, vil tabet af markedsandelen blandt de
store kunder kun vagre pa 7,5%. Blandt de sma kunder vil tabet af markedsandel
pa denne méade blive pa 4,5%. Det illustrerer tydeligt, at GfK-undersggelserne
viser, at en nedgangseffekt pa 15% i Sverige ikke er realistisk, isar ikke nér
man tamker pa forholdet mellem antallet af store og sma kunder. Der kan laves
tilsvarende  beregninger for de @vrige nordiske lande og
Det Forenede Kongerige, hvor der er foretaget samme type undersggelser.
Konklusionen ma derfor vaae, at GfK-undersagelserne ikke stetter Volvos
pastand om en nedgangseffekt pa [10-20%]* i Sverige og Norge og [10-20%)]* i
Danmark og Finland.

Volvo haarder ogsd, at fusionen mellem Mercedes-Benz og Késshohrerl? statter
Volvos beregning af en stor nedgangseffekt i de nordiske lande. Efter den
mundtlige hering fremlagde Volvo oplysninger, der viser, a Mercedes
Benz/Kasshohrer fire ar efter fusionen har mistet 3% af markedet for rutebiler
og 5% af markedet for turistbusser. For det farste stetter sadanne tal ikke i sig
selv Volvos pastand om sterrelsen af eventuelle nedgangseffekter pa
markederne for tunge lastbiler i de nordiske lande. For det andet er det
tvivisomt, om virkninger, der farst opstar efter fire ar, kan betegnes som
"gjeblikkelige", hvilket Volvo heevder i denne sag. Endvidere skal eventuelle
nedgangseffekter naturligvis analyseresi lyset af de specifikke omstaandigheder
p& de pagaddende markeder, og i denne forbindelse skal det bemaakes, at
Mercedes-Benz/Kéassbohrer-fusionen bergrte de tyske markeder, som er
betydeligt starre og derfor potentielt mere attraktive for nye akterer end de
nordiske, og at der selv efter Mercedes-Benz/Ké&ssbohrer-fusionen fortsat
fandtes to uafhaangige tyske busleverandegrer (MAN og Neoplan), hvorimod
dette ikke vil vegretilfaddet i de nordiske lande.

Endelig omtaler Volvo i sit svar oplysninger, selskabet kalder "virkninger af
fusionsaktiviteter, DAF & Leyland, UK, pavirkning af markedsandelene for
tunge lastbiler pad hjemmemarkederne' og haevder, at der er tale om en
nedgangseffekt efter DAF's overtagelse af Leyland i 1985. Det er imidlertid
ikke klart, hvordan man skal fortolke udviklingen i markedsandele over en sa
lang periode i forhold til nedgangseffekten. Man ma isax foretage en detaljeret
analyse af situationen pa markedet pa fusionstidspunktet, herunder omfanget af
indkaeb af flere magker og tidligere udvikling i markedsandele m.m. for at kunne
drage konklusioner. Volvo afgav ikke sadanne oplysninger i svaret. Endelig er
det overraskende, at Volvo har valgt ikke at afgive detaljerede oplysninger om
udviklingen i selskabets egne andele af de britiske og irske busmarkeder efter

17 X. sag IVIM.477 — Mercedes-Benz/K &sshohrer, beslutning af 14. februar 1995, EFT L 211 &
6.9.1995, s. 1.
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overtagelsen af Leylands busdivision (omtrent samtidig med DAF s overtagelse
af Leylands lastbildivision). Man m& formode, a Volvo har adgang til
detaljerede oplysninger om enhver relevant nedgangseffekt som fglge af denne
transaktion.

Volvo har sdledes ikke kunnet begrunde sine pastande om et starre tab af
markedsandel som umiddelbar falge af denne fusion. Selv om der kan vaze tale
om en vis nedgangseffekt, mener Kommissionen, at den kan blive langt mindre,
end Volvo heevder, og a Volvo under alle omstaandigheder ikke har bevist, at
fusionens virkninger vil kunne aandre den konkurrencemaessige vurdering.

Adgangshindringer og manglende konkurrence

132.

133.

134.

135.

136.

Som det fremgar af ovenstadende, er der naesten ingen konkurrenter til Volvo og
Scania i Sverige med undtagelse af DaimlerChrysler, som kun har omtrent 6%
af markedet. Markedsstrukturen har stort set vaget den samme i en lang
arrackke. Kommissionens mener af nedenstaende arsager, at Ny Volvo ikke vil
blive udsat for konkurrencemaessigt pres fra andre lastbilsproducenter i Sverige.

Det skal issg bemagkes, at hvis Ny Volvo efter transaktionen ggede sine priser
med et mindre, men betydeligt belab, ville denne prisstigning ikke vaae
tilstraekkelig til, at virksomheder, der ikke er reprassenteret i Sverige, eller som
kun er reprassenteret i meget begramset omfang, kunne treange ind pa markedet i
vaesentligt omfang eller udvide deres reprassentation pa markedet. Det skyldes
falgende forhold.

Resultaterne af markedsundersagel sen tyder pd, at den sakaldte kollisionstest for
farerhuse (beskrevet i afsnittet om det geografiske marked) udger en vaesentlig
hindring for adgang til det svenske marked for tunge lastbiler. Endvidere viser
undersggelsen, at et udbredt servicenet er af afgerende betydning for, om en
lasthilproducent kan blive rigtigt konkurrencedygtig, og at Volvo og Scania har
en yderligere fordel i kraft af deres omfattende servicenet i Sverige. Adgang til
et sddant net er afgarende for transportvirksomhederne, nar de overvejer, hvilket
lasthilmagke de skal kebe. Under markedsunderspgelsen blev der peget pa
problemer med at oprette et geografisk omfattende eftersalgsnet som en af de
vaesentligste arsager til, at udenlandske producenter kun i meget begramset
omfang er gdet ind pad markedet. Isaa for sma og mellemstore lasthilkunder er
der stor risiko for, at en havareret lastbil, som ikke kan repareres umiddel bart,
vil betyde direkte tab af omsagning (da en sddan kunde maske ikke har noget
erstatningskareta)).

Det fremgar desuden af markedsundersggelsen, at antallet af en ny akters
lastbiler skal overstige en vis graase, fer omkostningerne il
etablering/tilpasning af et servicenet kan dakkes ind. | etableringsfasen ma en
ny akter derfor drive servicenettet med tab, indtil vedkommende har etableret et
tilstraskkeligt kundeunderlag. Etablering af et tilstraskkeligt kundeunderlag er
derfor en vaesentlig omkostning, nar man vil ind pad markedet. Derfor er det et
afgerende parameter for den nye aktar, hvor absolut attraktivt markedet er, dvs.
hvor mange lastbiler vedkommende kan forvente at ssdge inden for et rimeligt
tidsrumi et givet land.

Ifalge de oplysninger, Kommissionen har adgang til, vil en ny markedsakter

skulle bruge mindst fem &r til at etablere et tilstragkkeligt stort net. Omkostnin-
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gerne til at etablere et sadant net i Sverige er and&et til ca. 20 mio. EUR. Denne
beregning tager udgangspunkt i et samlet svensk net bestdende af 5 forhandlere,
14 filialer og 92 servicevagksteder, hvilket synes at vaae det absolutte minimum
i Sverigels.

For at traange effektivt ind pa markedet ma den nye aktar paregne andre omkost-
ninger i forbindelse med oprettelsen af et servicenet (og han ma som sagt opna
en tilstrakkeligt stor markedsandel, hvilket synes at vaae mindst 10% i de
nordiske lande). Blandt de sterste investeringer kan nsavnes uddannelse af
sadgere og vegkstedsteknikere (1 500 000 EUR), demonstrationsvogne og
chauffgrer (1 500 000 EUR), prevelastbiler til udlan til vigtige kunder
(1 000 000 EUR), lokale reklameudgifter (1 000 000 EUR).

Selv om ovennaevnte omkostninger maske ikke forekommer at veere useedvanligt
store i absolutte tal, har konkurrenterne udtalt, at de ikke at villige til at patage
sig dem, medmindre de kan amortiseres ordentligt. Pa baggrund af det
gkonomiske omfang af det pagad dende marked ma man formode, at ingen anden
lasthilproducent vil beslutte at ga ind pa det nordiske marked for tunge lasthiler,
isaa ikke det svenske marked, pa en made, som vil udgere en avorlig trussel
mod Ny Volvos position.

Volvo har peget pa DaimlerChrysler som en potentiel konkurrent, da denne
virksomhed, selv om den stort set ikke er reprassenteret pa markedet for tunge
lasthiler, er velplaceret pA markedet for halvtunge lasthiler isaa i Sverige, hvor
virksomheden har en markedsandel pd ca 31%. Ifglge Volvo il
DaimlerChrysler let kunne omstille sit servicenet fra halvtunge lastbiler til
tunge.

Der bemasgkes falgende til dette argument. For det ferste er det, at
DaimlerChrysler ikke har vaaet i stand til at opna en betydelig markedsandel
over en meget lang periode, i sig en stagk indikator for, at det ikke er let at
treange ind pa markedet, selv ikke for en virksomhed med en relativt steak
position inden for halvtunge lastbiler. Denne betragtning far yderligere vaagt,
n& man ser pa Volvos store fortjenstmargener ved salg af tunge lastbiler i
Sverige.

Markedsundersggel sen har desuden vist, at selv om det kan vaze lettere for en
lasthilproducent med en vis tilstedevaarelse inden for segmentet for halvtunge
lastbiler at trange ind pa markedet for tunge lastbiler, er denne indtraangen
under ale omstendigheder forbundet med omkostninger, der i sig selv er
tilstrakkelige til at skreamme nye markedsaktgrer vak. Ifglge oplysninger
indsamlet pa markedet vil det kreeve mindst to ar at udvide et servicenet for
lette/halvtunge lastbiler. Desuden vil den pagaddende virksomhed skulle baae
omkostninger pa omkring 50% af ovennaevnte, dvs. mindst 2 500 000 EUR.

Disse omkostninger skal sammenholdes med markedets samlede starrelse, der er
forholdsvis begramset i de nordiske lande. Pa baggrund af den tid og de omkost-

18 Da Scania og Volvo har henholdsvis 106 og 103 servicevaaksteder i Sverige, forekommer disse tal
rimelige for en virksomhed, som vil vage lige sa attraktiv for svenske lastbilkunder som Volvo og
Scania (inden den pétankte fusion). Antallet af forhandlere er dog betydeligt lavere end Volvos og
Scanias (ca. 30 hver).
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ninger, der er nagdvendige for at etablere et omfattende forhandler- og servicenet
i de enkelte nordiske lande, kan man ikke forvente, at nogle af de mindre
konkurrenter i disse lande pa kort til mellemlang sigt vil vaarei stand til at na op
pa samme niveau som Scania og dermed kompensere for tabet af faktisk
konkurrence som falge af den pataankte fusion.

Konklusionen om, at der findes betydelige hindringer for adgang til og/eller
ekspansion pa de nordiske markeder for tunge lastbiler, styrkes yderligere af, at
der er tale om store, men tyndt befolkede omrader. De nordiske markeder vil
derfor maske ikke vaae det foretrukne mal for kommende investeringer for
DaimlerChrysler og de gvrige leveranderer, der hidtil er gaet ind pa de nordiske
markeder i begramset omfang og fortrinsvis har koncentreret sig om de tadtest
befolkede omrader. Det vil vare mere logisk for disse konkurrenter at rette
deres investeringer mod @steuropa og andre markeder, hvor vakstmulighederne
er bedre (som Volvo faktisk selv har planer om). Man kan derfor ikke antage, at
selv de mere sofistikerede kunder, som gnsker at @ge deres kgb fra aternative
leveranderer, kan finde en alternativ leverander, der kan tilbyde den service,
som Scania har tilbudt i konkurrence med Volvo inden fusionen.

Konklusion

144.

145.

Pa baggrund af ovenstédende konkluderes det, at det er hgjst usandsynligt, at den
faktiske eller potentielle konkurrence eller kundernes markedsstyrke vil veare
tilstraekkeligt til at forhindre Ny Volvo i at udnytte sin styrkede markedsposition
som falge af overtagelsen af den eneste betydelige konkurrent og den heraf
falgende markedsandel pa over 90%. Desuden er Volvos fortjenstmargener i
Sverige hgje bade i absolutte tal og sammenlignet med fortjenstmargenerne i
andre medlemsstater, isaa uden for Norden, hvilket Volvo selv har oplyst for
tre udvalgte lastbilmodeller.

Man ma derfor konkludere, at den pataankte transaktion vil fere til oprettelse af
en dominerende stilling i Sverige.

38



DANMARK

Nuvaaende markedsstruktur

Markedsandele

146.

147.

148.

149.

150.

Den nuvagende struktur af det danske marked for tunge lasthiler fremgar af
nedenstaende tabel .

Producent Markedsande! i 1998
Volvo 28.7%
Scania 30.2%

DaimlerChrvsler 17.7%
MAN 9.7%-

RVI 3.3%

lveco 6.8%
Paccar/DAFE 3.8%

Tabellen i punkt 146 viser, at Volvo og Scania i gjeblikket har fremtraadende
stillinger pa det danske marked. Selv om andre lasthilproducenter er bedre
repraesenteret i Danmark end i de gvrige nordiske lande, er deres tilstedevagelse
forholdsvis begramset. Endvidere viser en analyse af de forskellige lasthil-
producenters markedsandele gennem tiderne, at alle relevante producenters
andele stort set har vaet stabile.

Som allerede bemaaket for Sveriges vedkommende (hvilket i gvrigt gadder alle
de nordiske lande), viser Volvos grafer over udviklingen i Volvos og Scanias
markedsandele over en laangere periode (10 &) en direkte sammenhaang mellem
de to virksomheders relative markedsposition. Dette er en stagrk indikation af, at
Volvo og Scaniai gjeblikket er hinandens starste konkurrenter og har vaget det i
langere tid.

De fleste af de faktuelle oplysninger om vigtigheden af varemaaket og vare-
maakeloyalitet, som er blevet analyseret for Sveriges vedkommende, gadder
ogsa Danmark.

Et saligt trak ved det danske marked er lighederne med andre lande pa det
europad ske fastland, nemlig den geografiske beliggenhed, kundernes pradference
for seettevognstog, den noget hgjere andel af fladekunder (hvilket til en vis grad
er en fglge af farste punkt, da Danmark synes at have en forholdsvis starre del af
den internationale trafik end de gvrige nordiske lande). Imidlertid viser Volvos
egne prisoplysninger, at priserne i Danmark er betydeligt lavere end i
nabolandet Tyskland (ca. [0-10%]*). Det betyder, at danske kunders muligheder
for at benytte import fra Tyskland er begraansede, hvis der sker en prisforhgjelse
som falge af den patamnkte fusion. Det skal dog understreges, at antallet af
fladekunder i Danmark stadig er forholdsvis begramset i forhold til andre
medlemsstater, issa Nederlandene, Frankrig og i mindre grad Det Forenede
Kongerige. Man bemaaker dog, at markedsundersggel sen har vist, at denne type
kunde ogsa synes at have bidt magke i Volvos udtalelse om at ville holde
varemagkerne og marketingorganisationerne saaskilt, hvilket antyder, at selv
for en forholdsvis stor aftager af tunge lastbiler, isaa i de nordiske lande, er
Volvo og Scania "varemagkerne' og hinandens naameste konkurrenter. Mange
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151.

152.

af disse kunder mener, at en beslutning om ikke at holde varemaakerne saarskilt
ville vaare skadelig for konkurrencen.

Det skal endvidere bemaakes, at nogle af de danske fladekunder faktisk ikke
selv er lastbiloperatarer, men snarere udlejningsselskaber, der lgjer en eller flere
lasthiler ud til oftest sma lastbiloperaterer. Med hensyn til efterspargselen efter
tunge lastbiler vil denne type kunde vaare afhaangig af de endelige kunder, som
generelt er meget sma operaterer, der ofte er falsomme over for valg af
varemagker. Under markedsundersggelsen er det blevet fremfaert, at det har
vaget vanskeligt at markedsfere Mercedes-lastbiler, selv om prisen var sat ned
(5-15%).

Volvo har desuden fremlagt oplysninger om, hvor stor en del af salget af en
bestemt lastbilmodel ([populaa model]*) der udgeres af salg af enkelte karetgjer
i de forskellige medlemsstater. Ifglge disse oplysninger er det over halvdelen
([50-60%]*) af salget i Danmark, der udgeres af enkelte karetgjer, hvilket tyder
pa, at en betydelig del af det danske marked udgeres af salg til sma operatarer.

Virkningerne af den pataankte transaktion for det danske marked for tunge lasthiler

M arkedsandel e — M arkedsstruktur

153.

154.

Volvos planlagte overtagelse af Scania vil skabe et Ny Volvo med en samlet
andel pa ca 60% (28,7% plus 30,2%) af det danske marked for tunge lastbiler.
Den naameste konkurrent vil veae DaimlerChrysler med en markedsandel pa
17,7% efterfulgt af MAN (9,7%), RVI (4,2%), Iveco (6,8%) og
Paccar/DAF (3,8%).

Efter gennemfarelsen af den pétaankte transaktion vil afstanden til den sterste
tilbageblevne konkurrent gges fra et forhold pa 2:1 til over 3:1. Den péataankte
transaktion vil betyde, at de to sterste konkurrenter pa det danske marked slér
sig sammen. Ligesom i Sverige vil den pétamkte transaktion endvidere
eliminere Volvos starste konkurrent pa det danske marked for tunge lastbiler.

Varemagkeloyalitet

155.

Ogsa i Danmark har savel Volvo som Scaniary for at vaare meget staarke vare-
maaker, der sikrer lastbilkunderne den bedste pakke med hensyn til samlede
omkostninger i hele lasthilens levetid, mens forhandlerne far et stort etableret
kundeunderlag, hvilket giver dem en bedre chance for et godt afkast af deres
investering. Alle de argumenter, der er fremfert i denne beslutning om
virkningen af den pétemkte transaktion i Sverige, gadder stort set ogsa i
Danmark. Ligesom i Sverige vil Ny Volvo i Danmark vage saalig steak pa
grund af varemagkernes image, lastbilernes egnethed, brugtvognsvaardien og
servicenettet. Endvidere gadder argumenterne om den pastéede nedgangseffekt,
der vil opstd som felge af gennemfarelsen af den pataankte transaktion, ogsa det
danske marked.

Prisdiskriminering

156.

Som naevnt kommer langt starstedelen af den svenske efterspargsel efter tunge
lastbiler fra sma eller meget sma lastbiloperaterer. Volvo har fremfert, at en
forholdsvis sterre del af det danske marked bestér af sdkaldte fladekunder, og at
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157.

disse kunder er mindre pavirkelige af aspekter, der udelukkende har med vare-
maakeloyalitet at gere, og at de bedre er i stand til at forhandle sig til favorable
vilkdr med en rakke lasthilproducenter. Imidlertid fremgér det af anmeldelsen,
at Volvos fem sterste aftagere af tunge lastbiler i Danmark kun tegner sig for
[0-10%]* af Volvos samlede salg af tunge lastbiler i landet. Disse storkunders
betydning vil mindskes yderligere, nd&r man udregner deres andel af det
fusionerede selskabs salg. Dermed vil meget fa danske lastbilkunder sta staarkt
over for Ny Volvo, og fladegjernes potentielle indflydelse pa det fusionerede
selskabs adfeard méa ikke overdrives. Der er desuden tegn pa, at Ny Volvo selv
for denne kategori af kunder (der ogsa omfatter udlejningsselskaber), vil veaei
stand til at haeve priserne uden begraansninger fra andre lastbilproducenters side
pa grund af Ny Volvos styrke med hensyn til blandt andet produktets egnethed,
brugtvognsvaardi og eftersalgsservice. Som naevnt synes Volvos beslutning om
at fortsaette med to varemaaker at have haft den gnskede virkning pa kunderne.

Selv hvis man antager, at Ny Volvo ikke vil kunne haave priserne for de sterste
kunder, er der imidlertid tegn pa, at selskabet vil kunne prisdiskriminere mellem
mindre og sterre, altsd haave priserne for mindre kunder, der er mindre
tilbgjelige til at skifte til andre lastbilproducenter og tilbyde de sterre kunder
mere favorable vilkdr. Markedsunderspgelsen har faktisk vist, at de rabatter,
lastbilproducenterne giver kunderne, kan variere enormt, i farste rakke
afhaangigt af kundens sterrelse og den pagad dende ordres omfang.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

158.

159.

Ovenstédende argumenter om adgangshindringer og manglende sandsynlighed
for andre lastbilproducenters indtraagen/ekspansion pa markedet gadder ogsa
Danmark, der nok udger et starre marked end hver af de gvrige nordiske lande,
men som i absolutte tal fortsat er meget lille sammenlignet med de sterre
medlemsstater.

Markedsundersggelsen har vist, at de specifikke omkostninger for en lasthil-
producent, der vil ind pa markedet, udger 21 mio. EUR til oprettelse af service-
nettet plus 1 500 000 EUR til diverse udgifter (uddannelse, demonstrations-
lasthiler, pravekaretgjer til udlan til vigtige kunder, lokal reklame). Tilpasning
af et eksisterende net kan koste op til 50% af dette belgb. Selv om disse omkost-
ninger maske ikke forekommer specielt store i absolutte tal, har konkurrenterne
udtalt, at de ikke at villige til at patage sig dem, medmindre de kan amortiseres
ordentligt. Omkostningerne skal ses i lyset af det gkonomiske omfang af det
pagad dende marked.

Konklusion

160.

NORGE

Pa baggrund af ovenstédende kan man konkludere, at det er hgjst usandsynligt, at
den faktiske eller potentielle konkurrence eller kundernes markedsstyrke vil
vage tilstrakkeligt til at forhindre Ny Volvo i a udnytte sin styrkede
markedsposition som falge af overtagelsen af den eneste betydelige konkurrent
og den heraf falgende markedsandel pa 60%. Hvis det danske marked for tunge
lastbiler betragtes som et saaskilt geografisk marked, ma man derfor
konkludere, at den pataenkte transaktion vil fere til oprettelse af en dominerende
stilling i Danmark.
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Nuvaaende markedsstruktur

Markedsandele

161.

162.

163.

164.

Den nuvagende struktur af det norske marked for tunge lastbiler fremgar af
nedenstaende tabel .

Producent Markedsandel i 1998
Volvo 38%
Scania 32.2%

DaimlerChrvsler 9.3%
MAN 12.5%-

RVI 0.8%

lveco 2.0%

Paccar/DAFE 4.1%

Tabelleni punkt 161 viser, at kun Volvo og Scaniai gjeblikket stér meget staarkt
pa det norske marked. Den starste konkurrent til Volvo og Scania i Norge er
MAN, som har en markedsandel paca. 1/3 af Volvos og Scanias andele hver for
sig. Udover MAN har ale de gvrige lasthilproducenter markedsandele pa noget
under 10% og i de fleste tilfadde under 5%. Endvidere viser en anayse af de
forskellige lasthilproducenters markedsandele gennem tiderne, at ale relevante
producenters andele stort set har vaaret stabile.

Som allerede bemagket for Sveriges og Danmarks vedkommende (hvilket i
avrigt gadder alle de nordiske lande), viser Volvos grafer over udviklingen i
Volvos og Scanias markedsandele over en laangere periode (10 &) en direkte
sammenhaang mellem de to virksomheders relative markedsposition. Dette er en
stegk indikation af, at Volvo og Scania i gjeblikket er hinandens sterste
konkurrenter og har vaaet det i laangere tid.

De fleste af de faktuelle oplysninger om vigtigheden af varemaaket og vare-
maakeloyalitet, som er blevet analyseret for Sveriges og Danmarks vedkom-
mende, gadder ogsa Norge.

Virkningerne af den pataankte transaktion for det norske marked for tunge lasthiler

M arkedsandel e — M arkedsstruktur

165.

166.

Volvos planlagte overtagelse af Scania vil skabe et Ny Volvo med en samlet
andel pa ca. 70% (Volvo: 38%, Scania: 32,2%) af det norske marked for tunge
lasthiler. Den naameste konkurrent vil veae MAN med en markedsandel pa
12,5%, efterfulgt af DaimlerChrysler med 9,3%, RVI med 0,8%, lveco med
2,0% og Paccar/DAF med 4,1%.

Efter gennemfarelsen af den patenkte transaktion vil afstanden til den sterste
resterende konkurrent gges fra et forhold pa 3:1 til over 5:1. Den pétamnkte trans-
aktion vil betyde, at de to sterste konkurrenter pa det norske marked dar sig
sammen. Med undtagelse af MAN vil alle de gvrige konkurrenter have markeds-
andele pa under 10% og de fleste af dem under 5%. Ligesom i Sverige og
Danmark vil den pétaankte transaktion endvidere eliminere de to sterste konkur-
renter pa det norske marked for tunge lasthiler.

Varemagkeloyalitet
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167.

168.

169.

Ogsa i Norge har sdvel Volvo som Scania ry for at vaae meget staake vare-
maaker, der sikrer lastbilkunderne den bedste pakke med hensyn til samlede
omkostninger i hele lasthilens levetid, mens forhandlerne far et stort etableret
kundeunderlag, hvilket giver dem en bedre chance for et godt afkast af deres
investering. Alle de argumenter, der er fremfert i denne beslutning om
virkningen af den pétaankte transaktion i Sverige, gadder ogsai Norge. Ligesom
i Sverige vil Ny Volvo i Norge vage saalig staak pa grund af varemaakernes
image, lastbilernes egnethed, brugtvognsveardien og servicenettet. Endvidere
gadder argumenterne om den pastdede nedgangseffekt, der vil opsta som falge
af gennemfarelsen af den pataankte transaktion, ogsa det norske marked.

Kommissionen er blevet opmaaksom p3, at lastbiler, der sedges i Norge, skal
opfylde saalige tekniske krav pa grund af de sealige forhold som blandt andet
temperaturer, is, sne og topografien. |1 denne forbindelse er det vigtigt at
bemagke, at Volvo og Scania har den sterste erfaring og det bedste ry for at
sadge lastbiler, der pa palidelig vis kan tilfredsstille den endelige kundes behov
under disse forhold.

Endelig er Volvos priser pa de mest solgte modeller i henhold til anmeldelsen

betydeligt hgjere i Norge end i andre lande (if@lge disse tal har selskabet endog
lagt et hgjere prisniveau end i Sverige og Danmark).

Prisdiskriminering

170.

Volvo har fremfert, at en forholdsvis sterre del af det norske marked bestar af
sdkaldte fladekunder. Andelen af sddanne kunder er dog endnu lavere i Norge
end i Danmark. Sadanne storkunders mulige betydning for det norske marked
ma derfor betragtes som forholdsvis lille. Selv hvis man antager, at Ny Volvo
ikke vil kunne haave priserne for det begramsede antal norske fladekunder, vil
selskabet antagelig kunne prisdiskriminere mellem mindre og sterre kunder,
altsa haeve priserne for mindre kunder, der er mindre tilbgjelige til at skifte til
andre lasthilproducenter, og tilbyde de sterre kunder mere favorable vilkar.
Markedsundersagel sen har faktisk vist, at de rabatter, |astbilproducenterne giver
kunderne, kan variere enormt, i ferste raekke afhaangigt af kundens sterrelse og
den pégad dende ordres omfang.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

171.

172.

Ovenstédende argumenter om adgangshindringer og manglende sandsynlighed
for andre lastbilproducenters indtraangen/ekspansion pa markedet gadder ogsa
Norge, der udger et endnu mindre marked end det svenske, og som er meget
lille ssmmenlignet med de starre medlemsstater.

Markedsundersagelsen har vist, at de specifikke omkostninger for en lasthil-
producent, der vil ind pa markedet, udger 15,5 mio. EUR til oprettelse af
servicenettet plus 1 200 000 EUR til diverse udgifter (uddannelse,
demonstrationslasthiler, provekeretgjer til udlan til vigtige kunder, lokal
reklame). Tilpasning af et eksisterende net kan koste op til 50% af dette belgb.
Selv om disse omkostninger maske ikke forekommer specielt store i absolutte
tal, har konkurrenterne udtalt, at de ikke at villige til at pdtage sig dem,
medmindre de kan amortiseres ordentligt. Omkostningerne skal sesi lyset af det
gkonomiske omfang af det pagad dende marked.
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Konklusion

173.

Pa baggrund af ovenstdende konkluderer Kommissionen, at det er hgjst usand-
synligt, a den faktiske eller potentielle konkurrence eller kundernes markeds-
styrke vil vaze tilstrakkeligt til at forhindre Ny Volvo i at udnytte sin styrkede
markedsposition som falge af overtagelsen af den eneste betydelige konkurrent
og den heraf falgende markedsandel pa 70%. Kommissionen finder derfor, at
den pétamkte transaktion vil fere til oprettelse af en dominerende stilling i
Norge.

FINLAND

Nuvaaende markedsstruktur

Markedsandele

174.

175.

176.

Den nuvagende struktur af det finske marked for tunge lastbiler fremgar af
nedenstaende tabel .

Producent Markedsandel i 1998

Volvo 34%
Scania 31%
Renault/Sisu 18%
DaimlerChrvsler 10%-
lveco 4%

MAN 3%

Paccar/DAFE <1%

Tabellen i punkt 174 viser, at Volvo og Scania i gjeblikket er langt foran de
evrige konkurrenter pa det finske marked for tunge lasthiler. Bade Volvo og
Scania har en markedsandel, der er naesten dobbelt sd stor som den neameste
konkurrents, Renault, der har et omfattende samarbejde med den finske virk-
somhed Sisu (tilsyneladende bestér Sisu-lastbiler, der kun sadges i Finland,
hovedsagelig af dele fremstillet af Renault). Det synes derfor rimeligt at betragte
Renaults og Sisus aktiviteter under ét i forbindelse med denne vurdering.
DaimlerChrysler, som er klart fgrende pa markedet for tunge lastbiler i EGS, har
mindre end tredjedel af Volvos eller Scanias andele af det finske marked. Iveco,
MAN og Paccard/DAF er kun reprassenteret pa det finske marked for tunge last-
biler i begramset omfang.

Som det fremgik af graferne i punkt 82 har bade Volvo og Scania bevaret store
og forholdsvis stabile markedsandele i de sidste ti ar. Grafen viser ogsd, at de
konkurrerer direkte med hinanden. Det har isoa vagret tilfaddet | de sidste fem ar
af perioden, da grafen viser en staak negativ korrelation mellem de to magker,
dvs. at en stigende markedsandel for den ene af de to virksomheder svarer til et
tab af markedsandel for den anden. Det skal bemaakes, at der har vaaret en mere
udtalt negativ korrelation mellem Volvo og Scania i denne periode, hvor Sisu,
som forklaret nedenfor, har mistet betydelige markedsandele.

Varemagke

177.

Bade Volvo og Scania opfattes som kvalitetsmaarker, der er saaligt velegnede til
vegret og veforholdene i Norden. De respektive varemaakers styrke ligger i
deres image som hgjkvalitetsprodukter med effektive og meget forgrenede
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178.

179.

180.

eftersalgsnet i Finland samt den hgje brugtvognsvaadi. Alle disse elementer ger
de to varemagker til de foretrukne magker i Finland.

Markedsundersggelsen har bekradtet, at efterspergselen pa markedet for tunge
lasthiler er uelastisk. Kabere af tunge lastbiler ser typisk ser pa de samlede
omkostninger i hele lastbilens levetid, dvs. den oprindelige kabspris, eftersalgs-
nettet, garantier og brugtvognsvaardi. Prisen er altsd kun et af de elementer, der
afger valget af tung lastbil. I Finland har Volvo og Scania og til en vis grad
Renault/Sisu vaget i stand til at tilbyde en pakke med en god balance mellem
ale disse elementer. | sit svar oplyste Volvo imidlertid, at Sisu sa sent som i
1993 havde en markedsandel p& 30%, hvoraf neesten halvdelen gik tabt i de
felgende fem &r.

Oplysninger om priser, som Kommissionen har adgang til, viser endvidere, at
fusionsparternes priser pa tunge lastbiler i Finland konsekvent ligger hgjere end
de priser, andre potentielle konkurrenter kraever for tilsvarende modeller. Man
kan derfor konkludere, at ikke blot den tunge lasthils kabspris, men ogsa en
raekke andre elementer, nemlig eftersalgsnettet og brugtvognsvaadien, spiller en
rolle for kabsbes utningen.

Volvo og Scania har med tiden opbygget loyalitet over for deres respektive
magker i Finland. Som naevnt kommer loyaliteten til udtryk p& mindst
to niveauer, nemlig hos den endelige kunde og hos forhandleren.

Varemagkeloyalitet, servicenet

181.

182.

Markedsundersagelsen peger pd, at et fintmasket og effektivt eftersalgsnet er
afgerende for, at en lastbilproducent kan traenge ind pa et marked for tunge last-
biler. Bade Volvo og Scania har et omfattende eftersalgsnet i Finland. Nettets
styrke ligger i dets teghed, i en given forhandlers/et givet servicevaaksteds
tekniske muligheder for at betjene lastbiloperataren, og i de kontrakter, der er
indgaet mellem forhandleren/servicevaarkstedet og | astbil operataren.

Markedsundersggelsen har vist, at der er behov for et vist underlag af lastbiler
for at skre forhandleren/servicevaakstedet en rimeligt afkast af deres
investering. Pa grundlag af deres etablerede kundeunderlag af lastbiler i Finland
er Volvo og Scania i den klart bedste position til at tiltrakke forhandlere og
servicevagksteder. Derved far de igen en fordel i form af et fintmasket og
effektivt eftersalgsnet i Finland. Efter en arragkke bliver gode kontakter mellem
forhandlerne/servicevaakstederne og lastbiloperateren til et indbyrdes
tillidsforhold. Dette tillidsforhold udger en del af varemaakets image.
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Varemagkeloyalitet, den endelige forbruger

183.

184.

185.

Markedsundersagelsen har ogsa peget pa, at de endelige kabere af tunge
lastbiler i Finland ofte er loyale over for Volvo og Scania. Volvo og Scania er
de eneste producenter (muligvis sammen med Renault/Sisu, hvis faldende
markedsandel er betydeligt mindre), der kan tilbyde finske kunder en god
pakkel gsning, nar man ser pa de samlede udgifter i hele lastbilens levetid. Ifalge
lastbilkunderne betragtes Volvo og Scania generelt som de bedste leveranderer
af et produkt, som er egnet til de klimatiske forhold i Finland, og som opfylder
de tekniske krav, herunder national lovgivning.

Ifelge den finske lastbilsammenslutnings!® medlemsoplysninger fra 1999 er
fordelingen af antallet af lastbiler blandt |astbiloperatarerne falgende:

Antd Denne type
lastbiler pr. | virksomhed
virksomhed | % af samlet
antal

virksomheder
1 66%
2 18%
3-4 10%

5-10 5%

11-15 0,5%

16-20 0,1%

21- 0,2%

Tallenei punkt 184 omfatter lette, halvtunge og tunge lastbiler. Tallene viser, at
langt sterstedelen, over 80%, af de finske lastbiloperaterer har en eller
to lastbiler. N& man sammenholder disse oplysninger med resultaterne af
markedsundersggelsen, er der intet, der tyder p3, at fordelingen af tunge lastbiler
skulle vaare vassensforskellig. Sma kunder vil typisk veae mere tilbgjelig til at
udvise varemaakeloyalitet, jf. ovenfor, end kunder med en sterre flade af
lastbiler.

Virkninger af den pataankte transaktion pa det finske marked for tunge lasthiler

Markedsandele

186.

Volvos planlagte overtagelse af Scania vil skabe et Ny Volvo med en samlet
andel af det finske marked pd 65% baseret pa tallene fra 1998. Den sterste
konkurrent til Ny Volvo vil blive Renault/Sisu, som i gjeblikket har en markeds-
andel pa 18%. Det skal bemaakes, at Renaults engagement med Sisu ikke synes
at have haft nogen vaesentlig betydning for virksomhedens markedsposition
(ifglge Volvos egne tal har Sisu faktisk tabt en stor del af sit salg siden 1993).

Den nasststarste konkurrent bliver DaimlerChrysler med en markedsandel pa

19 Kilde: "Kuorma-autoliikenne Suomessa 1999", fra Suomen Kuorma-autoliitto, s. 16, ("L astbiltransport

i Finland i 1999", fra den finske lasthilsammenslutning), s.16.
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187.

188.

189.

10%. De gvrige europaaske lastbilsproducenter vil forsat have en betydeligt
mindre del af markedet: 1veco 4%, MAN 3%, Paccar/DAF <1%.

Den patamnkte transaktion vil sdledes for det farste fare til en betydelig over-
lapning mellem parternes aktiviteter i Finland. Endvidere vil den i hgj grad ege
afstanden mellem Ny Volvos og selskabets naameste konkurrenters markeds-
andele. Inden fusionen havde den sterste konkurrent i Finland, Renault/Sisu, en
markedsandel, som var ca. halvt sa stor som det ferende selskabs. Efter gennem-
farelsen af fusionen vil Renault/Sisu fa en markedsandel, der kun er godt en
fierdedel af det nye selskabs. Inden fusionen har DaimlerChrysler, som er
farende pa det europadske marked for tunge lasthiler, en andel af det finske
marked pa blot en tredjedel af det farende selskabs. Efter fusionen vil selskabet
fa en andel, der er mindre end en gjettedel af Ny Volvos.

For det andet tyder Volvos oplysninger (som styrkes yderligere af graferne i
punkt 82) og Kommissionens undersagelse klart pa, at Volvo og Scania inden
fusionen var hinandens starste konkurrenter. Som falge af den pétamkte fusion
vil denne konkurrence forsvinde, og Ny Volvos fordel frem for de resterende
konkurrenter vil ogsa gges betydeligt i Finland.

Endelig forvaares situationen yderligere af, at fusionsparternes meget staarke
markedspositioner i Finland ligesom i Sverige ikke er et nyt faomen eller et
resultat af kraftige udsving i markedsandele. Man kan derfor ikke forvente, at
andre lasthilproducenter vil laagge et betydelig konkurrencemasssigt pres pa
parterne. En vurdering af parternes respektive markedsandele i Finland, der
fremgdr af graferne i punkt 82, viser, at Volvos og Scanias markedspositioner
har veget forholdsvis stabile i en lang periode. Markedsundersggelsen har
desuden styrket denne opfattel se.

Forhandler- og kundeloyalitet

190.

Ny Volvo vil pad markedet for tunge lastbiler i Finland kunne udnytte Volvos og
Scanias kombinerede specifikke fordele. Selskabet vil fortsat nyde godt af den
traditionelle loyalitet over for begge magker fra forhandlere og kunder. Under
markedsundersggel sen blev det understreget, at Volvos og Scanias konkurrenter
far betydelige vanskeligheder ved at etablere et tilstraskkeligt effektivt og
palideligt forhandler-/servicenet i Finland, i modsaetning til Volvo og Scania.
Det skyldes isaa, at et sadant net ngdvendigvis er afhaangigt af et tilstragkkelig
stort afkast af investeringen baseret pa et tilstrakkeligt stort antal lastbiler i brug
i Finland.

Kundestruktur

191.

Pa grund af markedsstrukturen pa efterspargselssiden, der i Finland er praaget af
et stort antal sma lastbiloperaterer, vil det nye selskab kunne drage fordel af
kundernes loyalitet over for begge maarker og dermed ogsa haeve priserne. Ifglge
oplysninger fra Volvo i anmeldelsen har ingen a Volvos sterste kunder i EQS
udtrykt i fladestarrelse aktiviteter i Finland. Desuden tegner Volvos fem starste
aftagere af tunge lastbiler i Finland sig kun for [0-10%]* af Volvos samlede salg
i landet, og Scanias salg til de fem starste kunder udger [0-10%]* af det samlede
salgi Finland.
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192.

If@lge supplerende oplysninger fremsendt af Volvo pad Kommissionens anmod-
ning, styrkes dette yderligere af falgende forhold. | henhold til Volvos egne
overdag (jf. side 51 dokument tilsendt den 25. november 1999) over salget af en
bestemt tung lastbilmodel [....]*, som er en udbredt model i Finland?, ssdges
[70-80%]* af disse lastbiler enkeltvis i Finland, mens [20-30%]* sadges
sammen med en eller flere andre enheder.

Kundestruktur og keb af to maaker

193.

Volvo har fremfert, at mange af deres lastbilkunder i de nordiske lande er
sofistikerede professionelle indkabere, der benytter to maaker. Ifglge Volvo
kaber disse kunder i gjeblikket to eller flere magker for ikke at blive afhaangige
af en enkelt lasthilproducent. Mens nogle finske lastbilkunder oplyser, at de
benytter to meaker (oftest Volvo og Scanid) i deres flader for at laggyge
konkurrencepres pa det andet maake, har issa de mindre lastbiloperatarer, der
som naav/nt i punkt 184 udger det store flertal af de finske lastbilvirksomheder,
en klar interesse i at begramse deres flader til é& maake. Fordelene ved en sadan
strategi (lavere omkostninger til vedligeholdelse og uddannelse af personale),
som allerede er beskrevet for Sveriges vedkommende, gadder Finland i samme
grad.

Kundestruktur og nedgangseffekt i Finland

194.

Ifalge Volvo vil den pataankte transaktion uundgaeligt fa en vis nedgangseffekt,
dvs. at nuvaaende Volvo- og Scania-kunder vil skifte til andre magker. Den
pataankte transaktion vil efter Volvos opfattelse fare til et tab af kunder, der
udtrykt i procentsatser af markedsandele skulle blive pad 15% i Finland. |
afsnittet om Sverige er der redegjort for Kommissionens begrundelse for ikke at
have sa stor tiltro til denne teori som Volvo.

Adgangshindringer og manglende konkurrence

195.

196.

197.

Som det fremgér af ovenstaende, er Volvo og Scania de to sterste konkurrenter
pa det finske marked for tunge lasthiler, hvor Renault/Sisu og DaimlerChrysler
stér langt svagere med henholdsvis ca. 18% og 10%. Markedsstrukturen har
vaget forholdsvis konstant i hvert fald i det seneste arti. Kommissionen mener af
de i det felgende anfarte grunde, at Ny Volvo ikke vil blive udsat for et
betydeligt konkurrencemaessigt pres fra andre lastbil sproducenter i Finland.

Det skal sdledes isar bemagkes, at hvis Ny Volvo efter transaktionen ggede sine
priser med et mindre, men betydeligt belab, ville denne prisstigning ikke vaae
tilstraskkelig til, at virksomheder, der ikke er repraesenteret i Finland, eller som
kun er repraesenteret i meget begraanset omfang, kunne treenge ind pa markedet i
vaesentligt omfang eller udvide deres repraesentation pa markedet.

Som naavnt viser undersggelsen, at omkostningerne ved at etablere/tilpasse et
servicenet farst kan dakkes ind, nar den nye aktgr nar op pa et vist antal
lasthiler. Det vil tage flere ar og kraeve betydelige investeringer fra producentens
side at etablere et sddant net. Derfor er det et afgerende parameter for den nye

20 |fglge Volvo er [....] enten den mest eller nasstmest solgte model i samtlige nordiske lande og tegnede
sig i 1998 for [20-30%)] af Volvos samlede salg af lastbiler i det nordiske omréde.
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198.

199.

200.

akter, hvor absolut attraktivt markedet er, dvs. hvor mange lasthiler
vedkommende kan forvente at sedge i det pagaddende land. Tilpasning af et
servicenet omfatter ogsa uddannelse af sadgere og veakstedsteknikere,
demonstrationsvogne og chauffarer, prevelastbiler til udlan til vigtige kunder og
lokale reklameudgifter.

Resultaterne af markedsundersggel sen viser tydeligt, at et stagrkt servicenet er af
afgerende betydning for, om en lastbilproducent kan blive rigtigt konkurrence-
dygtig. Volvo og Scania har begge vaaet i stand til at oprette et fintmasket net i
Finland. Servicenettets udbredelse er afgarende for transportvirksomhederne,
ndr de overvegier, hvilket lastbilmagke de skal kabe. Ifelge markeds
undersggelsen er f.eks. DaimlerChryslers problemer med at etablere et
geografisk omfattende eftersalgsnet for tunge lastbiler, der kan sammenlignes
med Volvos og Scanias, en af de vassentligste arsager til, at DaimlerChrysler og
andre udenlandske producenter kun i ret begramset omfang er gaet ind pa det
finske marked. Isaa for sma lasthiloperatgrer er der stor risiko for, at en
havareret lastbil, som ikke kan repareres umiddelbart, vil betyde direkte tab af
omsagning.

Pa baggrund af den begramsede starrelse af det finske marked, den tid og de
omkostninger, der er nadvendige for at etablere et omfattende forhandler- og
servicenet, og den i forvejen langt svagere position, konkurrenterne til Volvo og
Scania har i Finland, kan man ikke forvente, at nogle af disse konkurrenter,
herunder DaimlerChrydler, vil kunne udvide deres servicenet betydeligt, eller
for en ny aktars vedkommende traange effektivt ind pa det finske marked. Det er
derfor usandsynligt, at nogen af de mindre konkurrenter pa kort til mellemlang
sigt vil vage i stand til at na op pa samme niveau som Scania pa det finske
marked og dermed kompensere for tabet af faktisk konkurrence som felge af
den pétamkte fusion. Kunderne har ogsa peget pa, at et sddant tab af faktisk
konkurrence vil betyde en vassentlig svakkelse af konkurrencen pa det finske
marked for tunge lastbiler.

Som naevnt i afsnittet om det svenske marked for tunge lastbiler vil de nordiske
markeder nok ikke vage det foretrukne mal for kommende investeringer for
DaimlerChrysler og de gvrige europadske producenter, der stér svagere pa det
finske marked, da der allerede er tale om betydelige adgangshindringer og et
forholdsvis lille marked. Markederne i @steuropa vil antagelig give producenter
som DaimlerChrysler bedre vakstmulighederne. Selv de mere sofistikerede
kunder kan derfor fa sveat ved at finde en alternativ leverander, der kan tilbyde
den type lasthiler og den service, som Volvo og Scania gjorde pa det finske
marked inden fusionen.

Konklusion

201.

202.

Pa baggrund af ovenstaende konkluderer Kommissionen, at det er hgjst usand-
synligt, at den faktiske eller potentielle konkurrence eller kundernes markeds-
styrke vil vaze tilstrakkeligt til at forhindre Ny Volvo i at udnytte sin styrkede
markedsposition som fglge af overtagelsen af den eneste betydelige konkurrent
og den heraf fglgende markedsandel pa 65%.

Man ma derfor konkludere, at den pataankte transaktion vil fare til oprettelse af
en dominerende stilling i Finland.
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IRLAND

Nuvaaende markedsstruktur

Markedsandele

203.

204.

205.

Den nuvagende struktur af det irske marked for tunge lastbiler fremgar af
nedenstaende tabel .

Producent Markedsande! i 1998
Volvo 22%
Scania 27.1%

DaimlerChrvsler 8.6%
MAN 6.2%-
RVI 2.7%

lveco 8%
Paccar/DAFE 13.2%

Tabellen i punkt 203 viser, at Scania er fgrende pa det irske marked for tunge
lastbiler med en markedsandel pa 27%, mens den sterste konkurrent er Volvo
med 22%. Alle de avrige lasthilproducenter star langt svagere pa markedet, og
har alle med undtagelse af Paccar/DAF, som har en markedsandel pa ca. 13%,
andele pa under (eller langt under) 10%.

Det fremgar sdledes af tallene i punkt 203, at Volvo og Scania inden den
patamkte transaktion tilsammen tegner sig for nassten 50% af det irske marked
for tunge lasthiler, og at de er hinandens starste konkurrenter i landet.

Virkninger af den patamnkte transaktion pa det irske marked for tunge lasthiler

M arkedsandele — M arkedsstruktur

206.

207.

208.

2009.

Volvos planlagte overtagelse af Scania vil skabe et Ny Volvo med en samlet
andel af det irske marked for tunge lastbiler pa ca. 50%. Den sterste konkurrent
vil blive Paccar/DAF med en markedsandel pa 13,2%, efterfulgt af
DaimlerChrysler med 8,6%, MAN med 6,2%, RVI med 2,7% og |veco med 8%.

Efter gennemferelsen af den pétamnkte transaktion vil Ny Volvo fa en andel pa
naesten 50% af det irske marked, hvilket giver anledning til at formode, at der er
tale om en dominerende stilling.

Denne formodning styrkes af den kendsgerning, at begge parter har haft store og
forholdsvis stabile markedsandele i Irland i de sidste tre &. Volvos
markedsandel var ifglge anmeldelsen i 1996 23% og i 1997 27%. Scania havde
29% i 1996 og 27% i 1997. | samme periode ggede Paccar/DAF,
DamlerChrysler og MAN deres markedsandele noget, men ligger med
undtagelse af Paccar/DAF stadig under 10%. RVI og ikke mindst Iveco har
mistet andele i de sidste tre &. Paccar/DAF's, DaimlerChryslers og MAN's
stigende andele synes at svaretil det tab, RVI og Iveco har lidt.

Den pataankte transaktion vil samle de to ferende leverandarer pa markedet.
Endvidere vil den nasststerste konkurrent vage langt mindre med en
markedsandel pa kun 13% eller ca. en fjerdedel af Ny Volvos. Desuden tyder
udviklingen i markedsandele i de sidste tre & pd, a Volvos og Scanias
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forholdsvis stabile samlede andel er relativt updvirket af udsving i
markedsandel e blandt gruppen af mindre konkurrenter.

Varemagkeloyalitet

210.

Igen tyder det foreliggende bevismateriale p3, at den pataankte fusion vil betyde,
at de to staakeste magker slar sig sammen. Bade Volvo og Scania har opbygget
loyalitet i Irland gennem &rene ved at tilbyde lastbiloperatererne konkurrence-
dygtige pakker, der far dem til at se ikke blot pa lastbilens pris, men ogsa pa de
glimrende  garantivilkd&r og  eftersalgsservicen.  Deres  respektive
markedspositioner vil nu blive styrket. Volvos og Scanias markedsandele har set
under et ikke aandret sig markant i de sidste tre &r.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

211.

Ovenstéende argumenter om adgangshindringer og manglende sandsynlighed
for andre lastbilproducenters indtreangen/ekspansion pa markederne i de
nordiske lande gadder ogsa Irland. Det irske marked ligner pa mange méde de
nordiske, idet det har en fragmenteret kundestruktur (f.eks. tegner Volvos fem
sterste kunder sig kun for [10-20%]* af V olvos samlede salg, mens Scanias fem
sterste kunder tegner sig for [0-10%]* af salget), og der er tale om et lille
marked, som er forholdsvis uattraktivt for investeringer. Det irske marked for
tunge lastbiler er faktisk meget lille. Den é&rlige omsagtningsmaagde er saledes
kun halvt sd stor som i Danmark. Det er derfor ikke sandsynligt, at andre
producenter af tunge lastbiler vil finde det attraktivt som mal for en ekspansion
og/eller indtraangen, selv ikkei tilfadde af en prisstigning.

Konklusion

212.

Kommissionen ma derfor konkludere, at den pataankte transaktion vil fere til
oprettelse af en dominerende stilling i Irland.

Overordnet konklusion for markederne for tunge lastbiler

213.

Pa baggrund af ovenstaende kan man konkludere, at den patamkte fusion vil
fare til oprettelse af en dominerende stilling pa markederne for tunge lasthiler i
Sverige, Norge, Finland og Irland. Der er kraftige indikationer for, at det ogsa
vil vegre tilfaddet i Danmark. Det er imidlertid ikke nadvendigt at afklare dette
spargsmal i forbindelse med denne procedure.
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(i)

214.

215.

216.

217.

218.

2109.

Busser
Det relevante produktmarked

Den pétamnkte transaktion vil ogsa fa stor betydning for busmarkedet. Den vil
fare til oprettelse af den naststerste busproducent i Europa efter
DaimlerChrydler.

Kommissionen har tidligere ved flere |gjligheder undersggt busmarkedet?! | sine
seneste beslutninger har Kommissionen konkluderet, at selv om graamserne
mellem de forskellige segmenter pa busmarkedet ikke er skarpe, findes der
tre forskellige kategorier af busser med hver sit produktmarked. Kategorierne er
bybusser, rutebiler og turistbusser.

Generelt er busser typisk designet med henblik pa en specifik type rejsetjeneste.
Bybusser er f.eks. beregnet pa en type rejse, hvor folk typisk tilbringer nogle fa
minutter eller i hvert fald kun kort tid i bussen, og hvor ubesvazet ind- og
udstigning er af stor betydning. Turistbusser er derimod indrettet til at
transportere folk over lange afstande, hvor folk tilbringer flere timer eller maske
dage i bussen. | designet af turistbusser er der lagt vegt pa komfort og
bagageplads frem for ubesvaget ind- og udstigning.

De forskellige krav til forskellige typer transportjenester betyder, at busser er
heterogene produkter. Groft sagt kan man sige, at der i den ene ende af spekteret
findes bybusser med lavt gulv og/eller bredere dare beregnet til offentlige trans-
porttjenester i byomréader, mens der i den anden findes luksugse dobbeltdagkker-
busser til turistrejser over lange afstande. Der findes en lang raekke forskellige
bustyper indimellem. Desuden kan de forskellige bustyper fasi forskellige ster-
relser. Efterspargselen er derfor meget varieret, da busoperategren kraever en bus,
der er specifikt indrettet til de transporttjenester, han forventer at yde.

| anmeldelsen defineres det relevante marked som det generelle busmarked.
Mere specifikt fremferer Volvo, i) at de faktorer pa udbudssiden, der ville fare
til en vurdering af disse tre segmenter som et enkelt produktmarked, issar
foreligger i bade Volvos og Scanias tilfadde, da de i henhold til de nyeste tal
opndr henholdsvis [50-60%]* og [20-30%]* af deres salg i ES ved salg af
chassiser alene, og de samme chassiser anvendes til forskellige bustyper, ii) at
de starste europad ske busproducenter er repraesenteret i alle segmenter og stort
set har samme relative position med hensyn til andel af salget, iii) at udviklingen
af et EXS-marked for bybusser og rutebiler i vid udstrakning udvisker en af de
tidligere skillelinjer mellem bybusser og rutebiler pa den ene side og turistbusser
pa den anden, iv) at skillelinjerne mellem bybusser og rutebiler pa den ene side
og rutebiler og turistbusser pa den anden er flydende. Anmelderen konkluderer i
anmeldelsen, at dette isar gadder de nordiske lande, hvor der findes meget fa
store byer med ren bytrafik.

Ved den mundtlige hering stod Volvo fast pa sit og gentog, at der ikke er nogen
tydelig skillelinje mellem de tre segmenter bybusser, rutebiler og turistbusser.

21 . sag IV/IM.477 — Mercedes-Benz/K &ssbohrer, beslutning af 14. februar 1995, EFT L 211 af

6.9.1995, s. 1, og sag IV/M.1202 — Renault/l veco, beslutning af 22. oktober 1990.
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Ifalge Volvo bruges bybusser med lavt gulv til rutebilskersel, mens rutebiler
med lavt eller normalt gulv benyttes som bybusser. PA samme méade bruges
turistbusser til rutebilskersel og rutebiler til turistkersel. Anmelderen fremfarer
endvidere, at isag i Finland og Det Forenede Kongerige bruger man sakaldte
minibusser, der er mindre og lettere, til samme type transport som store busser.
Ogsa med hensyn til chassiskomponenter som f.eks. motor og gearkasse haevder
Volvo, at der er tale om omfattende overlapning mellem de tre bussegmenter.
Som det vil fremga af nasste afsnit kan det, at skillelinjerne mellem disse tre
segmenter til en vis grad er flydende, ikke betragtes som et afgarende element,
der beviser, at der er tale om et enkelt produktmarked.

Busser er heterogene produkter med ringe mulighed for substitution pa efter-
spargselssiden

220.

221.

Volvos raesonnement i anmeldelsen og ved den mundtlige haring om, at en der
findes et enkelt relevant marked for alle bustyper, kan ikke accepteres. Der kan
tydeligvis ikke veae tale om substitution pa efterspargselssiden mellem en
bybus med lavt gulv og plads til et stort antal stdende passagerer og en
dobbeltdaekkerturistbus med toilet, video og kekken. Mellem disse to ekstremer
findes en rakke forskellige bustyper, som alt efter deres indretning og udstyr er
egnet til en lang rakke forskellige anvendelser. Generelt kan man sige, at
kravene til tekniske specifikationer og udstyr, der bestemmer passagerernes
rejsekomfort, @ges i takt med den afstand, bussen normalt skal tilbagelagyge.
Disse krav stiger saledes afhaangigt af, i hvilken udstragkning en given bustype
snarere skal anvendes til turistkersel end til kersel efter kareplan. | modstrid
med anmelderens opfattelse i anmeldelsen og ved den mundtlige hering kan
man dog ikke af denne gradvise overgang til sterre komfort og mere
luksusudstyr og de dermed mere ensartede busser konkludere, at markedet for
busser udger et enkelt relevant marked. Vanskeligheden ved at foretage en
precis afgramsning af et marked med et bredt og yderst differentieret
produktudbud kan ikke accepteres som grundlag for helt at opgive en
markedsdefinition, selv om der tydeligvis ikke er tale om substitution mellem
bestemte produkter.

| 1990 og 1991 udtalte Kommissionen i to beslutninger2 om det franske
marked, at man métte skelne mellem to markeder, nemlig busser til offentlig
transport og turistbusser. 1 1995 vedtog Kommissionen en beslutning om det
tyske marked?3, og i 1998 fulgte en beslutning om det italienske, franske og
spanske marked?4. Mens bade Volvo og Scania er aktive i hele EZS, star de
betydeligt staakere pad markederne i Nordeuropa. Derfor er Kommissionens
markedsundersggelse i den foreliggende sag koncentreret om de nordiske lande
(dvs. Danmark, Finland, Norge og Sverige) samt Det Forenede Kongerige og
Irland.

Tekniske forskelle

22 Jf. sag nr. IV/M.004 — Renault/V olvo, beslutning af 7. november 1990, punkt 15, sag nr. [V/M.092 —

Renault/Heuliez, bedutning af 3. juni 1991, punkt 5.

23 Jf. sag IVIM.A77 — Mercedes-Benz/Kassbohrer, beslutning af 14. februar 1995, EFT L 211 af
6.9.1995, s. 1.
24 Jf. sag nr. IV/M.1202 — Renault/Iveco, beslutning af 22. oktober 1990.
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222.

223.

224.

225.

Kommissionens markedsundersggelse i denne sag har vist, at der er en Kklar
skelnen mellem isaa bybusser/rutebiler pa den ene side og turistbusser pa den
anden. Det gadder bade udbuds- og efterspargsel ssiden af markedet.

Oplysninger fra udbudssiden, der stammer fra savel Volvo og Scania som fra
andre leverandarer, bekradter, at der er store forskelle mellem de forskellige
bustypers chassisspecifikationer. Saledes er parternes mest solgte chassismodel
til en bybus i de fleste lande en bus med lavt gulv eller lav indstigningshgjde,
to aksler og en relativt svag motor (typisk omkring 250 hk). Parternes mest
solgte chassis til en turistbus er derimod en bus med hgj gulv og en motor med
omkring 400 hk. | nogle lande er den mest solgte turistbus endvidere en model
med tre aksler. En typisk rutebil har hgjt gulv, men en forholdsvis svagere motor
end en turistbus. Rutebiler kan ogsa vaae lamngere end bybusser og turistbusser.
Ledbusser benyttes isaa som rutebiler.

Set fra efterspargselssiden kreever disse tekniske forskelle ikke blot en
beslutning om, hvad keretgjet i farste raskke skal brugestil, men der er samtidig
tale om betydelige prisforskelle mellem (chassiser til) bybusser, rutebiler og
turistbusser.

Hovedtraskkene ved de tre bustyper kan kort beskrives sil edes:
a) Bybusser

Bybusser er beregnet til offentlig transport i byomrader. De har i reglen
lavt gulv (eller lav indstigningshgjde) uden trin og flere og bredere dare
end andre bustyper. Kun bybusser er indrettet med plads til stdende
passagerer. Bybusser udmegker sig ferst og fremmest ved at vege
indrettet hovedsagelig med henblik pa hyppig ind- og udstigning. De
sterste kunder er kommunale og lokale myndigheder og i lande med
privatiseret offentlig transport ogsa private operaterer, der har vundet
udbud om bustransporttjenester pa vegne af sddanne kommunale og lokale
myndigheder.

b) Rutebiler

Rutebiler er beregnet til offentlig transport i landomréder og mellem byer.
Ligesom bybusser har denne type bus normalt intet ssaligt luksusudstyr.
Rent teknisk er de oftest ikke udstyret med lave gulve, og de har generelt
kraftigere motorer end bybusser (men ikke sa kraftige som turistbusser).
Pa grund af transporttjenestens karakter er indretning, der ger det lettere at
sigte ind og ud, mindre vigtig end i bybusser. De stgrste kunder er
regionale busselskaber og private virksomheder, der driver rutebilslinjer.
K gbere af rutebiler er ofte ogsa aftagere af bybusser.
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226.

C) Turistbusser

Turistbusser er i farst rakke beregnet til fritidsmarkedet, isse til
turistkersel over store afstande. Ligesom i rutebiler lasgger man |
turistbusser ikke saalig veegt pa at gere hyppig ind- og udstigning lettere.
En turistbus er ofte udstyret med en manuel gearkasse, hvorimod de to
andre typer busser har automatgear. Turistbusser er oftest hgjere end
rutebiler og har forholdsvis mere luksusudstyr. De har ofte mere
bagageplads, air condition, toiletter og tv-skaame, hvilket gar denne type
bus mere velegnet til lange ture. De vigtigste kunder er private udbydere
af ferie- eler charterrgjser. Markedsundersggelsen har vist, at visse
operaterer uden for szesonen bruger deres turistbusser til andre formal,
f.eks. til rutebilskarsel. At en turistbus kan anvendes pa anden made, er
dog ikke tegn p3, at der er tale om nogen vassentlig substitution mellem
disse produkter og f.eks. rutebiler.

Kommissionen bemagker endvidere, a denne opdeling af det samlede
busmarked i tre segmenter generelt svarer til samtlige leveranderers
salgsmateriale og i vid udstraskning accepteres af leveranderer og kunder pa
markederne.

Saarskilte kundegrupper

227.

228.

Der ma foretages endnu en sondring pa grundlag af kundetyper. Bybusser og
rutebiler kabes normalt af offentlige eller private operaterer, der driver
offentlige transportruter. | denne forbindelse er Kommissionen blevet
opmagksom pa, at offentlige myndigheder med ansvaret for offentlig transport
fortsat pavirker efterspargselsvilkarene selv i lande, hvor sddanne tjenester er
privatiseret, f.eks. ved at dille specifikke, detaljerede krav til bussernes
specifikationer i forbindelse med udbud af drift af busruter. | denne forbindelse
skal det bemazkes, at udbudsproceduren efter en privatisering normalt ikke
laangere vil gadde kab af busserne som sadan, da kabene ikke laangere vil blive
foretaget af de offentlige myndigheder. Salg af turistbusser kan derimod normalt
ikke pavirkes af de offentlige myndigheder, da de kgbes af private operatarer og
bruges til turistkersel. Mens det sdledes kan vaare et vigtigt konkurrencemaessigt
parameter for en operater af turistbusser at tilbyde luksugst udstyrede busser, er
det ofte ikke tilfaddet for selskaber, der tilbyder offentlig transport med
bybusser eller rutebiler, da specifikationerne for busser til denne form for
tieneste normalt fastssdtes af den offentlige myndighed, der organiserer
tjenesten og afholder udbudsproceduren.

Markedsundersagelsen har afslgret en anden vigtig skelnen pa kundesiden.
Inden privatiseringen og liberaliseringen af bustransportsektoren, drev de fleste
busselskaber kun virksomhed lokalt eller regionalt. | de sidste ti & har
liberaliseringen af den offentlige bus- og rutebilstransport imidlertid skabt en
rakke store nationale og i nogle tilfadde endog internationale operaterer af
busflader. Anmelderen har desuden gennem hele proceduren understreget, at der
er sket en meget hurtig konsolidering af busoperatarerne i de sidste ti ar,
hvorved buskundernes fladestarrelser er vokset betydeligt, hvilket har givet dem
sterre  markedsstyrke over for  busproducenterne.  Imidlertid  har
markedsundersggelsen vist, at busproducenterne har mulighed for at tilbyde
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forskellige priser og andre vilkar til sma og store kunder, og at denne mulighed
udnyttes, samt at disse kebergruppers praderencer kan variere betydeligt. |
nedenstdende vurdering skal der derfor tages hensyn til, at busproducenterne
kan foretage prisdiskriminering mellem sma og store kunder.

Substitutionen pa efterspargsel ssiden er ikke effektiv

229.

Hvad angdr substitution pa efterspegrgselssiden, har markedsundersggelsen
bekradtet Volvos pastand om, at ale starre busproducenter i Europa er
reprassenteret i alle tre segmenter. | strid med Volvos pastand varierer disse
producenters relative positioner med hensyn til salg betydeligt, nd&r man
sammenligner pa den ene side deres salg af de tre bustyper og pa den anden hver
leverandgrs markedsandele i de enkelte medlemsstater eller grupper af
medlemsstater og i Europa under et. Dette forhold vil blive belyst nsamere i
forbindel se med vurderingen af markedernes geografiske dimension.

Konklusion om de relevante produktmarkeder

230.

231

232.

233.

Som naevnt er der betydelige forskelle mellem en typisk bybus, en rutebil og en
turistbus. Eftersom kgberen af en busi enhver kgbssituation vil have en klar idé
om, hvilken type transport bussen issar skal anvendes til, er substitutionen
mellem de forskellige bustyper ngdvendigvis lav. Det er derfor sandsynligt, at
det fusionerede selskab ville kunne udnytte dette forhold fremover, hvis det fik
sterre markedsindflydelse inden for et af de tre segmenter som felge af den
anmeldte transaktion. Derfor finder Kommissionen, at der er behov for at
vurdere den konkurrencemasssige virkning af den anmeldte transaktion pa
grundlag af saaskilte markeder for bybusser, rutebiler og turistbusser.

Relevante geografiske markeder

| anmeldelsen fremfarer Volvo, at det relevante geografiske marked for turist-
busser, bybusser og rutebiler mindst er EJS, og heevder, at denne konklusion
stettes af oplysninger om priser, der med enkelte undtagelser siges at svinge
inden for et band pa +/-10% i hele E@S. Endvidere mener Volvo, at der ikke
findes nationale adgangshindringer, hvilket bekradtes af, at ale de ferende
producenter er aktivei hele EQS.

| sit svar og ved den mundtlige haring fastholdt VVolvo, at prisdiskriminering og
importpenetration generelt skulle vaare afgerende for definitionen af det geogra-
fiske marked frem for ikke-prismeessige faktorer som kundepraderencer,
tekniske krav, indkebsvaner og markedsandele. Under henvisning til
Kommissionens beslutning i sagen Mercedes-Benz/Kassbohrer fremfarer
Volvo, at det er vanskeligt at sammenligne priser pa busser pa grund af de
forskellige bustyper, forskelle i udstyr og fastsadtelse af salgspriser. Volvo
anfarte derfor ikke i sit svar yderligere elementer til stette for pastanden om, at
priserne svinger inden for et band pa +/-10% E@S. Volvo har dog fremlagt
oplysninger om markedspenetration for bybusser, rutebiler og turistbusser.
Dermed baserer anmelderen sin definition af det relevante geografiske marked
pad den fremgangsmade, Kommissionen benyttede i forbindelse med sin
beslutning i sagen Renault/Iveco, og paikke-prismaessige faktorer.

Kommissionen er enig i, at producenternes mulighed for at prisdiskriminere

mellem forskellige geografiske omrader er et centralt element ved definitionen
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234.

235.

236.

af det relevante geografiske marked. Der er tegn pa, at Volvo har vaget i stand
til at operere med betydelige prisforskelle mellem de forskellige medlemsstater.
Andre elementer som kundepraderencer, tekniske krav, indkgbsvaner,
markedsandele og importpenetration er relevante for definitionen af de
geografiske markeder, nar de giver indikationer om producenternes mulighed
for prisdiskriminering. Kommissionens undersagelse har vist, at disse elementer
stetter konklusionen om, at der er tale om nationale geografiske markeder i
Nordeuropa, hvor virkningerne af fusionen vil vaae staakest.

Anmelderen har i anmeldelsen og svaret issa papeget, at man i beslutningen i
sagen Renault/Iveco lagde vaagt pa den eksisterende grad af importpenetration
ved definitionen af det relevante geografiske marked for turistbusser som
vaaende hele EJS. | denne sag, som Kommissionen godkendte uden at indlede
undersggelse i anden fase, fandt Kommissionen, at ikke-nationale producenter
af turistbusser havde opnéet en forholdsvis stor importpenetration i Frankrig og
Italien (mellem 65% og 75%). Ifglge Volvo er importpenetrationen i
Det Forenede Kongerige (40%) og Finland (10%), der er de relevante
medlemsstater i den foreliggende sag, imidlertid betydeligt lavere. Tager man
hensyn til de gvrige elementer, der analyseres mere indgaende nedenfor, kan
disse tal ikke siges at vage en stagk indikation for, at der er tale om et marked,
der omfatter hele EJS.

Af de arsager, der er redegjort neamere for i det efterfelgende, felger det af
markedsundersagelsen, at Volvos pastand om det geografiske marked for
bybusser, rutebiler og turistbusser ikke kan accepteres med hensyn til Norden
(Sverige, Finland, Norge og Danmark) og Det Forenede Kongerige og Irland. |
stedet tyder markedsundersggel sen pa, at de pagad dende markeder hovedsagelig
stadig er nationale. Hvad angdr det finske marked, var det ogsa den opfattelse,
den finske bussammenslutning gav udtryk for ved den mundtlige hering, isea pa
baggrund af en raskke sproglige, kulturelle og historiske faktorer.

For de avrige medlemsstaters vedkommende kan markedets geografiske omfang
sta dben, da den patamkte fusion ikke vil fere til oprettelse eller styrkelse af en
dominerende stilling, uanset hvilken definition der benyttes. Dette vil blive
uddybet i afsnittet om konkurrenceanal ysen.

Turistbusser

Markedsandel ene varierer betydeligt fra den ene medlemsstat til den anden

237.

Volvos pastand om, at der findes et EAS-marked for turistbusser, stettes ikke af
oplysningerne om virksomhedens salg i forskellige dele af EZS, som de fremgar
af anmeldelsen. Det er blevet oplyst, at Volvo har en andel af ES-markedet pa
[10-20%]*. Virksomhedens markedsandel er betydeligt hgjere i de nordiske
lande, Det Forenede Kongerige og Irland. Samtidig ligger andelene i en rakke
lande langt under gennemsnittet for E@S ([0-10%]* i @strig, [0-10%]* i
Belgien, [0-10%]* i Frankrig, [0-10%]* i Tyskland og [0-10%]* i Spanien). Der
er tale om lignende nationale afvigelser fra den gennemsnitlige EQS-
markedsandel for Scania og alle andre producenter af turistbusser. Ud over vage
referencer til historiske arsager har Volvo ikke redegjort for, hvordan sddanne
forskelle i markedsandele mellem medlemsstaterne efter virksomhedens
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238.

opfattelse kan forenes med dens pastand om, at markedet for turistbusser

omfatter hele EJS.

Volvos og Scanias samlede markedsandele i 1998 fremgar af nedenstéende tabel.

M edlemsstat Bvbusser Rutehiler Turistbusser
Sverige [80-90%]* [80-90%]* [20-30%]*
Finland [90-100%l* [80-90%]* [90-100%]*
Norae [60-70%]* [80-90%l* [40-50%]*
Danmark [80-90%]* [ 70-80%]* [30-40%]*

Forenede Konaeriage

[60-70%I*

[50-60%I*

Irland

[90-100%]*

[60-70%]* 25

Indke@bsvanerne er ikke ensi de forskellige medlemsstater

230.

240.

Der er desuden tale om betydelige forskelle mellem indkgbsvanerne i de
forskellige medlemsstater, nar det drejer sig om turistbusser. Den endelige
forbruger har to hovedmuligheder ved keb af en turistbus. Vedkommende kan
enten kebe en faadig turistbus eller kabe chassiset af f.eks. Volvo og et
karrosseri til en turistbus, dvs. en fuldsteandig passagerindretning, pa en
karrosserifabrik. | sidstnsevnte tilfedde kan der eventuelt veae tale om en
kontrakt mellem Volvo og karrosserifabrikken. Pa E@S-plan opnar Volvo [40-
50%]* af sit samlede salg ved at sadge faardige karetgjer. Det tilsvarende tal for
Scania er [70-80%]*. Disse tal varierer dog betydeligt fra medlemsstat til
medlemsstat. F.eks. bestod ale Volvos salg af turistbusser i Sverige, Norge og
Finland i 1998 af faardige karetgjer, hvilket ogsa var tilfaddet for sterstedelen af
Scanias salg. Det kan i ferste rakke forklares af, at Volvo og Scania er vertikalt
integreret med de sterste karrosserifabrikker i Norden. P& den anden side var
hele salget i Irland og Grakenland begramset til chassiser, mens ca. [80-90%]*
af salget i Det Forenede Kongerige kun omfattede chassiser.

Som naevnt i anmeldelsen er det i gvrigt en saaligt trak ved efterspargsels-
strukturen i Det Forenede Kongerige og Irland i modsadning til alle de gvrige
medlemsstater, at der ikke sadges rutebiler.

Indkab foretages nationalt

241.

242.

Ovennaevnte national e kendetegn stemmer overens med resultaterne af Kommis-
sionens undersggelse, der viser, at kabere af turistbusser kun yderst siaddent gar
til forhandlere i andre lande. Derfor har f.eks. en tysk producent behov for et
etableret salgs- og distributionsnet i hvert af de nordiske lande og |
Det Forenede Kongerige og Irland, hvis vedkommende vil opna et betydeligt
salg i det pagaddende land. Da turistbusser i disse lande isaa importeres af den
pagaddende producents nationale afdelinger, synes konkurrencevilkdrene i
andre lande, selv nabolandene, ikke at have nogen ssalig betydning for
salgsvilkarene i noget givet land.

En af arsagernetil, at kebere af turistbusser foretragkker at foretage deres indkab
i deres eget land, er ifelge keberne selv, at de far adgang til mere pdlidelig
service, i det omfang de ikke selv kan sgrge herfor. | denne forbindelse skal det
understreges, at en betydelig del af keberne af turistbusser er sma og

25 som forklaret nedenfor, har markedsundersagelsen vist, at dette tal er langt lavere, end Volvo angiver.
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mellemstore virksomheder. For sddanne kunder vil selv en anselig prisforskel
ikke ngdvendigvis opveje, a de bliver nadt til at transportere bussen til en
udenlandsk forhandler for at fa foretaget den ngdvendige vedligeholdelse og de
ngdvendige reparationer. En anden arsag, som kunderne fremhsever som
begrundelse for ikke at kabe busser i udlandet, er den tid, det besvaa og de
omkostninger, det indebager at aendre bussens indregistrering. Der er desuden
risiko for, at brugtvognsvaardien af en "privatimporteret” bus er lavere, og/eller
at den kan vage svagere at bruge til "indbytning” i forbindelse med kommende
transaktioner med forhandlere i hjemlandet. | strid med Volvos udtalelser i
svaret og ved den mundtlige hering har en raskke kunder endvidere henvist til
opfattelsen af keretgjets kvalitet og adgangen til reservedele og service som
afgerende kriterier ved kabet. Disse kriterier er naat forbundet med
varemagkerne Volvo og Scaniai de medlemsstater, der er vurderet nedenfor.

De tekniske krav og pradferencer varierer fra den ene medlemsstat til den anden

243. Markedsundersggelsen har desuden vist, at der pa trods af en vis grad af
harmonisering pa europadsk plan stadig findes en raskke forskellige tekniske
krav og prederencer i de forskellige medlemsstater, som er relevante for
turistbusser og andre bustyper?s. Som eksempel kan naevnes, at den maksimale
laangde er 12 meter i Frankrig, Nederlandene, Italien og @strig. Danmark har
fastsat den maksimale laangde til 13,7 meter, mens Finland tillader 14,5 meter.
Endelig tillader Belgien, Sverige, Norge og Tyskland laangder pa op til 15
meter. Hvad angar Det Forenede Kongerige og Irland betyder den kendsgerning,
at alle karetgjer skal indrettes med rattet i venstre side, og at alle dere skal vaae
pa venstre side af bussen, at mulighederne for at importere busser fra det
europadske fastland er alvorligt begraanset. | 1998 konkluderede Office of Fair
Trading af samme &rsag, at Det Forenede Kongerige udgjorde et relevant
geografisk marked, der adskilte sig fraresten af Europa?’.

244, Endelig har en raskke kunder for Sveriges, Finlands og Norges vedkommende
anfert, at der er behov for specifikke tilpasninger af busserne til klimaet og
veiforholdene og for at opfylde specifikke sikkerhedskrav til bussens front i
forbindelse med kollisioner. Derfor har en del kunder papeget, at de modeller,
der benyttes pa det europadske fastland, er mindre velegnede til brug i de
nordiske lande. | svaret anfaggter anmelderen konklusionen om, at vej- og
klimaforholdene i Finland er en vaesentlig adgangshindring. Som stette herfor
henviser Volvo til et specialmagasn om busser, som har placeret
DaimlerChryslers varemagker Mercedes og Setra hgjere end bade Volvo og
Scania i en test af busser fra forskellige producenter til brug under arktiske
forhold. Det skal bemaakes, at denne artikel blev offentliggjort i et tysk blad i
1993. Volvo har ikke fremlagt beviser for netop denne artikels autoritet eller
blot antydet, at det er den eneste artikel i de sidste syv ar, der behandler en
sadan test. Kommissionen kan derfor ikke tillaagge disse oplysninger nogen
vaadi.

26 Volvo henviser i svaret til den igangvagrende diskussion om yderligere harmonisering af laangde og
bredde af busser, der benyttes i international trafik. Volvo andér, at denne yderligere harmonisering
vil traede i kraft i 2002. Volvo har dog ikke fremlagt noget bevis for den markedsmaessige betydning af
disse nye regler, hvis de overhovedet bliver vedtaget efter den tidsplan, Volvo forestiller sig.

27| forbindel se med undersagel sen af fusionen mellem Henleys Group PLC og Dennis Group PLC.
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245.

Anmelderen anfaggter i sit svar Kommissionens opfattelse af, at de tekniske krav
varierer betydeligt fra den ene medlemsstat til den anden, og fastholder, at
producenterne i dag er i stand til at afpasse deres produktion efter sadanne
forskelle. Selv hvis producenterne rent teknisk har mulighed for at tilpasse deres
produktionsprocesser, vil omkostningerne ved en sadan tilpasning, der ifglge et
overdag, Kommissionen har faet kendskab til, belgber sig til mindst
5 mio. EUR, skulle afvejes mod, hvor attraktivt og stort det paged dende marked
er.

Betydelige prisforskelle fra en medlemsstat til en anden

246.

247.

At indkeb af turistbusser foretages nationalt, fremgar ydermere af, at der er tale
om betydelige prisforskelle (eksklusive afgifter) selv mellem nabolande. F.eks.
er Volvos pris pa den samme turistbus ([en populea model]*) ifelge
anmeldelsen [10-20%]* hgjere i Norge end i Danmark, [10-20%]* hgjere i
Finland end i Sverige og [20-30%]* hgjere i Det Forenede Kongerige end i
Nederlandene. Der er tilsvarende forskelle i de prisoplysninger, Scania og andre
producenter af turistbusser har afgivet i forbindelse med undersggelsen. Volvo
har erkendt, at en producents mulighed for at diskriminere mellem kunder i
forskellige medlemsstater generelt er et afgerende tegn pa, at markedet er
nationalt.

Prisforskelle mellem nabolande, som dem omtalt ovenfor, er generelt
uforenelige med Volvos pastand om, at de nordiske lande (Sverige, Finland,
Norge og Danmark), Det Forenede Kongerige og Irland ikke skal betragtes som
saaskilte geografiske markeder. Hvis markederne var bredere end nationale,
ville det vaae rimeligt at antage, at kebere af turistbusser ville udnytte de
faktiske prisforskelle og kabe deres busser i et naboland.

Konklusion om det rel evante geografiske marked for turistbusser

248.

Pa baggrund af ovenstéende finder Kommissionen det passende at vurdere den
konkurrencemaessige virkning af den anmeldte transaktion specifikt pa markedet
for turistbusser i Finland og Det Forenede Kongerige. For de gvrige medlems-
stater kan den ngjagtige afgramsning af de relevante geografiske markeder sta
dben, da transaktionen ikke vil fare til oprettelse eller styrkelse af en
dominerende stilling.
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Bybusser og rutebiler

249,

Markedsundersagelsen har vist, at i de nordiske lande (Sverige, Finland, Norge
og Danmark), Det Forenede Kongerige og Irland gedder de fleste af de forhold,
der er omtalt i forbindelse med turistbusser, ogsa bybusser og rutebiler.

Markedsandel ene er meget forskellige fraen medlemsstat til en anden

250.

Ligesom for turistbusser underbygges Volvos pastand om et ES-marked for
bybusser og rutebiler ikke af oplysningerne om salget i dette omrade, som de
fremgdr af anmeldelsen. Det er oplyst, at Volvos andel af markedet for bybusser
i EDS er [20-30%]*, mens virksomhedens andel af E@@S-markedet for rutebiler
opgives til at vaare [10-20%]*. Volvos markedsandel er dog betydeligt hgjere i
de nordiske lande (bybusser og rutebiler) og i Det Forenede Kongerige og Irland
(bybusser). Samtidig ligger Volvos markedsandele i en rakke lande langt under
disse E@S-gennemsnit. Volvo har en andel pa mellem [0-10%]* af markedet for
bybusser i @strig, Belgien, Tyskland, Italien og Luxembourg. Volvo har andele
af markedet for rutebiler pa [0-10%]* i Tyskland, Gragkenland, L uxembourg og
Nederlandene. Det betyder, at Volvos andel af markedet for bybusser f.eks. er
pa [50-60%]* i Danmark og [0-10%]* i Tyskland og [30-40%]* i Sverige. |
Irland har Volvo [60-70%]* af markedet for bybusser, mens Scania har [30-
40%]*. De tilsvarende tal for Det Forenede Kongerige er henholdsvis [50-
60%]* og
[10-20%]*. Lignende eller endnu sterre nationale afvigelser fra den gennem-
snitlige EAS-andel ger sig gaeddende for Scania og ale andre producenter. Igen
har Volvo ikke givet nogen fyldestgerende redegerelse for, hvordan sadanne
forskelle i markedsandele efter virksomhedens opfattelse kan forenes med
pastanden om, at markederne for bybusser og rutebiler omfatter hele EQS.

Indkab foretages nationalt og indkgbsvanerne varierer fra en medlemsstat til en anden

251.

252.

253.

De e tae om tilsvarende forskelle i efterspargselsstrukturen fra den
ene medlemsstat til den anden, nér det drejer sig om bybusser og rutebiler, idet
kunderne i nogle lande foretraskker at kabe et faadigt keretgj, mens kunderne i
andre lande helst kaber chassis og karrosseri hver for sig.

Det forhold, at kegbere af turistbusser saddent henvender sig til forhandlere i
andre lande, gadder ogsa for bybusser og rutebiler. | denne forbindelse er det
dog relevant at se pa en vassentlig forskel mellem pa den ene side markedet for
turistbusser og p& den anden markederne for bybusser og rutebiler. Mens
turistbusser ofte saedges gennem producentens forhandlere i de enkelte lande,
sadges bybusser og rutebiler i vidt omfang direkte til den endelige aftager af
producentens national e importer.

Det betyder, at det i teorien skulle vagre forholdsvis mindre vigtigt for en "uden-
landsk" leverander af bybusser og rutebiler at have et veletableret nationalt net
af forhandlere. Man kunne derfor forvente en hgjere penetration af
"udenlandske" leverandegrer af bybusser og rutebiler. Som det fremgar af
punkt 237 har "udenlandske" leveranderer imidlertid haft relativt mindre held
med at treange ind pa markederne i de nordiske lande, Det Forenede Kongerige
og Irland med deres bybusser og rutebiler (Volvo og Scania har tilsammen
markedsandele pa mellem [60-70%]* og [90-100%]* i disse lande). Heraf
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254.

falger, at der ikke er tegn pa, at "udenlandske” producenters teoretiske mulighed
for at sadge bybusser og rutebiler direkte til den endelige aftager af sddanne
keretgjer har haft nogen saalig betydning for konkurrencesituationen i disse
lande.

K ommissionens markedsundersagel se peger pa nogle af arsagerne hertil. For det
farste spiller offentlige myndigheder en forholdsvis sterre rolle pa markederne
for bybusser og rutebiler som kabere og/eller det organ, der er ansvarligt for at
offentliggere udbud. Markedsundersggelsen viser ogsd, at dette salg fortsat er
underlagt detaljerede tekniske specifikationer, som ofte gar ud over kravene i
den nationale lovgivning. Ud over uhandgribelige starrelser som national vare-
maakeloyalitet og sprogproblemer kan rent gkonomiske arsager ogsa spille ind.
Blandt sadanne gkonomiske arsager kan neevnes, at transaktionsomkostningerne
kan blive hgjere, hvis der skal tages kontakt med leveranderer i andre lande.
Nogle kunder har pdpeget, at denne type keretgjer generelt sedges med en vis
garanti og/eller servicekontrakter. Nogle kunder har udtrykt bekymring for, at
de ikke ngdvendigvis ville fa den samme eftersalgsservice i deres hjemland, hvis
de kabte en bus fra samme producent, men i et andet land. | det omfang kaberen
har eget service- og reparationsvagksted (til rutinemsessige eftersyn og
reparationer), vil omkostningerne til reservedelslager og varemaakespecifikt
vagktg i gvrigt til en vis grad afholde kaberne fra at vadge mere end et mazke.
Endelig gadder det ligesom for turistbusser, at kab af bybusser og rutebiler i et
andet land ma forventes at @ge den risiko og de omkostninger, der er forbundet
med at omregistrere bussen og sikre dens brugtvognsvaadi.

De tekniske krav varierer fra den ene medlemsstat til den anden

255.

256.

Der er tale om de samme forskelle mellem laangderestriktioner for bybusser og
rutebiler, som dem, der er beskrevet for turistbusser. Det samme gadder specifi-
kationerne for busser med rattet i hgjre side i Det Forenede Kongerige og
Irland?8. Det skal desuden erindres, at der ikke findes noget marked for rutebiler
i disse to lande. | forbindelse med markedsundersagelsen har tredjemand
fremfert, at det generelt er bybusser med lav indstigningshgjde frem for lavt
gulv, der eftersperges pa de nordiske markeder, og at der ogsa er tale om en
specifik nordisk efterspergsel efter ethanoldrevne busser. Producenter, der ikke
traditionelt har koncentreret sig om salg i Norden, vil derfor sta over for
ekstraomkostninger ligesom i forbindelse med turistbusser, som tidligere
beskrevet.

Som naevnt kabes disse karetgjer normalt af offentlige eller private operaterer af
offentlige transportruter. Kommissionen er blevet gjort opmagrksom p3, at de
offentlige myndigheder med ansvaret for offentlig transport fortsat pavirker
efterspergsel shetingelserne, selv ndr sadanne tjenester er privatiseret, ved at
stille detaljerede krav til keretgjernes specifikationer i udbudsmaterialet. Som
eksempel herpa kan naavnes kravet om ethanoldrevne busser. Derfor vil sadanne
yderligere ikke-lovgivningsmaessige tekniske krav vaae af stor betydning for
enhver operater af busruter, der vil deltage i en udbudsprocedure.

28 | 1998 konkluderede Office of Fair Trading i forbindelse med undersegelsen af fusionen mellem

Henleys Group PLC og Dennis Group PLC, at Det Forenede Kongerige udgjorde et relevant geogra-

fisk marked, der adskilte sig fraresten af Europa, herunder Irland.
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Prisniveauet varierer betydeligt fra den ene medlemsstat til den anden

257.

258.

Ligesom for turistbusser er den kendsgerning, at keb af bybusser og rutebiler
foretages nationalt, afspejlet i betydelige prisforskelle (eksklusive afgifter) selv
mellem nabolande. F.eks. er Volvos priser ifglge virksomhedens egne
oplysninger pa den samme bybus- og rutebilsmodel henholdsvis [10-20%]* og
[10-20%]* hgjere i Sverige end i Norge. Samtidig er priserne i Finland
henholdsvis [0-10%]* og [20-30%]* hgjere end i Danmark. Volvos pris pa den
bybus i Det Forenede Kongerige er [20-30%]* hgjere end i Norge. Lignende
prisforskelle fremgar af oplysninger fra Scania og andre producenter af bybusser
og rutebiler. Endelig viser interne dokumenter fra Volvo, som Kommissionen
har faet forelagt, ogsa prisforskelle mellem andre nabolande i EU. | henhold til
disse oplysninger var markedsprisen pa en toakslet bybus med lavt gulv [20-
30%]* hgjere i Nederlandene end i Belgien, og prisen pa en leddelt bybus med
lavt gulv var [10-20%]* hgjerei Italien end i Pstrig i 1999.

Prisforskelle mellem nabolande, som omtalt ovenfor, er generelt uforenelige
med Volvos pastand om, at de nordiske lande (Sverige, Finland, Norge og
Danmark), Det Forenede Kongerige og Irland ikke skal betragtes som saaskilte
geografiske markeder. Hvis markederne faktisk var bredere end nationale, ville
det vage rimeligt at antage, at kabere af bybusser og rutebiler ville udnytte de
faktiske prisforskelle og kabe deres karetgjer i et naboland.

Konklusion om det rel evante geografiske marked for bybusser og rutebiler

250.

260.

Kommissionen finder det derfor passende at vurdere den konkurrencemasssige
virkning af den anmeldte transaktion pa markederne for bybusser og rutebiler i
de enkelte nordiske lande (Sverige, Finland, Norge og Danmark).

Vurdering

Inden vurderingen af de individuelle markeder for bybusser og rutebiler og
turistbusser i ovennaevnte medlemsstater skal to specifikke spgrgsmal, som
Volvo bragte pa bane i sit svar og ved den mundtlige hering, behandles. Det
dregjer sig om resultaterne af Kommissionens markedsundersggelse og
spergsmalet om nedgangseffekt.

Kundernes reaktion

261.

262.

Hvad angar resultaterne af K ommissionens markedsundersggel se pa markederne
for busser og turistbusser, har Volvo i sit svar og ved den mundtlige hegring
fremfart, at kunderne ikke synes at vaae alvorligt bekymrede over den pataankte
fusion. Kommissionen har overvejet denne udtalelse ngje og er kommet til den
konklusion, at den ikke stettes af de foreliggende kendsgerninger. N&r man skal
vurdere Volvos udtalelse om, at kunderne ikke er bekymrede, ma man farst
betamke, at pa trods af en vis grad af konsolidering gennem de sidste ti ar, som
anmelderen ogsd omtaler i anmeldelsen og i svaret, har busindustrien ogsa en
fragmenteret kundestruktur, iseer hvad angar turistbusser.

Af samme arsager som anfart for tunge lastbilers vedkommende er det relevante

spergsmd imidlertid ikke, som Volvo antyder, hvor mange "klager" der er

indgivet. Man ma i stedet foretage en kvalitativ analyse af ale de foreliggende

oplysninger, herunder tredjemands kommentarer. Nar den patankte fusion, som
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263.

i det foreliggende tilfadde, vil give det fusionerede selskab ekstremt store
markedsandele, ma det betragtes som vaesentligt, at selv nogle af de sterste
kunder blandt andet bemagker, at parterne vil blive dominerende.
Kommissionen kan derfor ikke acceptere Volvos argument om, at der ikke er
tale om bekymring.

Hvad angdr GfK-undersagelsen, som blev foretaget for Volvo med henblik pa
svaret, skal det bemagkes, at der var tale om telefonsamtaler med et udvalg af
Volvos og Scanias buskunder i hvert af de fire nordiske lande, Det Forenede
Kongerige og Irland. Kundefortegnelsen blev stillet til radighed af Volvo. Selv
om undersggel sen kan give nogle indikationer af kundernes profil og reaktioner,
viser den ikke, hvilke kunder der kaber turistbusser, rutebiler eller bybusser. Det
er derfor ikke muligt at drage de nadvendige detaljerede konklusioner om hver
af disse kundegruppers adfaerd.

Nedgangseffekten

264.

265.

266.

Volvo har henvist til den sdkaldte nedgangseffekt, der er forbundet med
kundernes politik om at indkebe flere meaker, Hvad angdr markederne for
bybusser og for rutebiler og turistbusser har Volvo dog ikke kunnet pavise, at
der vil blive tale om tab af markedsandele, der vil aandre konkurrencesituationen
pa disse markeder markant. Volvo har ikke fremlagt nogen form for data, der
underbygger pastanden om en betydelig nedgangseffekt pa disse markeder. |
stedet henviser man til Kommissionens beslutning i sagen Mercedes
Benz/K&sshohrer, der issa vedrarte de tyske markeder for bybusser, rutebiler og
turistbusser.

| denne sag betragtede Kommissionen markederne som nationale. | vurderingen
tog den hensyn til strukturelle elementer, som kunne forventes at aandre konkur-
rencevilkarene, og som kunne begrunde en mere dynamisk fortolkning af betyd-
ningen af de fusionerede parters markedsandele. Man konkluderede, at sddanne
strukturelle faktorer f.eks. kunne omfatte de faktiske konkurrenters mulighed for
at heamme det nye selskabs aktivitet, forventningerne om en betydelig skaapelse
af den potentielle konkurrence fra staarke konkurrenter, mulighederne for hurtig
markedsadgang eller vigtige kunders markedsindflydelse. Kommissionen
behandlede isaa spargsmalet om forventet betydelig faktisk og potentiel konkur-
rence og virkningen af de offentlige udbudsprocedurer. Kommissionen bemae-
kede i denne sag, at den traditionelt begramsede tyske import ikke blot skyldtes
uhandgribelige hindringer for markedsadgang, som f.eks. forholdet mellem
kunde og leverander og varemaakeloyalitet, men ogsa at udenlandske
leveranderers produkter ikke var ordentlig tilpasset det tyske marked.
Kommissionen konkluderede, at den potentielle konkurrence sasmmen med den
alerede eksisterende var tilstraskkelig til at begraanse det fusionerede selskabs
handlefrihed pa det tyske marked, fordi de handgribelige adgangshindringer
kunne nedbrydes, og fordi man forventede, at de uhandgribelige ville miste
deres betydning.

Kommissionen bemaaker dog, at der er betydelige forskelle mellem omstaendig-
hederne i disse to sager, hvilket betyder, at der ikke kan traskkes direkte paral-
leller. For det farste er det tyske marked langt det sterste busmarked i Europa,
og busproducenterne har en strategisk interesse i at fa adgang hertil. For det
andet var der efter fusionen ud over de udenlandske producenter, som Bova,
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267.

268.

fortsat to sterre indenlandske busproducenter pa markedet, nemliig MAN og
Neoplan. Det er ikke tilfaddet i den foreliggende sag.

Selv hvis man accepterer muligheden for en vis nedgangseffekt efter den plan-
lagte fusion mellem Volvo og Scania, fremgar det af sagen
Mercedes-Benz/K dsshohrer, at markedstabet over en firedrsperiode faktisk kun
blev pa 3-5% i henhold til Volvos egne tal, og at tabet farst viste sig senere end
forventet pa fusionstidspunktet.

| sit svar fremfarer Volvo, at virksomhedens erfaringer fra det svenske marked
for turistbusser, hvor Volvos markedsandel faldt kraftigt i 1998, skal tages som
bevis pa, at der er fri adgang til alle busmarkeder, og at Volvos og Scanias store
samlede markedsandel derfor ikke ber give anledning til betaankelighed. Volvo
har dog ikke kunne redegare ngjagtigt for, hvorfor virksomhedens andele af det
svenske marked for turistbusser faldt. Volvo har heller ikke forklaret, hvorfor
man forventer, at disse erfaringer vil fa afsmittende virkning pa andre relevante
markeder for turistbusser. Kommissionen erkender derfor, at disse markeder
ikke er fuldstaandig beskyttet mod konkurrence, og at der saledes kan blive tale
om andringer, men finder ikke, at de foreliggende oplysninger ger det muligt at
se bort fra de meget store og stabile andele af andre relevante markeder.
Kommissionen finder mere specifikt, at tabet af andele af det svenske marked
for turistbusser kan skyldes specifikke faktorer, som f.eks. aandrede gjerforhold
blandt nogle af de sterste svenske akterer pa markedet. Faktisk er nogle af de
vigtigste akterer pa det svenske marked for turistbusser for nylig blevet
overtaget af virksomheder som Vivendi, som pa grund af deres internationale
aktiviteter i hgjere grad kan forventes at kabe udenlandske magker.

Turistbusser

2609.

270.

Bade Volvo og Scania er velreprassenteret i de fleste medlemsstater. Dog var
deres samlede markedsandele i 1998 pa under 15% i @strig, Belgien, Frankrig,
Tyskland og Luxembourg. Det er sdledes ikke nadvendigt at behandle disse
markeder i forbindelse med vurderingen af den anmeldte transaktion. Volvos og
Scanias markedsandele i de gvrige mediemsstater (og Norge) fremgar af neden-
stéende tabel.

Volvo

Scania

Starste konkurrent

Danmark

[10-20%I*

[10-20%I*

>25%

Finland

[60-70%I*

[20-30%I1*

<10%
*

Grakenland

[20-30%l1*

[60-70%I1*

Irland

[20-30%]*

[30-40%I1*

*

Italien

[10-20%I*

[0-10%l1*

>40%

Nederlandene

[10-20%I*

[10-20%I1*

<30%

Norae

[20-30%l*

[10-20%I1*

>30%

Portuaal

[10-20%I*

[10-20%I1*

>25%

Sveriae

[0-10%]*

[20-30%]*

>30%

Spanien

[0-10%]*

[30-40%I*

>25%

Forenede Konaerioe

[40-50%1*

[10-20%I1*

>10%

EQS| alt

[10-20%I*

[10-20%I1*

>30%

Som det fremgar af tabellen i punkt 269, vil det fusionerede selskab stadig fa
konkurrence fra mindst én anden leverandgr med tilsvarende eller starre
markedsandel i Italien, Nederlandene, Spanien og Sverige. Der er derfor ingen
risiko for, at den pataankte fusion vil skabe eller styrke en dominerende stilling
pa disse markeder. | Danmark, Norge og Portugal ligger parternes samlede
markedsandel pa mellem [30-40%]*. | ale tre lande vil det fusionerede selskab
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271.

272.

dog stadig fa konkurrence fra mindst én anden leverandegr med en markedsandel
p& over 25%. Endelig har parternes samlede markedsandele i de tre lande
svinget kraftigt i de sidste tre . Pa denne baggrund tyder de oplysninger,
Kommissionen har adgang til, ikke pd, at den pataenkte transaktion vil skabe
eller styrke en dominerende stilling i Danmark, Norge eller Portugal.

Ifelge Volvos tal vil parterne fa meget store markedsandele i Gragkenland og
Irland. Det skal dog bemaakes, a markedet for turistbusser i begge lande er
meget begramset (henholdsvis 16 og 15 indregistreret i 1998). Det betyder, at
beregningen af markedsandele i de to lande er saalig udsat for det generelle
problem, at registreringsmyndighederne i de fleste medlemsstater?® ikke skelner
mellem bybusser, rutebiler og turistbusser. Under Kommissionens undersggel se
gjorde oplysninger fra tredjemand det ngdvendigt at revidere de oplysninger om
markedsandele i Grakenland og Irland, som Volvo havde fremlagt. Nar man
inddrager disse oplysninger fra tredjemand, viser det sig, at Volvos og Scanias
samlede markedsandel er betydeligt lavere end det fremgar af tabellen i
punkt 269, og at de to virksomheders samlede salg i 1998 faktisk var lavere end
i hvert fald én anden leveranders. Heraf falger, at de oplysninger Kommissionen
har adgang til, ikke peger pa, at den patamkte fusion vil skabe eller styrke en
dominerende stilling i Gragkenland eller Irland.

Der er imidlertid to lande, hvor fusionen vil fa alvorlige felger for
konkurrencen, nemlig Finland og Det Forenede Kongerige. Disse to markeder
vil blive grundigt analyseret.

Der vil blive skabt en dominerende stilling pa det finske marked for turistbusser

Markedsstarrelse og —andele

273.

274.

Det finske marked for turistbusser har en forholdsvis lille omsagningsmaengde
med et aligt salg pd mellen 80 og 110 enheder. Som det fremgar aof
ovenstéende tabel, var parternes samlede andel af marked i 1998 pa [80-90%]*.
Deres samlede andel har ligget meget stabilt pa dette hgje niveau ([80-90%)]* i
1996, [80-90%]* i 1997). Selv betragtet over en tidrig periode (1989-1998) er
den samlede andel p& [80-90%)]*. Selv om fordelingen af markedsandele mellem
Volvo og Scania har veget relativt stabil i denne periode, hvor Volvo generelt
har haft [50-60%]* af markedet og Scania [30-40%]*, skete der en andring af
denne trend i 1998. Volvo ggede sdledes sin markedsandel til [60-70%]*, mens
Scanias faldt til [20-30%]*. Udviklingen i parternes markedsandele viser, at
foregelser for Scania har fert til tab for Volvo og omvendt. Disse tal bekradter
derfor tredjemands udtalelser om, at Scania og Volvo har konkurreret om de
samme kunder.

Ingen andre leveranderer har haft noget betydeligt salg af turistbusser i Finland i
de sidste ti ar. | anmeldelsen pegede Volvo ikke desto mindre pa
DaimlerChrysler som en serigs udfordrer. Denne pastand kan dog ikke
accepteres, da DaimlerChryslers salg har ligget stabilt pa under 5% af markedet.
Det samme gadder alle andre producenter.

29 |fglge anmeldelsen er Det Forenede Kongerige den eneste medlemsstat, hvor man opdeler indregistre-

ringernei to klasser: bybusser og turistbusser.
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Karakteristiske trak ved efterspargselen

275.

276.

Det finske marked (for turistbusser og andre bustyper) udmagker sig ved, at
kunderne traditionelt har kabt chassiser og karrosserier hver for sig. | denne
forbindelse har tredjemand fremfert, at kab af chassis og karosseri saaskilt kan
indebaze to store fordele. For det farste er karrosserifabrikker traditionelt kun
aktive inden for landets gramser og er derfor i stand til at fremstille karrosserier,
som opfylder lokale krav, der snarere vedrerer karrosseriet end chassiset. For
det andet har denne indkgbsform traditionelt kunnet bruges til at begraamse
chassisproducentens forhandlingsstyrke. | denne forbindelse har tredjemand
udtalt, at Volvos markedsposition blev styrket, da virksomheden i 1998 overtog
Finlands sterste karrosserifabrik, Carrus. Endvidere udtalt den finske
bussammenslutning, der optradte som tredjemand ved den mundtlige hering, at
Volvo har en andel pa 75% af karrosseriproduktionen udtrykt i mamngde pa
grund af sine Carrus-fabrikker i Finland. Det stemmer overens med, at Volvos
markedsandel steg betydeligt fra 1997 til 1998. Denne evne til at styrke sin
markedsposition vaessentligt, der kom til udtryk efter overtagelsen af Carrus,
svakker samtidig trovaadigheden af Volvos argument om, at finske kgbere af
turistbusser pa trods af en vigtig strukturaandring pa markedet vil "stette" en
anden producent for at bevare muligheden for at kabe to varemaaker. Faktisk
tyder Volvos forggede markedsandel p4, at disse kunder vil gatil den producent,
der har den strategisk staakeste markedsposition.

Pa forbrugersiden skal det bemaakes, at 83% af alle finske busselskaber har
20 busser eller faare (37% har en flade pa en til fem busser), 28% har mellem
6 og 10 busser, mens 18% har en flade pa mellem 11 og 20 busser). Antallet af
sma kunder er sazlig hgjt blandt turistbuskunderne. Markedsundersggelsen har
bekradtet, at for denne type lille busselskab er der betydelige fordele ved at
koncentrere indkgbene om en enkelt leverander, da man derved nedbringer
omkostningerne ved ikke at skulle holde kontakt med en rakke leveranderer,
ved at begramse reservedelslogistik og —lagre, ved at begramse uddannelse af
chaufferer og mekanikere osv. Markedsundersggelsen har desuden bekradtet, at
disse kunder kun i begraanset omfang er i stand til at kebe turistbusser fra leve-
randerer i udlandet. Dette var ogsa den finske bussammenslutnings opfattelse
ved den mundtlige hering. Som allerede naevnt har Volvo og Scania derved
kunnet holde et betydeligt hgjere prisniveau i Finland end f.eks. i nabolandet
Sverige.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

271.

Da der er tale om et vist ssmmenfald mellem de servicenet, der bruges til turist-
busser og andre former for busser og tunge lastbiler, er det vigtigt at bemaake,
at Volvo og Scania ogsa har tilsvarende hgje andele af markederne for bybusser,
rutebiler (jf. punkt 291) og tunge lastbiler i Finland. At de fleste aftagere af
turistbusser er sma private selskaber, betyder, at de kan vazre afhaangige af deres
leverander i forbindelse med mere komplekse reparationer og vedligehol del se af
deres vognpark. Det forklarer, hvorfor kgbere i Finland generelt vil have
svagere ved at kebe deres turistbusser af DaimlerChrysler eller andre
producenter, som ikke har et servicenet, der kan sammenlignes med parternes.
En raskke kunder har desuden pdpeget, at andre producenters priser pa service
og reservedele kan vaae betydeligt hgjere end Volvos og Scanias, og at andre
producenter har mindre veludviklet logistik, hvilket indebager laangere
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278.

279.

280.

leveringstider for reservedele. Denne opfattel se viser, hvor vigtigt det er at have
et veletableret servicenet ogsa for turistbusser.

Volvo og Scania har i gjeblikket henholdsvis 31 og 34 servicevaaksteder i
Finland, som ifglge Volvo ale kan tilbyde service for savel tunge lastbiler som
alle typer busser. | svaret afgav anmelderen supplerende oplysninger om, hvor
mange servicevaaksteder konkurrenterne radede over. Ifglge disse oplysninger
har konkurrenterne langt faare servicevaaksteder end det fusionerede selskab.
Renault har 45 servicevagksteder, DaimlerChrysler har 34 og MAN 25. Man
kan derfor konkludere, at det fusionerede selskabs konkurrenter har et mindre
fintmasket servicenet i Finland. | svaret bestrider Volvo vigtigheden af et fint-
masket servicenet for kabere af bybusser, rutebiler og turistbusser under henvis-
ning til, at buskunderne foretager en stor del af servicen selv. Som eksempel
naavnes Ggteborgs busselskab. Volvo haevder ogsd, at kunderne kan benytte
konkurrenternes servicenet og uafhaangige servicevaaksteder til at fa foretaget
serviceeftersyn og reparationer. Det er rigtigt, at en raskke kunder selv kan fore-
tage serviceeftersyn og reparere deres karetgier, men pa grund af turistbus-
selskaberne generelt forholdsvis beskedne sterrelse og behovet for mere
komplekse reparationer ma man ikke undervurdere vaadien af effektiv
eftersalgsservice, isaa ikke n&r der er tale om sma selskaber. Som naavnt er
service fra producenten ogsa et af de elementer, som kunderne opfatter som teet
knyttet til varemaakets image. Ud over de normale omkostninger til et
fintmasket servicenet, har Kommissionen faet oplyst, at det er forholdsvis dyrere
at etablere et konkurrencedygtigt servicenet i Finland (og de gvrige nordiske
lande) end i andre dele af EZS pa grund af en kombination af hgje lanninger,
store afstande, det beskedne antal keretgier og Volvos og Scanias nuvaaende
stilling.

Det falger af ovenstdende, at Scania inden fusionen har vaget den eneste
konkurrent, der kunne sate Volvo under pres pa det finske marked. Denne
konkurrence vil forsvinde efter den péatamkte fusion. Markedsundersggelsen
tyder pd, at Volvo efter gennemfarelsen af fusionen vil kunne haeve sine priser
betydeligt, og at de sma busselskaber, der er hovedaftagerne af turistbusser, ikke
vil vage i stand til at hsamme det fusionerede selskabs markedsadfaard. Den
anmeldte transaktion vil dermed skabe en dominerende stilling pa det finske
marked for turistbusser.

Volvo har fremfart, at der ingen adgangshindringer findes, og at virksomheden
derfor kan blive udsat for effektiv konkurrence fra alle andre europad ske produ-
center, som vil fa bedre mulighed for at blive bedre repraesenteret pa markedet
efter fusionen. Som allerede bemaaket er der dog en raskke tekniske specifika
tioner, der gar turistbusser beregnet for det europadaske fastland mindre egnede
for det finske marked, og der er derfor behov for tilpasninger til klimaet og
vejforholdene, bussernes lamgde m.m. Tredjemand har papeget, at
omkostningerne ved at tilpasse deres eksisterende modeller til det finske marked
ville vaae betydelige. For at blive en vigtig konkurrent pad markedet vil de
avrige producenter i gvrigt skulle investere i oprettelse eller udvidelse af et
servicenet, der kan sammenlignes med Volvos eller  Scanias.
Markedsundersggel sen har desuden vist, at andre leveranderer faler, at det ville
vage vanskelig at vinde de ngdvendige investeringer ind igen inden for en
rimelig tidshorisont pa grund af det finske markeds beskedne starrelse. Man ma
derfor konkludere, at Volvo ikkei tilstraskkelig grad har bevist, at virksomheden
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efter gennemfarelsen af den pataankte fusion, vil blive udsat for sa stor potentiel
konkurrence, at virksomheden i vaesentlig grad vil blive heammet i at udeve den
ggede markedsindflydelse, den fér gennem overtagelsen af Scania.

Konklusion om det finske marked for turistbusser

281.

Af ale disse &rsager vil den anmeldte transaktion skabe en dominerende stilling

pa det finske marked for turistbusser.

Der vil blive skabt en dominerende stilling pa det britiske marked for turistbusser

Markedsstarrelse og -andele

282.

283.

Det britiske marked for turistbusser er udtrykt i maangde det nasststerste i
Europa (efter det tyske). | 1998 blev der solgt 1 320 turistbusser i
Det Forenede Kongerige. Parterne havde i 1998 tilsammen en markedsandel pa
52%, fordelt med 42% til Volvo og 10% til Scania. Parternes samlede
markedsandel var pa 57% i 1996 og 59% i 1997. Set over en tidrig periode
(1989-1998) var den samlede andel ogsa pa 57%. Ligesom i Finland har Volvo
gennem hele perioden vaget den staarkeste konkurrent med en markedsandel pa
mellem 42% og 50%, mens Scania har ligget forholdsvis stabilt pa ca. 10%.
Tilsyneladende er en af hovedarsagerne til Volvos stabile steake stilling i
Det Forenede Kongerige, at man har overtaget det britiske selskab Leyland
Buses. Markedsundersggelsen peger dog pa, at Scania pa trods af sin lavere
markedsandel har veaet en a Volvos hardeste konkurrenter, at de
to virksomheder generelt har konkurreret om de samme kunder, og at Scanias
turistbusser af mange kunder opfattes som den bedste erstatning for Volvos.
Interne dokumenter fra Volvo bekredter, at kobere af turistbusser i
Det Forenede Kongerige betragter Volvo og Scania som alternativer til
hinanden med hensyn til kvalitet, sikkerhed og miljgvenlighed.

Ud over Volvo og Scania er udbudssiden af markedet for turistbusser meget
fragmenteret i Det Forenede Kongerige, idet ale andre producenter
(DaimlerChrysler, MAN, DAF Bus, Van Hool og Dennis) har markedsandele pa
omkring 10%.

Karakteristiske trask ved efterspergselen

284.

285.

Ligesom pa det finske marked kober aftagere af turistbusser |
Det Forenede Kongerige ofte chassis og karrosseri hver for sig (80% af Volvos
salg siges at bestd kun af chassiser). | denne forbindelse har tredjemand
fremfart, at Volvos markedsposition styrkes gennem virksomhedens e erskab af
en af de sterste karrosserifabrikker i Det Forenede Kongerige, Plaxton.
Endvidere forudser tredjemand, at denne form for vertikal integration vil blive
mere udbredt i de kommende ar, og de mener, at Scania, som kun sadger
faardige turistbusser i Det Forenede Kongerige, er et eksempel pa denne trend.

Pa kundesiden har Volvo peget pa Det Forenede Kongerige som et eksempel pa

et fuldsteandig privatiseret marked med sofistikerede og indflydelsesrige private

busselskaber. Volvo har fremfert, at de fire starste busselskaber tegner sig for

ca. [60-70%]* af efterspergselen. Forbrugerspredningen er dog starre pa

markedet for turistbusser end pa markedet for bybusser. Det stemmer overens

med, at der ikke er samme stordriftsfordele som dem, der kan opnas ved at
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drive et starre antal offentlige busruter, inden for udflugts- og turistsektoren,
hvor turistbusserne issa anvendes. Derfor er antallet af sma kunder hgjere
blandt aftagere af turistbusser, og for denne type mindre busselskab gadder de
samme fordele ved at koncentrere indkgbene hos en enkelt leverander, som
allerede beskrevet for Finlands vedkommende (nedbringelse af omkostningerne
ved ikke at skulle holde kontakt med en rakke leveranderer, begraansning af
reservedelsogistik og —agre, mindre omfattende uddannelse af chauffarer og
mekanikere osv.) Igen har markedsundersagel sen bekradtet, at disse kunder ikke
har nogen realistisk mulighed for at kabe turistbusser af leverandarer uden for
Det Forenede Kongerige. Det har gjort det muligt for Volvo og Scania at
opretholde et betydeligt hgjere prisniveau i Det Forenede Kongerige end i f.eks.
nabolandet Nederlandene.

Faktisk og potentiel konkurrence

286.

287.

288.

289.

Volvo og Scania har ogsa store andele af markedet for bybusser (jf. punkt 291)
og vil blive fgrende pa det britiske marked for tunge lastbiler. Som forklaret i
forbindelse med Finland betyder sammenfaldet mellem servicenettet for ale
disse keretgjer og den kendsgerning, at mange kebere af turistbusser er
afhangige a leverandgrens mulighed for at tilbyde reparationer og
vedligeholdelse, at kunderne bindes. Det stemmer overens med, at aftagere af
turistbusser generelt udviser sterre  varemagkeloyalitet. Volvo har
94 servicevagksteder i Det Forenede Kongerige, mens Scania har 80. |
gjeblikket har de sterste konkurrenter lignende net af servicevaaksteder. veco
har saledes 119 og DaimlerChrysler 82.

Efter den patamnkte fusion vil Volvo langt bedre kunne udnytte denne vare-
maakeloyalitet. Hvis virksomheden f.eks. havde forsggt at forhgje priserne
inden fusionen, ville den have skullet afveje den mulige fortjeneste herved med
risikoen for, at en raskke kunder ville ga over til andre producenter. Pa grund af
markedets opfattelser af, at Scania er et alternativ til Volvo, ville Volvo vaae
nedt til at regne med en stor risiko for, at kunderne ville ga over til Scania. Efter
gennemferelsen af den patankte fusion vil en sddan kundereaktion med hensyn
til indtjening blive neutral for Volvo. Den pataankte transaktion vil derfor som et
direkte resultat mindske Volvosrisiko ved at udave sin markedsindflydel se.

Ud over at neutralisere den mulige kundereaktion (for Scanias vedkommende)
pa en prisstigning vil fusionen styrke Volvos farerposition pa markedet. Da den
patamnkte transaktion vil gge Volvos andel af det britiske marked for turistbusser
til over 50%, ma man forvente, at den samtidig vil feretil, at andre leverandarer
(hvoraf ingen har markedsandele pa over 10%) vil blive mere tilbgjelige til at
acceptere, at VVolvo laggyger prisniveauet. Dermed vil transaktionen ogsa mindske
risikoen for en aggressiv reaktion fra de mindre leverandarer, hvis Volvo f.eks.
haever sine priser pa turistbusser.

Det felger af ovenstdende, at Scania inden fusionen har vaget Volvos sterste
konkurrent pa det britiske marked. Denne konkurrence vil blive fjernet af den
patamnkte fusion pa en made, som vil gge Volvos muligheder for at udgve sin
markedsindflydelse. Det er endvidere usandsynligt, at de sma bussel skaber, som
er hovedaftagerne af turistbusser, vil vaae i stand til at heanme det fusionerede
sel skabs markedsadfaard.
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Konklusion om det britiske marked for turistbusser

290.

Af ale disse &rsager vil den anmeldte transaktion skabe en dominerende stilling
pa det britiske marked for turistbusser.

Bybusser og rutebiler

291.

Bade Volvo og Scania har omfattende aktiviteter pa disse markeder i de fleste
medlemsstater. Dog havde de samlede andele af markedet for bybusser | @strig,
Belgien, Frankrig, Tyskland, Italien, Luxembourg og Spanien pa under
[10-20%]* i 1998. Hvad angdr rutebiler, havde parterne andele pa under
[10-20%]* i alle disse medlemsstater samt i Nederlandene. Det er derfor ikke
nadvendigt at analysere disse markeder i forbindelse med vurderingen af den
anmeldte transaktion. Volvos og Scanias markedsandele i de gvrige
medlemsstater (og Norge) fremgér af nedenstéende tabel.

Bybusser Rutebiler
>25%
>10%

Volvo Scania Sterste Volvo Scania Starste
konkurrent konkurrent

Danmark

[50-60%I1* | [30-40%Il* | <20% [50-60%1* | [20-30%I* | <20%

Finland

[70-80%l* | [20-30%l* | <10% [60-70%I1* | [20-30%l* | <10%

Grakenland [10-20%I* | [30-40%l* | <30% [0-10%l* [50-60%1* | <30%

Irland

[60-70%I* | [30-40%I1* | <10% ikke onl.. ikke onl..

Nederlandene [10-20%I1* | [0-10%]* <30% [0-10%I* [0-10%I* <30%

Norae

[50-60%l1* | [10-20%l1* | <20% [60-70%I1* | [10-20%l* | <20%

Portuaal

[10-20%I* | [0-10%I* <30% [10-20%I1* | [10-20%l* | <20%

Sveriae

[30-40%I1* | [40-50%l1* | <10% [50-60%I* | [20-30%l1* | <10%

UK

[50-60%I1* | [10-20%I* | <20%* ikke ool ikke opl

EDS| alt

[20-30%l1* | [0-10%I* [10-20%I* | [0-10%]*

292.

293.

294.

Som det fremga af tabellen i punkt 291 vil det fusionerede selskab pa begge
produktmarkeder fortsat fa konkurrence fra mindst én anden leverander med
tilsvarende eller sterre markedsandel i Nederlandene og Portugal. Der er derfor
ingen risiko for, at den patamnkte fusion vil skabe €eller styrke en dominerende
stilling pa disse markeder.

Situationen er ogsa speciel i Det Forenede Kongerige og Grakenland, hvor
parterne ifalge Volvos tal vil fa betydelige markedsandele tilsammen. Volvo har
fremfort, a parterne samlede andele af markedet for bybusser i
Det Forenede Kongerige faldt markant i 1999, hvor Volvos andel aene faldt til
18%. Heraf falger, at de oplysninger, Kommissionen har adgang til, ikke tyder
pd, at den pédtankte fusion vil skabe eller styrke en dominerende stilling i
Det Forenede Kongerige.

Situationen i Grakenland kreever ogsd saalig opmagksomhed. De samlede
graeske markeder for bybusser og rutebiler er meget sma (omkring 100 bybusser
og 20 rutebiler i 1998). De offentlige transportsel skaber i Athen og Thessanoliki
er hovedaftagerne af denne type busser i Grakenland. Begge selskaber kaber
bybusser og rutebiler gennem offentlige udbud. Det indebager, at
markedsandele i Grakenland er ekstremt flygtige. | perioden fra 1996 til 1998
var Volvos andele af markedet for bybusser i Gragkenland pa henholdsvis [20-
30%]*,

[60-70%]* og [10-20%]*, mens Scania i samme periode havde [10-20%]*,
[30-40%]* og [30-40%]*. Den starste konkurrent, DaimlerChrysler havde
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295.

296.

[60-70%]*, [0-10%]* og [40-50%]* af markedet i samme tidsrum. Under
sadanne betingelser er Kommissionen af den opfattelse, at den pataankte fusion
ikke vil skabe eller styrke en dominerende stilling pa de grasske markeder for
bybusser og rutebiler.

Der er imidlertid fem lande, hvor den pataankte fusion vil fa alvorlige falger for
konkurrencen, nemlig Sverige, Finland, Norge, Danmark og Irland. Da marke-
derne for bybusser og rutebiler i de ferste fire lande ligner hinanden pa en raskke
punkter, vil vurderingen indeholde en detaljeret beskrivelse af markederne i et
af disse lande (Sverige). Herefter vil vurderingen af de avrige tre nordiske lande
blive foretaget hovedsagelig i forhold til den ferste vurdering og koncentrere sig
om nationale forskelle. Endelig vil det irske marked blive vurderet.

Et fedlestrack for alle fire nordiske lande er, at bade Volvo og Scania er de tradi-
tionelle leverandarer i hele omradet og traditionelt har staet meget steakt pa
markederne for bade bybusser og rutebiler. Markedsundersggelsen viser ogsa
helt klart, at VVolvo og Scania har vaaet hinandens starste konkurrenter i hvert af
de nordiske lande i en arrakke. Derfor vil den pétaankte transaktion fjerne
Volvos starste konkurrent pa disse markeder.

Der vil blive skabt en dominerende stilling pa de svenske markeder for bybusser og

rutebiler

Markedsstarrelse og -andele

297.

298.

| 1998 omfattede det svenske marked 289 bybusser og 411 rutebiler. Parterne
havde tilsasmmen [80-90%]* af markedet for bybusser i 1998, fordelt med
[30-40%]* til Volvo og [40-50%]* til Scania. De tilsvarende tal for rutebiler var
[80-90%]* (tilsammen), med [60-70%]* til Volvo og [20-30%]* til Scania. For
bybusser var Volvos markedsandel pa [40-50%]* i 1997 og [40-50%]* i 1996
(de tilsvarende tal for Scania var [30-40%]* i 1997 og [30-40%]* i 1996).
Volvos andel af markedet for rutebiler var i 1997 pa [70-80%]* og i 1996 pa
[60-70%]* (de tilsvarende tal for Scania var [20-30%]* i 1997 og [30-40%)]* i
1996). Selv om der sdledes har vagret nogle udsving i parternes markedsandele i
de sidste tre &r, viser de tal, Volvo har fremlagt, tydeligt, at disse udsving i
markedsandele isaa er foregaet mellem de to parter. Ogsa ndr man ser pa en
tidrig periode (1989-1998) er den samlede andel pa [80-90%]* (bybusser) og
[90-100%]* (rutebiler). Dermed tyder de foreliggende oplysninger p3, at bade
Volvo og Scania har vaget i stand til at opretholde stabile hgje markedsandele,
og a de har vaget hinandens sterste konkurrenter pa begge markeder.
Markedsundersagel sen viser ogsa, at kunder i Sverige generelt betragter Volvo
og Scania som de mest oplagte alternativer til hinanden pa markederne for
bybusser og rutebiler. Dette bekragftes desuden af interne oplysninger fraVolvo.

Pa grund af Volvos og Scanias meget hgje samlede markedsandele har ale de
ovrige leverandarer (DaimlerChrysler, Neoplan og Bova) svage markeds-
positioner med andele mellem 2% og 10%. Det fusionerede selskab vil derfor fa
en markedsandel, der er omkring otte gange sterre end den nsagmeste
konkurrents. Det er en vaesentlig forskel i forhold til situationen inden fusionen,
hvor Volvo fik konkurrence af en virksomhed, Scania, med en sammenlignelig
andel af markedet for bybusser og en betydelig del af salget af rutebiler.
Desuden har Sverige vaaet et kernemarked for Scania, mens der ikke er tegn pa,
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at det er tilfaddet for nogen anden producent. Det er vigtigt, da kunderne ofte
tillaegger det stor betydning, hvordan producenten tidligere har klaret sig, og
hvor engageret vedkommende er i "deres' marked. Heraf falger, at det
fusionerede selskab vil blive klart farende pa det svenske marked. Dermed vil
det vaesentligt bedre kunne sprede omkostningerne i forbindelse med specifikke
nationale foranstaltninger (f.eks. udvikling af servicenet, opretholdelse af
kontakt med kunder og offentlige myndigheder og andre pr-kampagner m.m.)
end nogen af de svagere konkurrenter.

Karakteristiske trak ved efterspargselen

299.

300.

301.

Det svenske marked for bybus- og rutebilselskaber er naesten fuldstaendig
privatiseret. Volvo har fremfart, at tre selskaber, nemlig Swebus, Linjebuss og
Busslink tegner sig for [60-70%]* af den samlede svenske efterspargsel efter
bybusser og rutebiler, og at disse selskaber har en betydelig markedsstyrke.
Volvo har endvidere anfart en raskke eksempler pa, hvad virksomheden kalder
"betydelige kontrakttab" til disse store kegbere i de sidste tre ar. Kommissionen
erkender, at privatiseringen og konsolideringen blandt de svenske bussel skaber
ma have givet disse starre selskaber en forholdsmassigt bedre
forhandlingsposition end de mindre og hovedsagelig offentligt gjede lokae
selskaber. Dette er dog ikke bevis for, at den patamnkte fusion pa trods af de
betydelige overlapninger ikke vil gge Volvos markedsindflydelse. | stedet er det
relevante spgrgsma, hvorvidt de svenske kunder vil fa mulighed for en
betydelig begramsning af det fusionerede selskabs kommende markedsadfaad.
Fadles for alle Ny Volvos buskunder er, at de dagkker en meget stor del af deres
samlede behov fra Volvo og Scania (op til 100%). Hver enkelt kunde vil derfor
blive langt mere afhaangig af Ny Volvo end omvendt. Der er saledes pa grundlag
af deres indkgb ikke tilstrakkeligt bevis for, at de svenske kunder vil fa den
ngdvendige markedsstyrke til a haamme Ny V olvos markedsadfaad.

Det skal endvidere bemaakes, at de fleste svenske bybus- og rutebil sel skaber
dlerede har vaget privatiseret i en laagere periode (op til ti &). Som det
fremgdr af ovenstdende oversigt over markedsandele, har Volvo og Scania
imidlertid vaaret | stand til at bevare meget store og forholdsvis stabile
markedsandele i de sidste ti &. Pa den baggrund ma man konkludere, at de
beskedne stigninger i markedsandele for DaimlerChrysler, Neoplan og Bova i
perioden siden liberaliseringen af de svenske busmarkeder ikke kan tolkes som
en bekradtelse af Volvos pastand om "betydelige kontrakttab". Endvidere er det
alerede pavist, at udsving i markedsandele isaar er foregdet mellem parterne.
Derfor synes selv store svenske aftagere af bybusser og rutebiler i vidt omfang
at foretraskke Volvos og Scanias produkter. Markedsundersggelsen viste, at de
fleste kunder ikke er ssaligt prisfelsomme. Det stemmer overens med en
undersggelse af bybuskunder, som Volvo fik foretaget i 1996-1997, som
konkluderede, at kgbsprisen var mindre vigtig end faktorer som lokalt
servicenet, pdlidelighed og samlede omkostninger i hele keretgjets levetid.
Volvos udtalelse om sandsynligheden for, at Ny Volvos kunder vil begraanse
deres indkab som reaktion pa fusionen er allerede blevet analyseret i forbindelse
med nedgangseffekten.

For det andet skal det bemagkes, at selv om det svenske marked for
busselskaber er forholdsvis koncentreret, findes der stadig et stort antal sma
busselskaber. Disse mindre kunder er pa en raskke punkter i samme situation
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302.

som aftagerne af turistbusser, hvilket betyder, at de normalt vil foretrakke at
koncentrere deres indkeb om en enkelt leverander (nedbringelse af
omkostningerne ved ikke at skulle holde kontakt med en raskke leveranderer,
begramsning af reservedelslogistik og —agre, mindre omfattende uddannelse af
chauffarer og mekanikere osv.). Endvidere er mindre kabere af bybusser og
rutebiler normalt mere afhaangige af deres leveranders eftersalgsservice. Derfor
vil sddanne mindre kunder i bedste fald kun have begramset eller ingen
mulighed for at forhindre det fusionerede selskab i at udnytte sin ggede
markedsindflydel se efter fusionen.

Det kan konkluderes, at Volvo ikke har vagret i stand til at pavise, at den nuvee
rende markedsstyrke blandt bybus- og rutebilselskaber i Sverige er tilstragkkelig
til at hindre det fusionerede selskab i at udnytte den ggede markedsindflydelse,
det vil fasom falge af den pataankte fusion.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

303.

304.

305.

| Sverige har Volvo og Scania ogsa store andele af markederne for tunge
lastbiler og i mindre udstraskning turistbusser (jf. tabellen i punkt 269). Derfor
binder sammenfaldet mellem servicenettet for alle disse karetgjer, i den
udstrakning keberne af bybusser og rutebiler er afhaangige af producentens
eftersalgsservice, de eksisterende kunder, der sdledes kan forventes at udvise en
betydelig grad af varemagkeloyalitet. Volvos og Scanias fintmaskede servicenet
i Sverige vil derfor virke som en yderlige adgangshindring for andre
producenter af bybusser og rutebiler. Af de arsager, der er anfert i forbindelse
med det finske marked for turistbusser, viste markedsundersggel sen desuden, at
de forholdsvis hgje etableringsomkostninger, issa til en sdgs og
eftersalgsorganisation, kombineret med de svenske markeders begraansede
starrel se og dermed manglende tiltrakningskraft er endnu en vigtig hindring for
en adgang af betydning.

Volvo og Scania har i gjeblikket henholdsvis 116 og 105 servicevagksteder i
Sverige. Alle konkurrenterne har langt faare servicevaarksteder i Sverige, idet
det sterste konkurrerende net har under en tredjedel af det antal vaaksteder, det
fusionerede selskab vil rade over. Derfor vil konkurrenterne til det fusionerede
selskab sta over for en yderligere ulempe med hensyn til muligheden for at
tilbyde et fintmasket servicenet. Endelig gadder de omkostningsrelaterede
begramsninger for udvidelsen af servicenettets dakning, som allerede er
beskrevet for Finlands vedkommende, ogsai Sverige.

Volvo har fremfert, at det generelt er kundernes politik at indkabe to maaker, og
at kunder, som hidtil har kebt Volvo og Scania, ma forventes at gatil alternative
leverandarer efter fusionen. Efter virksomhedens opfattelse kan dette forventes
at fare til en nedgang i det fusionerede selskabs markedsandel i Sverige il
fordel for andre producenter. Volvo har ogsa udtalt, at det vil veae darligere
stillet end andre producenter, som skulle vaae bedre i stand til at levere [visse
typer]* busser. Dette argument underbygges ikke af markedsundersggelsen og
ma derfor afvises. Volvos argument om "nedgangseffekt" er allerede blevet
analyseret. Det skal dog bemazkes, at de bestyrelsesdokumenter og anden
dokumentation, som Volvo benytter til at pavise denne "nedgangseffekt”, isar
tager udgangspunkt i tunge lastbiler, og at de fleste af disse dokumenter ikke
indeholder nogen specifik analyse af udviklingen pa markederne for bybusser og
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306.

307.

308.

rutebiler. Derfor ma Kommissionen ud over sin argumentation i afsnittet om
tunge lastbiler konkludere, at Volvos pastand om sandsynligheden af en
vaesentlig "nedgangseffekt” i salget af bybusser og rutebiler kun afspejler et
overslag uden noget egentligt grundlag og dermed ikke kan fjerne betaakelig-
hederne ved en sammenslutning af de to sterste konkurrenter pa markeder.

Man ma tvaatimod konkludere, at Volvo efter den pataankte fusion vil have
langt bedre mulighed for at udnytte sin markedsindflydelse. Inden fusionen ville
Volvo sdledes, hvis virksomheden f.eks. havde forsagt at forhgje priserne, have
vaget ngdt til at afveje den mulige fortjeneste herved med risikoen for, at en
rackke kunder ville gd over til andre producenter. Pa grund af Scanias
markedsposition kombineret med markedets opfattelse af Scania som et
alternativ til Volvo, hvilket bekradtes af interne oplysninger fra Volvo, ville
Volvo vazre ngdt til at regne med en stor risiko for, at kunderne ville ga over til
Scania. Efter gennemfarelsen af den pataankte fusion vil en sddan kundereaktion
med hensyn til indtjening blive neutral for Volvo. Den pataankte transaktion vil
derfor som et direkte resultat mindske Volvos risko ved a udeve sin
markedsindflydel se.

Ud over at neutralisere den mulige kundereaktion (i relation til Scania) pa en
prisstigning vil fusionen styrke Volvos fererposition pa markedet. Da den
patamkte transaktion vil @ge Volvos andel af det svenske marked for bybusser
fra ca. [40-50%]* til ca. [80-90%]*, ma man forvente, at den samtidig vil fare
til, at andre leveranderer (hvoraf ingen har markedsandele pa over 10%) vil
blive mere tilbgjelige til at acceptere, at Volvo laggger prisniveauet. Det samme
gadder markedet for rutebiler, hvor Volvos markedsandel vil stige fra [50-
60%]* til [80-90%]*, og hvor den eneste starre konkurrent vil blive fjernet.
Dermed vil transaktion ogsa mindske risikoen for en aggressiv reaktion fra de
mindre leverandgrer, hvisVolvo f.eks. haever sine priser.

Det falger af ovenstdende, at Scania inden fusionen har vaget Volvos sterste
konkurrent pa det svenske marked. Denne konkurrence vil blive fjernet af den
pataankte fusion pa en made, som vil @ge Volvos muligheder for at udgve sin
markedsindflydelse betydeligt. Markedsundersggelsen tyder ikke pa, at det
fusionerede sel skabs kunders markedsstyrke vil vaae stor nok til at haanme dets
markedsadfaard vaesentligt.

Konklusion om de svenske marked for bybusser og rutebiler

3009.

Af ale disse arsager vil den anmeldte transaktion skabe en dominerende stilling
pa det svenske marked for bybusser og rutebiler.

Der vil blive skabt dominerende stillinger pa de finske, norske og danske markeder for
bybusser og rutebiler

310.

Strukturen af det finske, norske og danske marked for bybusser og rutebiler
minder alei vid udstrakning om situationen i Sverige som allerede beskrevet.
Dette afsnit vil derfor omhandle forskellene og henvise til foregaende afsnit, nar
det er relevant.

Markedsstarrel se og —andele
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311

312.

313.

314.

315.

316.

Ifalge anmeldelsen blev der i 1998 indregistreret [<140]* bybusser i Finland,
[<180]* i Norge og [<250]* i Danmark. De tilsvarende tal for rutebiler var
[<130]*, [<180]* og [<270]*.

Hvad bybusser angdr, havde parterne tilsammen [90-100%]* af markedet i
Finland (Volvo [70-80%]* og Scania [20-30%]*), [60-70%]* i Norge
(Volvo [40-50%]* og Scania [10-20%]*), og i Danmark var parternes samlede
andel pa[80-90%]* (Volvo [50-60%]* og Scania[30-40%)]*).

Parternes samlede andel af markederne for rutebiler var pa [80-90%]* i Finland
(Volvo [60-70%]* og Scania[20-30%]*), [80-90%]* i Norge (Volvo [60-70%]*
og Scania [10-20%]*) og [70-80%]* i Danmark (Volvo [50-60%]* og Scania
[20-30%]*).

Som det fremgdr af disse markedsandele, gedder der i Finland, Norge og
Danmark det samme forhold som i Sverige, hvor Volvo altid har vaaet den staa-
keste af de to parter. Hovedarsagen til Scanias forholdsvis starre andel af den
samlede markedsandel i Danmark synes at vaare forbundet med virksomhedens
nylige overtagelse af DAB, som er den sterste karrosserifabrik i Danmark.

Ifalge oplysninger fra Volvo svinger den sterste konkurrents markedsandel pa
disse markeder fra ca. 5% til lige under 20%%. Heraf falger, at det fusionerede
selskab ligesom i Sverige vil fa fordel af en markedsposition, der er flere gange
stakere end den naameste konkurrents pa hvert af de relevante markeder.
Markedsundersagel sen underbygger ogsa pastanden om, at Volvo og Scania har
vaget hinandens sterste konkurrenter i Finland, Norge og Danmark, og at
kunderne generelt betragter dem som de naarmeste alternativer til hinanden.

Det skal bemagkes, at hvis markedsandelene for bybusser skulle beregnes pa
nordisk plan, ville Volvo og Scania tilsammen fa [80-90%]* (Volvo [50-60%]*
og Scania [30-40%]*). For rutebiler ville det tilsvarende tal for Norden ogsa
blive [80-90%]* (Volvo [50-60%]* og Scania [20-30%]*). Dermed ville ale
konklusioner for de fire lande hver for sig fortsat gadde, selv hvis markedet blev
vurderet panordisk plan.

Karakteristiske trask ved efterspergselen

317.

De finske, norske og danske markeder er endnu ikke privatiseret i samme
udstrakning som det svenske, og efterspargselen er generelt mindre
koncentreret end i Sverige. Man ma derfor af samme arsager som anfert under
Sverige konkludere, at Volvo ikke har kunne pdvise, at den nuvaaende
markedsstyrke blandt bybus- og rutebilsselskaber i Finland, Norge og Danmark
er tilstraskkelig til at forhindre det fusionerede selskab i at udnytte den ggede
markedsindflydelse, det vil fa gennem den pataankte fusion.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

318.

De adgangshindringer i forbindelse med eftersalgsservice og begramset
interesse i markedet, der blev beskrevet for Sveriges vedkommende, gadder

30 Volvo har fremfert, at DaimlerChrysler vil f&en andel af det norske marked for bybusser pa ca. 30%.

Det er dog ikke blevet bekradtet af undersggel sen.
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319.

ligeledes Finland, Norge og Danmark. Endvidere kan Volvos argumenter om en
"nedgangseffekt" af samme arsager som anfart for Sveriges vedkommende ikke
accepteres for de gvrige nordiske lande. Man ma i stedet konkludere, igen af
samme arsager som anfart for Sverige, at den pataankte fusion vil fjerne Scania
som den eneste effektive konkurrent fra alle disse markeder, og at dette vil
styrke Volvos muligheder for at udeve sin markedsindflydelse betydeligt.

Det fusionerede selskabs konkurrencemaessige fordel i Finland, hvor det vil fa et
betydeligt sterre servicenet, er beskrevet i afsnittet om turistbusser. Situationen
er den samme i Norge, hvor Volvo har 65 servicevaaksteder og Scania har 50,
samt i Danmark, hvor Volvo og Scania har henholdsvis 31 og 29 service-
vaaksteder. Igen har alle konkurrenterne langt faare servicevaaksteder i de
enkelte lande (ca. en tredjedel i Norge for det starste konkurrerende servicenets
vedkommende, og ca. halvdelen af det kombinerede Volvo/Scanianet i
Danmark). Man kan derfor konkludere, at det fusionerede sel skabs konkurrenter
ogsa i Norge og Danmark vil blive darligere stillet med hensyn til at tilbyde
kunderne en fintmasket servicenet. Endelig gadder der i disse lande de samme
omkostningsrelaterede begramsninger for udvidelsen af servicenettets dagkning,
som allerede er beskrevet.

Konklusion om de finske, norske og danske markeder for bybusser og rutebiler

320.

Af ale disse arsager vil den anmeldte transaktion skabe en dominerende stilling
pa de finske, norske og danske markeder for bybusser og rutebiler.

Der vil blive skabt en dominerende stilling pa det irske marked for bybusser

Markedsstarrel se og —andele

321.

322.

323.

| 1998 blev der solgt i alt 110 bybusser pa det irske marked. Parternes samlede
andel var i 1998 ekstremt stor, nemlig 92%, fordelt med 60% til VVolvo og 32%
til Scania. Volvos markedsandel i Irland har gennem de sidste tre ar ligget meget
hgjt med andele pa 88% i 1997 og 79% i 1996. Volvos traditionelt steake
stilling i Irland skyldes virksomhedens overtagelse af British Leyland i
slutningen af 1980’ erne.

Med undtagelse af DAF og Dennis, som begge havde markedsandele pa 11%
i 1996, som dog siden er faldet til under 5%, har ingen anden leverander
(dvs. DaimlerChrysler og MAN) opnaet markedsandele pa over 10% i perioden
mellem 1996 og 1998. Faktisk havde Scania intet salg pa det irske marked for
bybusser i 1996 og 1997, men opnaede som naavynt 32% i 19983,

Scanias mulighed for at traange ind pa det irske marked i starre udstragkning,
hvilket ingen anden producent har veget i stand til i de sidste tre ar, er endnu et
tegn pd, at kunderne generelt opfatter Volvo og Scania som alternativer til
hinanden pa markedet for bybusser. Den pétaankte fusion vil derfor fjerne dette
nye element af konkurrence pa det irske marked.

31 | svaret haarder Volvo, at denne markedsandel ikke er relateret til salg, men til indregistreringer, idet
Scanias markedsandel er baseret pa busser leaset hos Bus Eireann fra Scania Bus and Coach i
Det Forenede Kongerige. Volvo har dog ikke foresldet, at det relevante marked ikke skal omfatte
leasede karetgjer og har ikke fremlagt tal udelukkende pa grundlag af salg.
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324.

Som felge af Volvos og Scanias meget store samlede markedsandele stér alle
andre leverandgrer meget svagt pa markedet (under 5%). Derfor vil det fusione-
rede selskab fa en markedsandel, der er nessten 20 gange starre end den
nag'meste konkurrents.

Karakteristiske traek ved efterspargselen

325.

326.

| Irland er det stadig hovedsagelig de offentlige myndigheder, der driver
bybusserne. Det starste selskab er Dublin Bus. De fleste indkegb af bybusser i
Irland sker derfor efter en offentlig udbudsprocedure. Som det fremgar af
tabellen i punkt 291 har Volvo imidlertid (bortset fra tabet af markedsandel til
Scania i 1998) veget i stand til at bevare meget store og forholdsvis stabile
markedsandele i de sidste tre ar. Pa denne baggrund m& man konkludere, at der
ikke er tegn pa, at den offentlige udbudsprocedure vil gare det muligt for andre
leverandegrer af bybusser at give det fusionerede selskab den samme
konkurrence, som Scaniafor nylig har vist sig at vagrei stand til.

Det kan konkluderes, at Volvo ikke har vagret i stand til at pavise, at den nuvee
rende markedsstyrke blandt bybus- og rutebilselskaber i Irland er tilstragkkelig
til at hindre det fusionerede selskab i at udnytte den ggede markedsindflydelse,
det vil fa som falge af den pataankte fusion.

Adgangshindringer og muligheder for konkurrence

327.

328.

329.

Volvos stagke position i Irland haanger sammen med overtagelsen af
British Leylands busdivision og opfattelsen af, at Volvo tilbyder den bedste
kombination af priser og eftersalgsservice. Volvos evne til at bevare meget hgje
markedsandele pa trods af, at markedet hovedsagelig er praaget af offentlige
udbudsprocedurer, tyder pd, at andre leveranderer finder det svaat at fa
ordentligt fodfaeste pd markedet. Af de arsager, der er anfert i forbindelse med
de nordiske lande, synes det irske markeds begramsede starrelse og dermed
manglende tiltragkningskraft at vaae en anden vigtig hindring for omfattende
adgang.

Eftersom Scania i de sidste tre & som den eneste anden leverander har kunnet
give Volvo egentlig konkurrence om salget af bybusser i Irland, ma man
konkludere, at den pataenkte fusion vil styrke Volvos muligheder for at udnytte
sin markedsindflydelse. Hvis Volvo f.eks. inden fusionen havde forseggt at
forhgje priserne med et mindre, men ikke ubetydeligt belgb, ville virksomheden
have skullet afveje den mulige fortjeneste herved med risikoen for, at en rakke
kunder ville ga over til Scania, der i 1998 viste, at det kunne gare et betydeligt
indhug i markedet. Efter gennemfarelsen af den pataankte fusion vil en sadan
kundereaktion med hensyn til indtjening blive neutral for Volvo. Den pétaankte
transaktion vil derfor, eftersom ingen anden leverander har vaaet i stand til at
erobre markedsandele, som et direkte resultat mindske Volvos risiko ved at
udeve sin markedsindflydelse.

Det falger af ovenstaende, at Scania inden fusionen har vaaet Volvos eneste og
starste konkurrent pa det irske marked. Denne konkurrence vil blive fjernet af
den patamkte fusion pa en made, som vil gge Volvos muligheder betydeligt for
at udgve sin markedsindflydelse. Markedsundersagelsen tyder ikke pa, at det
fusionerede sel skabs kunders markedsstyrke vil vaae stor nok til at haanme dets
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markedsadfeard vassentligt. Man ma derfor konkludere, at den anmeldte
transaktion vil skabe en dominerende stilling pa det irske marked for bybusser.

Konklusion om de irske marked for bybusser

330.

Af ale disse arsager vil den anmeldte transaktion skabe en dominerende stilling

pa det irske marked for bybusser.

Konklusion om busmarkederne

331

332.

333.

334.

Den patamnkte fusion vil skabe en dominerende stilling pa markederne for turist-
busser i Finland og Det Forenede Kongerige, pd markederne for bybusser og
rutebiler i Sverige, Finland, Norge og Danmark og pa det irske marked for
bybusser.

VOLVOS FORSLAG TIL TILSAGN

For at sikre vedtagelse af en bedutning i henhold til fusionsforordningen
artikel 8, stk. 2, afgav Volvo den 21. februar 2000 fglgende tilsagn, som vil
treade i kraft pa vedtagel sesdatoen for den pagad dende beslutning.

Tunge lasthiler

1. Abning af Volvos og Scanias forhandler- og servicenet i Sverige,
Finland, Danmark og Norge, samt af Volvosnet i Irland.

2. Frasalg af VVolvos aktiepost pA 37% i Bilia AB (distributer i Norden).

3. Bestraebel ser for at fa af skaffet den svenske kollisionstest for farerhuse.

4, En todrig midlertidig suspension af varemeaket Scania i Sverige,
Finland og Norge.

Turistbusser, bybusser og rutebiler

1 Samme abning af salgs- og servicenettet og suspension af varemaaket
Scania som for tunge lastbiler (punkt 1 og 4 ovenfor).

2. Frasalg af tre fabrikker, der fremstiller karrosserier til busser (to i
Danmark og eni Sverige).

3. Adgang til kapacitet til karrosserifremstilling i Finland.

Volvo har anmodet de svenske myndigheder om at afskaffe den saalige svenske
tekniske sikkerhedsstandard for farerhuse pa tunge lastbiler (kollisionstesten for
forerhuse) snarest muligt og senest seks maneder efter vedtagelsen aof
Kommissionens beslutning. Nar Kommisssionens beslutning er vedtaget, vil
Volvo gere sit yderste for at sikre, at den svenske kollisionstest for farerhuse
afskaffes, og holde Kommissionen underrettet om udviklingen i dette spargsmal
pa et grundlag, som Kommissionen fastlasgger.

Volvo har foreslaet at dbne sit eget og Scanias salgs- og servicenet ved at under-
rette alle autoriserede forhandlere og servicevaaksteder i de relevante lande om,
at de frit kan indga kontrakter med Volvos konkurrenter, herunder Volvos uden-
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335.

336.

337.

VI.

338.

landske og/eller svenske datterselskaber, om salg og leasing af disse konkur-
renters tunge lastbiler, bybusser og rutebiler samt vedligeholdelse,
serviceeftersyn og reparationer i forbindelse hermed eller at tilbyde dette pa
ad hoc-grundlag uden at skulle oprette et saarskilt selskab eller udfere sadanne
aktiviteter pa en saaskilt forretningsadresse. Ifglge forslaget kan forhandlere og
servicevaaksteder vadge skriftligt at opsige enhver nugsddende forhandlings-
eller serviceaftale med Volvo med en frist pa to maneder. Volvo afgiver
endvidere tilsagn om ikke at diskriminere mod nogen faktisk eller potentiel
forhandler eller noget faktisk eller potentielt servicevaaksted, fordi de driver
forretning med nogen af Volvos konkurrenter. Hvis Volvos og Scanias samlede
andel af salget af tunge lastbiler falder til under 40% af det samlende salg i de
relevante lande i et givet ar, vil Volvo ifelge forsaget frit kunne indga
eksklusivaftaler med nye eller eksisterende forhandlere eller servicevaaksteder
og vil ikke lamngere vaare bundet af tilsagnet, medmindre der i forhandlings- eller
serviceaftalerne indgar bestemmelser om sadanne rettigheder.

Volvo foredldr, at virksomheden frassdger sin aktiepost i Bilia AB og
tre fabrikker, der fremstiller karrosserier til busser (Volvos fabrik i Aabenraa,
Scanias fabrik i Silkeborg og Scanias fabrik i Katrineholm i Sverige), senest
seks maneder efter Kommissionens beslutning med mulighed for en forlaangelse
af fristen med yderligere seks maneder. Fordaget indeholder ogsa bestemmel ser
om kontrol og eventuelt salg gennem en administrator.

Tilsagnet om at give tredjemand adgang til Volvos kapacitet til fremstilling af
karrosserier til busser vedrarer Volvos datterselskab Carrus Oy ("Carrus'), der
ligger i Finland. Ifglge Volvo er det i gjeblikket Carrus praksis at levere
buskarrosserier til uafhaangige bus- og chassisleveranderer pa forretnings-
maessigt grundlag. Volvo vil afgive tilsagn om at forpligte Carrus til at levere
buskarrosserier til Volvos europadske konkurrenter pa busmarkederne med
henblik pa deres salg af busser i Finland pa vilkar, der ikke er diskriminerende i
forhold til Carrus’ leverancer af buskarrosserier til Volvo med henblik pa sag i
Finland.

Endelig skal forsaget om ikke at bruge varemagket Scania til nye tunge
lasthbiler, bybusser, rutebiler og turistbusser, der ssdges i Sverige, Finland og
Norge, i en periode pa to ar treade i kraft, nar transaktionen afsluttes, eller sa
snart de kontraktmeessige forhold tillader det. Forslaget er underlagt
bestemmelser, der indebazrer, at Scania-keretgjer fortsat vil blive solgt i denne
todrige periode, men under et andet varemagke, som Volvo aene tradfer
beslutning om. Forslaget forudsadter ogsa opfyldelse af eksisterende kontrakter
og ordrer samt salg af produkter, der er fremstillet inden indgael sen af aftalen.

VURDERING AF TILSAGNENE

Selv. om en konsekvent gennemferelse af Volvos tilsagn ville have visse
gunstige virkninger for den konkurrencemasssige situation pa de relevante
markeder, er Kommissionen efter kontakt med markedsaktererne kommet til
den konklusion, at de afgivne tilsagn er utilstrakkelige til at fjerne de
konkurrencemaessige betamkeligheder ved fjernelsen af Volvos sterste
konkurrent, Scania.

Tunge Lastbiler
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339.

340.

341.

342.

Markedssonderingen har vist, at Volvos forslag om afskaffelse af den svenske
kollisionstest for farerhuse og suspenderingen af varemaaket Scania i Sverige,
Norge og Finland i bedste fald kun vil fa ringe virkning for konkurrencen.
Kollisionstesten for farerhuse kan kun afskaffes af de svenske myndigheder,
som ikke har meddelt, at testen vil blive afskaffet inden for den periode pa
seks maneder, Volvo henviser til. P4 trods af Volvos tilsagn om at gere sit
yderste for at fa den afskaffet, er det sdledes ikke muligt i denne vurdering at
konkludere, at testen vil blive afskaffet. Endelig er den foresldede suspendering
af varemagket Scania af begraaset betydning. For det farste er der tale om en
periode pa to & (og tilsagnet omfatter ikke Irland). Endvidere indebaarer
tilsagnet ikke, at Scanias produktlinje traskkes tilbage, da den i henhold til
forslaget skal sadges under et andet varemsgke, som Volvo vadger.
Suspenderingen vil desuden ikke omfatte eksisterende kontrakter, bindende
ordrer eller varelagre. Det kan konkluderes, at disse forslag forekommer at veare
meget begramsede i substans, og at de sdledes ikke kan forventes at f& nogen
konkurrencevirkning.

Markedssonderingen har ogsa vist, at man ser skeptisk pafordaget om frasalg af
Volvos aktiepost pa 37% i Bilia AB (distributer af lastbiler, busser og
personbiler i Norden), selv om den vertikale forbindelse dermed ville blive
fiernet. I1falge markedssonderingen ville Bilia, selv hvis man fjernede denne
forbindelse, ligesom alle andre Volvo-forhandlere fortsat veare @konomisk
afhaangig af Volvo, eftersom langt sterstedelen af selskabets forretnings-
aktiviteter vedrarer salg af og service pa Volvo-keretgier. Det er endvidere
blevet antydet, at den mest sandsynlige keber er Ford, som eer Volvos
personbilsdivision og bruger Bilia til at distribuere biler i de nordiske lande.
Ford er ikke aktiv pa markedet for tunge lastbiler og busser og vil derfor ikke
nagdvendigvis tilfere markedet ny konkurrence. Endvidere har Volvo oplyst, at
selskabet muligvis vil opsige sin kontrakt med Bilia AB, hvis Bilia overtages af
en konkurrerende producent og derfor begynder at fare et konkurrerende maake.

Hvad angér foranstaltningerne for at dbne Volvos og Scanias forhandler- og
servicenet, har markedssonderingen bekradtet, at de antagelig ikke kan give de
eksisterende forhandlere et tilstragkkeligt kraftigt incitament til at fere endnu et
magke eller at ga helt over til et nyt. Fordaget vil stort set indebage en
bevarelse af den nuvaaende struktur af Volvos og Scanias organisationer (dvs.
intet frasalg, ingen aktiv opsigelse af kontrakter m.m.). Dette skaber i sig selv
betydelig tvivl om forslagets effektivitet. For at man kan konkludere, at
forslaget vil fa vassentlig betydning for markedsstrukturen inden for en rimelig
frist, ma det pavises, at det pa trods af manglende strukturelle aspekter, efter al
sandsynlighed vil give de nuvaaende forhandlere et kraftigt incitament til at
andre deres adfaard pd en made, der kan fa strukturelle falger for markedet. Der
er dog bade formelle og gkonomiske argumenter mod en sadan konklusion. De
fleste adspurgte mener, at forslaget ikke kan forventes at fa nogen vaesentlig
virkning i form af en nedbringelse af Volvos markedsandel inden for de naeste to
til tre &. Der er fremfart bade formelle og gkonomiske argumenter mod
forslagets effektivitet.

For det farste har en raskke af de adspurgte stillet spergsmalstegn ved forslagets
effektivitet med hensyn til Scanias salgs- og servicenet, der omfatter helgjede
forhandlere i alle de nordiske lande. | Sverige gar [30-40%]* af Scanias salg
gennem helgjede forhandlere. De tilsvarende tal for Norge og Finland er hgjere
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343.

344.

345.

346.

(henholdsvis [90-100%]* og [90-100%]*). Faktisk vil den foreslaede dbning af
Scanias net kun vedrare tre uafhaangige forhandlere i Norge og en uafhaangig
forhandler i Finland. Derfor har nogle af de adspurgte fremfart, at frasalg af
disse helgjede net ville fa starre betydning for markedet.

For det andet har Volvos og Scanias forhandlere i henhold til gruppefritagel sen
for distribution af motorkeretgjers? alerede mulighed for at begynde at
forhandle et konkurrerende magke. Det eneste krav er, at de ger det | saaskilte
salgslokaler. At Volvos og Scanias forhandlere ikke tidligere har benyttet sig af
muligheden for at begynde at forhandle et andet magke, er blevet nsevnt som
tegn pd, at det ikke er specielt attraktivt at forhandle to maaker (hverken fra
leverandagrens eller distributgrens synsvinkel). Desuden har Volvo i forbindelse
med det foreddede frasalg af sine interesser i Bilia forbeholdt sig ret til at
afslutte sin distributionsaftale med Bilia, hvis selskabet overtages af en
konkurrent. Tredjemand har udtalt, at Volvo dermed indirekte erkender, at det
ikke er attraktivt at distribuere to maaker.

For det tredje har markedssonderingen for servicevaakstedernes vedkommende
bekradtet, at Volvos og Scanias net allerede tidligere de facto har accepteret at
arbejde for konkurrerende maaker. Fordaget kan derfor ikke forventes at
medf gre nogen vaesentlig aandring.

For det fjerde er der peget pa en rackke arsager til at konkludere, at forslaget
ikke vil give eksisterende Volvo- og Scania-forhandlere og —servicevaarksteder
et tilstraskkeligt stagkt gkonomisk incitament til at forhandle et andet maake.
Fraen rent gkonomisk synsvinkel er det blevet understreget, at disse forhandlere
fortsat vil vaae gkonomisk afhaangige af indtesgter fra salg af og service pa
Volvo- og Scania-keretgier i en lang periode (op til 15 ar er det andaet).
Arsagen til denne fortsatte afhangighed er, at lastbiler og busser er varige
forbrugsgoder, og at hovedparten af det "rullende materiel" i mange ar fortsat vil
vaae af magkerne Volvo og Scania. | denne forbindelse skal det erindres, at en
forhandler far ca. [70-80%)]* af sine indtaagter fra service og salg af reservedele
(og [20-30%]* frasag af nye karetgjer). Som andre arsager til, at forhandlerne
ikke er interesserede i at forhandle nye maaker, er der peget pa risikoen for, at
Ny Volvo vil bedlutte at indfere en politik med mere direkte salg fra
hovedkontoret (som siges at udgere 40% af Volvos samlede salg i Finland i
dag), og den kendsgerning, at det er en udbredt opfattelse, at Ny Volvo vil skeare
ned i det samlede forhandlernet fremover, og at "illoyale forhandlere" da vil
vage mere udsat for at blive udelukket.

For det femte er Volvos fordlag til tilsagn om ikke at diskriminere mod forhand-
lere, der begynder at forhandle nye maaker, blevet kritiseret for at vaare for vagt
og umuligt at fere ordentligt tilsyn med. Ligeledes er bestemmelsen om, at
tilsagnet ikke laangere skulle gadde, hvis Volvos og Scanias samlede markeds-
andel faldt til under 40%, blevet kritiseret for at gere det umuligt for savel
forhandlere som andre leverandarer at foretage de ngdvendige langfristede inve-
steringer i at etablere et tilstrakkeligt kundeunderlag af det nye maakes
karetgjer.

32 Kommissionens forordning (EF) nr. 1475/95 af 28. juni 1995 om anvendelse af traktatens artikel 85,
stk. 3, pa kategorier af salgs- og serviceaftaler vedrgrende motorkeretgjer, EFT L 145 af 29.6.1995,

s. 25.
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348.

349.

350.

351

352.

For det sette har markedssonderingen ogsa bekradftet, at det nye forsag ikke
kan forventes at give andre leverandgrer mulighed for at opbygge sa fintmasket
et net, a de kan konkurrere effektivt med Ny Volvo (issa pa grund af de
begramsede incitamenter for forhandlerne, der er omtalt ovenfor). De fleste
adspurgte mener, at kun et meget begramset antal Volvo- og Scania-forhandlere
inden for en periode pato til tre ar vil mindske deres afhaangighed af Ny Volvo
vaesentligt ved at indfegre andre magker. Derfor vil forslaget i bedste fald give
hver af de andre leverandarer adgang til et begraanset antal forhandlere.

For det syvende mener konkurrenterne, at de risici, der er forbundet med at ga
ind pa markedet eller at styrke deres stilling gennem de eksisterende Volvo-
og/eller Scania-net, er store. | denne forbindelse er der blevet peget pa, at
engangsomkostningerne ville vaae betydelige. Investeringerne ville blandt andet
omfatte ansadtelse af et helt net af specialiserede mekanikere og salgspersonale,
uddannelse, investering i specialvaaktgj, reservedelslagre, IT og administrative
systemer. Der ville samtidig vaare betydelige forretningsmaessige omkostninger
forbundet med at ssdge produkterne til priser, der ligger mindst 10%-20% under
Volvos og Scanias, samt med at give forhandlerne en betydeligt hgjere fortjenst-
margen for at kompensere for de lavere omsagningsmaengder, indtil et
tilstraskkeligt  kundeunderlag var etableret. P4 baggrund aof alle disse
omkostninger har konkurrenterne givet udtryk for meget kraftige forbehold over
for idéen om at overlade markedsfaringen af deres kearetgjer til forhandlere, som
fortsat skal sedge Volvo og Scania, og som i lang tid har fortalt deres kunder, at
den bedste lgsning er en Volvo (eller en Scania).

Det kan konkluderes, at tilsagnet om at dbne forhandler- og servicenettene ikke
er af strukturel karakter, og ikke kan forventes at give de eksisterende
forhandlere et tilstraskkeligt starkt incitament til at aandre deres adfaad pa en
méde, der kan fa strukturelle virkninger for markedet.

Turistbusser, bybusser og rutebiler

Som naevnt indebaaer Volvos forslag en lignende dbning af forhandler- og
servicenettet som for tunge lastbiler. Det betyder for det ferste, at forslaget ikke
indeholder nogen foranstaltning for markedet for turistbusser i
Det Forenede Kongerige, hvor Ny Volvo vil fa en samlet markedsandel pa 52%.
For det andet er forhandler- og servicenettet, som Volvo selv papeger, af mere
begramset interesse for issar markederne for bybusser og rutebiler end for tunge
lastbiler (dadenne type keretgjer normalt sadges direkte fra producentens
hovedkontor, og eftersom serviceeftersyn oftere foretages af kunderne selv). Det
betyder, at det manglende incitament for forhandlere og servicevaaksteder til at
begynde at forhandle nye magker vil vaae endnu mere udtalt end for de tunge
lasthilers vedkommende. Dette forslag kan derfor ikke forventes at fa nogen
vaesentlig betydning for konkurrencen pa de relevante busmarkeder.

Af samme arsager som anfert i forbindelse med tunge lastbiler kan forslaget om
en begramset suspendering af varemaaket Scania ikke forventes at fa nogen
vaesentlig betydning for de relevante markeder for turistbusser, bybusser og
rutebiler.

Markedssonderingen har ogsa bekradtet, at forslaget om at give konkurrenter
adgang til Volvos kapacitet til fremstilling af karrosserier i Finland (Carrus Oy)
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i bedste fald blot vil sendre den nuvaaende situation i mindre grad. Nogle af de
adspurgte har udtalt, at de har vaaet og fortsat vil veae uvillige til at indga
kontrakter med Carrus, da der er tale om et helget datterselskab af Volvo.
Andre, heriblandt Volvo selv, har bekradtet, at Carrus allerede tidligere leverede
buskarrosserier til uafhaangige busleverandaerer pa forretningsmaessige vilkar.
Tilsagnet om ikke at diskriminere kan heller ikke forventes at gere forslaget
mere attraktivt (rent logisk kan det kun fa betydning, hvis Carrus tidligere
diskriminerede mod tredjemand). Derfor kan tilsagnet i forbindelse med Carrus
ikke forventes at fa nogen vasentlig betydning for de relevante markeder for
turistbusser, bybusser og rutebiler.

Volvos forslag om at frassdge tre fabrikker, der fremstiller buskarrosserier
(Volvos fabrik i Aabenraa, Scanias fabrik i Silkeborg og Scanias fabrik i
Katrineholm i Sverige), er ogsa blevet kritiseret for ikke at forbedre adgangen til
det relevante marked og mere generelt for at vaae utilstragkkeligt til at fjerne de
konkurrencemaessige betaankeligheder.

For det farste har en rakke af de adspurgte udtalt, at dette forslag faktisk blot er
et forsdag om at frassdge den overkapacitet, Ny Volvo vil fA Det er blevet
papeget, at bade Volvo og Scania for nylig har investeret i moderne kapacitet til
karrosserifremstilling i Polen, og at de mest effektive anlagy i Norden vil blive
bevaret (Carrus i Finland og Séffle i Sverige). Ingen af de tredjemaand, der er
taget kontakt med, har udtrykt nogen interesse i at overtage de tre fabrikker.

Det er ogsa blevet fremfert, at frasalget af de tre fabrikker ikke vil indebagre
nogen vassentlig forbedring af adgangen til de nordiske markeder for konkurren-
terne, isaa fordi der er en udbredt opfattelse af, at disse fabrikker pa grund af
spargsmalet om teknisk kompatibilitet fortsat vil vaae afhaangige af chassis-
leverancer fra Ny Volvo gennem laangere tid. Denne afhaangighed vil ogsa
betyde, at eftersalgsservicen pa de feadige karetgjer fortsat skal foretages af
Ny Volvo.

Endelig producerede fabrikken i Aabenraa if@lge Volvo [230-240]* karrosserier
til bybusser og rutebiler i 1999. Heraf blev [190-200]* leveret til Danmark,
[20-30]* til Sverige og [10-20]* til Norge. Scanias fabrik i Katrineholm
leverede kun karrosserier til bybusser, hvoraf [90-100%]* gik til det svenske
marked (endel af de resterende [0-10%]* gik til Finland og Island). Scanias
fabrik i Silkeborg fremstiller bybusser og rutebiler. Karrosserierne fremstiller
under varemaaket DAB. Ud over [10-20]* keretgjer, der blev indregistreret i
Nordsverige, er hele produktionen rettet mod det danske marked. Selv om
Volvos tilsagn for markederne for turistbusser, bybusser og rutebiler i hvert fald
delvis er af strukturel karakter, har markedssonderingen vist, at de ikke i
vaesentlig grad vil forbedre adgangen til de relevante markeder for konkurren-
terne, og at de selv med den mest gunstige fortolkning ikke er tilstrakkelige til
at fjerne de konkurrencemasssige betamkeligheder pa hvert af de relevante
markeder.

Det kan konkluderes, at Volvos tilsagn for markederne for turistbusser, bybusser
og rutebiler selv med den mest gunstige fortolkning ikke er tilstraskkelige til at
fierne de konkurrencemaessige betamnkeligheder pa hvert af de relevante
markeder.
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Pa et meget sent trin i proceduren, den 7. marts 2000, afgav Volvo et nyt og
kraftigt modificeret tilsagn. Det nye fordag adskiller sig fra de tilsagn, de er
beskrevet ovenfor, og som blev afgivet den 21. februar 2000, pa felgende
punkter:

- forslaget om at frasadge Volvo aktiepost pa 37% i Bilia AB er trukket
tilbage

- forslaget om at suspendere brugen af varemagket Scania i to ar er
trukket tilbage

- der fremsadtes et nyt fordlag om [distributionsnet] *

- der er tilfgiet en bestemmelse om at frassdge Scanias karrosseri-
fabrikker [salg af chassiser til bybusser og rutebiler]*.

| henhold til artikel 18, stk. 2, i forordning (EF) nr. 447/98 skal tilsagn, som
parterne ensker taget i betragtning med henblik pa en beslutning efter fusions-
forordningens artikel 8, stk. 2, vaae Kommissionen i haande senest tre maneder
efter datoen for procedurens indledning, selv. om Kommissionen i
ekstraordinazre tilfadde kan forlange denne frist. Volvo har ikke pdpeget nogle
arsager, der kunne betragtes som ekstraordinasre omstaandigheder. Fristen for at
fremsadte forslag til tilsagn i denne sag var den 21. februar 2000, og Volvos nye
fordlag blev indgivet den 7. marts 2000. Efter Kommissionens opfattelse var der
intet i det nye forslag, som Volvo ikke kunne have ladet indga i et tilsagn, der
blev afgivet inden for fristen pa tre maneder. Der vil i denne beslutning derfor
ikke blive taget hensyn til dette forslag.

Det kan tilfgjes, at gennemfarelsen af de nye forslag ville vaae kompleks fra et
proceduremaessigt synspunkt issa med hensyn til forsaget om at opsige
kontrakterne med forhandlerne og/eller frassdge salgsstederne. Proceduren for
tredjemands eventuelle overtagelse af en del af Volvos og Scanias distributions-
kapacitet er ogsa kompleks og ville kraeve en detaljeret underspgelse. Sadanne
proceduremaessige problemer ger det i sig selv vanskeligere at vurdere forslaget
mulige virkninger fra et uafhaangigt synspunkt, isea ndr det er indgivet pa et
sent tidspunkt i proceduren.

Man kan ikke konkludere, at det nye forslag klart og utvetydigt vil fjerne alle
konkurrencemaessige betaankeligheder. De nye forslags komplekse karakter ville
have gjort det umuligt for Kommissionen at foretage en effektiv vurdering i det
korte tidsrum inden udlgbet af fristen i fusionsforordningens artikel 10, stk. 3.
Det ville kraave yderligere undersggelser, og det ville desuden have vaget
pakraevet at indhente kommentarer fra bergrte tredjemaand i overensstemmelse
med fusionsforordningen.

Konklusion om tilsagnene

362.

Af ovenstdende arsager er Kommissionen kommet til den konklusion, at de
tilsagn, Volvo afgav den 21. februar 2000, ikke er tilstraekkelige til at fjerne de
konkurrencemaessige betamkeligheder ved forslaget om at overtage Scania
Hvad angar det nye forslag af 7. marts 2000, konkluderes det for det farste, at
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363.

Volvo ikke har vaget i stand til at begrunde, hvorfor man ferst indgav det flere
uger efter udlgbet af fristen for afgivelse af tilsagn. Under alle omstaandigheder
fierner det nye fordag ikke klart og utvetydigt alle de konkurrencemaessige
betamnkeligheder.

GENEREL KONKLUSION

Pa baggrund af ovenstdende er Kommissionen kommet til den konklusion, at
den anmeldte fusion er uforenelig med fadlesmarkedet og E@S-aftalen, idet den,
selv hvis tilsagnene efterkommes fuldt ud, vil skabe dominerende stillinger pa
markederne for tunge lastbiler i Sverige, Norge, Finland og Irland, markederne
for turistbusser i Finland og Det Forenede Kongerige, markederne for rutebiler i
Sverige, Finland, Norge og Danmark, og pa markederne for bybusser i Sverige,
Finland, Norge, Danmark og Irland, som hver issz ville medfere, at den
effektive  konkurrence haammes betydeligt pa fedlesmarkedet, jf.
fusionsforordningen artikel 2, stk. 3, og E@S-aftalens artikel 57 —
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VEDTAGET FOLGENDE BESLUTNING:

Artikel 1
Den fusion, som AB Volvo den 22. september 1999 anmeldte til Kommissionen, hvorved
AB Volvo overtager enekontrollen med Scania AB, erklaaes for uforenelig med fadles-
markedet og EJS-aftalen.

Artikel 2
Denne beslutning er rettet til:

AB VOLVO
S-40508 Ggteborg
Sverige.

Udfaadiget i Bruxelles, den 14. marts 2000.

Pa K ommissionens vegne

Mario MONTI
Medlem af Kommissionen
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